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beyan ederim. Bu tezin ihtiva ettigi tim hususlar sahsi gériisim olup Istanbul
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OZET

Banka sigortacilig1 (Bankasiirans), bankalar tarafindan sigorta hizmetlerinin
dagitimi i¢in olusturulmus bir sistemdir. Bu finansal biitiinlesme, bankalar ve sigorta
sirketleri agisindan karli bir anlagsma olarak ifade edilebilir. Bu calismada, 2013
yilinda banka sigortaciligi dagitim kanalini kullanan 20 hayat sigortast ve emeklilik
sirketinin etkinlikleri Veri Zarflama Analizi ile ol¢iilmiistiir. Sigorta sirketlerinin
goreceli etkinlik 6lgiimiinde Girdi ve Cikti Yonelimli CCR ve BCC Modelleri
kullanilarak hesaplanip 6lgiilmiistiir. 2013 yilinda Girdi Yo6nelimli CCR Modelinde 2
ve BCC Modeline gore 9 sirket etkin bulunmustur. Cikt1 Yonelimli CCR Modelinde
ise 2 ve BCC Modelinde 5 sirket etkinlik diizeyine ulasmaktadir.  Kurulan
modellerde, 6lgek etkinliginin yiizde 10 olmas: sirketlerin banka sigortaciligi dagitim
kanalin1 optimal olgek biiyiikliigiinde kullanamadiklari seklinde yorumlanabilir.
Analiz sonucu etkin olan sirketlerin banka sigortaciligit modelleri (stratejileri)
hakkinda yorumlar yapilmistir. Ayrica etkin olmayan sirketlerin etkin olabilmeleri

i¢in referans kiimeleri olusturulmus olup, etkinlik i¢in hedefler belirlenmistir.

Anahtar Kelimeler: Banka Sigortacihigi, Bankasiirans, Etkinlik, Veri Zarflama
Analizi



ABSTRACT

Bancassurance is the system that was created for the distribution of insurance
services by banks. This financial integration could be determined as a profitable
arrangement for banks and insurance companies. In this study, in 2013, efficiency of
twenty life insurance and pension companies using the bank distribution channel was
measured by Data Envelopment Analysis. The relative efficiency of insurance
companies was analised by using input and output oriented CCR and BCC models.
In the data of the year 2013, the results showed that two companies were determined
as effective in input-oriented CCR Model and nine companies were determined as
effective in input-oriented BCC Model. Two companies reached to the effective level
in output-oriented CCR Model and five companies reached to the effective level in
output-oriented BCC Model. In this study (in this created models), having ten
percent of scale efficiencies could be interpretted as companies couldn't use the bank
distribution channel in optimal scale. The bancassurance models of companies which
are determined as effective according to analysis results were discussed. In addition,
reference sets were created for ineffective companies to be effective and also the

goals are determined for efficiency.

Keywords: Bancassurance, Efficiency, Data Envelopment Analysis.
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GIRIS

Sigorta hizmeti, olusabilecek her tiirli zararin olumsuz sonuglarinin
giderilmesinde, zararlara maruz kalmis kisilere parasal kolaylik ve rahatlik saglayan
bir finansman teknigidir. Bu hizmeti sunan kisi veya kuruluslar, olas1 miisterilerinin,
gelecegin getirebilecegi olasi belirsizlikleri ve riskleri fark etmelerini saglayarak
tirettikleri finansal ¢oziimler ile bu ihtiyaclar1 karsilamak {izere faaliyette bulunurlar.
Sigorta isletmelerinin sayilarindaki her gecen giin artis ve sunulan hizmetlerin
birbirine benzerlikleri ve artan rekabet, pazarlama teknik ve yontemlerine olan

ithtiyaglar1 ayni hizla arttirmaktadir.

Cagdas pazarlama anlayiginda, pazarlamaya konu ister somut olsun isterse de
soyut, temelde yatan ana amag hedef kitlenin ihtiyaglarina cevap verme, sorunlarini
¢ozme yolunda fayda yaratmaktir. Bir hizmet faaliyeti olan sigorta pazarlamasinda,
hedef tiiketici grubunun karsilagabilecegi olasi tiim risklerin seviyelerini ve tiirlerini
onceden belirleyerek, huzur ve giiven saglayacak hizmet paketlerini hazirlayarak
uygun yer ve zamanda, uygun fiyatlar ile uygun tutundurma bilesenleri kullanarak,
uygun kisilere ve kurumlara, uygun kisilerce sunulmasit i¢in pazarlama

programlarinin gelistirilmesi amaclanir.

Sigorta hizmetlerinin uygun yerlerde sunulmasi yolunda, sektorde faaliyet
gosteren dagitim kanallar1 6nemli gorevler listlenmektedir. Sigorta isletmelerinin
bizzat misteri bulup, dogrudan dogruya onlara sigorta giivencesi satmasi genis
cografyaya sahip Tiirkiye’de hemen hemen imkansiz ya da ¢ok sinirli olmaktadir. Bu
¢esit sorunlar1 asma yolunda, modern finansal piyasalarin en 6nemli 6zelliklerinden
birisi olan, son derece farkli gorevler vyiiriiten finansal kuruluslar arasindaki
yakinlagmalar, bankacilik ve sigorta isletmelerinin birlikteligi ve bu birlikteligin
somutlagmis hali olan banka sigortaciligi (bankasiirans) uygulamalar1 kendini

gostermektedir.

Tiirk Sigorta Sektorii’nde 6zelikle Serbest Tarife Rejimi’nin uygulanmaya
baslandig1 1990 yili sonrasinda rekabet hem fiyat diizeyinde hem dagitim kanallar

bazinda siirekli artmis ve bu durum sirketlerin karliliklar1 {izerinde biiyiik baski



olusturmustur. Zaman i¢inde hem hizmet hem de fiyat rekabetine dogru bir egilim
artmigtir. Bu siirecte, bankalar sigorta hizmetlerinin sunulmasinda giiven veren
kuruluslar olmasi, saglam finansal altyapilar1 ve 6lgek ekonomilerinden yararlanip en
uygun sartlarda sigorta teminati sunabilmeleri sigorta sektoriinde rekabeti daha da
arttirmistir. Bu gelismeler dikkate alindiginda kaynaklarini en iyi kullanabilen sigorta
sirketleri verimlilik ve rekabet giicii konusunda 6n plana ¢ikmaya baslamislardir. Bu
kosullarda en giiglii sirketlerin devamliliklarini siirdiirece8i ve bu sirketlerinde en
etkin sirketler olacagi agiktir. Girdi ve ¢iktilarini en etkin sekilde degerlendirebilen

sigorta sirketleri her kosulda rekabet edilebilir olacaktir.

Bu c¢alismanin amaci, finansal sistem igerisinde banka kanalimi kullanan
hayat sigortasi ve emeklilik sirketlerinin etkinliklerinin parametrik olmayan
yontemlerden olan Veri Zarflama Analizi ile o6lgmek, elde edilen bulgular
cergevesinde, ‘’hangi sigorta sirketi banka dagitim kanalin1 daha etkin kullantyor?”’
sorusunun cevabini tespit etmektir. Etkinligin 6l¢limiiniin yanmi sira, etkinsizlikler
karsisinda ¢oziim Onerileri sunmak ve sektdriin finansal sistem ve yapisi hakkinda

bilgi vermektir.

Calismanin birinci boliimiinde; sigorta kavrami ve sigortaciligin genel
esaslarina deginilmis olup, Diinya’da ve Tiirkiye’de sigortaciligin tarihi
incelenmigstir. Ayrica 2013 yilsonu itibariyle Diinya’da ve Tirkiye’de giincel sayisal

verilerle sigortaciligin mevcut durumu analiz edilmigtir.

Calismanin ikinci boliimiinde, pazarlama kavrami, hizmet pazarlamasi,
sigortacilikta pazarlama faaliyetleri ve sigortacilikta pazarlama karmasi bilesenleri

7P 6zelinde incelenmistir.

Calismanin {igiincii boliimiinde ise, tez ¢alismasinin ana konusunu olusturan
banka sigortaciligi faaliyetleri hakkinda ayrintili sekilde bilgi verilmis olup;
bankalarin sigorta faaliyetleri, banka sigortaciligi modelleri, bankalarda sunulan
sigorta ile iligkili iirin ve hizmetler hakkinda analizlere yer verilmistir. Bu baglamda
Tiirkiye’deki ve Diinya’daki banka sigortaciligi faaliyetleri en gilincel sayisal

verilerle incelenmistir. Ayrica, finansal biitiinlesme yolunda bir birlikteligi ifade eden



bankasiirans faaliyetlerinin avantajlarina, dezavantajlarina ve bu sisteme yonelik

elestirilere de deginilmistir.

Calismanin dordiincii ve son boliimiinde uygulama boliimiine yer verilmis
olup, aragtirmanin amaci, énemi, yontemi, kapsami, kisitlar1 ve kurulan modeller
hakkinda bilgi verilmistir. Sonrasinda ise, 2013 yilsonu itibariyle Tiirkiye’de hayat
bransinda faaliyet gosteren hayat sigortast ve emeklilik sirketlerinin banka
sigortaciligi etkinlikleri parametrik olmayan yontemlerden veri zarflama analizi ile
hem girdi yonelimli CCR ve BCC modelleri hem de ¢ikt1 yonelimli CCR ve BCC

modelleri ile 6l¢iilmiis, elde edilen bulgu ve sonuglar agiklanmistir.



1. SIGORTA KAVRAMI ve GENEL SiIGORTACILIK ESASLARI

Bu boliimde 6ncelikle konunun temelini olusturan sigorta kavrami ve genel
sigortacilik esaslar1 ayrintili sekilde incelenmistir. Calismanin bu boliimiine risk
kavramimin teorik c¢ercevesi olusturularak baslanmis olup, sigortanin tanimi,
kavramsal cevresi, tarihi ve tiirleri hakkinda bilgi verilmektedir. Ayrica Tiirkiye’de
ve Diinya’da sigortaciligin mevcut durumu giincel sayisal veriler ile ele alinarak

birinci boliim tamamlanmuistir.

1.1 Risk ve Sigorta Kavramn ile Ilgili Teorik Yaklasimlar

1.1.1 Risk Kavram

Kisi, kurum, sistem veya devlet olsun bireysel veya kurumsal bir bilince
sahip her unsur korunmaya ve gesitli risk faktorlerine karsi kendini glivende
hissetmek ister. Hissedilen bu ihtiyaglar, hem yasamin siirekliligiyle
iligkilendirilebilir hem de kazanilan degerlerin korunmasi ya da arttirilmasiyla da
iliskilendirilebilir. Giivenligin var olusa iligkin olan yonii higbir sekilde esneme kabul
etmez, buna kargin kazanilan degerlerin korunmasina veya artirilmasina yonelik olan
boyutu daha esnek olabilir. Ancak her iki boyutun ortak o6zelligi uzun vadeli bir
tasarim gerektirmesidir. Bu yaklagimin bir sonucu olarak kazanilan varlik ve
degerlere kars1 olusan kayip riskini 6nlemek i¢in bu risklerin dnceden tespit edilmesi
zorunlulugu ortaya ¢ikar. Birinci asamada, degerleri tehdit eden bu risklerin
tanimlanmasi ikinci asamada ise, bu risklerin herhangi bir aragla yonetilmesi veya

etkisiz hale getirilmesi 6nemlidir.*

Riske dair giiniimiize kadar yapilan calismalar incelendiginde ¢ok farkli
alanlarda risk tanimina ve bir yOnetim aract olan risk yOnetimine rastlamanin
miimkiin oldugu goriliir. Stireglerin ortaya ¢ikardigi sonuglar bakimindan farkli risk

tanimlar1 Uretmek mimkiindiir.

! Ahmet Kiigiiksahin, iskender Cahit Safak ve Cagdas Dedeoglu, ¢’ Giivenlik Baglaminda Risk ve Risk
Yonetimi¢’, Giivenlik Stratejileri Dergisi, S.10 (Aralik 2009), s.10.



Williams, A. J.—Heins, R. M. ikilisinin ‘’Risk yonetimi ve Sigorta®’ adli
kitabinda ‘’Literatiirde, risk farkli sekillerde tanimlanmistir. Kesin bir tanimi yoktur.
Belirli bir zamanda belirli bir durumda gergeklesebilecek sonucglarin degisimidir.
Sadece bir degisim s6z konusu ise, degisim ve dolayisiyla risk sifirdir. Birden ¢ok
sonug s6z konusu ise risk sifir degildir, degisim arttikga risk artar’? seklinde tanimi

yapilmustir.

Amerikan Risk ve Sigorta Birligi 1966 yilinda riski; “’risk, iki veya daha

3

fazla olasiligin oldugu sonuglardaki belirsizligi ifade eder’”” seklinde tanimlayarak

riskin belirsizlik yoniine vurgu yapmustir.

Pekiner’de riski; ’’risk, zarar ihtimali veya arzu edilmeyen bir olayin

”4

meydana gelme ihtimali olarak belirtilebilir’® seklinde ifade etmis ve riskin hasar

olasilig1 oldugunu belirtmistir.

Sigortacilikta risk ise, sonuglar arasindaki farkliliklar olarak incelendiginde,
“*gerceklesen zararin beklenen zarardan olumsuz sapmasi*’ olarak ifade edilebilir.
Riskin gerceklesen sonuglari ile riskin beklenen sonuglari arasindaki farklilig

miimkiin oldugu derece en aza indirgemek risk yonetiminin konusunu olusturur.

1.1.2 Risk Tiirleri

Riski tanimlamak kadar, riski siniflandirmak da oldukga zordur. Ozellikle is
hayatinda ve teknolojide meydana gelen karmasiklik ve pahalilagsma risk tiirlerini
cesitlendirmekte, giderek gelisim gosteren korunma  kiiltlirii  ihtiyaglar
sigortalanabilir riskin bu gesitliligini arttirmaktadir.® Bu calismada ise riskler “’ifade
ettigi anlam’” ve “’ekonomik hayatin getirdigi riskler’’ agisindan olmak tizere iki

farkli tiirde incelenecektir.

2 Giiler Sebnem Uralcan, Temel Sigorta Bilgileri ve Sigorta Sektoriiniin Yapisal Analizi, Istanbul:
Hiperlink Yayinlari, 2011, s.5.

A.g.e.

* Kamuran Pekiner, Sigorta isletmeciligi Prensipleri — Hesap Biinyesi, istanbul: Formiil Matbaas,
1981, s.3.

% Erdem Kirkbesoglu vd., Risk Yonetimi ve Sigortacihk, Ankara: Gazi Kitabevi, 2014, s.5.

® Uralcan, a.g.e.,s. 9.



Riski ifade ettigi anlam agisindan spekiilatif risk ve yalin (pure) risk olmak
tizere iki gruba ayrilabilir. Spekiilatif riskler hem kayip hem de kazanma olasiliginin
birlikte oldugu durumlar1 ifade eder. Risk gergeklesirse zarar meydana gelir, risk
gerceklesmez ise yani kazanma durumunda yiiksek karlar elde etme sansi vardir.
Kumar ve sans oyunlar1 spekiilatif risklere verilebilecek en iyi orneklerdir.” Yalin
(pure) risk kavrami ise kaybetme ya da kaybetmeme olasiliginin oldugu durumlar
i¢in kullanilan risklerdir. Yalin risklere verilebilecek en iyi 6rnek sigortadir. Ornegin,
otomobilini sigorta ettiren bir kisi belli bir siire i¢inde bir kazadan dogacak kayip ile
karsilasabilir ya da higbir kayipla karsilasmayabilir. Her iki durumda da kazanma
olasilig1 yoktur, bu yiizden yalin riskler sigortanin konusunu olusturan risklerdir.
Sigortanin genel anlami itibariyle bir zenginlesme araci olamamas1 yani sigorta
hizmetinin bireyleri zarardan Onceki ekonomik durumlarina kavusturma amaci
tagimasi, zararin telafisi sonucu kisilerin sigortalanabilir degerlerinde bir artig
gerceklesmez. Bu nedenle yalin riskler sigorta tarafindan giivence altindadir,

spekiilatif riskler boyle bir giivence altina almamaz.®

Risk tiirleri i¢inde en ¢ok kullanilan simiflandirmalardan bir digeri de
ekonomik hayatin getirdigi riskleri konu alan bir ayrimdir. Bu ayrima gore riskler;

sosyal riskler, fiziki riskler ve ekonomik riskler olmak iizere iice ayrlhr.9

Sosyal riskler, bireyin i¢inde bulundugu toplumsal yasamda kuraldisi
davranig sergileyen kisilerin yaratmis oldugu davranmig tiirleri ile bireysel
yetersizlikler, kusurlar veya gegici olumsuzluklar sonucu ortaya ¢ikar. Bu risk

tiirlerine 6rnek olarak tahripkarlik (vandalizm), hirsizlik ve kazalar verilebilir.'

Fiziki riskler, doganin neden oldugu, maddi ve bedeni zararlara yol agabilen
riskler seklinde olup, etki alan1 bakimindan birka¢ kisiyi degil biiylik insan
topluluklarini etkileyen, bolgesel ve lilke ¢apinda goriilebilen risklerdir. Fiziki risk

kapsamina sel, su baskini, deprem, don, kuraklik gibi dogal afetler 6rnek verilebilir. ™

"Ag.e.

8 Kirkbesoglu vd., a.g.e., 5.12-13.

% Uralcan, a.g.e.,s. 12.

10 Murat Ozbolat , Temel Sigortacilik, Ankara: Segkin Yaymecilik, 2008, s.73-74.

1 percem Basak Hizli, < Sigorta Sektériiniin Gelisimi, Ekonomik Biiyiime Uzerindeki Etkisi ve
Tiirkiye Uygulamas1’’, (Cukurova Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Iktisat Anabilim Dal
Yayinlanmamis Yiiksek Lisans Tezi), Adana, 2007, s.5.



Ekonomik riskler, ‘’iiretim ve piyasa diizeninde karsilasilan, isletmeleri

yakindan ilgilendiren ekonomik karakterli risklerdir.”>*?

Diinya ve iilke
ekonomilerinde meydana gelen degisimler, hiikiimetlerin aldig1 ekonomik kararlar

kiiresellesme pratigiyle diisiiniildiigiinde risk unsurlar icermektedir.*®

1.1.3 Risk Yonetimi ve Sigorta Kavramn iliskisi

Modern ekonomik sistemlerde sik¢a karsilasilan ve bir yonetim metodu
olarak son yillarda 6nemi hizla artan risk yonetimi kavrami, riskin tiimiiyle ortadan
kaldirilmasi seklinde olmayip, daha ¢ok sorunlara sistematik bir sekilde yaklasilmast,
alinmaya karar verilen risklerin iyi analiz edilerek {istlenilmesi yoluyla olasi
kayiplarin belirli 6lgiilerde kabul edilebilir diizeylere indirgenerek engellenmesi

. 14
anlamina gelir.

Etkin bir risk yonetimi, karsilasilabilecek riskleri iyi tanimak, dogru teshis
etmek, bertaraf etmenin yollarin1 bulmak ve bu riskleri en aza indirgeyerek transfer

edebilme siireglerinden olugur.™

Risk yOnetimi pratiginde olusan bu siireclerde, bireylerin ve kurumlarin
glivenligin maksimizasyonu ve risklerin minimizasyonu seklinde karar vermeye
calistiklari, bu baglamda belirsizlik ve risk karsisinda kayitsizlik (diisiik esneklik),
belirsizlige ve riske cevap verme (yliksek esneklik) seklinde iki tiir davranis

sergiledikleri goriiliir."®

Diistik esneklik durumunda, bireyler ve kurumlar her tiirli iktisadi
faaliyetlerini yani liretim, miibadele ve tiiketim faaliyetlerini durdurur. Yasanilan

sokun ge¢mesi beklenir, kararlar ve eylemler ertelenir. Yiiksek esneklik durumunda

25, Gokben INAL BALTA,” Tiirkiye’de Sigorta Sektoriiniin Geligimi, Ekonomideki Yeri ve
Onemi’’, (Hacettepe Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Yaymnlanmans Yiiksek Lisans Tezi),
Ankara, 1997, s.24.

B Ozbolat, a.g.e.,s. 75.

¥ TBD Kamu-BiB Kamu Bilisim Platformu VIII 2. Calisma Grubu, Bilisim Teknolojilerinde Risk
Yonetimi, Ankara, 2006, s.9.

% Yilmaz Argiiden, “’Risk Yonetimi’’, 2007, (Cevrimigi) http://www.donusumkonagi.net (Erisim
Tarihi: 07.05.2014), s.1.

1 M. Akif Ozer, < Tiirkiye’de Sigorta Sektorii ve Risk Yénetimi’, Reasiiror Dergisi, S.78 (Ekim
2010), s.16.
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ise karar birimleri bu risklere ve belirsizliklere kars1 kayitsiz kalmaz ve cevap verme
yoluna gider.!” Risklere ve belirsizliklere cevap verme cabalari sonucunda, risk
transferi yonteminin en kolay, saglikli ve ekonomik yontemi olan sigorta sistemi
ortaya ¢ikmis ve bu sistem araciligiyla riskler devredilmis, etkin bir sekilde

yonetilmeye baslanmistir.

Giiniimiizde sigortacilik, etkin bir risk yonetimi teknigi halini almistir. Bu
teknik tlkelerin sosyal, ekonomik ve politik yasamlarinda Onem kazanirken,
sigortaya duyulan ihtiya¢ her gegen giin hizla artmaktadir. Sigortanin temelini
olusturan kolektif yardim diislincesi, birey ve kurumlarin karsilagabilecekleri
risklerin her birine karsi dnceden onlem almalar1 onlarin maddi gii¢lerini asacagi
gibi, sirketlerinde giivence amaciyla islerinde kullanabilecekleri fonlart atil tutmalari
iiretim giiclerini azaltacaktir. Bu agidan sigorta, ayni tiir risklere kars1 birlesme ve tek
basina tasinamayacak ekonomik ¢okiintiileri cogunluga dagitarak 6nleme mantigina

dayanir.'®

1.2 Sigortanin Tanim ve Kavramsal Cevresi

1.2.1 Sigortanin Tanim

Ticari hayatin ¢esitli ihtiyaclarin1 ve devamliligini saglamak amaciyla ortaya
c¢ikan sigortacilik, daha sonralari insanca yasam standartlar1 olusturulma siireclerinde
uygulama alan1 bulmus, meydana gelen hasarlar1 tazmin etmek amaciyla olusturulan
fonlariyla bireylerin tasarruflarini yonetmis ve bir risk yoneticisi olarak finansal
sistemlerin en énemli unsurlarindan biri olmustur. Ulkelerin ekonomi otoriteleri ise,
bu fonlardan yararlanmanin yontemlerini ortaya koymus ve bu sisteme hukuki bir
gergeve kazandirmistir.’® Bu bilgiler 1s1ginda sigortanin tanimi ii¢ farkli yonden

yapilabilir:*°

7 Ag.m.

¥ Hizli, a.g.e., s.1.

19 Giiler Sebnem Uralcan, *’Sigorta Faaliyetlerinin islevsel A¢idan Degerlendirilmesi ve Tiirk Sigorta
Sektoriiniin Bu Baglamda Diinya Sigorta Sirketleriyle Karsilastirilmasi’, Sosyal ve Beseri Bilimler
Derqgisi, S.1 (2012), s.127.

20 Uralcan, a.g.e. ,s. 22.



e “’Risk yonetimi tiirii olarak sigorta“’
o “AKkit (sozlesme) olarak sigorta®’

e “’Mali kurum olarak sigorta‘’

Risk yonetim tiirli olarak sigortanin tanimi1 su sekilde yapilabilir:

“Aynmi tir tesadiifi risklere maruz ¢ok sayida {niteleri bir portfoyde
toplayarak risklerin daha belirli hale gelmesinin ve bu risklerden dogacak
hasarlar1 karsilamak i¢in kiigiik, periyodik katkilardan bir fon olusturarak

hasarlarin telafisinin saglanmasi esasina dayanan bir organizasyondur.”’

Bu tanima gore:

gerceklesmesi,

¢ Riskin tesadiifi olarak, yani risklerin rastlantisal bir bi¢imde irade disinda

¢ Ay tiir tesadiifi riskler’” ve “’¢cok sayida {initeler’’ ifadeleri ile biiyiik

sayilar prensibi c¢ercevesinde risklerin dagitilabilmesi i¢in benzer

(homojen) risklerin yeteri kadar biriminin bir araya gelmesi,

Slciilebilir bir deger olmas sigorta kapsamindadir.??

% Riskin ger¢eklesme olasiliginin istatistiki yollar ile 6lgiilebilir olmast,

¢ Riskin gergeklesmesi sonucu ortaya c¢ikabilecek hasarin para ile

Bir akit olarak sigortanin tanimi ise ’6102 Sayili Tiirk Ticaret Kanunu’nun

1401 inci maddesinin birinci fikrasinda‘’ su sekilde tanimlanmaktadir:

“’Sigorta sozlesmesi, sigortacinin bir prim karsihiginda, kisinin para ile
Olciilebilir bir menfaatini zarara ugratan tehlikenin, rizikonun, meydana
gelmesi halinde bunu tazmin etmeyi ya da bir veya birka¢ kisinin hayat
stireleri sebebiyle ya da hayatlarinda gerceklesen bazi olaylar dolayisiyla bir
para Odemeyi veya diger edimlerde bulunmay1 yiikiimlendigi

sdzlesmelerdir.”?

2 Ag.e.

%2 Figen Yildirm ve Ozlem Deniz Basar, Marka Sloganlar1 Tiirkiye Sigorta Pazarr’na iliskin
icerik Analizi, istanbul: Beta Yayincilik, 2013, s.34.

BSigortacitik  Egitim  Merkezi, “’Sigorta  Acenteleri Teknik  Personel  Egitimi
Notlar1’’,(Cevrimig¢i)  http://www.segem.org.tr/acente/2014/dersnot.pdf,(Erisim Tarihi:21.04.2014),

S.6.

Ders
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Sigorta kuruluslari, bireylerin ve kurumlarin risklerini giivence altina alarak
finansal sistem agisindan biiylik kapasiteli fonlar yaratirlar, yaratilan bu fonlar birgok
yatirimi finanse etti§inden ekonomiler acgisindan bu kuruluslar ¢ok Onemli
fonksiyonlara sahip finansal kurumlar halini almislardir. Sigortacilik kavramina bu

acidan bakildiginda sigortanin tanimi mali agidan su sekilde yapilabilir:

“’Sigorta, belli bir prim karsiliginda, kisi hayatinin ya da organlarinin veya
kisi ve kuruluglarin para ile dlgiilebilir maddi varliklarinin ya da tigiincii
sahislara olan sorumluluklarinin, sigorta kural, kanun ve y&netmeliklere
sinirlanmig boliimlerinin karsilagabilecegi ayni kistaslarla siirli tesadiifi
risklerinin gergeklesmesinden dogacak hasarlarini, dlgiilen deger lizerinden
ve gerceklesen hasar oraninda karsilayarak sosyo-ekonomik c¢okiintiileri
dagitan ve onleyen, yatirimlara aktarilan fonlar ve ikrazlar ile ekonomiye

kaynak yaratan iglemler biitinidiir. Akitle diizenlenir. Cesitli sekillerde

devlet tarafindan denetlenir ve desteklenir.”’?*

1.2.2 Sigortanin islevleri

Sigorta, toplumsal yasam ic¢inde degisik fonksiyonlara sahip islevleri yerine
getiren bir sistemdir. Sigorta sistemini sadece kaynaklarin ihtiya¢ sahipleri arasinda
dolasimini saglayan basit bir mekanizma olarak gormek yanlistir. Yapilan bir¢cok
calisma, sigorta kuruluslarinin hem wulusal hem de uluslararast boyutlarda
stirdiiriilebilir ekonomik biiylimeye katki sagladigini1 ortaya koymustur. Bu bilgiler

15181nda sigortanin islevlerini su sekilde 6zetlenebilir:

< Ekonomik ve Sosyal Hayatta Ongorii ve Giivence Saglamasi: Sigorta,
giinliik hayatta maruz kalinan riskleri tamamen yok edebilme olanagi
saglamaz, fakat bu sistem koruma sagladigi sigortalilarina bu risklerin
etkilerini nasil minimize edilmesi yolunda ¢esitli teknikler onererek, bilgi
ve uzmanlik danismanlig1 yaparak risklerin 6nlenmesine yardimci olur.

Bu islevi sayesinde sigorta, sigortalilara gelecegin getirecegi risklerden

? Uralcan, a.g.e.,s. 24.
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°
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korkmadan yasama, ¢alisma ve yeni tesebbiislere girisebilme olanagi
saglar.?®

Aym Amaca Yonelik Dayamisma Saglamasi: iktisadi bir dayanisma
aracl olan sigorta sistemi, ayni tehlikeye maruz kalan bir¢ok kisinin
Odeyecegi primler toplanmakta ve bir fon olusturarak tehlikelere maruz
kalan kisilerin zararlarin1 karsilamaktadir. Olusturulan bu sistem
sayesinde riskler biliyiik sayilara dagitilabilmektedir. Ayrica bu dayanigma
unsuru yaptiglr reasiirans antlagsmalariyla da dayanismayi1 uluslararasi
boyuta tagimaktadir.?®

Tasarruf Saglamasi: Hayat sigortalar1 ve benzeri sigortalar, uzun vadeli
oluglar1 sebebiyle fon birikimine yardimci olurlar. Sigortalilarin kiiciik
tasarruflariyla olusturulan bu fonlar belirlenen tarihte belirli bir meblag
elde edilmesi manasinda Onemli bir tasarruf araci olusturur. Ayrica,
olusturulan bu fonlar yatirimlara aktarilarak ekonomik hayatin etkinligine
katki saglar.27

Risklerin Etkin Yonetimi ve Zararim Karsilanmasi: Sigorta
sektorlinlin risk yOnetimi agisindan amaci, ekonominin karsilasacagi
toplam riskleri 6lgmek, yonetmek ve transfer ederek azaltmaktir. Bu
amaca yonelik sigortaci, ¢esitli risk analiz teknikleri ile hasar seviyesini
Ongoriir ve buna uygun prim belirler. Bu nedenle sigortalilar daha az prim
Odeyebilmek ve risk gergeklestiginde hasar1 en az kayipla atlatmak igin
gerekli tedbirleri alirlar. BoOylece kaynaklar daha etkin ve verimli
kullanilmis olur.?®

Girisimcileri ve Ticareti Destekler, Is Siirekliligi Saglar: Sigorta
sisteminin sagladig1 giivence siirdiiriilebilir ekonomik yasam acgisindan
onemli olmakla birlikte bu sistemin yeni is olanaklar1 yaratmasi,
istthdama katkida bulunmasi toplumda genel bir giivence duygusunun
yerlesmesine yardimci olur. Sigorta sektorii liretim, saglik, nakliye gibi
birgok sektorii desteklemektedir. Birgok sigorta {irlin ve hizmetin bu

sektorlerle entegre hale gelmesi i¢ ve disg ticaretin gelisimini

% Nurhan Aydm vd. ,Bankacilik ve Sigortaciiga Giris, (ed. Metin Toprak ve Metin Coskun),
Eskisehir: Anadolu Universitesi A¢ikdgretim Yayinlari, 2012, s.142.

%7 Sigortacilik Egitim Merkezi, a.g.e., 5.10.
% Ag.e.,s.11-12.
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etkilemektedir. Bu yiizden modern ekonomilerde ticaret hacmini
arttirabilmek i¢in c¢esitli uzmanlasmis finansal iirlinlere ve hizmetlere
ihtiya¢ duyulmaktadir. Bu da ancak sigorta sektoriiniin diger sektor
bilesenleriyle tam entegre olabilmesiyle miimkiin olacaktir.?

< Sosyal Giivenlik Programlar1 Uzerindeki Baskiyr Hafifletmek: Hayat
sigortalar1 ve Bireysel Emeklilik Sistemi (BES), devletin biiyiik
harcamalar yaptig1 sosyal giivenlik programlar1 i¢in tamamlayici bir rol
uistlenmektedir. Bu sigortalarin etkinligi sonucu sosyal giivenlik sistemleri
tizerindeki yiik azaltilarak, devlet biit¢esi tizerindeki baski hafifletilebilir
ve hiikiimetler de kaynaklarini bagka yatirimlara aktarabilirler.*

% Finansal Sistemin Etkinligini Arttirir: Sigorta sektorii, islem
maliyetlerinin diisiiriilmesi, likidite saglama ve 6l¢ek ekonomisi yaratimi
yoluyla ii¢ farkli sekilde finansal sistemin etkinligini saglar. Sigorta
sirketleri ¢ok sayida sigortalidan toplanan primleri liretimde kullanmak
lizere ihtiya¢ sahiplerine bor¢ olarak verir. Sirketlerin bu aracilik gorevi
sayesinde sigortalilardan direkt prim toplayip yatirima yonlendirdikleri
icin islem maliyetleri de diisiik olmaktadir. Ikinci olarak, sigorta sirketleri
likidite yaratirlar. Toplanan fonlar uzun vadeli olarak ihtiya¢ sahiplerine
odiing olarak verilirken, kisa vadede ise sigortalilarin zararlarin1 dderler.
Boylece sigortalilar likit kalirlar ve yeni yatirimlara yénelirler. Ugiincii
olarak, sigorta sirketleri primleri biriktirerek olusturduklar: fonlarla biiyiik
ve masrafli projelerin finansman ihtiyaglarin1 karsilayarak Glgek

ekonomileri yara‘urlar.31

1.2.3 Sigorta Sozlesmesinin ve Sigorta Sisteminin Taraflar

Sigorta sozlesmesi kisaca sigorta ettiren ile sigorta sgirketi arasinda
diizenlenen yasal bir sdzlesme olarak tanimlanirken, bu sézlesmenin taraflari su

sekilde tanimlanabilir:

P Age.,s.1l.
Y Ag.e.
1Age.,s.12.
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Sigortaci: Sigortacilik mevzuati geregi, sigorta faaliyeti yiiriitmek icin
kurulan, gercek kisi olmayip tiizel bir kisilige sahip, anonim ya da
kooperatif sirketleri seklinde ruhsatname alabilen ve sigorta sdzlesmesine
taraf olmakla birlikte belirli bir prim karsili§1 sigorta himayesi saglama
borcunu iistiine alan taraftir.*

Sigorta Ettiren: Sigorta sozlesmesini yapan taraf olmakla birlikte,
bagskasinin sigortalanabilir menfaatini sigorta ettirerek, sézlesmeden
dogan bor¢ ve ylikiimliiliikleri iistiine alan kisidir. Sigorta ettiren sigorta
primini 6deme taahhiidiinde bulunur. Sigorta ettiren ile sigortali ayni1 kisi
olabilecegi gibi farkli kisiler de olabilir. Sigorta ettiren ile sigortali ayni
kisi ise ’kendi hesabina sigorta’’, farkli kisi ise ’’bagkasi hesabina
sigorta‘> s6z konusudur.®

Sigortali: Sigortali, teminat kapsamina alinan risklerden herhangi birinin
gerceklesmesi halinde meydana gelen hasarin tazminini yasal olarak talep
etme hakkina sahip olan kisidir. Sigorta ettiren tarafindan yapilan
sozlesmelerde, bu sozlesmeden dogan haklar sigortaliya aittir. Sigortal:
zarar sigortalarinda sigortalanabilir menfaati teminat altina alinan taraf,
hayat sigortalarinda ise iizerinde risk gergeklesme olasiligi olan taraftir.>*
Lehtar: Can sigortalarinda mevcut olmakla birlikte, sdzlesmeye taraf
olmayan, lehine sigorta sozlesmesi yapilan ve riskin gerceklesmesi
halinde sigortacidan tazminat talep etme hakki olan kisidir. Lehtar sigorta
s0zlesmesi yapilirken ya da sdzlesme siiresi iginde atanabilir.®

ipotekli Alacakli: *’Sigortali kiymet iizerinde kanunen tanimis oncelikli
bir hakka sahip olan taraf ve gercek hak sahibidir. Policede tanimlanan
riziko ger¢eklesmeden oOnce tesis edilmis olmasi sartiyla, sigorta
tazminatin1 talep hakki bu oOncelikli alacakliya ait olur; sigortaci onay
almak sartiyla sigorta tazminatin1 5deyebilir. >

Zarar Goren Uciincii Sahis: “’Sorumluluk sigortalarinda zarar géren

ticiincli sahsa kanun ya da sigorta sozlesmesi ile dogrudan sigortaciya

2 Ag.e.,s.14.
3 Ozbolat, a.g.e., 5.84.
% Beyhan Yaslidag, Sigortacilik Sigorta Aracilari-Sigorta islemleri, Ankara: Seckin Yaymncilik,

2014, s.63.

% Sigortacilik Egitim Merkezi, a.g.e., 5.15.

®Ag.e.

13



bagvurma hakki tanimabilir. Bu halde zarar goren, dogrudan sigortaciya
5537

basvurup sigorta tazminatinin kendisine 6denmesini talep edebilir.

Sigorta sisteminin ana oyunculari olan sigorta sirketleri riskin dagitilmasi ile

ilgili organizasyonel faaliyetleri yiiklenirler ve yaptiklar: bu gorevin karsiliginda her
ticari isletme gibi kar elde etmek isterler.®® Sigorta sistemi sadece sigorta
s0zlesmesine taraf olan kisiler ya da kurumlar olarak diistiniilmemelidir, bu sistemin

hem ulusal hem de uluslararasi boyutta bir¢ok aktorii bulunmaktadir.

Sigorta sirketleri, hizmet veren tarafta olduklar1 i¢in miisteriye ulasmak ve
onlara hizmet sunmak baglica goérevleri arasindadir. Bu gorevlerini yiiriitiirken
sirketler organizasyonel acidan saglam bir orgiitlenmeye giderek, sadece belirli bir
bolgede degil, daha cok lilke capinda bir hizmet ag1 olusturmak isterler. Bu hizmet
agmi olustururken de sigorta aracilarindan (acenteler, brokerler, bankalar)

faydalanirlar.*

Sektorde bu araci kurumlarin yani sira sigorta sirketleriyle baglantili ¢alisan
reasiirans sirketleri bulunmaktadir. Reastirans sirketleri riskin kiiresel boyutlarda
dagitilmasin1 saglarken sigorta sirketi benzeri sekilde calisabilecegi gibi, aslinda
sigorta sirketlerinin {izerinde sigorta sirketlerinin risklerini satin alirlar ve
olusabilecek biiytik riskleri sigorta sirketleriyle paylasirlar. Sigortali olugan hasarda,
tazminati alirken ¢ogu zaman reasiirans sirketinden haberdar olmaz ve 6denen
tazminatin tamaminin sigorta sirketi tarafindan 6dendigini diisiiniir. Sigortalilar,
reaslirans sirketlerinden herhangi bir hak talebinde bulunamazlar, sigortalilarin tek

muhatabi sigorta sirketleridir.*’

Sigorta sirketleri, her mal ve hizmet iireten isletmeler gibi vergi sistemine
dahildir ve sigorta hizmeti iireticisi olan bu sirketler verdikleri hizmet dahilinde vergi
dairelerine vergi Oderler. Sektorii denetleyen ve diizenleyen resmi kurumlara
bakildiginda ise, Hazine Miistesarligi’'na bagli olarak c¢alisan iki alt birim
“’Sigortacilik Genel Midiirligii’” ve ’Sigorta Denetleme Kurulu’> bu gorevleri

¥ Ag.e.

% Uralcan, a.g.e., 5.172.

% Mehmet Kahya vd., Sigortacilik , (ed. Ferudun Kaya), istanbul: Beta Yayimnlari, 2013, 5.59-60.
0 y1ldirim ve Bagar, a.g.e., s.36.
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yurlittig goriiliir. Ayrica sigorta sisteminin giivenilir ve etkin ¢alisabilmesi igin
kanunlar ¢ergevesinde kurulmus bircok merkez ve sigortacilik mesleginin gelisimini

destekleyen meslek kuruluslar sigorta sisteminin 6nemli aktorleri arasindadir.

1.2.4 Sigortanin Genel Prensipleri

Sigortanin genel prensipleri, sigorta sozlesmelerine taraf olanlar arasindaki
hukuki iliskiyi diizenleyen, yapilan sigorta islemlerinin giivenilir, ciddi, keyfilikten
uzak ve biitiin sigorta teminatlar1 agisindan da uygulanmasi zorunlu olan belirli

ilkelerden olusur.** Bu prensipler kisaca su sekilde 6zetlenebilir:

% Sigortalanabilir Menfaat Prensibi: Sigortalanabilir menfaat iliskisi,
basitge sigorta yaptirabilme hakki olarak bilinmekle birlikte, sigortayi
ancak sigortadan herhangi bir menfaati olan kimselerin yaptirabilecegini
aciklar. BoOyle bir menfaat iliskisinin olmadig1 yerde sigorta konu
edilemez.*? Sigortalanabilir bir menfaat iliskisinden bahsedebilmek icin
sigorta edilebilir nitelikte bir can, mal veya sorumluluk bulunmali ve
bunlar sigorta konusunu olusturmalidir. Sigorta konusu ile sigortali
arasinda finansal bir iligski bulunmali, bu iliski yasal ve para ile 6l¢iilebilir
nitelikte olmalidir.*®

< Azami Iyi Niyet Prensibi: Sigorta sozlesmeleri yapilirken sigortalimin
beyani esastir. Sigortali ya da sigorta ettiren, giivence altina alinan
herhangi bir can, mal ya da sorumluluk hakkinda tiim bilgileri sigorta
sOzlesmesini diizenleyene dogru bir sekilde vermek, sigorta sdzlesmesini
diizenleyen de sigortaya konu olan menfaati neyi, ne sartlar altinda
teminat verildigini sigortali ya da sigorta ettirene dogru ve eksiksiz bir
bicimde bildirmek zorundadir.**

% Tazminat Prensibi: Mal ve sorumluluk sigortalar1 tazminat sigortasi
sozlesmeleri kapsaminda olup, hayat ve ferdi kaza sigortalar1 ise meblag

sigortast sOzlesmeleri kapsaminda degerlendirilir. Tazminat prensibi,

* Aydim vd.,(ed. Toprak ve Coskun), a.g.e., 5.143.

*’Hilmi Acinan, Sigorta’ nin Temel Prensipleri, istanbul: Talat Matbaacilik, 2005, s.24.
a3 Yashdag, a.g.e., s.55.

* Yildirim ve Basar, a.g.e., 5.37.
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tazminat sigortasi sozlesmelerini ilgilendiren bir prensiptir. Bu prensip
geregi amag, sigortalinin mali durumunu hasar meydana gelmeden onceki
konumuna getirebilmek yani hasar1 yerine koymaktir. Sigorta, hasari
yerine koymanin Otesine gecip spekiilatif kazang kapisi ve sebepsiz
zenginlesme araci olarak kullanilmamalidir.*®

Halefiyet ve Haklarimm Devri Prensibi: “’Bir kimsenin bir bagkasina
kars1 sahip oldugu haklarin, {igiincii bir kisiye devredilip bu {i¢iincii kisi
tarafindan kullanilmasi halefiyet olarak ifade edilmektedir.””*® Tazminat
sozlesmelerinde gecerli bu durum, sigortacinin bir hasar sonrasi tazminati
karsiladiktan sonra sigorta ettirenin yerine gecerek meydana gelen
hasardan dolay hasara sebep olana karsi dava agabilmesidir.*’ Halefiyet
prensibinin amact; sigortanin fazladan kazang¢ saglama araci olarak
kullanilmasimi engellemektir. Sigorta ettirenin sigortalatmis oldugu
menfaatinde bir hasar meydana geldiginde sigorta ettirenin hasara sebep
olana kars1 dava ag¢ip hasarini karsilatma hakki vardir. Eger sigortali hem
sigortacidan hem de hasar1 verenden iki kere tazminat alirsa, bu haksiz bir
kazanca sebep olacaktir. Bu tarz durumlarin 6niine gegmek i¢in sigortaci
sigortalinin ugradig1 hasar1 karsilar ve sigortaci yaptigi édeme oraninda
sigortalinin halefi olur.*®

Hasara Katihm Prensibi: Sigortada genel ama¢ meydana gelen gercek
hasar1 karsilamaktir. Sigorta bir kar araci olarak diistinlilemez. Ancak bazi
durumlarda bir sigorta menfaatinin birden fazla sigortaciya
sigortalatilmas1 durumunda, meydana gelebilecek hasar bu sigortacilar
tarafindan bolisiiliir. Bu prensibin uygulanabilmesi i¢in hasara ugrayan
poligelerin hepsinin ayn1 sigorta konusuna ayni tehlikeleri temin etmesi,
ayni siireyl tagimasi ve ayni sigortalinin menfaat iligkisi bulunmasi
gerekir.*®

Yakin Neden Prensibi: Sigorta ettirenin, sigorta s6zlesmesini baz alarak

bir tazminat talebinde bulunabilmesi i¢in, hasarin yapilan sigorta

**(Cevrimigi) http://www.ekodialog.com/Sigortacilik/sigortanin-genel-ilkeleri.html, (Erisim Tarihi:

06.04.2014).

*® Yaslidag, a.g.e., 5.57.

*" M. Unsal Elbeyli, Sigorta ve Sigorta Pazarlamas, istanbul: Sigorta Dergisi Yaymnlar, 1995, 5.52.
8 Yashdag, a.g.e., S.57.

* Acinan, a.g.e., s.30.
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sOzlesmesinde teminat altina alinmig bir olaydan kaynaklanmis olmasi
gerekir. Hasara yakin neden, policede teminat altina alinmig risk
olmalidir. Bazen hasarin nedeni tek olmayabilir. Boyle durumlarda hasar
zincirleme olaylarin sonucunda yani birden fazla olayin katkisiyla
gerceklesebilir ve bu durumda hasarin yakin nedeninin tespitinde

zorluklarla karsilasilabilir.

1.3 Sigortacihigin Tarihsel Gelisimi

1.3.1 Diinya’da Sigortacihi@in Tarihsel Gelisimi

Tarihte ilk sigorta uygulamalarinin ne zaman basladig: ile ilgili birgok farkli
calisma olmakla beraber sigortaciliga dair ilk uygulamalarin yaklasik 4000 y1l 6nce
zamanin ticaret merkezi konumundaki Babiller’de rastlanmaktadir. Babil‘de kervan
tiiccarlarina bor¢ veren sermayedarlarin, kervanlarin soyulmasi ya da fidye 6demek
durumuyla karsilasmalar1 halinde tiiccarlarin borg¢larini silerek yani onlara bir nevi
sigortacilik uygulamasi yaptiklar1 goriiliir. Bu uygulama daha sonra Babil Krali
Hammurabi tarafindan yasalastirilarak hukuki bir zemine oturtulmustur. Tehlikenin

bu paylasim durumu, kara tasimacihginn ilk rnegi olarak gosterilebilir.>!

M.O. 600 yillarinda sigortacilik uygulamalarma bakildiginda Hindular’m
sigorta Ozellikler1 tasiyan kredi anlagmalar1 yaptiklari goriiliir. Bu tir kredi
anlagsmalar1 ortacagda da geliserek nakliyat sigortalarinin ve deniz Odiinciiniin

temelini olusturmustur.52

Sigortaya benzer uygulamalarin deniz ticaretinin gelismis oldugu yerlerde,
daha ¢ok ilk denizci uluslar olan Kartacalilar, Yunanlilar, Romalilar arasinda yaygin
oldugu goriiliir. Uygulamaya bakildiginda gemilerin tasiyacagi yiik ilizerine borg
verip, geminin gidecegi limana varamamasi riskini iistlenerek, iistlendigi bu risk i¢in

doniiste anapara ile birlikte faiz alanlar bulunmaktaydi. Kilise bir siire sonra alinan

%0 Elbeyli, a.g.e., 5.52.

'Tirkiye Sigorta Birligi, ¢’Sigortamn Tarihi”®  (Cevrimigi)http://www.tsb.org.tr/sigortanin-
tarihi.aspx?pagelD=438, (Erisim Tarihi:23.04.2014).

52 Yashdag, a.g.e. , s.14.
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bu faizlerin yiiksekligi sebebiyle bu uygulamay1 yasaklamistir. Bu yasak sonucunda,
ileride gergeklesebilecek risklere karst onceden bir prim alma diisiincesi ortaya

¢ikmis ve bu diisiince de modern sigortaciligin dogumuna yol agmlstlr.53

M.S. 1250 yillarinda prim esash sigorta uygulamast Cenova, Floransa ve
Venedik’te goriilmiistiir. Deniz ticaretinin Italya’da gelisim siireci bir siire sonra
sigorta ihtiyacim ve deniz sigortalar1 kavrammin ilk defa Italya’da ortaya ¢ikmasina
sebep olmustur. Deniz sigortasi kavraminin ortaya ciktigi Italya‘da ilk sigorta
policesi mukavelesi 23 Ekim 1347 tarihini tasimaktadir. Italya’nin Cenova
Limani’ndan Mayorka’ya giden ‘’Santa Clara’’ adli geminin yiikiinii giivence altina
almak amaciyla bu sigorta mukavelesi diizenlenmistir. Bu gelismeleri izleyen siirecte
ilk sigorta sirketi Cenova’da 1424 yilinda kurulmustur. Sigorta uygulamasina yonelik
ilk kanuni mevzuat 1435 yilinda kabul edilen ‘’Barselona Ferman1’> “dir. Baslangici
Italya’ya dayanan deniz sigortacihd, oOzellikle 18.yy’da Ingiltere’de gelisim

gdstermistir.*

Italya’da deniz sigortaciifina dair bu gelismelerden sonra gemi ve yiikiin
sigortalanabilmesi, ayni1 sekilde yolcularin, kaptanlarin ve tayfalarin da
sigortalanabilmesi fikrini getirdi ve bir hayat sigortasi uygulamasi olan Tontines
Sistemi yiriirliige kondu. Bu sistemin islerlik kazanmasi gilinlimiiz hayat

sigortaciligia gegiste Gnemli bir asama olarak goriilebilir.”®

Diinya sigortaciliginin gelisimi agisindan iki 6nemli olaya sahne olmustur.
Ilki sigortacilik alaninda istatistiki metot ve teknigin uygulanmaya baslanmasi
(olasilik hesaplart), ikincisi ise Londra’da 2 Eyliil 1666 tarihinde meydana gelen dort
glin siirerek 13.000 ev ve 100 kilisenin yanmasina sebep olan yangindir. Halk
tizerinde biiyiik hasarlar birakan bu yangin kara sigortaciliginin dogusunda 6nemli
bir etkendir. Gelisen bu fikirle “’Fire Office-Yangin Biirosu’’ 1667 yilinda kurulmus,
daha sonra bu biiroya rakip ilk yangin sigorta sirketi “’Friendly Society®’

faaliyetlerine ba§1aml§tlr.56

%3 Tiirkiye Sigorta Birligi, a.g.m.
*Yashdag, a.g.e., s.14.

> Sigortacilik Egitim Merkezi, a.g.e., s.9.
*®Yashdag, a.g.e., s.15.
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Deniz sigortaciligl alaninda en 6nemli gelisim asamalarindan biri de 1688
yilinda Londra’da Edward Lloyd’a ait bir kahvehanede ortaya c¢ikmis, bu
kahvehanenin miisterisi olan tiiccar, banker, gemici gibi kisiler burayr deniz
sigortaciligi ile ilgili bilgi aligverisinde bulunduklar1 bir merkez haline getirmislerdir.
1871 yilinda E. Lloyd’un 6liimiinden sonra bu kahvehane bir birlik haline getirilmis
olup Londra’da bugiin Lloyd denilen sigorta kurumunun temelleri burada atilmistir.
Bu birlik bir sigorta sirketi olmayip, sadece sigorta teminati veren Kisilerin
bulundugu, sadece deniz sigortalar1 alaninda degil ayn1 zamanda kara sigortalar
alaninda da teminatlarin verildigi, tamamen kendine mahsus ve diinyada gemicilik

alaninda bir bilgi merkezidir.>’

Modern sigortaciligin dogusunda deniz, kara sigortaciliginin gelisiminde
yangin ve kaza sigortaciligina da tren ve bireysel kazalarin onciiliik ettigi bilinirken,
sanayi devrimi sonucu endiistrilesen diinyamizda yasanan bazi biiyiik capli teknik
hasarlar miihendislik sigortalarinin gelisiminde ©6nemli rol oynamis, sigorta
taleplerinde yogun artislar gézlenmis ve 20.yy sonrasi sigorta sirketleri bu ihtiyaglara

cevap verecek sekilde orgiitlenerek etkin bir hizmet verebilecek diizeye ulagmustir.”®

1.3.2 Tiirkiye’de Sigortacihigin Tarihsel Gelisimi

Tiirkiye’de tam anlamiyla sigortacilik faaliyetlerini 19.yy’in ikinci yarisina
kadar gérmek miimkiin olmasa da bazi sigorta benzeri uygulamalara rastlamak
miimkiindiir. Anadolu Selguklular Devleti doneminde, devletin kervanlarin
karsilagtiklar1 yagma ve hirsizlik gibi olaylara karsi tedbir aldiklari, zarara ugrayan
kervan sahiplerinin zararlariin karsilandigi goriiliir. Bir taahhiide dayanmayan bu
uygulama basit bir devlet sigortaciligi 6rnegi olarak verilebilir. Anadolu’da bazi
koylerde halkin ugrayacag zararlari onlemek ve ihtiya¢ halinde yardimlagsmak
amactyla bazi vakiflar, yardim sandiklari, esnaf kuruluslari, ¢esitli dinsel miiesseseler

olusturuldugu da bilinmektedir.>®

57 Acman, a.g.e., s.11.
%% Aydin vd., (ed. Toprak ve Coskun), a.g.e., s.190.
% Kirkbesoglu vd., s.82.
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Batida sigortacilik anlaminda biiyilik ilerlemeler kaydedilirken, Osmanli
Devleti’'nde ise hem dini hem de ekonomik sebeplerden dolay1 sigortaciligin
gelismedigi  goriiliir. Sigortaciligin  Osmanli  Devleti’ne girisinde 1838 yili
Baltaliman1 Antlasmasi ve onu takip eden diger serbest ticaret antlagmalar ile 1839
yilinda yiriirliige giren Tanzimat Fermani’nin batili yonetim-egitim-hukuk
reformlarinin ve batiya acilmanin etkisi oldugu bilinmektedir. Bunun yami sira
Osmanli Devleti’nde sigortaciligin oniindeki en 6nemli engellerin basinda iilkede
sigortacilikla ilgili hukuki diizenlemelerin olmamasi, ekonomik anlamda bir piyasa
yapisinin gelismemesi, halkin dini nedenlerden dolay: sigortadan uzak durmasi ve

halkin sigortay1 bir kumar olarak gérmesi sdylenebilir.*®

Osmanli Devleti bu degisim siirecindeyken 19.yy ikinci yarist sonrasi
meydana gelen cesitli yanginlar ve bunlarin sonucunda ortaya ¢ikan hasarlarin
insanlar {izerindeki etkileri sigortaciligm gelismesine neden oldu. Ozellikle, iilkedeki
bu degisimin ve sermaye birikiminin simgesi olan Beyoglu-Pera’da 1870 yilinda
¢ikan yanginda ¢ok sayida ev, isyeri, cami ve kilise yanmistir. Bu bolgede daha ¢ok
gayrimiislim ve gayrimislimlerle iliskide olan zengin kisilerin yasamasi, sigorta
bilincinin gayrimiislim tebaada daha yaygin oldugu diisiiniildiigiinde bu olay
sigortanin gelisimini hizlandirmistir. Yanginin ardindan 6zellikle gayrimiislimlerin
artan giivence talepleri pek cok Avrupali sigorta sirketinin iilkede temsilcilik
agmasina neden olmustur. Once Ingilizler 1872 yilinda ’Sun’’, “’Northern’’ ve
’North British*> adli sirketleri faaliyete gec;mistir.61 Bunlar1 daha sonra Fransiz ve

Alman sirketleri izlemistir.62

Kurulan bu yabanci sigorta sirketleri, sigortaya duyulan gereksinimi
karsilamakla beraber, o tarihlerde {lkenin sigorta piyasasimin bir hukuki
diizenlemeye sahip olmayisi nedeniyle sektér tamamen denetimsiz kalmis, sirketler
merkezlerinden aldiklar1 talimatlarla ticari faaliyetlerini yliriitmistiir. Bir siire sonra
bu yabanci sigorta sirketlerinin sayisi siirekli artmis, bu artis sonucu keyfi
sigortacilik faaliyetleri ortaya ¢ikmis, bu da sigorta ahlakinin bozulmasina, haksiz

rekabete, ekspertiz ve hasar Odemelerindeki suistimallere yol agmistir. Bu tarz

% Aydin vd., (ed. Toprak ve Coskun), a.g.e.,s.190.

®'Ayse Giil Bolikbasi ve Baturalp Pamukcu, Sigortanmm Temel Prensipleri, istanbul: Tiirkmen
Kitabevi, 2009, s.61.

%2 Acinan, a.g.e., 5.12.
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durumlarin ortaya ¢ikmasi diiriist tiiccarlart olumsuz etkilemis ve sigortalilarin

haklar hige sayilmustir.%®

Bu olumsuz ortam iginde ilk yerli sigorta sirketi 1893 yilinda “’Osmanlt
Umum Sigorta Sirketi’” faaliyetlerine baslamigtir. Bu arada sigortaciligin belli bir
diizene girebilmesi icin ¢esitli egilimler de belirmistir. 1900 yilinda 43 tanesi yabanci
sirket olmak tlizere 44 sigorta sirketi illkenin ilk sigorta tarifesini belirlediler.
Olusturulan bu sabit yangin tarifesi ile “’Yangin Sigorta Sirketleri’nin Sendikasi’
adinda bir 6rgiit olusturulmus ve bu orgiitte merkezi Londra’da bulunan ’Fire Office
Comittee’” emrine baglanmistir. Bu orgiit sayesinde ¢esitli denetim mekanizmalari

ve igerikleri gelistirilmistir.64

Sendikanin bu olumlu ¢aligmalarina ragmen sistemde yabanci sigorta
sirketleri kaynakli sorunlar devam etti. Sistemdeki sorunlar1 ¢6zmek amaciyla 1908
ve 1914 yillarinda yapilan kanuni degisikliklerle yabanci sigorta sirketleri denetim
altina alinmaya caligildi. Sirketlere vergi verme ve teminat gdsterme zorunlulugu
getirildi. Sendikanin ad1 da “’Tiirkiye’de Calisan Sigorta Sirketleri Cemiyeti’” olarak
degistirildi.”

1923 wyilinda Cumhuriyet’in ilan1 ile birlikte, ekonominin her alanda
millilestirilmesi ¢alismalar1 baslamistir. Tiirkiye’de bankalar, tiiccarlar, sanayiciler
ve kamu kesimi, yerel sermayeli, giivenilir bir sigorta sirketine ihtiya¢ duyuyorlardi.
Bu hassasiyetler dogrultusunda tamami milli sermayeli “’Anadolu Anonim Tiirk
Sigorta Sirketi’’ 1925 yilinda kuruldu. Bu donemde yabanci sigorta sirketlerinin
unvanlarimi Tiirkge’ye cevirdikleri goriiliir. Ayrica “’Tiirkiye’de Calisan Sigorta

Sirketleri Cemiyeti’” kaldirilarak yerine ‘’Sigortacilar Kuliibii™ kurulmustur. %

“’Sigortaciligin ve Sigorta Sirketlerinin Teftis ve Murakabesi Kanunu’” 1927

yilinda yuriirliigli girdi. Bu kanun sayesinde yerli ve yabanci sigorta sirketleri

STirkiye Sigorta Birligi, < Tiirkiye’de Sigortacihik’, (Cevrimigi)http://www.tsb.org.tr/turkiyede-
sigortacilik.aspx?pagelD=439 ,(Erisim Tarihi:24.04.2014).
64 p
.g.m.
% Ag.m.
% Sigortacilik Egitim Merkezi, a.g.e., 5.8-9.
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tizerindeki denetim mekanizmalart arttirllmis ve sigortaciligin millilestirilmesi

zemininde 1929 yilinda “’Milli Reasiirans A.S.”’ sirketi kurulmustur.67

Bu gelismeler 1s18inda faaliyetine devam eden sigorta sirketleri 1939 yilinda
“Ticaret Bakanligi’na’’ baglandi ve 1959 yilinda ise sektorii ayrintili sekilde ele alan
7397 sayili Sigorta Murakabe Kanunu’’ yiiriirliige kondu. 1987 yilinda sektordeki
ciddi hukuki bosluklart doldurmak amaciyla 3379 ve 7397 sayili yasalarda kokli
degisiklikler yapildi ve sigorta sirketleri mali agidan ‘’Hazine ve Dis Ticaret

Miistesarligi’na’” bagland1.®®

Tiirkiye’de 1968-1984 yillar1 arasinda yeni sigorta sirketleri kurulmasina izin
verilmemis olup, 1980’11 yillar itibariyle liberallesme hareketleriyle piyasaya giris ve
cikislar daha serbestlesmis ve sektorii mali agidan giiclendirici 6nlemler alinmistir.
Bu liberallesme hareketleri sonucu, yasaklar kalkarak yeni sirket sayisinda bir artis
gozlenmistir. 1990 yilinda bazi sigorta branslarinda serbest tarife sistemine geg¢ilmis,
sektorii denetleme ve diizenleme amaciyla 1994 yilinda 4059 sayili Hazine
Miistesarligt  Teskilat Kanunu’ ile  “’Sigortacihk  Genel  Midiirligi’’
olusturulmustur. 1 Ocak 1995 tarihinden gecerli olmak {iizere sigorta primlerinde
yasanan tahsil sorununa ¢6ziim amaciyla, primlerin acente cari hesaplari {izerinden
takip edilmesi yiiriirlikten kaldirilmis ve yerine police bazinda takip sistemi

uygulanmaya konulmustur.”

“’Dogal Afet Sigortalar1 Kanunu (DASK)’” 2000 yilinda kurularak meskenler
i¢in deprem sigortalar1 yaptirmak zorunlu hale getirilmistir. Bu kurumun yonetimi de
“’Milli Reasiirans A.S.’ye*’ bes yil siire ile verilmistir. Ayrica Tiirkiye’de 23
Temmuz 1927 tarihli ve 1160 sayil1 yasa ile sekillendirilen zorunlu reasiirans devri

31 Aralik 2001 tarihinde sona ermistir.70

“’Bireysel Emeklilik Tasarruf ve Yatirim Sistemi Kanunu’’ ile Bireysel

Emeklilik Sistemi 28 Mart 2001 tarihinde yasalasarak, 27 Kasim 2003 tarihinde

 Ag.e.

% Tiirkiye Sigorta Birligi, <’ Tiirkiye’de..., a.g.m.
% Yashidag, a.g.e., s.20.

P Age., s.21.
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faaliyetine baslamistir. 5363 sayili “’Tarim Sigortalart Kanunu’’, 14 Haziran 2005
tarihinde gikarilarak <’ Tarim Sigortalart Havuzu (TARSIM)** kurulmustur.”

9 Agustos 2008 tarihinde ’Sigorta Bilgi Merkezi’’ olusturulmus, 3 Kasim
2011 tarihli ve 28131 sayili yasa ile unvan degisikligi yapilarak kurumun adi
“Sigorta Bilgi ve Gozetim Merkezi‘® olarak degistirilmistir. Sigortacilik
faaliyetlerinin daha kapsamli ve etkin sekilde yapilabilmesi i¢in bu kurum nezdinde
bircok sigorta bransina Ozel gozetim ve bilgi merkezleri alt birimler olarak
olusturulmustur.”” 7397 sayili kanun 2007 yilinda yiiriirliikten kaldirilarak yerine
©’5684 sayili Sigortacilik Kanunu’’ yiiriirlige girmistir. Ayrica 1 Temmuz 2012
tarithinde yiiriirliige giren “’Yeni Tiirk Ticaret Kanunu’nun Altinct Kitab1’’ ile sigorta

hukuku dﬁzenlenmistir.73

1.4 Sigorta Tiirleri

Sigorta uygulayicilari ve teorisyenleri sigorta kavramini belli bir sistem iginde
inceleyerek c¢esitli ayrimlara gitmislerdir. Bu ayrimlar sigorta kavraminin daha net
bir sekilde anlasilabilmesi agisindan onemlidir. Farkli bakis acilari ile degisik
sekillerde karsimiza g¢ikan bu ayrimlar; sosyal-6zel sigortalar, hayat-hayat disi
sigortalar, can-mal-sorumluluk sigortalari, tazminat-meblag sigortalart ve zorunlu-

ithtiyari sigortalar seklinde ifade edilebilir.

1.4.1 Sosyal Sigortalar- Ozel Sigortalar Ayrimi

Sigortayi, saglanan giivenligin igerigi bakimindan sosyal sigortalar ve 6zel
sigortalar seklinde ayirmak miimkiindiir. Bu ayrim sigorta tiirleri i¢inde

goriilebilecek en temel ayrimdir.™

Sosyal sigortalar, toplumun giinliik yasaminda karsilagabilecekleri bazi temel

risklere kars1 giivence saglayan, devlet destegi ile uygulamaya konulmusg bir sigorta

! Tirkiye Sigorta Birligi, ¢’ Tiirkiye’de. .., a.g.m.

"2 (Cevrimigi) https://www.sbm.org.tr/tr/Sayfalar/Tarihcemiz.aspx , (Erisim Tarihi:25.04.2014)
" Yashdag, a.g.e., 5.21.

" Kirkbesoglu vd., a.g.e. , s.51.
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tiiriidiir. Sosyal sigortalarin risklerine; hastalik, analik, malulliik, yaslilik, 6lim,
issizlik, is kazalari ve meslek hastaliklari 6rnek olarak verilebilir.”® Sosyal
sigortalarin amaclari, uygulama unsurlari, igerigi ve diger teknik detaylar1 yasal
diizenlemelerle belirlenmekle birlikte bu sigortaya iliskin yapilanmanin yonetimi
devlet tarafindan yapilir. Bu sistemin isleyisi i¢in ihtiyag duyulmasi halinde,
dogrudan ya da dolayli devlet kaynaklarindan finansman saglanabilse de, sigortalinin
sisteme prim O0deyerek katki yapmasi esastir. Bu sisteme katilmak zorunlu olmakla
birlikte, her zorunlu sigorta sosyal sigorta olarak gdriilmemelidir.”” Ayrica sosyal
sigortalar, kayitlh olarak ¢alisma hayatinda bulunanlar1 ya da kayitli olarak
calismasalar da istege bagli olarak bu sisteme girebilecek imkanlar1 olan bireyleri ve

sigortalilarin bakmakla yiikiimlii olduklar kisileri kapsamina alir.”

Ozel sigortalar kavramma bakildiginda Kamuran Pekiner 6zel sigortalar1 su
sekilde a<;1klamaktad1r:79

“Ozel sigorta, prensip bakimindan kendi kendine yardim fikrine
dayanmaktadir.Ayni riskin tehtidi altinda bulunan iinitelerin, bu riskin
sebeb olabilecegi hasari, karsilikli dayanisma esasina gore, birlikte
kargilamak tizere, bir araya getirilmeleri ile kurulan organizasyon, 6zel

sigortanin esasidir.’’

Bu c¢alismanin konusunu da olusturan o6zel sigortacilik, prim O6deyen
sigortalilarin herhangi bir risk unsuruyla karsilagsmasi durumunda, zararin belirli

oranlarda sigortaci tarafindan karsilanmasina yonelik teknikleri igerir.®

1.4.2 Can- Mal-Sorumluluk Sigortalart Ayrim

Ozel sigortalarm siniflandirilmasinda yaygin olarak kullanilan en belirgin
ayrimlardan biri; mal sigortalari, sorumluluk sigortalar1 ve can sigortalar1 ayrimidir.

Fakat °6102 sayili Yeni Tiirk Ticaret Kanunu’’ bu iiglii siniflandirmadan farkh

" Ag.e.

"6 Ozbolat, a.g.e., 5.50-51.

" Mahir Cipil, Risk Yénetimi ve Sigorta, Ankara: Nobel Yaym Dagitim , 2008, 5.66.

"8 Melisa Erdilek Karabay vd., Hayat Sigortalari ve Bireysel Emeklilik Sistemi, (ed. Fuat Erdal),
Eskisehir: Anadolu Universitesi Agikdgretim Yayinlari, 2012, s.7.

7 pekiner, a.g.e., 5.21.

8 ¥1ldirim ve Basar, a.g.e. ,5.39.
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sekilde Zarar Sigortalar1 ve Can Sigortalart basligi altinda ikili siniflandirmay1
secmislerdir ve sigorta hukukuna goére bu siniflandirmada yer alan sigorta tiirleri su

sekildedir:®

» ¢Zarar Sigortalar1®

e Mal Sigortalar

e Sorumluluk Sigortalar:
» “Can Sigortalar1”

e Hayat Sigortalan

e Kaza Sigortalan

e Hastahk/Saghk Sigortalar:

h |

Sigorta
Tiirleri
|
1 1
1 1
L Sosyal Ozel
Sigortalar | Sigortalar
- |
Mal Sorumluluk Can
|| Sigortalari | Sigortalari || Sigortalan

L 1 ll L 1 I

2 | ) a1 2} 2 p o g
l Yangin Nakliyat Kaza Miihendislik Tarim
Sigortalari Sigortalari | (| Sigortalan Sigortalari Sigortalan Hayat-
Saghk-

Ferdi Kaza
Sigortalar

—/

Sekil 1. Sigorta Tiirleri

Kaynak: Erdem Kirkbesoglu vd., Risk Yonetimi ve Sigortacilik, Ankara: Gazi
Kitabevi, 2014, s.53.

Mal sigortalar1, bireylerin ve kurumlarin mal varligini tehdit edebilecek
risklere karsi yapilan sigortalardir. Mal sigortalarinin konusunu, degeri para ile
Olciilebilecek ve oOnceden belirlenen her tiirli mal, hak ve alacaklardir.> Mal

sigortalarinda, risk gerceklestiginde sigorta policesinde yazili tutarin degil,

# Kahya vd., (ed.Kaya), a.g.e., 5.252.
82 Sigortacilik Egitim Merkezi, a.g.e., 5.25.
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sigortalinin gercek ekonomik kaybinin ddenmesi esastir. Mal sigortalarinda polige
tizerinde belirtilen sigorta bedelinin sigorta konusu malin sigorta degerini agsmamasi,
mal lizerinde menfaat iliskisi olan herkesin sigorta yaptirabilmesi ve sigortaci tazmin
ettigi hasar oraninda sigortalinin haklarina halef olabilmesi bu sigortalarin en 6nemli
ilkeleridir. Mal sigortalarinin; yangin, nakliyat, kaza, miihendislik, tarim, alacak
sigortalar1 seklinde tiirleri bulunmaktadir.® Bu mal sigortas: tiirleri kisaca soyle

ozetlenebilir:®*

* Yangmn Sigortalari: Konutlara, ticari ve sinai isletmelere yonelik tehlike
arz eden her tiirli yangmnin, yildirimin, infilakin ya da bu sebepler
sonucunda olusabilecek buhar, duman ve hararetin sigorta ettirilmis
mallarda dogrudan meydana getirecegi maddi zararlar teminat altina
alinir.

% Kaza Sigortalar:: Sigorta sirketlerinin portfoylerinde 6nemli derecede
yer tutan kaza sigortalar1 uygulamada oto ve oto dis1 kaza sigortalar
olmak iizere ikiye ayrilir. Trafik sigortalari, yesil kart sigortalari, kasko
sigortalar1 ve ihtiyari mali sorumluluk sigortalar1 oto sigortalari
kapsamindadir. Oto dis1 kaza sigortalar kapsaminda ise hirsizlik
sigortalari, cam kirilmasi sigortalar1 ve sorumluluk sigortalari (isveren ve
ticiincii sahis sorumluluk gibi) yer alir.

¢ Nakliyat sigortalari: Sigortalanabilir mallarin bir yerden baska bir yere
tasinmas1 esnasinda goriilebilecek, her tiirlii risk faktorlerine karsi
mallarda meydana gelebilecek zarar1 teminat kapsamina alan sigorta
tirtidiir. Nakliyat sigortaciliginin dogumu deniz sigortaciligi ile baslamus,
daha sonra gelisimini kara ve demiryolu sigortaciligi ile devam ettirmis,
giniimiizde 1se havayolu nakliyat sigortaciligi ile gelisimini
stirdiirmektedir.

% Miihendislik Sigortalari: Makine montaj sigortalar1 olarak da bilinen
mithendislik sigortalari; montaj biitiin riskler sigortasi, makine kirilmasi

sigortast, ingaat biitiin riskler (all risks) sigortasi ve elektronik cihaz

sigortas1 olmak tizere alt branglara ayrilir.

8 Mustafa Ceker, Sigorta Hukuku, Adana: Karahan Kitapevi, 2010, s.101-102.
8 Kirkbesoglu vd., a.g.e., 5.53-54.
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% Tarmm Sigortalari: Tarimsal {iretimin ve hayvanlarin karsilasabilecekleri
risk faktorlerine kars1 giivence saglayan sigorta tiirtidiir. Sera sigortalart,
dolu sigortalar1 ve hayvan hayat sigortalar1 seklinde alt branslara ayrilir.
©’5363 sayili Tarim Sigortalar1 Kanunu’’ ile >’Tarim Sigortalar1 Havuzu
(TARSIM)”’  kurulmustur. Bu havuz sayesinde tarim sigortalarmin
konusunu olusturan risklere kars1 devlet destekli teminatlar
sunulmaktadir.

< Alacak Sigortalari: Bir kisinin {i¢iincli kisilerde bulunan alacaklarini
giivence altina alabilmek i¢in yaptigi sigortaya verilen isimdir.
Bor¢lunun, borcunu 6dememesi riskine karsi sigorta glivencesi saglar. Bu
sigorta, bor¢lunun 6lmesi, issiz kalmasi, iflas etmesi veya is goremez hale
gelmesi durumunda devreye girer ve bor¢ sigorta sirketi tarafindan
kargilanir. Bu sayede hem bor¢lu hem de alacakli korunmus olur.
Uygulamada ise kredi sigortalar1 (yurt i¢i kredi sigortasi—ihracat kredi
sigortast), bor¢ 6deme sigortalari, kredi hayat sigortalar1 ve mevduat

sigortalar1 alacak sigortalari tiirleri arasindadir.®

Sorumluluk sigortalari, ‘’sigorta ettirenin sorumlulugu kapsamindaki eylem
ve fiillerden veya kazalardan dolay1 tgilincii sahislarin mallarinda ve canlarinda
meydana gelen zararlar1 tazmin eden sigortalardir.”” Sorumluluk sigortalart ile
sigortali sorumlulugu kabul eder ve sorumlulugun sonucu olusan hasar ya da
tazminat 6deme ylikiimliiliiglinden kurtulur. Bunun sonucunda hasar1 ya da tazminati

6deme yiikiimliiligii sigorta sirketine geger.®

Can sigortalari, insan yasamina yonelik risklerin teminat altina alindigi
sigortalardir.  Bu sigortalarda, insan yasamini tehdit eden oOliim, yaslanma,
hastalanma, kaza ge¢irme gibi tehlikelere karsi teminat verilir. Can sigortalari; hayat

sigortalari, ferdi kaza sigortalari, hastalik/saglik sigortalar1 olmak iizere {ice ayrilir. 87

% Hayat Sigortalari: “’Hayat sigortalari, temel olarak yasliligi giivence
altina almak ve sigortalinin 6liimii halinde sigortalinin yakinlarinin

hayatlarin1 devam ettirmelerine yardimci olabilecek bir tasarruf yapma

8 Ceker, a.g.e., 5.178-179.
% Yashdag, a.g.e., 5.125.
¥ Sigortacilik Egitim Merkezi, a.g.e., 5.28.
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diisiincesini konu almaktadir. Ekonomik kalkinmasini basarmig bir
iilkenin ana sigorta bransi hayat sigortalari olup, yatirimlar i¢in fon
toplama islevi saglamasi ile en 6nemli sigorta dalidir.””®® Hayat sigortalar1
fert ve toplum bakis agilariyla iki sekilde incelenebilir. Fert agisindan,
sigorta ettiren sigorta sirketine prim odeme karsiliginda, sigortaliyi
yaglilik, 6liim, maluliyet gibi risklere karsi1 koruma amaci giider. Toplum
acisindan ise, fertlerin ve belirli gruplarin hayatlarina iliskin mali riskleri
transfer ettikleri sosyal bir aragtir, bu sayede bir fon birikimi saglanmis
olur.®® Biriktirilen bu fonlar para ve sermaye piyasalarma aktarilarak
ekonomik etkinlik yaratilmasina imkan saglar. Bu acgidan hayat
sigortalari, risk agirlikli hayat sigortalar1 ve birikimli hayat sigortalari
seklinde gruplandirilabilir.

% Ferdi Kaza Sigortalar1: irade disinda meydana gelen bir kaza sonucu
olim ve yaralanma durumlarinda sigortali ya da yakinlarina tazminat
saglayan sigortalardlr.90

% Hastahk/Saghk Sigortalari: Sigortalinin, sigorta sozlesmesi iginde
hastalanmasi1 veya herhangi bir kaza nedeniyle yaralanmasi sonucu

gerekli tedavi masraflari igin verilen teminattir.*!

1.4.3 Tiirkiye’de Uygulanan Sigorta Branslari

Tiirkiye’de uygulanan sigorta branglari, “>11.07.2007 tarihli ve 26579 Sayili
Resmi Gazete’de yayimlanan 2007/1 Sayili Sigorta Branslarina Iliskin Teblig’’ ile
belirlenmistir. Bu tebligde, sigorta branslari Hayat Dig1 Grubu ve Hayat Grubu olmak
tizere ikiye ayrilmistir. Tlrkiye’de faaliyet gosteren sigorta sirketleri <’5684 sayili
Sigortacilik Kanunu’’ geregi, hayat dis1 ve hayat sigorta gruplarindan yalniz birinde
faaliyet gostermekle beraber hastalik/saglik bransi ile kaza branglari her iki grup
altinda da yer alabilir ve sirketler bu iki alt bransa birden teminat verebilmektedirler.

Daha onceleri hayat dis1 sigorta sirketleri tarafindan teminat verilen ‘’Karayolu

8 Karabay vd.,(ed. Erdal), a.g.e., s.30.

% E. Yiicel Denizci,”” Tiirk Sigorta Sektorinde Hayat Sigortalarimn Fon Yaratma Kapasitesi,
Yaratilan Fonlarin Finansal Piyasalarda Degerlendirilmesi’’, (Marmara Universitesi Bankacilik ve
Sigortacilik Enstitiisii Yaymlanmamis Doktora Tezi), istanbul, 1998, s.4.

% Sigortacilik Egitim Merkezi, a.g.e., 5.29

LAge.
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Yolcu Tasimaciligi Zorunlu Koltuk Ferdi Kaza Sigortasi’’, kaza bransinda ruhsati
olan hayat sigorta sirketleri tarafindan da yapllabilrnektedir.92 Ulkemizde branslar

bazinda ayrimlar da asagidaki gibidir.93

. Hayat Dis1 ( Elementer) Bransi
. Kaza

. Hastalik/Saglik

. Kara Araglari

. Rayli Araglar

. Hava Araclari

. Su Araglar

. Nakliyat

. Yangin ve Dogal Afetler

©O© 00 N O »n W N = -

. Genel Zararlar

10. Kara Araglar1 Sorumluluk
11. Hava Araglart Sorumluluk
12. Su Araclar1 Sorumluluk
13. Genel Sorumluluk

14. Kredi

15. Emniyeti Suiistimal

16. Finansal Kayiplar

17. Hukuksal Koruma

18. Destek

. Hayat Bransi

. Hayat

. Evlilik Sigortasi/Dogum Sigortasi

. Yatirnm Fonlu Sigortalar

. Fonlarin Yéonetimi Islemi
. Kaza (meslek hastaliklari dahil)

2

1

2

3

4. Sermaye Itfa Sigortasi
5

6

7. Hastalik/Saglik

% A.g.e., s.30.
% Kahya vd., (ed.Kaya), a.g.e., 5.253-256.
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1.4.4 Diger Sigorta Ayrimlari

Sigorta tiirlerini siniflandirmada kullanilan 6nemli ayrimlardan biri, tazminat

sigortalar1 ve meblag sigortalar1 ayrimidir.

Tazminat sigortalarinda genel amag, sigortalinin ugradig1 gergek ekonomik
kaybin karsilanmasina yoneliktir. Sigorta sozlesmesinde yazili olan sigorta bedeli,
sigortacinin sorumlulugunu smirlamakla birlikte, tazminat sigortalarinda askin ve
eksik sigorta yiikiimleri uygulanir. Tazminat sigortalari soézlesmelerinde
sigortalanabilir menfaatin gergek degerinin iistiinde bir deger bigilemez, bu degeri
asan kisim gecerli olmaz. Mal ve sorumluluk sigortalar1 tazminat sigortalar

kapsammdadlr.94

Meblag sigortalari, can sigortalarini kapsamakla birlikte, sigorta ettiren ya
da sigortali insan hayatinin degerini siibjektif bir sekilde belirleyebilir, bir bagka
deyisle meblag sigorta sozlesmeleri yapilirken, bir insanin hayatinin parasal degerini
istenilen sekilde belirleme hakkina sahiptir, bu 6zellik meblag sigortalarinin temel

ilkesidir.®

Sigorta tiirler1 siiflandirilirken kullanilan diger ayrimlardan bir digeri de
zorunlu sigortalar ve ihtiyari sigortalar ayrimuidir. Thtiyari sigortalar, sozlesme yapma
eylemi herhangi bir zorunluluk seklinde olmayip, kisinin serbest iradesi ile karar
verildigi sigortalardir. Zorunlu sigortalar ise, sigorta sozlesmesinin kanuni bir
zorunluluk sonucu kurulmus oldugu sigortalardir. Zorunlu sigortalar, kamu
cikarlarmin ya da {iciincii kisilere ait menfaatlerin korunmasi amaci tasir. Ornek
olarak, Zorunlu Deprem Sigortasi (DASK) ve Karayollar1 Motorlu Araglar Zorunlu
Mali Sorumluluk Sigortasi (Trafik Sigortast) verilebilir.%

% Kirkbesoglu vd., a.g.e., 5.51-52.
% Cipil, a.g.e., 5.72.
% Ag.e., s.68.
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1.5. Tiirkiye’de ve Diinya’da Sigortaciligin Mevcut Durumu

1.5.1 Tiirkiye’de Sigortaciligin Mevcut Durumu®’

2013 yil1 sonu itibariyle Tiirkiye’de 36’s1 hayat disi, 18’1 hayat ve emeklilik,
6’s1 hayat ve biri reasiirans olmak iizere toplam 61 sigorta, reasiirans ve emeklilik

sirketi faaliyet gostermektedir.

Sigorta sektoriinde temel gostergeler incelendiginde en énemli kavramlardan
birinin prim tretimi oldugu goriilecektir. Prim {iretimi, sigortacilik sektoriiniin temel
fon kaynagi niteligindedir. Dolayisiyla prim iiretimi, bir {ilkenin sigorta sektoriinii
degerlendirebilmek icin ele alinacak temel gostergelerden biridir ve sigortacilik
hizmetlerinden faydalanan ekonomik birimlerin bu hizmet i¢in 6dedigi bedeli ifade
ederken, ayn1 zamanda sigorta sektoriinde faaliyette bulunan igletmelerin gelirlerinin

temel belirleyicisidir.*®

Sigortacilik sektorii 2013 yilinda 6nemli gelismeler gostererek yiiksek reel
bliylime gostermistir. 2013 yili i¢inde toplam 24,2 milyar TL prim {iretimi
gerceklestirmis olan sektdr, bir 6nceki yila gore %21,8 oraninda nominal ve 1998 yili
sabit fiyatlartyla %15 reel biiyiime goOstermistir. Tiirk sigortacilik sektorii 2013
yilinda tretilen toplam prim miktariin 20,8 milyar TL’si hayat dis1 bransinda, 3.4
milyar TL’si de hayat grubu branglarinda tretilmistir. Prim iiretiminde hayat dis1
branslarin pay1 %86 iken, hayat dalmin pay1 %14 diizeyindedir. Ulkemizde hayat dis
sigortalarin geleneksel olarak devam eden toplam prim {iiretimindeki agirligr 2013
yilinda da degismemistir. Toplam tretimin 23,7 milyar TL’lik kismi direkt prim
tiretimi olurken, kalan 507 milyon TL’lik kismu1 sigorta sirketleri tarafindan reastirans

yolu ile saglanmustir.

%" Hazine Miistesarhigi Sigorta Denetleme Kurulu, Sigortacilik ve Bireysel Emeklilik Faaliyetleri
Hakkinda Rapor 2013, Ankara, 2014, s.4-29.
% Aydin vd., (ed. Toprak ve Coskun), a.g.e., s.198.
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Tablo 1. 2013 Yih Tiirkiye Sigorta Sektorii Prim Uretimleri ve Teminat
Tutarlar (Milyon TL)

2009 2010 2011 2012 2013
Prim Uretimi
Hayat Dis1 10.614 11.949 14.479 17.118 20.832
Hayat 1.832 2.181 2.685 2.710 3.395
Toplam 12.436 14.130 17.164 19.829 24.227
Hayat Dis1 Pay1 (%) 85,35 84,57 84,36 86,33 85,99
Hayat Pay1 (%) 14,64 15,43 15,64 13,67 14,01
Teminat Tutari
Hayat Dis1 24.722.284 | 30.402.210 | 38.822.439 | 49.326.172 | 62.334.348
Teminat*
Hayat Teminat 215.594 259.525 340.612 387.781 485.712
Toplam Teminat 24.937.878 | 30.661.735 | 39.163.051 | 49.713.953 | 62.820.060

*Hastalik/Saglik Brans1 Harig.

Kaynak: Hazine Miistesarlig1 Sigorta Denetleme Kurulu, Sigortacilik ve Bireysel
Emeklilik Faaliyetleri Hakkinda Rapor 2013, Ankara, 2014, s.4.

Ulkemizde hayat dist sigorta dallarindaki prim {iretimi yillar itibariyle hayat

brangindan daha yiiksektir. Toplam prim iiretimi i¢inde hayat sigorta grubunun pay1

2009 wyilinda %14,7 olarak gerceklesmisken bireysel kredilere bagli hayat

sigortalarindaki artisin etkisiyle takip eden iki yilda %15’¢ kadar yiikselmis, ancak

2012 ve 2013 yillarinda yeniden %14 seviyesine gerilemistir. 2013 yilinda hayat dis1

sigorta dallarinin toplam {iiretimdeki pay1 %86 diizeyinde gerceklesmistir. Sektorde

hayat dis1 prim iretimi %14,5 reel biiylime kaydederek son yillardaki yiikselisini

korurken, hayat sigortasi prim iiretimi de reel olarak %18,1 oraninda artmustir.

Tablo 2. Prim Tutar1, Teminat Tutar1 fle GSYH (Gayri Safi Yurt i¢i Hasila)

Milyon TL 2009 2010 2011 2012 2013
GSYH* 952.559 1.098.799 1.297.713 1.416.817 | 1.561.510
GSYH Nominal 0,21 15,35 18,10 9,18 10,21
Degisim(%)

GSYH Reel -4,83 9,16 8,77 2,13 4,05
Degisim(%0)

Prim/GSYH 1,28 1,26 1,29 1,37 1,52
Teminat/GSYH 2.617,99 2.790,48 3.017,85 3.508,85 | 4.023,03

*Cari fiyatlarla tiretim yontemine gore.
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Kaynak: Hazine Miistesarligi Sigorta Denetleme Kurulu, a.g.e., s.7.

Sigortacilik sektorii gelismekte olan piyasalarda genelde GSYH’ye paralel bir
gelisme sergilemektedir. Buna karsilik, gelir esnekligi yiiksek oldugundan, tilkelerde
kisi bagina gelir arttikca gelirden sigortaya ayrilan pay ylikselmekte ve sonugta
toplam prim iiretimi ekonomideki biiyiimeden daha yiiksek oranda artmakta, buna
karsilik gelir azaldik¢a da sektdr ekonomiden daha hizli kiiciilmektedir. Sektor
tilkemizde de benzer bir gelisme sergilemektedir. 2013 yilinda GSYH reel olarak %4
oraninda artmistir. Ekonomideki biliylimenin yansimasi olarak sektorde toplam prim
tretimi %15 oraninda artmis ve sonugta toplam prim iiretiminin GSYH’ye oram
%1,37°den %1,52°ye ylikselmistir. Sirketler, tanzim edilen poligeler ve alinan
primler karsiliginda yil iginde sigortalilara toplam 62,8 trilyon TL teminat
saglamiglardir. Toplam teminat tutar1 2012 yilina gore %26,36 oraninda yiikselmis
ve GSYH’nin 40 katin1 agsmistir. Bu rakamlar, sigortacilik sektoriiniin iilkemiz

ekonomisi ve siirdiiriilebilir bir biiyiime i¢in 6nemini ortaya koymaktadir.

2013 yili iginde sektorde 15,4 milyon adet hayat ve 51,6 milyon adet hayat
dis1 sigorta branslarinda olmak iizere toplam 67 milyon adet polige/sertifika tanzim
edilmis olup, tanzim edilen polige/sertifika sayis1 bir 6nceki yila gore hayat disi
branglarda %8,64, hayat dalinda ise %21,93 oraninda artmistir. Polige/sertifika

sayisindaki artig sektdriin reel anlamda biiyiidiigiiniin bir bagka gostergesidir.

Sektorde, riicu ve sovtaj gelirleri tenzil edilmis haliyle 6denen tazminat
tutarlar1 2011 yilinda 9,9 milyar TL, 2012 yilinda 11,2 milyar TL’ye, 2013 yilinda
ise 11,8 milyar TL’ye yiikselmistir. Hayat dis1 sirketler 2013 yilinda 9,5 milyar TL,
hayat sigortast ve emeklilik sirketleri ise 2,4 milyar TL tazminat O6demesi
gerceklesmistir. Toplam 6denen tazminatlar i¢inde hayat dis1 sirketlerin payr %80,
hayat sigortasi ve emeklilik sirketlerinin pay1 ise %20 diizeyindedir. Son dort yilda

toplam 6denen tazminat tutar1 yaklasik %39 oraninda artis gostermistir.

Sigortacilik ve bireysel emeklilik sektorii aktif toplam1 2013 yilinda %22
oraninda yiikselerek 64,3 milyar TL’ye ulagmistir. Sigorta ve bireysel emeklilik
sirketlerinin aktif toplamlar1 icinde hayat sigortalilar1 ile bireysel emeklilik

katilimcilarina ait fon tutar1 2013 yilsonu itibariyle 28,8 milyar TL olmustur.
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Sigortacilik ve bireysel emeklilik sektorlerinin {ilke ekonomilerine katki
sagladig alanlardan biri de kuskusuz isttihdamdir. 2013 yilsonu itibariyle Tiirkiye’de
sigorta, bireysel emeklilik ve reasiirans sirketlerinde toplam 18.511 personel
caligmaktadir. Sektorde faaliyet gosteren 15.494 adet sigorta acentesi (gercek/tlizel
kisi) ve 26.639 adet bireysel emeklilik aracis1 bulunmaktadir. Yilsonu itibariyle 111
adet broker (gercek/tiizel kisi), 1.379 adet sigorta eksperi ile 42 adet aktiierin
(sozlesmeli/kadrolu) de gorev yapmakta oldugu dikkate alindiginda, sigortacilik ve
bireysel emeklilik sektdrlerinin 80 binden fazla kisiye dogrudan istihdam sagladigi

goriilmektedir.

Sektor konsolide olarak degerlendirildiginde 2013 yilimi teknik kar ile
kapatmigtir. 2009 yilinda 240 milyon TL olan sektoriin teknik karliligi, 2010 yilindan
itibaren azalmaya baslamis ve 2012 yilinda 203 milyon TL teknik zarara
donligmiistiir. Alinan 6nlemlerin sonucu olarak 2013 yilinda teknik karlilik ortaya
cikmistir. Yilsonunda sirketler 1.143 milyon TL teknik kar aciklamislardir. Ancak,
sektorde faaliyet gosteren toplam 61 sigorta, emeklilik ve reasiirans sirketlerinin 26
adet (16 hayat disi, 3 hayat ve 7 hayat-emeklilik sirketi) 2013 yilim1 zararla
kapatmiglardir.

Sektoriin konsolide bilanco kar1 da teknik karliliga benzer bir gelisme
gostermistir. Sektoriin 2009 yilinda 543 milyon TL olan konsolide bilango kari, 2010
yilinda 179 milyon TL’ye gerilemis, 2011 yilinda kiiciik bir artis ile 184 milyon
TL’ye yiikselmigtir. Sektdr 2012 yilin1 123 milyon TL bilango zarari ile tamamlamis
iken, 2013 yilinda 1.252 milyon TL bilanco kér1 elde etmistir.

Ulkemizde 2003 yilmin ikinci yarisinda uygulamaya baslanan bireysel
emeklilik sistemi de sigortacilik sektoriinde oldugu gibi ¢ift haneli biliylime trendini
devam ettirmektedir. 2013 yilsonu itibariyle sistemdeki katilimei sayist 4,2 milyon
kisiye, akdedilen s6zlesme sayisi da 4,7 milyon adede yiikselmistir. Bu rakamlar,
2013 yilinda katilimct sayisinin %33, sozlesme sayisinin da %34 oraninda artmis
oldugunu gostermektedir. Yilsonu itibariyle yliriirliikkte bulunan bireysel emeklilik
sOzlesmeleri i¢in 2013 y1l1 basindan itibaren uygulanan devlet katkisi (1,3 milyar TL)
ile birlikte toplam 23 milyar TL katki pay1 6denmis olup, katilimcilara ait fonlarin

degeri 26,3 milyar TL olmustur. Aciklanan bu tutarlara, sistemden ayrilan

34



katilimeilar tarafindan 6denen katki paylari ile anilan kisilere geri 6denen fon
tutarlart dahil edilmemistir. 2013 yilinda katilimcilara ait birikimler ile devlet katkisi

tutar1 dahil 6denen katki payindaki artis sirastyla %30 ve %42 olarak gerceklesmistir.

1.5.2 Diinya’da ve Avrupa’da Sigortaciligin Mevcut Du rumu®

2013 yilsonu itibariyla Diinya’da toplam prim biiyiikligii, reel olarak %1,4
artarak 4.6 trilyon dolar olmustur. Diinya’da toplam prim iiretiminin 3.9 trilyon
dolarlik kismi gelismis {ilkelerde olusurken, sigorta bilincinin tam olarak
yerlesmedigi gelismekte olan {llkelerde bu miktar 788 milyar dolar olarak
kaydedilmistir. Ancak, primler gelismis iilkelerde bir 6nceki yila gore %0,3 artarken,

gelismekte olan iilkelerde artis oran1 %7,4 olmustur.

Tablo 3. Diinya’da ve Tiirkiye’de Karsilastirmal Sigorta Verileri

Diinya Prim 2012 yilma | Diinya’daki | Prim/GSYIH | Kisi
Sigorta iiretimi gore reel pay1 (%) (%) basi
Sektorii (Milyon $) prim artist prim
(2013) (%) (&)
Amerika 1.568.399 -0,8 33,79 6,42 | 1.627
Avrupa 1.631.699 2,2 35,16 6,82 | 1.833
Asya 1.278.780 2.4 27.55 5,37 303
Okyanusya 89.638 7,1 1,93 519 | 2.429
Afrika 72.425 10,2 1,56 3,50 66
Diinya 4.640.941 1,4 100 6,28 652
Gelismis 3.853.267 0,3 83,03 8,27 | 3.621
Ulkeler

Gelismekte 787.674 7,4 16,97 2,72 129
Olan Ulkeler

Tiirkiye 12.700 13.18 0,27 15 166

Kaynak: _Tirkiye Sigorta Birligi, Tiirkiye Sigorta Birligi 2013 Yih Faaliyet
Raporu, Istanbul, s.18.

Amerika kitasinda prim {retimi bir 6nceki yila gore reel olarak %0,8 azalis
gostermis, Avrupa’da 2012 yilinda azalan prim {iretimi ise, 2013 yilinda %?2,2 artis
gostermistir. Asya kitasinda artis orami %2,4 olurken, Afrika’da %10,2 artis
goriilmektedir. Toplam prim biiyiikliigiinde, Avrupa kitas1 %35'lik pay ile ilk sirada
yer alirken bunu %34 ile Amerika ve %28 ile Asya takip etmektedir. Gegen

* Tiirkiye Sigorta Birligi, Tiirkiye Sigorta Birligi 2013 Yili Faaliyet Raporu, Istanbul, 2014, s.18-
19.
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senelerde oldugu gibi, hayat dist branglarda prim iiretim liderligini Amerika elinde

tutarken, hayat bransinda Avrupa kitas1 en biiyilik paya sahip olan kita konumundadir.

Ulkeler bazinda bakildiginda ise, Diinya’da en yiiksek prim iiretimi yaklagik
1.3 trilyon dolarla ABD’de gerceklesmistir. Japonya 2013 yilinda %1,49 artis
yakalayarak 532 milyar dolar prim iiretimine ulasmistir. Prim biiyiikliigii Ingiltere’de
ise % 1,16 artis ile 330 milyar dolara yiikselmistir. Tirkiye’de ise toplam prim

tiretimi %13,18 biiylime gostererek 12,7 milyar dolar olmustur.

2013 yilinda Diinya’da kisi basma diisen prim biylkligli ortalamasi 652
dolardir. Bu miktar gelismis iilkelerde 3.621 dolarken, gelismekte olan tilkelerde 129
dolarda kalmaktadir. Diinyada kisi basina en yliksek prim iireten iilke 7.701 dolarla
Isvigre'dir. ABD’de ise kisi basina diisen prim iiretimi 3.979 dolar olup, bu miktarmn
yaridan fazlasini hayat dis1 primler olusturmaktadir. Tiirkiye ise kisi basina diisen

prim biiylikliiginde 166 dolar civarinda kalmistir.

Diinyada sigorta sektoriiniin ekonomideki yerini gosteren primlerin Gayri
Safi Yurti¢i Hasilaya (GSYH) oran1 2013 yilinda % 6,3 iken, gelismis iilkelerde bu
oran %8,3 ve gelismekte olan iilkelerde %2,7’dir. Primlerin GSYH’ye oraninin en
yiiksek oldugu tilke %17,6 ile Tayvan olup, bu iilkeyi Gliney Afrika, Hong Kong ve
Hollanda takip etmektedir. Ulkemiz primlerin GSYH’ye oraninda %1,5 seviyesinde

kalmustir.

28 tyeli Avrupa Birligi’nde sigorta sektorii 6zelinde inceleme yapildiginda
ise, prim biyiikligii 2013 yilinda 1.41 trilyon dolardan 1.49 trilyon dolara
yiikselmistir. AB sigorta sektorii prim biiyiikliigli dolar bazinda %2,1 reel artis
gostermistir. Hayat primlerindeki artis %4’°t bulurken, hayat disi primlerde %0,6
oraninda diisiis s6z konusu olmustur. Hayat prim {iretimi 891 milyar dolar, hayat dis1
prim {iretimi ise 603 milyar dolardir. Toplam prim hacmi Diinya prim hacminin

%32,2’sine denk gelmektedir.
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Tablo 4. Avrupa Geneli Sigorta Sektorii Verileri

Avrupa Prim 2012 yilina | Diinya’daki | Prim/GSYIH | Kisi basi
Sigorta iiretimi gore reel Pay1 (%) (%) prim ($)
Sektorii (milyon $) artis orani

(2013) (%)

Ingiltere 329.643 1,16 7,1 11,5 4.561
Fransa 254.754 2,84 5,49 9,0 3.736
Almanya 247.162 1,32 5,33 6,7 2.977
Hollanda 101.140 -0,42 2,18 12,6 6.012
Polonya 18.084 -8.43 0,39 3,4 469
Macaristan 3.504 3,46 0,08 2,6 354
AB 28 1.494.318 2,10 30,4 7,82 2.680
Tiirkiye 12.700 13,18 0,27 15 166

Kaynak: Tirkiye Sigorta Birligi, a.g.e., s.19.

Ulkeler bazinda bakildiginda ise, Avrupa Birligi’nde en yiiksek prim hacmi
330 milyar dolarla Ingiltere’de goriilmekteyken, bu iilkeyi sirasiyla 255 ve 247
milyar dolarla Fransa ve Almanya takip etmektedir.

En biiyiik hayat prim iiretimine sahip iilke 223 milyar dolarla Ingiltere iken,
hayat dis1 prim biyiikliginde 133 milyar dolar ile Almanya basi ¢ekmektedir.
Avrupa Birligi’nde kisi bagina diisen prim iiretimi, 2013 yilinda 2.680 dolar iken,
Euro kullanan {iye iilkelerde bu ortalama 3.278 dolara ¢ikmaktadir. Avrupa Birligi
iilkelerden Hollanda’da kisi 6.012 dolar
gerceklesirken, bu miktar ingiltere’de 4.561, Fransa’da 3.736 dolar olup, Polonya’da
469, Macaristan’da 354 dolardir.

liyesi basi prim iretimi olarak

2013 yilinda Avrupa Birligi sigorta sektoriiniin GSYIH icindeki pay1, %7,82
olarak gerceklesmistir. Prim iiretiminin GSYIH icindeki paymnm en yiiksek oldugu
iilke % 12,6 ile Hollanda’dir. ingiltere, Hollanda, Finlandiya, Fransa, Danimarka,
Irlanda ve Portekiz sigorta sektoriiniin GSYH igindeki payr % 7,82 olan AB
ortalamasmin iizerindeyken, Cek Cumbhuriyeti, Polonya, Bulgaristan, Yunanistan,
Romanya ve Macaristan gibi Dogu ve Dogu Avrupa tilkelerinde bu oran ortalamanin

oldukca altinda kalmistir.
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2. SIGORTA PAZARLAMASI

Bu boliimde pazarlama kavrami, hizmet pazarlamast ve sigortacilikta
pazarlama faaliyetleri ayrintili sekilde incelenmistir. Ayrica sigortacilikta pazarlama
karmasi bilesenleri 7P (iirlin, fiyat, tutundurma, dagitim, insanlar, fiziksel kanitlar ve

siirecler) 6zelinde ele alinarak boliim tamamlanmaistir.

2.1 Pazarlama Kavrami

Ekonomik hayatin ana unsurlarindan biri olan isletmeler, {iriin ve hizmet
tiretimi yoluyla tiiketicilerin istek ve ihtiyaglarini karsilayarak hem tiiketici tatminini
saglar hem de isletme sermayedarlarini kar edinimi yoluyla tatmin eder. Pazara
dayali ekonomik sistemlerde, isletmeler kar edinimi yoluyla tatmin olurken,
tilkketiciye ve topluma kars1 sorumluluklar, toplum i¢inde sayginlik ve prestijlerini
arttirma gibi amaclarm 6n plana ¢iktig1 goriiliir. isletmeler genellikle belli biiyiikliige
ulastiktan sonra, kar tatmini yaninda bu tir amaclar iizerine de egilirler.!®
Isletmelerin tiim bu amaclarinin etkin ve verimli bir sekilde yerine getirilmesi ve
isletme fonksiyonlar1 arasindaki koordinasyonu saglamasi, isletmenin siirdiiriilebilir
bir basar1 kazanmasinda pazarlamanin 6nemli bir yeri vardir. Giinlimiiz yogun
rekabet ortaminda, pazarlamanin yalmz bir isletme fonksiyonu olarak degil, bir

yonetim felsefesi olarak algilanmasi ve kabulii isletmeler agisindan Snemlidir.*™

Pazarlama kavrami, giiniimiliz sartlarina gelene kadar bir takim asamalar
gecirmigtir. Klasik ayrima goére bu asamalar iiretim, satis, pazarlama ve sosyal
pazarlama yaklagim asamalaridir. Pazarlamanin bu tiir agsamalar sonucu gelisimine
neden olan etkenler incelendiginde teknolojinin gelismesi ve yayginlagmasi,
kiiresellesmenin ve kiiresel rekabetin artan Onemi, insanlarin bilgi ve egitim
diizeylerinde meydana gelen olumlu degisim seklinde aciklanabilir. Bu degisim
stirecinde pazarlamanin tanimi, kapsami ve rolii dahil bircok kavram degisime

ugramis, isletmelerin Orgiitsel yapilarinda koklii degisim etkilerini gostererek

100 fsmet Mucuk, Pazarlama llkeleri, istanbul: Tiirlg.men Kitabevi, 2007, s.1.
101 Cemal Yiikselen, Pazarlama ilkeler-Yonetim-Ornek Olaylar, Ankara: Detay Yaymecilik, 2013,
S.5.
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pazarlama etrafinda odaklanilmig ve isletme c¢alisanlarinin temel amaclar1 pazarlama

haline gelmistir.'%?

Bu bilgiler 1s181inda, birinci pazarlama anlayisi olan iretim odakli anlayis
1900’11 yillardan 1930’Iu yillara kadar siiren bir donemi icermekle birlikte, “’ne
liretirsem satarim*’ diislincesinin ve uygulamasinin egemen oldugu bir donemdir. Bu
anlayista verimli tiretmek ve daha fazla tiretebilmek ana kosul olmakla beraber, “’her
arz kendi talebini yaratir*’ ilkesine uyan ekonomik goriis bu donemde 6nem arz
etmektedir. Satisa odakli anlayista ise, 1930°1u yillar ile 1950’11 yillar arasinda gecen
donemi kapsar. Bu donemde yiiksek satis oranlarinin, yliksek karlar getirecegi
diisiincesine dayanan ve reklam ile kisisel satis ¢abalar1 6ne ¢ikar. Ugiincii donem
olan modern pazarlama anlayist ise odak noktasini tiiketicilerin istek ve ihtiyaglari
tistiine kurar. “’Ne lretirsen onu satarsin®’ anlayisi degiserek, ’satabilecegini ve
tiikketicilerin ihtiyaci olani tiret®” seklini almlstlr.lo3 Bu anlayista olan isletmeler 6nce
tilketicinin neyi talep ettigini ve neye gereksinimi oldugunu belirlemek igin
pazarlama arastirmalarina girisir. Bunun sonuncunda miisteriler benzer taleplere
uygun sekilde homojen gruplara ayrilarak, her bir grup icin gerekiyorsa ayr1 iiriin-
hizmet, dagitim, fiyat ve tutundurma politikast uygulanir. Bu anlayis siireci sonrasi
1970’11 yillarda, isletmelerin topluma yonelik sosyal sorumluluklar1 cergevesinde
yeni bir pazarlama anlayis1 olan sosyal (toplumsal) pazarlama anlayisi olusmaya
baslamistir. 1980’11 yillar sonrasi kiiresellesmenin etkisi ile iilkeler arasi sinirlar
kalkmis, pazarlar biiyiimeye, iletisim ve teknolojideki hizli gelisim ile beraber

rekabet artmis ve pazarlama anlayisi kiiresel bir boyut kazanmistir,"%*

Pazarlama anlayislarindaki bu degisim siireci pazarlamanin zaman igerisinde
yapilan tanimlarini da etkilemis ve bunun sonucu bir¢ok pazarlama tanimi ortaya

cikmustir.

“’Pazarlama, temelde insanlarin ihtiya¢ ve isteklerini karsilamaya yonelik bir
degisim ya da miibadele islemidir.”” Iki ya da daha fazla taraf bir araya gelerek her

biri kendi ihtiyaglarini karsilamak igin diger tarafa degerli baz1 seyleri ({irtin-hizmet-

102 M. Nurettin Alabay, “’Gelencksel Pazarlamadan Yeni Pazarlama Yaklasimlarina Gegis Siireci’’,
Siileyman Demirel Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi Dergisi, C.15, S.2 (2010),
s.213.

193 yavuz Odabas1, Postmodern Pazarlama, istanbul: Mediacat Yayinlari, 2004, s.73-74.

104 Kahya vd., a.g.e., (ed. Kaya), 5.500.

39



fikir) verip, degerli baska seyleri (para-kredi-alacak vb.) elde etmektedir. Bu degisim
tamamen gonilli ve taraflarin karsilikli iletisimi ile gerceklesmeli, bu degis-tokus

taraflara bir fayda saglamalldlr.105

Pazarlamanin oldukga eski bir kisa tanimi su sekildedir; ‘’pazarlama, mal ve
hizmetlerin iireticiden tiiketiciye veya kullaniciya dogru akisini yonelten isletme
faaliyetlerinin yerine getirilmesidir.”’*?® Bu tanim mallarin ve hizmetlerin sadece
fiziksel akisi ile ilgili oldugu i¢in, bugilinkii modern pazarlama anlayigini
yansitmamaktadir. Pazarlama, fiziksel akisi yani dagitim islevini de igine alan

butiincul bir kavramdir.

Iktisatcilar ise pazarlamay: fayda agisindan ele almiglardir. Iktisatcilara gore
pazarlama: ‘’zaman, yer ve miilkiyet faydas1 meydana getirmeyle ilgili faaliyetler’
olarak tanimlanmistir.’®” Bu tanima gore mal ve hizmetler tiretildigi ve tliketildigi yer
ve zaman konusunda bir fark varsa, pazarlama bu farki giderici faaliyetler iiretir ve
dengeyi kurar. Mal ve hizmetlerin el degistirmesiyle miilkiyet faydasi yaratilir.'®
Pazarlama kavrami, her ne kadar iiretim ile tiiketim aras1 koprii gorevi listlense de bu

tanim pazarlamay1 ¢ok dar sinirlar i¢inde inceler.

Pazarlamanin gelisim siireci ¢ergevesinde yapilan tanimlarin yeterli olmadigi
goriilmektedir. Bu baglamda, ’Amerikan Pazarlama Dernegi (AMA)’’ tarafindan
yapilan tanim daha kapsayict ve uygundur. AMA’ya goére pazarlama; “’kisisel ve
orglitsel amaclara ulasmay1 saglayacak degisimi meydana getirebilmek icin, mal,
hizmet ve fikirlerin gelistirilmesi, fiyatlandirilmasi, dagitilmas: ve tutundurulmasina
yonelik bir planlama ve uygulama siireci‘’ olarak tammlanmustir.'® Bu tanimiyla
pazarlama, sadece kar amaci gliderek mal ve hizmet lireten isletmeleri degil, ayni
zamanda fikir gelistirerek hedef kitlesine ulagmaya calisan faaliyetleri de kapsamina

alir.

Yukarida verilen tanimlardan da anlasilacagi gibi modern pazarlama anlayisi

bireylerin ve gruplarin ihtiyag duyduklar1 ve istedikleri seyleri elde etmelerini

195 Mucuk, a.g.e., s.3.

106 American Marketing Association, Marketing Definitions, 1960, s.15.

Y97 Mucuk, a.g.e., s.2.

108 Yiikselen, a.g.e., s.5.

199 william A. Cohen, The Practice of Marketing Management, New York, 1988, s.4.
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saglayan belli bir degeri olan iiriin, hizmet ve fikirlerin olusturulmasi, arzi ve alim-
satim1 yolu ile gerceklesen sosyal ve idari siireclerdir. Ancak pazarlama, daha
merkezi bir islev olan satisla bir tutuldugu goriilmektedir. Oysa modern pazarlama
anlayisi, satis Oncesi faaliyetlerle baslayan ve satis sonrasini da igine alan birbiriyle
tam biitiinlesen, daha genis bir yelpaze olusturan faaliyetleri kapsamina alir, satig
icin saglam bir temel ve katalizor olusturur. Daha basarili satisin anahtart da istikrarl

ve siirekli proaktif bir pazarlama stratejisidir.**

Pazarlama kavraminin gelisim asamalar1 incelendiginde, pazarlamanin iiretim
ve satig yonlii yaklasimlardan siyrilip miisteriyi odak noktasina alan ve miisteri igin
deger yaratan yeni anlayista, sadece mallarin degil ayn1 zamanda mallara bagl ya da
mallardan bagimsiz hizmetlere ihtiya¢ oldugu goriilmektedir."'* Sigorta sektdriiniin
belli bir prim karsiligi, riskleri dagitarak, bu risklerin etkilerini azaltma cabalar
finansal sistemdeki onemli hizmet kalemlerinden birini olusturur. Hizmet sektoriiniin
ekonomiler icindeki aldigi pay disiiniildiiglinde hizmet kavraminin pazarlama

acisindan incelenmesi ¢ok daha anlamli olacaktir.

2.2 Hizmet Kavram ve Hizmet Pazarlamasi

Hizmet kavrami hakkinda degisik ¢apta tanimlar gérmek miimkiin olmakla
beraber, bu kavramin tanimlanmasi olduk¢a zordur. Tanimlamadaki bu zorluklar
incelendiginde birincisi, mallarin pazarlanmasindaki rekabet tistiinliigii veya tiiketici
tatmini yaratan ve mallarla birlikte sunulan hizmetlerle, mallardan bagimsiz
sunularak tiiketiciye fayda saglayan hizmetler arasindaki farki ortaya koyacak bir
tanimin  kolayca yapilmayisidir. Ikincisi ise, mallarin insanlarin ihtiyaglarini
karsilama noktasinda islev goriirken, hizmetlerin insanlarin sorunlarina yonelik olusu
arasindaki farkin agiklanamayisidir. Mesela yemek, i¢mek bir ihtiyag olarak
tanimlanirken, gezmek, gormek, dinlenmek gibi eylemler ihtiya¢ degil midir gibi
sorular akla gelebilir. Hizmet sektoriinde yasanan gelismelere teknolojinin ayri bir

katkis1 olmasi yaninda, hizmet sektorii de teknolojinin gelisimini etkilemektedir.

119 Steven Stralser, Bir Giinde MBA, (cev. Aytiil Ozer), istanbul: Mediacat Yayinlari, 2013,5.156.
11 Kahya vd., a.g.e., (ed. Kaya), 5.500.
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Bunun sonucunda hizmetlerle teknolojiyi ayirarak hizmetleri fiziksel olmayan

o < 112
tiriinler olarak tanimlamak ne derece dogrudur.

Ifade edilen bu kadar zorluga ragmen c¢esitli hizmet tanimlari gérmek
miimkiindiir. Hizmet; “’bir tarafin digerine sundugu, temel olarak dokunulmayan ve
herhangi bir seyin sahipligiyle sonu¢lanmayan bir faaliyet ya da faydadir. Uretilmesi

¢»113

ise, fiziksel bir tirine bagli olabilir ya da olmayabilir seklinde tanimlanabilir.

Hizmetleri tanimlarken kullanilan bir diger yol da, hizmetleri mallardan veya
diger ekonomik faaliyet tiirlerinden farkini ortaya koyan, hizmetin ozelliklerini

incelemektir. Hizmetin bu dzellikleri su sekilde 6zetlenebilir:**

% Dokunulmazhk: Hizmetler soyut yapist geregi elle dokunulamazlar.
Hizmeti satin alacak tiiketicinin hizmeti 6nceden tutmalari, hissetmeleri,
koklamalart ya da duymalar1 imkansizdir. Hizmetlerin bu o6zelliklere
sahip olmasit hizmetin alinma siirecinde fikir ve tutumlarin 6nemli
oldugunu, tiiketicinin hizmeti tekrar edinmek istemesinde ise Onceki
deneyimlerin etkili oldugu sdylenebilir.

% Ayrilmazhk: Hizmetler, hizmeti iretenler ya da satan kimselerden
ayrilmazlar. Hizmetlerin genel yapis1 geregi {iretimi ile tliketimi
eszamanlidir, yani ayni anda lretilip ayn1 anda tiiketilirler. Oysa mallar
onceden {iretilip daha sonra satilip ve tiiketilmektedir.

* Tiirdes Olmama: Herhangi bir hizmet iireticisinin hizmet ¢iktisini
standartlagtirmas1 miimkiin degildir. Hizmetin, hizmeti {iiretenin
performansina dayali olusu, hizmet iireticileri arasinda farkliliklara sebep
olur. Bu durumun sonucu olarak da tiiketici, hizmetin kalitesi hakkinda
bir tahminde bulunmasi giiclesir.

% Dayaniksizhk ve Bozulabilirlik: Hizmetler, genel yapisi geregi
performans olduklarindan dayaniksizdirlar, saklanip depolanamazlar.
Oysa mallar hizmetlerden farkli olacak sekilde dayaniklilik ve

bozulabilirlik agisindan tam tersi 6zellik gosterirler.

112 A Hamdi Islamoglu vd., Hizmet Pazarlamasi, Istanbul: Beta Basim A.S., 2006, s.18.

13 philip Kotler, Marketing Management: Analysis, Planning, implementetion and Control, New
Jersey: Prentice Hall International Inc., 1997, s.467.

1% M. Necdet Timur, Banka ve Sigorta Pazarlamasi, Eskisehir: Anadolu Universitesi Ac¢ik Ogretim
Fakiiltesi Yayinlari, 2006, s.5.
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% Sahipligin Olmamasi: Hizmetler ile mallar arasindaki farkliliklardan bir
digeri de hizmetlerde sahipligin bulunmayisidir. Bir mal satin alan kisi,
malin sahibi olur, fakat hizmet sektoriinde hizmet satin alan kisi bir

kolayliktan yararlanarak hizmeti ya kullanir ya da kiralamis kabul edilir.

X/
°

Talep Tahmini Zorlugu: Hizmetlere iliskin talep tahmini yapmak
mallara gore daha zordur. Hizmetlerin kolay ertelenebilmesi, fiyata ve
zamana kars1 duyarliliklar1 ve toplumsal kosullardan etkilenebilmeleri
talep tahminini zorlastirir. Bu sebepten dolay1 hizmet {iretimini talebe

gore planlamak oldukg¢a zordur.'

Bir iilke ekonomisinde, hizmet sektoriiniin aldig1 payin yiiksekligi ve katkisi,
son yillarda o {iilkenin ya da toplumun gelismisliginin gostergesi olarak kabul
edilmektedir. Ciinkii toplumlarin yasam standartlar1 yiikselmekte, dolayisiyla
isletmelerin hizmetlerine olan talep her gegcen giin artmaktadir. Hizmet sektoriinde
goriilen bu gelismeler, bu kesimde faaliyet gosteren hizmet isletmeleri sayisinda ve
istthdam edilen niifus sayisinda bir artisa sebep olmaktadir. Hizmet isletmelerinin
sayisinda meydana gelen artis ve sunulan hizmet tiirlerinde ortaya ¢ikan benzerlesme
yogun rekabet ortaminda, miisteri ilgisinin yaratilmasi, miisterinin kazanilabilmesi,
miisterinin korunabilmesi ve miisterinin isletme biinyesinde tutulabilmesi i¢in bu
isletmelerin farkliliklar1 ve ayrt edilebilirlikleri gerekmektedir. Isletmeler arasinda
ortaya ¢ikan bu farkliligi ve ayirt edilebilirligi de ancak, isletmenin miisterilerine

sunduklari hizmet diizeyi ve hizmet kalitesi ortaya koyacaktir. **°

Hizmet sektoriinde yasanacak farklilagsma, ayirt edilebilirlik ve hizmet kalite
diizeyinin artmasi ancak 1yi yonetilmis pazarlama faaliyetleriyle miimkiin olacaktir.
Hizmet sektoriinde faaliyet gdsteren isletmeler uygun hedef pazari se¢gmesi ve bu
hedef pazarin istek ve ihtiyaglarina uygun pazarlama karmasi elemanlarim

olusturmasi gerekmektedir.

Hizmet pazarlamasi, geleneksel pazarlama bilesenleri olan {irlin (product),
dagitm (place), fiyat (price) ve tutundurma (promotion) elemanlari yani

pazarlamanin 4P’si olarak kabul edilenlerden daha fazlasin1 gerektirmektedir.

5 {slamoglu vd., a.g.e., 5.20.
118 Nedim Bayuk, <’Hizmet Pazarlamasi ve Miisteri Tutuma’’, Akademik Bakis Sosyal Bilimler E-
Dergisi, S.10 (Eyliil 2006), s.2.
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Hizmetlerin genel yapisi geregi miisterinin hizmet siirecinde yer almasi, ¢alisanlar ile
dogrudan karsilagilabilmesi ve temas halinde olunmasi, isletmenin fiziksel ortaminin,
sosyal boyutunun unutulmamasi ve bu Ozelliklerin miisterinin hizmet kalite
algisinda, tatmininde ve isletmeyi tekrar tercihinde etkili olabilmesi sebebiyle bir
hizmet isletmesinin geleneksel yaklagimlardan daha etkin ve genis kapsamli bir
anlayis1 benimsemesi, isletmenin bagarisinda Onem arz etmektedir.*’ Ayrica
geleneksel pazarlama karmasi elemanlarimin daha c¢ok iiriinlerin pazarlamasina
yonelik olmast ve hizmet pazarlamasi stratejileri olusturacak isletmelerin
ihtiyaclarin1 karsilayacak nitelikte olmayist bu karmaya eklemeler yapilmasi
gerektigini gostermektedir. Bu baglamda, geleneksel pazarlama bilesenlerine (4P)

ilaveten 3P seklinde adlandirilan su elemanlar eklenmistir:

e Insanlar (People)
e Fiziksel Cevre (Physical Environment)

e Siireg (Process)

Isletmelerin yogun rekabet ortaminda faaliyet gostermeleri ve pazarda soz
sahibi olabilmeleri ancak siirdiiriilebilir ve farklilasmis bir istiinlik kurmalarina
baglidir. Bu istiinlik teknolojik yenilikler, yeni iirlinler ve yeni yOntemlerle
saglanabilse de yeterli goriilmemektedir. Artik isletmeler en Onemli varliginin
entelektiiel sermayeleri oldugu gergegi, bilgi yonetimi uygulamalari, 6rgiit kiiltiirii ve
nitelikli ¢alisanlarla ortaya konulabilmekte, ortaya konulan bu gelismeler hizmet
isletmelerinin ~ fark  edilmesini  kolaylastirmaktadir. = Hizmet  iiretiminde
misteri/tiiketicinin de iiretim siirecinin bir paydasi olmas1 hizmeti sunan personelin
hem bireysel hem de mesleki yetkinlikleri kalitenin ve farkin yaratilmasinda
onemlidir. Bu baglamda hizmetin saglandig1 siire¢ de (prosediirler, operasyonel
islemler, islem yonetimi ve hizi vb.) dnemlidir. Isletme ile miisteri/tiiketicinin
etkilesimde bulundugu fiziksel c¢evre ve kullandigi materyaller hizmetin

performansini ve memnuniyetini etkileyecek énemli konulardan biridir.**®

Y7 Mithat Uner, <’Hizmet Pazarlamasinda Pazarlama Karmasi Elemanlar1 Degisiklik Gosterir mi?*’,
Pazarlama Diinyasi1 Dergisi, S.34 (1994), s.6.
118 Kahya vd., a.g.e., (ed. Kaya), 5.506-507.
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2.3 Sigortacilikta Pazarlama

Uretici hizmetler kategorisinde yer alan sigorta hizmetlerinde pazarlama:
“Tatmin edilmemis miisteri istek ve ihtiyaglarimin bulunup belirlenmesi,
bu istek ve ihtiyaglarin 6lgiilerek degerlendirilmesi, bunlarin hangilerinin
sigorta sirketi tarafindan tatmin edilebileceginin kararlastirilmasi, hedef
piyasalarin secilmesi, segilen hedef piyasalara hangi sigorta hizmetlerinin

sunulacaginin  belirlenmesi ve biitiin  bunlara iliskin pazarlama

programlarmin gelistirilmesi olarak tanimlanabilir.”***®

Gilinlimiizde tiiketiciler acisindan gelecek gercek bir sorundur. Bu yiizden
sigortaci, ‘’muhtemel tiiketicisine ve bunun tasidig1 belirsizligin getirebilecegi riskin
Oonemini fark ettirmekte, kavratmakta veya esasen boylesine olusmus ihtiyaclarin
¢Oziimiinli pazarlamaktadir.”” Gelecegin bu sorunlu hali tiiketiciyi de stres altina
almaktadir. Bu gelecek riskini tiiketici de bir bedelle minimize etmeye ¢alismaktadir.
Bagka bir deyisle, tiiketici bir police satin alarak gelecekteki huzurunu teminat altina

alma gayreti i¢cine girmektedir. 120

Sigorta endiistrisine bakildiginda, pazarlamaya yonelik bir anlayistan ziyade,
satisa yonelik bir anlayisin varhigi gorilir. Oysa hem teorik hem de uygulamada
pazarlama anlayisinin bugiin geldigi safha, pazarlamanin tiiketici ihtiyaglar ile
sekillenip toplum refahina katkida bulunarak kar saglamasi demektir.'** Sektorde
hakim olan bu anlayisa ilaveten sigorta hizmetlerinin gercekten ihtiya¢ duyanlara
satilabilmesi, sigorta hizmetinin pek de aranilmayan bir hizmet olmasi, tiiketiciye
heniiz var olmayan ve tiiketici tarafindan da pek arzu edilmeyen riskin giivencesinin
pazarlanmas1 sigorta hizmetlerinde karsilagilan zorluklardan bazilaridir. Ayrica
tilkemizde sigorta bilicinin yeterli diizeyde olmayisi, sigorta hizmetinin teknik ve

karmasik yapis1 bu zorluklara verilebilecek diger drneklerdir.

Sigorta pazarlamasinda onemli konulardan biri de pazarlama faaliyetinin

karsilikli etkilesim yoluyla meydana gelmesidir. Sigorta pazarlamasinda bir hizmet

19(Cevrimigi)http://vkolcuoglu.blogcu.com/sigortacilikta-pazarlama-ve-satis-semineri/3144903,

(Erisim Tarihi: 19.05.2014).

120 Muhittin Karabulut, Sigorta Pazarlamasi, istanbul: istanbul Universitesi Isletme Iktisadi Enstitiisii
Yayini, No:95, 1988, s.2-3.

121 Age., s.3.
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pazarlamasi olmasi, birebir miisteri iligkilerinin 6nemi ¢ok biiyiliktiir. Miisterinin
sigorta isletmesi ile iligkisinin siirekli olmasi, verilen sigorta hizmetinin kaliteli
olmasi, isletmenin miisteriye verdigi giiven sigorta hizmetlerinin memnuniyet
derecesini belirler. Sigorta isletmelerinde iliskinin giivene dayali olusu ve hizmetin
iletiminin miisteri ile birebir iletisime dayanmasi iliskisel pazarlama anlayisinin

sigorta pazarlama faaliyetlerinde benimsenmesini gerektirmektedir.?

Sigorta pazarlamasinda yasanan zorluklar modern pazarlama anlayisiyla
asilmaya calisilsa da sigorta hizmetlerinde pazarlanan tiiketicinin sorununun
¢Ozlimiidiir.  Tiiketicinin muhtemel risklerinin tespit edilerek yonetilmesi
pazarlamanin konusuna girmekte, ilgili riskin tiiketiciye fark ettirilerek kavratilmasi
ve psikolojik bir kabul yaratilmasi sigorta isletmelerine diigmektedir. Buradan
hareketle de sigorta pazarlamasinin amaci, tliketicinin fiziki, psikolojik ve sosyo-
kiiltiirel diinyasinda meydana gelen eksilmeden kaynakli sigorta ihtiyacinin tabi
dengedeki bozulmayi onleyecek sekilde uygun sigorta pazarlamasi bilesenleri ve

stratejileri ile gelistirmek olmalidir.*?®

2.3.1 Sigorta Pazar1 ve Ozellikleri

Bir isletmenin pazarlama eylemleri, hizmetin sunulacagi pazarin
belirlenmesiyle baslar. Isletmenin pazarda basarili olabilmesi i¢in, pazar1 yakindan
tanimalart ve pazarlama eylemlerini pazarin Ozelliklerine, hizmetin sunulacag:
pazarin nicelik ve nitelik yoniinden inceleyerek pazarin oOzelliklerini anlamaya
caligirlar. “’Belirli bir ihtiyact ve istegi paylasan, o ihtiyaci ve istegi doyurmaya
istekli olan, degisimi gergeklestirmeye yetkisi olan tiim alicilar toplulugu’” olarak
tanimlanan pazar kavraminin sigorta hizmetleri 6zelinde su dort kosulu barindirmasi

gerekir:

e Hedef alinan miisteriler, sigorta hizmetlerine istek ve ihtiya¢ duymalidir.

Miisterinin sigorta ihtiyacina yonelik farkindaliga sahip olmasi1 gerekmez,

122 Miiberra Yurdakul ve Niliifer Dalkilig, “’iliskisel Pazarlama Anlayisinin Sigorta Miisterilerinin
Baglhilig: Uzerindeki Etkisi’’, Dumlupinar Universitesi Sosyal Bilimler Dergisi, S.16 (Aralik 2006),
5.262.

12 F. Asuman Yalgin ve Mert Uydaci, “’Sigorta Pazarlamasi ve Saglik Sigortalar’’, Oneri Dergisi,
C.5, S.18 (Haziran 2002), s.31.
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bir faaliyet ya da varlik dolayis1 ile sigorta ihtiyacinin var olmasi gerekir.
Ancak ihtiyacin varligi miisterinin var olacagini garantilemez.

e Sigorta igletmesinin hedef aldigi miisterilerin, sigorta hizmetlerini satin
alacak finansal gii¢leri olmalidir.

e Hedef alinan miisteriler sigorta hizmetlerini satin alma giiglerini
kullanmaya yonelik istekli olmalidir.

e Hedef alinan miisterilerin, sigorta hizmetlerini satin almaya yetkileri
olmalidir. Ornegin, resit olmayanlarin ve medeni haklarmi kullanma
yetkisi bulunmayanlar sigorta sozlesmesi diizenleyemezler. Ancak,

sigorta sdzlesmelerine lehtar olarak taraf olabilirler.***

Sigorta pazari, sigorta hizmetlerini satin alan ya da alacak miisteriler ve

sigorta hizmetlerini sunan isletmelerden olusur ve bu pazar iki ana gruba ayrilir:'?

¢ Nihai Miisterilere Yonelik Pazar: Kisinin kendisi ve aile ihtiyaglarina
yonelik sigorta hizmetlerinin sunuldugu pazardir. Ornegin, evini yangina
kars1 sigorta ettiren kisi nihai miisteri kategorisine girer.

¢ Ticari ve Endiistriyel Miisterilere Yonelik Pazar: Baskalarina satilmak
iizere mal ve hizmet {ireten ya da alim-satim yapan ve bu igleri yiiriitiirken
kullandig1 her tiirli varlik ve faaliyetler dolayisi ile sigorta ihtiyaci duyan
miisterilerin bu ihtiyacin1 karsilamak i¢in olusturulmus pazardir. Ornegin,

fabrikasin1 yangina karsi sigorta ettiren kisi karsimiza endiistriyel miisteri

olarak ¢ikar.

Her gecen giin sigorta hizmetlerinin tiir ve gesitlerindeki ¢ogalma, hedef
pazarin se¢iminde bazi belirsizliklere sebep olabilmektedir. Pazarlanmaya ¢alisilan
hizmetin, gelecekte meydana gelmesi olasi risklere karst gelistirilen dnlemler olusu,
hedef pazarin sigorta hizmetlerine olan algi ve 1ilgisi pazarim hacmini

etkileyebilmektedir. Bu nedenle de potansiyel misterilerin ekonomik yapilari, egitim

124 Hiilya Goktepe, ’Sigorta Sektoriinde Pazarlama Faaliyetleri ve Anadolu Anonim Tiirk Sigorta
Sirketi’'nde Yapilan Uygulama”, (Anadolu Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Yayinlanmamus
Yiiksek Lisans Tezi), Eskisehir, 1992, 5.36-38.

125 Timur, a.g.e., (ed. Odabas1), s.121.
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durumlari, sosyolojik ve psikolojik ozellikleri incelenerek, simdiki durum ve

gelecekte olusabilecek degisimler dikkate almip talep yaratilmaya ¢alisilmalidir.'?°

Hedef alinacak sigorta pazarinin olusturulmasi siirecinde, sigorta pazari daha
yakindan taninmali ve pazarin biitiin 6zellikleri iyi bir sekilde incelenmelidir. Bu

siirecte asagida 6zetlenen 6zelliklere gore sigorta pazari incelenebilir:**’

% Pazarim Biiyiikliigii: Sigorta pazarmm biyiikligi, hem sigorta
hizmetlerine istek ve ihtiya¢ duyan, satin alim giiciine ve istegine sahip
olabilecek bireylerin ve isletmelerin sayis1 hem de toplanan prim tutar1 ve
satilan police sayisi olarak diisiiniilebilir.

¢ Miisterilerin Cografi Dagilimlari: Misteriler cografi dagilimlar
acisindan incelenirken bazi sorular énemli olmaktadir. Ornegin, sigorta
hizmetlerinden faydalanan kisiler cografi agidan nerelerde yasarlar?
Satilan police sayis1 ve tiirlinlin bolgelere, sehirlere ve semtlere gore
dagilimi nasildir? Satis potansiyelinin en iyi oldugu yerler neresidir?
Satilan her bir policenin bdlgelere gore miisteri sayisi, satis hacmi, gayri
safi kari, ortalama polige sayis1 ve biiyiikliigii nedir?

% Miisterilerin Demografik Yapisi: Sigorta hizmetlerinden faydalanan
kisiler kimlerdir? Bu kisilerin cinsiyeti, yasi, geliri, tahsili, meslegi,
medeni hali, aile fertlerinin sayisi, dini ve 1rki 6zellikleri nelerdir?

< Psikolojik ve Sosyal Ozellikler: Demografik veriler ele alinarak sigorta
miisterileri, miisteri olmayanlardan ayirt edilebilir; fakat baz1 durumlar da
demografik veriler bu farkliliklar1 bazen agiklayamaz ve sigorta pazarini
belirlemek zorlasabilir, baska yollara basvurmak gerekebilir. Sigorta
hizmetinden faydalanan miisterilerin, psikolojik ve sosyal Ozelliklerini
belirlemek amaciyla sosyo-psikolojik siniflandirmalar kullanilabilir.
Sigorta miisterileri, beseri degerler, sosyal siif, disa ve ice doniik olma
derecesi, tedbirli ve atilgan olma derecesi esas alinarak siniflandirilabilir.
Sosyo-psikolojik smiflandirmalar, sigorta pazarina yonelik tutundurma
karmasini olusturmada biiyiik bir etkiye sahiptir. Bu siniflandirma ayrica,

sigorta miisterilerinin istek ve ihtiyaclarinin miisteri olmayanlar ile nasil

126 Kahya vd., a.g.e., (ed. Kaya), 5.509.
27 Timur, a.g.e., (ed. Odabas), s.122-123.
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ayrilacagina, miisterinin bir sigorta sirketi yerine bir digerini tercihine
neden olan sebepleri anlamada ve miisteri isteklerine en uygun poli¢enin
tasarlanmasinda sigorta pazarlamacisina yardimci olabilir.

¢ Sigorta Hizmetlerini Satin Alma Nedenleri: Birey ve isletmelerin
sigorta hizmetlerini neden satin aldiklar1 ve neden belirli bir sigorta
sitketinin hizmetlerine daha fazla ilgi gosterdikleri bilinmelidir. Bunu
ogrenmek i¢in de pazara yoOnelik aragtirmalar yapilarak miisterilerin
tercihleri 6grenilebilir.

¢ Satin alma kararim verenler ile satin ahiciy1 etkileyenler: Satin alinan
sigorta hizmetinin alim kararmmi1 kimin verdigi ya da alimi kimin
etkilediginin bilinmesi sigorta pazarlamacisi acgisindan dnemlidir, ¢iinkii
bu sorularin cevabinin bilinmesi tutundurma karmasi olustururken reklam

araciin kullaniminda yaraticilik ve reklam stratejilerini tespit etmede

Onemlidir.

Ayrica sigorta pazarinin taninmasinda su 6zelliklerin de yarar1 vardir; sigorta
poligesi satin aliminin ¢abucak mi1 yoksa kapsamli bir sekilde diisiinlilerek mi
veriliyor, miisteri tarafindan en ¢ok tercih edilen polige tiirli, polige satin aliminin
tekrarlanma durumu, hizmetin ulasilabilirlik agisindan dagitim yontemleri, sigorta
fiyatindaki degisimlerin miisteri iizerine etkileri ve tutundurma faaliyetlerinin

sonuclar1 da incelenmelidir.

Sigorta pazarimin bu 6zelliklerinin iyi bir sekilde analiz edilip incelenmesi,
belirsizligin hakim oldugu bu sektorde hem pazarm hacmi konusunda hem de
pazarlama stratejilerinin olusturulmasinda, karar vericilere hizmetin gelistirilmesi
asamalarinda yardimei olacaktir. Ayrica, pazarlama kararlar alirken dogru kararlar
almak ve pazar firsatlarin1 zamaninda degerlendirmek i¢in miisterileri ve pazarda
meydana gelen degisimleri izlemenin yami sira cevresel faktorlerinde izlenmesi
gereklidir. Ulkedeki politik ve yasal diizenlemeler, ekonomik kosullar, sektordeki
rekabet diizeyi, teknolojik gelismeler, sosyo-Kkiiltiirel yapi, ekolojik durum, aracilar
ve tedarik¢iler agisindan pazarin g¢evresinin incelenmesi ve takibi karar vericilere

biiyiik kolayliklar saglayacaktir. Sigorta sektoriinde, siralanan bu tarz 6zelliklerin
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dikkate alinmasi sirketlere, pazarin istek ve ihtiyaglarinin karsilanmasini, yeni pazar

firsatlarinin yakalanmasini ve fark yaratabilecek rekabet iistiinliigii saglayacaktir.'?®

2.3.2 Sigorta Pazarlamasinda Planlama, Amag ve Stratejiler

Pazarlama yapis1 geregi ileri gorlisli olmayr gerektirir. Tahminler
kullanilarak gelecekte olabilecekler kestirilebilir, gelecege doniik stratejiler
olusturulabilir. Bunun i¢inde planlama kavrami 6ne ¢ikar. Planlama genis anlamda,;
“’pazarlama faaliyetlerinin etkinligini arttirmak i¢in analiz ve tahmin yapma’’

seklinde ifade edilebilir.'?

Isletmelerde degisen is kosullarina uygun olarak pazarlama planlar
yapilabilmektedir. Sigortacilik 6zelinde bakildiginda planlama eylemleri pazara,
hizmete, dagitima, fiyata, tutundurmaya ve pazarlama faaliyetlerine yonelik olmak

tizere alt1 noktada yapilabilir. Bu alt1 nokta su sekilde ozetlenebilir:**°

% Pazar ile Ilgili Planlamalar: Pazar ile ilgili planlama kararlar1, planlama
faaliyetlerinde kullanilacak olan her tiirlii bilginin toplanmasi,
incelenmesi ve yorumlanmasi eylemleridir. Pazar kosullarint olusturmak
icin, arastirma yapmak, tiiketici davramiglarini incelemek, pazarlama
testleri yapmak, pazarlama ve pazar kosullari ile ilgili bilgileri toplamak,
incelemek ve yorumlamak, pazara yonelik firsatlar1 degerlendirmek,
pazar1 boliimlendirmek ve hedef pazar1 segmektir.

< Hizmet ile Tlgili Planlamalar: Mevcut hizmetleri ve yeni hizmetleri
strekli gelistirmek; tiiketicilerin istek ve ihtiyaglarima uygun hizmetleri
gelistirirken karsilanmasi giic hizmetleri inaktif hale getirmek; markay1
giiclendirerek rekabette fark yaratmak.

< Dagitim ile Ilgili Planlamalar: Tiiketiciye ulasmak icin kullanilan
dagitim kanallart siirekli incelenmeli, yenilenmeli ve dagitim gorevini
olusturan Orgiit yapisi siirekli giiniin kosullarina uygun degisimi

saglamalidir.

128 Kahya vd., a.g.e., (ed. Kaya), 5.510-511.

29 Tuncer Tokol, Pazarlama Yénetimi, Bursa: Vipas Yaymlari, 2001, s.54.

0AKin Berk Stirtic, ’Pazarlama Stratejisi’’, (Cevrimigi)
http://pazarlamablog.blogspot.com.tr/2008/03/pazarlama-stratejisi.html, (Erisim Tarihi:24.05.2014).
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% Fiyat ile ilgili Planlamalar: Pazara en uygun fiyatlama politikalar
uygulanarak, cesitli fiyatlama yontemleri, 6deme ve indirim kosullari
belirlenebilir; olusturulan fiyatlama politikalarinin satiglar {izerindeki
etkilerine yonelik tedbirler alinabilir.

% Tutundurma ile Tlgili Planlamalar: Tutundurma bilesenine uygun
olarak, tiiketiciyi etkileyecek reklam araclarinin olusturulmasi; kisisel
satig faaliyetlerine yonelik olarak en iyi satig¢iy1 segmek, ise yerlestirmek,
en iyl egitimi vermek ve gelisimi agisindan odiillendirme ilkelerini
uygulamak; her tiirli kampanya, o6diillii satis vs. gibi tutundurma araglari
ile tiikketiciye istenilen mesaj1 iletmektir.

% Pazarlama ile ilgili Planlamalar: Hedef pazara uygulanacak pazarlama
faaliyetlerini planlamak, oOrgiitlemek, gerekli kontrollerini yapmaktir.
Pazarlama eylemlerinin etkili bir sekilde yiiriitiilebilmesi igin, hedef
alinan pazara ve olusturulan pazarlama eylemlerine iliskin her tiirli
bilginin siirekli olarak isletmeye akmasi saglanmalidir. Bu siirecte,
pazarlama arastirmalar1 yapilmali ve etkili bir pazarlama bilgi sistemi

olusturulmalidir.

Hig kuskusuz isletmelerin en 6nemli amac kar elde etmektir. Fakat bu durum
giiniimiizde degismekle birlikte kar amaci birincil ama¢ olmaktan ¢ikmustir. Kar,
isletmelerin agikladigi misyon ve amaglart gerceklestirmeye yonelik bir arag
olmaktadir. Misyon, isletmenin var olma nedenini agiklamakla birlikte, isletmenin

hangi amagla neden kuruldugunu, kendisini nasil gérdiigiinii ifade eder.

Bu bilgiler 1s18inda, bir sigorta isletmesinin amaci ve misyonu agikliga
kavusturulmalidir. Yani, sigorta isletmesinin var olus nedeni ve yapmak istedigi
faaliyetler, sigortalinin olasi risklerinin yonetimine katkida bulunarak sigortalinin
refah ve mutluluk iginde yasamasina saglamak ise isletmenin hedef, amag ve

stratejileri boyle bir misyonu kargilamaya doniik olmaldir.**

131 Karabulut, a.g.e., 5.58.
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Bir isletmenin belirlenen bir pazarda ne yapacaginin genel bir goriintiisiini

olusturan pazarlama stratejisi iki ana boliimden olusmaktadir:**

1. Hedef Pazarin Secimi: Isletmenin pazarlama faaliyetlerini uygulayacag,
nispeten daha homojen o6zelliklere sahip tiiketici gruplarini belirleme
islemidir.

2. Pazarlama Karmasmn Olusturulmasi: Isletmenin hedef pazarina
yonelik, tiiketiciyi tatmin ederek, kontrol altinda tutulabilen degiskenler

grubunun olusturulmasidir.

2.3.3 Pazar Boliimlendirme, Hedef Pazar Secimi ve Konumlandirma

Isletmeler, hangi tiir pazara yonelik faaliyet gosterirlerse gostersinler,
pazarlama yonetimi hedef pazarlari se¢meli, bu pazarlar1 ayrintili bir sekilde
incelemeli ve bu pazar1 olusturan tiiketicilerin istek ve ihtiyaglarini en verimli sekilde
karsilayan yolu bulmalidir. Bu baglamda, yogun rekabet yasanan bir pazar ortaminda
basarili olabilmek i¢in bir takim planli ve sistemli ¢aligmalarin yapilmasi gerekir ki,

bunlar pazar: bsliimlendirme, hedef pazari se¢me ve konumlandirmadir.™*

(" 5 A ( ) Konumlandirma
azar
Béliimlendirme “Hedeflenen
r e . Hedefleme bolimler igin
-Boliimlendirme et konumlandirma
kriterlerini belirleme - Cekicilik lgiistini yapma
. . belirleme
-Boliim profillerini - -Hedeflenen her
belirleme -Hedef pazar se¢imi boliim icin
pazarlama karmast
L ) L ) L olusturma

Sekil 2. Pazar Boliimlendirme, Hedef Pazar Se¢cimi ve Konumlandirma

Kaynak: Ismet Mucuk, Pazarlama ilkeleri, Istanbul: Tiirkmen Kitabevi, 2007, s.4.

132 Wwilliam D. Perreault ve E. Jerome McCarthy, Basic Marketing: A Global Managerial
Approach, New York: McGraw-Hill/Irwin, 2002, s.46.
3% Mucuk, a.g.e., 5.101.
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2.3.3.1 Pazar Bolimlendirme

Pazarda bulunan tiiketiciler birbirinden farkli 6zellikler gosterirler. Istekleri,
ihtiyaclari, tercihleri, arzulari, tutumlari, davraniglar1 ve bir {liriin ya da hizmeti satin
alma sekilleri birbirinden farklidir. Bu o6zellikler de pazari heterojen bir yapiya
doniistiirtir. Birbirinden farkli 6zellikte iiriin ya da hizmete ihtiya¢ duyan tiiketim
biriminden olusan pazarlara heterojen pazarlar denilebilir. Bu heterojen pazar
birimlerini, birbirine benzer (homojen) iiriin ya da hizmetlere ihtiya¢ duyan tiiketici
gruplarina ayrilmasina pazar boliimlendirme denilmektedir. Pazar boliimlendirmede
amag, her belirgin bolimiin ihtiyaglarinin hepsinin ayr1 ayr1 pazarlama karmalari
uygulanarak karsilanmasidir. Isletmeler, pazari boliimlendirmeyi gerceklestirdikten
sonra kendisine en uygun hedef pazar ya da pazarlari seger ve bu pazarlara yonelik

her boliim i¢in ayr1 pazarlama karmasi olustumr.134

Sigorta hizmetlerinde ise, pazar bélimlendirmeye temel olarak sigorta
branglar1 alinabilir. Zaten sigorta pazar1 da, sigorta branslarina gore dogal bir pazar
bolimlendirme igerisindedir. Sigorta pazari genel olarak hayat sigortalar1 grubu ve
hayat dis1 sigortalar grubu olarak bir boliimlendirmeye tabi tutulabilecegi gibi hayat
sigortalari, sorumluluk sigortalari, alacak sigortalari, nakliyat sigortalari, kaza
sigortalari, mithendislik sigortalar1 ve tarim sigortalari gibi boliimlendirmelere de

ayrllabilir.135

Bir sigorta isletmesi, hedefine aldigi sigortalilart belirlemeye ve bu
sigortalilarin profillerini ortaya ¢ikarmaya ¢aligmalidir. Ticari, sinai, zirai ve sivil
riskler sebebiyle farkli pazar boliimleri ve farkli pazarlama programlari s6z konusu
olabilmektedir. Potansiyel ve mevcut sigortalilarin pazar boliimlerine ayrilip, hedef
pazar se¢imi ve konumlandirma yapilacak olursa, polige tiirleri, sigortaliya verilecek
mesajlar ve fiyatlar rakiplere gore farklilasabilecektir. Potansiyel ve mevcut sigortali

goziinde isletme, farkl bir sigorta isletmesi haline gelebilecektir.**®

B34 Ag.e., 5.102-103.
35 Timur, a.g.e., (ed. Odabas1), s.130.
1% Karabulut, a.g.e., s 61-62.
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Sigorta  igletmeleri  pazar  boliimlendirme  stratejisi  uygulayarak

saglayabilecegi faydalar su sekilde siralanabilir:**’

e Isletmeler yeni pazar firsatlar1 yakalayabilirler.

e Boliimlenen pazarin istek ve ihtiyaglari daha iyi karsilanabilir.

e Sigorta isletmesi, pazarda olusabilecek degisimleri daha yakindan takip
ederek gerekli tiim 6nlemleri alabilir.

e Pazarlama faaliyetleri i¢in ayrilmis kaynaklar daha rasyonel ve daha
verimli bir sekilde kullanilabilir.

o Isletmeler satis cabalarmmi daha karli boliimlere yogunlastirarak, kar
maksimizasyonu saglayabilirler.

e Asiri rekabetten kaginilabilir.

e Isletmeler, belirli alanlarda uzmanlasarak maliyetlerinde diisiisler
yasayabilirler, uzmanlagsmanin sonucu olarak hizmetin kalitesinde ve
isletmenin rekabet gliciinde artiglar gozlenebilir.

e Her pazar bdliimiine uygulanan pazarlama karmasi sayesinde etkili
pazarlama planlar1 olusturulabilir.

e Pazan boliimlemek, tiiketicileri, rakipleri ve teknik, sosyal ve politik
cevre kosullarimi segmek demektir, bu yontem isletmenin daha etkili ve

bilingli olmasini saglar.

2.3.3.2 Hedef Pazar Se¢imi

Bir sigorta isletmesinin hedef pazar se¢iminde tiim pazar stratejisi
(farklilastirilmamis pazarlama), ¢ok boliim stratejisi (farklilastirilmis pazarlama) ve
tek boliim stratejisi (yogunlagtirilmig pazarlama) olmak iizere ii¢ farkli alternatifi

bulunur. Bu alternatifler su sekilde 6zetlenebilir:

« Tiim Pazar Stratejisi (Farkhlastirnlmamis Pazarlama): Bu stratejide,
pazar bir biitiin olarak ele alinmakta ve isletme tiim pazari hedefine
almaktadir. Miisterilerin istek ve ihtiyag¢larimin farkliligi dikkate

alimmadig1 bu stratejide, bu istek ve ihtiyaglarin ayni oldugu varsayilir.

37 Timur, a.g.e. (ed. Odabast), 5.130-131.
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Hizmet standartlagsmasina gidilmesi, sunulan hizmet sayisinin az ve
pazarlamanin ¢ok sayida yapilmasi, her pazar bolimiine ayri ayri
pazarlama arastirmast ve planlama yapilmamasi baz1 pazarlama
maliyetlerinin minimum olmasini saglamaktadir. Bu stratejiyi uygulayan
isletmeler, kendileri gibi bu stratejiyi uygulayan diger isletmelerin
coklugu sebebiyle pazarin biiylik boliimlerinde yogun rekabet ile
karsilagabilirler. Kii¢ciik pazar bolimlerinin istek ve ihtiyaglar
karsilanamaz. Biliyiikk pazar boliimlerinde yogun rekabet dolayisiyla
karliliklar diisiik olurken, kiigciik pazar boliimleri de yeni firsatlar
barindirabilir. Bu yoOntemi uygulayan sigorta isletmeleri, yogun
rekabetten korunmak icin hizmet farklilasmasina gitmek zorundadir.
Hizmet farklilagtirilmas1 gercek anlamda bir farklilasma olamamaktadir,
clinkii sigorta hizmetleri birbirine ¢ok benzer hizmetlerden olugmaktadir.
Bu farklilagsma ancak yapilacak tutundurma faaliyetleri ile hedef pazarin
nezdinde sigorta isletmesi, farkli bir imaj yaratimi yolu ile saglanabilir.
Yaratilan bu farkli imajinda 6zenilir, Ozlenilir ve erisilir olmasi,
sigortalinin gdziinde ¢ok énemlidir.*®

¢ Cok Boéliim Stratejisi (Farkhlastirilmus Pazarlama): Miisteri istek ve
ihtiyaglar1 arasindaki farkliliklart 6nemli bulan bu strateji, sigorta
isletmesi birden fazla pazar boliimiine hizmet eder ve her pazar boliimiine
ayr1 bir pazarlama karmasi olusturur. Finansal agidan giiclli, biiytlik
captaki sigorta isletmeleri bu stratejiyi tercih ederler. Bu yontemde
uzmanlik gerektiren hizmetler sunulsa da, diger olagan sigorta hizmetleri
de sunulur. Bu stratejide hizmet sunulan miisteri sayisi fazla olup, ortaya
cikan pazarlama maliyetleri de yliksek olmaktadur.*®

% Tek Boliim Stratejisi (Yogunlastirilmis Pazarlama): Bu stratejide,
sigorta isletmesi miisteri istek ve ihtiyaglarima uygun olacak sekilde tek
bir pazarlama karmasi olusturarak, tiim pazarlama faaliyetlerini tek pazar
boliimiine aktarir. Ozellikle kiigiik ve kaynaklar smirli sigorta isletmeleri
bu yontem ile biiyiik pazarlardan kiiciik paylar alacagina, kii¢iik bir pazar

ortamindan biiylik paylar alirlar. Sigorta isletmesi, hizmet sundugu

38 Timur, a.g.e., (ed. Odabas), s.127-128.
139 A ge., 5.129.
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pazarin 6zellikleri hakkinda daha ¢ok bilgiye sahip oldugu icin pazarlama
faaliyetleri daha etkili yiiriitiilebilir ve pazarda daha gii¢lii olabilir. Ayrica
bu durum pazarda uzmanlasmayi saglayarak hizmet Kkalitesinin
artmasinda, dagitim ve satig cabalarinda maliyet iistiinliigli saglamada,
daha analitik (maliyet-risk-hizmet-analiz vs.) ¢alismalarin yapilmasinda,
miisterilerin degisen ihtiyaclarina ¢abuk karsilik verilmesinde isletmeye
biiyiik tistiinliikler saglar. Uzmanlagmanin artmasi sonucu sigortalanabilir
risk daha 6zel sartlarda degerlendirilir, daha giivenilir analizler yapilabilir
ve daha az biirokratik islemlerle ugrasilarak risk teminat altina alinabilir.
Riskin gerc¢eklesmesi halinde ise hasar ya da tazminat en seri sekilde
karsilanabilir. Sigorta isletmeleri 6zellikli hizmetler sunuyorlar ise (hasar
sonrast ya da hasar gerceklesmeden ihtiyaclara cevap verilebilecek
danisma servisleri, sadece belirli branglarda faaliyet gosterme gibi) bu
yontemi tercih edebilirler. Ancak pazar dalgalanmalarindan cabuk
etkilenilmesi ve bu pazarda yasanacak zararin baska bir pazardan telafi
edilememesi durumlan isletmeleri bazen zor durumlara sokabilir. Bu
stratejiyi uygulayan isletmelerin insan kaynaklari agisindan da

uzmanlasmus personele ihtiya¢ duyacaklardir.**°

2.3.3.3 Konumlandirma

Konumlandirma, bir isletmenin hedefledigi pazarda nasil yer bulacagina
iliskin biitiin ¢caligsmalar olarak tanimlanabilir. Konumlandirma iiriin ya da hizmetlere
yonelik bir calisma degil, daha ¢ok tiiketicilerin zihinlerinde olusturulan bir olgu ile
ilgilidir. Bu manada yapilan caligmalar zihinsel faaliyetlere odaklidir. Konumu
olusturulacak olan sadece iirliin ya da hizmetler degil, bunlar etrafinda odaklanilan
tiim sunulardir. Uriin ya da hizmetlerin biitiin 6zelliklerini tiiketiciye anlatmak
yerine, onlari {irin ya da hizmetlerin giligli yanlarma yogunlastirip, bunu da

1

tiikketicilerin ~ zihinlerine yerlestirmektir.14 Sigorta  isletmeleri  agisindan

konumlandirma, sunduklar1 hizmetlerin rakipleri tarafindan erisilmeyecek bir yere

10 A g.e., 5.128.129.

Y1 M. Yasin Akgiil, “’Tiirkiye’ deki Sigortaciik Hizmetlerinin Yapisi ve Pazarlama Maliyetleri’’,
(Gazi Universitesi Egitim Bilimleri Enstitiisii Isletme Egitimi Anabilim Dali Yaymnlanmamus Yiiksek
Lisans Tezi), Ankara, 2010, s.46° dan Oztiirk ve Giiven, a.g.c., 5.276.
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yerlestirilmesidir. Bu baglamda ana amacin, isletmelerin konumlandirma ¢abalarinin
daha c¢ok psikolojik etkiler {izerine kurulacak algilar bileskesi olacagi

unutmamalidir.*#?

2.4 Sigortacilikta Pazarlama Karmasi

2.4.1 Sigortacilikta Hizmet

“Hizmet, bir bedel karsihiginda tiiketicilere sunulan fayda ve yararlardir.”’
Bir sigorta isletmesinin de tiiketiciye sundugu hizmet gelecekte olusabilecek risklere
kars1 teminat saglamaktm“?’ Hizmet; ¢ekirdek hizmet, somut hizmet ve tiim
hizmetler olarak tiiketiciye uygun sekilde pazara sunulmaktadir. Cekirdek hizmet,
“’tiiketicinin gergekten aradigi sey ne’’ ve “’hizmet hangi gereksinimi tatmin ediyor’’
sorularmin cevabimi verir. Yani c¢ekirdek hizmet, tiiketiciye sunulan temel yarar
olmakla birlikte, sigorta isletmesinin tiikketiciye sundugu, polige ile satilan

. 144
“’giivence’’ olmaktadir.

Sigorta isletmesinin sundugu polige, sigortanin genel sartlariyla sigorta
konusunu olusturan tiim oOzelliklerin ortaya konuldugu yazili bir belgedir. Bu
policede, sigortaci, sigortali, sigorta ettiren, sigortanin konusunu olusturan menfaat
ve Ozellikleri, teminat tutar1, poligenin yiiriirliikte oldugu tarihler, sigortanin genel
sartlar1 ve ek rizikolar gibi ozellikler acik ve sistemli bir sekilde yer almaktadir.
Sigorta isletmesi-sigorta ettiren ya da lehtar arasinda herhangi bir sorun oldugunda
sigorta policesi bagvurulacak onemli bir aragtir. Sigorta policesinin diizenlenip,

primin ilk taksitinin yatirildig1 anda sigorta iiretimi yaratilmig olur.**

Sigorta hizmetleri, {irlinlerin pazarlanmasinda oldugu gibi tiiketicinin satin
alma davraniglarina gore kolayda hizmetler, begenmeli hizmetler ve o6zellikli

hizmetler olmak iizere iic farkli sekilde incelenmektedir. Kolayda hizmetler,

192 Oztiirk ve Gtiven, a.g.e., S.276.

3 Suzan Coban, “’Sigorta Pazarlamasinin Yapisal Ozellikleri ve Temel Sorunlar’, Pazarlama
Diinyas1 Dergisi, S.3 (Mayis-Haziran 2003), s.12.

44 Mustafa Cemberci, *’Sigorta Pazarlamasi ve Tiiketicinin Bireysel Emeklilik Sistemine Bakis
Acisin1 Test Etmeye Yénelik Bir Arastirma”’, (Uludag Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme
Anabilim Dali1 Yayinlanmamis Yiiksek Lisans Tezi), Bursa, 2007, s.16.

145 Coban, a.g.m., s.12.
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tiikketiciler tarafindan sikg¢a satin alinan ve tiiketicilerin bu hizmetleri satin almak i¢in
cok fazla g¢aba goOstermedikleri hizmetlerdir. Begenmeli hizmetler ise, kolayda
hizmetlere gore fiyatlar1 daha yiiksek ve sik¢a satin alinamayan hizmetlerdir.
Ozellikli hizmetler de, tiiketicinin satin alma islemini gerceklestirmek igin 6zel bir
caba gosterdigi ve uzmanlik gerektiren hizmetlerdir. Sigorta hizmetleri ¢ok c¢esitli ve
degisik bir yap1 gosterirler. Sigorta hizmetleri 6zelliklerine gore bu degisik gruplara
girebilmektedir. Mesela, zorunlu trafik sigortasi kolayda hizmetler statiisiine
girebilirken, diger bazi sigorta tiirleri begenmeli hizmetler, sigorta isletmelerinin
sundugu damigmanlik servisleri, ithalat-ihracat sigortalari, her tiirli mesleki ve

hukuki sorumluluk sigortalari 6zellikli hizmetler grubuna girebilir."*®

2.4.1.1 Sigortacihkta Hizmet Stratejileri

Yogun rekabet ortaminda varliklarini siirdiirmeye ¢alisan her hizmet sektorii
kurulusu gibi sigorta isletmeleri de miisteri ihtiyaclarina aninda cevap verebilecek
sekilde mevcut hizmetlerini gelistirip en {ist seviyelere getirmeye ¢alismaktadir, bu
cabalar onemli olmakla birlikte bazen yeterli degildir. Bu hizmet gelistirme gabalari
stirecinde en 6nemli konulardan biri de, rekabet avantaj1 yaratabilmek i¢in rakiplerin
taklit hizmetleri piyasaya siirmelerini engelleyici onlemleri almaktir. Bu nedenle,
misterinin bekledigi ve elde ettigi hizmet kalitesinin degerinin iyi bir sekilde 6l¢iiliip
degerlendirilmesi kaginilmazdir. Miisteri hem teknik hem de islevsel agidan hizmet
karsilastirmasina gidebilir. Miisteri kendisini en iyi tatmin eden, ihtiyaclarina en iyi
cevabr veren hizmeti tercith eder ve o hizmete karsi sadakat duygusu gelistirir.
Hizmet sektoriinde miikemmele ulasim siirecinde, bazi hatalar da olabilmektedir. Bu
nedenle, hatali siireglerden geri doniilmesi ve tekrarlanmamasi i¢in, sunulan tiim
hizmetlerin diizeltilip gelistirilerek, isletmede siirekli gelisimi destekleyici kiiltiiriin

ortaya ¢ikarilmasi ve uygulanmasi isletme agisindan ¢ok Snemlidir.*’

Sigorta isletmelerinde hizmetlere iliskin pazarlama stratejileri olusturulurken

ulasilmak istenen bazi amaclar su sekildedir:148

148 Timur, a.g.e., (ed. Odabasi), s.139.

Y7 Yavuz Odabasi, ’Finansal Hizmetlerde Pazarlama Anlayis1 Degisiyor Mu?”’, Is &Gii¢ Dergisi,
S.13 (Temmuz-Agustos 2007), s.12.

%8 Karabulut, a.g.e., 5.58.
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e Sigorta miisterilerinin, olas1 riskleri karsisinda kayiplarin asgariye
indirilmesini saglayacak sigortalanma seviyesini, verimini ve kalitesini
arttirmak.

e Sigortalanma veriminin arttirilmasina yonelik, mevcut poligelerin ve
hizmetlerin seviyesini iyilestirmek ve yeni poligelerin gelistirilmesini
saglamak agisindan yeni ihtiyaclar1 kesfetmek.

e Sigorta hizmetlerini siirekli gelistirecek ve iyilestirecek tatminkar karlar
saglamak, bu sayede pazar payr elde etmek, isletmeye giic ve itibar

kazandirmak.

Hizmet karmasi ile sigorta isletmelerinde uygulanabilecek stratejiler su

sekilde 6zetlenmektedir:**

+ Hizmet Karmasimmin Genisletilmesi: Sigorta isletmeleri kar
maksimizasyonu saglamak ve miisterinin ihtiyaglarini daha iyi
karsilayabilmek i¢in,  rekabet avantaji yaratim siirecinde hizmet
karmalarina eklemeler yaparlar ve karmay1 genisletirler. Isletmeler tek bir
hizmeti degil, daha ¢ok hizmet gruplar iiretip sunmaya odaklanmalidirlar.
Ornegin, sigorta isletmeleri satisin1 yaptiklari sigorta hizmetlerine yonelik
olarak danigsma servisleri olusturarak hizmet gruplarini ¢ogaltabilirler.

< Hizmet Karmasimin Daraltilmasi: Isletmeler karli gérmedikleri
alanlardan ¢ikarak, hizmetlerini belli bir alanda yogunlastirip daha fazla
kar elde etmeye calisabilmektedirler. Bu stratejinin sonucu olarak
isletmeler yogunlastiklar1 alanda uzmanlagmakta, ayrica maliyetlerinde de
diisiisler yasanabilmektedir. Bu stratejiye Ornek olarak, sigorta
isletmelerinin sadece belirli branglarda faaliyet gostermesi verilebilir;
isletmeler sadece ithalat-ihracat sigortalari, kredi sigortalari, hayat
sigortalar1 ve hayat dis1 sigortalar branslarinda hizmet verebilirler.

% Hizmette Degisiklik Yapilmasi: Sigorta isletmeleri talepteki
dalgalanmalardan ve rekabet diizeyindeki degisimlerden korunmak,
tiretim-pazarlama-finansal olanaklarini daha verimli kullanabilmek, yeni

pazar olanaklarindan faydalanmak veya mevcut pazar paym arttirmak,

¥ Timur, a.g.e., (ed. Odabasi), s.142-143.
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maliyetlerde diistisler yasayip daha karli hale gelmek, yeni bir isletme
imajinin yaratimi siireclerinde daha etkin olabilmek i¢in sunduklar
hizmetlerin dagitim kanalini, fiyatini, sunusunu ya da ismini yeniden
yapilandirarak hizmetlerinde degisiklik yapabilirler.

Hizmet Konumlandirma: Konumlandirma, miisterilerin zihinlerinde bir
imaj yaratimi silireci olup, miisterinin en ¢ok arzu ettigi hizmetin
olusturulmas1 ve siirdiiriilmesi i¢in alinmis kararlar ve eylemlerdir.
Konumlandirma sayesinde herhangi bir pazarda hizmet sunmak
kolaylagmaktadir.

Belirli Bir Hizmet Dizisi imajmm Yaratilmasi: Bu stratejide, hizmete
yeni bir imajin kazandirilmasiyla ilgilidir. Ornegin isletmeler, yiiksek
fiyatlama yaparak belirli bir hizmet imaji olusturulabilirken, diisiik
fiyatlama yapilarak hizmetin genis halk kitlelerine sunulmasi sonucunda
yeni bir hizmet dizisi imaj1 yaratilabilirler.

Hizmet Farkhlastirma: Hizmet farklilastirmasmna yonelik olarak
hizmetlerin 06zelliklerinde, sunusunda, fiyatinda, dagitim kanallarinda,
tutundurma c¢abalarinda degisikliklere gidilip, farkli bir marka imaji
yaratilabilir. Ayrica bu farkliligin miisteri tarafindan algilanabilir olmasi
onemlidir. Sigorta isletmeleri kendilerini sadece sigorta ve benzeri
isletmelerden degil, finansal hizmet sektdriinde faaliyet gosteren diger

mali kurumlardan da farklilastirabilmelidirler.

2.4.1.2 Sigortacilikta Yeni Hizmet Gelistirme

Yeni hizmetlerin gelisim siireci incelendiginde, ya mevcut hizmet dizisine

yeni eklemeler yapilmasi ile ya da yasam seyri sona ermis bir hizmetin baska yeni bir

hizmetle yer degistirmesi ile yeni hizmetlerin gelistirildigi goriilmektedir. Yenilik¢i

hizmetlerin kapsami sunlardir; pazarda mevcut olan fakat igletmenin hizmet

karmasina yeni giren hizmetler, igletmenin hizmet karmasinda var olan fakat yeni bir

pazar i¢in bazi degisikliklerin yapildigi hizmetler ve tamamen yeni hizmetler. Sigorta

isletmeleri yogun rekabet ortamina ayak uydurup faaliyetlerinde daha basarili ve

farkl1 olabilmeleri i¢in mevcut polige tiirlerinin gelistirilmesi ve yeni polige tiirlerinin
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ortaya ¢ikarilmasi gerekmektedir. Bu siirecte, sigortacilikta yeni hizmet fikirleri su

dort sekilde ortaya ¢ikmaktadir:

e Isletmenin hizmet karmasinda var olan polige tiirlerini giivence ydniinden
gelistirmek.

e Birbirinden bagimsiz risklerden olusan mevcut policelerin birlestirilip tek
bir polige altinda toplanmasi ya da tam tersi sekilde aynmi police altinda
teminat verilmis ¢esitli risklerin bir veya birkag¢ gruba ayrilarak bagimsiz
poligelerin olusturulmasi.

e Isletmenin hizmet karmasinda var olmayan tamamen yeni bir police tiirii
olusturmak.

e Rakiplerin iiretmis oldugu polige tiirlerini taklit etmek yoluyla isletmeye

uyarlamak.'*

Hizmetlerin planlanmasi, yaratilmasi ve sunulmasi sigorta isletmelerinin
amaglart ve kaynaklarinin ortaya konulmasiyla baglar. Yeni bir hizmet fikrini
tetikleyecek 68e miisterinin az tatmin olmus ya da hi¢ tatmin olmamis ihtiyaglari

olabilir. Sigorta hizmetlerinde yeni bir hizmeti gelistirme siiregleri su sekilde olusur:

Az tatmin olmus ya da hi¢ tatmin olmamais ihtiyaclarin belirlenmesi,
Yeni hizmet fikri,

Pazar analizleri ile ihtiya¢ miktarinin belirlenmest,

Polige taslagy,

Kabul edilebilirlik testi (dagitim ag1, pazar alan1 ve miisteri agisindan)
Sonuglarin karsilastirilmast,

Kararin verilmesi ve police tasarisinin onayi,

Pazarlama planinin olusturulmasi,
1

© © N o g bk~ 0w DN PE

Policenin satisa sunulmast.™

10 A gee., 5.143.
131 Jean-Claude Harrari, insurance Marketing, London: Witherby Company Ltd,1984, 5.19.
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2.4.1.3 Sigortacilikta Hizmetlerin Yasam Siirecleri

Hizmetlerin, ekonomik sartlar ve isletmeler acisindan ele alinabilen yasam

donemleri vardir. Hizmetlerin yasam donemleri, onlarin iiretimi, satiglar1 ve satis

potansiyellerinin 6l¢iilmesi acisindan 6nemlidir. Isletmeler, hizmetlerin yasam

donemlerinin her asamasinda farkli pazarlama stratejileri uygulayarak hizmetlerin

gelisim siirecini takip eder. Sigorta hizmetlerinin yasam siirecleri dort agsamadan

olusur: 152

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

Tamtma Doénemi: Bu donem yeni hizmetlerin pazara sunulmasi,
hizmetin fiyati, dagitimi ve pazarda tutundurulmasi yani pazarlama
stratejilerinin uygulanmasini1 gerektirir. Bu asamada hizmetin pazarda
tutundurulmasi icin 6zellikle tanitim faaliyetlerine agirlik verilir.

Biiyiime Donemi: Bu donemde satislarda artis goriiliir, pazarlama pratigi
acisindan dagitim agini genisletici kararlarin alinmasi gerekir. Pazarda
rakip isletmelerin sayisinda artislar gdzlenir. Bu asamada tutundurma
karmas1 etkinliginden ziyade, yeni pazar bolimlerine girme ve
hizmetlerin kalitesini yiikseltme ¢aligmalar1 yapilir. Bu donemde yapilan
satis ¢abalarinin sigorta hizmetlerine yonelik miisteri bagimlilig1 yaratma
iizerine olmalidir.

Olgunluk Dénemi: Sigorta hizmetlerinin yagam seyrinde en uzun dénem
olmakla birlikte, hizmet sunumu gittik¢e biiyiir ve satiglar en yiiksek
diizeye ulasir. Bu donemde iiretim fazlalasir, sigortalanabilir risk c¢ok
sayida sigortali arasinda paylastirildigindan maliyetlerde diisiisler yaganir
ve karlilik maksimun seviye ¢ikar. Fiyatlama karmasimin one ¢iktig1 bu
asamada, fiyat diisiisleri saglanarak hizmetin herkes tarafindan
kullanilmas1 6n goriiliirken kisisel satis faaliyetlerinde de artislar gozlenir.
Diisiis Donemi: Satislarin 6nemli dl¢iide azaldigi bu donem, hizmetin de
son donemini olusturur. Hizmetin diislis asamasina gelindigini, satiglarin
azalmasindan ve maliyetlerin giderek yiikselmesinden anlagilabilir. Bu
asamada isletme pazarin tiimiinden ya da pazarin bazi boliimlerinden

cekilme stratejisi uygulayabilir.

132 Elbeyli, a.g.e., 5.113-114.
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Sigorta isletmelerinin sundugu hizmetlerin yasam siiregleri genellikle
uzundur. Ancak, sosyal ve ekonomik gelismelerin etkisiyle istek ve ihtiyaglarin
degismesi, kisilerin egitim ve gelirlerindeki yiikselme, talebin siirekli artisi, sigorta
teknigi ve bazi yontemlerde meydana gelen degisim, hizmetlerin satisinda olusan
durgunluklar, polige tiirleri arasindaki bosluklar, rekabetin siirekli artisi, isletmelerin
pazar payindaki disiisler, ikame firiinlerin pazara girisleri gibi nedenler sigorta

isletmelerini siirekli yeni hizmetler gelistirme iizerine yogunlastirabilmektedir.™>®

2.4.2 Sigortacilikta Fiyatlama

2.4.2.1 Sigorta Hizmetlerinde Fiyat Kavrami ve Onemi

Fiyat kavrami, ekonomik sistemlerin temel diizenleyicilerinden biridir.
Fiyatlama kararlarinin alinmasi, tiim pazarlama kanallarini etkileyici bir ozellige
sahip olmakla birlikte isletmeler, satis personelleri, rakipler, dagiticilar ve miisteriler
fiyatlama sisteminden etkilenirler. Fiyat kavrami, bu sayilan paydaslarin her biri
acisindan farkli anlamlar ifade eder. Kar amaci giiden isletmeler agisindan fiyat
olgusu, dogru bir sekilde belirlendiginde isletme basarist agisindan Onemli bir
pazarlama bileseni olarak karsimiza ¢ikar. Makro ekonomik acidan da, kaynaklarin
optimum dagilimmin saglanmasinda fiyat énemli bir aragtir. Iktisadi teoride fiyat,
isletme dis1 bir faktor olarak goriilmekle birlikte, tam rekabet kosullarinda isletmeler
fiyat: kendileri belirleyemezler. Ancak bu kuramin ana kosullarini olusturan tam
rekabet kavrami, {irin ya da hizmetlerin tiirdesligi, tiiketicilerin bilgi seviyesinin
yiiksekligi ve tliketicinin rasyonel davramig sergileyecegi varsaymm altinda
gerceklesir. Oysa hizmet pazarlarinda o6zellikle tiirdeslikten bahsetmek miimkiin
degildir. Hizmet hakkindaki bilgi birikimi de genellikle deneyime ve baskalarinin
ifadelerine bagli gerceklesir. Bu nedenledir ki iktisadi teorinin fiyat hakkindaki
goriisleri pazarlama kavrami acisindan pek de anlamli degildir. Pazarlama teorisinde
ise fiyat genellikle isletmenin kontroliinde olan bir pazarlama degiskeni olarak

karsimiza <;1kar.154

3 Age.,s.114.

1% fslamoglu vd., a.g.e., 5.191.
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Finansal hizmet tiretimi gerceklestiren piyasalarin yapisina bakildiginda, bu
piyasalarin oligopolistik bir yapida olduklar1 goriiliir. Ozellikle bankalar, sigorta
isletmeleri ve diger finansal kurumlar, ilgili resmi kurumlar tarafindan bir takim
diizenleyici ve denetleyici yonetisim faaliyetlerine tabii olduklar1 igin bu
isletmelerin, sunduklar1 hizmetlerin fiyatin1 belirlemede ¢ok da bagimsiz olmadiklari

goruliir.

“’Sigorta hizmetlerinde fiyat; sigorta veya reasiirans teminatina karsilik
olarak 6denecek primin hesaplanmasinda esas aliman ve oran olarak ifade edilen
terimdir. Fiyatin sigorta bedeline veya teminatina uygulanmasiyla prim miktar
bulunmaktadir.”” Prim, herhangi bir riskle iligkili olmak iizere, sigorta isletmesinin
vermis oldugu teminata karsilik, sigorta ettiren ya da sigortali tarafindan parasal
olarak 6denen miktardir. Sigorta s6zlesmesinin en 6nemli unsurlarindan biri olmakla
birlikte, sozlesmenin diger unsurlari yerine getirilse dahi, sigorta priminin
O0denmemesi halinde sozlesme yiiriirliige girmeyecektir. Sigorta isletmesinin talep
ettigi prim, risk primine (net sigorta primi) ek olarak komisyonlar, genel giderler,

sigorta isletmesinin katlandig1 biitiin maliyetler ve faaliyet karlarim igermektedir.'*®

Fiyat, pazarlama karmasi elemanlarinin en Onemlilerinden biridir, ¢linkii
diger pazarlama karmas1 elemanlarinin hepsi gider yaratirlarken fiyat unsuru gelir
yaratici bir 6zellige sahiptir. Bir isletmenin yasamini devam ettirecek gelirde fiyat

sayesinde saglanir.

Sigorta hizmetlerinin yapisal 6zellikleri sigorta pazarini biiyiik dl¢ilide etkiler.
Sigorta hizmetinin soyut-dokunulmaz yapisi hem misterilerin fiyata Kkarsi
davraniglarint hem de fiyati belirleyecek mekanizmalar etkiler. Sigorta hizmetlerinin
fiziksel bir yapida olmayis1 hizmetin maliyetinin hesaplanmasinda zorluklara sebep
olur. Ayrica hizmetin stoklanamamasi ve talep tahminindeki diizensizlikler yine
fiyat1 etkileyici unsurlardir. Ozel fiyat sunumlari ve fiyat indirimleriyle bu etkide
giderilmeye calisilmaktadir. Tiiketici bazen de sigorta hizmetinin kullaniminm
erteleyebilmektedir. Sigorta pazart incelendiginde, sigorta isletmelerinin birbirine

benzer yapida hizmet lrettikleri goriiliir, bu da pazarda asir1 fiyat rekabetine yol

1% Kahya vd., a.g.e., (ed. Kaya), s.514.
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acabilir.*®

Sigorta miisterisinin hizmet alimim1 gerceklestirirken Onemsedigi
olgulardan en Onemlileri, sigorta hizmeti sunacak isletmenin giivenirligi ile hasar
meydana geldiginde miisteriye verecegi hizmet hizi ve kalitesidir. Fakat sigorta
pazarinda faaliyet gosteren isletmelerin hizmetlerinin hemen hemen benzer oldugu
diisiiniildiiglinde, miisterilerin bu isletmeler ve hizmetler arasinda tercih yapabilmesi

acisindan fiyat kavraminin 6nemi ortaya cikar.®

Sigorta primleri genellikle her sigorta déneminin basinda 6denir. Olasilik
hesaplarinin en iyi sekilde yapilarak olusturulan sigorta primi, o donem iginde
meydana gelen hasar ya da tazminatlar1 ve cesitli faaliyet giderlerini karsilar.
Primlerin dénem baslarinda pesin 6denmesi, hasar ya da tazminat ve gesitli faaliyet
giderlerinin o donem i¢in dagitilmis olmasi, sigorta isletmesinin elinde belli bir
miktar meblagin kalmasina neden olur. Elde kalan bu meblag da yatirima

yonlendirilerek dnemli derecede bir birikim elde edilebilir.**®

Fiyata yonelik bu
faaliyetlerin gerceklesebilmesi icin olasilik hesaplamalarina dayali fiyatlamanin

dogru sekilde yapilmasi ve primlerin planl toplanmasi gerekmektedir.

Ulkemizdeki sigorta isletmeleri, kendileri icin biiyiikk dnem arz eden gesitli
istatistiki verilere sahip olmayislari, dogru risk analizlerinin yapilmayisi, riskli
miisterilerin farklilagtirllmayisi ve maliyet esasina dayanmayarak sadece yiiksek
oranda police satma diisiincesine bagli kar etme anlayist sonucu fiyatlandirma
stireglerinde ciddi sorunlarla karsilasilmaktadir. Sektordeki fiyatlandirma calismalari,
daha fazla police satis1 ve pazardan daha fazla pay almak iizerine kurulmamalidir.
Fiyatlandirma dinamik bazi siireclerden olusmakla birlikte isletmeler, pazarda nasil
bir seviyeye gelmek istediklerini, tiim maliyetlerini, hedefine aldigi miisterileri ve
rakiplerini dikkate almalidir. Tim bu siireglerin bir degisim icinde oldugu

varsayimiyla analitik bir fiyatlandirma sistemi olusturulmalidur.**®

% Timur, a.g.e., (ed. Odabas1), s.173.

Y'Gokee Nezihe Evren, ©Tirkiye’de Sigortacihk Sektériiniin Pazarlama Karmasi Agisindan
Incelenmesi’’, (Adnan Menderes Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme Anabilim Dali
Yayinlanmamig Yiiksek Lisans Tezi), Aydin, 2007, s.62-63.

%8 Timur, a.g.e., (ed. Odabas1), 5.173.

19 Mahir Cipil, “Turk Sigortacilik Sektériiniin Pazarlama Karmasi’’, Hazine Dergisi, S.16, 2003,
s.11.
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2.4.2.2 Sigorta Hizmetlerinde Fiyatlama Yontemleri

Sigortacilikta fiyatlama yontemleri maliyete, rekabete ve talebe bagl sekilde
belirlenebilmektedir. Talebe baglhh fiyatlandirma yoOnteminde, talebin fiyat
karsisindaki duyarliligr dikkate alinir. Bu yOntemin en 6nemli sorunu ise talep
yaratmanin ¢ok zor oldugu sigorta hizmetlerinde talep esnekliginin
hesaplanamayisidir. Talebe dayali bu yontem sigorta hizmetlerinde ¢ok bagvurulan
bir yontem degildir, ¢iinkii sigorta pazar1 fiyat dalgalanmalarinin goriilmedigi bir
sektordiir. Rekabete dayali fiyatlamada ise, pazarin rekabet durumu ile rakip sigorta
isletmelerinin fiyat diizeyi dikkate alinir. Bu yontemin uygulanma gerekgesi, rekabet
fiyatinin, hem maliyetleri karsilamasi hem de talep esnekligini iyi bir sekilde
yansitmasi sonucu karlililk agisindan uygun bir fiyat seviyesi olabilecegi
dﬁsﬁncesidir.160 Fakat tilkemiz sigortacilik sektoriiniin 1990 sonrasi belirli branglarda
serbest tarife rejimine gegilmesi sonucu yasadigi deneyimlerde ortaya ¢ikan rekabet
diizeyi sinirlarin1 asmis ve sektore bliylik zararlar vermistir. Bu g¢ercevede, sadece
fiyata odakli bir rekabet sistemi iilke sigortaciligini hak ettigi noktalara
getirmemektedir. Sigorta isletmeleri, hizmet rekabetine odaklanmalari, fiyat
farklilastirmasimnin yaninda hizmet farklilastirmasimna giderek hem sigorta pazarini

hareketlendirebilirler, hem de rekabet anlayisini farkli alanlara (;ekebilirler.161

Sigorta isletmelerinde maliyete dayali fiyatlama en ¢ok uygulanan yontemdir.
Sigorta fiyatlamasi ¢ok teknik bir islem olmakla birlikte, risklerin tiiriine gore
deneyimsel sekilde elde edilen veriler i¢in uzun zaman dilimlerine ihtiya¢ duyulur.
Iste bu veriler fiyatlandirma icin birer kaynak ve ara¢ olusturmaktadirlar.
Matematiksel modeller, istatistiki veriler, rekabet kosullari, is kabul politikalari
fiyatlamay1 yonlendiren unsurlardir. Sigorta priminin belirlenmesinde esas olan
maliyete dayali yontem, cesitli maliyet unsurlarini isin i¢ine katarak en dogru fiyati

ortaya koyar.'®?

180 Coban, a.g.m., s.12.

161 Cipil, a.g.m., 5.11-12
102 Mehmet Kahya, <’Maliyet Agisindan Sigorta Hizmetinin Fiyatlandirilmasi’’, Reasiirér Dergisi,
S.73, (Temmuz 2009), s.5.
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2.4.2.3 Sigorta Fiyatlandirmasinda Tarife Sistemleri

Sigorta poligelerinin fiyatlandirilmasinda tarife sistemleri kullanilir, ii¢ tip

tarife sistemi bulunur:*®

X/
°e

Serbest Tarife Sistemi: “’Serbest tarife rejiminde, sigorta sirketleri kendi
tarifelerini, fiyatlarini, kendi tarife politikalari, kendi anlayis ve
matematiksel modelleri, istatistiki verileri 1s18inda, serbest rekabet
piyasasi ve sair piyasa ve ticaret kosullar1 géz oniinde bulundurularak
belirledikleri kurallara gdre olustururlar.”” Bu sistemde, hi¢bir organ ve
devlet sigorta isletmelerinin uygulayacag: fiyatlara karisamaz. Devletin
denetleme ve diizenleme giicii sadece, sigortali-sigorta ettirenin giivenligi
ve kamusal yarar cercevesinde sigorta igletmelerinin mali ydnden
yeterliliklerini ve genel politikalariin kontroliiyle sinirlidir. Bu amaglar,
serbest rekabetin olusmasini saglamakla birlikte bu amaglara ulasma
yolunda 1yi bir istatistiki altyapinin ve sigorta bilincinin lilkede 6nemli
olciide yerlesmis olmasi beklenir. Ulkemizde uzun yillar uygulanan
tanzim tarife sisteminden sonra 1990 yili itibariyle zorunlu sigortalar
hari¢ belirlenen branglarda serbest tarife sistemine gecilmistir. Bu
rejimde, isletmelerin teknik disi bir rekabette bulunmalar1 halinde hem
sektor hem de toplum agisindan olumsuz sonuglar dogurabilecektir.
Tasdik Edilmis Tarife Sitemi: Bu sisteme gore, isletmelerin kendi
tekniklerine ve piyasa goriislerine gore ayarlanan tarifeler ilgili resmi
kuruma onaylattirildiktan sonra uygulamaya konulur. Ilgili kamu
otoritesi, sigorta isletmesinin tarifesini teknik ac¢idan dikkate almaz,
sadece genel ekonomi politikasi ve finansal agidan dikkate alir.

Tanzim Edilmis Tarife Sistemi: Bu tarife rejimine gore fiyatlar, ilgili
resmi kamu otoritesi sorumlulugu ve bilgi birikimi yardimi ile diizenlenir,
piyasada faaliyet gosteren tim sigorta isletmeleri bu tarifeyi uygular. Bu
tarz piyasalarda rekabet, hizmetin yapilis-sunus bi¢iminde bir farklilikla
saglanabilir. Bu rejim sisteminin, sigortaciligin yeni oldugu piyasalarda,

ulusal sigorta igletmelerini korumak ve piyasay1 denetim altina alabilmek

103 Kirkbesoglu vd., a.g.e., .179-181.
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icin uygulanir. Tiirkiye’de 1990 yilindan Once elementer branslarda bu

rejim uygulanmaktaydi.

2.4.3 Sigortacilikta Tutundurma Faaliyetleri

Sigorta isletmelerinin piyasada basarilari, verdikleri hizmetler ile
uyguladiklar1 pazarlama politikalarina bagl degisir. Pazarlama konusunda sigorta
isletmelerinin  elindeki en Onemli araglardan birini tutundurma karmasi
olusturmaktadir. ~ Sigorta  pazarlamasinda  hizmetlerin  ortaya  konulmasi,
fiyatlandirilarak tiiketiciye en dogru yer ve zamanda sunulmasi ¢ok énemli olmakla
birlikte bunlar tek baslarina yetmez. Ciinkii sigorta hizmetlerinin hedef tiiketici
kitlesine yonelik tanitiminin yapilmasi ve satin alma islevinin harekete gegirilmesi
gerekir. Bu faaliyetler en dogru, en hizli ve en etkili iletisim araglarmin planlanip,
uygulamaya konulmasiyla gergeklesir. Hedeflenen kitleye yonelik davranig ve
disiince degisikligi olusturabilmek veya mevcut davranis ve tutumlar
pekistirebilmek, bilgilendirebilmek, kitleleri etkileyebilmek, ikna ve satin alimi

tesvik edebilmek amaciyla gesitli iletisim arac ve yontemleri kullaniimalidir.*®*

Pazarlamanin talep yaratma fonksiyonu, planli ve etkili tutundurma ¢abalari
yardimiyla gerceklesir. Sigorta hizmetlerinin yapisi geregi aranmayan hizmetler
niteliginde olmas1 sonucu sigorta poligeleri talep olusturma sorunuyla karsi
karstyadir. Aranmayan tiirden olan sigorta hizmetleri i¢in 6ncelikli olarak birincil
talep olusturulmali ve mevcut talebi olan hizmetlere yonelik tiiketimi 6zendirmek
amactyla hizmetlere iliskin bilgiler, uygun mesajlar ve kurallar ile tiiketiciye
ulastirilmalidir. Sigorta isletmeleri, tutundurma mesajlarinda sigortanin faydalarim
vurgulayarak olas1 riskleri tiiketici nezdinde fark edilebilir hale getirmeli,
kavramalarini saglamali ve psikolojik bir kabul yaratmalar1 gerekir. Bu amaglara
yonelik olarak etkili tutundurma ¢aligmalar1 yapilarak talep yaratilabilir ve talebin

artis1 da siirdiiriilebilir isletme karlihigini saglayabilir.*®

Tutundurma; *’bir {irlin veya hizmetin, bir kurumun, bir kisinin veya bir fikrin

kamuya (hedef pazara) olumlu bir bigimde tanitilip benimsetilmesine’’

164 Oztiirk ve Giiven, a.g.e., 5.320.
165 Coban, a.g.m., s.12.
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denilmektedir.*%®

Bu siirecte isletmeler, hedef pazarlara yonelik faaliyetlerinde
basarili olabilmesi i¢in pazarlama karmasi elemanlart ile ilgili kararlart miikkemmel
bir koordinasyon igerisinde almalar1 gerekir. Bu bilesenlerden olan tutundurma
bileseninin, isletme ve miisterileri arasinda iletisimi saglayan; reklam, kisisel satis,
satig gelistirme ve halkla iligkiler unsurlar1 vardir. Sigorta isletmesi bu elemanlardan
bir ya da birka¢in1 pazarlama programlarinin yiiriitiilmesinde kullanabilecegi gibi, bu
elemanlar1 birbirinin alternatifi olarak da kullanabilmektedir. Tutundurma, diger
pazarlama karmasi elemanlariyla birlikte uygulanmasi ve uyum igerisinde olmasi
gereken bir karmadir. Buna yonelik olarak da asil iglevi inandirici iletigsim faaliyeti
olan tutundurmanin ayirict niteligi diger pazarlama karmasi elemanlarin

kapsamasidir. Bu kapsayici 6zellik karsimiza pazarlama iletisimi kavrami olarak

kendini gosterir.

Tutundurma bileseni, genellikle fiyata dayali olmayan rekabet aracidir.
Basarili ve etkin bir tutundurma kampanyasi isletmelerin fiyat yonlii bir rekabetten
kaginmasina neden olabilmektedir. Ornegin, reklam ¢alismalari ile yaratilan marka
degeri sonucu tiiketici o markaya daha fazla 6deme yapma egilimine otomatik olarak
girebilmektedir. Ayrica, tutundurma faaliyetleri sadece hizmetlerden yararlanacak
tilkketicilere yonelik degil, pazarlama kanallarini olusturan aracilara da yoneliktir. Bu
durum sigorta hizmetleri agisindan aracilik hizmetlerini yiiriitecek kanalarda satigin

. . . . N . 167
desteklenmesi ve tesvik edilmesi manasinda 6nem arz etmektedir. 6

2.4.3.1 Reklam

Reklam; “’bir mal, hizmet, fikir ya da faydanin, bedeli 6denerek (kim
tarafindan 6dendigi anlasilacak sekilde) kisisel olmayan yollarla, genis kitlelere

29

tanitilmasi, duyurulmasi c¢abasidir.”” Reklam yapis1 geregi tek tarafli iletisime
dayanmaktadir. Kisisel satisin tersine miisterinin ayagina gidip satis yapmak yerine,
reklamda genel amac¢ miisteriyi satis noktalarina ¢ekmektir. Kisisel satig ¢cabalarinda
miisteriye derinlemesine bilgi verilirken, reklamda miisteriye daha yiizeysel bilgiler

verilip sunulan hizmetler hakkinda genel bir tanitim yapilmaktadir. Sigorta

166 Mehmet Olug, Temel Pazarlama Kavramlar, Istanbul: Beta Yayincilik, 2006, s.412.
®7Emin Kaya, ”’Tutundurma Stratejileri’’, (Cevrimigi)
http://www.eminkaya.net/indir/tutundurma_stratejileri.pdf , (Erisim Tarihi:18.06.2014), s.8-9.
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hizmetlerinin yapis1 geregi ortada somut bir {irliniin olmayisi, policelerin tiiketici
istek ve ihtiyaglarina yonelik olmasi nedeniyle standart bir hizmet sdyleminin ¢gok
fazla miimkiin olmayis1 sigorta hizmetlerinin reklam konusunu belirli 6lgiilerde
sinirlandirmaktadir. Sigorta reklamlar1 genellikle giiven, rahatlik, huzur vb. faydalari
anlatma tizerine kurulmalidir. Hayat sigortalar1 ve emeklilik sistemlerinin tanittminda
ise tasarruf ve yatirim agirlikli mesajlar verilmelidir. Sigorta reklamciliginda, korku
temelli mesajlar verilmemeli, dolayisiyla sigorta kavrami insanlarin zihninde

olumsuzluklarla 5zdeslesmemelidir.*®®

Sigorta isletmeleri acisindan; sigortanin negatif algisinin degistirilmesi
sonucu huzurun ve gilivencenin saglanmasi yolunda, gerekli mesajlarin genis halk
Kitlelerine anlatmak ve bu mesajlar1 siirekli hale getirip tekrariin yapilarak sigorta
bilincinin olusturulabilmesi konusunda reklam en etkili iletisim ¢abalarindan biridir.

Bu amaca yonelik olarak reklamin sigortacilik agisindan bes islevi bulunmaktadir:*®°

< Bilgilendirme Islevi: Miisteriye sunulan sigorta hizmetlerinin reklamlar
araciligtyla insan hayatina katkilar1 rahatlik ve giiven acisindan anlatilir,
yeni hizmetlerin duyurumu yapilir. Bilgilendirme islevinin sonucu bazi
hizmetlerin farkina varan potansiyel miisteri daha sonra sigortali miisteri
halini alabilmektedir.

< Hatirlatma Tslevi: Sigortamin faydalarmin zihinde canli tutulup
unutulmamasimi  6nlemek amaglanmaktadir. Reklamlar araciligiyla
tilketiciye iletilen mesajlar sonucu, sigorta kavraminin faydasina inanan
ve bu yonde harekete gegen bireylerin sayisinin arttirilmas: miimkiindiir.

% Tkna Etme Islevi: Reklamin ikna y&nii, rekabetin yogun olarak yasandig
pazarlarda biiyiik 6nem kazanir. Sigorta isletmeleri; markalar1 yoniinde
tercih gelistirmek, rakip hizmetlere olan tutumu degistirmek, miisterinin
isletmenin hizmetleri hakkinda eksik veya yanlis bilgileri varsa bunlari
degistirmek ve miisteriyi sigorta hizmetini denemeye ikna edici
faaliyetlerde bulunarak reklamin ikna fonksiyonundan yararlanirlar.

< Deger Katma Islevi: Reklamlar bir iiriine, hizmete ve isletmeye deger

katar. Sigorta hizmetlerinde olusturulan giiven ve sayginlik igletmenin

168 Kahya vd., a.g.e., (ed. Kaya), 5.526.
%9 Ag.e., 5.526-527.
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fark yaratimi siireclerinde ¢ok Onemli etkiye sahiptir. Dogru hizmetler,
dogru fiyatlar, dogru pazarlama stratejileri ve dogru reklamlar ile iletisim
ve imaja yonelik caligmalarin yapilmasit hizmetlere ayr1 bir deger
katabilmektedir.

< Destekleme Islevi: Reklamlar, diger tutundurma elemanlarinin
faaliyetlerinin yiiriitiilmesini de kolaylagtirmaktadir. Ayrica reklamlar ile
bilgilenen miisterinin ikna edilmesi daha kolaydir. Bu amaca yonelik
olarak reklam yapan sigorta isletmelerinin hizmetlerini pazarlayan sigorta
aracilari, kisisel satis ve halkla iliskiler-tanitim faaliyetlerinde daha az

caba i¢inde olacaklardir.

Tiirk sigorta sektoriinde isitsel ve gorsel reklamlar araciligiyla yapilan tanitim
faaliyetlerinin ¢ok da yeterli olmadiklar1 ve reklam faaliyetlerini sistemli bir sekilde
yiriiten az sayida sigorta isletmesinin var oldugu goériilmektedir. Bu durumun birden
cok sebebi olmakla birlikte genel olarak kar marjlarinin diisiikliigiine baglanabilir,
isletmeler yiiksek biitgeli reklam kampanyalar1 yerine, siirekliligi ve derinligi
olmayan kiiglik capta kampanyalar diizenlemektedirler. Bu ylizdendir ki kisith
biitgelerle olusturulan reklam kampanyalar1 tiiketici nezdinde kalict bir etki
yaratamamaktadir. Aslinda sigortanin yapisi itibariyle genel bir vaat ve risk {izerine
kurulu olusu etkili reklam araglarinin kullanilmasini gerektirir. Cilinkii isletmeler
kendilerini halka iyi tanitamazlar ise, sigorta kavramu ile ilgili 6nyargilar ve kulaktan
kulaga yayilan olumsuz sdylemler daha da artacaktir. Gergekte ise sektore yonelik
olumsuz kaygilarin ¢ok da yerinde olmadigi, ilgili kamu otoritesi ve meslek
kuruluglar tarafindan yapilan stirekli iyilestirmelerle bu durumun tersine gevrilmeye
calisildigr goriilecektir. Halbuki sigortalilarin, sigorta isletmeleri hakkindaki olumsuz
gorlis edinmelerine neden olan sigorta tazminat ya da hasarlarin  %96°s1 sorunsuz
O0denmekte geri kalanm bir kismi hakkindan feragat edip hasari kendi istegiyle

vazgecmekte, diger bir kisim ile de sorun sonraki siireglere tasmmaktadir."

Bu geligmeler dikkate alindiginda iilkemiz ekonomisinde 6nemli konumlara
gelme potansiyeli bulunan sigorta sektoriinde reklam ¢aligmalart iki farkli sekilde ele

alinmalidir; birincisi isletmelerin reklam biit¢elerini biiylitmesi ve ikincisi ise daha

170 Oztiirk ve Giiven, a.g.e., 5.334-335.
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makro bazli, sigorta kavramina yogunlasarak ortak reklam kampanyalarinin
diizenlenmesi ve iilkede sigorta bilicini arttirict ¢alismalar yapilmasidir. Isletmeler
reklam biitgelerini arttirarak tiiketiciye sunulan teminatlar1 genis halk Kitlelerine
duyurulabilir ve isletmeler mevcut sigorta pazarindan daha fazla pay alabilirler.
Makro bazda ise, sigorta sektoriiniin ekonomi icindeki paymi arttirmaya yonelik
olup, sigorta bilincini daha genis halk tabanlarina iletmek olmalidir. Bu diisiince daha
¢ok mevcut pazardan pay almak tlizerine degil, sektoriin ekonomi i¢indeki pay1 nasil

daha fazla biiyiitiilebilir onun {izerine yogunlasmaktadlr.171

2.4.3.2 Kisisel Satis

Satig; *’bir iiriin, hizmet veya faydanin, en uygun yerde, en uygun zamanda,
en uygun kisiye, en uygun yontemle ve uygun bir bedel karsiliginda satilmasi igin
sarf edilen cabalar biitiiniidiir.”” Sigorta pazarlamasinda ise kisisel satis, poligelerin
satisin1  gerceklestirmek amaciyla potansiyel miisterilere yonelik yapilan ikna
faaliyetleridir. Sigorta pazarlamasinin lokomotifi olarak gosterilen kisisel satis

faaliyetlerinin sigorta igletmeleri agisindan dnemi su sekilde zetlenebilir:'"

e Sigorta hizmetlerinin satisinda giiven duygusu esastir, bu yiizden kisisel
satis¢inin miisteri lizerinde biiytik etkisi vardir.

e Kisisel satis, miisteri tlizerinde c¢ok etkilidir, fakat maliyeti yiiksek
tutundurma elemanidir. Bu maliyetleri azaltmak ve misteri tizerindeki
etkiyi daha da arttirmak agisindan iizerinde ayrintili diistinmeyi gerektirir.

e Sigorta policelerinin ve sonrasinda sunulan hizmetlerin yapis1i geregi
karmasik, anlasilmast zor, uzun aciklamalarla dolu olan poligelerin
okunmas1 ve anlagilmasi zaman alan ve sunulan segenekler arasinda karar
vermenin de zorlagmasi miisteri agisindan kolay degildir. Oyle ki kisisel
satis¢1, miisterinin istek ve ihtiyaglarini daha iyi kavrayarak miisteriye 6zel
police dizayn edebilir. Miisterinin poligeye iliskin her tiirlii sorununa ¢éziim
bulmak, verilen glivenceleri agiklamak, sorular1 yanitlamak, miisterinin

kendine 6zel bir hizmet satin aldigimi kavratmak kisisel satis¢1 agisindan

171

Cipil, a.g.m., s.13.
172 Kahya vd., a.g.e., (ed. Kaya), 5.523.
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onemlidir. Bunu saglamak yolunda satis¢i iligkilerini uzun siireli ve sadakat
iistiine kurmali, satis¢t bir nevi sigorta danigmani rolii tistenmelidir.

o Sigortacilikta kisisel tavsiyeler ve agizdan agiza iletisim, reklamin
yaratacagi etkilerden daha fazlasini saglar. Kisisel satis¢inin giiven verici,
olumlu tutumu miisteri tatminini fazlasiyla saglayacak ve tavsiyeler sonucu
sigorta hizmetlerine olan talep daha da artabilecektir.

e Sigorta isletmelerinin saha elemanlar1 olan kisisel satisgilar, isletmeye
yonelik imaj ve prestij yaratiminda énemli etkileri vardir. Clinkii miisteri ile
yiiz yiize iletisim kurarak isletmeyi ilk agizdan tanitacak olan kisisel satis
elemanlaridir.

e Sigorta hizmetlerinde fiyat karsilastirllmasi gergekten zordur, ¢iinki
sigortaliya verilen teminatin kapsami ve igerigi fiyat hassasiyetinin dniinde
olmaktadir. Bu tarz hizmetlerde standardi saglamak giiclestiginden kalite,

kapsam ve tatmin duygusu kisisel satisc1 ile saglanabilir.*"

Yogun rekabet ortami satig yoneticilerini yiiksek verimlilik arayisina iterek,
satts maliyetlerini azaltmaya ve kigisel satig faaliyetlerinin etkinliklerinin
sorgulanmasina yoneltmistir. Kisisel satig ¢abalarinin birebir-¢ift yonli bir iletisim
sayesinde daha fazla esnekligi barindirmasi ve harcanan gabalarin geri doniisiiniin
cabuk olmasi nedeni ile avantajli bir konumdadir. Fakat iyi yetismis satis
personellerinden olusacak giiglii satis kadrosunu olusturabilmek ve bu kadroyu
muhafaza etmek olduk¢a maliyetlidir. Yiiksek maliyetler, kisisel satis faaliyetlerinde
dezavanta] olusturmaktadir. Kisisel satisin bu dezavantajina ragmen satis kadrosu
isletme agisindan ¢ok onemlidir. Bu yiiksek maliyetleri diisiirmek adina gelistirilen
satig kotalar1 gibi klasik uygulamalar satis personeli ilizerinde biiyiikk bir baski
yaratabilecek ve “’her ne pahasina olursa olsun, satis yapmak’’ fikri personeli

olumsuz etkileyebilecektir.!™*

173 Oztiirk ve Giiven, a.g.e., 5.325.
7 Ag.e., 5.326.
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2.4.3.3 Halkla iliskiler ve Tanitim

Sigorta isletmelerinin ¢evresi ile olumlu iligkilerin kurulmasi ve bu iligkinin
siirdiiriilebilir olmas1 olarak tanimlanan halkla iliskiler kavrami, daha makro bazl
diisiiniilerek, tek bir isletmenin degil tim sigorta sektoriiniin ¢evresiyle olan iligkisi
olarak da diistiniilebilir. Gegmisten gelen bazi olumsuz tecriibeler ve toplumun
sigortaya mekanizmasina olan egilimsiz durusundan dolay1 sektoriin halkla iligkisi

zayif bir durumda bulunmaktadir.

Sektoriin toplum nezdindeki bu olumsuz izlenimini yok etmek agisindan
halka iligkiler calismalar1 iki 6nemli amaca dayandirilabilir. Bunlardan birincisi,
sigorta isletmelerinin hasar durumunda mutlak miisteri memnuniyeti ¢ergevesinde
tiiketicinin her zaman yaninda oldugu imajimin saglam bir sekilde verilmesidir, yani
isletme yiiklendigi sorumlulugu yerine getirebilmelidir. Yillardir sdylenen “* sigorta
sirketleri hasar 0demelerinden kaginmak ic¢in kurnazca poligeler diizenler, hasar
O0demeyi goze alsalar bile tazminat miktarini azaltmak ve miimkiin oldugunca geg
O6demek icin hareket ederler’” seklindeki inaniglarin ¢iiriitiilmesi gerekmektedir. Bu
gibi sebeplerle sarsilan sigortaya kars1 giiven, sektorde siirekli iyilestirme ¢aligmalari
yapilarak pekistirilebilir ve bu ¢alismalar halkla iliskiler faaliyetleri ile anlatilabilir.
Hasar 6demelerinde yasanacak iyi niyet gostergelerinin medyada yer almasi, reklama
gore daha etkili ve daha az maliyetli olan bu yontemin bir isletme misyonu haline
getirilerek uzman kisilerce uygulanmasi isletme acgisindan dnemsenmelidir. Ikinci
dayanak noktasi ise, sigorta kavraminin ne oldugunun hatta ne olmadiginin halka
duyurulmasidir.  Ulkemiz insanlarinin  sigorta hakkinda dogru  sekilde
bilgilendirilmeye ihtiyact vardir. Insanlara, kendi menfaatleri agisindan énemli bir
konunun degisik kanallar araciligiyla aktarilmasinda halkla iliskilere 6nemli gorevler

diig;mektedir.175

Sigortacilikta tanitim ise; isletmenin hizmetleri hakkinda ficretsiz ve
isletmenin kontroliinde olmadan yiiriitiilen iletisim faaliyetleridir. Isletmeye iliskin
her hangi bir haberin, belirli bir meblag 6denmeden medyada yer alabilmesidir.

Ornegin, sigorta isletmesinin ¢ikarmis oldugu yeni bir poligenin medyada yer almasi,

175

Cipil, a.g.m., s.15.
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sektorle ilgili bir programda isletmenin basarilarinin anlatilmasi, isletmenin
faaliyetlerinin bir kdse yazari tarafindan kaleme alinmasi gibi sebeplerle isletme kitle
iletisim araglarinda yer bulabilir. Ancak medyadaki bu faaliyetler her zaman olumlu
da olmayabilir. Bazen hem isletme hem de sunulan hizmetler hakkinda negatif

diisiinceler medyada yer alabilmektedir.*”

2.4.3.4 Satis Gelistirme (Promosyon)

Satis promosyonu; ‘’tiiketicilerin belirli iiriinleri veya hizmetleri daha ¢abuk
daha biiylik miktarlarda satin almalarini harekete gecirmek i¢in tasarimlastirilan,
cogu kisa vadeli, birbirlerinden farkli tesvik edici araclarin bir toplami’’ seklinde
tanimlanabilir. Reklamlar, iirin ya da hizmetlerin satin alinabilmesi i¢in sebep
gosterirken, satis promosyonu ise tiiketiciye tesvik edici teklifler sunar. Satig
promosyonu, kisisel satis ve reklamlarin faaliyetlerini tamamlayici ve bunlarin
koordinasyonunu saglayici niteliktedir. Bu amaca yonelik satis promosyonu, ¢esitli
tegvik araglarindan meydana gelir. Kisisel satis ve reklamlarda, iiriin ya da
hizmetlerin satin alinmasi i¢in nedenlere agirlik verilirken, satis promosyonunda ise
satin almanin simdi yapilmasi i¢in nedenler ortaya konulur. Satis promosyonunun en
temel amaci, kisa vadede satislart arttirabilmektir.'”’ Sigorta isletmeleri bu temel
amacin yani swa satiy promosyonu araglarmna su sebeplerden dolay:

bagvurabilmektedirler:*"®

Talep Problemleri

e Talep kararsizlig1 ve kapasitenin bosa kullanimi varsa,

Miisteri Problemleri

e Miisteriler hizmetleri yeterli seviyede kullanmiyorsa,

e Miisteriler hizmetleri yeterli seviyede satin almiyorsa,

e Miisteriler hizmetleri satin almadan 6nce yardima ihtiya¢ duyuyorlarsa,

e Miisterilerde satin alim islemini yapmadan 6nce hizmetler ile ilgili risk
algis1 olusuyorsa,

e Miisterilerin 6deme islemi ile ilgili problemleri oluyorsa,

176 Kahya vd., a.g.e., (ed. Kaya), 5.527.
7 Eyren, a.g.e., 5.103-104.
8 Timur, a.g.e., 5.237.
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Sunulan Hizmete Iliskin Problemler

e Hizmet kullanilmiyorsa,

e Miisterinin hizmete bir ilgisi yoksa

e Yeni hizmetler piyasaya siiriiliiyorsa,

Araci Problemleri

e Araci kuruluslar isletmenin hizmetlerine yeterince ilgi gdstermiyorlarsa,
e Araci kuruluslar isletmeye yeterince destek saglamiyorlarsa,

Rekabet Problemleri

e Pazarda rekabet yogun ve gii¢lii ise,

e Rakipler daha fazla satis ¢abalarina yogunluk gosteriyorsa,

e Rakip isletmeler pazara yeni hizmet sunular1 yapiyorlarsa.

Reklamlar potansiyel miisteriyi satig noktalarina iterken, satis promosyonlari
ise bu noktalara c¢eken niteliktedir. Sigorta isletmelerinde satis promosyonunun

yapist goz oniine aliarak olusturulan baslica araglar su sekilde 6zetlenebilir:*™

« Satis Noktalarinda Sergileme: Miisteriler ile iletisim kurmanin en iyi
yontemlerinden birisi sigorta isletmesi ve sigorta araci kuruluslari iginde
yapilan tutundurmadir. Brosiirler, posterler, panolar ve afisler
tutundurmaya yardimci iletisim araglaridir. Bu tarz cabalarin potansiyel
miisteriler lizerinde olumlu etkileri bulunmaktadir. Bu etkiyi daha da
katlamak adina sigorta isletmelerinin ve aract kuruluslarin yaym ve
afislerini  miisterinin  rahat¢a  erisebilecegi  alanlara  konulmasi
gerekmektedir.

< Aracilarin Odiillendirilmesi: Tiirkiye’de sigorta hizmetlerinin satis1 en
cok sigorta aract kuruluslart iizerinden yapilmaktadir. Aracilarin
etkinliklerinin ve verimliliklerinin arttirilmas: adina gesitli promosyon
caligmalar1 yapilarak bu araci kuruluslar ddiillendirilmelidir ve daha iyi
sekilde calismalar1 giidiilenmelidir. Ornegin, sigorta isletmeleri basaril
acentelerini  bedava yurt dist1  ve yurt igi  seyahatlerle

Odiillendirebilmektedir.

% Ag.e., 5.236-237.
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« Seminerler: Seminerler, belirlenen pazar bolimleriyle ve sigorta
aracilariyla iletisim kurmanin yollarindan biridir. Bu seminerlere, sigorta
isletmelerinin yillik acente seminerleri 6rnek olarak verilebilir. Bu acente
seminerlerinde sigorta isletmesi ile acenteler daha yakin iliskiler
kurabilmekte ve bazi istek ve sorunlar dillendirilebilmektedir.

< Ozel Hediyeler: Bunlar sigorta isletmelerinin dini bayramlarda,
yilbasinda ve 06zel giinlerde vermis olduklar1 isletmeyi tanitic1 6zel
esyalardir. Ornegin, takvimler, ajandalar, kalemlikler gibi araclardir ve bu
araclar isletmenin hatirlanmasi agisindan 6nemlidir.

% Odiillendirmeler: Bu 6diillendirmelere rnek olarak, miisteriye sunulan
hasarsizlik indirimleri, sigorta isletmesinin siirekli miisterilerine yonelik
Ozel indirimleri, baz1 lituf 6demeleri (ex-gratia), asistans hizmetleri ve

kiigiik armaganlar seklinde siralanabilir.

Ayrica fuarlar, sergiler gibi gosterimler, bazi indirimli satislar ve sigortanin
yararlarin1 anlatan egitici filmler (resmi kurumlar tarafindan yaymnlanan kamu

spotlar1 vb.) 6nemli satig tutundurma araglarini olugturmaktadir.

2.4.3.5 Sigorta Hizmetlerinde internet ve Sosyal Medya

Bilgisayar ve internet kullanimin siirekli artis gosterdigi ve tiiketici
ithtiyaglariin da her gegen giin degisimin goriildiigii giiniimiizde sigorta isletmeleri
marka bilinirliklerini arttirabilmek ve miisterilerine daha hizli ulasabilmek adina
sosyal medya uygulamalarini pazarlama ve iletisim faaliyetlerinde daha etkin

kullanabilmektedirler.

Tiirkiye’de 2014 yilinda yapilan bir arastirmaya gore toplam niifusun yiizde
45’1 internet ve yiizde 44’0 de sosyal medya mecralarimi etkin sekilde
kullanmaktadir. Bu sosyal medya kullanicilarinin iginde yiizde 93’i Facebook ve
yiizde 72’si de Twitter kullanicist durumunda bulunmaktadir. Internet kullanan
kisilerin giinde ortalama 2 saat 32 dakikay1 sosyal medya mecralarinda gegirdikleri
bilinmektedir. Ayrica aktif olarak kullanilan hesap sayist 36 milyona ulasan
Facebook uygulamasi etkinligini her gecen giin arttirmaktadir. Sosyal medya

kullanimindaki bu artislar, geleneksel pazarlama yontemleri ile miisterilerine
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ulasmaya calisan sigorta isletmelerini bu mecralarda bulunmaya zorlamaktadir.
Dijital doniisiimii algilayan ve buna ayak uydurabilen isletmeler, sosyal medya
aglarimi iiriin ve hizmetlerinin tanitilmasinda ve miisteri egilimlerinin belirlenmesi
gibi birgok alanda kullanabilmektedirler. Ustelik geleneksel medyanmn gdlgesinden
kurtularak ana akim medya olma yolunda ilerleyen sosyal medya, geleneksel
yontemlere kiyasla daha az maliyetli ve daha hizli bir konumdadir. Sosyal medyay1
etkin sekilde kullanan isletmeler, kurumsal Twitter ve Facebook sayfalarinda
miisterilerinin istek, Oneri ve sikayetlerine hizli doniis yapabilmektedirler. Bu
mecralarda yarigsmalar ve kampanyalar diizenleyerek takipgiler odiillendiriliyor,
sigorta bilinci arttirict g¢aligmalar yapilabiliyor ve takipgilerin katilimiyla yeni
triinlerin  gelistirilmesi de saglanabiliyor. Miisterilerin {iriinler konusunda
yonlendirilmesi ve sosyal sorumluluk projelerinin tanitiminin etkin sekilde yapilmasi
da ana faaliyetler arasinda bulunuyor. Dogru ve yaratici icerik yonetimi sayesinde
misterilere katma deger yaratan, takipgilerin taleplerine egilen isletmeler sosyal
medya kullanimi agisindan basarili goriiniiyor. Sigorta isletmeleri sosyal medyada
sadece miisterileri ile degil, ayrica sigorta aracilar1 ile de etkin ve hizli iletisim
halinde bulunabilmektedir. Boylelikle sigorta isletmeleri ile miisteriler arasinda uzun

siireli devam edecek bir iletisim ve diyalog ortami saglanabilmektedir.'®

2.4.4 Sigortacilikta Dagitim Kanallan

Dagitim, “’uygun {iriin ve hizmetlerin, uygun yer ve zamanda alicilara
ulastirilmast ve teslimi ile ilgili isletme i¢i ve dis1 kisi, kurum ve kurulus, yer ara¢ ve

faaliyetleri kapsar.”’ 181

Uretilen {iriin ve hizmetlerin bazi nedenlerle belirli merkezlerde toplanmasi
sonucu, tiretici ile tiiketici ya da endiistriyel tiiketici arasinda olusan uzaklik, dagitim
kanallarinin iglevi sayesinde minimum diizeylere indirilmekte, {iriin ve hizmetlerin
sunumu daha etkin sekilde yapilabilmektedir. Uretimin kitlesel bir nitelik kazanmas1
ve pazarlarin genislemesi ile daha biiyilik pazarlara yonelim zorunlulugunun ortaya

cikis, dagitim kararlarinin belirli bir diizen i¢inde alinmasini gerektirmis ve bu

180

Best Dergisi, “’Sigorta ve Emeklilik Sektorii Sosyal Medyayr Kesfediyor’’, (Cevrimici)
http://www.bestyayincilik.com/dergi/Arastirma_Detay.asp?id=4193 , (Erisim Tarihi: 21.06.2014).
181 Coban, a.g.m., s.13.
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cabalarin pazarlama giderleri igindeki paymnin giderek artmasiyla konu daha fazla
onem kazanmustir. Uriin ve hizmetlerin iiretici isletmelerden tiiketiciye/kullaniciya
iletilmesini saglayan faaliyetler 6zellikli baz1 kuruluslar tarafindan yerine getirilir.

Bu faaliyetler yer, zaman, bilgi ve miilkiyet faydasi yaratici fonksiyonlara sahiptir.'®?

Hizmetlerin yapis1 geregi fiziksel olmayisi, iiretim ve tiiketimin biiylik
cogunlukla eszamanl olusu, iirlinlerde oldugu gibi iireticiden tiiketiciye/kullaniciya
dogru bir akis s6z konusu olmaz. Ayrilmazlik 06zelligi gosteren hizmetlerde
genellikle aracilar kullanilmaz, fakat satis faaliyetinin yiiriitilmesi esnasinda
yardimer aracilar kullanilmaktadir. Bu faaliyetlerin sonucu olarak da miisteriye
yonelik birebir iliski kavrami 6ne ¢ikmakta ve biitiin aract kurumlara Onemli

pazarlama gorevleri diismektedir.'®

Sigortacilik 6zelinde diisiiniildiigiinde en 6nemli pazarlama kararlarindan biri
dagitim kanallarinin se¢imidir. Sigorta isletmeleri, piyasada faaliyet gosterirken
pazarlama programlarini yapmak zorundadirlar ve bu program iginde en fazla
farklilig1 dagitim kararlar1 olusturmaktadir. Etkin bir dagitim kanali se¢imiyle ayrica
hedef pazarlarin secimi de gergeklestirilmis olunur. Dagitim kanali ile belirlenmis
bazi amagclara erismek isteyen sigorta igletmeleri, tiiketicilerin ve poligelerin temel
ozelliklerini bilmeleri gerekir. Bu amaca yonelik alicilarin cografi dagilimi, fiyata
kars1 duyarliliklari ve tercihleri belirlenmelidir. Ozellikle pazarlama programlar
uygulanirken dagitim her bdlge i¢in ayr1 sekilde ele alinmalidir, ¢linkii her bolge
farklilasmis bazi 6zelliklere sahip olabilmektedir. Bu sebeplerden dolay1 sigorta
isletmeleri sunulan tiim alternatiflerin yarar ve maliyetlerini gézden gecirmeli ve

hedeflerine ulasmak yolunda optimal se¢imi gergeklestirmelidir.ls4

2.4.4.1 Sigorta Hizmetlerinde Dagitim Kanallarinin Se¢imi

Sigorta isletmelerinin dagitimdan maksimum faydayi saglayabilmek adina en

uygun dagitim kanali stratejisini saptamasi gerekmektedir. Dagitim kanali se¢imini

182 yiikselen, a.g.e., 5.305.

183 Kahya vd., a.g.e., (ed. Kaya), 5.516.

184 Banu Géneng, ¢’Sigortada Dagitim ve Tutundurma Metotlar1”’, (Marmara Universitesi Bankacilik
ve Sigortacilik Enstitiisii Sigortacilik Anabilim Dal1 Yaymlanmams Yiiksek Lisans Tezi), Istanbul,
1994, 5.10-11.
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etkileyen faktorler; pazarin yapisi, hizmetin 6zellikleri, pazara yonelik tutundurma

185 seklinde

araglarmin  konumu, isletmenin kaynaklari ve g¢evresel faktorler
siralanabilir. Dagitim kanallarinin se¢iminde ve yonetiminde 6nemli bazi ilkeler su

sekilde zetlenebilir: '

1. Dagitim kanallarinin yapisi nihai tiiketiciden baslamak iizere iireticiye
dogru gelecek bicimde sekillendirilmelidir. Ciinkii dagitim kanallarmin
olusturulmasinda tiiketici davraniglari 6nemli bir faktordiir.

2. Sec¢imi yapilan kanallar isletmenin pazarlama programlarma uygun
olmalidir.

3. Dagitim kanallar1 se¢iminde Onceden belirlenen bir pazar paymi
saglayacak sekilde plan yapilmalidir.

4. Kanal se¢iminde bir kanalin kullaniminin diger bir kanalin kullanimindan
vazgecilmeyecek sekilde esnek olmalidir.

5. Bir driin ile ilgili, dagitim kanallarindaki tiim isletmeler arasinda ileri
seviyede karsilikli bagimlilik var oldugundan, her isletme bir digerini
desteklemek durumundadir.

6. Dagitim kanallan siirekli olarak denetime tabi tutulmali ve gerektiginde

isletmenin pozisyonuna gore degisiklikler yapilmalidir.

Biitiin igletmeler hizmetlerinin dagitiminda farkli kanal alternatiflerini
dikkatlice incelemek durumundadir. Dagitim kanallar1 ne kadar ¢ok olursa isletmenin
pazara erisimi o kadar genis ve etkin olur. Bununa birlikte karsimiza iki sorun ¢ikar,
birincisi pazarin  kontroliiniin  saglanmasidir.  Satiglar daha ¢ok kanala
yonlendirildik¢e kontrol zorlagmaktadir. Buna yonelik olarak da isletmeler, farkli
dagitim kanallarinin performans gostergelerini izleyecek kontrol siireglerini

gelistirmesi gerekmektedir.

Ikinci sorun ise, sigorta sektdriinde isletmelerin yasadigi en biiyiik
sorunlardan biri kanal ¢atismasidir. Ornegin, bir isletme aracilar1 kullanarak hizmet
sunumu yaparken, dijitallesmenin getirmis oldugu internet olanaklar1 sayesinde

isletme dogrudan satis uygulamasia gectiginde aracit kuruluglar bu durumdan

8 Emin Kaya, ‘Pazarlamada Dagitim Kanallann ve Stratejileri’”,  (Cevrimigi)

http://www.eminkaya.net/indir/dagitimpolitikalari.pdf , (Erisim Tarihi: 27.06.2014), s.5.
18 Eyren, a.g.e., 5.108-109.
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tedirgin olabilmektedirler. Hem dolayli hem de dogrudan satis gerceklestiren sigorta
isletmeleri boyle bir sorunla karsi karsiya kalabilmektedir. Ayrica, isletmelerin
kullandig1 kanal sayis1 arttik¢a, ihtiyag duyulacak yonetsel kaynaklar, kanal arasi
catismalar ve karisiklik olasiliklari artis gosterecektir. Isletmenin hizmetlerinin
sunuldugu her yerde marka tutarliliginin gelistirilmesi ve marka vaadinin yerine
getirmesi adina en uygun kanalin ya da kanal bilesenlerinin se¢imi sigorta isletmeleri

acgisindan en 6nemli karar siirecini olusturmaktadir.

Pazarlama kararlar1 alinirken kanal se¢iminde Onemli faktdrlerden biri de
maliyetlerdir. Kanalda yer alan tiim aracilarin maliyetleri birbirinden farklidir. Kanal
yOneticisi, aracilarin bazilarinin ¢ok maliyetli oldugunu belirlerse, bulunan kanalin
etkinligini azaltmaya ya da bu kanalin etkinligini tamamen ortadan kaldirmaya
yonelebilir. Ancak, sistemde ana amac¢ en diisiik maliyetli kanali kullanmakta
olmamalidir. Ciinkii en ucuz kanal bazen tiiketiciye istenilen hizmeti sunacak
kalitede olmayabilir ve bu da miisteri memnuniyetsizligine sebep olup satiglarda
diisisler meydana gelebilir. Dagitim kanali seciminde amag, hem uygun maliyet
cozlimlerini hem de miisteri memnuniyetini saglayan dengeyi en iyi sekilde

kurmaktir.*®’

Sigorta hizmetlerinin dagitiminda kullanilan kanallar su sekildedir:
1. Dogrudan Dagitim

A. Direkt Satis

B. Cagr1 Merkezleri Aracilhigi ile Pazarlama

C. Internet Araciig ile Pazarlama
2. Dolayh Dagitim

A. Acente

B. Broker

C. Banka Sigortaciligi (Bankasiirans)

187 Bayram Zafer Erdogan ve Elif Eroglu vd., Pazarlama Yonetimi, Eskisehir: Anadolu Universitesi

Agikodgretim Fakdiltesi Yayinlari, 2012, s.165.
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2.4.4.2 Sigorta Hizmetlerinde Dogrudan Dagitim

Miisteriler, bu dagitim sisteminde poligelerin hazirlanmasindan sigortaya dair
tiim bilgilerin talep edilmesine ve tiim sikayetlerin karsilanmasina kadar biitiin
siireclerin araci bir kurum olmaksizin kullanma imkanina sahip olabilmektedirler.
Dogrudan dagitim, direkt satis ekipleri, ¢agri merkezi elemanlar1 ve internet
olanaklar1 kullanilarak saglanir. Bu sistemde kisisel iliskiler ve bireysel yonelimler
sayesinde miisteri ile biiyiik yakinliklar ve siirekli baglilik ortami yakalanabilir.
Sigorta isletmelerinde dogrudan dagitim, kendi satis Orgiitii ile araci kullanmadan
sigorta hizmetlerinin sunumunu yaptig1 satis siirecleridir ve bu siireglerin hepsi
isletme tarafindan organize edilmektedir. Bu fonksiyonu sayesinde igletme, liretim ve
pazarlama faaliyetleri lizerinde yonetim ve denetim giiciine sahip olmaktadir.

Dogrudan dagitimin bazi avantajlari su sekilde siralanabilir:*®®

e Dogrudan dagitim ile miisteriye genellikle basit ve pahali olmayan sigorta
poligelerinin sunumunu yapmak i¢in en ekonomik yoldur.

e Miisteriye mesaj en hizli sekilde ve pek ¢ok kisiye iletilir.

e Yeni tip poligelerin denenmesinde de en ekonomik kanaldir.

o Kampanya sonuglarinin basar1 ya da basarisizlik ile degerlendirilmesinin
Olclimii gayet kolaydir.

e Sigorta isletmesi ile miisteri arasinda yakin iliskiler kurularak pazardaki
degisimler daha iyi izleme olanagina sahip olunur ve talep degisimlerine
gore iiretimde ve pazarlama karmasi elemanlarinda gerekli degisiklikler
ve diizeltmeler yapilir.

e Sigorta isletmeleri dogrudan dagitimda genis hareket serbestisine sahip
olur.

e Satis faaliyetlerinin kontrolii daha etkin sekilde yapilir.

e Teknik hizmette ve satis faaliyetlerinde olagantistii bir caba gerektiginde
isletme bunu kendi satig orgiitli ile saglayip saglayamayacagini daha iyi

bilir. 18

188 Timur vd., a.g.e., (ed. Odabast), 5.196.
189 Akin Berk Siirtici, “Dagitim Stratejisi’’, (Cevrimigi)
http://pazarlamablog.blogspot.com.tr/2008/03/pazarlama-sreci.html, (Erisim Tarihi:28.06.2014).
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2.4.4.2.1 Direkt Satis

Sigorta isletmeleri kendi blinyelerinde bulunan direkt satig orgiitii araciligiyla
sigorta hizmetlerini dogrudan miisterinin hizmetine sunar. Bu yontem yeni kurulan
sigorta isletmeleri tarafindan ¢okga tercih edilmektedir. Bu orgiitii olusturacak satis
uzmanlarinin iyi egitimli, kariyer planlar1 6nceden hazirlanan ve becerisi yiiksek

elemanlardan se¢imine dikkat edilmelidir.

Isletme kiiltiiriinii miisteriye daha iyi yansitmak isteyen sigorta isletmeleri,
dogrudan dagitim sistemlerini kurarken direkt satis uzmanlarma agirlik
vermektedirler. Sigorta igletmeleri tarafindan yogun egitim programindan sonra, satis
ekipleri sektér ve sunulan hizmet Ozellikleri hakkinda daha bilgili bir duruma
gelebilmekte ve bu durum sektoriin tanitimi i¢inde biiyiik bir 6nem arz etmektedir.
Acente Orgiitlenmesinin yetersiz kaldig1 bazi bolgelerde ve 6zel kurumsal miisterilere
yonelik pazarlama faaliyetlerinde egitimli, isletme kiiltiirinii en iyi yansitan satis
orgiitlerinin olusturulmasi, sigorta satislarinin daha verimli ve saglikli olmasim
saglayacaktir.'®® Direkt satig orgiitleri miisteri ile iletisim acisindan biiyiik 6nem arz
etse de kurulum ve faaliyet giderlerinin yiiksekligi diigiiniildiiglinde isletmeler

acisindan maliyetli olabilmektedir.

2.4.4.2.2 Cagr1 Merkezleri Aracihg ile Pazarlama

Sigorta sektoriinde geleneksel dagitim kanallarinin maliyetli yapilart ve
finansal hizmetlerin pazarlanmasinda zaman kavraminin degeri diisliniildiigiinde,
iletisim teknolojilerinin gelisim siireci de isin i¢ine katildiginda alternatif dagitim
kanallarinin olusturulmasi kacinilmaz olmaktadir. Bu amaca yonelik sigorta
isletmeleri telefonla iletisime dayali ¢agri merkezleri olusturarak bu ihtiyaci

karsilama yoluna gitmektedirler.

Kar amaci giiden isletmeler i¢in cagri merkezlerinin temel amaglari;
misteriden gelen (inbound) taleplerin ve siparislerin karsilanmasi, teknik destegin

verilmesi, sikayetlerin ¢6ziimi, ¢agr1 merkezinden giden (outbound) tele pazarlama

190 Sefer Giimiis ve M. Suat Uzun, Tiirk Sigorta Sektoriiniin Analizi ve Banka Kaynakh Sigorta
Pazarlamasi, Istanbul: Hiperlink Yaymnlar1, 2012, s.64-65.
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faaliyetlerinin yapilmasi, hizmetlere yonelik bor¢ hatirlatma islevinin yerine
getirilmesi ve kampanya tanitimlarinin yapilmasi seklinde siralanabilir. Cagri
merkezlerinin  en Onemli avantajlarindan biri  7/24 misteri taleplerinin
karsilanabilmesidir. ~ Ayrica, miisterinin  taninmasi, miisteri  bilgilerinin
giincellenmesi, miisteri bagliliginin yaratilmasi ve is siireclerine yonelik maliyetlerin
azalmasinda 6nemli avantajlar da saglayabilmektedir. Is siireclerine uygun sekilde
islem verimliligine ve miisteri islemlerine yonelik art1 deger yaratan ¢agri merkezleri,
miisteri iligkileri kavraminin giderek daha fazla 6nemli hale gelmesiyle miisterinin o
anki islemi degerlendirilmeye alinirken, gegcmisteki hareketleri ve islemleri de goz

oniinde bulundurulmaktadir.*®*

Sigorta isletmeleri, telefon ile satig yontemini prim hesabi zor ve kompleks
poligelerin sunumunda degil, daha ¢ok telefon araciligiyla kolay satilabilecek, sabit
primli, yenilik¢i, ekonomik ve anlagilmasi kolay sigorta policelerinde
kullanmaktadir. Bu tarz sigorta poligelerinin tele pazarlama yoluyla hizli ve yiiksek
hacimde satilmasi, isletmeleri bu kanal araciligiyla satilmasi kolay poligeler
tiretmeye yonlendirmektedir. Tele pazarlama yontemiyle miisterilere daha ¢ok saglik
sigortasi, zorunlu trafik sigortasi, kasko sigortasi, konut esya sigortasi, ferdi kaza
sigortasi, igsizlik sigortasi, kapkag¢ sigortasi, hayat sigortalar1 ve kredi kart1 koruma
planlar1 satilmaktadir. Diinya genelinde ise satis yapilan {irlinlerin daha ¢ok saglik ve
otomobil bransinda oldugu goriilmektedir. Ayrica telefon ile sigorta satiginda,
telefonla satilan diger tirlinlere oranla daha bilgili, donanimli ve tecriibeli personel
gerektirmektedir. Bu yontemle satilacak poligelerin 1iyi secilmesi, potansiyel
miisterilere tanitimin eksiksiz, dogru ve bilgilendirici sekilde yapilmast 6nemli

konulardan biridir.*%?

2.4.4.2.3 Internet Aracihg ile Pazarlama

Diinyadaki tiim sektorler oldugu gibi sigorta sektorii de bilgi

teknolojilerindeki yasanan degisimlerden onemli Olgiide etkilenmistir. Gelisen

19 Sigortaci Gazetesi, “’Sigorta Sektorii Icin Cagri Merkezlerinin Onemi Artt1’’, (Cevrimigi)
http://www.sigortacigazetesi.com.tr/arastirma/115-arastirma/5562-siorta-sektoru-ii-cagrimerkezlerii-
onemiartti.html, (Erisim Tarihi: 28.06.2014).

192 Sebnem Can, ¢Sigorta Uriinleri Satisinda Tele Pazarlama Alternatifi” (Cevrimici)
http://www.bestyayincilik.com/dergi/Arastirma_Detay.asp?id=1022, (Erisim Tarihi:28.06.2014).
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teknoloji ile yeni pazarlarin ortaya ¢ikisi, kat1 rekabet kosullarini ve artan miisteri
beklentilerini degisime zorlamaktadir. Bilgi teknolojilerindeki bu degisimle diinyanin
her yerinde bilgi edinme olanaklar1 ve iletisim hizi artmakta, karar verme siiregleri
daha verimli bir yapiya donlismektedir. Bu degisime ayak uydurmasi beklenen
sigorta igletmelerinin iletisim ve pazarlama kaynaklarini farklilagtirmaya ve alternatif
dagitim kanallar1 yaratmaya ¢aligmaktadir. Olusturulan bu alternatif dagitim kanallar
arasinda en yaygm sekilde kullanilan internet {izerinden sigorta pazarlama
faaliyetleridir. Sigortacilik hizmetlerinin finansal piyasalarda kullanim alani1 her
gecen giin artmakta ve hatta bu hizmetlerin kullanim1 zorunluluk haline gelmektedir.
Finansal piyasalarda internet {izerinden verilen hizmetler biiyiik gelisme gosterse de
sigorta sektdrii bu gelisime yetisememistir. Ozellikle bankalara gore yapilacak bir
kiyaslama da hem Tiirkiye’de hem de Diinya uygulamalarinda sigorta sektoriiniin

bilgi teknolojileri alaninda geri oldugu agiktir.**®

Tiirkiye’de internet kullanici sayisinin son 5 yilda yiizde 250 artis gosterdigi,
benzer sekilde internete her yerden erisim saglayan akilli telefon sayisinin da son 4
yilda yiizde 200 arttig1, internet kullanicilarinin da glinde 5 saatini internette
gecirdikleri bilinmekte ve bu istatistiginde Fransa, Almanya ve Italya gibi bircok
gelismis Avrupa lilkesine oranla daha yiiksek oldugu biliniyor, ayrica Tiirkiye’de 36
milyon Facebook kullanicist olarak sosyal medya mecralarinin kullaniminda diinya
altincis1 oldugu diistiniildiigiinde internetin sigorta sektorii agisindan 6nemli bir pazar
oldugu aciktir. Heniiz dagitim kanallar1 arasinda pay1 ¢ok diisiik olsa da kayit dist

branslarda payimin yiizde 1-2 arasinda oldugu tahmin edilmektedir.***

Uriin ve hizmetlerin elektronik ortamlarda cesitli aygitlar aracihig ile
liretimin, tanitimin, satisin, 0ddemelerin ve dagitimin yapilmasi olarak tanimlanan
elektronik ticaret kavrami bu faaliyetlerin yaninda, ekonomik sonuglari olan ve ticari
faaliyetleri destekleyici 6zellikleri bulunan her tiirlii egitim, reklam ve kamuoyunu
bilgilendirme amaci1 giiden faaliyetler de elektronik ticaretin islevleri arasindadir.
Elektronik ticaret sadece lirlin ve hizmetlerin internet aracilifiyla satisi olarak

algilanmamalidir. Isletme ve iiriinler-hizmetler hakkinda bilgilerin sunulmas: ile

193 Oztiirk ve Gtiven, a.g.e., 5.318.
1% Berrin Vildan Uyanik,” internet icin Erken mi Ge¢ mi?”’, Akillh Yasam Dergisi, S.36 (Nisan
2014), s.26-27.
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baglayan bu siiregte Ozellikle pazarlamanin ana faaliyetleri olan {irlinii-hizmeti
gelistirme, tutundurma, fiyatlandirma ve dagitim kanallar1 da elektronik ticaretin ilgi

5

alanlarindadir.’®  Elektronik ticaretin sigorta sektoriine katkilar1 su sekilde

ozetlenebilir:*%

e Elektronik sigortacilik sayesinde isletmeler miisterilerine en uygun
sigorta hizmetini en kisa zamanda, en esnek bigimde ve daha iyi bir risk
yonetimi anlayisi ile sunulmasi saglanir.

e Elektronik sigortacilik, pazardaki rekabeti ve etkinligi arttirarak pazara
giristeki engelleri bliyiik Ol¢lide kaldirir. Yeni nesil sigorta isletmeleri
bilgi  teknolojilerindeki  olanaklar1 ~ kullanarak  etkinliklerini
arttiracaklardir.

e Elektronik sigortacilik sayesinde bilginin biiyiik miktarlarda ve hizla akisi
olanakli bir hale gelecektir. Bu durumda isletmelerin geleneksel deger
zincirleri kirillarak, bu zinciri olusturan degerler alternatif yollardan
saglanacaktir.

e Internet aracilig1 ile yapilan sigortacilikta kurulum ve donanim giderleri
ilk baslarda maliyetli goriinse de uzun dénemde maliyetlerin azaldig1 ve
zaman tasarrufu saglayarak finansal sistemde en iyi dagitim kanali
olacag1 kesindir. Elektronik sigortacilik maliyetlerin diisiiriilmesinde
isletmelere birgok firsat sunar. Sadece diisiik fiyatlar agisindan degil,
sigorta hizmetlerinin gelistirilmesinde ve daha seffaf hale gelmesinde
elektronik sigortacilik 6nemli bir aragtir. Daha seffaf ve esnek hizmetlerin
sunumuyla hizmetlere olan talebin artacagi kabul gorecek bir tahmindir.

e Sigorta 1sletmeleri interneti sadece bir dagitim kanali olarak
gormemelidirler, internet olanaklar1 sayesinde miisteriler online police
iretimine katilarak kendilerinin yonlendirdikleri yeni is modelleri
kurulmaktadir. Sigortalilar online islemler ile satis sonrasinda da kisisel
bilgilerine yonelik islemleri yapabilmekte, riske iliskin bilgiler giincel

tutulabilmekte ve hasar bildirimleri aninda yapilabilmektedir. Bu

195 Serhat Yanik ve Selim Yazici, ¢’Sanal Sigortacilik’’, Reasiiror Dergisi, $.47 (Ocak 2003), s.5.
19 Eyren, a.g.e., 5.117-119.
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sebeplerden dolay1 sigortaliya sunulan sigorta hizmeti dagitimin Gtesine
gecmektedir.

e Kasko, zorunlu trafik sigortalari, bireysel sorumluluk sigortalari, deprem
sigortalari, saglik sigortalari, konut sigortalari, seyahat sigortalari, bazi
hayat sigortalar1 ve emeklilik iirlinleri gibi bazi {irlinlerin az miktarda
danismanlik gerektirmesi ve ¢ok karmasik olmamalar1 sebebiyle internet
iizerinde pazarlanmasi daha uygundur. Ozellikle miisteri a¢isindan, online
fiyat ve {riin karsilagtirmasi yapabilmek internet yoluyla satislari
kolaylagtirmaktadir.  Ancak, bazi emeklilik {riinlerinin, hayat
sigortalarinin ve kapsamli ticari risklere yonelik sigortalarin genel yapisi
geregi karmasik ve detayli bilgi gerektirmesi sonucu bu tip sigortalarin
internet yoluyla pazarlanmasi olduk¢a zordur. Bu nedenle de isletmeler
karmasik olmayan sigorta hizmetlerine yonelik internetten satist
gergeklestirirken, komplex hizmetlerde ise sadece online olarak hizmeti

tanitma yoluna gidilmektedir.

Internet iizerinden sigorta pazarlamasinda hem sistemsel hem de teknik

acidan bir takim zorluklar bulunmaktadir, bunlar su sekilde siralanabilir:*%’

e Elektronik sigorta kanallar1 geleneksel dagitim kanallarina oranla daha az
maliyetli olsa da pazarlama kanallarindaki karigiklik ve sigortanin
yapisinin birebir iligki Gistiine kurulmasi yani sistemin acente ve bankalara
baglilig1 internetten satisa engel olmaktadir.

e Internetin 6niindeki bir diger zorluk ise, hasar siirecleridir. Gergeklesen
birgok hasarda sorusturma ve karar verme siirelerinin uzun olmasi, bu
hasar siireclerinin standartlagtirilamamasina neden olmaktadir.

e Internetten yapilan aligverislerde en onemli nokta giivenirliliktir. Bazi
tilketicilerin interneti gilivenilir bir alan olarak gormemesi ve sigorta
goriismelerinde sigortaliya ait kisisel bilgilerin sigorta isletmesine
verilmesi baz1 sigortalilarca tehlikeli goriinebilmektedir.

e Elektronik ticareti dniindeki engellerden biri de yasal diizenlemelerdir.

Bazi iilkelerde elektronik ticareti tesvik edecek yasal diizenlemelerin

Y Yanik ve Yazici, a.g.m., s.11-12.
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olmayisi internet olanaklarinin kullanimimni engellemektedir. Ornegin,
Amerika Birlesik Devletleri’nde internetten satis yapabilmek icin tim

eyaletlerde faaliyette bulunma ruhsat1 alinmis olmasi gerekmektedir.

Tiirkiye’deki sigorta sirketlerinin biiylik bir ¢cogunlugu internet iizerinden
dogrudan dagitim kanallarim1 kullanarak sigorta satis1 yapsa da internetten satislari
daha ¢ok bu elektronik ortamda faaliyet gosteren sigorta ve reasiirans brokerleri
yapmaktadir. Sadece internetten satisa odaklanmis bu isletmeler arasinda 2001
yilinda kurulan ve internetten sigorta satiginin Onciisii “’Sigortam.net Sigorta ve
Reasiirans Brokerligi’’ ilk sigorta fiyat karsilastirmasi ve satis1 yapan platform olarak
hizmet vermektedir, 2013 sonu itibariyle 8 milyondan fazla karsilastirma hizmeti
sunan Sigortam.net, bu teklifleri de 1,7 milyonu asan miisterilerine sunmus

bulunmaktadir.*%®

Ayrica “’Sigorta Diikkdnim’’, “’Sigorta Yeri’’ ve ‘’Broker’s
House Sigorta ve Reasiirans Brokerligi’> gibi bircok internetten sigorta satisina

odaklanmis isletme bulunmaktadir.

2.4.4.3 Sigorta Hizmetlerinde Dolayh Dagitim

“’Dolayl dagitim, iiretici ile tiiketici arasinda hukuki ve iktisadi bagimsizligi
olan araci kuruluslarin bulundugu dagitim kanalidir.”” Isletmelerin dolayli dagitimi
kullanma nedenleri arasinda iiriin ve hizmetlerin dagitiminda yasanan bazi zorluklar
ve dezavantajlar olusturmaktadir. Uretici sigorta isletmeleri, sigorta hizmetlerini
dogrudan miisteriye ulastiracak bir kanal yapisi kuracak giice sahip olamayabilirler.
Bunun yani sira, pazarlama ve satis faaliyetlerine ayrilan kaynaklari iiretime
aktararak daha fazla ve etkin iiretim ve kazang saglama yoluna da gidebilirler.
Uretilen sigorta hizmetlerini nihai tiiketiciye ulastirmak olan bu araci kuruluslar
pazarlama ve satis faaliyetlerinde uzmanlasarak, bu yetkinliklerini ve Ustiinliiklerini

sayesinde 6nemli Slgiide rekabet avantaji saglamaktadirlar. '

Ayrica dolayli dagitim sayesinde isletmeler miisterilerle tek tek iletisim

kurmas1 yerine araci kuruluglar araciligiyla iletisim kurmakta ve bu da isletmeye hem

198 Sigortam.net, (Cevrimigi) http://www.sigortam.net/biz-kimiz , (Erisim Tarihi:03.07.2014)

199 Avni Ural, “’Tiirk Sigorta Sektoriinde Dagitim Kanallar ve Alternatifleri’’, (Marmara Universitesi
Bankacilik ve Sigortacilik Enstitiisti Sigortacilik Anabilim Dal1 Yayinlanmamis Yiiksek Lisans Tezi),
Istanbul, 2003, s.4.
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zaman hem maliyet tasarrufu saglamaktadir. Sigorta aracilarinin sigorta konusundaki
bilgi ve deneyimleri sayesinde hizmetlerin dagitiminda bir nevi sigorta danigmani
gorevi istlenmektedirler. Sigorta sektoriinde genellikle dolayli dagitim acenteler,

brokerler ve banka subeleri araciligiyla saglanmaktadir.

2.4.4.3.1 Acenteler

Sigorta acentesi, ‘’5684 sayili Sigortacilik Kanunu’nun 2. maddesinde’ su

sekilde tanimlanmugtir:*®

“’Ticari miimessil, ticari vekil, satis memuru veya miistahdem gibi tabi bir
sifati olmaksizin bir s6zlesmeye dayanarak muayyen bir yer veya bolge
icinde daimi bir surette sigorta sirketlerinin nam ve hesabina sigorta
sOzlesmelerine aracilik etmeyi veya bunlari sigorta sirketleri adina yapmay1
meslek edinen, s6zlesmenin akdinden 6nce hazirlik calismalarini yiiriiten ve
sozlesmenin uygulanmasi ile tazminatin &denmesinde yardimci olan

kisidir.”’

Acenteler, miisteri ile dogrudan iletisim halinde olan sigorta aracilaridir ve
gerek satis siliresince gerek satis Oncesi bilgilendirme ya da satis sonrasi tiim
hizmetlerde sigorta isletmesinin temsilcisi sifati ile faaliyet gosterirler. Dagitim
kanallar1 aras1 rekabet diizeyinin her gegen giin arttig1 sigorta sektoriinde miisterinin
O6nemi daha fazla kavranmis durumdadir. Bu ¢ercevede miisteriye daha dogru ve hizl
bilgilendirme tekniklerinin 6nemi artmaktadir. Acentelerin gegmis deneyimlerinden
elde ettikleri satis teknikleri miisteriye yaklasimda 6nemli bir ara¢ olurken, acente-
misteri-sigorta sirketi {iggeninde iliskilerin dogru kurulmasinda acentelerin
deneyimsel bilgi birikimleri sektoriin her bileseni agisindan onemlidir. Sigorta
sektoriiniin hayat ve hayat dis1 sigortalar branslar1 toplam prim {iretiminin yiizde

60’indan fazlasin1 lireten acenteler sektor agisindan vazgegilmez bir konumdadir.

Sigorta isletmesi ile acente arasindaki iligki, acente sozlesmeleri ile saglanir.
Birden fazla sigorta isletmesini temsil edebilme yetkileri olan acentelerin bazilari

police diizenleme, prim tahsili ve tazminat 6demesi vb. yetkilere sahipken, bazilari

290 Kirkbesoglu vd., a.g.e., s.171.
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ise sadece sigorta sozlesmesine taraf olanlar1 bir araya getirmektedir. Acenteler, yetki
diizeylerine ve sigorta branslarina gore sagladiklari hizmetleri karsiliginda sigorta
isletmesine kazandirdig1 primler {izerinden hesaplanan *’istihsal komisyonu’’ almaya
hak kazanir. Sigorta isletmeleri ayrica yaptigi islerin karliigina gore acentelere

“tesvik komisyonu”’ Sdemesi yapabilmektedirler.?®*

Iliskisel pazarlama anlayisinin etkinliginin her gecen giin arttig1 giiniimiizde
sigorta acenteleri onemli gorevler tistlenmektedirler. Sigorta acentesi miisteri Oniinde
sigorta igletmesinin, sigorta igletmesinin oniinde ise miisterilerin istek ve ihtiyaclarini
belirtip haklarin1 savunmaktadir, boylece her iki taraf arasinda diyalogu en iyi
sekilde saglamaktadir. Bu durum da ancak mesleki bilgisi ve miisterinin géziindeki
giivenirliligiyle saglanabilir. Miisteriler sigorta konusunda ya az bilgiye sahiptir ya
da hi¢ bilgiye sahip degillerdir. Bu sebepten dolay1 sigorta igletmesinin ulagamadigi
alanlarda sigorta bilincini olusturacak, miisteride sigorta ihtiyact oldugunu
inandirabilecek ve sonunda sigorta hizmetinin satisini yapacak olan acente
kurumudur. Toplumda sigorta bilincinin yerlesmesinde de aract oldugu goriilen
acentelere, bu tanimlamalara bakildiginda bir miisteri temsilcisi demek daha yerinde

olacaktir.?%

2.4.4.3.2 Brokerler
5684 sayili Sigortacilik Kanunu’na gore broker:

“’Sigorta veya reasiirans sozlesmesi yaptirmak isteyenleri temsil
ederek, bu sozlesmelerin yaptirilacagr sirketlerin segiminde tamamen
tarafsiz ve bagimsiz davranarak ve teminat almak isteyen kisilerin
hak ve menfaatlerini gozeterek sozlesmelerin akdinden onceki
hazirlik caligmalarint yiiriitmeyi ve gerektiginde sodzlesmelerin
uygulanmasinda veya tazminatin tahsilinde yardimci olmayr meslek

edinen kisidir.”’

21 Aydin vd., a.g.e., (ed. Toprak ve Coskun), s.157.
292 Timur, a.g.e., (ed. Odabas1), s.197.
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Brokerlik ruhsati, kosullar1 saglayan gercek ya da tiizel kisilere, Hazine
Miistesarligi tarafindan “’Hayat’’, “’Hayat Dis1”’ ve ’Reasiirans’’ alanlarindan bir ya

da birkagindan ayr1 ayr sekilde verilmektedir.?®

Sigorta brokeri, sigortali/sigorta ettiren adina hareket eden, sigortalinin vekili
durumda olan, sigortalinin risk yonetim danigsmanligini tistlenip sigorta aracilig
yapan kuruluslardir. Sigorta brokeri kurumlarin danigmanligini yapar ve kurumlari
temsil eder, sigorta sirketlerinin degil sigortalinin temsilcisidir. Sigorta ve reasiirans
brokerligi sirketleri, diinya uygulamalarinda oldugu gibi, idari, otomasyon, egitilmis
personel giicii, gelismis teknolojik ve teknik altyapisi ile belirli niteliklere ve finansal
giice sahip olmak durumundadirlar. Sigorta brokerligi faaliyetleri icin Hazine
Miistesarligi’'ndan ruhsat alan brokerlik sirketleri profesyonel ¢alismalari, is bilgileri
ve itibarlar1 ile bagimsiz bir sigorta danigmani rolii iistlenirler. Brokerleri giiglii kilan
bu 6zellikleri yani sira Hazine Miistesarligi’nin brokerlerden zorunlu olarak istedigi
“’Mesleki Sorumluluk Sigortasi’ sayesinde sigortalilarin giivencesi bir kat daha

artmaktadir. Sigorta brokerlerinin iistlendikleri roller su sekildedir:

e Sigortalinin temsilcisi olarak, sigorta sartlarinin hazirlanmasinda ve
s6zlesmeden dogan tiim haklarin takibinde sigortali yerine hareket eden
bir sigorta danigmanidir.

e Sigortali adina en uygun sigorta programlart gelistirir ve bu programlari
uygulamakla goérevlidir.

e Sigorta isletmelerinin teknik kapasitesi, mali yapisi, reasiirans altyapisi
hakkinda bilgi sahibi olduklarindan, sigortalilarin sigorta isletmesi
seciminde en saglikli yonlendirmeyi yaparlar.

e Sigortali adina risk yonetimi danigmaligini lstlenen brokerler hem
sigortaya bakis acgilari hem de sigortalinin temsilci olmasi onlart diger

araci kuruluglardan ayiran en 6nemli ozellikleridir.2**

Brokerler miisterilerini kendileri bulabilecegi gibi, miisteri de brokerlik

sirketini kendisini temsil i¢in bulabilmektedir. Brokerler, sigortalinin menfaatinin bir

*%Hazine Miistesarligi, “’Brokerler”’, (Cevrimigi) https://www.hazine.gov.tr/tr-
TR/Sayfalar/Brokerler- , (Erigsim Tarihi: 05.07.2014).

204 Aktif Sigorta ve Reasiirans Brokerligi, “’Sigorta Brokerligi Nedir?”’, (Cevrimici)
http://www.aktifbroker.com/sigortabroker.htm , (Erisim Tarihi:05.07.2014).
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zarara ugramast durumunda sigortali tarafinda yer almak zorundadir ayrica, aracilik
ve bilgi verme gorevini iyi bir sekilde yerine getirmediginde dogan zarardan sorumlu
olabilmektedirler. Sigorta soézlesmesinin taraflar1 brokerden maksimum bilgi ve
tecriibeyi isteme hakkina sahiptir. Brokerler araci komisyonlarini primin belirli bir
yiizdesini olusturmak T{izere sigorta isletmesinden tahsil ederler. Brokerlerin
uzmanliklar1 ve yiikiimliiliklerinden dolayr komisyon oranlar1 diger aracilara gore

daha yiiksek olmaktadir.?®

2.4.4.3.3 Banka Sigortacihigr (Bankasiirans)

Banka sigortaciligi, sigorta sirketlerinin ve bankalarin sigorta {iriin ve
hizmetlerinin iiretim ve dagitiminda daha yakin isbirligi halinde olmalaridir. Banka
sigortaciligl, sigorta sirketleri ve bankalar tarafindan finansal pazarda entegre bir
sistemde faaliyet gostermek icin uygulanan stratejidir.?®® Calismanin ana konusunu

olusturan bu sistem daha ayrintili sekilde 3. boliimde incelenecektir.

2.4.4.4 Sigorta Hizmetlerinin Dagitiminda Yeni Uygulamalar

Sigorta hizmetlerinin farkli platformlardan tiiketiciye ulastirilmasinda, yurt
disinda da sikga kullanilan ve her gecen giin daha fazla gelisim alani bulan

uygulamalar su sekildedir:

% Mobil Sigortacihk: Sigorta sektoriinde de sik¢a kullanilmaya baslanan
mobil pazarlama, “’tiiketicilere mobil kanallar iizerinden erigmeyi
hedefleyen; hedef kitleye lokasyon ve zaman acisindan istenilen sekilde
ulagilmasini saglayan, geleneksel pazarlama kanallarina entegre ek bir
kanaldir.”” Mobil pazarlama, her gecen giin farklilasan tiiketiciye,
geleneksel kanallar ile ulagsmaya calisan markalara yonelik yepyeni bir
iletisim yontemidir. Gerek marka ile miisteri arasinda samimi ve yeni bir

iletisim kanali olustururken gerek isletmeler acisindan mobilitenin giicii

% Tolga Karci, “’Bireysel Emeklilik Sisteminde Hizmetin Pazarlanmasi Asamasindaki Dagitim
Kanallar1 ve Isleyisi>’, (Marmara Universitesi Bankacilik ve Sigortacilik Enstitiisii Yaymlanmamus
Yiiksek Lisans Tezi), Istanbul, 2004, 5.108-109.

2% Biilent Karan, ’Banka Sigortacihgi: Bir SWOT Analizi’’, Reasiiror Dergisi, $.82 (Ekim 2011),
s.11.
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kullanilarak pazarlama iletisim ¢Ozlimlerine arti bir deger katan kanal
ozelligi gosterir.”®” Sigorta isletmeleri gelistirdikleri mobil uygulamalarla
bireysel sigortalilar 6zelinde, baz1 sigorta branslarinda sigortali acentelere
ya da dagitim kanallarina bizzat kendisi gitmeden basit sigortacilik
islemlerini yapabilmektedirler. Bu uygulama o6zellikle tiim poligelerin
odeme planlarmin goriintiilenmesi, police ek bilgilerini faks ya da e-posta
ile alabilme, mevcut birlesik kasko ve zorunlu trafik sigortalarinin
yenileme zamani geldiginde yenileme priminin goriintiillenmesi, iletisim
bilgilerinin poligeyi diizenleyen dagitim kanallina iletilmesi gibi birgok
sigorta islemini kolayca yapllabilmektedir.208 Ayrica pazarlamacilar
acisindan en 6nemli sorunlardan biri izinli pazarlamadir. Tiiketicilerin
anket, tyelik bilgileriyle kendi izinleri dogrultusunda vermis oldugu
kisisel bilgileri kullanilarak ihtiyag¢larinin ve ilgi alanlarinin tespit
edilmesi olan izinli pazarlama mobil kanallarda sorun olmaktan
cikmaktadir. “’Interactive Advertising Bureau’’ tarafindan yapilan 2013
yili aragtirmada kisilerin yiizde 70’inin mobil kanallardan gelen
reklamlardan rahatsiz olmadiklarini ortaya koymaktadir.’®® Bu acidan
mobil kanallar hem pazarlama hem de mobil kanallar {izerinden
tiiketicilerine ulagsmak isteyen sigorta igletmeleri agisindan yepyeni bir

kanal olarak ¢esitli avantajlar barindirmaktadir.

R/
L X4

Perakende Sigorta Satis1 (Shopassurance): Tiirk sigorta sektoriinde
sigorta hizmetlerinin sunulmasinda kullanilan geleneksel dagitim
kanallar1 ve entegre yeni kanallar disinda artik sigorta hizmetleri yapilan
yasal degisiklikler ile silipermarketlerden satis1 yapilabilmektedir.
Ornegin, “’Avivasa Hayat ve Emeklilik A.S’°, ¢ CarrefourSa”’
siipermarket zinciriyle yaptigr anlasma ile hayat sigortasi, ferdi kaza
sigortast ve bireysel emeklilik {irtinlerinin sunumunu bu kanal araciligiyla

yapmaktaydi. Son yapilan yasal degisikliklerle hayat bransi ve bireysel

27 Mobildev, <’Mobil Pazarlama”’, (Cevrimigi) http://www.mobildev.com/393/Mobil-Pazarlama.htm,
(Erigim Tarihi:06.07.2014).

%% Anadolu  Sigorta, “Mobil  Sigortacilikta ~ Yeni  Bir = Adim”’, (Cevrimigi)
http://www.anadolusigorta.com.tr/tr/medyada-biz/basin-bultenleri/mobil-sigortacilikta-yeni-bir-adim/
, (Erisim Tarihi:06.07.2014).

29 Zeki  Yiiksekbilgili, “’Pazarlamanin  Gelecegi Mobil Pazarlamada’, (Cevrimici)
http://www.bestyayincilik.com/dergi/yazidetay.asp?id=325 , (Erisim Tarihi:06.07.2014).

93


http://www.mobildev.com/393/Mobil-Pazarlama.htm
http://www.anadolusigorta.com.tr/tr/medyada-biz/basin-bultenleri/mobil-sigortacilikta-yeni-bir-adim/
http://www.bestyayincilik.com/dergi/yazidetay.asp?id=325

emeklilik {iriinleri yaninda hayat disi1 (elementer) branglardaki sigorta
triinleri de siipermarketlerde satilabilecek. Ancak siipermarketler
aracihigiyla satis sadece teknik personeller tarafindan miisteriye

sunulabilecek.?*

2.4.5 Insan (Katihmcilar)

Hizmet pazarlamasinda, hizmeti {ireten ve pazarlayanlar ile birlikte hizmet
faaliyetleri icinde bulunan hizmet personeli ve miisterilerin dahil oldugu tiim insanlar
katilimcilar olarak adlandirilir. Sigortacilik hizmetleri insan olgusunun 6n plana
ciktif1 cesitli pazarlama faaliyetlerinden olusur. Uretilen bu hizmetlerden

yararlananlarin da insan oldugu diisiiniildiigiinde katilimcilar iki sekilde incelenir:

e Hizmet Personeli (Hizmeti iiretenler ve hizmeti pazarlayanlar)

° Ml'isterilelr.211

Hizmetin iretilmesine ve ulastirilmasina katilan tiim insanlar hizmetin
yapisina iliskin miisteriye bazi ipuglar1 verir. Miisteriler hizmete iliskin bu ipuglarin
yakalayacak ve bu sayede beklentilerini sekillendirip hizmeti satin alip almama
karar1 vereceklerdir. Hizmet ile ilgili tatmin ya da tatminsizlikler hem kullanim hem
de satin alma sonrasi siireclerde hizmet personelinden etkilenecektir. Karmagik bir
yapiya sahip olan sigorta hizmetleri de birinci siif bir hizmetle tiiketicisine
ulastirilmak zorundadir. Sigorta sektoriinde isletme kimligi, ister isletme personeli
ister sigortali olsun insana verilen degerle belirlenir ve isletmeler ancak, isletme
calisanlarmin gosterecegi performans ve gelisim oraninda gelisebilecekleri olgusu
unutulmamalidir. Eger sigorta isletmeleri bir kalite arayisindaysalar, bunun temelinin

insan olgusuna dayandigimi da bilmelidirler.**2

Hizmet iiretimini isletme calisan1 yerine getirdiginden onlarin secilmesi,

motive edilmesi ve egitilmesi miisteri tatmininde ¢ok 6nemlidir. Miisterilerin isletme

20 Alp Siier, “’Vatandas Kasko ve Trafik Poligesi Artik Siipermarketten de Alacak’,
http://www.sigortasikayeti.com.tr/2014/05/26/vatandas-kasko-ve-trafik-policesini-artik-
supermarketten-de-alacak/ , (Erisim Tarihi:06.07.2014).

2 Eyren, a.g.e., 5.132.

212 A g.e., 5.132-133.
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ile diyaloglar1 calisan personeller araciligi ile saglanmaktadir ve ozellikle sigorta
sektorii gibi miisteri iliski kavraminin 6n plana ¢iktig1 bir sektérde bu ayrica bir
onem arz etmektedir. Miisterilerin sigorta konusunda ya az ya da higbir sey
bilmedikleri bilindiginde, miisteriler profesyonel ve kisisel hizmetlerde isletme
personelinden oldukga fazla etkilenebilmektedirler. Hizmeti sunan personel sadece
pazarlama faaliyeti yiliritmemekte, ayrica igletmeyi de temsil etmektedir. Sigorta
sektoriiniin glivene dayanmasi sebebiyle de, calisan kalitesi hem sektor agisindan

hem de isletme agisindan 6nemlidir ve katkilar1 neredeyse yiizde yiizdiir.

Hizmet pazarlanmasinda katilimcilardan bir digeri de iretilen hizmetlerin
alicis1 konumundaki miisterilerdir. Hizmetlerin triinlerden farkli sekilde iiretim ve
tilketimin es zamanli olusu ve miisterinin hizmet iiretim siirecine bizzat katilmasi,
hizmetlerin her bir misterinin istek ve ihtiyacina yonelik sekilde tasarlanabilmesi

imkanini saglar.

Etkin sekilde rekabet etmenin yollarini arayan igletmeler, isletmenin kalitesi,
kolaylik, fiyat, zamaninda dagitim, satis Oncesi ve sonrasi hizmetleri kapsayan ve
hedef miisterilere saglanan faydalarin bir bilesimi olarak tanimlanan miisteri
degerinin saptanmasi konusuna yogunlasmalidirlar. Miisteri sadece hizmeti alan ve
tiketen taraf degildir. Miisteri giiniimiizde giidiilen, pasif bir konumdan siyrilmus,
aktif olarak arzu ve taleplerini isletmelere ileten bir kimlige kavusmustur. Sigorta
sektoriinde de bu degisim agirhigin1 géstermektedir. Bilingli miisteri sadece hizmet
karsilagtirmas1 yapmamakta, kendisine sunulan degerin biiylikliglinii de dikkate
almaktadir. Miisteri deger yaratimi, miisterinin ne istedigini ve {iriin ya da hizmeti
kullandiktan sonra ne elde ettikleri ile ilgilidir. Miisteriler kendilerine sunulanlar
arasindan, algiladigi en yiiksek degere sahip hizmetleri ve markay1 secgecektir.

Ozellikle bu durum ilk satin alimlarda énemlidir.?*®

Sigorta hizmetlerinden yararlanan miisteriler isletmelerden, Kaliteli sigorta
hizmet paketlerinin olusturulmasini, hasarlarin eksiksiz ve zamaninda karsilanmasint,
isletmeyle diizenli iliski kurmayi, ilgililerce bilgilendirilip yonlendirilmeyi,
isletmenin diizenli ¢aligmasini, isletmenin fiziksel ortamlarinin yeterli olmasini,

dagitim kanallarinin daha etkin ve yaygin olmasini, poligelerde 6deme kolayligi,

B Age., s.141-142.
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daha uygun fiyat politikalari, police ayrintilarinin kolay anlatilmasini, asistance
hizmetlerinin varligim1  ve kaliteli olmasini, sorunlarina zamaninda ¢6ziim

bulunmasini ve igletmenin giiven verici iyi niyetli olmasini beklemektedir.

2.4.6 Fiziksel Cevre

“’Fiziksel kanitlar, hizmetin ulastirildig1 isletme ile miisterinin etkilesimde
bulundugu c¢evre ve hizmetin iletisimini kolaylastiran dokunulabilir bilesenler olarak
ifade edilebilir.”” Ayrilmazlik, degiskenlik ve dokunulmazlik 6zelliklerinden dolay:
soyut bir olguyu ifade eden hizmet kavramini miisteri goziinde daha somut bir hale
doniistiirebilmek ¢ok 6nemlidir. Hizmetin fiziksel kanitlari, hizmeti temsil eden tiim
maddi kaynaklardan olusur ve birgok hizmet miisterilere fiziksel ortamlarda sunulur.
Hizmetlerin maddi olmayan yapilar1 sebebiyle satin alim oncesi degerlendirilirken,
hizmetin tiikketim siirecinde ve sonrasinda tatmin diizeyinin belirlenmesinde
genellikle bu fiziksel ortamlara ve diger bazi somut ipuglarina goére davranilir.
Hizmetin fiziksel cevresi, isletmeler tarafindan kontrol edilebilen ve miisterinin

hizmet algisinda 6nemli bir pazarlama karmasidir.”**

Fiziksel ¢evre, hizmet isletmelerinin imaj olusturma siirecinde ve bu siireci
stirekli kilmada yararlanilan tutundurma yollarindan biridir. Tutundurma faaliyetleri
esnasinda, hizmet igletmeleri miisterileri agisindan somut bir anlam ifade eden bu
varliklar tizerinden g¢esitli stratejiler gelistirirler. Hizmet isletmeleri, kendilerini
rakiplerden farkli kilmak ve onlardan farklilagmak manasinda fiziksel cevre

unsurlarini bir rekabet avantaj1 olarak kullanabilmektedirler.

Sigorta isletmeleri, karmasik bir yapiya sahip olan sigorta olgusunu son
derece etkin bir hizmet anlayisiyla sigortalilarma sunmak zorundadir. Isletmeler,
binalarini, binalarmin i¢ mimarisini miisterilerine en iyi hizmeti verecek sekilde
tasarlamak durumundadirlar. Binalarin dis goriiniimleri, temizligi ve isletmede
kullanilan ekipmanlar miisteriye ilk etkiyi yapmada biiylikk 6nem tagir.?® Giiven
unsuru {izerine kurulu sigorta isletmelerinin binalar1 imaj yarattiminda dnemli olsa da

en Onemli farki dagitim kanallarinin yer secimleri ve mekan tasarimlar

2% Akgiil, a.g.e., 5.160.
215 Elbeyli, a.g.e., 5.108.
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olusturacaktir. Cilinkii sigorta isletmelerini miisteri ile bulusturan en 6nemli kanallar
acenteler ve sigorta isletmesinin anlagsmali oldugu banka subeleridir. Bu agidan etkili
bir imaj yaratiminda bu araci kuruluslarin yerleri, mekan tasarimlari, biiyiikliikleri
miisteriyi etkilemede onemlidir. Ayrica bu aracilarda ve isletme genel merkezinde
teknolojik ag iyi yapilandirilmis olmali, ¢esitli brosiirler, kitapgiklar, miisteriye
verilebilecek esantiyonlar, almanaklar, teklif formlar1 ve poligeye iligkin tiim
evraklar hazir bulundurulmalidir. Ayrica isletmenin ismi de fiziksel kanitlardan birini
olusturur. Isletmenin ismi, o isletmenin markasidir ve isletmeler iiretecekleri
hizmetle bagdasacak, hizmeti tanimlayacak, misteriler tarafindan kolay

hatirlanabilecek ¢ekici isim ve sloganlar olusturabilirler.

2.4.7 Siiregler

“’Hizmet pazarlamasinda silire¢ yonetimi, hizmet sunanin tiiketici ihtiya¢ ve
beklentilerini talep ettigi an zamaninda karsilayabildigi ve tutarli kalitede sunum
yapmasini kapsamaktadir.”” Yani tiiketicinin istedigi kalitedeki hizmetin istedigi
yerde ve istedigi zamanda hazir bulunmas: ile ilgili diizenlemelerdir. Hizmetin
sunulabilmesi i¢in isletmenin tiim boliimlerinin koordineli ve etkin sekilde ¢aligma
yiiriitmesi gerekir. Islem siirecindeki yontemler iyi segilirse diger isletmelere kars
rekabet avantaji yaratllabililr.216 Bu amaca yonelik, hizmetin tiiketiciye ulastiriimasini
saglayan is akis semalari, prosediirler, hizmeti ulastirma mekanizmalari, insan
faktorii gibi hizmet kalitesini etkileyecek unsurlar birlikte diisiliniilerek yapilacak
faaliyetleri planlamak, koordine etmek, orgiitlemek, uygulamak ve denetlemek siire¢

yOnetiminin esaslarini olusturur.?*’

Sigorta isletmelerinde etkin bir siire¢ yonetimi olmadan tiiketici nezdinde
giiven olusturmak ve talep yaratmak olduk¢a zordur. Sigorta hizmetlerinde hizmetin
satisi Once yapilmakta ve daha sonra iiretim ve tliketim es zamanli olarak
gerceklesmektedir. Yani poligelerin satisindan hizmet {iretimine degin miisteri

tatmininin saglanabilmesi i¢in gergeklesen tiim faaliyetlerin diizenli sekilde yerine

218 Murat Sahin, “*Sigortacilik Sektdriinde Hizmet Pazarlamasinin Onemi ve Miisteri Sadakati Uzerine
Etkisi’’, (Marmara Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii isletme Anabilim Dal1 Uretim ve Pazarlama
Bilim Dal1 Yaymlanmamis Yiiksek Lisans Tezi), Istanbul, 2006, s.25-26.

21 Coban, a.g.m., s.14.
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getirilmesi onemli Ol¢lide siire¢ yonetimine bagli olmaktadir. Bunun icin de is akis
semalar1 olusturmak, pazarlama ¢abalarin1 kullanmak, personeli egitmek ve is akisini
hizlandirmak igin bilgi teknolojilerinden yararlanmak, talep ve kapasite arasinda
uyumu gergeklestirmek tizere risk ihtimalinin dogru sekilde tahmin edilmesi

gerekmektedir.?*®

218 A g.m.
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3. BANKA SIGORTACILIGININ (BANKASURANS) YAPISAL
ANALIZI

Calismanin iiclincii bolimiinde, tez c¢alismasinin ana konusunu olusturan
banka sigortaciligi faaliyetleri hakkinda ayrintili sekilde bilgi verilmis olup;
bankalarin sigorta faaliyetleri, banka sigortaciligi modelleri, bankalarda sunulan
sigorta ile iliskili tirin ve hizmetler hakkinda analizlere yer verilmistir. Bu baglamda
Tirkiye’deki ve Diinya’daki banka sigortaciligi faaliyetleri en giincel sayisal veriler
ile ele alinmistir. Ayrica, finansal biitiinlesme yolunda bir birlikteligi ifade eden
bankasiirans faaliyetlerinin avantajlarina, dezavantajlarina ve bu sisteme yonelik

elestirilere deginilerek ticlincli boliim tamamlanmistir.

3.1 Banka Sigortacihg Kavram

Modern finansal piyasalara bakildiginda en énemli gelismelerden birinin, son
derece farkli gorevler iistlenen finansal kuruluslar arasindaki dogal yakinlagsma
oldugu goriilmektedir.1980 yilinin ortasindan itibaren finansal piyasalarda 6nemli
gelisme ve degisimler goriilmiistiir. Sigorta sirketleri ile bankalar arasindaki kesin
sinirlar gevsedikge ve ortadan kalktikca her iki kurum arasindaki ayrim da giderek
zayiflamistir. Bu gelismelerin hizin1 sadece piyasalardaki ekonomik gelismeler degil,
ayni zamanda yapilan yasal diizenlemelerdeki gevsemeler de belirlemistir. Bu
gelismeler 151¢inda Almanya ve Fransa’da  “’Allfinanz’” ve ¢’Bancassurance’’
kavramlar1 ortaya ¢ikmis ve diger iilkelerdeki finansal piyasalara yayilmistir. Bu
kavramlar sigorta sirketlerinin ve bankalarin iretim ve dagitimda daha yakin
isbirligini ongdrmekte ve bazen de birlikteligi ifade etmektedir. Tasarruflardaki
degisimler, finansal piyasalardaki rekabetci ortam, sosyal ve demografik gelismeler

bu biitlinlesmenin ortaya ¢ikmasini saglarmstm219

Son donemde isletmelerin iiriin yasam egrileri degerlendirildiginde,
isletmelerin diislis evrelerini yasamamak i¢in mevcut duruma, yeni pazar, yeni iiriin

varyasyonlarini ekleyerek yaratici olmaya ¢alismaktadirlar. Miisteri odakliligint esas

219 Ali fhsan Karacan, Sigortacilik ve Sigorta Sirketleri, istanbul: Baglam Yayinlari, 1994, s.228.
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alan, iki farkli sektordeki iiriin veya hizmetleri bir araya getirerek farkli bambagka bir
irlin yaratim1 olan Yanal Pazarlama (Lateral Marketing) anlayisi, bankalarin sigorta
isletmeleri ile birleserek olusturduklar1 bankasiirans kanali bu anlayisin en iyi

orneklerinden biridir.??°

Banka sigortaciligi (bankasiirans), bir sigorta sirketinin bankalar ile yaptigi
isbirligi ile o bankanin bireysel ve kurumsal miisterilerine ulagmasiyla sigorta iiriin
ve hizmetlerini sunma faaliyetidir. Sigorta sirketleri bu yolla hayat-hayat dist
sigortalar1 ve emeklilik iirlin ve hizmetlerini banka miisterilerinin hizmetine sunma
imkanm elde edebilmektedir. Bankasiirans kanali ile isbirligi, sigorta faaliyetleriyle
banka faaliyetlerinin birlestirilmesi ve finansal hizmetler i¢cin biiylik ¢apta pazar
ortamlarmin kurulmasmi ifade etmektedir. Kiiresellesmenin finansal piyasalarda
birlesmelere ve devralmalara yol ac¢masi, likitlerin daha iyi degerlendirilmesi
imkanin1 saglamakta, rekabet giiciinii ve verimliligi arttirmaktadir. Giiniimiizde
bankasiirans kavrami, sigorta sirketlerinin ve bankalarin sadece faaliyet bazinda
birlesmeleri degil, ayn1 zamanda finansal piyasalarda bir 6l¢iide biitiinlesmis, entegre

sekilde is yapma stratejisi olarak ele alinmaktadir.??*

Bankalarin iilke genelindeki yaygin sube ag1 diisiiniildiiglinde, sigorta iiriin ve
hizmetlerin ulastirllmasinda en iyi dagitim yollarindan biri oldugu sdylenebilir.
Yapilan bu is birligi siirecinde Tiirkiye’de bu kanalin etkinligi yavas yavas etkisini
arttirmakta ve istenilen diizeylere ulagsmasi yakin zamanda beklenmektedir. Yiiksek
potansiyel barindiran bankasiirans sisteminin her iki taraf agisindan kazanimlari
incelendiginde, bankalar acisindan bankalardan pazarlanan finansal {iriin ve
hizmetler ¢esitlenmekte ve boylece miisteri memnuniyeti pekistirilebilmektedir.
Ayrica Tiirkiye’nin son donemlerde degisen ekonomik sartlarindan gittikce diisen
bankacilik kar marjlarinin bu tip yan diirlin ve hizmet satiglariyla yeniden
yakalanabilir olmast onemlidir. Daha dar kar marjlariyla ve daha ¢ok reel kesime
yonelik bankacilik yapma yoniinde olan Tiirk bankaciligi, sigorta {iriin ve
hizmetlerinden elde edilecek komisyonlarla ¢ok daha énemli hale gelecektir. Kanun

geregi sigorta sirketlerinin acentesi konumunda olan banka subeleri capraz satis

20 yildirim ve Basar, a.g.e., s.57.

Pimar Pehlivan, “’Tiirkiye’de Banka Sigortaciliginin Onemi’’, 1. Ulusal Sigorta ve Aktiierya
Kongresi Bildiriler Kitabi, 6-7 Haziran 2013, s.32.
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konusunda da ¢esitli avantajlara sahiptir. Bankalar elindeki mevcut miisteriye ¢apraz
satig sayesinde miisteri bagimlilig1 yaratabilmekte ve birden fazla {iriinde karlilik
verimi elde edebilmektedir. Ornegin, banka subelerine otomobil kredisi almak i¢in
gelen miisteriye kasko sigortasinin yapilmasinin teklif edilmesi ve ayrica ¢apraz satis
teknigi ile bu miisteriye saglik sigortasi ya da bireysel emeklilik {irlinii satilarak
siirecin desteklenmesi bu satis tiiriine verilebilecek drnektir.??? Sigorta sirketleri
acisindan kazanimlara bakildiginda, sigorta iiriin ve hizmetleri iilke genelinde genis
halk kitlelerine ulastirilabilmekte, operasyonel maliyetler azaltilabilmekte, prim
O0deme ve tahsilatlari hizla gerceklestirilebilmekte ve personel giderleri de

diisiiriilebilmektedir.??®

Gelir kaynaklarmi arttirmak isteyen banka ve sigorta sirketleri bu siiregte,
sigorta iligkili menkul kiymet iiriinlerinin piyasaya ¢ikmasina onciiliikk etmislerdir.
Birgok banka gesitli risklerini kiigliik maliyetlerle transfer etmek istemis ve ozellikle
bankalar kredi risklerini sigorta ve reasiirans sirketlerine transfer etmislerdir. Bu
sayede sigorta ve reasiirans sirketlerinin risk yonetimi politikalari, licretlendirme ve

risk dagitimi konularindaki deneyim ve avantajlarindan yararlanmlslardlr.224

Diinyada iilkeler bolgesellesme ile rekabet gliglerini arttirirken, mikro bazda
bakildiginda sirketlerin birlesmeler ya da devralmalar yoluyla giiclerini birlestirip,

rekabet gliclerini arttirdiklart gériilmektedir.

Sirket birlesmelerinin veya devralmalarin rekabet giicilinii arttirict ve mali
acidan karly, iiretim hacimlerini arttiric1 etkileri oldugu bilinmektedir. Uretim teorisi
acisindan iki farkli bakis a¢is1 mevcuttur. Bunlardan birincisi, 6l¢ek ekonomisidir.
Olgek ekonomisi, sirketlerin iiretim hacimlerindeki artislarin  sirketlerin
maliyetlerinin diismesine etki edeceginin kabul edilmesidir. Bir sigorta sirketinin
baska bir sigorta sirketini satin almasi, Olgek ekonomisinden faydalanmayi
saglayabilmektedir. Ikinci bakis agis1 da kapsam teorisidir. Bu teori, farkl iiretimleri
belirli bir ¢atinin altinda, bir finansal grubun altinda toplayip rekabet giicliniin

arttirllmasina dayanmaktadir. Bir sigorta sirketinin bir bankay: satin almasi ya da

222 Zeynep Kasapoglu, ‘’Bankalarda Sigortacilik Islevleri’’, (Marmara Universitesi Bankacilik ve
Sigortacilik Enstitiisii Bankacilik Anabilim Dali Yaymlanmams Yiiksek Lisans Tezi), Istanbul, 2007,
s.13-14.

223 pehlivan, a.g.m., .32.

224 Giimiis ve Uzun, a.g.e., 5.78-79.
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birlesmesi durumunda iiretim gesitliligi artacagindan rekabet giiciiniin de artacagi
kabul edilir. Kapsam ekonomisi ile ayr1 ayr sirketlerde iiretim yapmaktansa, ortak
iretim yapilarak tiretimde faktorlerin ortaklasa kullanilmasiyla maliyetlerin
azaltilmasi, dolayisiyla gelirlerin arttirllmasi amaglanmaktadir. Bu teori bakis agisi
ile misteri listelerinin paylasimina izin veren banka subeleri araciligiyla hayat
sigortalar1 ve diger sigorta {riinlerinin satilmasin1 saglamak satis karliligin1 ortaya

cikaracaktir.

Diinya sigorta sistemi incelendiginde, 1990’li1 yillardan sonra sirket
birlesmeleri ve devralmalarinin arttigr goriiliir. Bu birlesmeler, bir sigorta sirketinin
bir bankay1 satin almasi, bir bankanin bir sigorta sirketini satin almasi ya da iki
sirketin birlesmesi yoluyla olusur. Bu devralma ve birlesmeler siirecinde, finansal
kiimelerin kendi asli islerinde yogunlastigi goriilmektedir. Bankalarin ve sigorta
sirketlerinin birlesmesiyle olusan bu finansal kiimelerin faaliyetleri, baz1 kiiltiirel
uyumsuzluklar sebebiyle basarisizlikla sonuglanabilmektedir. Banka ve sigorta
sirketleri arasindaki bu kiiltiirel uyumsuzluklar; satis yaklagimlari, yonetim, maliyet,
miisteri iliskileri, imaj ve mesai siireleri gibi alanlarda ortaya ¢ikabilmektedir. Bu
kiiltiirel uyumsuzluklar birliktelik siirecinde i1yi kontrol edildiginde tiim kurumlar

acisindan yararlar saglayacagi agiktir.??

3.2 Bir Sigorta Acentesi Olarak Bankalar

Bankalar, sigorta islemlerini bir sigorta sirketinin acentesi olarak
yiirtitmektedirler. Bankalar, faaliyet konular1 ve miisteri yapilar1 nedeni ile sigorta
triinleri agisindan iyi bir dagitim kanalidir. Sigortanin bir risk aktarim yontemi
oldugu diisiiniildiigiinde, ozellikle kullandirilan krediler ile ilgili bazi risklerden
kaynaklanabilecek olasi zararlarin bastan dnlenmesi, sigortacilik agisindan dogal bir
potansiyel olusturmaktadir. Ayrica islemlerden kaynaklanan bu potansiyel risklerin
sigorta ettirilmesinin yani sira finansal varliklart bulunan bireysel ve kurumsal
miisterilerin c¢esitli sigorta ihtiyaclar1 da sigorta {iriinleri i¢in ayr1 bir pazar
olusturmaktadir. Banka miisterileri, sigorta lrlinlerine ilgi duyabilecek o6zellikte,

yasam diizeylerini koruma konusunda duyarl bir kesim olarak algilanmaktadir.

225 Suna Oksay, “’Kiiresel Sigorta Piyasalarinda Tiirk Sigorta Piyasasinin Rekabet Giicii”’, 1. Ulusal
Sigorta Sempozyumu Bildiriler Kitabi, TSRSB, 24 Mayis, s.68-72.
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Sigortacilik, kabul edilecegi gibi temel bankacilik hizmetleri arasinda yer
almaz. Fakat cesitli sigorta poligelerinin yaygin banka subeleri araciliiyla sunulmasi
eskiden beri yararlanilan bir uygulamadir. Sigortacilik hizmetleri, her gecen giin
sayist ve tiirlii artan rizikolara karsi gelistirilen policelerden ve ilgili islemlerden
olusmaktadir. Bankalar araciligiyla sigorta islemlerinin yapilmasi olarak adlandirilan
bankasiirans, 6zellikle iki farkli kesime ait giic ve is birligini temsil eden bir

uygulama olarak islevselligini korumaktadir.??®

Bankalar sigortacilik hizmetlerini, acentesi olduklar1 sigorta sirketleri adina,
belirli bir aracilik komisyonu karsiliginda yapmaktadirlar. Bankalarin bir sigorta
acentesi olarak incelenmesi yolunda, oncelikle 5684 sayili Sigortacilik
Kanunu’ndaki’’ sigorta acenteligine iligkin kismin incelenmesi yararli olacaktir.

Mevzuatta esas itibariyle iki tiir acentelik mevcuttur. Bunlar;

» Yalnizca zorunlu sigortalar veya hayat sigortalar1 faaliyeti yiiriiten
acenteler,
» Zorunlu sigortalar veya hayat sigortalart ile sinirli olmaksizin faaliyet

gosteren acentelerdir.

Yalnizca zorunlu sigortalar veya hayat sigortalar1 faaliyeti yiirliten acenteler
icin bagka bir is ile istigal etme yasagi yoktur. Bununla birlikte bu tip acentelerin
zorunlu sigortalar veya hayat sigortalar1 disinda sigorta islemleri yapmas1 miimkiin
degildir. Diger taraftan, zorunlu sigortalar veya hayat sigortalari ile sinirli olmaksizin
faaliyet gosteren acenteler, bireysel emeklilik islemleri ile ilgili acentelik faaliyeti
haricinde bagka bir ticari faaliyette bulunamazlar. Bunun aksine, bankalar ve 6zel
kanunla kurulmus ve kendisine sigorta acenteligi yapma yetkisi taninmig kurumlar,
bu iki sigorta acenteligi tipi disinda farkli bir yapilanmaya sahip olmakla birlikte
sigortacilik islemleri disinda baska ticari faaliyetlerde bulunabilmektedirler.?*’

Bankacilik Kanunu’nun 4. Maddesinin ‘’Faaliyet Konusu’® baslig1 altindaki u

226 Hayati Eris, Bankaciik Hizmet Uriinleri, (ed. Metin Coskun), Eskisehir: Anadolu Universitesi
Acikogretim Yaynlari, 2013, 5.195.
227 Kahya vd., (ed. Kaya), 5.99-100.
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bendine gore bankalar, sigorta acenteligi ve bireysel emeklilik aracilik hizmetleriyle

ugrasabilmektedirler.??®

Sigorta acenteligi faaliyetinde bulunmak isteyenlerin; belirli nitelikleri
tasimasi, belirli niteliklerdeki uzman personele sahip olmasi ve Tiirkiye Odalar ve
Borsalar Birligince (TOBB) tutulan levhaya kayitli olmasi gerekmektedir. Ancak
bankalar icin levhaya kayit olma zorunlulugu ve Hazine Miistesarligindan belge
almaya yonelik hiikiimler uygulanmamaktadir. Sigortacilik yasasi geregi, bankalar
acentelik yaptiklar1 subelerinde sigortacilik alaninda egitim almis teknik personel

niteliklerini tasiyan en az bir kisi istihdam etmek zorundadir.??

Bankalarin birden ¢ok sigorta sirketinin acentesi olarak ¢aligmasinin 6niinde
hicbir yasal engel bulunmamaktadir. Birden ¢ok sigorta sirketinin acentesi olarak
calismak banka miisterisine sunulacak sigorta {iriin ¢esitliligini arttirmakta hem de
miisteriye sigorta irlinlerini karsilastirma olanagi sunmaktadir, bunun sonucunda
bankalar etkili bir bi¢gimde fiilen sigorta brokerligi islevi kazanmaktadir. Bankacilik
islemlerinin gerektirdigi sigortalarin disinda banka kanaliyla pazarlanan sigorta
poligeleri, genellikle toplumsal gereksinimlere uygun sekilde olusturulmus belli
riziko paketleri big¢imindeki {iriinlerden olusmaktadir. Bu irlinler giincel
gereksinimlere uygun sekilde c¢esitlendirilmektedir. Hayat, saglik, kaza ve
sorumluluk ana bagliklar1 altinda bir¢ok riziko i¢in police gelistirilmektedir. Bunlar
genellikle; kisisel saglikla, konut, igyeri veya araba sorunlari ile basta gelir kaybina
dayananlar olmak iizere ¢esitli sorumluluklar ile ilgili sigor‘[alardur.230 Hayat ve hayat
dis1 sigortalar1 disinda banka dagitim kanali 6zellikle Tiirkiye’de 6zel emeklilik

tirlinlerinin dagitiminda da kisa siirede biiyiik satis hacimlerini yakalamistir.

3.3 Bankalarin Kredi Islemlerinden Kaynakl Sigorta Gereksinimleri

Bankalar topladiklar1 mevduat birikimlerini, kisi ya da kuruluslara belirli bir
faiz karsiliginda vermektedir. Bankalar mevduat sahiplerine karst nasil belirli bir

zaman sonra mevduatlarimi faiz geliriyle birlikte geri 6demek zorunda iseler;

228 Duygu Turgut Giinel, ’Sigorta Acentesi’’, (Akdeniz Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Ozel
Hukuk Anabilim Dali Yayinlanmamis Yiiksek Lisans Tezi), Antalya, 2012, s.20.

22 Eris, a.g.e., 5.196.

20Ag.e.
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bankalardan kredi alan kisi ve kuruluslarda almis olduklar1 kredi bedelini ve bu
bedele ait faiz tutarini, yapilmis olan 6deme tablosuna uygun sekilde geri 6demek
zorundadir. Bankalardan kredi alan kisi ya da kuruluslarin amagclari, aldiklar1 krediler
ile ihtiyaclar1 olan gayrimenkulleri, araglar1 edinmek veya islerini gelistirmek adina
yeni techizat, makine, isyeri gibi yatirnmlar yapmaktir. Bu talepler sonucunda,
krediye konu olan kiymetin cinsinin, talepte bulunan kisi ya da kuruluslarin
piyasadaki itibarlarinin ve Odeme giiclerinin bilinmesi bankalar agisindan c¢ok
onemlidir. Ciinkii bankalar kendilerine ait olmayan belli bir siire ve belli bir bedel
karsiliginda kullanim haklarina sahip olduklart mevduatlart vermektedirler. Bu
acidan, yapilan kredi bagvurularinda, krediye konu olacak yatirimin, kredi
basvurusunda bulunan kisi veya kuruluslarin arastirilmasi ve bu aragtirma sonucunda
karar alinmasi, bankalarin titizlikle yapmasi gereken islemlerdir. Ancak bu
aragtirmalar yapilsa bile verilen kredilerin tahsilati bazen miimkiin olmamaktadir.
Ciinkii yapilan her iste ve her yatirimda bir risk mevcuttur ve bu risklerin giivence
altina alinmamasi bankalarin alacaklarini zamaninda tahsil edememesine neden
olabilmektedir. Bankalarin karsilasabilecekleri kredi risklerini giivence altina
alabilmek i¢in basvurduklari tedbirler, kredi bagvurularinda kefil istenmesi, kredi ile
alman mallarin ipotek altina alinmasi, kredi miktar1 ve getiriler i¢in kisilere ya da
kurumlara ait mallarin ya da degerlerin teminat gosterilmesi gibi yontemlerdir.
Bankalarin aldiklar1 teminat ise, kredi ile alinan mallarin karsilasilabilecek riskler
icin sigortalanmasi, kredi alan kisilerin hayat sigortalar1 ile teminat altina
alinmasidir.”®! Genel olarak kredi tiirlerine gore bankalarin istedigi teminatlar su

sekilde ozetlenir:?*

e Konut Kredileri: Bankalarca verilen ve geri ddemesi 15 yila kadar
uzayabilen kredilerde, ipotekli konut finansmani kapsaminda kredinin
giivencesini olusturan konutun sigortalanmasi gerekir ve bu zorunluluk,
bankacilik islemleri sonucu ortaya kendiliginden ¢ikan sigortalama
faaliyetidir.

e Dis Ticarette Finansman ve Aracihk Islemleri: ithalat ve ihracat

islemleri ile ilgili ¢esitli 6deme bi¢imleri bankalarin yiikiimliiliigiinii ve

28! Giimiis ve Uzun, a.g.e., 5.76-77.
232 Eris, a.g.e., 5.210.
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dolayistyla kredi destegi gerektirmektedir. Bu durumla alim-satimi
yapilan mallara giivence saglayarak nakliyat sirasinda ve giimriik
depolarindaki risklere karsi sigortalanmalar1 saglanir.

Mal Karsihig1 Krediler: Cesitli tasinmazlar ve gemiler dahil olmak iizere
belirli bir emtianin rehni karsiliginda verilen kredilerin gilivencesini
olusturan mal veya tasinmazlarin sigortalanmasi, kredilerin saglamligi
acisindan 6nemli bir kosul ve dolayisiyla sigortacilik faaliyetleri i¢in de
dogal bir nedendir.

Tiim Krediler: Ne tiir bir kredi kullanilmis olursa olsun miisterinin hayat
sigortasi, kasko sigortast ya da bireysel kaza sigortasi yapilmasi ve lehtar
olarak bankanin gdsterilmesi; kisinin sakatlanmasi, 6limii, gelir kaybi
durumlarinda karsilasilacak riskler sigortaya aktarilmis olur.

Kredi Kartlari: Kredi kartlarinin birgoguna eklenmis olan, ¢alinti-kayip
kart sigortalart ve bazilarina eklenmis olan vefat halinde kredi karti
bor¢larmin 6denmesine yonelik sigorta teminatlar1 da bankalarin sigorta

ihtiyaglar1 arasinda yer alir.

3.4 Banka Sigortacihig1 Modelleri (Stratejileri)

Sigortacilar, banka sigortaciligi sayesinde mevcut diisiik sigorta niifuzu ve

sinirlt dagitim kanallari i¢inden siyrilarak giivenilir bir konum arayisina girmislerdir.

Bu siirecte, bankacilik ve sigortaciligin biitiinlesmesinin daha az maliyetli ve

maksimum sinerji yaratacagina inanilmaktadir. Diinyanin farkli bolgelerinde farkli

banka sigortaciligi modellerinin uygulanmasi olagandir. Gelismis pazarlarda, daha

iyi boliimlendirilmis miisteri tabani i¢in daha karmasik hayat ve hayat dis1 sigortalari

triinlerinin dagitimi gelistirilmektedir. Gelismekte olan pazarlarda ise, oldukca

diisiik banka sigortacilig1 niifuzu goériilmekte ve banka sigortaciliginin bu pazarlarda

biiyiiyecegi tahmin edilmektedir. Banka sigortaciligi modellerinin se¢imi, pazarin

yapisina, pazardaki miisteri tercihlerine, uygulanan iilkenin sosyo-ekonomik, kiiltiirel

ozelliklerine ve diizenleyici otoritelere baglhidir. Banka sigortaciligi modellerinin
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degiskenlik gostermesinde ise satis noktalari, miisteri veri tabanlari, sunulan iiriin ve

hizmetler, politik yonetim ve iiriin tedarikgileri gibi birgok etken rol oynamaktadir.”*

Banka sigortaciligi, lilkeden iilkeye biiylik degisiklikler gosterse de ii¢ temel
model c¢ergevesinde yiritildigi goriilmektedir. Bunlar; dagitim anlagsmalari
(distribution agreement), ortak girisim (joint venture) ve tam biitiinlesme (full
integration) seklinde siralanabilir. Bunun yaninda hisse devri (cross shareholding),
birlesme (acquisition), yeni bir sirket kurulmasi, miilkiyet (ownership) gibi

modellerden de s6z edilebilmektedir. Bu modeller su sekilde dzetlenebilir:**

% Dagitim Anlasmalari: Bankalarin, bir veya birden ¢ok sigorta sirketinin
iiriin ve hizmetlerinde dagitim kanali olmasini ifade eder. Bankasiirans
uygulamalar1 genellikle bu yoniiyle bilinmektedir. Almanya, ABD,
Ingiltere, Giiney Kore ve Japonya gibi iilkelerde yaygin olarak kullanilan
bir modeldir.

¢ Ortak Girisim: Bir veya birden ¢ok sigorta sirketi ile bankalarin ¢esitli
oranlarda ortaklik kurmasi seklinde sdylenebilir. Kurumlar arasinda
uzmanlik transferinin saglanmasi agisindan 6nemli avantajlara sahip olsa
da uzun doénemde yonetilmesinde bazi zorluklarla karsilagilabilir. Bu
uygulama daha ¢ok Ispanya, Italya, Giiney Kore ve Portekiz’de goriiliir.

+¢ Tam biitiinlesme: Yeni bir bayi agiin teskil edilmesidir. Ayn1 kurum
kiiltiirliniin benimsenmesi manasinda bazi avantajlara sahiptir. Ancak
biiyiik meblaglarda yatirrm gerektirmektedir. Ispanya, Fransa, Belgika,
Irlanda ve Ingiltere’de yaygin 6rnekleri mevcuttur.

¢ Karsihkh Hisse Devri: Bir sigorta sirketi ile bankanin aralarinda hisse
senetlerinin karsilikli degisimi konusunda anlagmalarina dayanir. Bu
sayede birbirlerinin yonetim kurullarinda temsilcileri veya iiyeleri
olacaktir.

< Birlesme: Tam biitinlesme modeline benzer olmakla birlikte, bir
bankanin tamamen ya da kismen bir sigorta sirketine sahip olmasini ifade

etmektedir.

3 H. Yelda Sener ve B. Zafer Erdogan, ‘Banka Sigortacihgimn Etkinliginin Arttirilmasina Yonelik
Kesifsel Bir Arastirma’’, 14. Ulusal Pazarlama Kongresi, 14-17 Ekim 2009, s.95-96.

%% Necla Tunay, “’Tiirkiye’de Bankasiirans Uygulamalar1 ve Tirk Banka ve Sigorta Sektdrlerine
Dinamik Etkileri’’, BBDK Bankacilik ve Finansal Piyasalar Dergisi, C.8, S.1, 2014, 5.38-39.
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Yeni Bir Sirket Kurulmasi: Bir bankanin yeni bir sigorta sirketini
kurmasidir. Fakat boyle bir girisim ciddi sermaye tahsisini ve diger
lojistik destekleri gerektirmektedir. Ayrica 6nemli derecede ticari risk
mevcuttur.

Miilkiyet: Bir sirketler grubunun ya da holdingin hem bir bankaya hem
de bir sigorta sirketine sahipligi varsa bunlar1 bankasiirans
uygulamalarinda kullanmasi manasimma gelir. Diinyada ve Tiirkiye’de

yaygin olarak goriilen bir modeldir.

3.5 Bankalardan Sunulan Sigorta Uriinleri

Banka sigortaciliginin uygulamalarinda kullanilan baslica iiriin gruplart su

sekilde 6zetlenebilir:**®

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

Finansman ve Geri Odeme Uriinleri: Bu grupta kredi sigortalar1 veya
azalan kapitalli hayat sigortalar1, bor¢ 6deme sigortalari, sermaye geri
O0deme sigortalart ve vadeli hayat sigortalar1 bulunmaktadir.

Mudi Sigortalari: Bankalarin mudileri i¢in tasarlanmig {iriinlerdir ve o
bankadaki tiim mudilerin belirli bir miktarin altindaki mevduatlarina
teminat verilir. Teminat miktar1 mevduat hesabindaki nakit mevcudu
asabilmekle birlikte, mudi sigortalarinda primleri banka 6der ve mudinin
oliimii halinde bu nakit mevcut arttirilarak hak sahiplerine 6denir.

Basit Standart Sigorta Uriinleri: Bu kategorideki iiriinlerin igerikleri
daha standart ve tiiketicinin temel ihtiyaglarini karsilamaya yonelik,
banka sube personeli tarafindan rahatca pazarlanabilecek sekildedir.
Diger Sigorta Uriinleri: Tam hayat sigortalari, azalan kapitalli hayat
sigortalari, fonlu hayat sigortalar: iriinleri, vadeli sigorta {irlinleri, aile
gelir kaybi sigortalari, prim O0deme sigortalari, siirekli tam maluliyet
sigortalari, gelir kaybi sigortalari, kaza sigortas1 iirlinleri, hastalik

sigortasi tirtinleri ve 6zel emeklilik iiriinleri seklinde siralanabilir.

Z5viannis

Violaris, “’Bancassurance in Practice”’, 2001, (Cevrimigi)

http://www.marclife.com/research/pdf/banc.pdf, (Erisim Tarihi:18.09.2014), s.9-14.
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Banka sigortaciliginda basari, basit standart iriinler ve buna entegre
calismalarla saglanmistir. Uriinlerin goreceli olarak daha basit ve bankanin esas
triinleri ile iligkili oldugu durumlarda bankalarin sigorta satislar1 ylikselmektedir.
Satilmakta en basarili iiriinler, bankaciligin esas triinleri ile iniltili mortgage, kredi
ve mevduat islemleri ile satisa uygun kredi sigortalari, konut sigortalari vb.
tirtinlerdir. Bu iirlinler banka satis ekibi i¢in de satilmasi en uygun iiriinlerdir. Banka
sigortaciliginin onemi kavrandik¢a krediler ile iligkili iirtinler disinda, ¢apraz satis
yontemi ile satilabilecek basit standart {irlinler tasarlanmaya baslanmistir. Bu sigorta
tirtinleri arasinda kasko sigortalari, zorunlu trafik sigortasi, zorunlu deprem sigortasi
(DASK), ferdi kaza sigortalar1, saglik sigortalari, seyahat sigortalari ve bireysel

emeklilik tirtinleri vb. seklinde sdylenebilir.

Sigorta sirketleri, olusturduklar: sigorta tirlinleri ile bankalarin iirlin dizilerini
etkilemektedir. Bankalar, miisteri beklentilerindeki artis sebebiyle onlara yonelik
tirlin gesitlendirmesi arayisindadir. Birgok banka, daha kompleks ve daha 6zellikli
tiriinlerin miisterilere sunumu yapilabilmektedir. Yapilan calismalar ve bankalarin
sigorta satiglarina bakildiginda bankalarin hayat sigortasi tirlinlerini sunmada daha
basarili oldugu goriilmektedir. Hem diinyada hem de Tiirkiye’de hayat bransinin
daha yliksek pay aldig1 bilinmektedir. Bu pazarlarda hayat dis1 sigorta {iiriinlerinin
gelisememesinin sebepleri incelendiginde, hayat dis1 {riinler hakkindaki bilgi
eksikligi ve hayat dis1 iiriinlerine talebin bankalarda azlig1 olarak sdylenebilir. Satilan
sigorta Urlnlerinin kapsami, miisterilerin ana yasam olaylar1 etrafinda
yapilanmaktadir. Ancak bankalar ve sigorta sirketleri arasindaki is birliginin
yogunlagmasi, bankalarin hayat dis1 sigorta iriinleri ile ilgili bilgilere erisimini
kolaylastirmis ve hayat dis1 sigorta {riinlerindeki potansiyeli kavramalarim
saglamistir. Bankalar 0Ozellikle miisterilerinin samimi bilgilerine bagli sekilde,
cesitlendirilmis ve tatmin edici finansal paket sunumlarina gitmislerdir. Ornegin, arag

kredileri ile arag sigortalar: buna 6rnek verilebilir.?*°

%% H. Yelda Sener, “’Banka Sigortacihginda Miisteri Degerinin Arttirllmasma Yonelik Bir Model
Onerisi’’, (Dumlupinar Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme Anabilim Dali Yaymlanmamis
Doktora Tezi), Kiitahya, 2010, s.34-35.
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3.6 Diinya’da Banka Sigortacihig1 Uygulamalari

Diinya sigorta pazarinda Dbankasiirans uygulamalarinin = ge¢misine
bakildiginda 1975 yilinda pazarlama ortakligi olarak baslayan siirecin, 1985-2000
yillar1 arasinda hizmetlerin entegrasyonu asamasina geldigini ve nihayet 2000’1
yillarla birlikte artik entegrasyonun tamamlandigi, miisteri taleplerine gore sekillenen

bir siirecin basladig goriilmektedir.?*’

Bankasiirans islemleri tarihsel bir bakis acisi ile incelendiginde gercek
onciisiiniin Ingiltere’de 1965 yilinda gayri resmi olarak bu faaliyetlere baslayan
Barclays Life oldugu bilinmektedir. Fakat bu girisim pek de basarili olmadigindan

bir siire sonra terk edilmistir.238

Diinya’da resmi olarak bankasiirans uygulamalarma Ispanya ve Fransa
baslamistir. 1970’11 yillarin baslarinda hayat ve hayat dis1 sigorta alanlarinda faaliyet
gosteren Fransiz sigorta sirketi ACM (Assurances du Credit Mautuel) ve Vie et
IARD (hayat ve genel sigortacilik) bankasiirans operasyonlarini baslatir ve kredi
sigortas! iiriinlerini miisterilerine aracisiz sunar. Ispanya’da ise 1981 yilinda Banco
de Bilbao Group’un La Vasca Aseguradora SA’yr satin almasi ile bankasiirans
faaliyetlerine baslanilir. Sonrasinda ise Ispanya diizenleyici kurumu bankasiirans
faaliyetlerini 1991 yilina kadar yasakladig: goriilmektedir. Bankasiirans faaliyetlerini
Fransa ve Ispanya’dan sonra Belgika nin 1989°da takip ettigi goriiliir. Avrupa sigorta
piyasasmin belirleyici unsurlarindan olan Almanya ve Italya’nin bankasiiransin itici
giiciinden daha sonraki yillarda yararlandiklar1 bilinmektedir. Tiirkiye’de son yillarda
uygulanan hayat iiriinleri icin vergi avantaji uygulamas1 6nceki yillarda Fransa, Italya

ve Ispanya’da uygulanmis, bankasiiransin etkinligini ve satis hacmini arttirmistir.>°

Diinya’da ilk uygulama alanin1 Avrupa’da bulan bankasiirans faaliyetleri,
bliylimesine hayat sigortasi iiriinleri ile baslamis ve hayat dis1 sigortasi iiriinleri ile

sigorta pazarlarinda her gecen giin gelisme gosteren bir uygulama olmustur. Avrupa

27 Zeynep Turan, <’Bankasiiransin Onemi, 2014, (Cevrimigi) http://www.sigortagundem.com/zeynep-
turan-yazar20/bankasuransin-onemi-331473y.htm , (Erisim Tarihi:18.09.2014).

23 Marjorie Chevalier vd., ’Bancassurance: Analysis of Bancassurance and Its Status Around The
World”’, Scor Group Publication, 2005, s.2.

% Turan, a.g.m.
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tilkelerinde bankasiirans i¢in ortak bir model mevcut olmayip her iilke kendi sigorta
piyasasinin ozelliklerine ve sigorta otoritesine bagli olarak bir model olugturmustur.
Ornegin, Fransa ve Belcika’da tam biitiinlesme modeli, Ispanya, Portekiz ve
Italya’da ortak girisimlerin (joint venture) kurulmasi, Almanya’da ise sigorta
iriinlerinin  pazarlanmasinda bankalarin aracilik etmesine yonelik dagitim
anlagsmalarinin yapilmast esastir. Her iilke kendi pozisyonuna gore model
olusturmakta ve bankasiiransin etkinligi ve satis hacimleri her modele gore farklilik

gostermektedir.

Avrupa kiyilarinda bankasiirans alaninda basarili sonuclar elde edilmis, ancak
Orta ve Dogu Avrupa bankasiiransi, Bat1 Avrupa bankasiiransi ile kiyaslandiginda
daha az gelisme gostermistir. Avrupa sigorta pazarinda, genelde hayat sigortasi
tiriinleri banka subeleri araciligiyla sunulurken, hayat dis1 sigorta iiriinleri acente ve
brokerler araciligiyla sunulmaktadir. Ancak internet ve mobil iletisim, dagitim kanali
karmasinda yeni is firsatlarinin dogmasina olanak saglamis ve 6nemli degisimleri

beraberinde getirmistir.?*°

Avrupa Birligi’ne iiye iilkelerde, hayat ve hayat dis1 sigortacilik genelde ayni
grup icinde olabilmesine ragmen, farkli sirketler tarafindan yerine
getirilebilmektedir. Fransa, menkul kiymet faaliyetlerinin ticari bankalarin
bilinyesinde gerceklestirilmesine izin vermektedir, fakat sigorta faaliyetlerinin ayri
tiizel kisilik tarafindan yonetilmesi sartini aramaktadir. Fransa’da hayat sigortasi
pazarindaki pay1 1980’li yillardan itibaren gok biiyiik artis gostermis ve bazi bankalar
hayat dis1 sigorta iirlinlerinin satisina da baslamistir. Fransiz bankalarin bir¢ogu ya
ortaklik iligkileri bulunmayan hayat sigortas: sirketleri ile pazarlama anlagmalari

yapmis ya da karsilikli ortakliklar kurmuglardir.

Fransa bankasiirans sistemindeki en ¢arpict husus, bankalarin kisa zamanda
elde ettikleri cok onemli pazar payidir. Bu basaridaki ana faktor, geleneksel dagitim
kanallarini kullanan sigortacilar ile karsilagtirildiginda, dagitim giderlerinde saglanan
biiylik tasarruflardir. Bu basarinin Fransa sigorta sektoriiniin zayifligindan da

kaynaklandig1 ileri siiriilebilmektedir. Ciinkii Fransa sigorta pazar1 biiyiik ol¢iide

20 Commission of the European Communities, ’European Financial Integration Report 2007,
Briiksel, 2007, s.28.
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zorunlu sigortalara bagli ve rekabet yoktur. Tasarrufa dayali hayat sigortalarindaki
vergi avantajlarinin olmasi iirlinli miisteriye ¢ekici kilmig hem {iiriinlerin basit yapida
olmasi, banka calisanlar1 acgisindan daha az egitimin yeterli olmasin1 saglamistir.
Diger 6nemli bir faktorde sektor yetkililerinin tesvikleri olmustur. Fransa’da finansal
biitiinlesmeyi rekabet sekillendirmektedir. Pazarin ge¢misteki rekabet eksikligi
bankalarin bu korunmasiz pazar paylarini yakalamalarini saglayarak biitiinlesmenin
ilerleyisini saglamistir. Sigorta sektoriiniin tersine bankacilik daha rekabetci ortamda
faaliyet gostermektedir. Bu da, birgok bankanin sigorta pazarina girmesi durumunda
bankalarin basarili bir rekabet acisindan daha genis bir finansal {irlin yelpazesi

sunmak zorunda olduklari anlamina gelmektedir.?*

Fransa sigorta pazarinda bankasiirans, hayat sigortasi lirtinlerinde bagarili bir
grafigi mevcutken, hayat dis1 sigortalarda ayni basaridan s6z etmek miimkiin
degildir. 2011 sonu verilerine gore hayat bransinda bankasiirans %61 pay alirken
bunu %17 ile dogrudan satislar, %12 brokerlar, %7 acenteler ve %3 ile de diger
kanallar takip etmektedir. Hayat dis1 sigortalar bransi incelendiginde ise, %35 ile
dogrudan satislar olmak iizere bunu %34 ile acenteler, %18 brokerlar, %11

bankasiirans sistemi ve %?2 ile diger dagitim kanallar1 takip etmektedir.?*

Banka sigortacihginin ilk uygulandigi iilkelerden biri olan Ispanya’da
bankalar, ticari ve yatirim bankaciligi faaliyetlerini ayn1 ya da ayn tiizel kisilik
altinda yerine getirmektedirler. Sigorta faaliyetleri ayr1 sermayeye sahip bir sube
biinyesinde yerine getirilmektedir. Ispanya sigorta pazarinda hayat dis1 sigortalar
gecmiste belirleyici olmustur, fakat 6zellikle bankalarin yogun olarak hayat sigortasi
pazarlamasina yonelmesiyle bu durum degismeye baslamistir. Sigorta sirketleriyle
zaten uzun yillardan beri siki baglari olan bankalar karsilikli iirlinler satmanin
kolayligini yasamislardir.*® Ispanya sigorta pazarmda 2010 sonu itibariyle banka

sigortaciligi hayat sigortalar1 bransinda %69 pay alirken, hayat dis1 sigortalar

! Giimiis ve Uzun, a.g.e., 5.88-89.

*ZInsurance Europe, “’European Insurance In Figures”’, 2014, (Cevrimigi)
http://www.insuranceeurope.eu/uploads/Modules/Publications/european-insurance-in-figures-2.pdf
(Erisim Tarihi: 20.09.2014), s.60-61.

3 Giimiis ve Uzun, a.g.e., 5.89.

112


http://www.insuranceeurope.eu/uploads/Modules/Publications/european-insurance-in-figures-2.pdf

bransinda ise %9,7 pay almaktadir.’** Asagidaki tablo 5°de Avrupa’da hayat

branginda 2011 yili itibariyle dagitim kanallar1 verileri gosterilmektedir.

Tablo 5. Avrupa Ulkeleri Hayat Sigortalar1 Bransinda Dagitim Kanallariin
Aldig1 Paylar (%)

Ulkeler Direk Acente Broker Banka Diger
Satislar Sigortacihid

Avusturya 23,2 4,0 16,7 51,7 4.4
Belcika 17,5 5,6 32,3 44,0 0,7
Bulgaristan 16,7 60,9 22,4 0,0 0,0
Almanya 3,4 49,8 24,4 19,8 2,6
Ispanya* 6,8 13,1 8,4 69,0 2,7
Fransa 17,0 7,0 12,0 61,0 3,0
Hirvatistan 39,4 34,3 2,5 19,3 4,5
Irlanda 43,6 10,2 48,0 0,0 0,0
Italya 9,5 16,4 1,0 73,1 0,0
Liiksemburg 11,4 60,0 3,7 25,0 0,0
Malta 1.3 63,0 3,2 32,5 0,0
Hollanda 23,0 0,0 0,0
Polonya 34,6 25,8 1,9 30,0 7,7
Portekiz 3,8 17,3 1.2 77,5 0,2
Romanya* 10,6 55,0 20,8 13,6 0,0
Isvec 17,0 5,0 31,0 14,0 33,0
Slovenya 4.4 78,8 9,5 7.3 0,0
Slovakya 37,4 62,6 0,0 0,0
Tiirkiye 10,5 13,7 0,6 75,2 0,0
Birlesik Kralhk* 8,5 17,9 73,6 0,0 0,0

*Bilesik Krallik’ta Bankasiirans dagitim kanali diger kanallara dahil edilmistir.
* {spanya ve Romanya verileri 2010 yilina aittir.

Kaynak: Insurance Europe, ’European insurance In Figures’’, 2014, (Cevrimigi)
http://www.insuranceeurope.eu/uploads/Modules/Publications/european-insurance-in-
figures-2.pdf, (Erisim Tarihi: 20.09.2014), s.60.

Italya’da bankasiirans faaliyetleri 1990 yilinda Amato Kanunu sonrasinda
gelismeye baslamistir. S6z konusu bu kanun, bankalarin sigorta sirketlerine yatirim
yapmalarinin yolunu a¢mis ve bankasiirans bir dagitim kanali olarak piyasadaki
Onemini arttirmistir. Yapilan arastirmalarda sigorta acentelerine oranla bankalara
olan giivenin yiiksek olmasi1 ve aligveris aligkanligi olarak tek bir noktadan
ihtiyaclarin temin edilmesi egilimi dagitim kanali olarak bankasiirans1 giiclendiren
ozelliklerden bazilaridir. Italya’da benzer sekilde, piyasada yer almak isteyen
aktorler Oncelikle bankalarla isbirligine gitmekte ve bankalarin itibarlarindan

yararlanarak miisterilerine giivenilir bir kanaldan ulasmay1 tercih etmektedirler.

2 Insurance Europe, a.g.m., 5.60-61.
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Italya'min en biiyiik sigorta sirketi Assicurazioni Generali’ye bagl Alleanza
Assicurazioni finansal piyasanin 6nemli bankalarindan Banca Intesa ile yaptigi
anlasma sonucunda yeni bir sirket olarak 2003 yilinda Intesa Vita’nin ortaya cikisi,
sektordeki ilk bankasilirans uygulamasi olarak kabul edilmektedir. Sektoriin diger
onemli oyuncusu Allianz italya ise bankasiirans faaliyetleri i¢in Monte dei Paschi,
Unicredito ve Sanpaolo IMI gibi bir¢cok banka ile ortakliga giderek bir sigorta
platformu o6zelligini stirdiirmek istemektedir.®*® 2011 yili sonu itibariyle Italya
sigorta pazarinda hayat sigortasi bransinda bankasiirans dagitim kanali %73,1 pay
alirken, hayat dis1 sigortalar bransinda ise %3,5 gibi diisiik bir konumda
seyretmektedir.*°

Almanya’da bankalar, ancak ayri1 sermayeye sahip sigorta subeleri kanali ile
sigorta faaliyetinde bulunabilmektedirler. Almanya’da sigortacilik, BAV’in (Federal
Ozel Sigorta Denetim Otoritesi) denetimine tabidir. Bankalarin birgogu sigortacilarla
pazarlama anlasmas1 yapmis oldugu halde, Alman sigorta pazarinin tutucu yapisi ve
diizenlemelerin tam biitiinlesmeye engelledigi ileri siiriilmektedir. Bu tutuculuk
sigorta Urlinlerinin Alman bankalar1 tarafindan karli bir sekilde dagitilmasini
zorlagtirmaktadir. Hollanda bankalar1 ise tek bir tiizel kisilik altinda ticari ve yatirim
bankacilig1 faaliyetlerini yerine getirirken, sigorta faaliyetlerinde ise ayri sermayeye
sahip sigorta subesi kanaliyla yerine getirebilmektedirler. Ingiltere’de banka
sigortaciliginin gelisiminin ana sebebi, geleneksel dagitim kanallarinin ¢ok maliyetli
olmasidir. Sigorta sirketleri arasindaki yliksek rekabet, sirketlerin bagimsiz aracilara
yonelmesine ve bunlarinda asir1 maliyetli durumlar1 sebebiyle maliyeti daha diisiik
bankalarin alternatif dagitim kanali olarak kullanilmasima sebep olmustur.?’
Ingiltere’de banka sigortaciligi faaliyetleri yenilik¢i ve dzellikle telefon bankacilig
ile dogrudan pazarlama faaliyetleri seklindedir. Teknolojik ustiinliik, hedef pazarlara

odaklanma, yenilik ve farkli {irlin cesitleri ile miisterileri daha ¢ok tatmin edecek

2% Zeynep Turan, “’Diinya’da Bankasiirans’’, 2014, (Cevrimici)
http://www.sigortagundem.com/zeynep-turan-yazar20/dunyada-bankasurans-336693y.htm , (Erisim
Tarihi:18.09.2014).

2% Insurance European, a.g.m., s.60-61.

27 Harold D. Skipper ve Thomas B. Bowles, ’Financial Services integration Worldwide: Promises
and Pitfalls’’, 2003, (Cevrimigi) http://www.oecd.org/finance/insurance/1915462.pdf, (Erisim
Tarihi:18.09.2014), 5.27-34.
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sunumlar gergeklestirmislerdir.®® Asagidaki tablo 6°da ise, 2011 yili itibariyle

Avrupa’da hayat dig1 sigortalar bransindaki dagitim kanallarmin aldigi paylar

gosterilmektedir.

Tablo 6. Avrupa Ulkeleri Hayat Dis1 Sigortalar Bransinda Dagitim Kanallarinin

Aldig1 Paylar (%)

Ulkeler Direk Acente Broker Banka Diger
Satislar Sigortacihigi

Avusturya 36,2 14,1 35,9 5,7 8,1
Belgika 20,2 10,6 61,0 7,2 1,0
Bulgaristan 18,9 36,6 445 0,0 0,0
Almanya 4,3 60,5 25,5 6,1 3,6
Ispanya* 22,8 35,5 25,0 9,7 7.1
Finlandiya 45,1 10,3 4,1 6,1 34,4
Fransa 35,0 34,0 18,0 11,0 2,0
Hirvatistan 71,7 17,5 4,7 2,7 3,4
irlanda* 40,9 0,0 59,1 0,0 0,0
Italya 7,0 81,8 7.6 3,5 0,1
Liiksemburg 13,8 61,0 24,2 0,8 0,3
Malta 38,8 37,1 24,1 0,0 0,0
Hollanda 58,0 42,0 0,0
Polonya 15,9 62,3 16,9 2,2 2,7
Portekiz 10,2 57,6 17,2 14,0 1,0
Romanya* 26,1 36,4 33,8 0,4 3,2
Slovenya 28,0 63,3 5,7 0,5 2,5
Slovakya 22,2 64,3 0,7 0,0 12,8
Tiirkiye 7,6 67,5 11,3 13,6 0,0
Birlesik Krallik 24,2 5,0 56,2 8,2 6,4

*Ispanya, Irlanda ve Romanya verileri 2010 y1lina aittir.

Kaynak: insurance European, a.g.m., s.61.

Asya sigorta pazarinda Tayland, Gliney Kore, Malezya, Cin, Endonezya,
Hindistan gibi iilkelerde bankasiirans uygulamalari etkinligini arttirmakta, 6zellikle
2000’1l yillardan sonra biiyiik atilm gosteren Hindistan sigorta piyasasinda

bankastirans alaninda ciddi adimlar mevcuttur.

Gelisen Asya piyasalarinin son yillarda gosterdikleri ozellikler dikkate
alindiginda, 6zellikle Cin ve Hindistan’in tarim agirlikli {iretimlerinin sanayi agirliklt
tiretime doniistiigii ve bu dontsiimle birlikte artan sigorta ihtiyacini da getirdigi

goriilmektedir. Cin piyasasinin diizenleyici kurumlar1t CIRC ve CBRC 2003 yilinda

*®Brian McGreevy, “’Brave New World For European Bancassurance, National Underwriter’’,
Life&Health Financial Services, AB/INFORM Global, 1996, s.17.
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bankasiirans faaliyetlerini liberallestirdi. Kasim 2010 tarihinde ise hayat sigortasi
irtinlerinin bankalar tarafindan miisterilere sunulmasini engelleyen diizenleme
yiiriirliige girdi ve bankasiiransin dagitim kanallar1 arasindaki pay1 biiyiik oranda
diistii. Cin’den sonra ikinci en biiyiikk bankasiirans hacminin oldugu Malezya’da

hayat iiriinlerinin % 50°lik kism1 bankasiirans kanaliyla miisterilere ulagsmaktadir.?*°

ABD’de sigorta sirketleri esas olarak eyalet diizeyinde yetkilendirilmekte ve
diizenlenmektedir. Elli eyaletin her birinde sigortacilik faaliyetinde bulunmak isteyen
bir sigorta sirketi, her eyaletten ayri ayri izin almak zorundadir. AB’nin aksine,
karsilikli tanima ve tek pasaport uygulamasi yoktur. Degisken hayat ve yillik tiriinler
satan sigorta sirketleri SEC’in diizenlemelerine tabidir. ABD’deki kanunlar
sigortacilik drilinlerinin pazarlanmasina yoOnelik birlikteliklere belirli limitler
koymuslardir. Avrupa’da bu kisitlamalarin olmamasi sebebiyle bankasiirans goreceli
olarak daha gelismistir. Gelisen rekabet ortami ve tiiketicinin tercihlerini daha iyi
anlama gayreti ile diinyadaki pek ¢ok banka, bankasiiransin degerini gérmekte ve

gelisim stratejilerinin bir pargasi olarak degerlendirmektedir.”*°

3.7 Tiirkiye’deki Banka Sigortaciligi Uygulamalar

Tiirkiye’deki banka sigortaciligi, bankalarin giiclii finansal yapilar ile sigorta
sektorline girisleri ile baslamistir. Tiirkiye’de holding kuruluglari, iiretim yapan
isletmelerin yatirim ve finansman ihtiyaglarini kolaylastirmak i¢in kendi bankalarin
kurmuslardir ve bu silirecte buna bagli olarak sigorta sirketlerini de faaliyete
gecirmiglerdir. Bankalar, sigorta sirketlerini kurduktan sonra banka sigortaciligi
yapisint uygulamaya baslamislardir. Boylelikle, sigorta triinleri banka subeleri
araciligl ile sunulmaya baslanmistir. Sigorta {riinlerinin satis1 ile elde edilen
komisyon gelirleri, banka subelerinin sabit giderlerinin diigmesini saglamis, bunun
yaninda bankalarin kredi verdikleri miisterilerine sigortayr zorunlu kilarak (kredi
sigortas1) kredinin doniis riskini teminat altina almiglardir. Biiyiik miisterilere
sunulan bankacilik hizmetinin yani sira verilen sigortacilik hizmetleri ile de bankalar,
miisterilerinin uzun siireli kendi kuruluslari ile caligmalarini saglamistir. Sigorta

sirketleri ise banka sigortaciligi yolu ile iiriinlerini daha giivenilir banka subeleri

249 Turan, Diinya’da..., a.g.m.,
250 Glimiis ve Uzun, a.g.e., 89-90.
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araciligi ile satigin1 yapma imkani elde etmislerdir. Bu dagitim kanallar ile ek gelir

elde etme avantajina ulasmuslardir. 2**

Tiirkiye’de halen devam eden bir durum olan sigorta sirketlerinin
sermayelerinin biiylik bir kisminin bankalar ve biiyiik holdinglerin kontroliinde
olmasi, sigorta sektoriiniin yillarca etkinlik kazanmasimi engelleyici bir durum
olmustur. Geligmis iilkelerde, sigorta sirketleri yarattiklar1 fonlarla bankalarin sahibi
konumundadir. Tirkiye’de ise sigorta sirketlerinin bir bankaya ya da giiclii bir
sermaye grubuna bagli olmadan yasayabilme sansi ¢ok azdir. S6z konusu bu durum
ise etkin bir sigortacilik hizmetinin yapilmasini engellemis, hacim itibariyle az da
olsa saglanan fonlarin, kurucu ortaklarindan dolay1, banka ve holdinglere kaymasina

252
neden olmustur.?

Belirtildigi tizere Tiirkiye’de sigorta sirketlerinin genelde bankalara ve biiyiik
holdinglere ait olmas1 bazi olumsuzluklar yaratsa da ¢ok onemli iki nedenden dolay1
sigorta sirketlerine avantaj saglamaktadir. Birincisi, dagitim agmi giliclendirmektir.
Ikinci neden ise bankalarin, sigorta isine girerek diger finans isleri icin bir sinerji
yaratmay1 hedeflemesidir. Holdinglerin sigorta sirketlerine sahip olmasi, gerektigi
gibi yonetildiginde avantajlidir. Ciinkii bugiin isletmelerin elindeki en biiylik gii¢
miisteri iliskisi, yani dagitim kanalidir. Miisteri ile glivene dayali bir iligkiyi herhangi
bir {irlin ya da hizmet ilizerinden gelistirdiginizde, diger liriin ve hizmetleri satmak
cok daha kolay ve daha az maliyetli olabilmektedir. Ciinkii sadece sigortacilikta
faaliyet goOsteren sirketler, diisik kar marjlart ve artan rekabet nedeniyle
maliyetlerinin yonetiminde zorlanabilmektedir. Ayrica, yaygin dagitim aginin
kurulmasi ve siirekliliginin saglanmasinda gii¢liikler yasanmaktadir ve sonugta da

yatirimin geri doniis siiresi uzamaktadir.®

Yurt disindaki 6rneklerinden biraz farklilik gosteren Tiirkiye’deki sigorta-
banka iliskileri yabanci bilyiik sermayeli sigorta gruplarinin 2000’li yillardan sonra

yatirimlart ile bazi degisikliklere ugramis, biiyiik holding ve bankalar da bu biiyiik

s

#1 E. Baturalp Pamukgu,” Yeni Bir Finansal Yapi: Banka Sigortaciligi ¢, (Marmara Universitesi
Bankacilik ve Sigortacilik Enstitiisii Sigortacilik Anabilim Dali Yaymlanmamis Yiiksek Lisans Tezi),
Istanbul, 1996, s.59-60.

2 Omiir Geng, Sigortacilik Sektorii ve Tiirkiye’de Sigorta Sektoriiniin Fon Yaratma Kapasitesi,
Ankara: Tiirkiye Kalkinma Bankas1 A.S. Yaymi, Kasim 2002, s.58.

3 Giimiis ve Uzun, a.g.e., s.87.
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sigorta gruplan ile is ortakligina gitmis ve {ilkenin sigortacilik anlayisinda bazi

degisimler ortaya ¢ikmistir.

2001 krizinin ardindan yeniden yapilanma siireciyle daha saglam bir yapiya
kavusan bankacilik sistemi, 2005 yilinda yiirlirliige giren Bankacilik Kanunu ve
ardindan 2007 yilinda Sigortacilik Kanununun kabuliiyle sigorta sektoriinde
faaliyetlerini daha fazla yogunlastirmistir. Genel olarak bakildiginda, giliniimiiz
finans diinyasinda bankalar da, sigorta sirketleri de dagitim anlagmalarint her iki
tarafin cikar sagladigi anlagmalar olarak yorumlanmaktadir. Finansal yapidaki
olumlu gelismeler banka sigortaciligi alanina da yansimis, her ne kadar Avrupa
tilkeleri ile karsilagtirildiginda orani diisiik olsa da, lilkemiz banka sigortaciligi pay1

gittikce artmaktadir.?>*

Tiirkiye’de hemen hemen her banka bir sigorta sirketinin acentesi
konumundadir. Ozellikle kredi ile ara¢ ve konut temininin, faizlerin diismesi ile
birlikte artmasi bankalar i¢in sigorta maliyetlerini diisiirme ve yeni bir kar elde etme
sahas1 yaratmigtir. Sigorta sektOriiniin mali piyasalarda paymin giderek artis
gostermesi bankalarin sigorta {iriinlerinin satisina olan ilgisini arttirmistir. Bankalar
da miisterilerine alternatifler sunarak kendilerini gelistirmeye baslamislardir.
Tirkiye’deki banka-sigorta iliskilerinde genelde bankalar sigorta sirketlerinin
ortagidir, yani hissedaridir. Fakat son donemde yabancilarin sigorta sektoriine girip
sigorta sirketi satin almalari ile beraber bu iliski zayiflamakta ya da bankalarda da
yabanci ortaklarin olmasi, bu iligkiyi ve stireci farkl yerlere tasimaktadir. Bankacilar
tek bir sirket ile c¢alistiklari zaman, o sirketin fiyat ve is kabul politikalar ile
misteriyi  elinde  tutamama riski ile karst  karsiya  kalabildiklerini
gozlemlemektedirler. Bankalar acgisindan, sigorta islemlerinde elde ettikleri
komisyon gelirleri faiz dis1 gelirler kaleminde ¢ok onemli yer tutmaktadir. Yogun
rekabet sebebi ile ana faaliyet gelirleri azalan bankalar, komisyon geliri yaratan

sigorta alanina daha fazla odaklanmaktadirlar.?>

Bankacilik Diizenleme ve Denetleme Kurulu (BBDK), Sermaye Piyasasi

Kurulu (SPK) ve Tiirkiye Sermaye Piyasalar1 Birligi (TSPB) verileri ile elde edilen

24 pehlivan, a.g.m., s.35.
2% Glimiis ve Uzun, a.g.e., 5.90-91.
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bilgilere gore Borsa Istanbul hari¢ finansal sektorlerin aktif toplami 2013 yilinda
2012 yilma gore %26,3 artisla 2,2 trilyon TL’ye ulagmustir. Ulkemizde finansal
sektorler iginde geleneksel olarak en biiyiik paya sahip bankacilik sektorii 2013 yili
itibariyle aktif biiyiikliigii 1.732 trilyon TL ile %78,66 paya sahiptir. ikinci siradaki
Merkez Bankas1 (MB) ise aktif biiyiikligii 265,6 milyar TL ile %12,06 oraninda pay
almistir. Toplam finansal piyasalar i¢indeki payr 2013 yili sonu itibariyle % 2,92
olan sigorta, reasiirans ve emeklilik sirketleri 64,3 milyar TL aktif biiyiikliikleri ile
MB ve bankacilik sektoriiniin ardindan tgiincii sirada yer almistir. Bu durum
bankalarin finansal piyasalardaki biiyiikliigiiniin, sigorta ve emeklilik sirketleri

acisindan nasil bir potansiyel barindirdiginin 6nemli bir gostergesini olusturmaktadir.

Tablo 7. Tiirk Finans Sektorii Bilanco Biiyiikliikleri (Milyar TL)

Kuruluslar 2012 2013 2013 (%)
TCMB 203,6 265,7 12,06
Bankalar 1.370,40 1.732,40 78,66
Sigorta, Reasiirans, Emeklilik Sirketleri 52,6 64,3 2,92
Emeklilik Yatirim Fonlari 20,3 26,3 1,19
Men. Kiymet Yat. Fonlari 30,7 30,5 1,38
Finansal Kiralama Sirketleri 20,3 28,5 1,29
Faktoring Sirketleri 18,2 21,8 0,99
Tiiketici Finansman Sirketleri 11,6 16 0,73
Araci Kurumlar 11,4 14 0,64
Gayrimenkul Yat. Ortakhklar: 15,8 18,7 0,85
Finansal Holding Sirketleri 5,6 6 0,27
Kredi Garanti Fonlar 0,2 0,3 0,01
Men. Kiymet Yatirnm Ort. 0,7 0,5 0,02
Varhk Yonetim Sirketleri 1,5 2 0,09
Portfoy Yonetim Sirketleri 0,4 0,4 0,02
Girisim Sermayesi Yat. Ort. 0,8 1,2 0,05
Toplam 1.744,00 2.202,30 100

Kaynak: Hazine Miistesarligi Sigorta Denetleme Kurulu, a.g.e., s.3.

Tiirkiye’de hemen hemen tiim hayat dis1 sigorta sirketleri ile hayat sigortasi
ve emeklilik sirketleri banka subeleri araciliiyla police satis1 gerceklestirmektedir.
Biiyltik ve orta olcekteki yaygin sube agma sahip ticari (mevduat) ve katilim
bankalarinin tiimii, az subeli bankalarin bir kism1 da banka sigortaciligi faaliyetinde
bulundugu bilinmektedir. Bankacilik sisteminin barindirdig1 yaygin dagitim kanallar
her ne kadar sigorta satisinda toplamda acentelerin gerisinde ikinci sirada olsa da,

hayat sigortalar1 bransinda banka sigortacilig1 acentelere oranla agik ara daha etkin
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gorinmektedir. Asagidaki grafikte sektor prim iiretiminin 2010 yili sonu ile 2014

Agustos ay sonu verileri dagitim kanallar1 oranlart verilmistir.

70
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2010 2011 2012 2013 2014
Agustos
M Acente 60,14 59,06 60,24 59,83 58,72
B Banka 21,98 23,22 22,72 23,4 22
m Broker 9,23 9,67 10,29 10,3 11,84
m Dogrudan Satis 8,65 8,05 6,75 6,47 7,43

Sekil 3. 2010 ve 2014 Agustos Arasi Sigorta Sektorii Dagitim Kanallarinin
Aldigx Paylar (%)

Kaynak: Tirkiye Sigorta Birligi Genel Sigorta Verileri, (Cevrimigi)
http://www.tsb.org.tr/resmi-istatistikler.aspx?pagelD=909,(Erisim Tarihi: 2.11.2014)

2013 yilsonu direkt prim lretiminin hayat ve hayat dis1 branslar ayriminda
tiretim kanallara gore dagilimi asagidaki grafikte gosterilmistir. Hayat disi branglar
prim iretiminin yalnizca %13,99 banka acenteleri tarafindan karsilanirken, hayat

bransinda bu oran %81,15’e ulagsmaktadir.

2013 Yilsonu Hayat 2013 Yilsonu Hayat Dis1
Sigortalar: Brans1 Dagitim Sigortalar Bransi1 Dagitim
Kanallan Kanallan
8,14%

6,19%

10,12% B Acente B Acente

0,59% 11,89%
H Banka M Banka
i Broker m Broker
B Dogrudan H Dogrudan
Satis Satig

Sekil 4. 2013 Yilsonu Hayat Dis1i ve Hayat Sigortalar1 Branslarinda Dagitim
Kanallan

Kaynak: Hazine Miistesarlig1 Sigorta Denetleme Kurulu, a.g.e., s.25.
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2013 yilsonu itibariyle hayat dis1 ve hayat branslarinda Tiirkiye’de faaliyet
gosteren 64 sigorta sirketi toplamda 24,22 milyar TL (20,3 milyar TL Hayat Disi
Sigortalar Brangi ve 3,9 milyar TL Hayat Sigortalar1 Brans1) prim iiretirken, {iretilen

toplam primlerin 5,67 milyar TL’si bankalar tarafindan tiretilmektedir.?*®

Tablo 8. 2013 Yilsonu Sigorta Sirketlerinin Yazilan Primlerinin Brans ve Satis
Kanah Paylar1 (%)

Tiim Sirketlerin Yazilan Primlerinin Brans ve Satis Kanah

BRANS Paylan
Merkez Acente Banka Broker Toplam

Kaza 5,45 43,10 46,91 4,54 100,00
Hastalik/Saghk 16,57 43,17 11,12 29,14 100,00
Kara Araglar 0,48 85,80 7,71 6,01 100,00
Raylt Araglar 0,00 100,00 0,00 0,00 100,00
Hava Araglari 48,03 30,29 5,79 15,89 100,00
Su Araglar 10,33 45,87 11,33 32,47 100,00
Nakliyat 8,43 59,75 5,86 25,96 100,00
Yangin ve Dogal Afetler 7,93 48,92 27,03 16,12 100,00
Genel Zararlar 12,08 45,00 32,09 10,84 100,00
Kara Araglari
Sorumluluk 0,90 94,15 1,12 3,83 100,00
Hava Araglar
Sorumluluk 53,77 22,23 4,42 19,58 100,00
Su Araglar1 Sorumluluk 0,55 15,52 0,00 83,93 100,00
Genel Sorumluluk 10,59 50,96 9,12 29,34 100,00
Kredi 36,61 7,71 10,75 44,94 100,00
Emniyeti Suistimal 26,91 9,73 28,30 35,07 100,00
Finansal Kayiplar 12,58 27,79 29,41 30,22 100,00
Hukuksal Koruma 0,40 74,60 21,69 3,31 100,00
Destek 44,84 53,29 1,72 0,14 100,00
TOPLAM HAYAT
DISI 6,19 67,93 13,99 11,89 100,00
H-Hayat 8,13 10,12 81,16 0,59 100,00
H-Sermaye Itfa Sigortasi 70,24 29,76 0,00 0,00 100,00
TOPLAM HAYAT 8,14 10,12 81,15 0,59 100,00
GENEL TOPLAM 6,47 59,83 23,40 10,30 100,00

Kaynak: Tirkiye Sigorta Birligi Genel Sigorta Verileri, (Cevrimigi)
http://www.tsb.org.tr/resmi-istatistikler.aspx?pagelD=909,(Erisim Tarihi:2.11.2014).

*® Hazine Miistesarligi Sigorta Denetleme Kurulu, a.g.e., s.24.

121


http://www.tsb.org.tr/resmi-istatistikler.aspx?pageID=909

Yukaridaki tablodan ise, 2013 yilsonu verileri brang ve dagitim kanali
bazinda toplam prim iretimindeki paylar1 degerlendirildiginde, bankalarin %46,91
ile en fazla kaza bransinda, en az %1,12 ile kara araglar1 sorumluluk bransinda prim
tirettikleri, rayl araglar, su araclart sorumluluk ve sermaye itfa sigortasi branslarinda
hi¢ prim tiretmedikleri goriilmektedir. Toplam hayat dis1 branslarda acenteler %67,93
ile birinci olurken, ikinci sirada %13,99 ile banka acenteleri bulunmaktadir. Hayat
brangi g6z Oniine alindiginda, toplam prim iretiminin %81,15’i bankalarca
gerceklestirilmis ve banka sigortaciligi bu alanda ilk sirada yer almaktadir. Hayat ve
hayat dis1 (elementer) branslarin toplami agisindan degerlendirildiginde ise, toplam
primlerin %59,83’iinii iireten acenteler birinci sirada yer alirken, %23,40 ile banka

acenteleri ikinci sirada yer almaktadir.

Asagidaki tablo 9'de 2009 yilindan itibaren iilkemizde banka sigortaciligi
kanali ile yazilan prim tutarlari, toplam prim iretimi i¢indeki paylar1 ve banka

sigortaciliginin yillara gore degisim miktar gosterilmektedir.

Tablo 9. 2009-2013 Yillar1 Toplam Prim ve Banka Kanah Uretim Verileri (TL)

Banka
Kanahyla . Degisim

vill Uretilen Toplam Prim Pay1 (%) 5

uiar Prim (%)

2009 2.311.345.605 | 12.435.971.259 18,59 -

2010 3.105.994.377 14.129.394.269 21,98 18.23
2011 3.985.786.044 17.165.081.182 23,22 5,64

2012 4.504.097.011 19.826.649.626 22,72 -2.15
2013 5.670.226.977 24.229.615.733 23,40 2.99

Kaynak: Tiirkiye Sigorta Birligi Genel Sigorta Verileri, (Cevrimigi)

http://www.tsb.org.tr/resmi-istatistikler.aspx?pagelD=909,(Erisim Tarihi:2.11.2014)

Yukaridaki tablodan anlasilacagi gibi banka kanali ile iiretilen prim paylari
2012 yili harig siirekli artis gostermis, son 5 yil igerisinde payr %18’lerden %23’
asan miktarlara gelmistir. Bu durum son yillarda banka kanalinin gdsterdigi gelisimi
gormek agisindan dnemlidir ve bu kanalin 6nemini her gecen giin daha da arttirmasi

beklenmektedir.

122


http://www.tsb.org.tr/resmi-istatistikler.aspx?pageID=909

Banka dagitim kanali, sadece hayat ve hayat dis1 sigorta tiriinlerinin satisinda
degil, bireysel emeklilik iirlinlerinin satilmasinda 6nemli bir kanal olma yolunda
ilerlemektedir. 2013 yilindaki yeni yasal diizenlemeler ve devlet katkis1 sayesinde
hedef kitlesi genisleyen Bireysel Emeklilik Sistemi, Mayis 2014 tarihi itibariyle 28,7
milyon TL fon tutarina ve 4 milyon 548 binin tizerinde katilimci sayisina ulagsmustir.
Sirketler acisindan kar marjlarinin  daraldigi bir donemde yiiksek maliyet
verimliligine sahip dagitim kanallarinin 6nem kazanmasi, banka kanalin1 6n plana
cikarmaktadir. Diger dagitim kanallarma goére misteriye ulagsmada daha etkin
goriinen banka kanali, 2013 Bireysel Emeklilik Gelisim Raporu’na gore;
yiiriirlikteki BES so6zlesmelerinde %19,4’lik bir paya sahiptir. Banka kanalinin
sO0zlesme adedine gore gegmis yillardaki paylarina bakildiginda, 2009 yilinda %16,9,
2010 yilinda %15,8, 2011 yilinda %17,7, 2012 yilinda ise %17,5 pay aldig1
goriilmektedir. Sirketlere miisteri kazanma ve miisteri ile uzun vadeli iligki kurma
konusunda avantaj saglayan banka kanali, donanimli ve egitimli satis kadrosu ile
piyasada satis odakli yogunlastigi icin sektore katki saglamaktadir. Banka
subelerinden gergeklestirilen BES sozlesmelerinin katki payinin diizenli bir akis
icerisinde takip edilmesi konusunda avantaj teskil eden bu kanal, siirdiiriilebilir
bliylime Olcegine ve karliliga ulagsmak i¢in banka kanalinin gerekli oldugu

dﬁsﬁnﬁlmektedir.257

2013 Yilsonu S6zlesme Adedine G6re Dagitim
Kanallari
Diger-68.365
Banka-911.220 1,5%
19,4%
Acente-
449.511
9,6% Bireysel Direkt
Kurumsal Satis- Satig-3.007.701
250.878 64,2%
5,4%

Sekil 5. 2013 Yilsonu Bireysel Emeklilik Sozlesme Adedine Goére Dagitim
Kanallan

57 Zeynep Tiitiincii, ©’Banka Kanali BES teki Etkisini Arttirmaya Devam Ediyor’’, Banka-Sigorta

Derqgisi, (Haziran 2014), s.23.
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Kaynak: Emeklilik Gozetim Merkezi, Bireysel Emeklilik Sistemi Gelisim Raporu
2013, Istanbul, 2014, s.45.

2013 yili icinde s6zlesmelere 6denen baslangi¢ katki payi, diizenli katki pay1
ve ek katki pay: tutarlari toplaminin (7.715 milyon TL) pazarlama kanali detayinda
oransal dagilimi asagidaki grafikte incelenmektedir. S6zlesmelere 6denen baslangic
katki pay1, diizenli katki pay1 ve ek katki pay1 tutarlarinin pazarlama kanali detayinda
en fazla payr alan kanal 5.422 milyon TL ile % 70,3 pay alan banka kanali

olmaktadir.

2013 Yilsonu Katki Payinin Pazarlama Kanalina Gére Oransal

Dagilimi
. Bireysel D. Satis
Diger 1,8%
& ° 12,2% M Bireysel Direkt Satis
Kurumsal Satig 942.369.817 TL
4,8% B Kurumsal Satis 372.515.097
TL
te 10,9% Acente 838.893.696 TL

M Banka 5.422.156.013 TL

M Diger 138.852.429 TL

Sekil 6. 2013 Yilsonu Katki Payimmin Pazarlama Kanalina Gére Oransal
Dagilhim

Kaynak: Emeklilik Gozetim Merkezi, a.g.e.,s.28.

Bankalar araciligiyla satilan BES iirlinlerinde sadece satis dncesinde degil,
satig sonrasinda da bilgilendirme ve hizmet standartlarinin uygulaniyor olmasi
olumlu bir miisteri deneyimi saglarken sektoriin uzun vadeli gelisimine de katki
saglamaktadir. Ayrica bankalarin BES fiirlinleri satin alan miisterilerine, bankacilik
hizmetlerinde bir takim avantajlar sagliyor olmasi sisteme katilan miisterilerin
memnuniyet diizeylerini arttiran baska bir etken olmaktadir. Tiirkiye’de bankalarin
belirli donemlerde miisterilerine yonelik kampanya ve bilgilendirme c¢aligmalari
yapmast sistemi daha hizli biiylitmekte, sunulan hizmetin odaginda miisteri ihtiyaci,
stirdiiriilebilir bliylime, rekabet¢i fiyat ve miisteri memnuniyeti gibi faktorlerin yer
aldig1 vurgulanmaktadir. Sigorta ve emeklilik sirketleri, IT yapilari ile entegrasyon
noktalarini gelistirerek miisteri iligkileri yonetim sistemini daha etkin yapilandirmay1

ve bu sayede dogru {iriinii dogru miisteriye sunmay1 hedeflemektedir.
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Tirkiye’de bankacilik iirlinlerini tamamlayan sigorta ve emeklilik iirtinlerinin
gelistirilmesi konusunda bankalarin {iriin yonetimi ve gelistirme siireclerine dahil
olmalar1 biiylik 6nem arz etmekte ve banka kanalinda ulasilmasi hedeflenen nokta
acisindan i¢inde bulundugumuz dijital ¢agda miisteriye dogru, hizli ve kolay

ulagilabilir ¢oziimler sunulmasi gerekmektedir.?*®

3.8 Banka Sigortacihiginin Avantajlari (Yararlari)

3.8.1 Sigorta Sirketleri Acisindan Avantajlar

Banka sigortaciliginin faaliyetlerinin sigorta sirketleri agisindan avantajlar1 su

sekilde 6zetlenebilir:

+ Bankalarin Yaygin Dagitim Ag:: Bir dagitim kanalinin ayni andan
birden fazla noktaya hizmet gotiirebilmesi, daha fazla miisteri ile yliz
yiize gelebilme ve dolayisiyla kisisel bag kurma firsat1 olusturmaktadir.
Bankalarin iilke capindaki genis sube aglar1 da, bu agidan bakildiginda
gerek sigorta sirketlerinin markasinin farkli lokasyonlarda bulunmasini,
gerekse de sigorta sirketleri agisindan kiimiil risklerin yayginlagmasini
saglamak acgisindan onemli bir avantaj oldugu ortadadir.®®® Tiirk
bankacilik sektoriinde Haziran 2014 itibariyle; 33 mevduat bankasi, 13
kalkinma ve yatirim bankasi ve 4 adet de katilim bankasi oldugu
diistintildiiginde ve toplamda bu 50 bankanin 81 ilde 12.136 banka
subesi®® oldugu verisi ile bankalarm iilke ¢apinda nasil yaygm dagitim
agina sahip oldugu goriilmektedir.

% Bankalarin Miisteri Veri Tabam: Bankalar miisteri veri tabanin gelir

seviyesi, yas, arag/konut sahipligi, meslek vb. gibi bircok detayli verilerle

zenginlestirebilmektedir. Miisterileri ile yil i¢inde defalarca yiiz yiize

28 Tiitiincii, a.g.m.

9 Karan, a.g.m., s.18.

**Bankacilik Diizenleme ve Diizenleme Kurulu (BBDK), “Tirk Bankacilik Sektérii Temel
Gostergeleri Haziran 2014, (Cevrimigi)
http://www.bddk.org.tr/WebSitesi/turkce/Raporlar/TBSGG/13364tbs_temel_gostergeler.pdf  (Erisim
Tarihi: 01.10.1014), s.3.
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gelebilmeleri avantaji ile miisterinin degisen her tiirli bilgisini
giincelleme imkanina sahip olmaktadirlar. Bu nedenle etkin bir veri
madenciligi uygulanarak, mevcut irlinlerini hangi miisteri segmentine
sunmalar1 halinde yliksek satis oranlar1 elde edebileceklerinin tahminini
yapmak daha kolaydir. Daha homojen miisteri segmentlerinin
olusturulmasi, miisteri ihtiyacina en uygun lriinii hazirlama ve daha
diisiik satis maliyetine sahip olunmasi agisindan onemlidir.? Sigorta
sirketleri de banka sigortacilifi sayesinde veri tabanlarma kayith
miisteriye ulagma ve en uygun iiriinii sunma imkani elde ederler.

< Bankacilik Sektoriiniin Yapisal Saglamhig ve Giivenilirligi: Ulkemiz
bankaciligi 2001°de yasanan ekonomik kriz sonrasinda alinan yasal
tedbirlerle diinya bankaciligiyla rekabet eder bir konuma erigsmis ve 2001
ekonomik krizinden bugiine hizli bir biliylime seyri gostermistir. 2013
yilinda bankacilik sektorii bir onceki yila gore %26,4 artis gostererek
toplam finansal piyasalardaki pay: (Borsa Istanbul hari¢) %78,66 ile 1.73
trilyon TL biiyiikliige ulagmistir. Bankalarin ulastig1 bu biiytikliik, miisteri
nezdinde saglanan giliven veren imaj ve yaratilan marka degerinin
avantaj1®® ile giivene dayali bir sistem olan sigortacilik sistemi acisindan
bankalarin yapisal saglamlik ve giivenirlikleri 6nemli bir durumdur.
Sigorta miisterilerinin giivenli kanallardan sigorta ihtiyaglarini temin etme
gereksinimi banka kanalin1 sigorta sistemi agisindan énemli kilmaktadir.

¢ Capraz Satis Firsati: Bankalarin miisteriden maksimum verim alma
esasli ¢apraz Uriin satis stratejisi, finansal triinler arasinda 6nemli bir
konum olan sigorta iriinleri agisindan bilyilk avantaja sahiptir. Tim
bireysel ve ticari krediler ile iniltili sigorta iriinlerinin, ¢apraz satig
bilincine bagl sekilde daha etkin satilmasi sigorta sirketleri acisindan
biiyiik bir avantaj dir. %%

< Maliyet indirgeme: Banka sigortacilig1 faaliyetleri ile sigorta sirketleri
personel giderleri azaltilabilmekte, satilan iriinlerin satis ve pazarlama
maliyetleri diisiirilmekte, 6deme ve tahsilatlar daha hizli yapilabilmekte,

genis bir cografyaya sahip olan lilkemizde ofis kurulum masraflarinda

%61 Karan, a.g.m., s.18.
262 Tynay, a.g.m., s.40.
263 Karan, a.g.m., s.18.
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biiylik disiisler yasanmakta ve bdylece verimlilik ve karliligin artmasi
miimkiin olmaktadir. Banka ve sigorta sirketleri tarafindan yaratilan dlgek
ekonomisi sayesinde sigorta sirketleri onemli Glgiide rekabet avantaji
saglamaktadir.

¢ Diger Avantajlar: Banka sigortacilifi, bir sigorta sirketinin tek bir
dagiim kanalma bagmli kalmasi engellenmis olur ve dagitim
yontemlerini degistirme firsati verir. Bu yolla saglanan c¢esitlilik ise, risk
azaltilir. Ayrica sigorta sirketlerinin bankalar ile yapilan isbirligi, yeni

finansal {irlin ve hizmetlerin gelistirilmesine yol a¢maktadir.?®*

3.8.2 Bankalar Acisindan Avantajlari

Bankalarin, banka sigortaciligindan elde ettigi en Oonemli avantaj mevcut
ticari faaliyetlerini c¢esitlendiren alternatif gelir akis kaynagi elde etmeleridir.
Bankalar giderek finansal iiriin ve hizmet siipermarketleri haline gelmektedir.
Bankalarin {iriin ¢esitliliginin artmas1 bankalar1 daha c¢ekici yapar, miisteri
memnuniyetini giiclendirir ve bu sayede miisteri bagliligi da yaratilmuis olur.”®®
Bankalarin yiiksek isletme maliyetleri oldugu diisiintildiigiinde, sigorta iiriinleri gibi
faiz dig1 gelirler banka subelerinin yiiksek isletme maliyetlerini diisiirebilmekte ve
maliyet etkinligini saglamada Onemli bir ara¢ olmaktadir. Tiirkiye’nin degisen
ekonomik sartlarinda her gecen giin diisen bankacilik kar marjlarinin bu tip sigorta
triinlerinin satis1 ile tekrar yakalanabilir olmasi bankacilar agisindan bir diger
avantajdir. Ayrica bankalarin kendi kredi risklerinin teminat altina alinmasi yolunda

banka sigortaciligi faaliyetlerinden biiyiik dl¢iide yararlanirlar.

3.8.3 Tiiketiciler A¢isindan Avantajlar

Tiiketici, banka sigortaciligi sayesinde tiim finansal iglemlerini tek bir
noktadan yapabilmekte ve bu baglamda sigorta ihtiyaglarini da bankalardan
saglayabilmektedir. Bunun en Onemli avantaji 6nemli Olgiide para ve zaman

tasarrufunun saglanmasidir. Geleneksel dagitim kanallarina oranla bankalarin daha

24 Tunay, a.g.m., s.40.
25 A g.m., s.41.
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diisiikk maliyette olmasi, miisterilerin sigorta iirlinlerini bankalardan daha ucuza temin
edebilecegi manasina gelmektedir. Ayrica miisterilerin bankalarda tuttuklari cari
hesaplar iizerinden yapilan prim 6demeleri daha kolay gergeklestirebilmektedirler.
Bankalarin miisteri ile kurdugu 6zel iligkiler, miisteri ihtiyaclarinin banka tarafindan
daha iyi karsilanmasina ve misteriye 6zgli daha basarili ¢6ziimler liretilmesine de yol

266
acar.

3.9 Banka Sigortacihigina Yonelik Elestiriler ve Dezavantajlar

Bankalar1 dagitim kanali olarak kullanmak basit ve standart yapidaki sigorta
iriinlerinin pazarlanmasinda 6nemli avantajlar saglasa da, daha karmasik {iriinler i¢in
pek de elverigli degildir. Bunun temel nedeni ise, banka personelinin sofistike sigorta
tirlinleri hakkinda yeterli uzmanliginin olmamasidir. Diger taraftan bu sorun, ilgili
personele verilecek egitimlerle bir yere kadar asilabilse de, banka subelerindeki is
yogunlugu sebebiyle miisteri basina ayrilan siirenin kisith olmasi, uzun agiklamalar
ve ikna cabasi gerektiren karmasik sigorta {riinlerinin satisini zorlastirmaktadir.
Oysa bu tiir trtinlerin karliliklar1 oldukca yiiksektir ve etkin pazarlanamamalari
banka sigortaciligi faaliyetlerinde verim diisiisine neden olmaktadir.”®’ Sigorta
tirtinlerinin bankalarin ana faaliyet konular1 arasinda olmamasi, bankalarin sigorta

iriinlerinin satisina tam olarak odaklanamamalarina yol agmaktadir.

Bankalarin tiizel ve gercek kisilere kullandirdiklar1 kredilerin teminatina
alman unsurlarin sigortalanmasi esnasinda, sigortanin kendileri tarafindan
yapilmasini kredinin zorunlu sarti olarak One siirmeleri, aksi takdirde kredinin
kullandirilmayacagi, komisyon/faiz gibi iicretlerde indirim yapilmayacag: seklinde
baskili uygulamalarin sektorde haksiz rekabete yol actigr ileri siiriilmektedir.
Bankalarin yiiksek sigorta komisyonu elde etmek icin ellerindeki kredi silahimi
misteri aleyhine kullanarak, rekabetten uzak bir yapida zorlayict uygulamalarla
sigortalama islemlerini gerceklestirmekte ve bu durum da sigorta acenteleri

tarafindan yogun bir sekilde elestirilmektedir.

206 A g.m.
27T A g.m., 5.40.
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Bankalar tarafindan, sigorta priminin yiiksek hesaplanmasi i¢in bazi yanlis
uygulamalar da gerceklesebilmektedir. Ornegin, ipotek karsiligi kullandirilan
kredilerde ekspertiz degeri belirlenirken gayrimenkuliin arsa bedeli de tutara dahil
edilmekte ve sigortalama islemi de bu tutar iizerinden yapilmaktadir. Bu durumda
arsa bedeline isabet eden tutar kadar fazladan prim 6denmesi s6z konusu
olabilmektedir. Sigortalinin magduriyetine yol agan bu tiir uygulamalardan dolayzi,
sigortalilarin sigortacilik sektdriine olan gliven duygular1 zedelenebilmekte ve

sektore yonelik bir antipatinin olusumuna yol acilabilmektedir.?®®

Sigorta sektoriinlin tartismasiz ana dagitim kanali profesyonel acenteler ve
brokerlerdir. Esas faaliyet alanlar1 sigorta satis1 olan ve sektdriin toplam prim
tiretiminin yaklasik %6011 gerceklestiren, sigortact ve sigortali arasindaki bagi
kuran acentelerin konumu tartigilamaz. Ancak, bankalarin sigorta iiriinlerinin satigina
agirlik  vermeleri, acentelerin miisterilerinin de zaman zaman bankalardan
kullandiklar1 kredi ile iliskili sigorta {irlinlerini almasi, acentelerde belirgin bir
tepkiye yol agmaktadir. Bu durum, banka sigortacilig1 yapan sirketler i¢in, acente ve
banka subesinin ayni miisteri i¢in teklif istemeleri halinde 6nemli bir kargasaya
sebep olabilmektedir. Bazen acentelerin tepki olarak bu bankalar i¢in tiiretim

yapmamasini istemelerine kadar giden bir siire¢ de yasanabilrnektedir.269

2%8 pehlivan, a.g.m., s.34.
?%9 Karan, a.g.m., s.20.
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4. HAYAT BRASINDA FAALIYET GOSTEREN SiGORTA
SIRKETLERININ ETKINLIGININ VERI ZARFLAMA ANALIZI
ILE OLCULMESI

4.1 Arastirmanin Metodolojisi

4.1.1 Arastirmanin Amaci ve Onemi

Bu ¢aligmanin amact; Tiirkiye Sigorta Sektoriinde 2013 yilinda banka dagitim
kanalin1 kullanan hayat sigortast ve emeklilik sirketlerinin etkinliklerinin parametrik
olmayan yontemlerden olan Veri Zarflama Analizi ile 6lgmek, elde edilen bulgular
cercevesinde ‘’hangi sigorta sirketi banka dagitim kanalin1 daha etkin kullaniyor?”’
sorusunun cevabini tespit etmektir. Ayrica, etkinlik seviyesine ulasan sirketlerin

kullandig1 banka sigortaciligt modeli hakkinda yorumlamalar yapmaktir.

Modern finansal piyasalarin en 6nemli 6zelliklerinden olan ve farkli goérevler
tistlenen finansal kuruluslar arasindaki yakinlasmalardan olusan; banka ve sigorta
sirketlerinin arasindaki birlikteligin ve is yapis seklinin somutlasmis hali olan
bankasiirans sistemi ile sigorta {iriin ve hizmetlerin giiven duyulan kuruluslar olan
bankalardan sunulmasi1 Tiirk finansal sisteminde etkinligini her gecen giin
arttirmaktadir. Bu etkinligi saglama yolunda literatiirde bankasiirans sistemi ile ilgili
sigorta sirketlerinin etkinlik ve performansini 6lgiicii herhangi bir akademik

calismanin yapilmamis olmasi bu ¢alismay1 6nemli ve 6zgiin kilmaktadir.

4.1.2 Arastirmanin Yontemi

4.1.2.1 Etkinlik Kavram ve Etkinlik Ol¢iim Yéntemleri

Etkinlik kavrami, mevcut girdileri kullanarak maksimum ¢iktiy1 iiretmek ya
da belirli bir ¢iktiy1 liretmek i¢in minimum girdiyi kullanmak olarak tanimlanabilir.
Isletme diizeyinde kaynaklarin, yani miisterilere ulasacak mal ve hizmetlerin

tretilmesi i¢in kullanilan girdilerin belirli standartlarla karsilagtirilmas: sonucu
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bulunan bir gosterge olup, fiili miktarin standart miktara orami seklinde ifade
edilebilir. Bu oran sonucunun “’1’” (%100) olmas1 beklenir. *’1°’ degerine sahip
karar verme birimlerinin (KVB) performanslari digerlerinden daha iyidir ve etkin
karar verme birimi olarak tanimlanir. Oranin bu degere ulasamamasi halinde, soz
konusu faaliyetin ger¢eklestirilmesinde hedefin altinda veya {izerinde bir performans
sergiledigi disliniilir. Performansi digerlerine gore iyi olmayan karar verme
birimleri i¢in etkin olmayan karar verme birimleri olarak ifade edilir. Sonugta,
etkinlik Ol¢limiintin konusu, kullanilan kaynaklarin belirli bir zamanda ve bigimde
kullanimi ile ger¢eklesen sonuglarin, hedeflenen sonuglara gore degerlendirilmesidir.
Etkinligi de buna gore, “’goreli olarak en iyi uygulama smirtyla gézlenen girdi-¢ikti
kombinasyonlar1 arasindaki uzaklik’> olarak tanimlamak miimkiindiir. Etkinlik

saglanmadan yiiksek verimlilik diizeyine ulasmak miimkiin degildir.270

Etkinlik kavrami ile karistirilan 6nemli kavramlardan biri de verimliliktir ve
tagidiklar1 anlam itibariyle birbirlerinden farklhidir. “’Verimlilik, toplam ¢iktinin
toplam girdiye orami olarak ifade edilmektedir> ve tanimi yukarida verilen
etkinlikten daha smirlidir. Eldeki girdi bilesiminin en uygun sekilde kullanilarak
miimkiin olan en ¢ok c¢iktiyr liretmedeki basar1 “’teknik etkinlik’’, girdi ve c¢ikti
fiyatlar1 g6z Oniine alinarak en uygun girdi karmasinin secilmesindeki basar1 “’fiyat
etkinligi’> ve uygun Olgekte liretim yapmadaki basar1 da “’Olgek etkinligi’’ olarak
tanimlanmaktadir. Bu bilesenlerin hepsi birden bir isletmenin “’ekonomik
etkinligini’” belirler. Teknik etkinlik ve dl¢ek etkinlik birlikte toplam etkinlik olarak
adlandirilir. (Toplam Etkinlik=Teknik Etkinlik*Olgek E‘[kinligi)271

Sistemlerin etkinliklerinin olgtimiinde kullanilan yontemler ii¢ grupta
toplanabilir. Bunlar; rasyo analizi, parametrik yontemler ve parametrik olmayan
yontemlerdir. Rasyo analizi, “’tek bir ¢ikt1 degerinin, tek bir girdi degerine
oranlanmasiyla uygulanan bir yontemdir.”” Parametrik yontemler ise ¢oklu regresyon
analizine dayanir ve ¢’aralarinda neden sonug iligkisi oldugu bilinen, bagimh

degisken ile bagimsiz degiskenler arasindaki iligkinin yapisini saptamaya yonelik

% Sinem OZBEK, ¢’Sigorta Sirketlerinin Etkinliginin Veri Zarflama Analizi ile incelenmesi’’,
(Marmara Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Ekonometri Anabilim Dali Istatistik Bilim Dali
Yaymlanmamus Yiiksek Lisans Tezi), Istanbul, 2007, 5.25.

7' Selguk Cingi ve Armagan Tarm, “Tirk Banka Sisteminde Performans Olgiimii DEA-
MALMQUIST TFP Endeksi Uygulamasi”, Tiirkiye Bankalar Birligi Arastirma Tebligleri Serisi,
S.2000-01 (Mayis 2000), s.3.
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yontemlerdir.”” Parametrik yOntemlerde, herhangi bir sistemin etkinlik degeri,
ortalama etkinligi ifade eden regresyon dogrusunun iizerinde ise o sistem etkin,
degilse etkin olmadigi sdylenir. Parametrik olmayan yontemler, ’birden ¢ok ¢ikt1 ve
girdi degiskenlerinin oldugu ve bunlarin farkli 6l¢i birimleriyle Olgiildigi
durumlarda kullanilmaktadir.”” Parametrik olmayan yontemlerde ii¢ farkli analiz
yontemi mevcuttur. Bunlar, veri zarflama analizi (VZA), serbest atilabilir zarf analizi
ve skolastik VZA’dir.?’> Bu calismanin altyapisim1 da olusturan ve sigorta
sirketlerinin banka dagitim kanali etkinliklerinin Olgiimiinde parametrik olmayan

yontemlerden veri zarflama analizi kullanilmistir.

4.1.2.2 Veri Zarflama Analizi (VZA)

Veri Zarflama Analizi (VZA) ilk olarak Charnes, Cooper ve Rhodes
tarafindan benzer mal ya da hizmet iireten ve karar verme birimi (KVB) olarak
adlandirilan sistemlerin gorece etkinliklerinin Sl¢iilmesi amact ile gelistirilmistir. Bu
yontem; “’farkli 6l¢ii birimlerine sahip, ¢ok sayida girdi ile ¢ikt1 degiskeninin oldugu
ve bunlarin ortak oSlgiit temeline indirgenemedigi durumlarda, KVB’lerin gorece
toplam faktor etkinligini 6lgmeye imkan veren, dogrusal programlama (DP) esasli bir

yaklagimdir.”

VZA, her bir KVB’yi sadece en iyi KVB’ler ile karsilastirmakta ve en iyi
olarak belirlenen KVB’ler etkinlik smirinit olustururken herhangi bir KVB’nin
etkinligi de bu smira gore ol¢iilmektedir. Etkinlik sinir1 lizerinde yer alan en iyi
KVB’leri gorece etkin olarak degerlendiren bu yontem, bu en iyi KVB’leri referans
kiimesi olarak adlandirilir. Etkinlik sinir1 tizerinde yer almayan diger KVB’ler de

gorece etkin olmayan birimler olarak ifade edilir.?"®

VZA, higbir agirligin negatif deger tasimamasi, hicbir KVB’nin etkinliginin

birden fazla olmamas kisitlar1 altinda, her KVB’ye girdi ve ¢ikt1 agirliklarini, kendi

22 Unal H. Ozden, “Veri Zarflama Analizi (VZA) ile Tirkiye’deki Vakif Universitelerinin
Etkinliginin Olgiilmesi’’, Istanbul Universitesi Isletme Fakiiltesi Dergisi, C.37, S.2 (2008), 5.168.
23 9zden, a.g.m., 5.169.
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etkinlik derecesini en goklayacak sekilde segecegini varsayar.””* VZA’nin getirmis
oldugu en Onemli yenilik, bircok girdi kullanilarak elde edilen birgok ¢iktinin,
parametrik yontemlerde oldugu gibi, 6nceden belirlenen herhangi bir analitik iiretim
fonksiyonunun  varliginin ~ tahminine  gereksinim  duyulmadan  Glgiim

yapabilmesidir.?”

Homojen olan KVB’leri kendi arasinda kiyaslayan VZA, en iyi gozlem
etkinlik smirin1 belirler ve diger gozlemler bu etkin gézleme gore degerlendirilir.
Eger herhangi bir KVB, bu simir iizerindeyse etkin, degilse (listlinde ya da altinda)
etkin olmayan KVB olarak degerlendirilir. Etkin olmayan KVB’lere VZA, bu
KVB’lerin etkin olabilmesi i¢in (yani etkinliklerini arttirabilmesi igin) gerekli
stratejileri etkin KVB’leri referans vermek yoluyla onerir. Etkin olmayan herhangi
bir KVB’nin referans yani hedef birimi, etkin olmayan KVB’nin radyal (dairesel)

olarak etkinlik sinirina yaklastirilmasi yolu ile bulunabilir.

4.1.2.3 VZA Modelleri

VZA modelleri, o6lgege gore getiri durumlarina goére iki grupta
incelenmektedir. Bunlar; 6lgege gore sabit getirili modeller (CCR Model) ve 6lgege
gore degisken getirili modeller (BCC Model) seklindedir. Bu siniflandirma
yonlendirme durumlarina goére de girdi yonlendirmeli, ¢ikti yonlendirmeli ve

yonlendirmesiz olmak {izere iice ayirmak miimkiindiir.

VZA’da kullanilan bu modellerin se¢iminde, eger girdiler iizerinde kontrol
azsa (ya da yoksa) ¢ikt1 yonelimli model; eger ciktilar {izerinde kontrol azsa (ya da
yoksa) girdi yonelimli model kurulmalidir. Cikt1 yonelimli modeller de mevcut girdi
ile en fazla ¢iktinin iiretilmesine calisilirken, girdi yonelimli modellerde ise mevcut

¢iktinin iiretilmesi i¢in en az girdinin kullanilmasina ¢aligilmaktadir. Eger, en fazla

274 Aydin Ulucan, “ISO500 Sirketlerinin Etkinliklerinin Olgiilmesinde Veri Zarflama Analizi
Yaklasimi: Farkli Girdi Cikt1 Bilesenleri ve Olcege Gore Getiri Yaklasimlari ile Degerlendirmeler”’,
Ankara Universitesi Siyasal Bilgiler Fakiiltesi Dergisi, S.57-2 (2002), 5.187.

2> Mitra Salimi Altan, “’Tiirk Sigortacilik Sektoriinde Etkinlik: Veri Zarflama Analizi Yéntemi ile Bir
Uygulama’’, Gazi Universitesi Iktisadi ve idari Bilimler Fakiiltesi Dergisi, C.12, S.1 (2010), s.191.
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ciktinin en az girdi ile {retilmesi istenirse, o zaman yonelimsiz modeller

kullanilmalidir.2"®

4.1.2.3.1 CCR Model

Charnes, Cooper ve Rhodes (1978) tarafindan *’Girdi Odakli ve Olgege gore
Sabit Getiri’’ varsaymmi altinda gelistirilen VZA (CCR-VZA) modeli su sekilde

Ozetlenir:

Analiz edilecek problemde her birinin m adet girdisi ve s adet ¢iktis1 olan n
adet karar-birimi bulunsun. Xj>0 parametresi j karar-birimi tarafindan kullanilan i
girdi miktarin1 gostermektedir. Benzer sekilde Y,;>0 parametresi j karar-birimi
tarafindan iretilen r ¢ikti miktarin1 gostermektedir. Bu karar problemi igin
degiskenler, k karar-biriminin i girdi ve r ¢iktilar1 i¢in verecegi agirliklardir. Bu
agirliklar sirasiyla Vix ve Ug olarak gosterilmektedir. Karar birimi k tarafindan
kullanilan girdi ve ¢ikt1 agirliklarinin negatif olmamasini saglayan kisitlar da uy>0

ve Vi>0 bigiminde ifade edilmektedir.?’”’

S

Z urkYrk

=1
max h, =-——— (1

Zvikxik
i=1

st

S

DouLY, U, =0 ; r=1.,s

<1 j=1..n

v, =20 ; 1=1..m

Yukarida belirtilen model n adet karar birimi i¢in her birinin kendi
parametreleri ile hazirlanip n kere ¢oziilmelidir. C6ziim sonucunda, k karar birimi
icin toplam agirlikli ciktilarin toplam agirlikli girdilere oraninin maksimizasyonu
hesaplanacaktir. Boylece karar biriminin etkinligi 1 ise bu karar biriminin etkin,

degilse etkin olmadigi soylenir. Etkin olmayan karar birimleri de etkin olana gore

27% Ozden, a.g.m., s.170.
2T Cingi ve Tarim, a.g.m., S.6.
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degerlendirilir ve 0 ile 1 arasinda degerler alir.”’® Yukarida (1) numarali esitligin
dogrusal programlama formu ve ayrica referans setlerinin belirlenmesine destek

saglayan dual CCR modeli de asagida gosterilmektedir:

model CCR

max h, = ZurkYrk
r=1

st

DUnY =D Ve X; <0 5 j=1..,n (2)
r=1 i=1

zvikxik =1

i=1

u,=0 ; r=1..,s
Vi, =20 ; i1=1..m

model Dual CCR
min w, =(q,
st

> AgYg =Yy 3 r=1L..,s
i=1

_Zﬂ“ijij"_quikzo ; 1=1,...,m
=

A =0 5 j=1..,n

Bu modelde A degiskeni etkin referans setlerini belirlemede kullanilmaktadir.
k karar biriminin primal modelinde pozitif degerler verilen tiim Ayj dual degiskenlerin
karsilik geldikleri karar birimleri etkindir. Bu karar birimlerinin olusturdugu sete
karar birimi k’nin “’referans seti’’ denir. Genellikle, k verimli ise, o zaman referans
setindeki tek karar birimi kendisi olacaktir ve dual degisken Ak degeri 1’e esit
olacaktir. Etkin olmayan karar birimleri i¢in referans seti, etkinligin elde edilebilmesi
girdilerin hangi oranda azaltilmast ya da ciktilarin hangi oranda arttirilmasi

sorularinin cevabini da saglarnaktadlr.279

278 Selguk Percin ve Talha Ustasiileyman, “’Tekstil ve Gida Sektoriinde Etkinlik Olgiimii: VZA-
Malmquist TFP Endeksi Uygulamasi’’, Iktisat Isletme ve Finans Dergisi, C.22, S.250 (2007), s5.158.
2" Ulucan, a.g.m., 5.190.
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Gorece toplam etkinlikler, hem girdi yonelimli CCR modeli hem de ¢ikt1
yonelimli CCR modelleri ile hesaplanabilmektedir. Ancak bir KVB’nin toplam
etkinliginin yalnizca bir odaga gore hesaplanmasi yeterlidir. Ciinkii girdi yonelimli
CCR modeli ile elde edilen toplam etkinlik degeri, ¢ikt1 yonelimli CCR modelinden
elde edilen toplam etkinlik degerine esittir. Fakat bu iki yonelime gore ¢ikt1 ve girdi

degiskenlerinin potansiyel iyilestirme yiizdeleri farklilik gosterebilir.?*

4.1.2.3.2 BCC Model

Charnes, Cooper ve Rhodes tarafindan (1978) gelistirilen ve yukarida
matematiksel formlar1 verilen CCR modeli, KVB’lerin toplam etkinlik skorlarin
hesaplamaktadir. Toplam etkinlik skoru, teknik etkinlik ile 6l¢ek etkinlik skorlarinin
carpimidir. Teknik etkinlik skorunu da elde etmek i¢in Banker, Charnes ve Cooper
(1984) tarafindan, asagida matematiksel formu verilen “’Olgege Gore Degisken

Getiri”” varsayimi altinda BCC modelini gelistirmiglerdir. BCC modeli, CCR

modeline konvekslik kisiti eklenmis bir modeldir.?®*
model BCC
max h, = ZurkYrk —Ug
=1
st
DULY; —Ug— D> vy X; <0 ; j=1..,n
r=1 i=1 (4)
Zvik Xk =1
i=1
u, =0 ; r=1..,s
vV,, =20 ; 1=1..m
u, urs

BCC modelinin optimal ¢oziimiinde U, degiskeninin pozitif deger almasi

karar-biriminin DRS (6l¢ege gore azalan getiri), negatif deger almasi IRS (dlgege

280 A

Ozden, a.g.m., s.173.
81 Aykut Karakaya, Ahmet Kurtaran ve Hiiseyin Dagli, “’Bireysel Emeklilik Sirketlerinin Veri
Zarflama Analizi ile Etkinlik Olgiimii: Tiirkiye Ornegi’>, Yonetim ve Ekonomi Arastirmalari
Derqgisi, S.22 (2014), s.8.

136



gore artan getiri) ve sifir degerini almasi CRS durumunda (yani 6lgege gore sabit

getiri durumunda) olduguna isaret etmektedir.”®* Dual BCC modeli de su sekildedir:

model Dual BCC
min w, = q,
st

D A4gY =Y, r=1..s
j=1

—> A Xy Xy =0 i=1..,m O
=1

Z’lkj =1
j=1
Ay =0 j=1..,n

—oo =g, =<+

CCR Modelleri ile toplam etkinlik bulunurken, BBC modelleri ile sadece
teknik etkinlik hesaplanmaktadir. Teknik olarak etkin bir KVB’nin 06l¢ekten
kaynaklanan bir etkinsizligi varsa, toplamda o KVB etkin olmamaktadir. Dolayist ile
CCR ve BCC modelleri birlikte ¢oziiliip, elde edilen toplam etkinlik skoru, teknik
etkinlik skoruna bdliindiigiinde KVB’lerin 6lcek etkinlikleri belirlenmesi miimkiin

olur.?
Toplam Etkinlik (CCR)= Teknik Etkinlik (BCC)* Olgek Etkinligi

Teknik ve Olcek etkinlik degerlerinin bilinmesi, toplam etkin olmayan bir
KVB’nin etkin olamamasinin sebebinin 06lgek etkinsizlikten mi yoksa teknik
etkinsizlikten mi veya her ikisinden mi kaynaklandiginin belirlenmesini saglar. Girdi
yonelimli BCC modeli ile hesaplanan teknik etkinlik degerleri, ¢iktt yonelimli BCC
modeli ile hesaplanan teknik etkinlik degerleri farkli olabilir. Ciinkii dlgege gore
degisken getiri varsayimu ile herhangi bir KVB’nin ¢iktiya gore 6lgek getirisi azalan

olabilirken, girdiye gore ise artan olabilmektedir.?®*

282 Cingi ve Tarim, a.g.m., s.9.
%8 Ulucan, a.g.m., 5.191.
%4 Ozden, a.g.m., s.174.
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4.1.3 Aragtirmanmin Kapsami ve Kisitlar

VZA uygulanirken yapilmasi gereken ilk asama KVB'lerin secilmesidir. ikinci
asama ise analize dahil edilecek girdi ve ¢ikti degiskenlerinin belirlenmesi olurken,
Uglincu asama da ise, hangi modelin segilecegi yani nasil bir model kurulacag, girdi ve
ciktilarin kontrol edilip edilemeyecegidir. Son asama olarak da analiz sonucu elde
edilen bulgularin yorumlanmasi dolayisiyla banka kanalini kullanan sigorta

sirketlerinin analizidir.

2013 yilsonu itibariyle Tiirkiye’de 36’s1 hayat digi, 18’1 hayat ve emeklilik,
6’s1 hayat ve biri reasiirans olmak iizere toplam 61 sigorta, reasiirans ve emeklilik
sirketi faaliyet gostermektedir. VZA’da hem homojenligi korumak hem de banka
sigortacilig1 alaninda faaliyet gdsteren sigorta sirketlerinin etkinlik Sl¢iimiinde hayat
branginda faaliyet gosteren sirketler ele alinmaktadir. Caligmada hayat ve emeklilik
sirketlerinin alinmasindaki genel amag¢ Tiirkiye’de bu sirketlerin toplam dagitim
kanallar1 i¢inde banka kanalinin paymin %81,15 olmasidir. 2013 yilsonu itibari ile
Tiirkiye’de hayat bransinda banka kanalimi kullanan 21 hayat/emeklilik sirketi
bulunmaktadir. Bu ¢alismada ise analize 20 sirket dahil edilmis olup, CIV Hayat
Sigorta A.S. c¢alismaya dahil edilmemistir. Analize dahil edilen hayat ve emeklilik

sirketleri Tablo 9°da gosterilmistir.

VZA’nin saglikli kullanilabilmesi icin gerekli KVB sayisi, analizlerde
kullanilan girdi ve ¢ikti degiskenlerinin sayilarina baghdir. Bu konu ile ilgili; 1990
yilinda Vassiloglu ve Giokas; uygulamada giivenilir sonuglar elde edilebilmesi i¢in,
KVB sayisinin (N), girdi sayis1 (m) ve ¢ikt1 sayisi (s) sayisinin en az ii¢ kat1 olmasi
gerektigini yani N > 3(m+s) kuralina uyulmasimni énermektedirler.”® Bu ¢alismada
KVB sayist 20 oldugundan, girdi ve ¢ikt1 sayisinin toplami en fazla 6 olarak
belirlenebilir. Calismada da 3 girdi ve 1 c¢ikti degiskeni kullanilmistir. Bu
degiskenler, “’Calisilan Banka Sayisi’’, “Toplam Sube Sayisi’’, < Uretim
Komisyonu Tutar1’” girdi degiskenleri olurken, ‘’Yazilan Prim Tutar1’’ ise tek ¢ikti

degiskenini olusturmaktadir.

% Ag.m., s.177.
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Tablo 10. Calismada Kullanilan Sigorta Sirketleri ve Isim Kisaltmalar

. irketler Isim
Sira No Sirketler SKlsal tmalar1

1 BNP PARIBAS CARDIF HAYAT SIGORTA A.S. BNP H
2 DEMIR HAYAT SIGORTA A.S. DEMIR H
3 AEGON EMEKLILIK VE HAYAT A.S. AEGON E/H
4 ALLIANZ HAYAT VE EMEKLILIK A.S. ALLIANZ H/E
5 ALLIANZ YASAM VE EMEKLILIK A S. ALLIANZ Y/E
6 ANADOLU HAYAT EMEKLILIK A.S. ANADOLU H/E
7 ASYA EMEKLILIK VE HAYAT A.S. ASYA E/H
8 AVIVASA EMEKLILIK VE HAYAT A.S. AVIVASA E/H
9 AXA HAYAT VE EMEKLILIK AS. AXA H/E
10 BNP PARIBAS CARDIF EMEKLILIK A.S. BNP E
11 CIGNA FINANS EMEKLILIK VE HAYAT A.S. CIGNAF E/H
12 ERGO EMEKLILIK VE HAYAT A.S. ERGO H/E
13 FIBA EMEKLILIK VE HAYAT A.S. FiBA E/H
14 GARANTI EMEKLILIK VE HAYAT A S. GARANTI E/H
15 GROUPAMA EMEKLILIK A.S. GROUPAMA E
16 HALK HAYAT VE EMEKLILIK A.S. HALK H/E
17 ING EMEKLILIK A.S. ING E
18 METLIFE EMEKLILIK VE HAYAT A.S. METLIFE E/H
19 VAKIF EMEKLILIK A.S. VAKIF E
20 ZIRAAT HAYAT VE EMEKLILIK A S. ZIRAAT H/E

Calisilan Banka Sayisi: Calismaya dahil edilen herhangi bir hayat sigortasi
ya da hayat/emeklilik sirketinin acenteliini yapan toplam banka sayisini
ifade eder.

Toplam Sube Sayisi: Bir dagitim kanali olarak acentelik gorevini iistlenen

bankalarin {ilke capindaki toplam sube sayisin1 gosteren girdi degiskenidir.

e Uretim Komisyonu Tutari: Sigorta ve emeklilik sirketleri, yasal olarak

acentelik anlagmalar1 yaptiklari bankalara tiretim komisyonu altinda belirli

bir meblag dderler ve bu tutar girdi degiskenini olusturmaktadir.

e Yazilan Prim Tutari: Sigorta sirketlerinin en 6nemli gelir kaynagim

olusturan ve banka kanali kullanilarak tahsil edilen bu primler, sigorta
sirketinin belirli bir donem igerisinde kazanilmis ve kazanilmamis tiim
poligelere iligkin veriler ve reasiirans yolu ile yazilan primlerde bu ¢ikti

degiskeni i¢ine girmektedir.
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Tablo 11. Calismada Kullanilan Girdi ve Cikt1 Degiskenleri

Girdiler Ciktilar
Calisilan Banka Sayisi Yazilan Prim Tutar1

Toplam Sube Sayisi

Uretim Komisyonu Tutar1

VZA yonteminin uygulanmasi esnasinda dikkat edilmesi gereken onemli
durumlardan biri de verilerin giivenilir kaynaklardan elde edilmesidir. Bu nedenle,
bu yontemin basari ile uygulanabilmesi amaciyla, tim KVB’lere yonelik girdi ve
¢ikt1 verilerinin bir veri tabani seklinde diizenlenmesinin ve sisteme konulacak olan
tiim verilerin giivenilir olmasinin 6nemi ¢ok biiyiiktiir. Calismada kullanilan veriler,
T.C. Bagbakanlik Hazine Miistesarligi Sigorta Denetleme Kurulu 2013 yil
Tiirkiye’de Sigorta ve Bireysel Emeklilik Faaliyetleri Hakkinda Raporu’dan ve
Tiirkiye Sigorta Birligi’nin belirli donemlerde yayinladigi sigortaciliga iligkin
istatistiksel verilerden alimmugtir. Belirlenen girdi ve ¢ikti verileri Tablo 12°de

gosterilmistir.

Yapilan uygulamada 2013 yilinda faaliyet gosteren ve banka satis kanalini
kullanan 20 adet Hayat Sigortas1 ve Emeklilik Sirketleri i¢in 3 adet girdi ve 1 adet
cikti degiskeni kullanilarak girdi ve ¢ikti yonelimli olarak sabit 6l¢ek varsayimi
altinda CCR modelleri ve degisken 6lgek varsayimi altinda BCC modelleri kurulmus
ve ¢Ozililmiistiir. Ayrica, her bir karar birimi i¢in goreli etkinlik degerleri, etkin
olmayan karar birimleri i¢in referans gruplar1 ve sanal hedefler belirlenmistir. Bu
caligmanin belirlenen girdi ve c¢iktilar dogrultusunda VZA modelleri, MS Excel
programinin eklentisi olan DEA Solver Professional Version 5.0 paket programi ile

¢Ozlilmiistiir.
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Tablo 12. Calismada Kullanilan Girdi ve Cikt1 Verileri

Girdi Cikt1
S,ill;)a Sirketler Banka ng:im Uretim Komisyonu Yazilan Prim
Sayisi Tutan (TL) Tutan (TL)
Sayisi
1 BNP H 1 525 2.724,00 4.143,83
2 DEMIR H 1 60 219.694,00 751.918,73
3 AEGON E/H 1 311 1.442.990,00 10.953.820,22
4 | ALLIANZ H/E 4 476 20.067.419,00 38.020.390,37
5 | ALLIANZY/E 1 974 56.169.278,00 210.406.736,00
6 |ANADOLU H/E 6 1877 41.486.106,00 226.443.695,34
7 ASYAE/H 1 280 167.115,00 477.210,84
8 | AVIVASAEH 5 1149 29.741.322,00 183.750.765,64
9 AXA H/IE 7 477 34.711.146,00 75.399.271,00
10 BNP E 3 659 24.906.241,00 71.113.029,03
11 | CIGNAFE/H 1 673 71.842.757,00 200.576.861,21
12 ERGO H/E 2 348 191.558,00 595.214,78
13 FiBA E/H 1 66 2.248.607,00 6.656.323,99
14 | GARANTI E/H 5 1978 50.744.333,00 297.580.880,72
15 | GROUPAMA E 5 515 3.589.696,00 17.673.137,40
16 HALK H/E 1 832 50.437.569,00 269.443.699,23
17 ING E 2 440 22.169.683,00 62.253.025,78
18 | METLIFE E/H 2 705 40.481.077,00 196.090.105,04
19 VAKIF E 5 1500 40.931.706,00 183.157.359,83
20 | ZIRAAT H/E 1 1636 114.699.920,00 789.064.990,53

4.1.4 Arastirmanin Bulgular

4.1.4.1 Girdi Yonelimli CCR ve BCC Modellerinin Bulgular:

VZA’da etkinlik 6l¢tiimiinde her bir KVB i¢in 0 ile 1 arasinda bir etkinlik

degeri bulunmaktadir. Etkinlik degeri 1°e esit olan birimler en iyi gézlem kiimesini

olusturur. Etkinlik degeri 1’den diisiik olan birimlerde goreceli etkinsiz olarak ifade

edilir.

141



Tablo 13. Girdi Yénelimli CCR ve BCC Modelleri ile Etkinlik Skorlar:

Girdi Yonelimli CCR Model Girdi Yonelimli BCC = _
(Toplam Etkinlik) Model (Teknik Etkinlik) é'“ - =
: o 5]
= = = X =2 |0
Sira . g% E‘z U)%;. E% Ez m%:— 'E% EE
No Sirketler E}—?.E %g EE% %ge ﬁg EE% f‘:’% CoDﬁ
~OS | c2 | 34 |~U8 3 |88£ |58 |4
SR7 25| €57 @7 E2 |2E% 802
3 | @ 6~ | 2 o
1 BNP H 0,200 | 20 3 1000 | 4 - | 0.200] Artan
2 DEMIR H 0,451 12 3 1,000 1 - 0,451 | Artan
3 | AEGONE/MH 1,000 1 - 1,000 1 - 1,000 | Sabit
2,13 ve
4 | ALLIANZHE | 9274 | 19 | 3ve20 | 9282 | o 20 | 9971 | Artan
5 | ALLIANZY/E | 0,544 11 3ve 20 1,000 1 - 0,544 | Artan
6 ANﬁ[/)é) - 0,781 5 3ve20 | 0791 | g, | 3ve20 10988 .5
7 | ASYAEMH 0,376 17 3 1,000 1 - 0,376 | Artan
8 | AVIVASAE/H | 0,887 3 3ve20 | 0,894 10 3ve 20 | 0,992 | Sabit
9 AXA H/E 0,328 18 20 0,428 18 13 ve 20 | 0,767 | Artan
2,3ve
10 BNP E 0412 | 14 3 0416 | g 20 | 09992 Artan
11 | CIGNAFE/H 0,618 10 20 1,000 1 - 0,618 | Artan
12 ERGO H/E 0,409 15 3 0,762 13 1,2ve 3 | 0,537 | Artan
13 FIBA E/H 0,427 13 3ve20 | 1,000 1 - 0,427 | Artan
14 | GARANTIE/H | 0,842 4 3ve20 | 0,851 11 3ve 20 | 0,990 | Sabit
15 | GROUPAMAE| 0,671 8 3ve20 | 0,674 15 3ve 20 | 0,995 | Sabit
16 HALK H/E 0,776 6 3ve20 | 1,000 1 - 0,776 | Artan
17 ING E 0,407 16 3ve 20 0,500 17 2ve20 |0,814 | Artan
2,3ve
18 | METLIFEE/H | ©703 7 3ve20 | 0705 | 14 20 | 9997 | Artan
19 VAKIF E 0,643 9 3ve 20 0,648 16 3ve 20 | 0,993 | Sabit
20 | ZIRAAT H/E 1,000 1 - 1,000 1 - 1,000 | Sabit

Yukaridaki tabloda “’Girdiye Yonelik CCR ve BCC’’ modelleri ile etkinlik
Olgtim sonuglar1 yer almaktadir. Elde edilen bulgulara gére dlgege gore sabit getiri
varsayimi altinda (CRS-Constant Return to Scale) 2 sirket etkinken, 6lgege gore
degisken getiri varsayimi altinda (VRS-Variable Return to Scale) ise 9 sirket etkin

bulunmustur.

2013 yilinda hayat sigortast ve emeklilik sirketlerinin girdiye yonelik CRS

varsayimi altinda %10’u etkinken geriye kalan %90’ 1nin etkin olmadig1 sdylenebilir.
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CRS varsaymmi altinda ortalama etkinlik skoru 0,587 olurken, etkinlik skoru 1 olan
etkin sirketler Ziraat Emeklilik ve Hayat A.S. ve Aegon Emeklilik ve Hayat A.S.
olmaktadir. Etkinlik skoru 0,200 olan BNP Paribas Cardif Hayat Sigorta A.S.
etkinlik degeri en diisiik sirkettir.

Girdi yonelimli VRS varsayimi altinda ise sirketlerin %45°1 etkin olurken,
geriye kalan %55’in olmadig1 goriilmekte ve ortalama etkinlik skoru 0,797°dir. Etkin
olan sirketler ise; BNP Paribas Cardif Hayat Sigorta A.S., Demir Hayat Sigorta A.S.,
Aegon Emeklilik ve Hayat A.S., Allianz Yasam ve Emeklilik A.S., Asya Emeklilik
ve Hayat A.S., Cigna Finans Emeklilik ve Hayat A.S., Fiba Emeklilik ve Hayat A.S.,
Halk Hayat Emeklilik A.S. ve Ziraat Hayat ve Emeklilik A.S. olmustur. Girdi
yonelimli VRS varsayimi altinda etkinlik skoru 0,282 olan Allianz Hayat ve
Emeklilik A.S. etkinlik degeri en diistiik sirkettir.

Olgek etkinligi skoru, sirketlerin dlgek etkinligine ne derece sahip olduklarini
gostermektedir ve oOlcek etkinligi 1 olanlar Olgek etkin kabul edilirken, 1’in
altindakiler ise 6lgek etkinligine sahip degil kabul edilir. Olgek etkinligi, CRS
skorunun VRS skoruna oranlanmasiyla hesaplanmaktadir. CRS varsayimina gore
etkin olan sirketler ayn1 zamanda VRS varsayimina gore de etkin kabul edilmektedir.
Bunun sebebi ise etkinligin 6l¢ek biiyiikligiinden kaynaklaniyor olmasindandir ve
Olcek etkin sirketler faaliyetlerini optimal biiytikliikte yiiriiten sirketlerdir.”®® Ayrica,
gorece Olgek etkinligin elde edilmesi ile gorece toplam etkinsizligin ne kadarinin
gorece teknik etkinsizlikten, ne kadarimin 6lgek etkinsizlikten kaynakladigi kolayca

saptanabilmektedir.?®’

Analize gore Olgek etkinligine sahip, optimal biytikliikte
faaliyetlerini yerine getiren sirketler; Ziraat Hayat ve Emeklilik A.S. ve Aegon
Emeklilik ve Hayat A.S. olmuslardir. Bununla beraber; BNP Paribas Cardif Hayat
Sigorta A.S., Demir Hayat Sigorta A.S., Allianz Yasam ve Emeklilik A.S., Cigna
Finans Emeklilik ve Hayat A.S., Asya Emeklilik ve Hayat A.S., Fiba Emeklilik ve
Hayat A.S. ve Halk Hayat Emeklilik A.S.’nin gorece teknik olarak etkin fakat,
gbrece toplam etkinsizligin tamami dlgek etkinlikten kaynaklanmaktadir. Ornegin,

gorece Olcek etkinligi 0,988 ve teknik etkinligi 0,791 olan Anadolu Hayat ve
Emeklilik A.S. gorece toplam etkinligi 0,781 (0,988*0,791) olurken, goérece toplam

2% Dagli vd., a.g.m.,s.13.
%87 Ozden, a.g.m, 5.180.
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etkinsizlikteki en biiylik payin gorece teknik etkinsizlikten kaynaklandigi da

sOylenebilir.

Olgege gore getirilere bakildiginda, etkin olan sirketlerin dlgege gore
getirisinin sabit, etkin olmayan sirketlerin ise 6l¢ege gore getirisinin artan bigimde
oldugu gozlemlenmektedir. Olgege gore artan getiriye sahip sirketlerin etkin
olamamasimin nedeni, bir birim girdi ile bir birimden daha fazla ¢ikt1
retilebilecekken  digsal faktdrlerden dolayr kapasitelerinin  altinda  ¢ikti
tiretmelerinden kaynaklanmaktadir. Yani bu sirketler, biiylime potansiyellerini
sonuna kadar kullanarak gorece etkin hale gelebilirler.288 Ornegin, dlgege gore artan
getiri 6zelligi gosteren ve Olcek etkinligi skoru 0,537 olan Ergo Hayat ve Emeklilik
A.S.’nin girdilerinde bir birimlik artisin, ¢iktilarda bir birimden daha fazla artisa

neden oldugu sdylenebilir.

Girdi yo6nelimli CCR ve BCC modelleri analizi sonucunda VZA etkin
olmayan KVB’lerin etkin hale gelebilmeleri icin yonetime fikir verebilecek hedef
degerleri ortaya koyar. Ornek olarak, girdi yonelimli CCR modeli sonucu Avivasa
Emeklilik ve Hayat A.S.’nin etkinlik degeri 0,887 bulunmus ve bu sirket etkin
degildir. Bu sirketin bu modele gore etkin olabilmesi i¢in; mevcut 5 olan banka
sayisin1 %60 azaltarak 2’ye diisiirmesi, sirketin yasal acenteligini yapan mevcut 1149
olan toplam banka sube sayisin1 %11,31 diistirerek 1019 olmasi, mevcut 29.741.322
TL olan iiretim komisyonu tutarin1 %11,30 azaltarak 26.379.903,14 TL olmasi,
ciktilar da ise; mevcut 183.750.765,64 TL olan yazilan prim tutarin1 aynen korumasi

gerekmektedir.

Girdi yonelimli BCC modeli sonucunda ise, Avivasa Emeklilik ve Hayat
A.S.’nin etkinlik degeri 0,894 oldugu goriilmekte ve bu modele gore sirket etkin
degildir. Bu sirketin girdi yonelimli BCC modeli sonucu etkin olabilmesi i¢in mevcut
5 olan banka sayisin1 %80 azaltarak 1’e diisiirmesi, sirketin yasal acenteligini yapan
mevcut 1149 olan toplam sube sayisint %47,34 diisiirerek 605°e indirmesi, iretim
komisyonu tutarim1 %10,58 azaltarak 26.594.218,13 TL yapmasi ve son olarak
183.750.765,64 TL olan yazilan prim tutarin1 aynen korumasi gerekmektedir. Ayrica,
girdi yonelimli CCR ve BCC modelinde diger sirketlerin etkin hale gelebilmesi igin

88 Ag.m.

144



girdi ve ciktilarinda hangi oranlarda iyilestirme yapilmasi gerektigi EK1 ve EK2’de

yer almaktadir.

4.1.4.2 Cikt1 Yonelimli CCR ve BCC Modellerinin Bulgulari

Tablo 14’te ciktiya yonelimli CCR ve BCC modelleri ile etkinlik 6l¢im
sonuglar1 yer almaktadir. Elde edilen bulgularda CCR modeline gore 2 sirket
etkinken, BCC modeline gore 5 sirket etkin bulunmustur. Girdi yonelimli CCR ve
ciktt yonelimli CCR modellerinde toplam etkinlik skorlar1 ve toplam etkinlik
siralamasi1 ayni olurken referans verilecek sirketlere iliskin potansiyel iyilestirme

yiizdeleri farkli olabilmektedir.

Cikt1 yonelimli VRS varsayimi altinda ise sirketlerin %25°1 etkin olurken,
geriye kalan %75’in etkin olmadig1 goriilmekte ve ortalama etkinlik skoru 0,706°dir.
Etkin olan sirketler ise; BNP Paribas Cardif Hayat Sigorta A.S., Demir Hayat Sigorta
A.S., Aegon Emeklilik ve Hayat A.S., Fiba Emeklilik ve Hayat A.S. ve Ziraat Hayat
ve Emeklilik A.S. olmustur. Ciktiya yonelik VRS varsayimi altinda etkinlik skoru
0,274 olan Allianz Hayat ve Emeklilik A.S. etkinlik degeri en diisiik sirkettir.

Analize gore 6lcek etkinligine sahip, optimal biiyiikliikte faaliyetlerini yerine
getiren sirketler; Ziraat Hayat ve Emeklilik A.S. ve Aegon Emeklilik ve Hayat A.S.
olurken, BNP Paribas Cardif Hayat Sigorta A.S., Demir Hayat Sigorta A.S. ve Fiba
Emeklilik ve Hayat A.S. gorece teknik olarak etkin fakat, gorece toplam etkinsizligin

tamamui Olcek etkinlikten kaynaklanmaktadir.

Cikt1 yonelimli CCR ve BCC modelleri analizi sonucunda VZA etkin
olmayan KVB’lerin etkin hale gelebilmeleri i¢in yonetime fikir verebilecek hedef
degerleri ortaya koymaktadir. Ornek olarak, ¢ikt1 yonelimli CCR modelinde Garanti
Emeklilik ve Hayat A.S.’nin etkinlik degeri 0,842 bulunmus ve bu sirket etkin
degildir. Bu sirketin bu modele gore etkin olabilmesi i¢in; girdilerdeki mevcut 5 olan
banka sayisinin,1978 olan toplam sube sayisinin ve 50.744.333 TL olan iiretim
komisyonunu degismeyerek ¢iktilar da ise, mevcut 297.580.880,72 TL olan yazilan
prim tutarmi %18,80 arttirilarak 353.524.826,54 TL olmasi kosulu ile etkinlik

saglanabilir.
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Tablo 14. Cikt1 Yonelimli CCR ve BCC Modelleri ile Etkinlik Skorlar:

C";/tlloggl“(‘i;‘o‘g};&m Cikt Yonelimli BCC | x | &

Etkinlik) Model (Teknik Etkinlik) 5 S Z

Sira é = % = é = = = é % 8

No | Sirketler =€ | Z 235 |2E 5% 235 [BX| ¢

SXSME SESISESSHE SE£ET |5 8

S cS g8 2 RLgL 3 852 |=%| ©
sQPSEREZ|Iz0VEE SEZ |[EW| 5

= Sa = =X |Xx& = = 8

o O S ~ o> @ ~ o 3
1 BNP H 0,200 | 20 3 1,000 - 0,200 | Artan
2 DEMIR H 0,451 | 12 1,000 - 0,451 | Artan
3 AEGONE/H | 1,000 | 1 - 1,000 - 1,000 | Sabit
4 | ALLIANZH/E | 0,274 | 19 | 3ve20 | 0,274 | 20 | 2,3ve 20 |0,998 | Artan
5 | ALLIANZY/E | 0544 | 11 | 3ve20 | 0544 | 15| 3ve20 |1,000]Sabit
6 |ANADOLUH/E| 0,781 | 5 | 3ve20 | 0,792 | 8 3ve 20 |0,987] Sabit
7 ASYA E/H 0,376 | 17 3 0,601 | 14 | 1,2ve3 |0,626 | Artan
8 | AVIVASAE/H | 0,887 | 3 | 3ve20 | 0,895 | 6 3ve20 |0,991|Sabit
9 AXA H/E 0,328 | 18 20 0,357 | 19 | 13ve20 |0,919]|Artan
10 BNP E 0,412 | 14 3 0,413 | 17 3ve20 |0,998|Sabit
11 | CIGNAFE/H | 0,618 | 10 20 0,649 | 13 | 13ve20 |0,952]|Artan
12 ERGO H/E 0,409 | 15 3 0,527 | 16 | 1,2ve3 |0,777|Artan
13 FIBA E/H 0,427 | 13 | 3ve20 | 1,000 | 1 - 0,427 | Artan
14 | GARANTIE/H | 0,842 | 4 | 3ve20 | 0851 | 7 3ve 20 |0,989] Sabit
15 | GROUPAMAE | 0,671 | 8 | 3ve20 | 0,688 | 11 | 3ve20 |0,976|Sabit
16 HALK H/E 0,776 | 6 | 3ve20 | 0,776 | 9 | 2,3ve 20 |0,999]Artan
17 INGE 0,407 | 16 | 3ve20 | 0,408 | 18 | 2,3ve 20 |0,997 | Artan
18 | METLIFEE/H | 0,703 | 7 | 3ve20 | 0,704 | 10 | 2,3 ve 20 |0,999 | Artan
19 VAKIF E 0,643 3ve20 | 0,649 | 12 3ve20 |0,991Sabit
20 | ZIRAATH/E | 1,000 | 1 - 1,000 | 1 - 1,000 | Sabit

Cikt1 yonelimli

BCC modeli sonucunda ise, Garanti Emeklilik ve Hayat

A.S.’nin etkinlik degeri 0,851 oldugu goriilmekte ve bu modele gore sirket etkin

degildir. Bu sirketin ¢ikt1 yonelimli BCC modeli sonucu etkin olabilmesi i¢in mevcut

5 olan banka sayisint %80 azaltarak 1’e diislirmesi, sirketin yasal acenteligini yapan

mevcut 1978 olan toplam sube sayisint %55,10 disiirerek 888’e indirmesi ve iiretim

komisyonunun sabit kalmasi kosuluyla g¢iktilarda ise, mevcut 297.580.880,72 TL

olan yazilan prim tutarinin %17,50 artarak 349.669.744,27 TL olmasi ile etkinlik

derecesi saglanir. Ayrica, ¢ikti yonelimli CCR ve BCC modelinde diger sirketlerin

etkin hale gelebilmesi icin girdi ve ¢iktilarinda hangi oranlarda iyilestirme yapilmasi

gerektigi EK3 ve EK4’de yer almaktadir.
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Analizin sonuglar1 incelendiginde hem girdiye yonelik CCR ve BCC
modellerinde hem de ¢iktiya yonelik CCR ve BCC modellerinde iki sirketin optimal
biiyiikliikte faaliyet gosterdigi yani 6lgek etkin oldugu goriilmektedir. Bunlar; Ziraat
Hayat ve Emeklilik A.S. ve Aegon Emeklilik ve Hayat A.S.’dir. Bu iki sirketin
banka sigortaciligi modelleri incelendiginde; Ziraat Hayat ve Emeklilik A.S., Ziraat
Bankasi A.S.’nin %99,97 sermaye ortakliginda iilke capindaki 1636 yaygin sube
aginin giliciinii kullanarak, banka-sigorta iliskilerinin i¢ ige girdigi iyi bir tam
biitlinlesme modeli 6rnegi sunmaktadir. Aegon Emeklilik ve Hayat A.S.’nin banka
sigortaciligi modeline bakildiginda, bu sigorta sirketinin Sekerbank A.S. ile
bankalarda sigorta iirlin ve hizmetlerinin sunulmasi yolunda dagitim anlagsmalar
modeli olusturarak optimal etkinlige ulastig1 sdylenebilir. Ziraat Hayat ve Emeklilik
A.S. tam biitiinlesme modeli ile etkinlige ulasirken Aegon Emeklilik ve Hayat A.S.
dagitim anlagmalar1 modeli ile etkinlige ulagmustir. Yani bu c¢alismada banka

sigortaciligr modellerinin tiiri ile etkinlik arasinda direkt bir iliski bulunmamaktadir.
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SONUC ve ONERILER

Tiirk Sigorta Sektorii’nde Ozellikle 1990 yilindan sonra Serbest Tarife
Rejimi’ne gecilmesi ile rekabetin hem fiyat hem de dagitim kanallar1 bazinda siirekli
artis gostermesi ve bu durumun sirketlerin karliliklar1 tizerindeki baskiyr arttirdigi
gorilmektedir. Bunun yaninda tiiketicilerin uzun siireli diistinme ve finansal bir
planlama yapma egiliminde olmadigi, sigortalanabilir risklere karsi tedbir bilincinin
olugmadigi, harcanabilir gelir seviyesinde diisiiklik ve dagilimda dengesizliklerin
goriildiigli  Tirkiye’de, sigorta sirketlerinin  sigorta pazarinda etkinligi
yakalayabilmeleri icin farklilasmalar1 ve rakiplere karsi rekabet stiinliigl
yaratmalar1 gerekmektedir. Sirketlerin sigorta pazarinda farklilasacak ve rekabet
avantaji yaratacak yeteneklerin en Onemlilerinden birinin gelistirilen {irlin ve
hizmetlerin hedef misteri kitlesine etkin yaklasimlardan olan bankasiirans

faaliyetleri ile sunulmasidir.

Bankasiirans sistemi, hem Diinya’da hem de Tiirkiye’de giderek artan is
hacmiyle finansal kuruluslar arasinda gozlenen yakinlasmanin ana modellerinden biri
haline gelmistir. Sistemin bankalara, sigorta sirketlerine, miisterilere ve yasal
otoriteye kadar konunun tiim taraflarina ciddi avantajlar sagladig bir gercekliktir.
Tiirkiye’de bu isbirliginin hem bankalara hem de sigorta sirketlerine katkisi bilinse
de bu dogrultuda, sistemin her iki tarafin karliligina dayal finansal performanslarini
arttirdigim1 kanitlayan ¢ok azda olsa uygulamali deneysel ¢alismalar mevcuttur.
Tunay (2014) ¢alismasinda, bankasiiransin sigorta sirketlerinin karliliklarina ve prim
tiretimlerine, bankalarin karliliklarina olan etkisini ekonometrik olarak dinamik panel
veri analizi modellemesi ile kullanarak ol¢miistiir. Sonuglarda sigorta sirketlerinin
prim tretimlerine ve karlhiliklarina, ticari bankalarinda karhiliklarina bankasiiransin
onemli pozitif etkileri oldugu gozlenmistir. Bu sonuglar bankasiirans sisteminin

banka ve sigorta sirketlerine pozitif etkilerini kanitlar niteliktedir.

Bankasiirans sisteminin genel olarak sigorta sirketleri ve bankalarin finansal
performanslarina pozitif etkileri yapilan ¢aligmalar ile kanitlansa da sigorta sirketleri

Ozelinde sirketlerin faaliyetlerini daha etkin bir sekilde gergeklestirebilmeleri adina
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faaliyetlerin rakip sirketler ile kiyaslandiginda goreli olarak etkin sekilde
gerceklestirmeleri gerekmektedir. Bu durum sirketlerin rekabet ortaminda sektorde
konumlarinin nerede oldugunu bilmelerine olanak saglar. Bu sebeple sigorta
sektoriindeki etkinlik karsilastirmasi, hem sektordeki sirketler agisindan hem de
sektorlin genel durumu hakkinda fikir verilmesi manasinda yenileme ¢alismalari i¢in

onemli bir yol gostericidir.

Yapilan bu etkinlik arastirmasinda, homojen girdi ve ¢iktilart kullanan
KVB’lerin goreli etkinliklerini  6lgmeyi amaglayan parametrik olmayan
yontemlerden olan Veri Zarflama Analizi kullanilmis ve modellemede °’Girdi
Yonelimli CCR ve BCC Modeli” ve “’Cikt1 Yonelimli CCR ve BCC Modeli”’
kurulmustur. Kurulan modellerin analizi edilmesi sonucunda hem sirketler bazinda
hem de sektorel agidan bilgiler edinilmeye ¢alisilmistir. 2013 yilsonu itibari ile hayat
sigortas1 ve emeklilik sirketleri arasinda banka dagitim kanalini kullanan 20 sirket
analize dahil edilmistir. Banka dagitim kanali etkinligini Ol¢meye yonelik

aragtirmanin bulgular su sekilde 6zetlenebilir:

2013 yilinda hayat sigortasi ve emeklilik sirketlerinin girdiye yonelimli CCR
modelinde 2 sirket etkinken geriye kalan 18 firmanin etkin olmadigi s6ylenebilir. Bu
modelde ortalama etkinlik skoru 0,587 olurken, etkinlik skoru 1 olan etkin sirketler
Ziraat Emeklilik ve Hayat A.S. ve Aegon Emeklilik ve Hayat A.S. olmaktadir.
Etkinlik skoru 0,200 olan BNP Paribas Cardif Hayat Sigorta A.S. etkinlik degeri en
diisiik sirkettir. Girdi yonelimli BCC modelinde ise sirketlerin 9’u etkin olurken,
geriye kalan 11 sirketin olmadigi goriilmekte ve ortalama etkinlik skoru 0,797 dir.
Etkin olan sirketler ise; BNP Paribas Cardif Hayat Sigorta A.S., Demir Hayat Sigorta
A.S., Aegon Emeklilik ve Hayat A.S., Allianz Yasam ve Emeklilik A.S., Asya
Emeklilik ve Hayat A.S., Cigna Finans Emeklilik ve Hayat A.S., Fiba Emeklilik ve
Hayat A.S., Halk Hayat Emeklilik A.S. ve Ziraat Hayat ve Emeklilik A.S. olmustur.
Girdi yonelimli VRS varsayimi altinda etkinlik skoru 0,282 olan Allianz Hayat ve
Emeklilik A.S. etkinlik degeri en diisiik sirkettir. Girdi yonelimli CCR ve BCC
modellerinde optimal biiyiikliikte yani dlgek etkinlikte faaliyet gosteren sirketlerin
Ziraat Emeklilik ve Hayat A.S. ve Aegon Emeklilik ve Hayat A.S. oldugu

gozlemlenmistir.
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Cikt1 yonelimli CCR modeli ile girdi yonelimli CCR modeli etkinlik dl¢iim
degerleri her iki model i¢inde ayni olmaktadir. Cikt1 yonelimli BCC modelini
degerlendirecek olursak sirketlerin 5’1 etkin olurken, geriye kalan 15’in etkin
olmadig1 goriilmekte ve ortalama etkinlik skoru 0,706’dir. Etkin olan sirketler ise;
BNP Paribas Cardif Hayat Sigorta A.S., Demir Hayat Sigorta A.S., Aegon Emeklilik
ve Hayat A.S., Fiba Emeklilik ve Hayat A.S. ve Ziraat Hayat ve Emeklilik A.S.
olmustur. Ciktiya yonelik VRS varsayimi altinda etkinlik skoru 0,274 olan Allianz
Hayat ve Emeklilik A.S. etkinlik degeri en diisiik sirkettir. Analize gore Olgek
etkinligine yani optimal biiyiikliikte faaliyet gOsteren sirketler; Ziraat Hayat ve
Emeklilik A.S. ve Aegon Emeklilik ve Hayat A.S. olurken, BNP Paribas Cardif
Hayat Sigorta A.S., Demir Hayat Sigorta A.S. ve Fiba Emeklilik ve Hayat A.S.
gorece teknik olarak etkin fakat, gorece toplam etkinsizligin tamami 6l¢ek etkinlikten
kaynaklanmaktadir. Ayrica hem girdi yonelimli CCR ve BCC modellerinde hem de
¢ikti yonelimli CCR ve BCC modellerinde etkin olmayan sirketler igin referans
setleri olusturulmus ve bu etkin olmayan sirketlerin etkinliklerini arttirabilmeleri i¢in

potansiyel iyilestirme yiizdeleri Ek 1, Ek 2, Ek 3 ve Ek 4’te sunulmustur.

Kurulan her iki modelde iki sirketin optimal biiyiikliikte faaliyet gosterdigi
yani Olgek etkin oldugu goriilmektedir. Bunlar; Ziraat Hayat ve Emeklilik A.S. ve
Aegon Emeklilik ve Hayat A.S.’dir. Bu iki sirketin banka sigortaciligi modelleri
(stratejileri) incelendiginde; Ziraat Hayat ve Emeklilik A.S.’nin iyi bir tam
biitlinlesme modeli 6rnegi sundugu ve Aegon Emeklilik ve Hayat A.S.’nin ise
bankalarda sigorta iirlin ve hizmetlerinin sunulmas: yolunda dagitim anlagmalari
modeli olusturarak optimal etkinlie ulastig1 sdylenebilir. Ziraat Hayat ve Emeklilik
A.S. tam biitiinlesme modeli ile etkinlige ulasirken Aegon Emeklilik ve Hayat A.S.
dagiim anlagmalari modeli ile etkinlige ulagmistir. Yani bu calismada banka
sigortaciligi modellerinin tiirti ile etkinlik arasinda direkt bir iliski bulunmadig

gozlemlenmistir.

Arastirmada kurulan her iki modellemede 20 sirket arasinda optimal 6lcekte
faaliyet gosteren sirketin %10 oldugu goriilmektedir. Bu etkinlik yiizdesinin diisiik
olmasinda banka ve sigorta sirketleri arasindaki kiiltiirel uyumsuzluklar, her iki
tarafin hedef miisteri kitlesi arasindaki farkliliklar, tesvik ve performans yonetimi

sistemlerinin etkin kullanilmamasi, banka calisanlarinin etkin sigorta pazarlamasi
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yapacak yetkinlige sahip olmamalar1 ve banka galisanlarinin sigorta tirtinlerini kendi
bankacilik tirtinleri arasinda gormemesi, hem banka hem de sigorta sistemine entegre
iriin ve hizmet paketlerinin olusturulamamasi, sigorta {iiriin ve hizmetlerin
pazarlanmasi silirecinde satis odakli yaklasilmasi miisteri odakli ve uzun siireli bir
birlikteligin  Ongorillememesi, banka sigortacilifi hangi modelde uygulanirsa
uygulansin bu sistemi destekleyecek organizasyonel ve bilgi islem altyapilarinin
yeterli olmamasi bu diisiik etkinlik yiizdesinin ortaya ¢ikmasina sebep olabilecek

nedenlerden bazilaridir.

Bankasiirans sistemi, komisyon gelirleri agisindan bankalarin, genis bir
cografyada satis hacimlerinin arttirilmasinda sigorta sirketlerinin ve bankalarin risk
yonetimi uygulamalarindan basarili sekilde gegmis miisteriler icin, rekabet ve
maliyet baskisinin {ist seviyeye ulastigi finansal piyasalarda operasyonel maliyetlerin
diisiiriilmesinde 6nemli bir faktdr olmaktadir. Arastirmanin girdileri arasinda olan
banka sube ve iiretim komisyonu parametrelerinin biiyiik 6l¢iide etkin kullanilmadig:
ve her iki modelde optimal 6l¢ekte etkinligin %10 oldugu goriilmektedir. Bankacilik
sektorii subelesme yaninda teknolojiyi kullanarak ATM, ¢agr1 merkezi hizmetleri,
internet bankaciligi ve mobil uygulamalar ile daha etkin dagitim kanali planlamasi
yapilabilir, hem bankalar hem de sigorta sirketleri acisindan operasyonel

maliyetlerde diisiisler gortilebilir.

Tiiketicilere 6zel ve basit igerikli sigorta {irlin ve hizmetler ile pazara giren
banka sigortaciligi sistemi, Ozellikle hayat bransinda elde ettigi pay ile dagitim
kanallar1 arasinda agirligini her gecen giin arttirmakta, banka ve sigorta sirketleri
arasinda daha entegre ve komplike triinlerle biiylimekte olacaktir. Bunun yaninda
ilgili iki tarafin pazarlama deneyimleri sayesinde gelecekte banka sigortaciligi
stratejileri daha verimli uygulanacaktir. Bu ¢aligmanin banka sigortaciligi alaninda
cok az olan deneysel calismalara katki sunacag: agiktir. Ilgili calisma zamanla yeni
girdi ve ciktilarla farkli degerlendirmelerde bulunulabilir ve farkli yillara gore

hazirlanip dinamik bir yapida etkin 6l¢iimii yapilabilir.
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Ek1. Girdi Yonelimli CCR Modeli Sonucu Potansiyel Iyilestirme Degerleri

Faktorler Gergceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,200
Banka Sayis1 1 1 - 0,00%
T Toplam Sube
a | Girdi| Sayisi 525 1 -524 -99,80%
= Uretim
Komisyonu 2.724,00 545,88 -2.178,12 -79,96%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar1 4,143,83 4.143,83 - 0,00%
Faktorler Gerc¢eklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,451
Banka Sayis1 1 1 - 0,00%
E Toplam Sube
= | Girdi| Sayis 60 21 -39 -65,00%
E Uretim
=] Komisyonu 219.694,00 99.053,22 -120.640,78 | -54,91%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 751.918,73 751.918,73 - 0,00%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 1
T Banka Sayisi 1 1 - 0,00%
i Toplam Sube
% Girdi | Sayisi 311 311 - 0,00%
%) Uretim
% Komisyonu 1.442.990,00 1.442.990,00 - 0,00%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutan 10.953.820,22 10.953.820,22 - 0,00%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,274
u Banka Sayis1 4 1 -3 -75,00%
i Toplam Sube
= | Girdi | Sayisi 476 130 -346 -72,68%
< Uretim
j Komisyonu 20.067.419,00 5.499.978,50 | -14.567.440,50 | -72,59%
< Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 38.020.390,37 38.020.390,37 - 0,00%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,544
w Banka Sayis1 1 1 - 0,00%
: Toplam Sube
Z | Girdi | Sayisi 974 517 -457 -46,91%
% Uretim
- Komisyonu 56.169.278,00 30.543.155,73 | -25.626.122,27 | -45,62%
< Yazilan Prim
Cikt1 | Tutan 210.406.736,00 | 210.406.736,00 - 0,00%
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Ek1.Girdi Yonelimli CCR Modeli Sonucu Potansiyel Iyilestirme Degerleri

(Devam)
Faktorler Gergceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,781
= Banka Sayst 6 4 -2 -33,33%
> Toplam Sube
6' Girdi | Sayist 1877 1466 -411 -21,89%
A Uretim
<ZE Komisyonu 41.486.106,00 32.400.312,89 | -9.085.793,11 | -21,90%
< Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 226.443.695,34 | 226.443.695,34 - 0,00%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,376
Banka Sayis1 1 1 - 0,00%
% Toplam Sube
< | Girdi Say1si 280 14 -266 -95,00%
& Uretim
< Komisyonu 167.115,00 62.864,87 -104.250,13 -62,38%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutan 477.210,84 477.210,84 - 0,00%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,887
L Banka Sayisi 5 2 -3 -60,00%
::J Toplam Sube
o) | Girdi | Sayisi 1149 1019 -130 -11,31%
<>E Uretim
S Komisyonu 29.741.322,00 26.379.903,14 | -3.361.418,86 | -11,30%
< Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 183.750.765,64 183.750.765,64 - 0,00%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,328
Banka Sayisi 7 1 -6 -85,71%
u Toplam Sube
i Girdi | Sayist 477 156 -321 -67,29%
< Uretim
< Komisyonu 34.711.146,00 10.960.174,96 | -23.750.971,04 | -68,42%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 75.399.271,00 75.399.271,00 - 0,00%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,412
Banka Sayisi 3 1 -2 -66,67%
w Toplam Sube
a | Girdi | Sayisi 659 272 -387 -58,72%
2 Uretim
Komisyonu 24.906.241,00 10.272.721,40 | -14.633.519,60 | -58,75%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 71.113.029,03 71.113.029,03 - 0,00%
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Ek1.Girdi Yénelimli CCR Modeli Sonucu Potansiyel Iyilestirme Degerleri

(Devami)
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,618
I Banka Sayisi 1 1 - 0,00%
E Toplam Sube
< Girdi | Sayisi 673 416 -257 -38,18%
pa Uretim
4 Komisyonu 71.842.757,00 | 29.156.216,80 | -42.686.540,20 | -59,42%
© Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 200.576.861,21 | 200.576.861,21 - 0,00%
Faktorler Gerg¢eklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,409
W Banka Sayisi 2 1 -1 -50,00%
T | | Toplam Sube
o | Girdi | Sayisi 348 17 -331 -95,11%
8 Uretim
w Komisyonu 191.558,00 78.409,99 -113.148,01 -59,07%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 595.214,78 595.214,78 - 0,00%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,427
Banka Sayis1 1 1 - 0,00%
= Toplam Sube
ﬁ Girdi | Sayist 66 28 -38 -57,57%
= Uretim
= Komisyonu 2.248.607,00 960.129,11 -1.288.477,89 | -57,30%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 6.656.323,99 6.656.323,99 - 0,00%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,842
=2 Banka Sayisi 5 4 -1 -20,00%
E Toplam Sube
= | Girdi| Sayisi 1978 1665 -313 -15,82%
é Uretim
< Komisyonu 50.744.333,00 | 42.714.237,22 | -8.030.095,78 | -15,82%
< Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 297.580.880,72 | 297.580.880,72 - 0,00%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,671
g Banka Sayist 5 1 -4 -80,00%
S Toplam Sube
E Girdi| Sayisi 515 346 -169 -32,81%
S Uretim
8 Komisyonu 3.589.696,00 2.409.013,66 | -1.180.682,34 |-32,89%
O] Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 17.673.137,40 | 17.673.137,40 - 0,00%
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Ek1.Girdi Yonelimli CCR Modeli Sonucu Potansiyel Iyilestirme Degerleri

(Devam)
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,776
W Banka Sayisi 1 1 - 0,00%
I Toplam Sube
v | Girdi| Sayisi 832 645 -187 -22,47%
<_EI Uretim
T Komisyonu 50.437.569,00 39.121.935,47 | -11.315.633,53 | -22,43%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutan 269.443.699,23 | 269.443.699,23 - 0,00%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,407
Banka Sayis1 2 1 -1 -50,00%
" Toplam Sube
O Girdi| Sayisi 440 179 -261 -59,30%
Z Uretim
Komisyonu 22.169.683,00 9.023.315,76 | -13.146.367,24 | -59,31%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 62.253.025,78 62.253.025,78 - 0,00%
Faktorler Gergceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,703
L Banka Sayisi 2 1 -1 -50,00%
E Toplam Sube
L | Girdi | Sayist 705 496 -209 -29,64%
I:I Uretim
] Komisyonu 40.481.077,00 28.457.904,14 | -12.023.172,86 | -29,70%
= Yazilan Prim
Cikt1 | Tutan 196.090.105,04 | 196.090.105,04 - 0,00%
Faktorler Gergceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,643
Banka Sayis1 5 2 -3 -60,00%
E Toplam Sube
v Girdi | Sayisi 1500 965 -535 -35,67%
< Uretim
> Komisyonu 40.931.706,00 26.321.258,06 | -14.610.447,94 | -35,69%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutan 183.157.359,83 | 183.157.359,83 - 0,00%
Faktorler Gergceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 1
= Banka Sayis1 1 1 - 0,00%
= Toplam Sube
S | Girdi| Sayisi 1636 1636 - 0,00%
§ Uretim
N Komisyonu 114.699.920,00 | 114.699.920,00 - 0,00%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutari 789.064.990,53 | 789.064.990,53 - 0,00%
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Ek 2. Girdi Yonelimli BCC Modeli Sonucu Potansiyel Iyilestirme Degerleri

Faktorler Gerc¢eklesen Hedef Fark Degisim
Skor 1
Banka Sayis1 1 1 0 0,00%
T Toplam Sube
a | Girdi| Sayisi 525 525 0 0,00%
2 Uretim
Komisyonu 2.724,00 2.724,00 0 0,00%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutan 4.143,83 4.143,83 0 0,00%
Faktorler Gergceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 1
Banka Sayis1 1 1 0 0,00%
E Toplam Sube
= | Girdi| Sayis1 60 60 0 0,00%
5 Uretim
_ Komisyonu 219.694,00 219.694,00 0 0,00%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 751.918,73 751.918,73 0 0,00%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 1
T Banka Sayis1 1 1 0 0,00%
w Toplam Sube
Z | Girdi | Sayisi 311 311 0 0,00%
O T —
0] Uretim
% Komisyonu 1.442.990,00 1.442.990,00 0 0,00%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 10.953.820,22 | 10.953.820,22 0 0,00%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,282243925
gy Banka Sayisi 4 1 -3 -75,00%
i Toplam Sube
=z | Girdi | Sayisi 476 134 -342 -71,84%
% Uretim
_ Komisyonu 20.067.419,00 5.663.907,11 | -14.403.511,89 | -71,78%
< Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 38.020.390,37 | 38.020.390,37 0 0,00%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 1
S Banka Sayisi 1 1 0 0,00%
: Toplam Sube
=z | Girdi | Sayisi 974 974 0 0,00%
E Uretim
7 Komisyonu 56.169.278,00 | 56.169.278,00 0 0,00%
< Yazilan Prim
Cikt1 | Tutan 210.406.736,00 | 210.406.736,00 0 0,00%
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Ek 2. Girdi Yonelimli BCC Modeli Sonucu Potansiyel Iyilestirme Degerleri

(Devam)
Faktorler Gergceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,790826943
= Banka Sayst 6 1 5 -83,33%
) Toplam Sube
S Girdi | Sayisi 1877 678 -1199 -63,87%
A Uretim
<Z( Komisyonu 41.486.106,00 32.808.330,37 -8.677.775,63 |-20,92%
< Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar1 226.443.695,34 | 226.443.695,34 0 0,00%
Faktorler Gergceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 1
Banka Sayis1 1 1 0 0,00%
% Toplam Sube
< Girdi| Sayisi 280 280 0 0,00%
> Uretim
< Komisyonu 167.115,00 167.115,00 0 0,00%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutan 477.210,84 477.210,84 0 0,00%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,894
L Banka Sayisi 5 1 -4 -80,00%
LLl
<|_. . Toplam Sube
g Girdi | Sayisi 1149 605 -544 -47,34%
S Uretim
S Komisyonu 29.741.322,00 26.594.218,13 -3.147.103,87 |-10,58%
< Yazilan Prim
Cikt1 | Tutan 183.750.765,64 | 183.750.765,64 0 0,00%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,42754868
Banka Sayi1si 7 1 -6 -85,71%
a Toplam Sube
L | Girdi Sayist 477 204 -273 -57,23%
< ——
X Uretim
< Komisyonu 34.711.146,00 12.128.641,40 | -22.582.504,60 |-65,06%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutan 75.399.271,00 75.399.271,00 0 0,00%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,415780752
Banka Sayis1 3 1 -2 -66,67%
w Toplam Sube
a | Girdi| Sayisi 659 274 -385 -58,42%
2 Uretim
Komisyonu 24.906.241,00 10.355.535,61 | -14.550.705,39 | -58,42%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutari 71.113.029,03 71.113.029,03 0 0,00%
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Ek 2. Girdi Yonelimli BCC Modeli Sonucu Potansiyel Iyilestirme Degerleri

(Devami)
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 1
I Banka Sayisi 1 1 0 0,00%
E Toplam Sube
< Girdi| Sayisi 673 673 0 0,00%
pd Uretim
o Komisyonu 71.842.757,00 71.842.757,00 0 0,00%
© Yazilan Prim
Cikt1 | Tutan 200.576.861,21 200.576.861,21 0 0,00%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,761596451
Banka Sayis1 2 1 -1 -50,00%
L
T | | Toplam Sube
o | Girdi| Sayisi 348 265 -83 -23,85%
8 Uretim
L Komisyonu 191.558,00 145.889,89 -45.668,11 |-23,84%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 595.214,78 595.214,78 0 0,00%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 1
Banka Sayisi 1 1 0 0,00%
= Toplam Sube
% | Girdi| Saysi 66 66 0 0,00%
- Uretim
= Komisyonu 2.248.607,00 2.248.607,00 0 0,00%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 6.656.323,99 6.656.323,99 0 0,00%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,850589724
<3 Banka Sayis1 5 1 -4 -80,00%
E Toplam Sube
; Girdi | Sayisi 1978 799 -1179 -59,60%
é Uretim
< Komisyonu 50.744.333,00 43.162.608,18 | -7.581.724,82 |-14,94%
o Yazilan Prim
Cikt1 | Tutan 297.580.880,72 297.580.880,72 0 0,00%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,674433495
ﬁ Banka Sayist 5 1 -4 -80,00%
S Toplam Sube
g Girdi| Sayisi 515 322 -193 -37,47%
=) Uretim
8 Komisyonu 3.589.696,00 2.421.011,22 -1.168.684,78 | -32,56%
o Yazilan Prim
Cikt1 | Tutari 17.673.137,40 17.673.137,40 0 0,00%
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Ek 2. Girdi Yonelimli BCC Modeli Sonucu Potansiyel Iyilestirme Degerleri

(Devam)
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 1
Banka Sayis1 1 1 0 0,00%
L
I Toplam Sube
v | Girdi| Sayisi 832 832 0 0,00%
<_EI Uretim
T Komisyonu 50.437.569,00 50.437.569,00 0 0,00%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar1 269.443.699,23 | 269.443.699,23 0 0,00%
Faktorler Gergceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,499995
Banka Sayisi 2 1 -1 -50,00%
w Toplam Sube
o | Girdi| Sayisi 440 183 -257 -58,40%
P Uretim
Komisyonu 22.169.683,00 9.150.993,02 -13.018.689,98 | -58,72%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 62.253.025,78 62.253.025,78 0 0,00%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,704898582
L Banka Sayisi 2 1 -1 -50,00%
E Toplam Sube
L | Girdi | Sayist 705 497 -208 -29,50%
I:] Uretim
w Komisyonu 40.481.077,00 28.535.053,79 | -11.946.023,21 | -29,51%
= Yazilan Prim
Cikt1 | Tutan 196.090.105,04 | 196.090.105,04 0 0,00%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,647611554
Banka Say1s1 5 1 -4 -80,00%
E Toplam Sube
v, Girdi | Sayisi 1500 604 -896 -59,73%
< Uretim
> Komisyonu 40.931.706,00 26.507.845,74 | -14.423.860,26 | -35,24%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 183.157.359,83 183.157.359,83 0 0,00%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 1
= Banka Sayisi 1 1 0 0,00%
= Toplam Sube
: Girdi| Sayisi 1636 1636 0 0,00%
§ Uretim
_ Komisyonu 114.699.920,00 | 114.699.920,00 0 0,00%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutan 789.064.990,53 | 789.064.990,53 0 0,00%
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Ek 3. Cikt1 Yonelimli CCR Modeli Sonucu Potansiyel Iyilestirme Degerleri

Faktorler Gerc¢eklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,200397611
Banka Sayis1 1 0 0 0,00%
T Toplam Sube
a | Girdi | Sayisi 525 1 -524 -99,80%
2 Uretim
Komisyonu 2.724,00 2.724,00 0 0,00%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 4.143,83 20.678,04 16.534,21 399,01%
Faktorler Gergceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,450869045
Banka Sayisi 1 0 0 0,00%
i Toplam Sube
= | Girdi | Sayisi 60 47 -13 -21,67%
E Uretim
=) Komisyonu 219.694,00 219.694,00 0 0,00%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutan 751.918,73 1.667.709,81 915.791,08 | 121,79%
Faktorler Gergceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 1
T Banka Sayis1 1 1 0 0,00%
i Toplam Sube
Z | Girdi | Sayist 311 311 0 0,00%
@] ——
O Uretim
% Komisyonu 1.442.990,00 1.442.990,00 0 0,00%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 10.953.820,22 | 10.953.820,22 0 0,00%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,274075032
4 Banka Sayisi 4 1 -3 -75,00%
I
N | Toplam Sube
=z | Girdi | Sayisi 476 476 0 0,00%
E Uretim
- Komisyonu 20.067.419,00 | 20.067.419,00 0 0,00%
< Yazilan Prim
Cikt1 | Tutari 38.020.390,37 |138.722.561,17 |100.702.170,80 | 264,86%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,543769776
S Banka Sayisi 1 1 0 0,00%
>-
N | Toplam Sube
<Z( Girdi | Sayisi 974 951 -23 -2,36%
5 Uretim
- Komisyonu 56.169.278,00 | 56.169.278,00 0 0,00%
< Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 210.406.736,00 | 386.940.843,73|176.534.107,73 | 83,90%
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Ek 3. Cikt1 Yonelimli CCR Modeli Sonucu Potansiyel Iyilestirme Degerleri

(Devam)
Faktorler Gergceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,780991903
% Banka Sayisi 6 5 -1 -16,67%
) Toplam Sube
= | Girdi | Sayisi 1877 1877 0 0,00%
®) ——
e Uretim
<Z‘: Komisyonu 41.486.106,00 41.486.106,00 0 0,00%
< Yazilan Prim
Cikt1 | Tutari 226.443.695,34 | 289.943.716,93 | 63.500.021,59 | 28,04%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,376177295
Banka Sayis1 1 0 0 0,00%
% Toplam Sube
< Girdi | Sayisi 280 36 -244 -87,14%
& Uretim
< Komisyonu 167.115,00 167.115,00 0 0,00%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutari 477.210,84 1.268.579,59 791.368,75 | 165,83%
Faktorler Gergceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,886978163
I Banka Sayisi 5 3 -2 -40,00%
g Toplam Sube
2 Girdi | Sayisi 1149 1149 0 0,00%
S Uretim
S Komisyonu 29.741.322,00 29.741.322,00 0 0,00%
< Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 183.750.765,64 | 207.164.926,23 | 23.414.160,59 | 12,74%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,327732335
Banka Sayi1si 7 1 -6 -85,71%
a Toplam Sube
L | Girdi | Sayisi 477 477 0 0,00%
< e
X Uretim
< Komisyonu 34.711.146,00 | 33.442.458,34 | -1.268.687,66 | -3,65%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 75.399.271,00 | 230.063.569,98 | 154.664.298,98 | 205,13%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,412455714
Banka Sayis1 3 1 -2 -66,67%
w | Toplam Sube
a | Girdi | Sayis1 659 659 0 0,00%
2 Uretim
Komisyonu 24.906.241,00 24.906.241,00 0 0,00%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutari 71.113.029,03 | 172.413.732,42 | 101.300.703,39 | 142,45%
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Ek 3. Cikt1 Yonelimli CCR Modeli Sonucu Potansiyel Iyilestirme Degerleri

(Devami)
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,617925747
I Banka Sayisi 1 1 0 0,00%
E Toplam Sube
< Girdi | Sayist 673 673 0 0,00%
P Uretim
4 Komisyonu 71.842.757,00 | 47.184.013,55 | -24.658.743,45 | -34,32%
© Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 200.576.861,21 | 324.597.028,50 | 124.020.167,29 | 61,83%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,40932769
Banka Sayis1 2 1 -1 -50,00%
L
T |  |Toplam Sube
o | Girdi | Sayisi 348 41 -307 -88,21%
8 Uretim
w Komisyonu 191.558,00 191.558,00 0 0,00%
Yazilan Prim 144,30
Cikt1 | Tutari 595.214,78 1.454.127,81 858.913,03 %
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,426988402
Banka Sayisi 1 1 0 0,00%
= Toplam Sube
% | Girdi | Sayis 66 66 0 0,00%
- Uretim
= Komisyonu 2.248.607,00 2.248.607,00 0 0,00%
Yazilan Prim 134,20
Cikt1 | Tutari 6.656.323,99 15.589.004,21 8.932.680,22 %
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,842
<3 Banka Sayisi 5 5 0 0,00%
E Toplam Sube
; Girdi | Sayisi 1978 1978 0 0,00%
é Uretim
< Komisyonu 50.744.333,00 | 50.744.333,00 0 0,00%
< Yazilan Prim
Cikt1 | Tutari 297.580.880,72 | 353.524.826,54 | 55.943.945,82 | 18,80%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,671091274
ﬁ Banka Saysi 5 2 -3 -60,00%
S Toplam Sube
< | Girdi | Sayisi 515 515 0 0,00%
) Uretim
8 Komisyonu 3.589.696,00 3.589.696,00 0 0,00%
o Yazilan Prim
Cikt1 | Tutari 17.673.137,40 | 26.334.923,55 8.661.786,15 | 49,01%
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Ek 3. Cikt1 Yonelimli CCR Modeli Sonucu Potansiyel Iyilestirme Degerleri

(Devam)
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,775650695
W Banka Sayisi 1 1 0 0,00%
I Toplam Sube
v | Girdi | Sayist 832 832 0 0,00%
<—(' Uretim
T Komisyonu 50.437.569,00 50.437.569,00 0 0,00%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 269.443.699,23 | 347.377.628,65| 77.933.929,42 | 28,92%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,407011492
Banka Sayis1 2 1 -1 -50,00%
w| | Toplam Sube
o | Girdi | Sayist 440 440 0 0,00%
=z Uretim
Komisyonu 22.169.683,00 22.169.683,00 0 0,00%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 62.253.025,78 | 152.951.518,50 | 90.698.492,72 | 145,69%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,702992762
L Banka Sayisi 2 1 -1 -50,00%
E Toplam Sube
L | Girdi | Sayist 705 705 0 0,00%
I:I Uretim
w Komisyonu 40.481.077,00 | 40.481.077,00 0 0,00%
p= Yazilan Prim
Cikt1 | Tutar 196.090.105,04 | 278.936.164,89 | 82.846.059,85 | 42,25%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,643053042
Banka Sayis1 5 3 -2 -40,00%
E Toplam Sube
v Girdi | Sayist 1500 1500 0 0,00%
< Uretim
> Komisyonu 40.931.706,00 | 40.931.706,00 0 0,00%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutan 183.157.359,83 | 284.824.653,46 | 101.667.293,63 | 55,51%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 1
= Banka Say1s1 1 1 0 0,00%
= Toplam Sube
S | Girdi | Sayisi 1636 1636 0 0,00%
§ Uretim
N Komisyonu 114.699.920,00 | 114.699.920,00 0 0,00%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutari 789.064.990,53 | 789.064.990,53 0 0,00%
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Ek 4. Cikt1 Yonelimli BCC Modeli Sonucu Potansiyel Iyilestirme Degerleri

Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor
u 1
Banka Sayis1 1 1 0 0,00%
T Toplam Sube
% | Girdi | Sayisi 525 525 0 0,00%
oM Uretim
Komisyonu 2.724,00 2.724,00 0 0,00%
Yazilan Prim
Cikt1 | Tutari 4.143,83 4.143,83 0 0,00%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 1
Banka Sayis1 1 1 0 0,00%
i Toplam Sube
= | Girdi | Sayis1 60 60 0 0,00%
E Uretim
= Komisyonu 219.694,00 219.694,00 0 0,00%
Cikt Yazilan Prim
" Tutan 751.918,73 751.918,73 0 0,00%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 1
T Banka Sayisi 1 1 0 0,00%
i Toplam Sube
% Girdi | Sayisi 311 311 0 0,00%
%) Uretim
% Komisyonu 1.442.990,00 1.442.990,00 0 0,00%
Cikt Yazilan Prim
" Tutan 10.953.820,22 | 10.953.820,22 0 0,00%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,274499712
= Banka Sayis1 4 1 -3 -75,00%
El Toplam Sube
Z | Girdi | Sayisi 476 476 0 0,00%
E Uretim
O Komisyonu 20.067.419,00 | 20.067.419,00 0 0,00%
< Cikt Yazilan Prim
O Tutan 38.020.390,37 | 138.507.942,74 | 100.487.552,37 | 264,30%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,543769776
S Banka Sayisi 1 1 0 0,00%
: Toplam Sube
=z | Girdi | Sayisi 974 951 -23 -2,36%
E Uretim
] Komisyonu 56.169.278,00 | 56.169.278,00 0 0,00%
< Cikt Yazilan Prim
O Tutan 210.406.736,00 | 386.940.843,73 | 176.534.107,73 | 83,90%
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Ek 4. Cikt1 Yonelimli BCC Modeli Sonucu Potansiyel Iyilestirme Degerleri

(Devami)
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,791587419
% Banka Sayisi 6 1 -5 -83,33%
> Toplam
6‘ Girdi | Sube Sayis1 1877 779 -1098 -58,49%
A Uretim
<Z‘: Komisyonu 41.486.106,00 41.486.106,00 0 0,00%
< Cikt Yazilan Prim
" Tutan 226.443.695,34 | 286.062.776,94 | 59.619.081,60 | 26,33%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,600769779
Banka Sayis1 1 1 0 0,00%
% Toplam
« | Girdi | Sube Sayisi 280 280 0 0,00%
& Uretim
< Komisyonu 167.115,00 167.115,00 0 0,00%
Kt Yazilan Prim
CIKAL |7 oy 477.210,84 794.332,30 317.121,46 | 66,45%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,894719988
L Banka Sayisi 5 1 -4 -80,00%
g Toplam
2) Girdi | Sube Sayisi 1149 642 -507 -44,12%
S Uretim
S Komisyonu 29.741.322,00 29.741.322,00 0 0,00%
< Cikt Yazilan Prim
W Tutan 183.750.765,64 205.372.371,30 | 21.621.605,66 | 11,77%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,356534454
Banka Sayis1 7 1 -6 -85,71%
a Toplam
i Girdi | Sube Sayisi 477 477 0 0,00%
X Uretim
< Komisyonu 34.711.146,00 31.686.523,28 -3.024.622,72 | -8,71%
Kt Yazilan Prim
Ciktn Tutar1 75.399.271,00 211.478.218,15 | 136.078.947,15 | 180,48%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,413078413
Banka Sayis1 3 1 -2 -66,67%
w Toplam
o | Girdi | Sube Sayisi 659 585 -74 -11,22%
2 Uretim
Komisyonu 24.906.241,00 24.906.241,00 0 0,00%
Kt Yazilan Prim
CIktL | 3 71.113.029,03 | 172.153.825,33 |101.040.796,30 | 142,08%
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Ek 4. Cikt1 Yonelimli BCC Modeli Sonucu Potansiyel Iyilestirme Degerleri

(Devami)
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,648791211
I Banka Sayisi 1 1 0 0,00%
E Toplam Sube
< Girdi| Sayisi 673 673 0 0,00%
pd Uretim
o Komisyonu 71.842.757,00 45.725.031,14 | -26.117.725,86 | -36,35%
© Cikt Yazilan Prim
rka Tutar 200.576.861,21 309.154.714,10 | 108.577.852,89 | 54,13%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,527008922
" Banka Sayis1 2 1 1 -50,00%
T Toplam Sube
o | Girdi | Sayisi 348 348 0 0,00%
8 Uretim
w Komisyonu 191.558,00 191.558,00 0 0,00%
Cikt Yazilan Prim
U Tutan 595.214,78 1.129.420,69 534.205,91 | 89,75%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 1
Banka Sayisi 1 1 0 0,00%
= Toplam Sube
% | Girdi| Saysi 66 66 0 0,00%
- Uretim
= Komisyonu 2.248.607,00 2.248.607,00 0 0,00%
Cikt Yazilan Prim
" Tytan 6.656.323,99 6.656.323,99 0 0,00%
Faktorler Gergeklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,851
<3 Banka Sayisi 5 1 -4 -80,00%
E Toplam Sube
; Girdi Sayisi 1978 888 -1090 -55,10%
é Uretim
=z Komisyonu 50.744.333,00 50.744.333,00 0 0,00%
& Kt Yazilan Prim
Ciktn Tutar1 297.580.880,72 349.669.744,27 52.088.863,55 | 17,50%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,6876072
ﬁ Banka Sayist 5 1 -4 -80,00%
S Toplam Sube
g Girdi S.aYISI 515 336 -179 -34,75%
2 Uretim
8 Komisyonu 3.589.696,00 3.589.696,00 0 0,00%
o Kt Yazilan Prim
Gkt 7 ar 17.673.137,40 | 25.702.373,96 | 8.029.236,56 | 45,43%
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Ek 4. Cikt1 Yonelimli BCC Modeli Sonucu Potansiyel Iyilestirme Degerleri

(Devam)
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,776123878
" Banka Sayis1 1 1 0 0,00%
T | | Toplam Sube
v | Girdi| Sayisi 832 832 0 0,00%
<—(' Uretim
T Komisyonu 50.437.569,00 50.437.569,00 0 0,00%
Cikt Yazilan Prim
"W Tytan 269.443.699,23 | 347.165.841,58 | 77.722.142,35 | 28,85%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,408240664
Banka Sayis1 2 1 -1 -50,00%
w Toplam Sube
0) Girdi| Sayisi 440 440 0 0,00%
zZ Uretim
Komisyonu 22.169.683,00 22.169.683,00 0 0,00%
Cikt Yazilan Prim
W Tutan 62.253.025,78 152.490.996,83 | 90.237.971,05 |144,95%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,703634686
L Banka Sayist 2 1 -1 -50,00%
E Toplam Sube
LL Girdi| Sayisi 705 705 0 0,00%
I:] Uretim
w Komisyonu 40.481.077,00 40.481.077,00 0 0,00%
= Cikt Yazilan Prim
" Tytan 196.090.105,04 | 278.681.692,42 | 82.591.587,38 | 42,12%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 0,648909998
Banka Sayis1 5 1 -4 -80,00%
E Toplam Sube
g Girdi Sayist 1500 773 =127 -48,47%
< Uretim
> Komisyonu 40.931.706,00 40.931.706,00 0 0,00%
Cikt Yazilan Prim
"W Tytan 183.157.359,83 | 282.253.872,42 | 99.096.512,59 | 54,10%
Faktorler Gerceklesen Hedef Fark Degisim
Skor 1
= Banka Sayisi 1 1 0 0,00%
= Toplam Sube
: Girdi Sayisi 1636 1636 0 0,00%
é Uretim
N Komisyonu 114.699.920,00 114.699.920,00 0 0,00%
Cikt Yazilan Prim
i Tutar 789.064.990,53 789.064.990,53 0 0,00%
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