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SIGORTA PAZARLAMASI VE TUKETICININ BIREYSEL EMEKLILIK
SISTEMINE BAKIS ACISINI TEST ETMEYE YONELIK BiR ARASTIRMA

OZET

Stirekli degisen ve gelisen diinyada Tiirkiye’de ayni degisime ayak
uydurmaktadir. Bu degisen sektorlerden bir tanesi de sigorta sektoriidiir. Tiirkiye diinya
tizerinde ki sigorta sektdriindeki yerini almaya caligmaktadir. Bu silire¢ sigortanin
pazarlanmasinda bir takim kriterlerin olugmasina neden olmustur. Bu kriterler
cogunlukla dagitim kanallar1 ve yeni pazarlama uygulamalariyla gelismistir. Zamanla

sigorta {irlinleri kendi i¢inde de boéliimlere ayrilmistir.

Tiirkiye ‘de sigorta anlayisinin basladigi zamandan beri kaza, nakliye, makine,
miihendislik, dogal afetler ve hayat sigortalari sistemli bir sekilde ilerlemistir. Diinya’da
oldugu gibi Tiirkiye’de de emeklilik doneminde kisilerin gecimlerini rahat
saglayabilmeleri i¢in ek bir gelir ihtiyaclari olusmustur. Tiirkiye’de de bunun igin
mevcut emeklilik sistemlerinin tamamlayicis1 olarak bireysel emeklilik sistemi
giindeme gelmistir. Tamamen devlet kontroliinde gerg¢eklesen bu sistem kigiye 6zel ve
istege baghdir. Diinya iizerinde 6rnekleri bulunan bu sistemin ne kadar basarili olacagi
uzun vadeli bir yatirirm olmasi nedeniyle zaman igerisinde goriilecektir. Bu ¢alismada
bireysel emeklilik sisteminin mevcut sistemlerle karsilagtirilmasi yapilmistir. Taban
olarak farkli bir sigorta ¢esidi olmasi nedeniyle sektordeki yeri incelenmistir. Yapilan

anketle de belirli gelir gruplarina sahip kisilerin bireysel emeklige bakisi incelenmistir.

Anahtar Sozciikler: Sigorta Pazarlamasi, Bireysel Emeklilik Sistemi



INSURANCE MARKETING AND A RESEARCH TO ASSESS CONSUMER
VIEWS TOWARDS TO PRIVATE PENSION SYSTEMS

ABSTRACT

Due to changes and improvements in the world, Turkey try to keep in step with
this change speed. In Turkey, one of the most unsteady areas is Insurance Sector.
Turkey has tried to take his place in global insurance sector. This period help Turkey to
form some insurance marketing criterion. Generally, this criterion has improved by new
distribution channels and new marketing applications. By the time, insurance product

has divided into several branches.

Since the formation of insurance concept in Turkey, accident insurance,
transportation policy, natural disaster insurance, machinery insurance and life insurance
has improved systematically. All over the world people need additional income for a
more comfortable pension period. For this reason to bring a additional income, private
pension systems become a important part of existing pension systems. Private pension
systems are completely optional and under control of government. There are a lot of
examples of private pension systems in the world. Because of being a long- term

investment, the success of these systems will be appeared in the future.

In this study, private pension systems is comparing with existing systems. Because
of having very different characteristic, its place has analyzed in sector. The last part of
study is composed of a survey .The aim of this research is to find out people opinions

towards to Private pension systems according to different income levels

Key Words : Insurance Marketing, Private Pension Systems
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GIRIS

Insanlar icin sigorta ihtiyacinin olusmasi yiizlerce yil dnceye dayanmaktadir.
Glinlimiize gelene kadar sigorta {irlinleri, iilkelerin yapilanmalar1 ve sosyal yasamin
ihtiyaglar1 dogrultusunda ¢esitlenmis ve hala da ¢esitlenmektedir. Her iiriin ve hizmetin
belirli bir pazarlama planmi cer¢evesinde olusturulup tiiketiciye ulastirilmasi gerektigi
gibi, sigorta hizmetinin basariya ulasmasinda da iyi hazirlamis ve hayata gecirilmis bir
pazarlama plan1 ve pazarlama karmasi sarttir. Calismanin ilk kisminda ayrintili olarak
olusturulacak karmanin bilesenleri, bilesenlerin o6zellikleri ve karma olusturulurken
dikkat edilmesi gereken noktalar {izerinde durulmustur. Ayrica sigorta pazarlamasinda
geleneksel metotlarin disina ¢ikilarak, yeni pazarlama uygulamalarinin kullanilmasinin

saglayabilecegi avantajlar bir boliim altinda tartigilmistir.

Sigorta iirlinlerinin énemli bir béliimiinii olusturan bireysel emeklilik sistemleri
son birkag yil i¢ginde biiyiik bir gelisme gostererek sektore biiyilik bir canlilik getirmistir.
Bu gelisme bu iiriinlerin pazarlanmasini 6n plana c¢ikarmistir. Bireysel emeklilik
sisteminin gelisimi ve yapisi incelendiginde, son birkac yillik verilerden elde edilen
sonuglar, bu yonde biiyliyen biiylik bir pazara dikkat cekmektedir. Sigorta sirketleri ve
bankalar bu alana ciddi pazarlama biitceleri ayirmaktadir. Ancak yine de tiiketicinin su
anda ve gelecekte, bireysel emeklilige bakis agisini tam olarak bilmek olusturulacak
pazarlama planlar1 ve sistemin gelisimine yon verme agisindan onem tagimaktadir.
Calismada gergeklestirilen uygulama dar kapsamli da olsa, tiiketicinin bireysel
emeklilik sistemlerine duydugu giiven, emeklilik sistemini ne amagla tercih ettigi ve

sistemden neler bekledigi ile ilgili konularda fikir vermektedir.



BIRINCI BOLUM
DUNYADA VE TURKIYEDE SiGORTACILIK

SEKTORUNE GENEL BiR BAKIS

1.1. SIGORTACILIK SEKTORUNUN DUNYADAKI VE TURKIYEDEKI
YERIi VE ONEMIi

Insanlik, tarihinin basladig1 andan itibaren bircok tehlikeyle kars1 karsiya kalmig
ve bu tehlikelere karsi korunma ve korunmasina yardimci olacak araglara sahip
olabilme cabalarini slirdiirmiistiir. Bu c¢abalar insanlar arasinda bir tiir dayanisma olan

sigortacilig1 ortaya ¢ikarmistir.1

Gegmiste olmayan yeni mesleklerin ortaya ¢ikmasi, makinenin yasama her
koseden vazgecilmez bicimde girmesi, para ile yasam arasinda olusan bag, aile
yapisinin anne-baba-¢ocuk 6rneginde tercihini bulup, kendi kendine yetme ve yarinlarin
giivencesini kendilerinin hazirlamasi geregi, seyahat etmenin herkes i¢in bir tutku haline
gelmesi, bireyin korunmasinda devletin zayifin yaninda olmasinin tiim rejimler
tarafindan kabulii bir noktada sigortayla ya birlesmis, yada sigorta yardimiyla ¢oziime

ulagir duruma gelmistir.”

Sigortacilik ekonomik kayiplar doguran olasi risklerle bas edebilme plan1 ya da

gelecege yonelik olarak bugiinden 6nlem almak olarak tanimlanabilir. >

Sigortacilik faaliyetlerinin amaci sigortalanmasi miimkiin olan risklerin meydana
gelmesinden kaynaklanan zararlarin teminat altina alinarak maddi varliklarin kaybini
onlemek, maddi sorumluluklarin karsilanmasini saglamak, hayat sigortalarinda 6lim
halinde sigortalinin ailesine ya da lehdarina, hayatta kalma halinde ise sigortaliya

giivence ve koruma saglamaktir.

! http://www.tbb.org.tr/turkce/duyurular/iktisat_kongresi/Ek%205%20Sigorta.pdf
Tiirk Sigorta ve Reasiirans Sirketler Birligi, Tiirk Sigorta Sektorii, Ek 5
* Sergici Erdogan, Pazarlama ve Makaleler, Can Yayin evi, 2001, s.17

? Timur Necdet, Banka ve Sigorta Pazarlamasi, Anadolu Universitesi A¢ikogretim Fakiiltesi yaymn
no:735, Eskisehir, 2004, s.103




Sigorta sirketleri bu amaclar1 gergeklestirmek {iizere, piyasanin mevcut ve
degisen gereksinimlerine uygun yeni gereksinimler gelistirmek ve hasar halinde

tazminat 6demek suretiyle hizmet fonksiyonlarini yerine getirirler. *

Sigortacilik faaliyetlerinin yukarida bahsedilen bireysel ve isletme bazindaki
fonksiyonlarinin yani sira makro diizeyde iilke ve diinya ekonomisine de etkileri
bulunmaktadir. Sigortacilik faaliyetleri sosya-ekonomik kayiplar1 azaltan, insanligin
refah diizeyini yiikselten, vergiye kaynak olusturan, fon yaratan ve yaratilan fonlari
cesitli yatirim aracglan ile ekonomiye kazandiran faaliyetlerdir. Sigortacilik faaliyetleri
sayesinde biriken biiyiik miktarlardaki fonlar, giliniimiiziin gelismis iilkelerinin

kalkinmalarinda etkin bir rol oynamuistir.

Diinya sigortacilik sektorii Kuzey Amerika, Bati Avrupa, Japon ve Okyanus
iilkelerinde yogunlagsmaktadir. Bu cografyada yer alan iilkeler toplam sigortacilik
oraninda yiizde 90.7 gibi son derece hakim bir paya sahiplerdir. Amerika Birlesik
Devletleri ve Japonya prim gelirindeki ylizde 50’den daha biiyiik olan dilimleri ile
sektoriin lokomotifleri konumundadir. Onlar1 Bati Avrupa’nin dort biiyiik ekonomisi
takip etmektedir: Ingiltere, Amanya, Fransa ve Italya (Avrupa Birigi, diinya sigorta

primi tiretiminde yiizde 29.4’liik bir orana sahiptir.)’

1998 yil1 verilerine gore, global dl¢ekte ortalama olarak prim 6demeleri gayrisafi
milli hasilanin % 7.4’ oraninda olmustur. En yiiksek oran % 2.1 ile Giiney Afrika’da

kaydedilmistir. °

1998 yilinda global sigorta harcamasi kisi bagina 271 dolar olmustur. En yliksek
hayat dis1 primi kisi basina 1.400 dolar ile Amerikalilar 6derken, en yiiksek hayat
sigortas1 harcamalari kisi basina 3.400 dolar ile isvigre’de kaydedilmistir.”

4
A.gk,s.103
> Cipil Mabhir, Tiirk Sigortacilik Sektériiniin Pazarlama Karmasi, Hazine Dergisi, Say1:16, 2003, s.5
% Timur ,s.104
TA.gk,s.104.



Diinya genelinde Tiirkiye’nin durumuna bakilacak olursa, veriler Tirk
Sigortacilik sektoriindeki gelismeye dikkat cekmektedir. Tiirkiye, devletin risk tistlenme
fonksiyonunun zayiflamasina ve ekonomideki yerinin kii¢clilmesine paralel olarak 6zel

sigortaciligin hizla gelisecegi bir pazar olarak goriinmektedir.

T.C Bagbakanlik Hazine Miistesarlig1 Sigorta Denetleme Kurulu tarafindan diizenlenen
1971- 2003 doénemine ait Tiirkiye’de Sigortacilik Faaliyetleri hakkinda rapordan elde edilen
bilgilere gore Tiirk Sigortacilik sektoriinde faaliyet gdsteren sirket sayisi 1980°de 36, 1990°da
42, 1998’de 63 ve 2002 yilinda 58 ‘dir. Ancak bu artig, sadece sektore yeni giren sirketlerle
olmamugtir. Sigorta sirketlerinin yasam faaliyetlerini ayn sirketler kurarak siirdiirmeleri de sirket
sayisinin  80'li yillara gore artmasinda etkili olmustur.  Sirket sayilari diger iilkelerle
kargilagtirildiginda ¢ok diisik diizeyde kalmistir. Sektorde faaliyette bulunan sirketler
sermayelerine gore degerlendirildiginde 2003 yili sonu itibariyle toplam 50 sirketin ikisi kamu,
kirk1 6zel, iigli reasiirans ve besi Tiirkiye’de kurulu yabanci sirketten olugsmaktadir. Ayrica Tiirk
Sigortacilik sektoriiniin 2003 yilindaki yurt ici direkt prim iiretiminin GSYiH’ya oram1 %1.38
iken 2004 yilinda bu oran % 1,53’e yiikselmistir.®

Sigorta sektoriiniin GSYIH’dan aldig1 pay ile kisi bas1 prim iiretim miktar1 arasindaki
iligki goz Oniine alinarak, sigorta sektoriiniin gelismiglik diizeyinin diinya siralamasindaki
konumu ortaya konulabilir.(Bkz. Tablo:1.1) Bu degerlendirme cergevesinde Tiirkiye toplam
primlerin GSYIH dan aldig1 % 1.06’lik payla diinya siralamasinda 73. sirada, kisi basi toplam
prim iretimi agisindan 33.1 ABDS ile 63. sirada yer almistir. 2000 yilinda ise sirasiyla

Tiirkiye’nin, diinyadaki siralamast 60. ve 68. olmak iizere degismistir.’

¥ Yiicel Fatih, Akdogan Melek, Tiirk Sigorta Sektoriinde Olgek Ekonomilerinin Degerlendirilmesi, Sosyo
Ekonomi Dergisi, 2005/2, s.2
? http://www.swissre.com/



Kisi BASINA ,
. . N . DUNYA
ULKE TOPLAM PRIM  URETIM

] SIRALAMASI
MIKTARI

ISVICRE 4153.9 ABD$ 1
DANIMARKA 1936.4 ABD$ 10
ISPANYA 954.2 ABD$ 25
KUVEYT 104.2 ABD$ 50
TURKIYE 42.6 ABD$ 60

Tablo : 1.1 Ulkelere gére sigorta sektdriiniin gelismislik diizeyinin diinya

siralamasindaki konumu.

Asagidaki tablo 1.2°de gorildiigii tizere Tiirkiye’deki sigorta sirketlerinin aktif
biiyiikliikleri de yillar itibariyle artis gostermistir. Ozellikle 90’11 yillarda artis dik bir ivme
gostermis, 2000’li yillarda da artis devam etmistir.

{Milyar TL)

2003
1990 1992 1000 00 1] [ {6 Ayhl)
Akef Bipiklngn 2725 E3.282 2.679.090 4.053.028 5434366 6.262.741
[ABD 5}
o0a”
1990° 19957 0007 0017 2002 (6 Ayhlk)
Aktif 047167188 | 1464376143 3088135732 2815449368 | 3314153115 4449084891
Biayukhigi

*:11.11 Tanhindeki T C Merkez Bankas: kurlandir
*%: 30.06 Tanhmdeki T.C Metkez Bankaz Kurlander.

Tablo : 1.2 Tiirkiyedeki sigorta sirketlerinin aktif biiyiikliikleri '°

10 http://www.tbb.org.tr/turkce/duyurular/ iktisat_kongresi/Ek%205%20Sigorta.pdf




{Milyar TL)

2003
1990 1995 2000 2001 2002 (6 Ayhk)
Yangm 436 11.142 261.949 445,050 676545 462820
Wakliyat 283 7.030 71.480 109,530 163267 97397
Kaza 1.016 31586 828052 1026479 1489223 563.007
Makina-Montaj 75 2633 £8.562 122,548 165 862 105.728
Tanm 3 608 6.566 B.635 15.424 12.270
Hukuk=al Koruma - - 1533 2254 1878 2.011
Sazlk - 3.024 188 833 270383 410422 277719
Ferdi Kaza - - 37414 54259 78097 48,181
Kredi - - B3 354 444 XTI
Hayat D1z Toplam 1.883 56020 14643534 2043312 3032171 1.970.068
Hayat 452 5168 326.205 461350 686.350 468 508
Genel Toplam 2335 64188 1790739 2504882| 3718320 2438376

Tablo 1.3 : Sigorta Branslari itibariyle Prim Uretimi''

Sektor branslart bazinda incelendiginde hayat dis1 sigortalar icerisinde en yiiksek
prim lretimi kaza bransinda gerceklesmistir. Yillar itibariyle hayat dis1 toplam {iretim
miktar1 2002 yilinda 3.032,171 degerini ulasirken, hayat sigortalar1 toplam pirim {iretimi
686.350 degerinde gergeklesmistir.(Bkz. tablo: 1.3 )

1950 1995 2000 2001 1] 1
Tangm 1.531.873 1.340.285 1595064 1.458.654 1.400.137
Makliyat 591.286 320282 1.037.110 358877 §51.023
Kaza 4247777 §.064.193 9641533 10.148.610 9 588773
Iakina Montaj 12.760 165.818 01851 17573 §2.271
Tarm - - B6.371 T1.069 97.687
Saghk - - 195.030 203.638 226.553
Hayat - - 2329938 4.333.709 6.450.604

Tablo : 1.4 Polige Sayilar1'

Tiirk Sigorta ve Reasiirans Sirketler Birligi, Tiirk Sigorta Sektorii, Ek 5
' http://www.tbb.org.tr/turkce/duyurular/iktisat_kongresi/Ek%205%20Sigorta.pdf

Tiirk Sigorta ve Reasiirans Sirketler Birligi, Tiirk Sigorta Sektorii, Ek 5
> T.C Bagbakanligi Hazine Miistesarlig1 Sigorta Denetleme Kurulu Tiirkiyede Sigorta Faaliyeti Hakkinda
Rapor, http://www.hazine.gov.tr




Polige sayilar1 yukaridaki tablo 1.4’de goriildiigii gibi  belirtilen yillarda
degisiklik gosterirken en yiiksek degerler 2001 yilinda gerceklesmistir.

Sigortacilik sektoriiniin  yillar itibari ile biiylime egilimine TL bazinda
bakildiginda enflasyonun oniinde yer aldig1 ve ABD dolar1 bazinda incelendigi taktirde
de siirekli artan bir ivmeye sahip oldugu sdylenebilir. Bununla birlikte 2001 yili
sonuclar1 her iki degerlendirme kiriteri acisindan da olumsuz ge¢mistir. S6z konusu
yildaki prim {retimi, bir 6nceki yila oranla ABD dolar1 bazinda yilizde 35 oraninda
azalmakla kalmamis, Tirk Lirast bazindaki yiizde 39.88’lik artis orani ile de
enflasyonun gerisinde yer almustir.”® 2002 yilinda ise sektoriin prim gelirleri toplami
cari fiyatlarla bir 6nceki yila gore yiizde 48,45 oraninda artmistir. ABD dolar1 bazinda
ise toplam prim geliri ylizde 30,33 artarak 2.268 milyon ABD dolar1 olmustur. Bu
itibarla, 2002 yilinda Tiirk sigortaciliginin kriz donemini agarak tekrar toparlanmaya

basladig1 sdylenebilir.

2500

2.000

OHayat Dig
BEHayat
O Toplam

1.5004

1.0004

5004

1988 1993 2000 2001 2002

Tablo : 1.5 ABD Dolar1 Olarak Sektériin Yillik Prim Gelirleri'

13 Tiirkiye Sigorta ve Reasiirans Sirketleri Birligi 2001 Y1ili Faaliyet Raporu. www.tsrsb.org.tr
" Tiirkiye Sigorta ve Reasiirans Sirketleri Birligi 2001 Y1ili Faaliyet Raporu. www.tsrsb.org.tr



1.2. TARIHSEL GELISIM

Diinyada sigortaciliga benzer ilk uygulamalara gilinlimiizden yaklasik 4000 yil
once Babiller’ de rastlanmaktadir. Zamanin ticaret merkezi durumundaki Babil’ de,
kervan tiiccarlarina borg¢ veren sermayedarlar, kervanlarin soyulmasi veya fidye 6deme
durumuyla karsilagsmalar1 halinde tiiccarlarin borg¢larini silmekte, buna karsilik borcu
tiiccarlardan geri aldiklar1 zaman, tasidiklart riskin karsiligi olarak ana bor¢ miktari
tizerinden bir miktar para almaktaydilar. Bu olay daha sonra Kral Hammurabi
tarafindan yasallastirildi. Hammurabi Kanunlarinin en biiyiik 6zelligi haydutlarin
saldirisina  ugrayan kervanlarin zararlarinin  biitiin -~ diger kervanlar arasinda
paylagilmasin1 6ngdrmeseydi. Bu, tehlike paylasmasimin kara tasimacilifindaki ilk
ornegidir."”

Sonralar1 sigortaya daha yakin uygulamalar o6zellikle deniz ticaretinin
gelistigi yerlerde goriilmektedir. Ilk diizenli sigorta policesi olarak kabul edilen
sozlesme ise 1347 yilinda Genova’dan hareket eden bir gemi icin diizenlenmis, ilk
sigorta sirketi de 1424 yilinda yine Genova’da kurulmustur. Boylece modern

sigortaciligin deniz sigortaciligi ile bagladigi kabul edilmektedir.'

Denizde baslayip gelisen sigortacilik, daha sonralar1 hayat sigortasi fikrinin
dogmasina neden olmustur. Gemi ve yiikiiniin sigorta edilebilmesi, kaptan, yolcular ve
tayfalarin da sigorta edilebilmesi fikrini getirmistir. 17.yy.’da bir Italyan bankeri olan
Tonti’nin getirdigi “Tontines” denilen sistemde, belirli kisiler biraraya gelerek,
belirlenen bir siire igin ortaya belirli bir para koymaktalar ve siire sonunda hayatta
kalanlar paray1 aralarinda paylasmaktadirlar.insanlarin ¢ogu, kendilerinin baskalarindan
daha cok yasayacaklarina inandiklarindan epey ragbet goren bu sistemde Olenlerin
maddi kayba ugradiklar1 diisiiniilerek, 6ngoriilen siireden dnce dlenler i¢in de, 6lim
rizikosu karsiligi prim 6denmesi dngoriilmiistiir. Hayat sigortalarina gecis de bu sekilde

baglamistir.”

15 www.tsrsb.org. tr/tsrsb/Sigorta/Sigortanin-+tarihi/

16 http://www.tbb.org.tr/turkce/duyurular/iktisat kongresi/Ek%205%20Sigorta.pdf
Tiirk Sigorta ve Reasiirans Sirketler Birligi, Tiirk Sigorta Sektorii, Ek 5
' www.tsrsb.org.tr/tsrsb/Sigorta/Sigortanin+tarihi/




Modern sigortaciligin dogusuna deniz, kara sigortacilifina yangin, kaza
sigortaciligina tren kazalari ile iliskin bireysel kazalar onciiliik ederken, sanayinin
gelismesiyle yasanan biiyiik teknik hasarlar, miihendislik sigortalarinin gelisimine yol

agcmuistir.

20. yiizyilin baglarinda sigorta sirketleri her tiirlii sigorta gereksinimine
cevap verebilecek sekilde orgiitlenmelerini tamamlamis kuruluslar olarak etkin hizmet

verebilecek diizeye ulagmislardir.

Ulkemizde sigortaciligin baslamasma neden olan olay 1870 yilinda
Beyoglu'nda ¢ikan yangindir. Bu yangindan sonra yabanci sigorta sirketleri acente
acarak Istanbul’da faaliyete baslamislardir. Bu gelismelerden sonra sigortacilik
diinyadaki ekonomik ve teknolojik gelismeyi yakindan izleyerek gelisimini
stirdiirmiistiir. Ancak Cumbhuriyetin ilanina kadar tiimii yerli sermaye ve teknisyenlerle

isletilen bir sigorta kurulusu bulunmadig1 goziikmektedir.'®

Avrupa'da 17. yiizyila degin uzanan ve 19. yiizyillda 6nemli asamalar kaydetmeye
baslayan modern anlamdaki sigortacilik sektorii, Tiirkiye'de ancak Cumbhuriyet'in ilanindan
sonra ciddi bir gelisim gdsterebilmigstir. Osmanli Devleti yillarinda tamamen yabanci sirketlerin
hakimiyetinde olan sektdrde, yeni Tiirkiye Devleti’nin her alanda gergeklestirdigi ulusallagtirma
hareketinin dogal bir yansimasi olarak yerli sirketlerin kuruluslar1 goriilmektedir. Bu yillardan
1980'lere kadar uzanan duragan déonemde ise, her ne kadar prim iiretiminde goreceli olarak bir
artis s0z konusu olsa da, sigortacilik genel anlamiyla kapali bir sektor olarak kalmistir. 80'li
yillardan sonrasina bakildiginda ise sektérde hem sunulan iiriinler, hem de genel anlayis olarak

onemli degisiklikler yasandigini goriilmektedir. '
1.3. SIGORTA SEKTORUN GUCLU VE ZAYIF YONLERI
1.3.1. GUCLU YONLER
Sektoriin giiglii yonleri sunlardar.*

* Sigorta ile iilkenin ekonomik kiymetlerinin maruz kaldig1 riskler teminat altina

'8 http://www.tbb.org.tr/turkce/duyurular/iktisat_kongresi/Ek%205%20Sigorta.pdf
Tiirk Sigorta ve Reasiirans Sirketler Birligi, Tiirk Sigorta Sektorii, Ek 5,s.3

" Cipil, s.2

20 http://www.tbb.org.tr/turkce/duyurular/iktisat_kongresi/Ek%205%20Sigorta.pdf
Tiirk Sigorta ve Reasiirans Sirketler Birligi, Tiirk Sigorta Sektori, Ek 5,s.12




alinmakta ve boylelikle milli servet korunmaktadir.

* Dogal afetlerin yarattig1 katastrofik riskler, yapilan reasilirans anlagmalari
sonucunda iilke riski olmaktan ¢ikmakta ve bu yolla riskin uluslararasi paylasimi

saglanmaktadir.

* Reasiirans anlagmalar1 nedeniyle uluslararas1 sigorta piyasalarinda gelisen
sigorta teknikleri ¢ok kisa siirede Tiirk sigorta sektoriinde de uygulanabilmektedir.

Dolaysiyla uluslararasi standartlar yakalanabilmektedir.

* Sektor uluslararast niteligi nedeni ile AB normlarina en kolay uyum saglayacak

bir yapidadir.
* Gelisme potansiyeli yiiksektir.
« Insan giicii kalitesi yiiksektir.
* Tiirk sigorta sektorii genis bir iirlin yelpazesine sahiptir.
1.3.2. ZAYIF YONLER
Sektoriin zay1f yonleri ise s6yle siralanabilir:*'

* Sigortacilik iilke genelinde yayginlastirilamamistir. 2002 y1l sonu itibariyle kisi
basi prim {iretimi Almanya’da 1627 ABD Dolar, Ispanya’da 1091 ABD Dolar,
[zlanda’da 979 ABD Dolar1, Yunanistan’da 253 ABD Dolari, Tunus’ta 38 ABD Dolar1
iken Tiirkiye’de 35 ABD Dolardir.

* Vergi uygulamalar1 sektoriin ve sigortalinin aleyhine sonuglar vermektedir.
Ornegin itfaiye hizmetleri igin sadece yangin poligesi yaptiran kisilerden Yangin
Sigorta Vergisi alinmakta, ayni hizmetten faydalanan fakat sigorta yaptirmayan

kisilerden bdyle bir vergi alinmamaktadir.
* Sektor icin gerekli olan yasal alt yap1 heniiz tamamlanamamustir.

* Denetim eksikligi nedeniyle zorunlu sigortalar hedeflenen sigortali sayisina

ulasamamaktadir.

T Agk,s.13
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IKINCi BOLUM
SIGORTA PAZARLAMASI KAVRAMI VE

PAZARLAMA KARMASININ INCELENMESI

2.1. SIGORTA PAZARLAMASI

Gilinlimiizde uygulama alan1 hizla genislemekte ve dnemi gittik¢e artmakta olan

pazarlamanin Amerikan Pazarlama Birligi tarafindan yapilan tanim soyledir.?

Pazarlama kisilerin ve orgiitlerin amaglarina uygun sekilde degisimi saglamak
lizere, mallarin, hizmetlerin ve diisiincelerin yaratilmasini, fiyatlandirilmasini,

dagitimini ve satis ¢abalarini planlama ve uygulama siirecidir.

Pazarlama fonksiyonunun gorevi, tipik anlamda {iriinleri, hizmetleri yaratmak,
tanitmak ve ardindan miisteriye ulastirmak olarak goriilmektedir. Oysa pazarlama ¢ok
cesitli tiirden oluslarin pazarlanmasini da igerir. Bunlar {iriin, hizmet, tecriibe, olay, kisi,

yer, 6zellik, orgiit, olabilecegi gibi bilgi ve fikir de olabilir.”

Pazarlama kavraminin ge¢ olsa da sigorta sektoriine girisiyle birlikte goriilen,

miisteri ve tiikketiciye vaat edilen bir mutlulugun pazarlanmasi olmustur.

Iste Sigorta Pazarlamasmin 6ziinde de tiiketici veya miisterinin alisilmis
dengesinin bozulma ihtimaline karsi onu yeniden kuracak ve ikame edecek bir odiiliin
ve bu nedenle olusacak bir mutlulugun pazarlanmasi yatmaktadir. Bdylece sigorta
pazarlamasinda tiiketici veya miisteriye, bugiinkii mutlulugun devami vaat edilmektedir.
Yani sigorta hizmetiyle ve poligesiyle tiiketiciye ve miisteriye vaat edilmis bir mutluluk

pazarlanmaktadir.**

Modern pazarlama anlayisinda ister mal isterse hizmet olsun, pazarlanan

“sorunun ¢Oziimiidiir.” Giiniimiiz tliketici veya miisterisi i¢in “gelecek gergek bir

22 Cemalcilar ilhan, “ Pazarlamanin Tanimi”, Pazarlama Diinyasi, Y:1, S.5(eyliil-ekim 1987) s.13

2 Kotler Philip, Marketing Management, Prentice Hall international,Inc., The Millentum Edition. 2000,
s.3

2 Karabulut Mubhittin, Sigorta Pazarlamasi, I.U. Isletme Fakiiltesi, Istanbul, 1988, s.2
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sorundur. Sigortaci muhtemel miisterisine gelecegi ve bunun tasidigi belirsizligin
getirebilecegi riskin Onemini fark ettirmekte, kavratmakta veya esasen bdylesine

olusmus ihtiyaglarin ¢6ziimiinii pazarlamaktadir.”

Sorun ve ¢oziim birlikte ele alindiginda baslangi¢ noktasi sorunun teshisidir. Bu
teshis 1s181nda gelistirilecek pazarlama programi sorunun ¢oziimii olmalidir. Su halde,
sigorta pazarlamasinda amac¢ hedef sigortalinin gelecekteki muhtemel risk tiirii ve

seviyelerini belirlemek ve buna uygun pazarlama programimni gelistirmek olmalidir.?

2.1.1. SIGORTA PAZARLAMASININ HiZMET YONU VE GENEL
OZELLIKLERI

Sigorta pazarlamasi her seyden Once bir hizmet pazarlamasidir ve hizmet

pazarlamasina ait bir ¢ok 6zellik sigorta pazarlamasi i¢in de gegerlidir.

Hizmetler “bir malin ya da hizmetin satigina baglh olmaksizin, son tiiketicilere ya
da isletmelere pazarlandiginda ihtiyag ya da istek doygunlugu saglayan, bagimsiz olarak

tanimlanabilen eylemlerdir.”’

Genellikle mallarin pazarlanmasinda gecerli olan ilkelerin, kavramlarin ve
tekniklerin hizmet pazarlamasinda da gegerli oldugu varsayilir. Ancak hizmetlerin
kendine 6zgii 6zelliklerinden dolay1 hizmetlerin pazarlanmasi mallarin pazarlanmasinda

ayricaliklar gosterir.

Hizmet pazarlamasi uygulayicilarinin hizmetler ile sanayi {irlinleri arasindaki
farklar1 bilmeleri, pazarlama faaliyetlerine de yardimci olmaktadir. Bu farklar asagida

tablo 2.1°de goriillmektedir.?®

B Age, s2

% Age, s2

" Goktepe, Hiilya, Sigorta Sektdriinde Pazarlama Faaliyetleri ve Anadolu Anonim Tiirk Sigorta
Sirketlerinde Yapilan Uygulama, Anadolu Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii,(Yaymlanmamas
Yiikseklisans Tezi), Eskisehir, 1992, s96

8 Arpac1 T., D.Y. Ayhan, E. Boge, D. Tuncer ve M.M. Uner , Pazarlama, Gazi Yaynlari,
Ankara,1992,s.11-12
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SANAYI

. Uriin  genellikle

somut, elle tutulabilir.

(] Sahiplik genelde
satis yapildiginda transfer edilebilir.

° Uriin  genellikle

yeniden satilabilir.

° Uriinlerin

gosterimi miimkiindiir.

° Uriin
depolanabilir.

L] Tiiketim tretimi
izler.

° Uretim, satis ve

tiiketim genellikle farkli yerlerdedir.

o Firma ve miisteri

arasinda dolayli iletisim miimkiindiir.

HIZMET

(] Hizmet genellikle elle
tutulmaz yapidadir. Sahiplik hakkinn transferi

zordur.

[ Sahiplik hakkinin

transferi zordur.

. Hizmetin yeniden satig

sizdir.

o Hizmetin satis Oncesi

gosterimi olamaz.

o Hizmet tirlinleri
depolanamaz.
° Uretim ve tiiketim ayni

zamanda olur.

° Uretim, tikketim  ve

bazen de satis ayn1 yerdedir.

o Cogu zaman dogrudan

iletisim gereklidir.

Tablo : 2.1 Hizmet ve Sanayi Uriinleri arasindaki Farklar

Sigortacilikta satilan somut bir police olarak goriilse de aslinda pazarlanan
policede yer alan giivencedir ve oldukc¢a soyuttur. Bu nedenle pazarlama faaliyetlerinde

daha ¢ok miisterinin poligeden elde edecegi fayda iizerinde durulmalidir.

Sigorta hizmetlerinde {iretim ve tiikketim ayn1 yerde gerceklesir. Hizmet iiriinleri
depolanamadigindan miisterinin aldig iiriinii daha 6nce gérme ve deneme gibi bir sansi

bulunmamaktadir. Uriinden 6nce miisteriye sunulan sadece bir vaattir bu nedenle
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miisterinin giivenini kazanmak 6nemlidir. Bu agidan hizmetin pazarlanmasinda basari
veya basarisizlik, hizmeti iireten ile satin alan arasindaki iliskiye baglhdir. Bu iliskinin
niteligi basariy1r dogrudan etkiler.Yine hizmetin tiretilmesi ile pazarlanmasi birbirinden
ayrilmadigi i¢in, bir hizmet ayni1 anda bir ¢ok pazarda pazarlanamaz. Ayrica, ayni anda

cesitli hizmetlerin ayni anda pazarlanmasi da miimkiin olmamaktadir.

Miisteri ile ¢cogu zaman dogrudan iliski gereklidir. Bu agidan biraz banka-
miisteri iligkisine benzer. Konu ¢ok karmasik ve teknik oldugundan miisteri ile sigortaci

arasinda birebir iliski kurulmak zorundadir.

Sigorta endiistrisinin emek yogun olusu hizmette cesitlilik sunar. S6z konusu
cesitlilik hizmet veren kisilerin kisisel 6zelliklerindeki farkliliktan kaynaklanmaktadir.
Sigorta sirketleri yliksek ol¢iide insan yogun olduklarindan, kalite kontrol sorunuyla da
kars1 karsiyadirlar. Performans insana bagli oldugundan verilen hizmetin kalitesi,

hizmeti saglayanin kalitesinden ayrilamaz.”’

Hizmet pazarlamasi faaliyetlerinin kendine 06zgii Ozellikleri asagidaki gibi

siralanabilir;

a. Tuketicilerin istek ve ihtiyaclarinin belirlenmesi ve bunlarin karsilanmasina

yonelik hizmet sunulmasi,

b. Pazarlamanin devamlilik gdsteren yapisi, yani faaliyetlerin siireklilik arz

etmesi,

c. Hizmet pazarlamasi faaliyetlerinin birbirini izleyen ve diizenlilik gerektiren

asamalardan olusmasi,

d. Pazarlama aragtirmasinin 6nemi ve hizmet pazarlamasi uygulamalarinda

stireklilik gostermesi,

e. Hizmet isletmelerinin hizmet veren diger isletmeler ile arasindaki dayanisma

ve bunun giin gectikce artan onemi,

f. Orgiit capinda ve boliimler arasinda dayamismanin gerekliligi ve isletme

capinda pazarlama cabalarinin biitiinliigii,

¥ Goktepe, s102
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g. Hizmetlerin soyut 6zelligi ve tiikketim ile liretimin genellikle ayni zaman/
yerde gerceklesmesi nedeni ile miisteri memnuniyetinin saglanmasinda kalitenin

Onemidir.

Siralanan bu 6zelliklerin bir sonucu olarak, sigorta pazarlamasinda, tiliketiciye
doniik pazarlama bir gereklilik olarak 6n plana ¢ikmaktadir. Isletmenin hangi mal veya
hizmeti iiretecegi, bu mal ve hizmette ne tiir 6zelliklerin bulunacagi, mal ve hizmetin
fiyatinin ve Odeme kosullarinin ne olacagi, mal ve hizmetin miisterilere nasil
ulagtirilacagt , reklamin ne bigimde nasil yapilacagi, miisterinin 0Ozelliklerine,
ihtiyaclarina ve arzularina gore sekillenmektedir. Miisteri ile iliski ¢ok dikkatli bir

bicimde yiiriitiilmelidir.

Giliniimiize dek, hizmet pazarlamasi, genellikle mal pazarlamasinin gerisinde
kalmistir. Ulkemizde de hizmet sektdriiniin 6nemli bir pargasi olan sigortacilik
sektoriinde maalesef pazarlama faaliyetleri yetersiz kalmis, miisteriye odaklanma tam
anlamiyla saglanamamus, pazarlama faaliyetleri satigtan ibaret goriilmiistiir. Son yillarda
bunu kirmaya yonelik c¢abalar, yeni teknikler gelistirilmeye calisilmigtir. Sigorta
Pazarlamasindaki sorunlara ve c¢oziimlere egilmeden Once, gerek yapist gerekse
miisterinin beklentileri itibariyle diger mal veya hizmetlerden farklilik gosteren sigorta

pazarlamasi bilesenlerinin incelenmesi konuya 151k tutacaktir.

2.2. SIGORTA SEKTORUNDE PAZARLAMA KARMASI

Sigorta poligesi pazarlamak ; gida temizlik malzemeleri vb. fiziksel mallarin
pazarlanmasma gore elbette  farkliliklar gosterecektir. Sigortaciligin kendine has
ozellikleri vardir ve bu 6zelikler pazarlama karmasini etkiler. Sigortay1 diger tiriinlerden
ayiran en biiylik 6zellik gelecege yonelik bir hizmet olmasi1 ve gelecekte gergeklesecek

bir ihtiyac1 gidermek igin satin almmasidir.”

Hizmet isletmeleri pazarlama ilkelerini uygularken, genellikle pazarlama
planlarii pazarlama karmasi etrafinda orgiitlemektedirler. Pazarlama karmasi; {iriin,

dagitim, fiyat ve tutundurma oOgelerinden olusmaktadir. Olay hizmet pazarlamasina

¥ Age, 5.96
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geldiginde bu 6gelerin yeterli olmadigi goriilmektedir. Bu nedenle hizmet pazarlama
karmasina ii¢ 68e daha eklenmektedir. S6z konusu 6geler; insan, fiziksel lar ve islem

yonetimidir. !

2.2.1.SiGORTACILIK HiZMETLERi

Geleneksel pazarlama karmasinin temel 6gesi olan {irlinlin yerini, hizmete iligskin
pazarlama karmasinda “hizmet” almaktadir. Bir hizmet alic1 ve satici tarafindan farkl
sekilde algilanabilmektedir. Hizmet; ¢ekirdek hizmet, somut hizmet ve tim hizmet
boyutlariyla pazara sunulabilmektedir.Cekirdek hizmet “tiiketicinin gercekten aradigi
sey ne” ve “hizmet hangi gereksinimi tatmin ediyor” sorularinin cevabinda saklidir. Bir
baska deyisle ¢ekirdek hizmet aliciya sunulan yarardir.”” Bu durumda sigorta

pazarlamasinda verilen ¢ekirdek hizmet “giivence” dir.

Hizmet sigorta karmasmnin énemli bir 6gesidir. Isletmelerin basarisi her seyden
once miisterinin istek ve ihtiyaclarima uygun hizmetlerin {iretilip pazarlanmasina
baglidir. Hizmetler tipki mallarda oldugu gibi miisterilerin satin alma davraniglarina

gore Ui¢ gruba ayrilabilirler:
a) Kolayda hizmetler
b) Begenmeli hizmetler
¢)  Ozelligi olan hizmetler”

Kolayda hizmetler alicilar tarafindan sik satin alinan ucuz hizmetlerdir.
Begenmeli hizmetler kolayda hizmetler gibi ucuz olmayan, satin alma karar1 verilirken
ozellikleri itibariyle ikameleri ile karsilastirilan hizmetlerdir. Son grupta yer alan
Ozellikli hizmetler begenmeli mallar gibi yiiksek fiyatli alicinin satin alma siirecinde

caba harcadigi, 6zel uzmanlik gerektiren hizmetlerdir.

3! Magrath, A.J. “ When Marketing Services, 4 Ps Are Not Enough” Business Horizons,
May-June, 1986, 44-50, s.45

32 Kotler, P.Marketing for nonprofit organizations, New Jersey: Prentice-Hall.1982, 5.291
33 Timur, s.130
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Sigortacilik hizmetleri ¢ok sayida ve ¢esitli niteliktelerdir.

Genel olarak Sigortalar mal ve kisi sigortalar1 olarak iki kisimdan olusurlar. Mal
sigortalar; yangin, nakliyat(trafik), hirsizlik, cam kirilma, tarimsal sigortalardan
olusurken kisi sigortalar1 ; hayat sigortalari, bireysel emeklilik sigortasi, bireysel kaza
sigortasi gibi sigortalardir.’* Bu nedenle tiim sigortacilik hizmetleri tek bir grup icinde
diisiiniilemez. Ornegin trafik sigortasi kolayda hizmet grubuna girerken , diger sigorta
tirleri genellikle begenmeli hizmet, sigorta sirketlerinin sundugu danismanlik ve

ihracat-ithalat sigortasi 6zelligi olan hizmetler grubuna girer.

Sigorta sirketleri bu hizmetlerin ¢ogunu pazara sunarlar. Bu durumda sirketin

pazara sundugu tiim hizmetler o sirketin hizmet karmasini olugturmaktadir.

2.2.1.1. HIZMET STRATEJILERI

Hizmetlerle ilgili bir¢ok stratejiler gelistirilmistir. Bunlar hizmet karmasiyla ve

hizmetin yagsam siireci ile ilgili stratejilerdir.

Hizmet karmasiyla ilgili sigorta isletmelerinde uygulanabilecek baslica stratejiler

sunlardir:>

Hizmet karmasinin genisletilmesi,
Hizmet karmasinin daraltilmasi,
Hizmette degisiklik yapma,
Hizmet konumlandirma,

Belli bir hizmet dizisi imaj1 yaratilmasi

YV V Vv ¥V V V¥V

Hizmet farklilastirma
1.Hizmet Karmasinin Genisletilmesi

Hizmet karmasiin c¢esitlendirilmesi Onemli bir strateji olarak pazarlama

sektoriinde kullanilmaktadir. Sigorta sirketlerine bakildiginda miisteriye ¢cok genis bir

34 Giivel, Enver Alper, Sigortacilik, Seckin Yayinlari, Ankara,2004, s.106
35 Timur, s.134
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yelpazede hizmet tiirleri sunuldugu goriiliir. Bu sekilde sirketler hem miisterinin
isteklerine daha iyi cevap vererek hem de karliliklarini arttirarak rekabet iistlinliigii

saglayabilmektedirler.
2.Hizmet Karmasimmin Daraltilmasi

Sigorta isletmeleri, hizmet karmalarini olustururken, hizmetlerin kara olan
katkisin1 da goz Oniinde bulundururlar. Isletmenin hizmet karmasinda “zayif” olarak
nitelendirilebilecek bir hizmet varsa ¢esitli nitel ve nicel analizlerle bu hizmetin {iretim
ve pazarlamasina devam edilip edilmeyecegi kararlastirilmalidir. Pazarlanmasindan
vazgecilmesi gereken bir hizmet varsa, bu hizmetin karmada tutulmasi, isletmenin

finansal kaynaklarinin etkin ve verimli kullanilmamasi sonucunu doguracaktir.

Bazen genis bir hizmet karmasindan ise dar bir alana yogunlagmak, sirket i¢in
daha karli olabilir. Dar bir alana yogunlasma ¢ogu zaman daha kaliteli hizmet vermeyi
de I kilar. Ulkemiz de, sigorta isletmelerinin hayat sigortas1 bdliimlerinin, sirketlerin
bilinyesinden ayrilarak ayr1 bir hayat sigortasi isletmesi olarak kurulmalar1 bu stratejiye

ornek olarak verilebilir.*®
3.Hizmette Degisiklik Yapma

Sigorta talebindeki degismeler, rekabet, pazarlama, iiretim ve pazarlama larim
daha etkili kullanmak, yeni pazarlara girmek ya da var olan pazari genisletmek,
maliyetlerini diisiirmek ya da yeni bir isletme imaji yaratmak nedenleri ile sigorta

isletmeleri var olan hizmetlerinde degisiklik yaparlar.’’
4.Hizmet Konumlandirma

Konumlama. “hizmetin, dogrudan dogruya rakip hizmetlere ya da firmanin
kendi irettigi diger hizmetlere karsi imajinin gelistirilmesini ifade eder.”® Hizmet
konumlandirma ile miisterilerin zihninde belli bir hizmet imaj1 yaratilir. Hizmet ;
hizmetin ozelliklerine gore, kullanim firsatlarina gore, alict sinifina gore, rakibe gore,

hizmet sinifina gére konumlanabilir.

36 Goktepe, s116
37 Timur, s.134
3% Baybars Tek, Pazarlama Ilkeleri, Gelistirilmis 7. Baski, izmir, 1997 5.78
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5.Belli Bir Hizmet Dizisi Imaji Yaratilmasi

Isletmeler hizmetlerini daha yiiksek fiyatla satmak icin tiiketicini zihninde
hizmete bir prestij kazandirma yoluna gidebilirler. Kimi zaman bunun tam tersi
uygulamalarda goriilmektedir. Isletmeler hizmetlerini diisiik fiyatlayarak, hizmete

yuksek fiyat vermek istemeyen tiiketiciyi cekme yoluna da gidebilirler.
6.Hizmet Farkhlastirma

Sigorta isletmelerinin yogun rekabetle bas edebilmek icin uyguladiklari
stratejilerden biri de farklilagmaktir. Fiyat, dagitim kanali, hizmetin sunus bi¢gimi gibi

konularda rakiplerinden farkli olmak isletmeye avantaj saglayabilir.

Sigorta isletmeleri kendilerini yalnizca diger sigorta isletmelerinden degil ayni
zamanda diger mali kurumlardan da farkli kilmaya caligmalidirlar. Sigorta sektoriin de

(13

farklilasmanin en Onemli alanlarindan biri personel ve hizmet standardi”dir.

Farklilagmada asil 6nemli olan bu farklili§in miisteriye en iyi sekilde iletilebilmesidir.

Bu da yogun pazarlama iletisimi ¢abalarini gerektirmektedir.

2.2.1.2. YENI HIZMET (POLICE ) GELISTIRME

Yeni hizmetlerin gelistirilmesi var olan hizmet dizisine yeni hizmetler eklenmesi
ya da yasam seyrini tamamlamis bir hizmetin bir digeriyle yer degistirmesidir. Yeni

. . . 39
hizmet kavrami sunlari igerir;

- Hizmet isletmesinin iirlin karmasi i¢in yeni olan fakat pazarda halihazirda var

olan hizmetler.
- Var olan, fakat yeni bir pazar i¢in degisiklik yapilan hizmetler.
- Tamamen yeni hizmetler

Teknik servislerin yeni polige fikri ,yogun bir aragtirma ve miisteri ihtiyacinin

belirlenmesine dayanir.

3% Goktepe, s.120
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Hizmetin planlama, yaratilma ve sunulmasi sigorta sirketinin amagclar1 ve
kaynaklar1 ortaya koymas: ile baslar. Yeni hizmet fikrini tetikleyen 6ge miisterinin

tatmin olmamis ve ya az tatmin olmus ihtiyaglar1 olabilir.
Sigorta pazarlamasinda yeni hizmet gelistirme asamalar1 su sirayi izler; ™

1) Tatmin olmamis ve ya az tatmin olmus ihtiyaglarin

belirlenmesi,
2) Yeni hizmet fikri,
3) Pazar analizi, ihtiya¢ miktarinin belirlenmesi,
4) Poligenin ilk taslagi

5) Kabul edilebilirlik testi ( dagitim agi, miisteri ve Pazar

alan1 agisindan)

6) Sonuglarin karsilastirilmasi

7) Karar alma, polige tasarisinin onaylanmasi
8) Pazarlama planinin yapilmasi

9) Polige satisina gidilmesi

Bu yeni dogan iiriin i¢in 6zel bir tesvik gdstermek gerekir ve bu gorevi polige
yoneticilerinin yerine getirmesi beklenir. Boylece yeni bir police sunus, biiyiime, doyma

ve azalma dénemlerini yasayabilecektir. *'

Diger taraftan hizmet isletmelerinde yeni hizmetleri taklit etmek oldukga
kolaydir. Ornegin havayollar1 ve bankalarda oldugu gibi sigortacilik sektdriinde de buna
sikca rastlanir. Bu sebepten police yoneticisi bu silire¢ iginde belirgin bir farklilik

yaratmak i¢in yogun bir ¢aba igerisine girebilmelidir.

% Jean-Claude Harrari, Insurance Marketing,London: Witherby Company Ltd,1984, s19
4 Karabulut, s.16
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2.2.2. FIYATLAMA
2.2.2.1.FiYATLAMANIN ONEMIi

Fiyatlandirma bir isletme i¢in son derece 6nemlidir. Fiyatlandirma firmanin hem
rakipleriyle olan rekabetini saglar, hem de asli gelir kaynagidir. Fiyatlandirmada gesitli
ogeler dikkate alinmaktadir. Firma fiyatlama yaparken maliyetlerini, iiriine olan talebi,
hedef tiiketici grubunun gelirini, aracilari, rakiplerinin benzer {iriinlerinin fiyatlarini,
piyasanin durumunu, hedef alinan pazar payini, pazardaki rekabet durumunu, ikame

mallarin fiyatlarini dikkate almak zorundadir.

Fiyatlandirma, firmanin hedefledigi pazar payna ve hedef karina ulagmasi i¢in

Onem tasimaktadir. Fiyatlar miisteri tatmininde de 6nemli rol oynamaktadir.

Firmalar fiyatlandirmada genellikle maliyetlerinin iizerine belirli bir oran veya
sabit bir miktar kar koyarak fiyat belirleme yontemini tercih etmektedir. Tekel olunan
trtinler disindaki {irtinlerde fiyat biliyiikk Olgiide piyasada olusmakta, iiretici firmada
aracilari, toptancilari, perakendecileri dikkate alarak bir fiyat belirlemek durumunda

kalmaktadir.

2.2.2.2. HIZMETLERIN FIiYATLANDIRILMASINDA GOZ ONUNDE
TUTULACAK ETKENLER

Sigorta isletmelerinde fiyat amagclar1 belirlenmeden 6nce bir dizi etken goz

6niinde bulundurulmalidir. Bunlarin en énemlileri sunlardir*:
1.Pazar Konumu

Pazar konumu, hizmetin miisteri tarafindan nasil algilandig1 ile ilgilidir.
Miisterinin sigorta hizmetini dier sigorta hizmetlerine gore nasil gordiigiidiir. Fiyat
pazarlama karmasi i¢inde sigorta hizmetinin konumunu belirleyen 6nemli bir bilesendir.

Hizmet sektoriinde genellikle yiliksek fiyat miisteride ytliksek kaliteyi ¢cagristirmaktadir.

2 Cowell,D.W, The Marketing of Services, Heineman Ltd, London, 1985, s.151

21



2.Hizmetin Uriin Yasam Siirecindeki Safhasi

Hizmetin fiyati yasam siiresi ile de iligkilidir. Ornegin hizmetin pazara
sunuldugu ilk evresinde fiyat1 diigiik tutularak, pazara derinlemesine girme ve biiyiik
pazar payt kazanmak amagclanabilir. Ya da pazarin rekabet durumuna gore, sigorta
sirketine rakip gii¢lii bir firma yoksa pazara giriste fiyat yiiksek tutularak pazarin

kaymagini alma amaclanabilmektedir.
3.Talep Esnekligi

Hizmet isletmelerinde talep esnekligi, fiyatlama kararini etkiler. Talep esnekligi
talebin fiyattaki degismelere kars1 gosterdigi tepkidir. Talep esnekliginden faydalanarak
isletmeler talebi esnek olan hizmetlerini diisiik talebi elastik olmayan hizmetlerini de
yiiksek fiyatlayarak gelirlerini arttirmaya calisirlar .Bazi pazarlarda talep esnek bazi
pazarlarda talep esnek olmayabilir. Fiyatlama karar1 verilirken talep esnekligi, tizerinde
onemle durulmasi gereken bir konudur. Talebin esnek olmadig1 bir pazarda sigorta
isletmesinin fiyatlar1 diisiik tutmasi beklenen seviyede talebi arttirmayacak, kar marjini

dusiirecektir.
4.Rekabet Durumu

Pazardaki rekabet durumu da sigorta hizmetinin fiyatin1 belirlemede etkilidir.
Sigorta hizmetleri arasinda ¢ok biiyiik farklar olmayan bir pazarda , rekabet yogun

demektir. Boyle bir pazarda isletmenin fiyati belirlemedeki insiyatifi kisith olacaktir.
5.Fiyatin Stratejik Rolii

Fiyatlama politikalar1 ¢ogu zaman isletmenin Orgiitsel amaclarina da hizmet
etmektedir. Eger pazara yeni girecek bir sigorta sirketi, kisa zamanda pazarda kendine
yer edinme stratejisini gilidilyorsa, belli bir siire karsizda olsa diisiik fiyat uygulama

yoluyla bu stratejiyi gerceklestirebilir.
2.2.3. FIYATLANDIRMA YONTEMI

Ulkemizde sigorta sektoriine fiyatlama serbestisi gelene kadar fiyatlama sistemi
tek boyutlu ve risk oOl¢iisiinde liste fiyatina tabi olmaktaydi. Bu nedenle sigorta

sisteminin tiiketici-miisteri bazinda tarife sistemiyle fiyatlandirilmasi yaygin bir bi¢imde
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gerceklestirilememekteydi. Bunun yaninda pazara niifuz, pazarin kaymagini alma,
psikolojik vb. fiyatlandirma stratejileri gelistirmek miimkiin degildi. Yani yapilan bir
fiyatlama stratejisinden ¢ok bir fiyatlama tespitiydi.

Her ne kadar fiyatlama kararini etkiyen, talep esnekligi,hizmetin yasam stireci,
pazarin rekabet durumu,miisteri profili gibi bir ¢ok faktor olsa da sigortacilar ve
sigortalilarin sigorta primini diledikleri gibi belirleyemedikleri durumlar bulunmaktadir.
Primin yiiksek belirlenmesinden dolay1 sigortali, diisiik belirlenmesinden dolayi-haksiz
rekabet dolayis1 ile- diger sigorta sirketleri zarar gorebilir. Bu nedenle sigorta
kollarinda rekabete engel olunmaya galisilir ve primler tarifeler ile belirlenir. Bu

tarifelere uyulmasi zorunludur.
1.Tarife Rejimi

Sigorta primleri biitlin diinyada belirli esaslara gore belirlenir. Bu esaslari

derleyen kurallara tarife denir. Giliniimiizde diinya da uygulanan {i¢ tarife rejimi vardir.

Serbest tarife rejimi, tasdik edilmis tarife rejimi, diizenlenmis tarife rejimi.*

2.Serbest Tarife Rejimi

Tarifelerin belirlenmesine herhangi bir devlet miidahalesi yoktur. Tarifeler

dogrudan dogruya sigorta sirketleri tarafindan belirlenmekte ve uygulanmaktadir.
3.Tasdik Edilmis Tarife Rejimi

Tarifeler ilgili sigorta sirketi tarafindan belirlenmekte ancak denetleme kurulunu

onayina sunulmaktadir.
4.Diizenlenmis Tarife Rejimi

Tarifeleri dogrudan dogruya devletin ilgili organlar1 belirler ve denetler. Sigorta

sirketleri devlet organlarinca belirlenen tarifeleri kullanmaktadir.

Tiirk sigorta sektoriinde 1989 yilina kadar tanzim sistemi uygulanmis, 1990
yilindan itibaren ise serbest rekabet sistemine uygun bir diizenlemeye gidilerek serbest

tarife sistemine gec¢ilmistir.

® Giivel, s. 69
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2.2.2.4. SIGORTA FiYATI (PRIMI)

Sigorta isletmelerinde, sigorta hizmetinin fiyatlandirilmasi ile ilgili ¢aligmalar,
bu alanin en zor kisimlarindan biridir. Bu zorluk ¢ok ¢esitli sigorta branslar1 ve bunlara

ait cok sayida sigorta tlirlerinin prim oranlarini belirlemede karsimiza ¢ikmaktadir.

Sigorta primi sigortalinin, sigortaciya, rizikoyu paylagsma ve yonetme islevleri
karsilig1 6dedigi odentidir. Sigorta primi sadece para olarak ddenir. Sigortacinin riziko
tasima ediminin karsihgidir. Bu anlamda sigorta giivencesinin fiyatidir.** Bu bakimdan

sigorta priminin tespit edilmesiyle birlikte aslinda fiyatlamada ger¢eklesmis olur.

Her sigorta bransinda prim orani, sigorta konusu olan iinitelerin sahip olduklar1
risk derecesine gore belirlenir. Bu nedenle her seyden dnce, risklerin fiyatlandirma ile

ilgili olarak kiymetlendirilmesi gerekmektedir.
2.2.2.4.1. Risklerin Fiyatlandirma fle flgili Olarak Kiymetlendirilmesi

Kiymetlendirme hemen her sigorta bransinda sigortalinin sigortacinin verdigi
”Teklifnameyi” doldurmasi1 ile baslar. Teklifnamedeki sorular1 dogru olarak
cevaplandiran sigortali, sigorta konusu olan birimlere ait risk dereceleri hakkinda

sigortactya on bilgi vermis olur. *°

Sigorta konusu birimlerin risk dereceleri bakimindan kiymetlendirilmesi asama

asama yapilir.

Ik asama uzman kisinin teklifnamede verilmis cevaplar1 ve sigorta konusu olan

birimler hakkindaki mevcut arastirmalari inceleyerek genis bir bilgi edinir.

Bunu uzmanin edindigi bilgileri aldig1 izin ile yerinde teftis etmesi izler. Mal
sigorta konusu birimleri kiymetlendiren uzman, bu unsurlar risk artirici ve risk azaltici
bir sekilde etkileyen subjektif kriterleri de g6z oniinde tutarak inceler. Sigortalinin
olumlu veya olumsuz davranislari en onemli subjektif kriterdir. Sigortalinin olumsuz
davraniglarinin en agir1 hasarin sigortali tarafindan isteyerek meydan getirilmesidir. Bu
durumda sigorta sirketinin tazminat 6deme yiikiimliiliigi bulunmamaktadir. Bunun

yaninda sigortalinin mali, iiretim ve sermaye durumu da uzman tarafindan

44
A.g.es.63
# Pekiner, Kamuran, Sigorta isletmeciligi, istanbul Universitesi Yaymlar1 No:1516, Istanbul, 1970,s.140
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degerlendirilebilecek subjektif kriterlerdir.

Degerlendirilen objektif kriterler ise sigorta birimlerin biinyesinden ¢ikan risk
azaltic1 ve arttiric1 etkenlerdir. Ornegin isletme igerisinde bulunan mamul yar1 mamul
ve ham maddenin kirilma, yanma ve bozulma riskine karsi duyarlilik gdsterecek cinsten
olmasi sigorta primini yiikseltecektir. Uzmanin hazirlayacagi rapor gerektiginde sigorta
talebinin kabul edilmemesine kadar gidebilmektedir. Bu nedenle kiymetlendirme

faaliyeti biiylik bir titizlikle gergeklestirilmelidir.
2.2.2.5. PRIM TURLERIi VE HESAPLANISI
Sigorta priminin net prim ve briit prim olmak {izere iki ¢esidi vardir.
1.Net Sigorta Primi

Sigorta temel amact gerceklesme olasilig1 bulunan hasarlar tazmin edebilmektir.
Bu nedenle prim gelirlerinin gergeklesmesi olasi tazminat giderlerine esit olmasi
beklenir. Buna “uygunluk prensibi” denir. Bu esitligi gerceklestiren prim oranina ise
“net sigorta primi” ya da” riziko primi” denilmektedir. Yani teorik olarak net prim
dogrudan dogruya rizikoya karsilik gelir. Zararin tam karsiligidir, sigortaciya ne kar ne

de zarar birakir.*®

Net prim oranmi ¢esitli yontemlerle belirlenebilmektedir. Bu yontemlerden ikisi

47
sunlardir;

o Sigorta konusu her bir birim, ayr1 ayr ele alinarak riziko

derecelerine gore uygulanacak net prim orani belirlenir.

0] Sigorta konusu birimler riziko derecelerine gdre

siiflandirilir, net prim orani her sinif i¢in ayr1 ayr1 belirlenir.

Bu yontemlerden ikincisi sigorta mantigina daha yatkin goriilmektedir. Ciinkii
sigortacilik, katilimci sayisinin olabildigince arttirilmasi ve rizikonun ¢ok sayida birim
arasinda paylastirilmasi esasina dayanmaktadir. Bu yontem c¢ergevesinde net sigorta

primi asagidaki su formiil ile hesaplanabilir®

% Giivel, Enver Alper, s.64
7 Pekiner, Kamuran, s.145
% A.ge, s.145

25



NSP=H*L

H= Hasarin meydana gelme sikligit H= F\K “dur.
F= Belli bir donemde haar olaylarinin sayisi
K= Ayni dénemde sigorta mevcudu

L= Ortalama hasar yiiksekligi L=S\M

S= Ayn1 donemdeki ortalama hasar tutari

M= Ayn1 dénemdeki ortalama sigorta tutar1

Boylece belirlenen net prim oraninin sigorta bedeli ile ¢arpilmasi sonucu ise net

prim miktar1 belirlenir.
Briit Sigorta Primi

Sigortalinin sigortaciya 6dedigi toplam 6denti sadece net sigorta primi tutarindan
meydana gelmez. Sigorta isletmelerinin karsiladiklart hasar masrafinin yaninda iiretim,
stirlim,yonetim, vergi vb. sabit (C), degisken (V), sigorta bedeline bagli giderler (S)
gibi maliyetlere katlanirlar. Bunun yaninda isletmeler net sigorta primi (NSP) iizerinden
belli bir kar (p) etmeyi de amaglarlar. Ayrica beklenmedik hasarlar i¢in bir giivence

fonu da ayirmak durumundadirlar. ( E) ¥

Bu giderlerin tiimiine birden yiiklentiler ya da sarjman denir ve net sigorta

primine eklenmeleri ile briit sigorta primine ulagilir.

BSP= NSP +C +V +S +p +E

2.2.6. PRiM BELIRLEME iLKELERI

Prim belirlemede bir takim ilkelere uyulmasi gerekmektedir. Bunlar primde

yeterlilik, adalet, iktisadilik, emniyeti tesvik ilkeleri olarak siralanabilir.”

* Giivel, 5.67
% Timur , 5.173
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1.Primin Yeterli Olmasi1 Kurah

Sigortalilarin 6dedikleri prim tutarinin, sigortacinin biitiin tazminat giderlerini
karsiladigr gibi, ayn1 zamanda sigortacilik faaliyeti dolayisiyla meydana gelen diger

giderlerini de karsilamas1 gerekmektedir.
2.Primde Adalet Kurah

Primde adaleti gerceklestirmek i¢in sigorta konusu birimlerin tek tek ele alinarak
her 6ge i¢in ayr1 prim oraninin belirlemek gerekmektedir. Ancak primde adalet kuralina,
birimlerin belirli siniflar i¢inde toplanmasint miimkiin kilacak ol¢lide uyulabilecektir.
Aksi halde, primde adaleti saglayalim derken biiylik sayilar kanunun feda edilmesi

gerekecektir.

3.Tespit Edilen Primin Ekonomik Ol¢iiere Gore Makiil Bir Seviyede Olmasi

Kurah

Primin ekonomik dlgiilere gore makul bir seviyede olmasi subjektif br kavram

olup kisilerin gelir seviyelerine gore degismektedir.

Sigortali, sigorta konusu birimlerin biiyiik bir kismi1 i¢in hi¢ de hasar riski s6z
konusu olmadi81 halde prim 6demek zorunda kalmamahdir. Ozellikle mal sigortalarinda
bugiin i¢in “tam kiymet sigortasi” esas kabul edilmis bulunulmaktadir. Bu esasa gore,
sigorta teklif namesinde gosterilen sigorta meblaginin sigorta konusu birimlerin toplan

sigorta kiymetine esit olmas1 gerekmektedir.
4.Primde Emniyeti Tesvik Kurah

Bu kural prim oraninin belirlenmesi sirasinda, hasara engel olucu tedbirlerin
alinmasin1 tesvik etmek {izere, yerine gore bazi indirimlerin veya zamanlarin
uygulanmasini salik vermektir. Ornegin, yangin sigortasi branst ile ilgili olarak iiretim
yerlerinde sigara igme yasaginin konmasi, isletme i¢inde yangin sondiiriicii araglarin
bulundurulmasi vb. gibi tedbirlerin alinmasi, prim oraninin belirlenmesinde bir indirim
nedeni olarak kabul edilmekte, bu sayede isletme yoneticilerinin hasara engel olucu

giivenlik 6nlemleri almalar1 tesvik edilmektedir.
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2.2.2.7.SiGORTA BEDELI

Sigorta bedeli, sigorta teklifi yapilirken sigortalinin bildirdigi miktar olup,
hasarin gerceklesmesi halinde sigorta sirketinin 6deyecegi en yiiksek tazminati gosterir.
Sigorta bedeli gercek degere esit olmalidir, Sigortali beyanda bulunurken, malinin
gercek degerini sigorta bedeli olarak gostermelidir. Ancak bu takdirde hasarin

gerceklesmesi halinde zararinin tam karsiligini alir.

Hayat ve kaza sigortalar1 gibi bazi sigortalarda sigortali bedel, kesin olarak ve
tamami tamamina gosterilir. Bedel oOnceden belirlenmis ve poligeye yazilmistir.
Rizikonun gerceklesmesi sirasinda, sigortacinin 6deyecegi tutar policede gosterilen

tutardan ne eksik ne de fazladir.

Mal sigortas1 ve mali sorumluluk sigortalarinda sigortacinin 6demesi gereken
tutar, ortaya ¢ikan zarar tutarindadir. Bu tutar asilamaz fakat daha az olabilir. Sayet
sigorta bedeli ortaya c¢ikan zarardan yliksek ise sigortali sadece zarar1 kadar tutari
sigortacidan isteyebilmektedir. Bunun tam tersi s6z konusu oldugunda, yani sigorta
bedeli ortaya c¢ikan zarardan diisiik ise o zaman sigortact ancak sigorta tutar1 kadar

sorumlu olur.”!
2.2.3. DAGITIM

Dagitim kanalt mallarin ve hizmetlerin pazarlanmasini saglayan isletme i¢i ve
isletme dis1 pazar oOrgiitlerinin olusturdugu bir yapidir. Tiim isletmeler gibi sigorta
isletmeleri de iirettikleri hizmetleri miisteriye ulastirabilmek icin etkinlik ve maliyet
Ogelerini goz oniinde bulundurarak dagitim kanallari ile ilgili karar almak zorundadirlar.
Sigortacilik faaliyetlerinin giderek c¢esitlendigi yogun rekabet ortaminda sigorta
sirketleri, daha verimli olabilmek adina iirlinlerini degisik dagitim kanallar1 ile etkin bir

sekilde miisterilerine sunabilmelidirler.

Dagitim kararlart verilirken isletme igin iki temel secenek bulunmaktadir.
Isletme, direkt dagitim yolunu segerek sigorta sirketinin biinyesinde bulunan dagitim
Ogelerince, hizmetini pazarlayabilecegi gibi dis pazarlama 6rgiitlerini kullanarak dolayli

dagitim1 da segebilir.

3! Karabulut, s.140

28



Geleneksel olarak hizmetlerin ¢ogunun pazarlanmasinda dogrudan bir yol
izlenir. Hizmetin onu satan alandan ayrilmadigi durumlarda ya da hizmet ayni anda
yaratilip pazarlandiginda araci kullanmak miimkiin olmamaktadir. Ayrica dogrudan
dagitim ayrintili ve ¢abuk bir geri bildirime dolayisiyla miisteriye daha iyi bir hizmet
vermeye tanir. Ancak bunun yaninda miisterinin ulasabilece§i cografik pazarlari
kisitlar. Bu nedenle kimi hizmetlerde satis islevini yiirlitmek icin c¢esitli yardimci
aracilar kullanilabilir. Bu aracilar tipki mallarin pazarlanmasinda gdrev alan aracilar
gibi is goriirler. Ozellikle sigorta policesi gibi, hizmeti temsil eden nesnelerin satin
alana devri s6z konusu ise dagitim kanalinda acente tiirli yardimei aracilara genellikle

yer verilir.

2.2.3.1. SIGORTA HIZMETININ DAGITIMINDA YER ALAN
ARACILAR

Dagitimda aracilarin kullanilmasi biiyiik dl¢iide temel pazarlama ¢abalarinin ve
islevlerinin basartya ulasmasinda oldukc¢a Onemlidir. Deneyimleri, uzmanlagsmalari,
iligkileri ve caplar1 yardimiyla pazarlama aracilari, hizmet {ireticisine, {ireticinin

genellikle kendi lar1 ile basaramayacagindan daha cogun énerirler.”

Toplum bireylerinin bir ¢ogu sigorta ihtiyacinin farkinda olmayabilir. Farkinda
olanlarin bircogunda ise bir umursamazlik géze carpmaktadir. Bu farkinda olmama ve
umursamazlik 6zellikle mali sorumluluk, hayat ve saglik gibi belli sigorta branglar1 igin
endistrilesmis toplumlarda da goriilmektedir. Bu nedenler sigorta {iriinlerinin
pazarlanmasinda birtakim aracilarin  gerekliligini otaya koymaktadir. Asagida
siraladigimiz bu aracilarin temel gorevi sigortali olabilecek potansiyel sigorta alicilarini

bularak onlara sigorta teminati satmaktir.>

Sigorta iriinlerinin dagitiminda kullanilan baslica aracilar, acente, prodiiktor,

genel vekil, broker ve eksperlerdir.

32 Timur , s.179.
3 Kotler, s.177.
3% Pekiner,s. 115.
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2.2.3.1.1. Acente
Acente, Sigorta Murakabe Kanunun 9. maddesine gore s0yle tanimlanmaktadir.

“Her ne ad altinda olursa olsun, sigorta sirketine bagl bir sifatt olmaksizin, bir
sozlesmeye dayanarak, belirli bir yer ve bolge i¢inde, daimi olarak sigorta sirketlerinin
sozlesmelerine aracilik eden ve bunlar sigorta sirketi adina yapan gergek veya tlizel

kisilere sigorta acentesi denir. “

Sigortacilikta acentelik sistemi (A) ve (B) acenteleri olarak ikiye ayrilmaktadir.
Branglara gore degisen oranlarda (% 7.5- % 25) aracilik ve (B acentesi ) ve sozlesme (
A acentesi ) yetkisi alan bu kuruluslar, sigortaciligin mekigidir.”> A grubu acente sigorta
sirketlerini temsilen s6zlesme yapmaya ve police hazirlamaya yetkili acentelerdir. B
grubu acenteler A acentesi niteligi tasimayan acentelerdir. Bu tiir acenteler sadece
sigorta sirketi tarafindan yetkili kilindiklar1 sigorta dallarinda police diizenleyebilirler.

Kendi adina s6zlesme yapma ve diizenleme yetkisi yoktur.

Sigorta acenteleri her seyden dnce bagimsiz tiiccarlardir ve vekil gibi ¢alisirlar.
Acenteler yapmig olduklar isler karsiliginda komisyon alarak bu komisyon geliri ile

tiim personel ve diger giderlerini karsilamak durumundadirlar.
Sigorta acentelerinin bilinen gorevleri;
0 Potansiyel miisteri bulmak
0 Randevu ile goriismek,
0 Giiven kazanmak,
0 Uriinii tanitmak,
0 Poligenin hazirlanmasini saglamak,
0 Satis sonrasi hizmetleri takip etmek olarak siralanabilir.

Ancak gliniimiizde gorev siralamasinin basina potansiyel pazarin belirlenmesi

gelmis ve miisterinin sigorta ihtiyacinin belirlenmesi, ¢oziim tiretilmesi ve tanitimi

55 Karabulut, s .20.
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acentenin gorev siralamasinda yer almustir.”®

Acentenin bir diger énemli gorevi ise sigorta sirketi ve pazar arasindaki bilgi
akisina da aracilik yapmasidir. Asagidaki sekil 2.1°de sigorta sirketi ve acente

arasindaki bilgi akis1 gosterilmistir.”’

A C
- 5 _ > .
SIGORTA
PAZAR ACENTE . ;
< < SIRKETI
B D

Sekil 2.1: Sigorta Sirketi ve Acente Arasindaki Bilgi Akisi
Yukaridaki sekilde A,B,C ve D asagidaki anlamlar i¢in kullanilmistir.
A- Istekler ve ihtiyaclarin belirlenmesi

B- Ihtiyaglarin tam karsilanarak daha etkin hizmet verilmesiyle

miisterilerin tatmin olmasini saglama
C- Pazardan elde edilen bilgilerin aktarilmasi.

D- Istekler ihtiyaclar dogrultusunda arastirma gelistirme yoluyla
mevcut poligeleri daha etkin hale getirirken yenilerini de uygulamaya

koymak.

2.2.3.1.2. Prodiiktor

Sigorta sirketinin bir diger iiretim organi olan prodiiktorler, Sigorta Murakabe

Kanununa gore sOyle tanimlanmaktadir.

“Herhangi bir sigorta sirketinde dogrudan dogruya memur ya da miistahdem
olarak calismayan, cesitli sigorta dallar1 ile ilgili bilgi veren, sigorta kosullar1 ve
rizikonun kapsam ve ozelliklerine gore sigorta teklifnamesi hazirlama yetkisine sahip

bulunan, komisyon karsilig1 is yapan gercek ya da tiizel kisilere prodiiktor denir.”

>6Sergici, s.24.
" M.Unsal Elbeyli, “Sigorta Sektoriinde Pazarlama”, Sigorta Diinyas1, Y.29, S.340, Mayis 1989, s.7.
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Prodiiktorlerde acenteler gibi tiiccar sayilmaktadir. Acenteler gibi yaptiklari
islerden komisyon alirlar. Ancak baz1 Ozellikleri itibariyle acentelerden

ayrilmaktadirlar. Bu farklilar syle belirtilebilir:>®

o] Prodiiktorler, belli bir sigorta sirketine bagli olmayan bagimsiz
aracilardir. Acenteden farkli olarak ayni bolgede birden ¢ok sayida sigorta
sirketi ile is gorebilirler. Elindeki miisteri portfoyiiniin islerini istedigi bir ya da

birkag sigorta sirketine yaptirabilir.
o] Acenteden farkli olarak sigortalinin tarafinda bulunan bir aracidir.

Prodiiktor, sigortali ile sigortaciyr bir araya getiren zincirin ilk halkasidir.
Sigortaliy1 ilk aydinlatacak kisidir. Bir bakima teknik danisman sayilabilir. Bu
bakimdan sigorta teknigi ile ilgili bilgilerle donatilmis olmalidir. Sigortaliy1
aydinlatirken, onu kandirmamali, onu sigortanin gerekliligi konusunda aydinlatma
yolunu se¢melidir. Aksi halde prodiiktorlerin yanhlis bilgilendirmesi halinde

sigortacilik sektdriine duyulan giiven sarsilacaktir.”
2.2.3.1.3. Genel Vekil ( Temsilcilikler)

Temsilcilikler, Tiirkiye’de sigortacilik faaliyeti yapan sigorta sirketlerinin,

kanuni yetkilerle donatilmus temsilcileridir.*

2.2.3.1.4. Broker
Sigorta ve Reasiirans Brokerleri Yonetmeliginde broker sdyle tanimlanmaktadir.

“Sigorta Brokeri, sigorta sozlesmelerinde sigortaliy1 temsil ederek ve sigorta
sirketinin se¢iminde tamamen tarafsiz ve bagimsiz davranarak, tehlikelerin sigorta
edilmesi i¢in sigorta sdzlesmesi yapmak isteyenler ile sigorta sirketlerini bir araya
getiren, sigorta sdzlesmesinin akdinden onceki gerekli hazirlik calismalarin1 yapan ve
gerektiginde bu anlagmalarin uygulanmasinda, O6zellikle tazminatin 6denmesinde

yardime1 olan gergek veya tiizel kisilerdir.”

38 Giivel, s.172.
%9 Pekiner, s.117.
O Ages.117.
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“ Reasiirans Brokeri, sigorta brokerlerinin yaptig1 isleri sigorta sirketleri ile

reasiirans sirketleri arasinda yapan gergek veya tiizel kisilerdir.”

Brokerler sigorta ve reasiirans piyasasinin 6zel profesyonel aracilaridir.
Brokerler tiim diinyada sigorta sirketlerinden bagimsiz calisirlar.  Onlara
misterilerinden sigorta isteklerini alirlar ve rekabet iginde olan her bir sigorta
sirketinden teklif alarak, en iyi vadeleri, kosullar1 elde etmek i¢in arastirma yaparlar.
Brokerler ya sirket miifettisleri ya da daha biiyiik problemler i¢in sirket yonetimi ile

iletisim kurarlar.

Broker hem sigortact hem sigortali adina hareket eder. Brokerler komisyonlarini
sigorta sirketlerinden alirlar. Buna ragmen statiileri tam olarak belirlenmemistir.
Brokerlerin talep ettikleri komisyonlar, acentelere 6denen komisyonlardan daha ucuz
oldugundan, acentelerinde brokerler ile isbirligi yaptigi goriiliir. Acenteler brokerin

getirdigi isler karsiiginda aldiklar1 komisyonlarm bir kismuini onlara verirler.®!
2.2.3.1.5. Sigorta Eksperleri

Sigorta edilen rizikolarin gerceklesmesi durumunda ortaya ¢ikan zarar ve
hasarlarin miktarini, nedenlerini ve niteliklerini belirleyen ve diger yiriittiigii islemleri

meslek halinde yapanlara sigorta eksperleri denir.

Sigorta eksperi, etki altinda kalmayan, tamamen yansiz, sigortacilikla ve hasarla
ilgili yeterli teknik bilgiye sahip olan ve gerektiginde gerekli teknik elemanlardan
yardim isteyerek prestij zaafina diismeyen diirlist bir kisi olmalidir. Eksperler
gerektiginde kendilerine verilen gorevi kabul etmeyebilirler. Kabul ettikleri gorevi

gerekli yerlere bildirmeye ve kendi resmi defterlerine kaydetmeye mecburlardir.®?

2.2.3.2. SIGORTA HiZMETINDE DAGITIM KANALLARI

Sigorta isletmesi ve miisteri arasindaki iliski ve miisterinin beklentileri biiyiik
Olclide dagitim kanali se¢cim kararini etkiler. Sigorta isletmesi miisterilerine danismanlik

hizmeti sunabilmek i¢in miisterilerini tanimak zorundadir.

' Timur , s.182.
2 A.g.es.183
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Sigortacilik alaninda kanal stratejileri gelistirilirken asagidaki sorularin

63
yanitlanmasinda yarar vardir:

o

Eger yeni kurulan bir sirket isek, bizim pazarlama amaglarimiza uygun dagitim
sistemi hangisidir? Rekabeti karsilayabilmek i¢in ideal dagitim nasil

olusturulabilir?

Kullanacagimiz degisik aracilar1 ve onlara iliskin performansi kontrol edebilir
miyiz?

Bizim diisiindiigiimiiz aracilar hangileridir ?

Rakiplerimizin kullandig1 dagim sistemi ile bizim dagitim sistemimiz arasindaki

farklar nelerdir?

Dagitim kanallarimizin performansini 6lgmek i¢in biitce kontroliinii kullanabilir
miyiz ?

Miisteri baglili1 yaratmak i¢in neler yapilabilir?

Dagitim kanallarimiz1 gelistirmek ve personelimizi egitebilmek amaciyla yeterli

fon tahsis edebilir miyiz?

Kullandigimiz aracilar ile etkili ve verimli bir iletisim sistemini elde edebilir

miyiz?

63 Simon Majaro, Marketing in Perspective, John Wiley & Sons. Published, London, 1982, 5.206.
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Bu sorulardan alinacak yanitlarin 1s1ginda, hizmetlerin miisterilere hangi
aracilarla ulastirilacagi, nasil bir dagitim politikasinin izlenecegi , ka¢ aracidan

yararlanilacagi belirlenir.

Sigorta hizmetlerinin dagitiminda kullanilan kanallar1 iki gruba ayirmak

mumkindiir.
1- Geleneksel uzun kanallar

2- Kisa kanallar

1.Geleneksel Uzun Kanallar :

Geleneksel kanallar pazardaki en uzun kanallar olduklarindan sigorta
sektoriinde daha fazla emek ve her asamada biitiin risk ¢esitlerinde uzmanlasma, bir cok
boliim ve karmasik bir sistem gerektirir. Rekabet diger dagitim kanallarinda oldugundan

daha azdir.

Geleneksel kanallarda birka¢ asama vardir. Her bir asamada sadece bir iist
asama ile direkt iliski kurulur. Her bir asamanin fonksiyonlar1 farklidir. Asagidaki

sekilde bu asamalar gés‘[erilmistir.64

64 Jean-Claude, s.27

35



SATIS YONETIMI

!

SUBE YONETICILERI

1
— TN

SUBELER ACENTELER BROKERLER
A I
A
MAASLI SATIS BAGLI ACENTELER
Gucu SIPARIS TOPLAMA TEMSILCILERI
I v I v

ONERILER: Kisisel iliskiler, uzman firmalar ( muhasebecilik hukuk miisavirligi ),
digerleri (gayrimenkul acenteleri, siiriicii okullar1), kapidan kapiya satis, telefonla satis

vb.

MUSTER

MEVCUT POTANSIYEL

Sekil 2.2: Sigorta Sektoriinde Geleneksel Dagitim Kanallari
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Acente yoneticisi sadece direkt kendi dagitim kanalin1 kontrol eder. Satis giicii

hakkinda ana kararlar1 alma yetkisine sahip degildir.

Sube yoneticileri  organizasyondan ve satis giliciiniin  plana  gore
yerlestirilmesinden sorumludur. Miifettisler ve sirketin daha iist kademeleri arasinda
iletisimi saglarlar. Bu yoniiyle de rolleri 6nemlidir. Fakat karar alma yetkileri

sinirlandirilmastir.

Miifettisler satis sebekesinden acente ve brokerlerin denetiminden ve yeni acente
atamalarinda Oneride bulunmaktan sorumludurlar. Miifettislerin taraflar1 uzlastirma ve

oneride bulunma bakimindan rolleri 6nemlidir.

Maagsh satis giicii ise belli bir sigorta tiirlinii satmaya yardim eden kisidir ve bu
kisiye sirket tarafindan direkt 6deme yapilir. Aynt zamanda miisterilere danigmanlik

yapma gorevleri de vardir.

Brokerlerin kanaldaki gorevi ¢cogu zaman bir aracidan daha fazladir. Brokerler
bir danigman bir satis¢1, bir yorumcu ve bir risk degerleme miifettisi, bazen de satis
sonras1 hizmetlerin yapilmasina ve gelistirilmesine yardimei olan kisi olarak karsimiza

cikmaktadir.

2.Kisa Kanallar

Miisteri ile direkt iliskinin kuruldugu, tam kontrole veren bir kanal tiiriidiir.
0 Miisterilerle direkt iliski kuran sirket personeli.
0 Komisyon ile ¢alisan siparis alan hizmet tireticileri.
0 Sirket calisanlar tarafindan isletilen biirolar.

O Yeni satis yOntemlerinden olan posta siparisi, otomatik makineler, direkt

postalama baslica kisa kanal tiirleridir.
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2.2.3.3.SIGORTA HiZMETINDE YENi DAGITIM KANALLARI

Bancassurance, shopassurance ve e-sigortacilik (e-insurance) gibi bir takim
uygulamalar, sigortacilik alanindaki yeni dagitim kanallar1 olarak dikkati ¢cekmektedir.
Sigorta triinlerinin farkl platformlardan tiiketiciye ulastirilmasi agisindan 6nemli olan

bu 6rnekler, yurtdisinda, her gegen giin daha da fazla uygulama alan1 bulmaktadir.
2.2.3.3.1. Bancassurance

Tiiketicilerin daha c¢ok finansal iiriine, tek bir noktada erisme istegi bankalarin
geleneksel bankacilik ¢izgisinden saparak gesitli sigortacilik iirlinlerini de sunmaya
itmistir.

Bancassurance, sigorta lriinlerinin banka biinyesindeki dagim kanallarinca
pazarlanmasidir. Sigorta sirketi ve bankanin anlagsmasi yoluyla, sigorta ve bankanin
ortak girisimiyle, banka ve sigorta sirketinin birlesmesiyle veya bankanin kendi sigorta
irlinlerini iiretmesi ya da satin almasi yoluyla ger¢eklesebilmektedir. Uygulamada daha

cok ilk tiiriin cogunlukta oldugu gériilmektedir.®®

Bancassurance uygulamasinin iilkemizde yayginlasmasi ile finans sektoriiniin
biiyiikk kardesi konumundaki bankacilik, tecriibesi ve imkanlari ile sigorta sektoriine
onemli oranda prim artis1 saglayabilir. Ancak, Fransa ve Ispanya gibi, arac1 roliiniin tam
gelismedigi  iilkelerdeki bancassurance oOrneklerine  bakildiginda, bankalarin
giivenilirlikleri ve biiyiikliikleriyle aracilara karsi ezici bir {istlinliik sagladiklari
goriilmektedir. Benzeri bir durumda, zaten son derece hassas bir yapida olan iilkemiz
acente sistematigi daha ciddi sorunlarla yiizlesebilir. Yine de, bankacilar ve sigortacilar
arasindaki igbirligini artirma ydniindeki ¢alismalar titizlikle incelenebilir. Genel olarak
bakildig: taktirde, glinlimiiz finans diinyasinda bankalar da, sigortacilar da dagitim anlagmalarini

iki tarafin da ¢ikar sagladigi anlagsmalar olarak yorumlamaktadir. 66

Bu uygulama; hizla biiyiimek ve maliyetlerini azaltmak isteyen sigorta sirketlerine,
bankalarin genis tiiketici kitlesinden yararlanma imkan1 tanimaktadir. Sigorta sirketlerinin kirsal
sektorlere ulasmasi gelenek yollarla ¢ok maliyetli olurken banka yoluyla bu alanlara ulasmak

maliyetleri olduk¢a azaltmaktadir. Ayrica bancassurance yoluyla kalifiye c¢alisanin birlikte

5 http://www.etinvest.com/microsite/icicilombard/new_what_bancassu.jsp
SCipil, s.21
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kullanilmasida miimkiin olmaktadir. Bunun yanin da bancassurance bankalar i¢inde yeni pazar

ve yeni iiriin firsatlar1 anlamina gelmektedir.

Ulkemizde de bancassurance adina gesitli gelismeler yasanmaktadir. Ornegin
ayn1 gruba ait bir banka ile sigorta sirketi arasinda olusturulan emeklilik uygulamasi bu
sisteme Ornek teskil etmektedir.. S6z konusu uygulamada, sisteme katilmak isteyen
kisilere ait tiim police islemleri banka subelerinden aninda on-line baglanti ile
tamamlanabilmektedir. Banka ve sigorta sirketlerinin tist diizey bir isbirligi icerisinde

caligmalari, gelecek donemlerde daha yaygin bir sekilde yasanacak gibi gériinmektedir.
2.2.3.3.2. Shopassurance

Genis satig agma sahip mevcut perakendecilerin satis noktalarinda sigorta
tiriinleri satmalar1 ya da bu noktalari araci olarak kullanmalari da son zamanlarda

rastlanan uygulamalardan biridir.

Ingiltere'de, Marks&Spencer firmasi 1995 yilindan itibaren bazi magazalarinda
hayat ve emeklilik sigortalar1 satmaya baglamistir. Fransa'da ise Carrefour sirketi, AXA
ve Mutuelles du Mans Assurance isimli sigorta sirketlerinin iirlinlerini pazarlamaktadir.
Beymen Holding ile American Life sirketleri arasindaki igbirligi de iilkemiz adina bir 6rnek
olarak kabul edilebilir. Bu tiir uygulamalarin artirilmasi, sigorta olgusunun degisik dagitim
kanallar1 ile toplumun farkli kesimlerine sunulabilmesi agisindan olduk¢a yararli olabilir.
Nitekim, 90’1 yillarin basindan itibaren giderek giiclenmeye baslayan {ilkemiz perakende satis

zincirleri, genis miigteri portfoyleri ile shopassurance uygulamalari i¢in elverisli bir ortam teskil

edebilirler. ¢
2.2.3.3.4. E-Dagitim

Son yillarda  hizmetlerin dagitim  yontemlerinde O6nemli yenilikler
gerceklestirilmistir. Hizmetlerin dagitim yoOntemlerinde hizla biiyiiyen bir yontem
elektronik dagitim kanallaridir. Sigortacilik, bankacilik gibi miisterilerin fiziksel varliga
sahip olmayan aktiflerine yoneltilen hizmetler, otomatik ulastirma sistemleri ya da

telefonla dagitilabilmektedir.®®

Bati iilkelerinde sigorta isletmeleri, havaalanlarinda ve otellerde makineler

T A.ge, s.21
58 Cowell, s.189.
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kullanarak kaza sigortasi islemlerini yiiriitmektedirler. Ayrica sendikalarin aracilig ile

grup sigortas yapmaktadirlar.®’

E-sigortacilik, giderek gelisen bir alan olmakla birlikte her tiirlii sigorta {iriinii
on-line olarak pazarlanmaya uygun olamayabilir. Bazi iirlinlerin karmasik yapilari,
elektronik formatta satiglarim1 giliclestirmektedir. Az sayida parametresi olan, satis
asamasinda cok fazla Oneriyi gerektirmeyen kasko sigortasi gibi {iriinler, internet

iizerinden satisa daha uygundur. ”°

Elektronik ticaret kavrami, maliyetleri azaltarak firmanin rekabet giicilinii
artirmakla birlikte yiiksek baslangic maliyetleri ve kurumun klasik ¢alisma kosullarina
alismis i¢ dinamiginin giliglii muhalefetiyle karsilasma riski gibi olumsuzluklara da
sahiptir. Ancak miisterilerin elde edecegi daha diisiik fiyatlar, daha esnek ve seffaf yap1

gibi avantajlar diistiniildiigiinde, kullaniminin daha da yayginlagacagi goriilmektedir.
2.2.3.4. DAGITIM KANALINDA YAPILAN FAALIiYETLER

Dagitim kanalinda hizmetlerin miisterilere ulastirilmasi siirecinde birtakim
faaliyetler yapilir. Bu faaliyetler isletme i¢in yer ve zaman faydasi yaratma
niteligindedir.

Dagitim kanalinda yapilan baslica faaliyetler sunlardir:”'

1.Arastirma

Sigorta hizmetinin degisimine iligkin cabalarin planlanabilmesi i¢in gerekli
bilgiler toplanir. Degisimi kolaylastirmak ve gerceklestirmek i¢in pazar kosullart ve
pazarlama faaliyetleri ile ilgili bilgiler toplanir ve bu bilgiler karar alinirken ya da

planlar yapilirken kullanilir.
2. Tutundurma

Dagitim kademesinin her asamasinda sigorta miisterisini ikna edici cabalar

gelistirilir. Acenteler, kisisel tanitim, reklam ve 6teki satig ¢abalarini kullanirlar.

% Goktepe, 5.205.
" Donaldson, Lufkin & Jenrette, “Insurance: Setting a Course in Unchartered Waters”, Swiss Re
Economic Research & Consulting, 2000 / http://www.swissre.com/

m Kotler, s.541
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3.1liski Kurmak
Olast sigorta aracilari arastirilir, bulunur ve iliskiye gegilir.
4.Hizmetle ilgili Diizenlemeler

Sigorta poligeleri miisterilerin ihtiyaglarina uygun olarak hazirlanir. Pazarin
ithtiya¢c duydugu yeni poligelerin yeni sigorta {irtinlerinin gelistirilmesi i¢in bagh oldugu

sirketlere acenteler dneride bulunur, pazardan elde ettikleri bilgileri aktarirlar.
5.Satisla Ilgili Diizenlemeler

Bagli bulunan sirketin belirledigi fiyatlara uyulmaya calisilir. Gerekli hallerde

prim, indirim, paranin tahsili, vade gibi kosullar belirlenir.
6.Fiziksel Dagitim

Hazirlanan policelerin istenen yer ve zamanda miisterinin elinde bulunmasi

saglanir.
7.Finanslama

Dagitim kanalindaki eylemlerin yiiriitiilebilmesi i¢in finansal lar ele gecirilir , ve
yonetilir.
8.Yonetim

Dagitim kanalinda yapilan tiim eylemlerin planlanmasi, organize edilmesi,

koordinasyonu ve kontroliinii igerir.

Saydigimiz bu faaliyetlerin yapilmasi ile dagitim kanalinda fiziksel akis, 6deme

akis1 ve bilgi akist saglanmis olur.

2.2.4. TUTUNDURMA CABALARI

Tutundurma faaliyetleri, diger bir anlamla satis cabalari tutundurma karmasi
elemanlart olan reklam, kisisel satis, halkla iligkiler ve diger satis cabalarindan
meydana gelir. Bu faaliyetlerin temel amaci, isletmelerin kendileri ve {irettikleri
hizmetlerle ilgili mevcut ve potansiyel pazarlara bilgi vermek, hatirlatmalarda

bulunmak ve bu hizmetleri satin almalar1 yoniinde onlar1 ikna etmektir. Tutundurma

41



faaliyetleri bir yandan tiiketiciye giiven verecek bigimde diizenlenirken, diger taraftan
mevcut miisterileri elde tutmaya, potansiyel miisterileri ise pazar payina dahil etmeye

yonelik olmalidir .”?

Hizmetlerin soyut olma o&zelligi tutundurmanin etkin bir sekilde yapilmasi

zorlastirir ki, bunun iki nedeni vardir:

1. Hizmeti licretsiz vermeksizin gosterme ve sergileme imkani yoktur.

2. Reklam, genis olgiide grafik imajlara dayalidir, oysa hizmetlerde gosterilecek

fiziksel mal yoktur.

Stiphesiz soyut bir vaadi pazarlayan sigorta isletmeleri i¢in de tutundurma
cabalar1 olduk¢a zordur. Bu nedenle olusturulacak giiven ve mevcut miisterilerin

mutlulugu tutundurma ¢abalarinda olduk¢a 6nemlidir.

Hizmetlerden memnun kalmus tiiketiciler ¢ok etkili birer tutundurma araci olurlar
ve hizmetlerin sergilenememesinin gii¢liigiinii kismen giderirler. Hizmeti kullanan tatmin

olmus tiiketicinin bu konudaki tecriibesi arttik¢a dnerilerin degeri de artar.”
2.4.1. TUTUNDURMA CABALARININ AMACI

Tutundurma ¢abalarinin temel amaci miisterilerle iletisimi saglayarak sigorta
satisin1 kolaylagtirmaktir. Tutundurma cabalart ile sigorta isletmesi, miisterilere sundugu
sigorta hizmetleri hakkinda bilgi vermektedir. Sigorta hizmetinin pazarlanmasinda satis
cabalarinin genel amaglari lirlin pazarlamasindan ¢ok farkli degildir. Bu amaglar soyle

siralanabilir.”*

0 Sigorta hizmetinin ve sigorta isletmesinin farkina varilmasini ve ilgi duyulmasini

saglamak,

0 Sunulan sigorta hizmetlerini ve sigorta isletmesini rakiplerden farklilagtirmak,

2 Karahan Kasim, Hizmet Pazarlamasi. Beta Basim Yayin. Istanbul,2000,5.96
*Mucuk, ismet; Pazarlama ilkeleri, Der Yaynlar1 Istanbul, 1994, 5.327.
™ Cowell, 5.163.
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O Sigorta hizmetinin sagladig: faydalari iletmek,
0 Sigorta isletmesi i¢in imaj ve itibar yaratmak ve bunu korumak,
O Miiisterileri sigorta hizmetini satin almak i¢in ikna etmek.

Tutundurma ¢abalari, miisterinin satin alma karar siirecinde, sigorta hizmetine
dikkat ¢ekmek, ilgi ¢ekmek, miisterinin ilgisinin siirekliligini saglamak, uyuyan sigorta
istegi ve ihtiyacini uyararak talep yaratmak ve son olarak satin alma kararimi harekete
gecirmek gibi onemli islevlere sahiptir. Tiim bu islevler yiiriitiiliirken, miisterinin karar
alma siirecinin hangi asamasinda olduguna bagli olarak farkli tutundurma cabalari
yiriitiilir.

2.2.4.2. TUTUNDURMA CABALARI KARMASI

Sigorta sirketleri miisterileri ile iletisimlerini gergeklestirirken su dort yolu

izleyebilir.
1- Kisisel Satis
2- Reklam
3- Halkla iliskiler
4- Diger Satig Cabalar1

Tutundurma karmasini olusturan her faktoriin kendine has oOzellikleri,
avantajlar1 ve dezavantajlar1 bulunmaktadir. Tutundurma karmasini olusturan bu 6geler
cesitli faktorlere gore kullanim alani bulurlar. Tutunma karmasini etkilyen faktorler su

sekilde siralanabilir:
0 Isletmenin finansal kaynaklar1 ve tutundurmanin toplam biitgesi,
0] Pazarin yapisi (sosyal ekonomik, demografik, yasal, vb. unsurlar),

0] Uriin / hizmet 6zellikleri (endiistriyel iiriin / tiiketim {iriin, begenmeli iiriin

/ dzellikli iiriin),

o] Uriin hayat egrisi bakimindan {iriiniin bulundugu asama (giris / sunus,

biiylime, olgunluk, diisiis / gerileme),

0] Dagitim kanali (yogun dagitim, sinirl dagitim, segmeli dagitim),
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0] Izlenen Strateji (itme stratejisi ve cekme stratejisi).

0 Sigorta sirketleri bu tutundurma g¢abalarin1 en uygun bigcimde birlestirerek

tutundurma karmalarini olustururlar.

2.2.4.2.1. KiSISEL SATIS

Hizmetin tutundurulmasinda en uygun tutundurma karmasi 6gesi, kisisel satistir.
Ciinkii bu yolla alict ve saticinin kars1 karsiya gelmesi ve ikna edilmesi s6z konusudur.
Kargilikl iliskilerin agirlikli oldugu bir faaliyet i¢in, yine karsilikli ve yiiz yiize bir
iletisim ve haberlesme siirecinin olusturulmasinda fayda vardir. Mevcut ve potansiyel
miisterileri ikna etmek I¢in firmalar ya kendi satis drgiitiindeki elemanlarindan, ya da
halkla iliskiler boliimiindeki elemanlardan yararlanir. Kisisel satis: dogrudan geri bildirim

saglar. Agizdan agza iletisimden yararlanmak ise oldukga etkilidir.”

Giliniimiizde satis giiciiniin tek amac1 satin alma islemini gergeklestirmek
degildir. Kisisel satis elemanlari, artik potansiyel miisteriye satisin her asamasinda
yardime1 olmaktadirlar. Bu agidan, satis giiciiniin gorevleri su sekilde ifade edilebilir.”®

Miisteri arama.

-Zamani, olas1 ve fiili miisterileri tahsis etme.
letisim.

-Satis.

‘Hizmet sunma.

‘Bilgi toplama.

‘Miisterileri arasinda mal tahsisati

Potansiyel alic1 ile yiliz yiize goriismeyi kapsayan "Kisisel Satig", sigorta gibi elle
tutulamayan bir Uriiniin pazarlanmasinda 6nemli bir unsurdur. Kigisel satis, hizmetlerin
soyut olmasindan kaynaklanan sorunun etkisini azaltmada yararli olur; ¢iinkd,

tilkketiciler hizmeti gérmese de, hizmetin 6zellikleri hakkinda satis¢iy1 sorguya cekerler.

75 Karahan, s.96

76 Kotler Philip. Marketing Management, Analysis, Planning, Implementation and Control, Ninth
Edition., Prentice Hall, Inc., 1997, s. 687
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Boylece hizmeti sunan kisi de soyut mali somutlastirmaya calisir.

Sigorta sektoriinde asagidaki kosullar nedeniyle kisisel satis ¢abast diger satis

cabalarindan daha ¢ok 6nem kazanir.”’

0 Giiven yaratilmasi i¢in saticinin kisiligi dnemlidir.
0 Hizmet kisinin ihtiyac¢larina gore diizenlenir.
0 Pazar ¢ok yogun ya da kisithidir.

Satis giiciiniin dogru miisteri grubu ile dogru zamanda ve dogru sekilde iliski
kurmasini saglayarak diger isletmeler ile etkin bir bi¢imde rekabet edebilmesini
saglamak i¢in uygun bir satig giicli stratejisinin belirlenmesi gerekmektedir. Bu strateji

ise birka¢ asamada su sekilde gerceklestirilebilir:

Satis elemanlari, alicilarla cesitli sekilde bir araya gelebilmektedirler.”
-Alict ile dogrudan goriisme.
-Alic1 grubu ile goriisme.
-Satis ekibinin alict grubu ile goriismesi.
‘Miizakere ile satis.

‘Seminer seklinde satis.

Reklamin aksine kisisel satis sadece tek tarafli olmayan, miisteri ile karsilikli
iletisimi iceren interaktif bir siirectir. Bu silirecin miisteri acisindan rahatsiz edici
olmamasi ¢ok onemlidir. Bu nedenle kisisel satis1 gergeklestiren satis elemanlarinin bu
konuda egitilmis olmasi ve satis anlaminda bir takim o&zellikleri tasiyor olmalari

gerekmektedir. Aksi takdirde sektoriin oldukca hassas durumda olan imaj1 sarsilabilir.
Bir satis elemaninda olmasi gereken dzellikler soyle siralanabilir.”
0 Kendini ve miisterisini tanimal1 ve temsil yetenegini gelistirmelidir.

0 Pazarlama programimi ( sigorta tiir ve oOzelliklerini, riskleri, fiyatlandirma

" Timur, 5.219.
"8 Kotler , s. 688-689
79 Karabulut , s.29.
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sekillerini, ilke ve politikalar1) ve sigorta mevzuatini ¢cok iyi bilmelidir.

Miisterilerini, miisterilerinde sigorta satin alma kararini verenleri, fikir liderlerini

ve danisma gruplarini tanimalidir.

Risk tiirlerini, hasarlari , sigorta pazarini, bolgesel 6zellikleri, diyagramlari

ve raporlari tahlil edebilmelidir.
Rakiplerini ve rakip poligelerin 6zelliklerini tanimalidir.

Referans sistemini gelistirmelidir. Sigortacilik referans sistemine ¢ok sey

bor¢ludur.

Bir profesyonel, bir diplomat, bir 6gretmen, bir yonetici, bir psikolog, mobil bir

danigman ve bir sigortact olmalidir.

Sigortaci, gorevinin “liziim yemek oldugunu, bek¢i dovmek olmadigini™

bilmelidir. Pozitif diisiinmelidir.

Sigortaci, pazarladiginin vaat edilmis bir mutluluk oldugunu, sigortayi satis
esnasinda gormenin, ellemenin, koklamanin, tatmanin miimkiin olmadiginin

bilincinde olmalidir.
Sigortaci, dogru kisiyi, dogru zamani, ve uygun zemini se¢meyi bilmelidir.

Miisterinin ihtiyaci, parasi ve moralitesi yoksa sigortacinin da acelesi olmadigini

bilmelidir.

Satis sonrasindaki gelismelerde ve hasar taleplerinde miisterinin yaninda

olabilmelidir.

Yeniliklerden ve yeni gelismelerden miisteriyi haberdar etmelidir.
Miisterilerdeki yeni gelismeleri izlemeli ve degerlendirebilmelidir.
Sorunlart, itirazlari, ve sikayetleri yeterince karsilayabilmelidir.

Yiiksek basingli satis uygulamalar1 yerine, algak basingli satis yaklagimi tercih

edilmelidir.

Sigorta satis¢isi, miisteri ziyareti ve goOriisme konusunda yeteneklerini

gelistirebilmelidir. Sigortaci, rutin police takdimlerinden, agik ve net olman
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ifade ve kelimelerden, kasvetli ve giivensiz ses tonundan, mantiki olmayan zayif ve
tutarsiz goriislerden, 6zeli genellestirmekten, basarisiz goriisme kapatma tekniklerinden

sakinmalidir.

Istenen tiim bu ozellikleri gerceklestirecek, kisisel satisa yon verecek satis
elemanlarinin saglanmasi ¢ok da kolay olmamaktadir. Bu nedenle saticilarin satis
teknigi acisindan egitilmesi biliylik 0nem tasimaktadir. Saticilarin davraniglarindan
hoslanmayan alici tim hizmete karst olumsuz bir tavir alabilir. Denilebilir ki,
hizmetlerin liretim ve pazarlamasiyla ilgili herkes saticidir. Sigorta igletmesinin genel
miidiiri, midir yardimcilari, miidiirleri ve bunlara bagli olarak c¢alisan elemanlar

gergekte birer saticidirlar.*
Satis elemanlarini ana gorevleri iki baslik altinda toplanabilir.*'

Bunlardan birincisi yeni miisteriler bulunmasi, ikincisi ise daha Once satis
yapilmis miisterilerin uzun donemli miisteriler haline getirilmesidir. Bu miisterilerin
satin alma isleminden sonra nedenli ilgiyle izlenmesi gerektigini gostermektedir.
Ozellikle sigorta sektoriinde herhangi bir tiiketim pazarinda oldugu gibi her sey satisla
bitmez. Aksine her sey satigla baslar. Hasar olayinda sigortact miisterinin yaninda
olmalidir. Miisterileri tutmak ya da muhafaza etmek i¢in onlara ne elde ettiklerini
diizenli olarak hatirlatmali ve gostermelidir. Saticilar miisteriyi baglamak i¢in verilen

sOzleri diizenli olarak yeniden ifade etmelidir.
2.2.4.2.2. REKLAM

Reklam mallarin, hizmetlerin veya disiincelerin kitlelere sunulasi ve

benimsetilmesi amaciyla bir bedel karsiliginda kisisel olmayan bi¢imde sunulmasidir.*

Bugiin isletmeler ve alicilar arasindaki uzaklik, ulasilmak istenen miisteri
sayisinin ¢oklugu nedeniyle yiiz ylize iletisim yetersiz kalmaktadir. Her giin pazara yeni
mamullerin sunuldugu ve pazardaki rakiplerin ¢oklugu gbéz Oniinde bulundurulursa

genis Kkitlelere bilgi verilmesi kaginilmaz olmaktadir. Genis kitlelere ulagmada

% E.M. Johnson, “The Selling of Services”, (Ed. : V.P. Buel), Modern Marketing Handbook, Mc. Graw
Hill Book Comp., Newyork, 1970, s.12-111.

8! George N. Kohn, Abraham Schuhman, “Specialize your Salesman” Harward Business Review, C.39,
S.1, Ocak- Subat, 1961, s.90.

% Kotler , 5.578.
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kullanilan televizyon, radyo, sinema, dergi, pankart, afis vb. araglar, kisisel satis
cabalarmi destekleyen en Onemli iletisim yollarindan biri olan reklama hizmet

vermektedir.

Reklamin en temel amacinin hizmetle ilgili miisterinin zihninde pozitif bir alg
yaratmak oldugu soylenebilir. Kitlesel bir haberlesme araci olarak reklam, kisisel
satigtan farkli olarak, hizmeti miisterinin ayagina gotiirmekten ¢ok, miisteriyi satis
noktasina ¢ekmeyi amaglar. Bunun yaninda miisteriye gerekli bilgileri sunar, onlarin
isteklerini degistirmeye ve isletmenin hizmetlerini tercih etme nedenlerini ortaya

cikarmaya caligir.

Reklam, marka ve poligeden miisterileri haberdar eden, bilgi veren
degerlemesine katkida bulunan, psikolojik kabul yaratan, satin almaya ikna edip
yonelten, satin alma sonrasi tatmin yaratan, acenteyi destekleyen, markay1 ve policeyi

hatirlatan fonksiyonlara sahiptir.83

Ancak sigortanin soyut 6zelligi, poligenin teknik 6zellikleri ve miisteriye gore
farklilagabilme 0zelligi, reklamla etkin bir mesaj vermeyi kisitlayabilmektedir.
Sigortacilik alaninda verilecek reklamlarin ana fikri genellikle, risk, menfaat, hasari

karsilama, emniyet, koruma, giiven ve duygusal esaslara dayanmaktadir.™

Hizmetin soyut olma ozelligi, reklamlarda birtakim fiziksel semboller
kullanilarak da azaltilmaya calisilir. Logo gosterilerinde fiziksel unsurlara, fotograflara
0zel bir 6nem verilir. Hizmet bir sembol ya da renkle iliskilendirilirse reklami daha

etkili ve kolay olur.*
Hizmet reklamlarinin daha etkili olmasi i¢in bazi kurallar séyle siralanabilir.®
0 Hizmetin Saglayacag Yararlar Uzerinde durulmahdir.

flgi ¢ekici ve etkili bir reklam hizmeti igin teknik ayrintilardan ¢ok hizmetin

saglayacagi yararlar anlatilmalidir.

8 Karabulut, s.53.
¥ Ages.54
8 Mucuk, s.327.

8 Cowell, s.169
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o Is gorenlere reklam yapilmahdir.

Eger hizmet 6zellikle insana dayali bir hizmet ise hizmetin kalitesi tamamu ile
hizmeti yerine getirenleri faaliyeti nedenli kaliteli yaptigina baglidir. Bu nedenle
miisteri ile iliskide bulunan hizmet personeli de hizmet reklamlari i¢in Onemli bir
hedeftir. Bu ozellik sigorta isletmeleri gibi insana dayali hizmet isletmelerinde
gecerlidir. Reklamci sadece miisterileri satin almak i¢in tesvik etmeyecek ayni zamanda

calisan personeli de kaliteli hizmet vermek i¢in tesvik edecektir.
0 Agizdan agza Iletisim Yaratilmah

Insanlar iyi bir doktora, avukata, kuafre ya da sigortaciya ihtiya¢ duyduklarinda
karar agamasinda diger insanlarin tecriibe ve goriislerinden yararlanirlar. Reklamlarda
hizmetten tatmin olmus miisteriler kendi tecriibelerini diger insanlara aktarmak tiizere
ikna edilmelidirler. Sigorta isletmesinin miisterilerine, miisteri olmayanlara vermek

lizere brosiir, katalog gibi cesitli materyaller saglanmalidir.
0 Dokunulabilir Ipuclar Saglanmahdir.

Hizmet satin alinirken alinan bir madde degil, bir faaliyet olsa da hizmete iliskin
bazi iliskiler ya da hizmeti temsil eden police gibi fiziksel varliklarin tizerinde durarak

miisterinin belirsizligini azaltabilirler.
0 Gerc¢ekei Olma

Reklamlar da hizmetten elde edilecek faydalar anlatilirken yaniltic1 olmamali,
miisteride asir1 beklentiler yaratilmamalidir. Isletme verdigi sozleri tutabilecek durumda
olmalidir. Sigorta isletmeleri i¢cin miisteri ile sirket arasinda olusturulan giiven ¢ok

hassas bir noktadir.

Bir sigorta isletmesi, miisteriyi hizmetleri denemeye ikna etmek, hizmetin
kullaniminm1 arttirmak, sigorta sirketleri ve hizmetleri lehine iyi bir imaj yaratmak,
miisteri aligkanliklarini degistirmek, hizmet dizisini tanitmak, kisisel satis1 desteklemek,
ve acenteyi cesaretlendirmek amaciyla artik gliniimiizde ¢esitli reklam kampanyalari

diizenlemek zorundadir.
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Reklam kampanyasi planlari hazirlanirken isletmeler su siirecleri takip ederler.”’
0 Bilgi toplama ve durum analizi
0 Reklam kampanya amaglarinin saptanmast
0 Reklam hedef pazarin tanimlanmasi
0 Reklam kampanya stratejisinin belirlenmesi
0 Reklam mesaj1 ve yaratici ¢aligmalar
0 Reklam kampanya biitgesinin belirlenmesi
0 Medya se¢imi ve medya kullanim kararinin verilmesi
0 Reklam uygulamasi
0 Reklam kampanyasinin degerlendirilmesi.

Pazardan toplanan bilgiler 15181nda oncelikle reklamin amacini belirlenmelidir.
Hedef Pazar secildikten sonra bu kitleye uygun reklam stratejisi gelistirilir. Bu strateji
temel satis Onerisi, marka imaji, ya da konumlandirma olabilir. Bundan sonra reklam
biitgesine ve reklam kampanyasinin siiresine karar verilmelidir. Isletme bundan sonra
miisteri kitlesine ulastirmak istedigi mesaji ve bu mesaji ulagtiracagi medyay1 belirler.
Reklam mesajlart mevcut ve muhtemel miisterilerin 6zellikler ve bilgi diizeyine uygun
olmalidir. Mesajin agik ve anlasilir olmasi ve dogru kanalla alic1 kitlesine ulastirilmasi
cok onemlidir. Medyanin ya da mesajin se¢ciminde yapilacak hata tiim harcamalar1 bosa
cikarabilir. Bir sigorta isletmesi belirli hedef pazara ulagsmada su temel iletisim

kanallarimi kullanabilir;
0 Gazete
0 Dergi
0 Televizyon
0 Dogrudan Postalama

0 Acik Hava Reklamlari

8 Kotler, s.579
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0 Sabit Pano Brosiir vb. basin disindaki basili reklam ortamlari

Sigorta sirketleri medya se¢iminde su etkenlere dikkat etmelidirler;*®

1- Hedef Pazarin Hangi Araglar1 Kullandigi; Hedef pazarin hangi
iletisim araclarimi  kullanmaya alisik oldugu ve hangilerinin onlara

ulasabilecegi arastirilmalidir.

2- Hizmetin Ozellikler; Hizmetin 6zelliklerine gore hedef pazara
etkili bir bicimde sunulabilmesi i¢in reklam aracinin tasimasi gereken
ozellikler belirlenmelidir. ( Kapsamli bilgi verilmesi, goriintiilii olmas1 vb.)
Ornegin televizyon ve radyo ile police alma 6zendirilebilinir ya da gazete,

dergi ve brostirle ayrintili bilgi verilebilinir.

3-Mesaji Igerigi; Mesajda teknik bilgiler kapsamli olarak veriliyorsa

mesleki dergiler secilmelidir.

4-Maliyet; Bazi reklam araglar1 digerlerine oranla daha pahalidir.
Burada dikkat edilmesi gereken nokta toplam maliyetin degil, ulasilan kisi

basina diisen maliyetin belirlenmesidir.

5-Rakiplerin Durumu; Rakip isletmelrin hangi reklam araglarim

kullandiklar1 gz tinde bulundurulmalidir.

2.2.4.2.3. HALKLA ILISKIiLER

Sigorta hizmetlerini tanitmak ve sigortaya olan giiveni saglamak amaciyla,
kisisel satis ve reklamlara ek olarak halkla iligkiler ve tanitma faaliyetlerine de yer

vermek gerekmektedir.

Halkla iligkiler, bir kisi veya orgiite karst halkin tavrini degerlendirir ve bunlarla
ilgili olarak, halkin menfaatini de gozeterek, giidiilecek politikalarin neler olabilecegini
saptar. Halkla iligskiler, ¢ok genis bir uygulama alanina sahiptir. Bu agidan halkla

iligkilerin kapsami genis tutuldugunda, reklamcilik ve propagandayr da icine alacak

8 Tokol, Tuncer, Pazarlama Y6netimi, Bursa, 1987, s.145.
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sekilde tanimlanmakta ve bu iki teknikten ayirt edilememektedir.

Reklam; tiretilen herhangi bir mal veya hizmete olan talebi artirmaya yonelik ve
kisa donemde sonug¢ alinmasi istenen bir eylem bi¢imidir. Oysa halkla iligkiler tam
tersine, mesajlarint belirledigi hedef kitlelere dolayli bir bicimde ve sabirla iletmeye
calisir. Reklamda {iriin 6n planda yer alirken, halkla iliskilerde ise kurulusun kendisi 6n
planda yer almaktadir.*” Reklamim amaci ticari iken halkla iliskilerin amaci tam tersine
daha genis bir kitleyi olaylardan haberdar ederek onlar1 bilgilendirmektir. Kamuoyunu
bellli konuda etkilliyerek halkin bu konuda bir goriise sahip olmasini saglamak, halkla
iliskilerde esas amag olup, bunu da ancak uzun stirede gerceklestirebilmektedir. Halkla
iligkiler ile reklamcilik arasinda benzer yonler oldugu kadar, farkli yonler de
bulunmaktadir. Ancak, ikisinin arasindaki en belirgin 6zellik reklamda paranin,halkla
iligkilerde ise inang, ikna ve karsilikli iletisim ve etkilesimin daha agir bigcimde

kullanilmasidir.

Propaganda da ise tek yonlii bir iletisim igerisinde, genellikle iyi niyet ve
diirlistlik icermeyen mesajin defalarca tekrar edilerek kitlelere kabul ettirilmesini

amaglar. Oysa halkla iliskilerin temelinde dogru bilgi, iyi niyet ve diiriist hareket vardir.

Halkla iligkilerin baslica hedefleri sunlardir®

-Basinla 1yi iliskiler kurarak firma ile ilgili haber niteligi tasiyan bilgilerin

yayinlanmasini ve bunlara dikkat ¢cekilmesini saglamak (Duyurum).
Duyurum, haber niteligi tasidigindan inandiriciligi oldukga yiiksektir.
-Firma yayinlari yolu ile kurumun daha iyi anlagilmasini saglamak.

-Biirokrasi ile 1yi iligkiler kurarak yasal diizenlemeleri saglamak ya da

engelemeye caligmak.

-Kamuyu ilgilendiren hususlarda firma yonetimine danigmanlik yapmak.

89 Ertekin Yiicel, Halkla iliskiler, TODAIE Yayni, Ankara 1986, s.45
90 Yiikselen Cemal, Pazarlama Ilkeler- Yonetim, Detay Yayincilik, Ankara, 2003, s.331
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Hakla iliskilere gereken onemi veren bir sigorta sirketi en basta sirket ile ilgili

olumlu bir duyurum saglar. Bunun yaninda halkla iliskiler’'

0 Basmla 1iyi iligkilerden yararlanarak sirketin sundugu hizmetler ve sirket
yetkilileri ile 1ilgili haber degeri olan bilgilerin yaymlanmasini ve bunlara

dikkatin ¢ekilmesini saglar.
o0 Belirli hizmetleri halka bildirmek i¢in tanitimdan yararlanir.

0 Sirket yayinlar1 yolu ile gerek sirket i¢i gerek sirket disi iletisim ile kurumun

anlasilmasina katkida bulunur.

0 Kanun koyucularla ve yiiksek biirokratlarla iliski kurarak yasl diizenlemeleri

6zendirmek ya da engellemek yoluna gider.

o Sirket konumu, imaji ve kamuyu ilgilendiren hususlarla ilgili olarak yonetime

danismanlik eder.

2.2.4.2.4. DIGER SATIS CABALARI

Diger satis cabalari, kisisel satis, halkla iligkiler ve reklamin diginda kalan
tutundurma ¢abalaridir. Satis 6zendirme, tutundurma ¢abalarin1 desteklemek iizere veya
onlarin ikamesi olarak kullanilabilen, kisa siireli, hemen sonu¢ almayi1 hedefleyen

faaliyetlerdir.

Son yillarda rekabetin artmasi, marka sayisinin ¢ogalmasi ve zorlasan piyasa
kosullari, satis dzendirme caligmalarma 6nem katmustir. Isletmeler, ¢ogu birbirine
benzeyen mallar1 satis Ozendirme araclari yardimi araciligi ile satin aldirmaya

calismaktadir.

Satis tutundurmada amag hedef pazara gére degisir. Ornegin,tiiketiciye yonelik
satig 6zendirme ¢alismalari; mevcut miisterilerin daha biiyiik miktarda alim yapmalarini

saglamak, mali hi¢ kullanmayanlarin denemesini saglamak ve miisterilerin rakip

°! Olug Mehmet, “Halkla iliskiler ve Duyurum”, Pazarlama Diinyasi, Y.4, S.19,( Ocak-Subat 1990), s.3-
12
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mallara kaymasini 6nlemektir.
Genel olarak satis 6zendirmenin amaglarini su sekilde snalayabiliriz:92
-Yeni miisteriler bulmak ve onlar1 ¢cekmek.
-Yeni liriinii sunmak.
-Tutunmus bir markanin tiiketimini arttirmak.
-Eski miisterilerin daha ¢ok kullanimini 6zendirmek.
-Parekendeci magazalara daha ¢ok miisteri getirmek.
-Aracilarin stoklarini arttirmak.

-Rakibin pazarlama faaliyetlerini karsilamak.

Isletmeler satis 6zendirme faaliyetlerinde bir takim araglardan faydalanirlar, Bu

araclar li¢ gruba ayrilabilir.

-Tiiketicilere yonelik araclar.
Ornek mal
Kuponlar.

Cekilisler.

-Aracilara yonelik araglar.
Fiyat ayarlamalari
Esantiyon
Reklam iirtinleri destegi

-Satig gliciine yonelik araglar.
Primler
Hediyeler

Satiga yardimct materyaller.

%2 Yiikselen Cemal, Pazarlama Ilkeler- Yonetim, Detay Yayimncilik, Ankara, 2003, s.329
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Baz1 hizmet pazarlayicilar1 bu saydigimiz satis 6zendirme araglarinin hizmetler
i¢in gegerli olmayacagini diisiiniirler. Ornek {iriin dagitimi, satis noktas1 malzemeleri
gibi araclar hizmet isletmelerinde uygulanmasa da miisterilere ve aracilara yonelik ,
satis noktasinda sergileme, aracilar1 ddiillendirme, 6zel hediyeler gibi satis 6zendirici

faaliyetler sigorta hizmetlerinin pazarlanmasinda kullanilabilmektedir.

2.3.SIGORTA PAZARLAMASINDA YENi UYGULAMALAR
2.3.1.BIREBIR PAZARLAMA-MUSTERI ILISKILERI YONETIMI
2.3.1.1.SIGORTA SIRKETLERI iCIN ONEMI

Maalesef iilkemizdeki sigorta sirketlerinin bazilarinin halen sigorta
pazarlamasi faaliyetlerini satis odakli olarak gerceklestirdikleri goriilmektedir.. Oysa
sigorta hizmeti, Ozellikleri dolayisiyla her seyden Once miisteri odakli olmay1
gerektirmektedir. Bu nokta da sigorta sirketleri i¢in birebir pazarlama olarak da

bilinen miisteri iligkileri yonetimi ( CRM) 6nem kazanmaktadir.

CRM; degisik miisteri istekleri ve kuruluglarin bu istekleri karsilamak amaciyla
sunduklar1 arasindaki siirecte gerceklesen iliskilere odaklanan ve giin gectikge dnemi
artan bir stratejik yaklagimdir.”> CRM; miisterilerin farkli 6zellikler gosterebilecekleri
ve farkli miisterilere farkli davranmilmasi gerektigi diislincesi iizerine kurulu bir

stratejidir .

Bire Bir Pazarlama — Miisteri iliskileri Yonetimi (CRM), Iliskisel Pazarlama ya
da Mikro Pazarlama olarak da bilinen yaklagimin 6ziinde, bireysel miisterinin sirkete ne
dedigine ve sirket calisanlarinin miisteri hakkinda neler bilmesi gerektigine yonelik
olarak, istekli bi¢cimde davranislarini ve uygulamalarimi degistirme diisiincesi
yatmaktadir. Amag, misteri ile sirket arasinda saglikli, verimli, kéarl ve giivene dayali

uzun siireli bir iliskinin olusturulmasidir.”

% Mckenzie, Ray , “Fine Tuning Crm Initiatives: Commumicating With Your Customers”,2001, s.1-2.
Http://Searchcrm.Techtarget. Com/Onlineeventstrans.../0,289691,S1d11-G¢1542829,00.Htm

% Kirim, Arman , Strateji Ve Bire-Bir Pazarlama Crm, Istanbul, Sistem Yayincilik,2001 s.47.

% Odabas1 , Yavuz; Satista Ve Pazarlamada Miisteri iliskileri Yonetimi, Sistem Yaymncilik,Istanbul,
2000, s.19
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Ozellikle dogrudan satis orgiitiiniin elementer branslara gore daha fazla
oldugu, hayat ve emeklilik branglarinda ise satig Orgiitiiniin tek bir miisteri bilgi
sisteminde caligabilmesi, miisterilerin ve miisteri adaylarinin miikerrer olarak
acilmamasi, farkli satis temsilcilerinin ayni1 misteri adayma defalarca gitmemesinin
saglanmasi, satis oncesi tiim faaliyetlerini kurumsal hafiza olusturacak sekilde sistemde
tutulmasi gibi 6zellikler biiyiik 6nem tagimaktadir. Birimlerin bir birine i¢ miisteri gibi
hizmet verebilmeleri, birbirleri ile hizli iletisim kurabilmeleri, miisteriye daha hizli ve

hatasiz hizmet verilmesini saglar. *°

Emeklilik sirketlerinin yan sira saglik ve elementer branslardaki sirketlerden,
satig kanallarina, acentelerden brokarlara kadar tiim sirketler artan rekabete ayak
uydurabilmek hatta ayakta kalabilmek i¢in gercek anlamda CRM yapilar1 olusturmak

zorundadir.

Bugiin diinyanin hemen her yerinde iiretici firmalarin kars1 karsiya kaldiklar1 en
temel sorun, miisteri sadakatinin giderek ¢ok ciddi bir sekilde azaliyor olmasidir. Bunun
nedeni artan rekabet ve bunun sonucunda miisterilere siirekli olarak sunulan daha ucuz
fiyatli daha cazip alternatifler olmaktadir. Miisteri sadakatinin azalmasi ile birlikte kar
marjlar1 da diismekte, miisteriyi ele gegirmenin tek yolu fiyat kirmak olmaktadir. iste,
miisteri iliskileri yonetiminin ya da bire-bir pazarlama anlayiginin (CRM) 6nemi de bu
noktada ortaya ¢ikmaktadir. Bu uygulamanin miisteri sadakatinin artirilmasi ve bunun

sonucunda kar marjlarinin tekrar yiikselmesinde biiytik etkisi olabilmektedir.

Glniimiiz tiiketicilerinin, kendilerine sunulan karmasik sigorta hizmetleri ile
ilgili daha fazla bilgi sahibi olmasi, sigorta kuruluslarini giin gegtik¢e degisen miisteri
istek ve ihtiyaglariyla kars1 karsiya birakmaktadir. Pazarda siireklilik arz etmek isteyen,
miisterilerini var olan bu vahsi rekabet ortaminda rakiplerine kaptirmak istemeyen
sigorta kuruluglarinin yapmasi gereken miimkiin oldugunca miisterilerinin sesine kulak
vermek, bir anlamda faaliyetlerinin merkezine miisterilerini koyup, stratejilerine
onlardan gelen bilgilere gore yon vermek olmalidir. Bu noktada CRM stratejileri sigorta

pazarlamasinda son derece yararli yol gostericiler olarak karsimiza ¢cikmaktadir.

% Timur, 5.233.
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2.3.1.2. CRM UYGULAMA SURECI

Ancak bu stratejileri uygulamak her zaman ¢ok da kolay olmamaktadir. Bir
kurulusa “bire-bir sirket” adini verebilmek i¢in; kurulusun elindeki tiim kaynaklar
farkli misterilerin farkli ihtiyaclarini anlamaya yonlendirmesi ve bu kaynaklar1 farkli
miisterilerin farkli ihtiyaclarina gore iirlin ya da hizmet iiretim siire¢ ve teknolojilerine
ayirmasi gerekmektedir.”’

Bir sigorta kurulusunun CRM siirecinde dikkat etmesi gereken hususlar

asagidaki maddeler altinda siralanabilir .”®

1.Kesfetme

Miisterilerimiz kimlerdir? Basarili bir CRM uygulamasi i¢in 6ncelikle sigorta
sirketinin , miisterilerinin kim, ne ve nerede olduklarini ve neden satin aldiklarini
Ogrenerek, c¢esitli boliimlendirmelere gidebilmeleri ve her bir boliimle ne derece iyi
iliski kurabileceklerini tespit edebilmeleri gerekmektedir. Sonu¢ olarak kuruluslar,
miisterileri dinleyerek ve tercihlerini anlayarak mal ya da hizmetlerini dizayn etmekte

ve sunabilmektedirler.

2.Dialog

Miisterilerimizle ne tarz bir iliski kurmak isteriz? Kurulusa 6zel is
karakteristikleriyle biitliinlesen stratejiler gelistirmek baslanmasi gereken ilk asamadir.
CRM siireci, kuruluglarin kendi ihtiyaclarini anlamalar1 ve yatirnmlarini en iyi sekilde
nasil yapmalar gerektigine yardim edecektir. Gelecekte miisterilerle ne tarz bir iligki
kurmak istenildigine dair disilinceler, ihtiyaglar c¢ergevesinin dogru bir sekilde
cizilmesine yardimci olacaktir. Bu ihtiyaclardan ve bunlara gore olusturulacak

stratejilerden kritik is kurallar1 gelistirilebilecektir.
3.Disiplin
Biz kimiz? Kuruluslarin, arzu ettikleri sonuglara ulagabilmeleri i¢in herseyden

once kendi 0z degerlerinin farkina varmalar1 ve nerede olduklarini bilmeleri

gerekmektedir. Koklii bir organizasyonel yapilanma icin oncelikle ¢alisanlart siirece

97
Kirim, s.51.

% Martin, Derek F.- Peel, Andrew M. (2002), “A Moving Target: Valuable Experience From Early Crm

Adopters”, s.1-3.

Http://www.Crm-Forum.Com/Library/Art/Art-133/Art-133.Html
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dahil etmek gerekmektedir. CRM’in isleyis silirecine en yakin kisiler siirece dahil
edildiginde pek ¢ok hata yapmaktan kurtulunmus olunur. Daha sonra bu ¢alisanlarin
kurulus i¢in yararli olabilecek goriislerinin siireglere adapte edilmesi gerekmektedir. Bir
diger 6nemli konu ise, teknoloji kuruluslar1 ve danismanlarla iligki kurmadan once
kuruluslarin kendilerini egitmeleri geregidir. Sigorta kuruluslar1 hizmetler ve bunlarla
ilgili diger tiim gerekli unsurlar hakkinda kendilerini ne kadar egitirlerse, en iyi hizmete

sahip olma sanslar1 da artacaktir.

Farkli boliimlerdeki (mikrosegmentlerdeki) her kademe miisterinin ihtiyaglari,
nasil bir hizmet bekledikleri gibi konularda elde edilebilecek tiim detayli bilgilere
ulagmak, siireglere yerlestirmek ve bunlar1 her miisteri boliimii (mikrosegmenti) i¢in ¢ok
hizl ulasilabilecek sekilde muhafaza etmek gerekmektedir.
Sigorta kuruluslar1 stratejik hedeflerine ulasip ulasmadiklarint 6lgmelerine yarayacak
Olctim sistemleri gelistirmelidirler. Bunlarin basinda finansal hedeflerin veya
calisanlarinin  performanslarinin istenilen diizeyde olup olmadiginin GSlgiilmesi

gelmelidir.
2.3.1.3.CRM UYGULAMALARININ SAGLADIGI AVANTAJLAR

CRM uygulamalarinin sigorta sirketlerine saglayabilecegi yararlarin en basinda
daha iyi bir miisteri hizmeti gelmektedir. CRM uygulamalari ile miisterileri boliimlere
ayirip (mikrosegmentasyon) bu yolla onlar1 yakindan takip edebilmek miimkiindiir.
Bunun sonucunda hedef miisterilere daha iyi hizmet sunma ve miisteri sadakati saglama

imkani elde edilmis olur. *

CRM yeni sigorta iirlinlerinin gelistirilmesinde ve mevcut iiriinlerde yapilacak
degisikliklerde de yol gosterici niteliktedir. Toplanan bilgiler, miisteri ihtiya¢ ve
isteklerinin ne yonde oldugu konusunda 151k tutar. Hizmetlerin ve siireclerin miisterilere

gore gelistirilmesi saglanir.

CRM, kullanicilarina biiyiik oranda capraz satis (cross-selling) yapabilme
olanagu sunar. Zira CRM’in en temel amaglarindan birisi miisteriyi yasam boyu elde

tutmak, onlar1 taniyarak degisen ihtiyaclarmma gore daha farkli neler satilabilecegini

% Acuner Sebnem Akin ,” Giiniimiiz Pazarlama Anlayisinda CRM Uygulamalarinin Yeri ve Onemi”,
Pazarlama Diinyasi, Mayis, 2005, s.4
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diisiinmek, yani ¢apraz satiglarini artirmaktir.'°

CRM, satis ekibine rutin islerden kurtulup, daha oncelikli ve Onemli islere

odaklanma firsati verir.

CRM; misterilerden elde edilen verilere dayanarak, kuruluslarin katma deger
getirmeyen irlin veya hizmetleri elimine etmesine yardimci olur. Bu yoniiyle de

maliyetleri diisiirmeye yardimcidir.

Basarili bir sekilde uygulanabilen bir CRM stratejisinin sagladigi tiim bu
avantajlar beraberinde daha yiiksek bir misteri degerini getirecek, ayn1 zamanda
miisteri kayiplarini minimize etmeyi saglayacaktir. Miisteriler hakkinda daha fazla bilgi
edinmek; bu bilgiler lizerinde yeni is lar1 gelistirmeye, miisteri sadakatinin artmasina,
pazarlama i¢in yapilan harcamalarin azalmasi dolayistyla ciddi tasarruflar saglanmasina

. . e - 101
ve sahada calisan personelin de verimliliginin artmasma neden olacaktir. '°

2.3.2. E- SIGORTACILIK

2.3.2.1.DOGRUDAN VE E-PAZARLAMA TEKNIKLERi

Internet’te  pazarlama  dogrudan pazarlama teknikleri  arasinda
gosterilmektedir. Bir taraftan miisteriye daha ¢abuk ve etkin bir sekilde ulagsmaya, diger
taraftan da miisteriye ulasma maliyetini asagiya ¢cekmeye calisan pazarlama yapisi
dogrudan pazarlama olarak adlandirilmaktadir. Dogrudan pazarlamayi belirleyen iki ana
etkenin satict ile miisteriler arasindaki iliski ve saticinin bekledigi davranig oldugu

belirtilmektedir.'*?

Dogrudan pazarlamanin bugiin ulastigit en son nokta olarak da iletisim
teknolojisinin biitiin imkanlarinin kullanildig: elektronik ortamda yapilan pazarlama, bir

baska ifadeyle Internet’te pazarlama gosterilmektedir. Bu baglamda, Internet’te

10 A gk, 5.4

T Kirim, 5.130.

192 Odabas1, Y. (1998). Dogrudan Pazarlama, Kavram Ve Ozellikler. Pazarlama Diinyasi, 1998, S.11,
s..21.
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pazarlamaya gelene kadar kullanilan ve bazilar1 halen kullanilmakta olan dogrudan

pazarlama tekniklerine bakmakta yarar bulunmaktadir.

Kotlere gore dogrudan pazarlamanin yedi sekli oldugu ifade edilmektedir.

Bunlar yiiz yiize satis mektupla satis, telefonla satis, dogrudan cevapli televizyon satist,

katalog ile satis, kiosk satiglar1 ve internet {izerinden satistir. 103

2.3.2.2. SIGORTA URUNLERININ PAZARLANMASINDA INTERNET
KULLANIMI

Tiim diinya da oldugu gibi, Tiirkiye’de de internetin sigorta sektdriine girmesi
diger sektorlere nazaran daha ge¢ olmustur. Ancak son zamanlarda bu alanda ¢ok ciddi
gelismeler gozlenmektedir. Bazi sigorta sirketleri yeni internet stratejilerini
olustururken, on line police satiglar1 da giinden giline artmaktadir. Sigorta sirketleri
interneti, lirlinlerin pazarlamasinda kullanarak hem maliyetleri asag1 ¢ekmegi hem de

tiiketiciye yakin olmay1 amaglamaktadir.

Internet yoluyla sigorta iiriinlerinin pazarlanmasinin,

0 Yer —zaman faydasi saglamasi,

0 Dagitim ve basim maliyetlerinin azalmasi,

0 Hedef miisteriler i¢in kigisel hizmet verme olanagi sunmasi,
0 Reklam ag¢isindan hedef kitlenin daha kolay belirlenebilmesi,
0 Firma ile ilgili bilgilerin sunumunda kolayliklar saglamasi

o0 Tiiketicilerin profilinin ve demografik Ozelliklerinin belirlenebilmesi ve

tiiketicinin aninda geri besleme saglamasi gibi olumlu yénleri vardir.'™

193 Kotler ,5.656.
1% Timur, s.198.
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Internette pazarlamanin geleneksel pazarlama yontemlerine gore bazi
iistiinliikleri yaninda zayif yonleri de s6z konusudur. Alicilara hiz kazandirmasi, iiriin,
marka, fiyat ve firma karsilagtirmalarina firsat vermesi ve bunlara bagli olarak alicilar
bazi maliyetlere katlanmaktan kurtarmasi vb. gibi zaman ve maliyet avantajlarina
karsilik, internette pazarlamanin iirlinlere dokunamama, magaza ortamindan uzak olma,
O0deme araclarinin risk tagimasi, giivensizlik, 6zel bilgilerin izinsiz kullanim1 vb. gibi

bazi 6nemli zayif yonleri de bulunmaktadir.'®

Ancak sigorta sektoriinde pazarlanan
malin zaten soyut bir 6zellik tagimasi elektronik ticaret uygulamalarmin bir takim

dezavantajlarin1 azaltmaktadir.

Tiirkiye’de heniiz internet lizerinden polige satis1 ¢ok yaygin olmasa da, hemen
hemen her sigorta sirketinin internet sayfas: bulunmaktadir. Bu sayfalarda genellikle
sigorta sirketleri ve tirlinler hakkinda ayrintili bilgilere yer verilirken, bunun yaninda is

ve acente bagvurulular1 da kabul edilmektedir.

Su an itibariyle Tiirkiye de on-line satis yapan 8 sigorta sirketi bulunmaktadir.
Bunlarin disinda kalan sirketler de e-sigorta icin gerekli alt yapt  hazirliklan

icindedirler.

Sigorta sirketlerinin on-line satisa yonelmesindeki en biiyiik neden siliphesiz
maliyetlerdir. Ciinkii acente ya da miisteri temsilcisiyle gerceklestirilen police
satiglarinin maliyeti 10-15 dolar arasinda degisirken, internet lizerinden gergeklestirilen

islemlerin maliyeti 1-2 dolar diizeyindedir. '°

Genellikle on-line satisi kullanan sirketlerin agirlikla, elementer branglarin
poligelerini pazarladiklar1 goriilmektedir. Ayni zamanda zorunlu sigortalarin da
internette satis1 diger poligelere gore on siralardadir. Bu poligelerin bilinirliliklerinin
yiiksek olusu ve risk analizleri konusunda ¢ok fazla arastirmaya gerek duyulmamasi,
on-line ortam da satislarini kolaylastirmaktadir. Dolayisiyla internet lizerinden satilan
poligelerde, zorunlu trafik sigortalari, DASK, konut, kasko ve ferdi kaza poligeleri 6ne

cikmaktadir, '

105 1 ircova, 1. , internette Pazarlama, 2. Baski, Beta Yaynlari, Istanbul, 2002, 59-70
1% [ event Belgin Bayur, E-sigorta Hazirligi, Capital Dergisi, Mayzs, 2002, s.32.
17 A.g.m, 5.33.
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Ancak internet uygulamalar1 ne kadar gelisirse gelissin, Ozelligi agisindan
karmagik olan police tiirlerinin internetten satist pek miimkiin goriinmemektedir.
Mesela, mihendislik ve biiyiik isletmelere yonelik sigortalarin teminatlarinin
anlagilmasi oldukga giictiir. Bunun yaninda hayat ve saglik sigortalar1 da internetten
satisa ¢ok uygun policeler degildir. Bu tiir poligelerin satisinda, miisteri ile direkt
iletisime ge¢mek ve gerekli bilgileri, miisteri ile karsilikli gériisme yoluyla almak daha
uygun goriinmektedir. Bu sekilde police saticist riskini daha iyi analiz edebilirken,
miisteri de konu ile ilgili daha iyi bilgilendirilebilir. Ancak uygulamada bu tiir

poligelerin de internette satisinin basladigini gérmek miimkiindiir.
2.3.2.3. SIGORTACILIKTA KULLANILAN E-iS MODELLERI

Internetin sigorta sektdriine girmesiyle birlikte, sektdrde ciddi degisiklikler
meydana gelmektedir. Alicilarin yonlendirdigi bir Pazar olusurken yeni is modelleri
olusturulmaktadir. Bu durum hem sirketleri hem de aracilar1 daha farkli bir pazarlama

anlayisina yonlendirmistir.

Elektronik sigortacilik konusunda ortaya ¢ikan is modellerinden biiylik bir
kismi, bireysel sigorta branglarinda gelistirilmistir. Sigortacilik agisindan e-is modelleri
konusunda belirleyici rolii, sirketler arsinda gerceklestirilen eletronik ticaret ( B2B )

iistlenmektedir. Bu modelleri asagidaki gibi simflandirmak miimkiindiir.'®
1.Web Siteleri

En yaygin kullanilan model sigorta sirketlerinin, sirket ve {riin bilgilerini
iceren web sayfalart olusturmalaridir. Bu sayfalar yardimiyla, sigorta siirecine
pazarlama destegi saglama, geleneksel ve 6zel iiriinler hakkinda bilgi verme, polige
satis1, police yonetimi ve miisteri ilskileri gibi islevler yerine getirilebilmektedir.

2.Uriin Portallar

Sigorta triinlerinin bir araya toplanmasi ile olusturulan dikey portallardir. Bu
portallarda finansal veya sigorta {iriinleri bir arada bulunmaktadir. Miisteriler tek bir

web sitesi yardimiyla tiim finansal {irlinlere ulagabilmektedir. Amag bir dijital marka

altinda tiim finansal hizmetleri birlestirmek ve sunmaktir.

1% Timur, s.211.
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3.0zel Uriinlere Yonelik Satis Portallar:

Internet genel olarak pasif bir satis araci oldugundan , sigorta saticilarinin
miisterilerin ilgisini sitelerine ¢gekmeleri gerekmektedir. Bunun yani sira sirketlerin web
sayfalari, sigorta gerektiren baska faaliyetlerin web sayfalarinda ( otomobil veya ev
satan siteler) link olarak gosterildiginde, sigortacilarin iirlinlerini hedef tiiketicilere gore,

0zel olarak sunabilecekleri ve tiiketicileri etkileyebilecekleri ideal yerlerdir.
4.Bagimsiz Aracilar

Miisterilerine degisik fiyat tekliflerini ve trilinleri karsilastirma olanagi veren

sitelerdir. Bu sitelerde poligenin pazarlanmasi da bir yol olarak tercih edilebilir.
5.Online Risk Pazarlari

Sigorta sirketleri, reasiirans sirketleri ve biiyiik kuruluslar arasinda broker
gorevini goren bir sirketin, biiylik riskleri veya biitiin risk portfoyiinii degistirmesiyle

olusan risk pazandir.
6.Sigorta Talepleri I¢in Tersine Acik Arttirma

Biiyiik sirketlerin kendi risklerini ortaya koymalar1 ve en uygun fiyati verenleri
bulabilmek i¢in kullandig1 modellerdir. Belirli sat1 alma gruplar1 da benzeri modelleri
kullanabilmektedir. Ornegin bir otomobil bayisi miisterileri i¢in en uygun sigortayi

benzer bir yontemle arayabilir.

63



UCUNCU BOLUM
SiIGORTA PAZARLAMASINDA HAYAT

SIGORTALARINDAN BiREYSEL EMEKLILIK
SISTEMINE GECIS

3.1. GENEL OLARAK OZEL EMEKLILIK SISTEMLERI

Insanoglu var oldugundan beri hastalik, sakatlik, issizlik, yashilik, liim vb. ¢ok
sayida tehlikelerle karsi karsiyadir. Bu nedenle her an karsilasabilinecek bu tehlikeleri
ortadan kaldirmak ve sonuclarmni azaltmak icin Onlemler alinarak, bu tehlikelerle
karsilagan bireylerin baskasinin yardimmna gerek kalmaksizin hayatlarini devam
ettirebilmeleri &nemlidir. Iste insanlardaki bu gelecegi giivence altina almak
gereksinimiyle ortaya cikan sosyal giivenlik diigiincesi zaman iginde olgunlasarak

sosyal giivenligin kurumlasmasini saglamistir. '’

Ekonomik politikalarin temel hedefi toplumun refah diizeyinin yiikseltilmesidir.
Sosyal adalet ve dengeli gelir dagilimi ise izlenen politikalarin basarili olabilmesinin 6n
kosuludur. Bu cercevede, halen gelismis iilke kategorisinde bulunan tiim iilkelerde
olusturulan sosyal giivenlik sistemleri basarili sekilde islevlerini yerine getirmekte,
gelismekte olan lilkelerde ise, kendi 6zel kosullar1 dahilinde, hizla ¢oziim yollari

tiretilmeye ¢aligilmaktadir.

Diinyadaki en biiyiik problemlerden biri, giderek yaslanan ve bakima muhtag
olan niifusun artmas1 ve bu calisamayan kesimin refah diizeyinin korunmasi i¢in gerekli
sistemin kurulmaya ¢alisilmasidir. "0 Bu amagla bazi iilkeler yillar Oncesinden
emeklilik sistemlerinde koklii degisimler yapmustir. Ozel emeklilik fonlar1 farkli
tilkelerde ve farkli amaclara hitap edecek sekilde; istege bagli 6zel emeklilik fonlar1 ya
da zorunlu 6zel emeklilik fonlar1 seklinde olusturulabilmektedir. Bazen de bir gegis

donemli 6zel emeklilik fonu sistemi de olusturulabilmektedir. Genel anlamda 6zel

109 Tuncay Can: Sosyal Giivenlik Hukuku Dersleri, 9.Baski, Istanbul - 2000, s.25
"% Mesut Ogiitgen, Bireysel emeklilik sistemi, http:/www.sabem.saglik.gov.tr/Akademik_Metinler
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emeklilik sistemleri iki farkli sekilde uygulamaya girebilmektedir. Bu iki farkli

uygulamadan birincisi “esnek 6zel emeklilik sistemi” ve ikincisi de, “kat1 6zel emeklilik

sistemi”dir. Bu iki sistem

goriilmektedir:'!

arasindaki

temel farklhiliklar asagidaki tabloda

Esnek Ozel Emeklilik Sistemi

Kati Ozel Emeklilik Sistemi

Istege bagl katilim veya en azindan yari

zorunlu katilim

Calisanlarin katilimi zorunludur

Yiiksek derecede kisisel se¢cim olanagi

Baz1 kisisel se¢cim haklar1 vardir: 6zellikle

emeklilik sirketini degistirebilme
konusunda,
Biiyiik olgiide ozel yetkili bir kuruma | Ozel olarak yetki verilmis emeklilik

gerek yoktur

sirketleri vardir

Birden fazla hesap actirilabilir

Her c¢alisan i¢in bir hesap vardir

Kisisel olarak yatirnm fonu tercih hakki
kullanilarak birden fazla fonda islem

yapilabilir

Her emeklilik sirketi bir fona sahiptir

Farkli fiyatlama politikasi, grup indirimi

ya da yiiksek hacim indirimi uygulanabilir

Sadece bir fiyatlama kural1 vardir

Basiretli davranma kurali uygulanir

Ayrmtili yatirim kurallart vardir

Denizasirt menkul kiymetlere yatirim

serbesttir

Denizasir1 varliklara yatirima ya izin

yoktur ya da diisiik diizeylerde izin verilir

Minimum karlilik zorunlulugu ve devlet

garantisi bulunmamaktadir

Minimum goreli karlilik  zorunlulugu
vardir, Devlet garantisi vardir (6zellikle

karhlik diisiislerinde)

Farkli iicret uygulamalar1 olabilir

Kesinti tiirleri diizenlenmistir

Tablo 3.1: Esnek Ozel Emeklilik

arasindaki farklar

Sistemi ve Kati Ozel Emeklilik Sistemi

"' Onal, Yildirrm Beyazit, Ozel Emeklilik Fonu Uygulamalari Kapsaninda Tiirk Bireysel Emeklilik

Tasarruf Ve Yatirim Sistemi Kanununa Y6nelik Baz1 Degerlendirmeler, Iktisat isletme ve Finans Dergisi,
Eyliil 2001, No:186, C.U.L.L.B.F. isletme Béliimii, s.2
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Tiim diinyada Ozel Emeklilik fonlar1 kurumsal yatirimeci kapsami iginde
biiytikliik itibariyle ilk sirada yer almakta ve sermaye piyasalar1 lizerindeki asil olumlu
etkiyi bu tiir fonlar gostermektedir. Gelismis iilkeler bir yana, Sili, Arjantin, Meksika

gibi gelismekte olan iilkelerin pek gogunda emeklilik reformlari tamamlanmistir. '

Gelismis ve gelismekte iilkelerdeki sosyal giivenlik sistemindeki sorunlarin
¢cOziimli asamasinda en fazla 6n plana ¢ikan durum bir yeniden yapilanma siirecini
takiben veya bu siirecle birlikte, sosyal giivenlik sistemine 6zel kesimin girigine izin
verilmesi seklinde olmaktadir. Bu da c¢oziim olarak 06zel emeklilik fonlarinin
yayginlasmasi anlamma gelmektedir. Ozellestirme uygulamasindan sonra devlet bu

alanda genellikle bir denetim fonksiyonu iistlenmektedir.

Sosyal giivenlik sisteminin tamamen oOzellestirilmesi veya 0zel sektoriinde
devreye sokulmasi gibi durumlarda devletin mali yiikii azalabilmekte ancak sistemin
toplumun faydasina olacak sekilde dogru ve etkin sekilde yonetilmesinin saglanmasi
sorumlulugu artarak devam etmektedir. Yani devlet sosyal giivenlik sisteminin
Ozellestirilmesi durumunda da bu yeni olusumu en iyi sekilde denetleyecek ve

yonlendirecek sekilde diizenlemeleri yapmakla sorumludur.'"

3.2. BIREYSEL EMEKLILIK SiSTEMi

Bireysel emeklilik; esas itibariyle, bireyin sagladigi kazang Olciisiinde her hangi
bir zorlamaya dayanmadan gelecegini giivence altina alan bir tiir tasarruf ya da fonlama
sistemidir. Sistemde esas olan goniilliiliiktiir. Gelecek kaygilarini ortadan kaldirmayi
amaglayan sistem; kisilerin saglikli olduklar1 ve calisabildikleri dénemde, paraya

gereksinim duyacaklari donemleri planlamaya ve ileride kullanabilecekleri birikimleri

"? Kurumsal Yatirimeilar Yoneticileri Dernegi, Kurumsal Yatirimeilarin Ulke Kalkinmasi Ve Ekonomik
Istikrar Uzerindeki Etkileri, 2000, http://www.kyd.org.tr/data/T/kurumsalrapor.doc

'3 Gruat, Jean-Victor , “Developing Social Protection Strategies — A Discussion Paper”, Sub-Regional
Seminar on Social Protection Reform Strategies For English Speaking Africa, Harera, 21-25 April, 1997
http://www.ilo.org/public/enlish/110secso/techmeet/harag].htm
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olusturmaya dayanmaktadir.''* Bu sistem ile alt yap: yatwimlari ve uzun vadeli

yatirimlara kaynak yaratilarak yeni is ve istihdam larinin olusturulmasi saglanmustir.'"

Bireysel emeklilik sisteminin amaci; Kamu sosyal giivenlik sisteminin
tamamlayicis1  olarak, bireylerin emeklilige yonelik tasarruflarinin  yatirima
yonlendirilmesi ile emeklilik doneminde ek gelir saglayarak refah diizeylerinin
yiikseltilmesi, ekonomiye uzun vadeli kaynak yaratarak istihdamin artirilmast ve

ekonomik kalkinmaya katkida bulunmasinin temin edilmesidir.''®

Bireysel emeklilik sistemi hazirlanirken sosyal giivenlik islevi kadar, iilkenin
gereksinim duydugu uzun vadeli yatirim i¢in gerekli fonlarin olusturulmasi, kamunun
uzun vadeli bor¢lanma imkanlarinin artirilmasi,'” piyasalarda gériilen spekiilasyonlarin
azaltilmasi, milli tasarruflarin artirllmasi, sermaye piyasalarinin gelismesinin ve

giiclenmesinin saglanmas1 gibi amaglar da gozetilmistir.

Diizenlemenin asil amaci, iilkemizde siirdiiriilebilir bir sosyal gilivenlik
sisteminin kurulmasini desteklemektir. Mevcut sistemin tatmin diizeyinin artirilmasi
zorunluluk halini aldigindan bireysel emeklilik planlar1 uygun vasitalardan birisidir.''®
Zaten sistemin goniilliik esasina dayanmasi sebebiyle giliven unsuru katilimcilarin

iradelerine baglanmistir.

Bireysel emeklilik sistemi, sermaye piyasalarinin gelistigi ve ekonomik istikrarin
oldugu iilkelerde basariyla uygulanmakta ve bireylere emeklilik donemlerinde daha iyi
bir yasam standardi vermektedir. Ozel emeklilik sitemlerin basarili olabilmesi icin,
ekonominin iyi islemesi ve gelismesi yaninda politik ve ekonomik istikrarin siirekliligi

de sarttir.

Bireysel emeklilik sistemi amaglarim1 ve dolayisiyla kisilerin beklentilerin

karsilayamadigi zaman, hi¢ kimse sisteme parasin1 yonlendirmez. Fon yonetimindeki en

"4 Erol, Ahmet — Yildirim, A. Ercan, Tiim Yonleriyle Bireysel Emeklilik sistemi, Yaklasim Yayinlari,
Aralik, 2003, s: 211

'3 Nefesoglu, ilkcan, bireysel emeklilik sisteminin basinda sunumu ve katilim diizeyi iliskisi, Anadolu
iiniversitesi sosyal bilimler enstitiisii, yiiksek lisans tezi, danisman: prof. Dr. Ahmet haluk yiiksel,
Eskisehir 2005, s: 49

¢ Ugur, Suat, Sosyal Giivenligimizdeki Son Gelismelerin Degerlendirilmesi, Dokuz Eyliil Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi, Cilt 4, Say1:2, 2002, s: 142

"7 Ali Haydar Elveren, Bireysel Emeklilik Sisteminin Makro Ekonomik Etkileri, “isveren” Mayis - 2003
'"¥ Arici Kadir: “Sosyal Giivenlik Sistemimiz igin Yeni Bir Tecriibe: :0zel Emeklilik

Fonlar1”, Isveren Dergisi, TISK, C:XL, S:3, Aralik — 2001, 5.20 — 21.
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kiiciik etkinsizlik, sistemin kaynaklarini daralmasina hatta tamamen tiikenmesini yol
agabilir.'"  Ozellikle iilkemizde sermaye piyasalarinin yeterince gelismemis, ekonomik
ve siyasi istikrarin heniiz saglanamamis olmasi, bireysel emeklilik hesaplarinda
birikecek tasarruflarin reel olarak korunmasi ve emeklilik doneminde sahiplerine daha
iyi bir yasam standardi verecek kadar bir getirisinin olacagl konusunda yeterli bir
giivenin olugsmasma engel olmaktadir. Toplumun devlete olan bu giivensizliginin
ortadan kaldirilmas1 da hi¢ kolay goriinmemektedir. Zaten bireysel emeklilik sisteminin
zorunlu olmamasi bu yoniiyle bireylere istirak i¢in hiir iradeleri ile karar vermeleri
olanag1 vermektedir. Ancak, goniilliikk esasina dayali olan bireysel emeklilik sisteminin
gereken ilgiyi ve katilimi gérmesi, dahas1 kurumsallagsmasi lilkemizin sosyo-ekonomik
yapist nedeniyle zor goriilmekle beraber sonucu sistemin tanitimi, tesviki ve

uygulamalardaki basarisi belirleyecektir.

Zorunlu olmayan sistemlerde vergi tesvikleri cok dnemlidir. Bu konuda gerekli
tesvikler saglanmakla birlikte, vergi matrahindan diisiilecek prim/gelir oraninin yasla
birlikte yiikseltilmesi gibi bir metodun uygulanmasi, tasarruf egilimi yiiksek, gorece

yasli kusaklar tasarrufa tesvik edici bir unsur olabilecektir.'*°

Bireysel emeklilik sistemine katilim, medeni haklar1 kullanma ehliyetine haiz
herkes icin miimkiindiir. Sisteme katilacak kisiler sirket ile emeklilik sozlesmesi

. 121
imzalamak zorundadirlar.

Yasada emeklilik sozlesmesiyle, katilimcinin sisteme
girmesine, sistemden ayrilmasina, emekli olmasina, katkilarin 6denmesine, bu katkilarin
bireysel emeklilik hesaplarinda izlenmesine, fonlarda yatirirma ydnlendirilmesine,
katilimer veya lehdarina yapilacak 6demelere iligkin esaslar ile taraflarin diger hak ve

yiiklimliiliikleri diizenlenmektedir.

Katilimci, emeklilik s6zlesmesinde belirtilen esaslar dahilinde, sirket nezdinde
acilacak bireysel emeklilik hesabina katki yapar ve emeklilik s6zlesmesinde yer alacak
kosullar ¢ercevesinde, katki paymin aynmi sirkete ait birden fazla fon arasinda
paylastirilmasina  karar  verebilir. Katilimei, bireysel emeklilik hesabindaki

birikimlerinin baska bir emeklilik sirketine aktarilmasini talep edebilir. Bu halde sirket

119
Erol,s. 213
129 Sentiirk Senol Serkan: “Sili ve Peru Uygulamalari Isiginda Bireysel Emeklilik Tasarruf ve Yatirim
Sistemi Kanunu” Birlik’ ten Dergisi, S:18, Haziran 2001.
12! Bireysel Emeklilik Tasarruf Ve Yatirim Sistemi Kanunu - 4632, md: 4
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bildirimden itibaren en ge¢ yedi is glnii igerisinde talebi yerine getirmekle ve
birikimlerle birlikte bu hesaba iliskin bilgi ve belgeleri aktarmakla yiikiimliidiir. Baska
bir sirkete aktarim talebinde bulunulabilmesi i¢in, bu kanun kapsaminda yapilan ilk
emeklilik sézlesmesinin yiiriirlik tarihinden itibaren en az bir yil gecmesi
gerekmektedir. Katilimcimnin emeklilik hesabinmi transfer edebilmesi igin, ilk sirkete
diizenli olarak bir yil siireyle primlerini 6demis olmast kosulu, ilk bakista katilimcinin
tercihlerini kisitlamasi yoniinden olumsuz gibi goziikse de, sirketlerin maliyetlerinin,
dolayistyla gider paylarinin artmasini engelleyeceginden uzun donmede katilimcilarin

lehine olacaktir.'*?

Bireysel emeklilik sisteminin avantajlarint ve dezavantajlarim1 6zetleyecek

olursak su sonuclara ulasabiliriz:

Avantajlart:
e Marjinal tasarrufu artirir
e Emeklilik plan1 sunumunda biiyiik esneklik saglar
o Aktiieryal denge: Yapilan katkilar ile saglanan menfaatlerin esitligi
e Bireylerin risk ve getiri tercihi yapmasina saglar
e Bireylerin emeklilikleri ile ilgili sorumluluk almalarini saglar
e Fonlar lizerinde sahiplik duygusunu artirir
e Fonlarin uzmanlar tarafindan yonetilmesi
e Kamu emeklilik sistemlerine gore daha yiiksek reel getiri
¢ Bireyleri daha uzun siire ¢alismaya ve katki yapmaya tegvik eder

e Sistemin isleyisi seffaftir. Katilimcilar; bireysel emeklilik hesaplarindaki katkilarina,
bunlarin getirilerini ve ilgili diger bilgileri telefon, internet, banka kartlar1 vb. elektronik

ortamlarda takip edebilmektedir.

122 Bireysel Emeklilik Tasarruf Ve Yatirim Sistemi Kanunu - 4632, md: 5
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Dezavantajlart:
e Yiiksek idare ve pazarlama maliyetleri
e Emeklilik gelir diizeyindeki yiiksek dalgalanma
e Gelirin yeniden dagitilmasi yok
e Kamu emeklilik sistemlerine akabilecek katkilarin azalmasi
e Masraf kesintileri nedeniyle yatirim performanslarinin kargilagtirilmasinda zorluk

e Detayli diizenleme ve denetleme gerekliligi

3.2.1. DUNYADA BIiREYSEL EMEKLILiK SiISTEMi

Sanayilesmis iilkelerde yash niifus oraninin artmasiyla birlikte sosyal giivenlik
sistemlerinin aktif — pasif dengesi bozulmaya baslamistir. Bu gerekce sosyal giivenlik

reformunun en 6nemli gerekgesidir.'>

Ulke 1995 2000 2005 2010 2015 2020 2025 2030 2035 2040
Kanada 16,2 16,5 17,7 20,3 23,2 26,6 29,8 31,4 321 32,4
Almanya 20,6 22,7 24,1 25,1 27,0 29,6 33,1 36,3 37,4 37,6
Yunanistan 2.1 23,7 24,2 25,5 26,8 28,5 30,2 32,6 34,7 36,6
Japonya 20,5 23,1 26,0 29,8 32,0 32,9 33,8 34,9 36,7 37,6
ingiltere 20,7 20,8 21,6 23,3 24,7 26,4 28,4 30,1 30,7 30,8
AB.D. 16,4 16,3 17,0 18,8 21,3 24,1 26,5 27,7 28,0 28,0
Brezilya 71 7,6 8,1 9,0 10,4 12,1 14,1 15,9 17,5 19,4
Meksika 6,1 6,5 7,2 8,1 9,3 11,0 12,7 14,5 16,8 19,0
Sili 9,6 10,2 11,3 12,6 14,3 16,4 18,9 20,9 22,4 23,4
Yugoslavya 17,8 18,9 18,7 19,1 20,7 21,8 22,7 23,5 24,4 25,5
Tiirkiye 6,3 6,5 6,1 6,2 7,2 8,9 10,8 12,4 14,0 15,6

Tablo 3.2: 60 Yas Uzerindeki Niifus Yiizdesi '**

12 Nefesoglu, s. 50
124 www.besonline.net
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Bir¢ok iilkenin ekonomik olarak giiclii olmasinda, gilivenilir ve seffaf bir
yonetim anlayist ile kisilerin tasarruflarinin bireysel emeklilik yatirrm fonlarina
yonlendirilmesi ve bu sayede tasarruflarin ekonominin igine girerek bir kaldirag etkisi

yapmast 6nemli rol oynamaktadir.

Diinyada bireysel emeklilik sistemleri iki temel karakterde incelenebilir.
Emeklilik sistemleri, maas esasli (defined benefit) veya prim esashi (defined
contribution) olabilmektedir. Maas esasl sistemlerde fona yapilan katkilarin tutar ile
saglanan emeklilik gelirleri arasindaki iligki aktiieryal hesaplar yoluyla izlenir ve gerekli
goriildiigiinde katki paylarinda ya da maaslarda degisiklik yapilarak sistem revize edilir.
Bu revizyon yapilamadigi takdirde fonlarin yiikiimliiliiklerini karsilayamamasi yani
fonun zor duruma diismesi, ya da tam tersine iiyeler sinirli bir maag alirken fonun
gereginden fazla zenginleserek biiylimesi sonucunu dogurabilir. Prim esasl sistemlerde
ise sabit ya da degisken esaslarla kesilen primler ve s6z konusu primlerin
nemalandirilmasindan elde edilen getiriler (masraf ve komisyonlar diisiildiikten sonra)
calisanin hesabinda izlenir. Emeklilik doneminde kisiye 0denen maas ya da diger
yiiklimliiliikler kisinin hesabinda birikenlerle sinirlidir. Bu sistemin zayif tarafi ise
portfdy yonetimindeki ya da sistemin kurulusundaki tiim riskleri o sisteme dahil

olanlarm {istlenmesidir.'*

Su anda diinyadaki zorunlu emeklilik sistemlerinin biiyiik bir
kismi ¢alisan her bireyden alinan primler sonucunda ona yasamasina yetecek bir gelir
vermeye yonelik devlet ylkiimliiliglindeki her bireye asgari bir gelir saglama amacl

dagitim esaslh sistemine dayali emeklilik planlaridir.

Gelismis tlkelerde uzun yillardir kullanilan ¢esitli birikim uygulamalarinin
disinda, ilk kez Sili'de 1981 yilinda, emeklilik donemi icin birikim saglayacak Ozel
Emeklilik Sistemi uygulamaya konulmustur. Boylece ddenen katki bedellerinin ulusal
diizeyde bir yap1 ile fonlar aracilifiyla yatirima yonlendirilmesi saglanmigtir. Sili'de
1970 yilinin baslarinda 30 ayri sosyal giivenlik kurulusu tarafindan 150'si emeklilige
yonelik olmak iizere 230'un iizerinde sosyal giivenlik programu yiiriitiilmektedir. 1975
yilina gelindiginde Sili'de emeklilik primleri ayliklarin %16-26's1 diizeyine ylikselmis,

saglik sigortasi da dahil tiim sosyal giivenlik primleri maaslarin %51-59'u seviyesine

125 hitp://www.akportfoy.org/ emeklilik_fonlari/genel aciklama.asp
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cikmistir. 1980 yilinda Sili'de askeri hiikiimet emeklilik sigortas1 uygulamalarini kokten
degistiren bir adim atar. Bu koklii degisiklik neo-liberal politikact ve biirokratlarin
tasarladigi, biit¢e agiklarini azaltict ve tlim alanlarda 6zel sektor uygulamalarin arttirici
bir amag tastyan politikalarin {iriinii olmanin yani sira yerlesik sosyal devlet ve sosyal
giivenlik uygulamalarim1 ve ilkelerini ortadan kaldiran bir girisimdir. Yeni sistemde
komisyonlar dahil maaslardan kesilen miktarin ortalama %13-14 oraninda olmas1 ve
prim yiikiiniin igverenden is¢iye gecmis olmasi nedeniyle yeni sisteme gecenlerin
maaslarina zam yapilmast da yeni sisteme gecisi, Ozellikle gen¢ calisan niifusunda
hizlandirmis ve 1986 yilina gelindiginde 2.24 milyon calisanin 1.75 milyonu yeni
emeklilik sistemine ge¢mistir. 1990"n ortalarina gelinceye kadar diinyanin pek ilgisini
cekmeyen bu yeni sisteme benzer uygulamalar 6zellikle Latin Amerika iilkelerinde

uygulanmaya baslanmustir.'°

Ancak Sili 6rneginin 40'tan fazla iilkede uygulamaya konulmus olmasina
ragmen, bu uygulamalar iilkeden iilkeye 6nemli farkliliklar igerebilmektedir. '*” Sistem
baz1 iilkelerde sosyal giivenligi tamamlarken bazi iilkelerde sosyal giivenligin
alternatifidir. Bazi iilkelerde kamu emeklilik sistemleri terk edilerek bireysel emeklilik
sistemleri zorunlu hale gelmis, bazilarinda ise bireysel emeklilik istege bagl bir sistem

olarak devam etmektedir.

126 http://www.besonline.net/disp.asp?0id=286
127 http://www.fortisemeklilik.com.tr/bireysel/dunyada_ozel emeklilik.jsp
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Ulke Reform | Calismaya yeni | Halen cahsanlar i¢in
tarihi baslayanlar
icin zorunlu
Sili 1981 Zorunlu Istege Bagh
Peru 1993 Istege Bagh Istege Baglh
Arjantin 1994 Istege Bagh Istege Baglh
Latin Kolombiya 1994 Istege Baglh Istege Bagl
Uruguay 1996 Zorunlu Zorunlu
Amerika
Bolivya 1997 Zorunlu Zorunlu
Meksika 1997 Zorunlu Zorunlu
El Salvador 1998 Zorunlu 35 yasindan kiigiikler i¢in zorunlu 35 —
55 yas arasi istege bagl
Kazakistan 1997 Zorunlu Zorunlu
Macaristan 1997 Zorunlu Istege Baglh
Ingiltere 1998 Istege Bagh Istege Baglh
Avrupa Polonya 1999 Zorunlu 40 yasindan kiigiikler igin zorunlu 40 —
50 yas arasi istege bagh
Hirvatistan 2000 Zorunlu 40 yasindan kiiciikler igin zorunlu 40 —

50 yas arasi istege bagl

Tablo 3.3: Bireysel emeklilik reformlar' ™

Diinyada emeklilige yonelik sorunlarin ¢ézlimiine yonelik yaklagimlarda temel

olarak su noktalar goze carpmaktadir: '*°

e Tim hizmetlerin

standartlastirilmasi

sistemleri tercih edilmektedir.

yerine ¢ok basamakl

emeklilik

e Maas esasli sistem yerine prim esasli fonlu sistemler tercih edilmektedir.

Fonlu sistemlerde portfoy yonetiminde uzmanlagsma tercih edilmektedir. Amag

daha yiiksek getiri saglanmasidir.

128 hitp://www.besonline.net/disp.asp?0id=278

12 Nefesoglu, s. 50
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e Bireylerin kendi tasarruflari iizerinde s6z haklar1 vardir ve yatirnm riskini

iistlenirler. Yani bireysel emeklilik sisteminde daha aktif rol oynarlar

Tiim diinyada emeklilik sistemlerine yonelik reformlar yapilmakta, emeklilik
icin toplanan fonlarin en iyi getiriyi saglamasi ve ekonomiye katkisinin en fazla olacagi
sekilde kullanilmasina yonelik ¢alismalar sonucunda fonlarin profesyonel fon yonetim

sirketleri tarafindan yonetildigi bireysel emeklilik sistemleri 6n plana ¢ikmaktadir.

3.2.2. TURKIYEDE BIREYSEL EMEKLILIK SISTEMi

Bireysel emeklilik tasarruf ve yatirim sistemi ikinci emeklilik geliri ile bireylerin
emeklilikte refah seviyelerinin artmasina, alt yap1 yatirimlar1 ve uzun vadeli yatirimlara
kaynak yaratilarak sistemin yeni i ve istihdamlar1 yaratmasina, sosyal giivenligin
kapsaminin artmasina ve kamunun sosyal gilivenlikten kaynaklanan yiikiiniin
azaltilmasina, mali sektorde uzun vadeli fonlarin artmasina bdylece mali sektoriin daha
saglikli islemesine, enflasyonla miicadele ve istikrarli biiylimeye olumlu katki
saglamasina, kurumsal yatirnm stratejileri ile piyasalardaki dalgalanmalar1 ve
spekiilasyonlarin azalmasina, sermaye piyasasinin derinlesmesine saglayacak bir 6zel

emeklilik sistemidir. '*°

Ulkemizde ¢alisanlarin sosyal giivenlikleri, devlet tarafindan isletilen ve
denetlenen sosyal giivenlik kurumlari vasitasiyla saglanmaktadir. Tiirkiye’ de bagimlilar
dahil olmak iizere yaklasik 59 milyon kisi sosyal giivenlik programlari

kapsamindadir."!
e SSK (Sosyal Sigortalar Kurumu)

e BAG-KUR (Esnaf, Sanatkarlar ve Diger Bagimsiz Calisanlar Sosyal Sigortalar

Kurumu)

e Emekli Sandig:

130 http://www.egm.org.tr/BES tanim.asp
131 Olgag, M., Kemal, Bireysel Emeklilik, Pension Funds Conference, Kog Universitesi, Istanbul, May1s
—2006
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BAG-KUR
%28

EMEKLI
SANDIGI
%11

SSK
%61

Sekil 3.1.: Tiirkiye’ de Sosyal Gilivenlik Kurumlarinin Dagilimi1

Mevcut sosyal sigorta sistemimizin sosyal, ekonomik, demografik sorunlari
¢Oziimlense dahi tatmin edici bir sosyal glivenlik sisteminin tek basina sosyal sigorta
sistemi ile saglanamayacagmna iliskin diinyadaki tecriibeler'*?, iilkemizde dogum artis
hizinin diismesine karsin hayatta kalma siiresinin uzamasina bagl olarak gen¢ agirlikli
niifusumuzun gelecekte yash agirlikli niifusa doniisecek olmasi, mevcut kosullarda
aktif-pasif dengesinin zor tutturuldugu dikkate alindiginda gelecek yillarda yaslanan
niifus nedeniyle cok ciddi sorunlarla karsilasilacak olmasi ve bireylerin emeklilik
dénemlerinde refah diizeylerinin azalacak olmasi'®® birinci ayak sosyal sigorta
programlarinin yeniden yapilandirilmasi ¢aligmalarinda, 6zel emeklilik programlarin
sosyal giivenlik sistemine entegre edilmesi yaklasimlarina ivme kazandirmustir.

Diinya genelinde oldugu gibi Tiirkiye’de de sosyal giivenlik sistemi ile ilgili
tartismalar son yillarda giderek artmis. Sistemin var olan bigimi ile siirdiiriilemez

oldugu ve yeniden yapilandirilmasi gerektigi bir¢ok kesim tarafindan ortaya konmustur.

Sosyal Giivenlik Sisteminin temel problemleri incelendiginde; sistemin
bagimlilik oranlarinin yiiksekligi, isgiicline katilim oraninin diisiikligli ve kayit disi
istihdamin yiiksekligi, erken yasta emeklilik uygulamalari, prim alinmadan yapilan

sigorta 0demeleri uzayan ortalama Omiir nedeniyle artan maas ve saglik ddemeleri,

132
Arici, s.20.

13 Canakg1 ibrahim Halil: “Emeklilik Fonlari Piyasalara Uzun Vadeli Bir Fon Akis1 Saglayacaktir”,

Isveren, C:42, S:2, Kasim 2003, s.2.
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yonetsel ve kurumsal yetersizlikler ve aktiieryal dengesizlikler 6ncelikli olarak fark

edilmektedirler.

Tiirkiye’ de hayat sigortast sirketlerinin emeklilige yonelik planlar
uygulayabilmesi ve bu konuda profesyonellesmesi icin; ayri bir emeklilik bransi
olusturulmasi, aktiierya egitiminin gelistirilmesi konularinda c¢aligmalar yapilmasi ve
Avrupa Birligi’ ne adaylik siirecinde sigortacilik mevzuatinin Avrupa Birligi sigorta
mevzuati ile uyumlastirilmasinin gerekli goriilmesi bireysel emeklik cabalarin
hizlandirmustir.**

Ozel emeklilik yaklasimlari gergevesinde; TURK-IS, DISK, HAK-IS, TISK gibi
isci ve isveren sendikalari, TOBB ve TUSIAD gibi meslek kuruluslari, siyasi partiler
basta olmak tizere pek ¢ok kesim sosyal giivenlik sistemimizin yeniden yapilandirilmasi
konusunda goriiglerini ortaya koymustur. Ayrica bireysel emeklilik sistemi
hazirliklarinda, portfdy yoneticileri, hayat sigorta sirketleri, sosyal giivenlik vakiflar1 ve
bu alanda akademik galisma yapanlardan da yararlanilmistir'*. Tlgili kesimlerce yapilan
caligmalar dogrultusunda getirilen Oneriler ve elestiriler, 6zel emeklilik ayaginin dahil
olacagi ¢ok ayakli sosyal giivenlik sisteminin en uygun nasil yapilandirilabilecegine
iliskin yaklasimlar1 somutlagtirmistir. Genel olarak is¢i sendikalarinin kars1 oldugu
isveren sendikalarinin ise destekledigi 6zel emeklilik ayagi, bazi siyasi partilerin
programlarinda da yer almistir. Sosyal gilivenlik sisteminin yeniden yapilandirilmasini
ve Ozel emeklilik ayaginin sisteme entegre edilmesini agiktan destekleyen meslek
kuruluslarindan TOBB ve TUSIAD, hazirladiklar1 raporlarla bu alandaki tartismalara ve
yaklasimlara etki etmistir. Dénemin hiikiimeti tarafindan UCO uzmanlarma hazirlatilan
“Sosyal Giivenlik Reformu Projesi” ise, ¢cok ayakli sosyal giivenlik sistemi olusturma
diisiincesinin en kapsamlist olmustur. S6z konusu raporu degerlendiren sosyal taraflar,
secenekler arasinda goniilliillik esasina dayali 6zel emeklilik modelini daha
uygulanabilir olarak gormiis ve bu dogrultuda cok ayakli bir emeklilik sisteminin

olusturulmasini benimsemistir.

34 Erol, 5.215

133 Aydin Ufuk, Sosyal Giivenlik Sorunlarinin Céziimiinde Ozel Sigortalar, Anadolu Universitesi
Yayinlar1 No:1117, IliBF Yayinlar1 No:156, Eskisehir, 1999, s.120-128 ve 169-172.

136 Alper Yusuf: “Sosyal Giivenlikte Yeni Bir Adim: Bireysel Emeklilik”, Cimento Isveren, C:16, S:2,
Mart 2002, s.15
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Ulkemizde yapisal reformlardan birisi olan sosyal giivenlik reformunun bir
parcasi olarak kamu sosyal giivenlik sistemine tamamlayic1 nitelikte emeklilik
programlarinin gelistirilmesine yonelik 16 Mayis 2000 tarihinde Bakanlar Kurulunca
Tiirkiye Biiyiik Millet Meclisi Baskanligina sunulan "Bireysel Emeklilik Tasarruf ve
Yatirnm Sistemi Kanunu Tasaris1" ile vatandaslarin emeklilige yonelik goniilli
tasarruflarin1  diizenleyen bireysel emeklilik hesaplarina dayali fonlu bir sistem

olusturulmas1 amaglanmistir.">’

Uzun soluklu aragtirma ve analizlerle ortaya konulan ilke ve kurallarn ile
ozellikle IMF ve Diinya Bankas1 gibi uluslar aras1 kuruluslar1 baskilar1 Tiirkiye’ yi 4632
sayili Bireysel Emeklilik Tasarruf ve Yatirnm Sistemi Kanunu’ nu c¢ikarmaya
yoneltmistir. '*®Kanunun tasarist taslagi, Calisma ve Sosyal Giivenlik Bakanligi
nezdinde Agustos 1999 tarihinde kurulan "Bireysel Emeklilik Komisyonu'"ndaki

caligsmalarin sonucunda hazirlanmistir.

Bireysel Emeklilik Tasarruf ve Yatirim Sistemi Kanunu, basta Maliye Bakanligi,
Calisma ve Sosyal Giivenlik Bakanligi, Hazine Miistesarligi ve Sermaye Piyasasi
Kurulu olmak iizere ilgili tim kesimlerin goriis ve Onerilerinin degerlendirildigi ortak
bir metin ve sosyal glivenlik reformunun bir pargasi olarak TBMM tarafindan 28 Mart
2001 tarihinde kabul edilmis, 7 Nisan 2001 tarih ve 24366 sayili Resmi Gazete'de
yayimlanmistir. Kanun, yayim tarihinden itibaren 6 ay sonra 7 Ekim 2001 tarihinde
yiiriirlige girmistir.'*’

Bireysel emeklilik sistemine yonelik vergisel tesvikleri diizenlemek amaciyla
Bazi Vergi Kanunlarinda Degisiklik Yapilmasima Dair Kanun Tasarist Tiirkiye Biiyiik
Millet Meclisi Baskanligina sevk edilmistir. S6z konusu Kanun 28 Haziran 2001
Tarihinde TBMM tarafindan kabul edilmis ve 10 Temmuz 2001 tarih ve 24458 Sayili
Resmi Gazete'de yayimlanmis olup bazi hiikiimleri yayimi tarihinde diger hiikiimleri ise
7 Ekim 2001 tarihinde yiiriirliige girmistir. Baz1 Vergi Kanunlarinda Degisiklik Yapan
Kanun ile bireysel emeklilik sisteminde katilim agamasinda katilimcilara ve ¢aliganlari

adina katkida bulunan isverenlere, fonlarin yatirima yonlendirilmesi asamasinda ve

17 Nefesoglu, s.51
B8 Erol, s.215
139 http://www.egm.org.tr/BES tanim.asp
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birikimlerin toplu para veya maas seklinde geri alinmasi asamasinda vergi tesvikleri
getirilmistir. '*°

Bireysel Emeklilik Tasarruf ve Yatirim Sistemi Kanununa tamamlayici nitelikte
Hazine Miistesarligt ve Sermaye Piyasast Kurulunun ortak c¢aligmalari sonucunda

asagidaki yonetmelikler ve tebligler yaynlanmustir: '!

Bireysel emeklilik sistemine iliskin politikalar1 belirlemek, bu politikalarin
gergeklestirilmesi i¢in alinmasi gerekli onlemler konusunda Onerilerde bulunmak ve
mevzuat diizenlemeleri hakkinda tavsiye niteliginde karar almak iizere 31 Ekim 2001
tarih ve 24569 sayili Resmi Gazete'de Bireysel Emeklilik Danigsma Kurulunun Calisma

Esas ve Usulleri Hakkinda Yonetmelik yayimlanmustir.

Sistemin genel isleyisine yonelik diizenlemeler 28 Subat 2002 tarih ve 24681
sayili Resmi Gazete'de yayimlanan Emeklilik Sirketleri Kurulus ve Calisma Esaslari
Hakkinda Yonetmelik ile belirlenmis, kurulacak emeklilik sirketlerinin kurulus,
faaliyete gecme, faaliyet ruhsati alma, hisse devri, birlesme ve devrine iliskin esas ve

usuller diizenlenmistir.

Emeklilik sirketlerinin, goniilli katilima dayali ve belirlenmis katki esasina gore
olusturulan bireysel emeklilik sistemine dahil olmak isteyen katilimcilar ile yapacaklari
emeklilik s6zlesmesine iliskin esas ve usuller 28 Subat 2002 tarih ve 24681 sayil1 Resmi
Gazete'de yayimlanan Bireysel Emeklilik Sistemi Hakkinda Yonetmelik ile
diizenlenmis olup, s6z konusu yonetmelige iligskin degisiklikler 13 Mayis 2003 tarih ve
25107 sayili Resmi Gazete'de yayimlanan Bireysel Emeklilik Sistemi Hakkinda
Degisiklik Yapilmasina Dair Y6netmelik ile yapilmistir.

Bireysel Emeklilik Sisteminin gelistirilmesi ve giiven i¢inde yiiriitiilmesi i¢in
bireysel emeklilik aracilig1 faaliyeti ile bireysel emeklilik aracilarinin ¢alisma esas ve
usulleri 28 Subat 2002 tarih ve 24681 sayili Resmi Gazete'de yayimlanan Bireysel
Emeklilik Aracilar1 Hakkinda Yonetmelik ile diizenlenmistir. S6z konusu yonetmelik,
13 Mayis 2003 tarih ve 25107 sayili Resmi Gazete'de yayimlanan Bireysel Emeklilik
Aracilar1 Hakkinda Yonetmelikte Degisiklik Yapilmasina Dair Yonetmelik ile tekrar

140 Nefesoglu, s.52
"I Uralgan Sebnem, Bireysel Emeklilik Sistemi ve Alt yapisi, , Beta Yay. , istanbul, 2004, s: 78 — 79 —
80
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diizenlenmistir. Yukarida anilan yonetmelik 03 Mart 2004 tarihinde yiiriirliikkten
kaldirilarak 25391 sayili Resmi Gazete'de yayimlanan Bireysel Emeklilik Aracilar

Hakkinda Yonetmelik yirtirliige girmistir.

Emeklilik yatirim fonlarmin tiirleri, kuruluslar, orgiit yapisi, faaliyet ilke ve
esaslari, katkilarin bu fonlarda toplanmasi ve degerlendirilmesi, fon portfoyilindeki
varliklarin saklanmasi, portfoyiin yonetimi, fonlarin birlesme ve devir esaslari, i¢ ve dis
denetimi ile kamunun aydinlatilmasina iligkin esas ve usuller SPK tarafindan 28 Subat
2002 tarih ve 24681 sayili Resmi Gazete'de yayimlanan Emeklilik Yatirim Fonlarinin

Kurulus ve Faaliyetlerine Iliskin Esaslar Hakkinda Ynetmelik ile diizenlenmistir.

Emeklilik Sirketleri Kurulus ve Calisma Esaslar1t Hakkinda Yo6netmelik uyarinca
verilecek izinlerle ilgili yapilacak basvurularda yer alacak bilgi, belge ve formlara
iligkin esas ve usuller 6 Nisan 2002 tarih ve 24718 sayili Resmi Gazete'de yayimlanan

Emeklilik Sirketleri Kurulus ve Calisma Esaslar1 Hakkinda Teblig ile diizenlenmistir.

Bireysel Emeklilik Sistemi Hakkinda Yonetmelik uyarinca emeklilik
s0zlesmesinin uygulama bi¢imini belirleyen emeklilik planlarina iliskin esas ve usuller
13 Mayis 2003 tarih ve 25107 sayili Resmi Gazete'de yayimlanan Emeklilik Planlar
Hakkinda Teblig ile diizenlenmistir.

Bireysel emeklilik araciligi faaliyetinde bulunacak kisilerin belirlenmesine
iligskin esas ve usuller 13 May1s 2003 tarih ve 25107 say1l1 Resmi Gazete'de yayimlanan
Bireysel Emeklilik Aracilifi Faaliyetinde Bulunacak Kisiler Hakkinda Teblig ile
diizenlenmis olup, s6z konusu teblige iliskin degisiklikler 29 May1s 2003 tarih ve 25122
sayil1 Resmi Gazete'de yayimlanan Bireysel Emeklilik Araciligi Faaliyetinde Bulunacak
Kisiler Hakkinda Tebligde Degisiklik Yapilmasina Dair Teblig ile yapilmistir. Bireysel
Emeklilik Aracilig1 Faaliyetinde Bulunacak Kisilere Iliskin Teblig (Teblig No: 2004/1)
05.03.2004 Tarihli 25393 sayil1 Resmi Gazete'de yayinlanmis olup, 28 Subat 2004 tarihi
itibariyle aracilarla ilgili yukaridaki tebligler yiiriirliiliikkten kalkmustir.

Yapilan Mevzuat caligmalari ile sistemin etkili bir bicimde uygulanabilmesini
teminen gerekli olan idari ve hukuki g¢erceve ¢izilmis olup, 27 Ekim 2003 tarihinde

Bireysel Emeklilik Sistemi'nin baglamasiyla birlikte emeklilik sirketleri faaliyete
geemistir. 27 Ekim 2003 tarihinde Yapi1 Kredi Emeklilik A.S, Ak Emeklilik A.S.,
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Anadolu Hayat Emeklilik A.S., Garanti Emeklilik ve Hayat A.S. ve Kog¢ Allianz Hayat
ve Emeklilik A.S., Oyak Emeklilik A.S., 17 Kasim 2003 tarihinde Vakif Emeklilik A.S.
ve Ankara Emeklilik A.S., 1 Aralik 2003'te Basak Emeklilik A.S. ve Dogan Emeklilik
A.S. ve son olarak 15 Aralik 2003 tarihinde ise Commercial Union Hayat ve Emeklilik
A.S. faaliyete gegmisglerdir. 14 Eyliil 2004 tarihi itibariyle, Commercial Union Hayat ve
Emeklilik A.S.'nin unvan1 Aviva Hayat ve Emeklilik A.S. olarak degistirilmistir.

Tirkiye’ de bireysel emeklilik sisteminin hayata gegirilmesiyle birlikte su

sonuclar hedeflenmektedir;'*
e QGayrisafi milli hasilanin % 5 — 10 diizeyinde bir birikim yaratilmasi,

e Sosyal giivenligin kapsaminin gelistirilmesi ve emeklilere ek gelir saglanarak

refah diizeylerinin yiikseltilmesi,

e Para ve sermaye piyasalarina yeni kaynak saglanarak piyasalarin gelismesine

ve derinlesmesine katkida bulunulmasi

3.2.2.1. BIREYSEL EMEKLILIK SISTEMININ iSLEYISIi

Bireysel Emeklilik Tasarruf ve Yatirim Sistemi Kanunu Tasarisi’nin genel
gerekce kisminda; “Ulkemizde SSK, Bag-Kur ve Emekli Sandig1 araciligi ile sunulan
emeklilik hizmetleri birinci ve ikinci basamagi karsilamaktadir. Uciincii basamak
emeklilik hizmetleri ise, kismen hayat sigorta sirketlerince sunulan {iriinlerle

karsilanmaktadir.” Denilmektedir.'®

Bu kapsamda, kamu sosyal giivenlik sistemine tamamlayici nitelikteki “Bireysel
Emeklilik Tasarruf ve Yatirnrm Sistemi Kanunu” ile, bireylerin emeklilige yonelik
goniillii tasarruflarini diizenleyen bireysel emeklilik hesaplarina dayali fonlu bir sistem

olusturulmasi ongoriilmiistiir.

Burada sistem Hazineden sorumlu Devlet Bakanmin Onay: ile baslamaktadir.

Kisaca sistemin isleyisi irdelendiginde, emeklilik sirketinin biiyiik dl¢lide bir yonetim

142
Erol, s. 222

' Egemen Meral Ak: “Diinyada ve Tiirkiye’de Bireysel Emeklilik Sistemleri”, Tekstil isveren, S:283,

Temmuz 2003, s.42.
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ve koordinasyon sirketi ozelligine sahip oldugu goriilmektedir. Bireysel emeklilik
politikalarin1 belirlemek ve bunlarin gerceklestirilmesi i¢in alinmasi gerekli dnlemler
konusunda Onerilerde bulunmak {izere Bireysel Emeklilik Danigsma Kurulu
olusturulmustur. Bu Kurul tasarida onemli yetkilerle donatilmigken (emeklilik
sirketlerine kurulus izni vermek de dahil) Kanunlasan metinde oldukca pasif hale
getirilmis bir goriinlim arz etmektedir. Kanuna gore emeklilik sirketi, kurulus iznini
Hazine Miistesarlig1 araciligit ve Hazine Miistesarliginin Bagli bulundugu Devlet
Bakaninin onay1 ile almaktadir. Faaliyet ruhsatin1 ise Hazine Miistesarlig1 vermektedir.
Emeklilik sirketleri katilimcilara kendi direkt satig orgilitleriyle bireysel emeklilik
triinlerini satip bireysel emeklilik soézlesmesi imzalayabilecekleri gibi, bireysel
emeklilik aracilart vasitasiyla da emeklilik {irlinlerini satabileceklerdir. Emeklilik
sirketi, ozellikle katilimeilardan katilim paylarimin tahsili ve emekli olan katilimcilara

emeklilik 5demelerinin yapilmasi gibi hizmetleri bankalardan alabilecektir.'**

Emeklilik sirketlerinin en az 3 emeklilik fonu kurma zorunluluklari vardir.
Emeklilik fonu kurma iznini SPK vermektedir. Emeklilik fonunun yonetilmesinde
emeklilik sirketlerinin portfoy yonetim sirketlerinden danigmanlik hizmeti almalari
gerekmektedir. Bu, fon yOnetiminin; bagimsiz ve profesyonel bir yapiya sahip olan
portfoy yonetim sirketlerinin destegi ile gerceklestirilmesi anlamina gelmektedir.
Emeklilik sirketleri, emeklilik yatirim fonlarinin, yatirim yaparak elde ettikleri varliklar
saklama yetkisine sahip bir saklama kurumu (Takasbank gibi) araciligi ile saklanmasini
saglamak zorundadirlar. Ayrica emeklilik sirketlerinin, emeklilik yatirim fonlarina
yonlendirdikleri katilimci 6demelerini bireysel bazda izlemeleri ve bu konuda

katilimcilara diizenli olarak bilgi akisini saglamalar1 da gerekmektedir.

4632 sayili Bireysel emeklilik kanunu ile kurulan bireysel emeklilik sisteminin

baslica 6zellikleri su sekilde siralanabilir:'®
e Bireysel emeklilik sistemi zorunluluga degil goniilliik esasina dayanir.

e Zorunlu sosyal giivenlik sistemini yerine ikame edilemez, sadece onu

tamamlar. Sistemin amaci SSK, Bag — Kur, Emekli Sandig1 gibi zorunlu sosyal

"Onal, s. 10
15 Uralgan, .77
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giivenlik sistemlerine tabi olan veya olmayan katilimcilara emeklilik hakki
vererek ek gelir saglar. Sosyal giivenlik sistemlerine yatirilan primler ile bireysel
emeklilik sistemine yatirilan katki paylar1 birbirinden bagimsizdir. Birbirlerine

aktarilamaz, birlestirilemez. '*°

e 18 yasini dolduran ve yasal yetkilerini kullanma ehliyetine haiz gergek kisiler
sisteme katilabilir. Sisteme katilacak kisiler emeklilik sirketi ile emeklilik

sO0zlesmesi imzalamak mecburiyetindedirler.

e Emeklilik s6zlesmesi; katilimcinin; sisteme girmesine, sistemden ayrilmasina,
emekli olmasima, katkilarinin 6denmesine, bu katkilarin bireysel emeklilik
hesaplarinda  izlenmesine,  emeklilik  yatinm  fonlarinda  yatirima
yonlendirilmesine ve bireysel emeklilik hesaplarindan katilimcilara veya
lehdarlarina 6demelerin yapilmasina iligkin esaslar ile taraflarin hak ve
ylikiimliiliiklerini igeren ve katilimcilar veya varsa isverenleri ile sirket arasinda

diizenlenen sozlesmedir.

e Emeklilik plan1 emeklilik sézlesmesinin uygulama bi¢imini belirleyen teknik
esaslardir. Emeklilik plani, plan kapsaminda katilimciya sunulan fonlarin
unvanlarini, asgari katki pay: tutarlarini, girig aidatini, yonetim ve fon isletim

giderlerini ve bunlara iliskin hesaplamalar1 kapsar.

e Sigortalilar sisteme katki payr diye adlandirilan prim 6demeleri ile girer.
Katki paymnin miktar1 gelecekteki faydayr belirler. Katki payindan olusturulan

fonlarin getirileri katki paymin gelecekteki degerini belirler.

o Sistemde kalis siiresiyle ilgili bir zorlama olmasa da katilimci, sisteme giris
tarihinden itibaren en az on yil sistemde bulunmak kosulu ile 56 yasini
tamamladiktan sonra emekli olmaya hak kazanabilecektir. 4447 sayili kanunla
emeklilik yas1 kadinlarda 58 erkeklerde 60 olduguna gore bireysel emeklilik

sayesinde bireylere daha erken yasta emekli olma olanagi verilmis olmaktadir.

1 Ozbolat, Murat, Tiirkiye’de Hayat Sigortalar1 ve Bireysel Emeklilik Sistemi, Detay Yay. Ankara,
2004, s: 76
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e Emeklik hakki elde edenler hem katki paymdan birikim hem de getiri elde

ederler.

e Katilimcilara yatirimlarinin yonlendirilmesinde ¢esitli secenekler sunulur ve
bunlarin arasindan tercih yapilir. Katilimcilar, emeklilik sozlesmesinde yer
alacak kosullar cercevesinde, bireysel emeklilik hesaplarindaki birikimlerini
ayni sirkete ait birden fazla emeklilik yatirim fonu arasinda paylastirilmasina

karar verebilir.

e Katilimc1 dilerse katki paymi getirisi ile alir, emekli olmadan sistemden
ayrilabilir. Bireysel emeklilige hak kazanan katilimc1 hesabindaki birikimi toplu
olarak talep edebilir. Birikiminin bir kismin1 alarak geri kalanimin
degerlendirilmesinin devamini isteyebilir veya Omiir boyu diizenli maas

isteginde bulunabilir.

e Sistemde etkin bir denetim ve gdzetim alt yapist mevcuttur. Denetim; Hazine
Miistesarligi, SPK, EGM, Takasbank, bagimsiz denetim kurulusu, i¢ denetim

unsurlar1 tarafindan yapilir.

e Emeklilik Sirketi, katilimcilardan sisteme ilk kez katilmalari sirasinda veya
yeni bir bireysel emeklilik hesab1 agtirmalari halinde girig aidat1 talep edilebilir.
S6z konusu girig aidatlar1 bireysel emeklilik hesabina yapilan katkilardan ayri

olarak azami bir y1l igerisinde taksitler halinde de 6denebilir.

e Katki pay1 6deme, birikim ve emeklilige hak kazanim asamalarinda vergi

tesvikleri mevcuttur.

e Emeklilik Sirketi fon varliklar1 veya fon gelirleri lizerinden yonetim gideri ve
fon igletim masrafi kesintisi yapabilir. Bireysel emeklilik hesaplarindan
yapilacak her tiirlii kesintilerin ve giris aidatlarinin emeklilik sézlesmesinde agik

olarak belirtilmesi zorunludur.

e Bireysel emeklilik sirketleri, hayat sigortasi iiretimine giren tiirlerde polige

diizenleyebilir.
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3.2.2.2. TURKIYE’DE BiREYSEL EMEKLILIK SISTEMININ GELISIiMi

Sistemin belirli bir parasal biiyilikliige ulasmasinin uzun vadeli finansmanin
giiclenmesine katkida bulunacagi aciktir. Ancak Ocak 2006 tarihi itibariyle gelinen
nokta hedefler acgisindan pek de tatmin edici degildir. 2 Ocak 2006 tarihi itibariyle
675,864 katilimcinin hesaplarinda toplam BES Katki Pay1 tutar1 938 milyon YTL
diizeyindedir. Yatirima yonlenen toplam tutar ise BES’e yonlendirilen Bireysel Hayat
Sigortalari ile toplam 1.096 milyar YTL diizeyindedir. Kurulus siirecinde yapilan ¢esitli
projeksiyonlarda her yil ortalama 1,5-2 milyar YTL arasinda bir portfoy biiyiikliigiine
ulagmast beklenen sistemin topladigi fonlarin biiyiikligi bu Ongoriilerin altinda
kalmstir."*” Ancak tim bu olumsuzluklara ragmen Tirk toplumunun Devlete ve
Bankalara olan giivensizligi goz oniinde bulundurulursa bireysel emeklilige olan talep

hizli bir artig gdstermistir bu tablo 3’te daha net gérebilmekteyiz.

Yatirima Ydnlenen Toplam Tutar

(YTL)
Ara.03 5.692.555,88 TL
Mar.04 27.051.763,72 TL
Haz.04 69.880.735,05 TL
Eyl.04 139.468.036,56 TL
Ara.04 228.502.450,39 TL
Mar.05 412.305.063 TL
Haz.05 581.284.137 TL
Eyl.05 785.069.662 TL
Ara.05 1.078.630.423 TL
Mar.06 1.367.930.804 TL
Haz.06 1.734.844.356 TL
Eyl.06 2.118.233.022 TL
Ara.06 2.458.185.572 TL

Tablo 3.4.: Yatirima Yo6nlenen Toplam Tutarin 3 aylik donemler itibariyle gelisimi

"7 Kiigiikkocaoglu, Giiray, “Bireysel Emeklilik Baglantili Konut Finansman Sistemi”, Active —
Bankacilik ve Finans Dergisi, Y11.8, Say1.48, Mayis-Haziran 2006,
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@ Ara.03
2.500.000.000,00 TL+ W Mar.04
2.250.000.000,00 TL+ 0O Haz.04
2.000.000.000,00 TLA OEyl.04
1.750.000.000,00 TL+ W Ara.04
1.500.000.000,00 TL O Mar.05
1.250.000.000,00 TL+ W Haz.05
1.000.000.000,00 TL O Eyl.05

750.000.000,00 TLA W Ara.05

500.000.000,00 TL+ m Mar.06
250.000.000,00 TLA 0O Haz.06
0,00 TL- - e 0 Eyl.06

toplam yatirima yénlenen fon blyUkIGgu B Ara.06

Grafik 3.1.: Yatinma Yonlenen Toplam Tutarin 3 aylik donemler itibariyle
gelisimi

Bireysel emeklilik sistemi sahip oldugu vergi avantajlarindan dolay1 da oldukga
tercih edilmektedir. Hem bireylere hem kurumlara yonelik vergi kolayliklarina sahip

BES'te katilimcilar, katki paylarini gelir vergisinden diisebildikleri gibi emeklilik

fonlarmna da vergi muafiyeti uygulanmaktadir.'*®

Yeni vergileme rejimi ile gelen %15 stopaj oraninin bireysel emeklilik fonlarma
uygulanmamasi ile bu yatirim aracinda devam eden vergi muafiyeti, 6zellikle uzun
yatirim yapmak isteyen yatirimeilar agisindan bu fonlari avantajli konuma getirmistir.'*

Asagidaki tabloda da meydana gelen artis1 daha net bir sekilde gorebilmekteyiz.

18 pehlivan, ilker, 2006 Yatirim Rehberi, Radikal Gazetesi, Ekonomi Kdsesi, 30/12/2005
1 Gemici, Tugrul, Akbank Yatirim Fonlar1 Fon Piyasasi Yorumu, 17 Nisan 2006, www.akbank.com.tr
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Grafik 3.2.: Emeklilik Fonlar1 Pazar1 ( milyar $ )

Tablodan da goriildiigli iizere 2006 da bu gittikce artmistir. Mart 2006 sonu
itibariyle 1570 milyon YTL’ye (1170 milyon USD) ulasan emeklilik yatirim fonlarinin
toplam fon biiyiikliigiinde son ayda YTL bazinda %6,5 biiyiime goriilmiistiir."*® Bunda

tam olarak sadece verginin etkisinin oldugunu sdylemek de yanlis olur.

Uzun vadeli diisiinen ve en az 10 yillik yatirim yapmak isteyen yatirimeilar i¢in
bireysel emeklilik sistemi diger yatirim araglarina gore daha avantajhidir. Bireysel
emeklilik sistemi i¢in 6denen katki payimin asgari ticretin yilli tutarin1 gegmemek kaydi
ile kisinin gelirinin % 10 ‘u kadar gelir vergisi matrahindan indirilmesi de eklendiginde
vergi uygulamasindan avantajli oldugu gériilmektedir. Ornegin 30 yasinda bireysel
emeklilik sistemine yatirim yapan kisinin 56 yasina kadar her yil sisteme 1200 YTL
katk1 payr yatirdigini, bagka bir yatirimcinin da %15 stopaja tabi bir yatirim aracina
yatirim yaptigini varsayalim. (burada her iki yatirimin da %10 nominal getiri sagladigi
varsayiliyor) Bugiinkii stopaj uygulamasi degigsmezse kisinin bireysel emeklilikteki
toplam birikimi 153.857 YTL olurken stopaja tabi yatirim aracindaki getiri 123.297
YTL olmaktadir. Bireysel emeklilik 30.565 YTL daha fazla kazandirmustir. '

1% Gemici, Tugrul, Akbank Yatirim Fonlar1 Fon Piyasas1 Yorumu, 17 Nisan 2006, www.akbank.com.tr
'5! Bekar, Baris, Stopaj Vergisi BES’e yarayacak, Fon Time Aylik fon yatirim dergisi, 15 Ocak 2006, yil:1
sayt:4, s: 38- 39
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3.2.3. BIREYSEL EMEKLILIK SISTEMI’NIN KURUMLARA
SAGLAYACAGI AVANTAJLAR

Bireysel Emeklilik Sistemi kuruluslara, ¢calisan ve mensuplarinin motivasyonunu
artirma imkan1 sunmaktadir. En az 10 kisilik her grup, grup emeklilik sézlesmesi
akdetmek kaydi ile, sisteme katilabilmektedir. Calisan veya mensuplarinin sayis1 10’dan
az olan sirket, sendika, oda gibi mesleki kuruluslar, dernek veya vakiflar ¢alisan ve

mensuplarinin tiimiinii kapsamak kaydi ile grup emeklilik sézlesmesi aktedebilir.

Bireysel emeklilik hesabina isveren kurum da katkida bulunabilmektedir.
Isveren kurum, diledigi taktirde emeklilik sdzlesmesinde katilimci nam ve hesabma
hareket eden taraf olarak, katilimci hesabina yatirilmasi gereken katki paylarinin %

100’iinii veya oransal belirli bir boliimiinii diizenli bir sekilde yatirmayi {izerine alabilir.

Kurumlarin ihtiyacina 6zel emeklilik plan1 ya da yatirirm fonu kurulabilir.
Emeklilik sirketi tarafindan, gereksinim duyulmasi ya da talep edilmesi halinde, belirli
bir gruba yonelik olarak ayri bir emeklilik plant ve sadece belirli bir gruba mensup
kisilerin katkilarinin degerlendirilecegi grup emeklilik yatirnm fonu kurulabilmesi,
Hazine Miistesarli§i ve Sermaye Piyasasi Kurulu’ndan izin alinmasi kaydi ile,

mumkindiir.

Isveren kurumun calisanlar1 adina yatiracagi katki paylari vergiden muaftir.
24458 numarali Resmi Gazete’de yayimlanan 4697 numarali kanun uyarinca Gelir
Vergisi Kanunu’nun 40.maddesine eklenen 9 numarali bent hiikmiiyle, isverenlere,
calistirdiklart ticretliler adina bireysel emeklilik sistemine ddedikleri katki paylarinin
yillik bazda brut asgari iicretin yillik tutarii agmamasi kaydi ile, iicretlinin katki
paymin 6dendigi aydaki maasinin % 10’una kadarlik kismini, ticari kazancin hesabinda

gider olarak dikkate alma olanagi saglanmstir.

Kurum katkili segenegin vergisel avantajlar1 da vardir. Kurum katkisi
yapildiginda bireysel emeklilik sistemine yapilan 6demelerin briitlestirilmeden masraf
yazilabilmesi, isverene bir vergi avantaji saglamaktadir. Isveren iicret ddemelerinin

tamamini briitlestirerek 0dedigi halde, bireysel emeklilik sistemine yapilan édemeler
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dogrudan gider yazilabilmektedir. Bu durumda calisana 6denen iicretin bir boliimiini

bireysel emeklilik sistemine 6demek, isverenin maliyetini diisiirecektir.'>

3.2.4. BIREYSEL EMEKLILiK SISTEMININ MEVCUT SOSYAL
GUVENLIK SISTEMINDEN FARKI

Mevcut sosyal giivenlik sisteminin diizgiin bir bigimde isleyemedigi tilkemizde
tamamlayict Ozel sigortacilik anlayisi da yayginlasamamustir. Bireysel emeklilik
sistemiyle mevcut eksiklikler giderilerek sosyal giivenlik sisteminin cagdas tilkeler
seviyesine c¢ikarilmasi ve bireylerin tasarruflarin1 yonlendirerek onlara emeklilik

dénemlerinde ek gelir saglanmasi amaglanmaktadir.'>

Bireysel emeklilik sistemi, ¢ok basamakli emeklilik sistemlerine gecisin bir
asamasidir. Sosyal giivenlik sistemini ikame eden ve ona alternatif bir sistem degil,
tamamlayici bir sistemdir. Buna gore bireysel emeklilik sistemine girmek mevcut sosyal
giivenlik kuruluslarina tiyelikte veya bu kurumlara kars1 yiikiimliiliiklerde herhangi bir
degisiklik olusturmaz. Bireysel emeklilik sistemi mevcut sosyal giivenlik sisteminden
farkli olarak bireysel hesaplara ve goniillii katilima dayali bir sistemdir. Odemeler,
kisiye oOzel hesaplarda kisinin kendi tercih edecegi ©zel emeklilik fonlarinda
degerlendirilerek emeklilikte kisiye geri 6denir. Oysa kamunun islettigi sosyal giivenlik
sisteminde katilim zorunludur ve bireylerden kesilen primler ortak bir havuzda
toplanmaktadir. Emeklilik sirasinda 6denen emeklilik gelirleri o sirada calisan ve

sisteme 6deme yapan bireylerin 6demelerinin toplandig1 havuzdan finanse edilmektedir.

Bireysel Emeklilik sistemini mevcut Sosyal giivenlik sigortalariyla

karsilastirdigimizda aradaki farklar daha iyi goriilecektir. '**

152 www.grassavoye.com.tr

153 Nefesoglu,, s. 55
13 Mesut Ogiitgen, Bireysel emeklilik sistemi, http://www.sabem.saglik.gov.tr/Akademik_Metinler
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Bireysel Emeklilik Sistemi’nin SSK ve Bag — Kur Sigortalarindan Farki

SSK Bag — Kur Bireysel Emeklilik
Sistemi
Calisma ve Sosyal | Calisma ve Sosyal Ozeldir
Giivenlik Bakanligi'na | Gijvenlik Bakanligi’na
baglidir baghdir
Yapilmasi mecburidir. Yapilmasi mecburidir. Istege Baghdir

Saglik sigortasini da igerir.

Saglik sigortasi primini de
O0demek kosuluyla Saglik

sigortasini da igerir.

Saglik sigortasi igermez

Odenen primleri

yonlendirme sans1 yoktur.

Odenen primleri

yonlendirme sans1 yoktur.

Istenilen  sirket, sahsa
uygun plan, ve fonlar
secilerek yatirimlar
yonlendirebilir.

Emeklilik geliri saglar

Emeklilik geliri saglar

Emeklilikte toplu para veya

diizenli gelir saglar.

Ayni miktarda prim
yatiranlarin emeklilik geliri

esit olur

Ayni miktarda prim
yatiranlarin emeklilik geliri

esit olur

Herhangi bir katilimciyla
aynt miktarda veya daha
diisiik katki pay1 yatirsaniz
bile, emeklilik planmizi
secmek ve degistirebilmek,
ekonomik

ve makro

gelismelere gore hareket
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edebilme imkaninizi
kullanarak daha fazla gelir

elde etmeniz mumkindir.

Emeklilige hak

kazanabilmek icin
kadinlarda 58, erkeklerde
60 yasin1 doldurmus olmak
ve her ikisi icinde gegerli
olmak tizere 7000 is giinii
prim O6demis olmak veya

kadinlarda 58

yas,

erkeklerde 60  yasm
doldurmak ve 25 yil SSK’l1
olmak kosuluyla 4500 giin

prim 6demek gerekir.

Emeklilige hak

kazanabilmek icin
kadinlarda 58, erkeklerde
60 yasini doldurmus olmak

ve 25 tam yil sigorta primi

O0demis olmak.

10 yil sistemde kalmak,

asgari  katki  paylarmin

O0denmis olmast ve 56

yasini  doldurmus olmak

yeterlidir.

Sistemden ayrilirsaniz | Sistemden ayrilirsaniz | 1.yildan itibaren istediginiz
odediginiz primleri | 6dediginiz primleri | zaman sistemden ayrilip
alamazsiniz. alamazsiniz. birikimlerinizi getirileriyle
geri alma hakkiniz vardir
Primlerinizin nasil | Primlerinizin nasil | Birikimlerinizin
degerlendirildigini her an | degerlendirildigini her an | degerlendigi fonlarin
gérme sansiniz yoktur. gérme sansiniz yoktur. gelisimini her an
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izleyebilirsiniz.

Her isteyen giremez

Her isteyen giremez

18 yasindan biyiik her

isteyen girebilir.

Tablo 3.5.: Bireysel Emeklilik Sistemi’nin SSK ve Bag — Kur Sigortalarindan

Farki

3.2.5. HAYAT SIGORTASI iLE BIREYSEL EMEKLILIK SiSTEMININ

KARSILASTIRILMASI

Bireysel emeklilik; temeli uzun vadeli portfdy yonetimi esasina dayanan bir

tasarruf ve yatirnm mekanizmasi olarak tanimlanirken, hayat sigortasi sistemi aktiieryal

esaslara dayali igsleyen ve insanin iki temel olgusu lizerine kurulu (6lim — hayatta

kalma) cesitli risklere karsi koruma amaci teminat altina alan bir sigortadir.'”> Bu

tanimlar iki sistemin arasindaki en 6nemli farki olusturmaktadir.

Iki sistem arasindaki baslica farkliliklar asagidaki gibi siralanabilir:156

e Hayat sigortasi, oncelikli olarak sigortalinin 6liimiine bagli ekonomik kayip

risklerini kapsamak suretiyle sigortaliya, sigortalinin ailesine veya lehdarma

giivence ve koruma saglamaktadir. Bireysel emeklilik sistemi ise temelde

bireylerden toplanan katki paylarinin yatirima yonlendirilmesi suretiyle kisilere

yaslilik donemlerinde ilave gelir temin etmeyi amaclar.

e Hayat poligeleri daha cok kisa vadeli ve koruma amacl tercih edilirken

bireysel emeklilik sistemi kisiler i¢in daha iyi bir gelecek saglamaya olup uzun

vadeli bir ¢erceve ¢izmektedir.

133 CAPITAL, Ozel Ek: A’ dan Z’ ye Bireysel Emeklilik, Say1: 112572, Eyliil, 2003, s:17

156 Erol, s. 392 — 393 — 394
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e iki sistemde de prim ddeme siiresi 10 yil iken bireysel emeklilik sisteminde

buna ilave olarak 56 yasinda emekli olma kosulu 6ngoriilmiistiir.

e Bireysel emeklik sisteminden istenildiginde c¢ikilabilir ancak hayat

sigortasinda asgari 3 yil prim 6denmesi gerekir.

e Hayat sigortasi policeleri bagka bir hayat sigortas: sirketine aktarilamaz ama
bireysel emeklilik sistemindeki birikimler 1 yillik siirenin sonunda bagka bir
emeklilik sirketine aktarilabilir. Ayrica katilimciya verilen bu se¢im hakki
sirketler arsinda rekabet yaratmaktadir ve sirketler siirekli kendilerini yenilemek

zorunda hissederler.

e Hayat sigortalarinda bireylerin yatirdiklar1 paralar havuz seklinde
yonetilirken, bireysel emeklilik sisteminde birikimler katilimcinin risk ve getiri
tercihine uygun olarak belirleyecegi, profesyonel portfoy yonetim sirketleri

tarafindan yonetilen emeklilik fonlarinda degerlendirilir.

e Ulkemizde bireysel emeklilik sistemine bu sigorta kolundan daha genis ve

kapsamli tesvik unsurlari getirilmistir.

e Sigorta sirketlerinin tamami kurumlar vergisini tabidir. Biryesel emeklilik
sirketleri de anonim ortaklik seklinde kurulduklarinda kurumlar vergisi
miikellefidir ancak sirketlerin  katilmcilardan  topladiklart  katkilarin
degerlendirildigi bireysel emeklilik yatirm fonunun elde ettigi kazanclar

kurumlar vergisinden istisna edilmistir.

e Hayat sigortasinin primleri, yilik asgari iicreti agsmamak kosuluyla briit
maasin %5’ ine kadar gelir vergisi matrahindan diigme imkani saglarken, bireysel
emeklilik sisteminde katilim paylari, yillik asgari iicreti agmamak kaydiyla briit

maasin %10’u kadar gelir vergisi matrahindan diisiiliir.
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3.3. BIREYSEL EMEKLILIK SISTEMINDE YATIRIM FONLARI

Emeklilik yatirim fonu, emeklilik sézlesmesi hiikiimlerine gére emeklilik girketi
tarafindan katilimcilardan alinarak onlar adina bireysel emeklilik hesaplarinda izlenen
katkilarin, riskin dagitilmasi ve inang¢l miilkiyet esaslarina gore isletilmesi amaciyla
olusturulan malvarligini ifade etmektedir. Sermaye piyasasi kurumu olan emeklilik
yatirrm fonlar1 siiresiz olarak kurulmakta ve tiizel kisilige sahip bulunmamaktadir.
Fonun malvarligi, 4632 Sayili Kanun, emeklilik sézlesmesi, fon i¢tiiziigii ve ilgili diger
mevzuattan dogan yiikiimliiliikklerinin yerine getirilmesi disinda hicbir amacla
kullanilamamaktadir.  Ayrica  fon  malvarhi@i ~ rehnedilememekte,  teminat
gosterilememekte, ligiincii sahislar tarafindan haczedilememekte ve iflas masasina dahil

edilememektedir. '’

Emeklilik yatirnrm fonu, SPK’dan izin almak kosuluyla emeklilik sirketi
tarafindan kurulmaktadir. Emeklilik yatirim fonu kurmak isteyen emeklilik sirketi SPK
tarafindan belirlenen standarda uygun olarak hazirlanan kurulus bagvuru formu,
emeklilik yatirim fonu igtiiziigli, emeklilik s6zlesmesi ve formda belirtilen belgelerle
birlikte SPK’ya bagvurmaktadir. Bagvurularin reddedilmemesi i¢in emeklilik sirketinin
kurulus kosullarin1  kaybetmemis olmasi, saklayicinin ve portfdy yoneticisinin
belirlenmis olmasi, fon i¢ tliziigiiniin SPK diizenlemelerine uygun hazirlanmasi ve

mevzuatta istenen kosullarin yerine getirilmesi gerekmektedir'>®.

Fon ictiliziigi;
katilimci ile emeklilik sirketi, saklayici ve portfoy yoneticisi arasinda fon portfdyiiniin
inanclhi miilkiyet esaslarina gore saklanmasini ve vekalet akdi hiikiimlerine gore
yonetimini konu alan ve genel islem kosullarini igeren iltihaki bir sézlesmedir. SPK
tarafindan uygun goriilen fon ictiizigiliniin notere onaylattirllmasindan sonra, izin
belgesi ile birlikte alt1 is giinii igerisinde emeklilik sirketinin merkezinin bulundugu

yerin ticaret siciline tescil i¢in bagvurulmasi ve Tiirkiye Ticaret Sicili Gazetesinde ilan

.1
olunmasi gerekmektedir.'

174632 Sayili Kanun: md.15; EYFY: md.17.
¥ Agk, md.7.
1% A gk, md.15.
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Emeklilik sirketi, fon kurulus izni tarihinden itibaren en gec alt1 ay igerisinde
SPK tarafindan belirlenen belgelerle birlikte katilma belgelerinin kayda alinmasi igin
SPK’ya bagvurmak zorundadir. Alt1 ay igerisinde SPK’ya bagvuru yapilmamasi halinde,
fon ictiizighi emeklilik sirketi tarafindan ticaret sicilinden terkin ettirilmekte ve buna
iliskin belgeler terkini takip eden alt1 ig giinii icerisinde SPK’ya gonderilmektedir.
Emeklilik  yatirnm  fonun kayda alinma basvurusunun SPK  tarafindan

degerlendirilebilmesi i¢in bazi kosullara aranmaktadir.'®

4632 Sayili Kanun’a gore, her emeklilik sirketi grup emeklilik yatirim fonlar
disinda en az {i¢ ayr1 emeklilik yatirim fonu kurmak zorundadir. Kurulmasi zorunlu i¢
emeklilik yatirirm fonunun her birinin baslangi¢ tutar1 ve her bir fon i¢in ayr1 ayr1 olmak
lizere tahsis edilmesi gereken avans tutar1 emeklilik sirketinin 6denmis sermayesinin
%35’inden az olamamaktadir. Ancak, emeklilik sirketin bu ii¢ ayr1 emeklilik yatirim
fonuna ilave olarak kuracagi her bir emeklilik yatirim fonu i¢in baslangic tutar1 ve her
bir emeklilik yatirnm fonu i¢in avans tutart kosulu aranmaksizin emeklilik sirketi

tarafindan belirlenmektedir.'®!

3.3.1. EMEKLILIK YATIRIM FONU TURLERI

Emeklilik yatirim fonlari; dogrudan fonu tanitmasi, fonun risk ve getiri yapist
hakkinda eksik, yanlis ve yaniltici bilgi vermemesi, izahnamede belirtilmesi ve SPK
tarafindan uygun goriilmesi kosuluyla, emeklilik yatirim fonlarinin izahnamelerinde
belirtilecek portfoy yonetim stratejisine uygun olarak kurulabilmektedir. Emeklilik
yatirim fonunun unvaninda belirli bir varlik grubuna, sektore, sektorlere, iilke ya da
cografi bolgeye yatirim yaptig1 izlenimini uyandiracak bir ibare kullanan emeklilik
yatirim fonu varliklarinin en az %80’1; fon unvaninda yer alan s6z konusu varlik grubu,
sektor ya da sektorlere ait olan varliklardan, fon unvaninda yer alan iilke ya da cografi
bolgeye ait ve o lilke ya da cografi bolgenin piyasa yapisini ve risklerini yansitabilen

varliklardan, meydana gelmektedir. Belirli bir varlik grubuna, sektor, sektorler, iilke ya

1% 4632 Sayili Kanun: md.16
"' EYFY: md.7
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da cografi bolgelere yatirrm yapmak ve bu hususu unvaninda belirtmek isteyen
emeklilik yatirim fonlar1, bu durumu ve bu durumdaki degisiklikleri katilimcilara altmis

giin 6nceden bildirmek zorundadir.'®

Fon tiirleri belirlenirken, portfoy yonetim stratejilerinin uygulanmasi neticesinde
ulagilmak istenen hedefin objektif olarak tanimlanabilmesi ve fonun bu hedefe
ulagmadaki performansinin 6l¢iilebilmesi amaciyla kullanilacak karsilagtirma ol¢iitiiniin

de izahnamede belirtilmesi zorunludur.

Bireysel emeklilik sistemi cercevesinde kurulacak emeklilik yatirim fonlar

asagidaki sekilde siniflandirilmaktadir. 163

3.3.1.1. GELIR AMACLI FONLAR

Yatirim yapilacak varliklarin, bunlardan elde edilecek temettii ve faiz gelirlerine

agirlik verilerek belirlendigi fonlardir.

a. Hisse Senedi Fonu: Fon portfoyiiniin en az %80’ini diizenli temettii 6demesi
yapan ve fiyat oynaklig1 nispeten daha az olan hisse senetlerine yatiran ve temettii geliri

elde etmeyi hedefleyen fondur.

b. Kamu Bor¢lanma Araclar1 Fonu: Fon portfoyiiniin en az %80’ini ters repo
dahil devlet i¢ bor¢lanma senetlerine yatiran ve faiz geliri elde etmeyi hedefleyen

fondur.

c. Ozel Sektor Bor¢lanma Araclar1 Fonu: Fon portfdyiiniin en az %80’ini 6zel

sektor bor¢lanma araglarina yatiran ve faiz geliri elde etmeyi hedefleyen fondur.

d. Karma Bor¢lanma Araclar1 Fonu: Fon portfoyiiniin en az %80’ini kamu
ve/veya 0zel sektdr bor¢lanma araclarina yatiran ve faiz geliri elde etmeyi hedefleyen

fondur.

' EYFY: md.6.
1% Ozbolat, Murat, Tiirkiye’de Hayat Sigortalar ve Bireysel Emeklilik Sistemi, Detay Yay. Ankara,
2004, s: 92
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e. Karma Fon: Her birinin degeri fon portfoyiiniin %20’sinden az olmayacak
sekilde, fon portfoyiiniin en az %80’ini hisse senetlerine ve bor¢lanma araglarina yatiran

ve temettii ve faiz geliri elde etmeyi hedefleyen fondur.

f. Uluslararas1 Hisse Senedi Fonu: Fon porftyliniin en az %80’ini, diizenli
temettii 0demesi yapan ve fiyat oynaklifi nispeten daha az olan yabanci hisse

senetlerine yatiran ve temettii geliri elde etmeyi hedefleyen fondur.

g. Uluslararas1 Bor¢lanma Araclar1 Fonu: Fon portfoyiliniin en az %80’ini,

yabanci bor¢lanma araclarina yatiran ve faiz geliri elde etmeyi hedefleyen fondur.

h. Uluslararasi Karma Fon: Her birinin degeri fon portfdyiiniin %20’sinden az
olmayacak sekilde, fon portfoyliniin en az %80’ini yabanci hisse senetlerine ve yabanci

bor¢lanma aracglarina yatiran ve temettii ve faiz geliri elde etmeyi hedefleyen fondur.

i. Esnek Fon: Fon portfoyiiniin tamamini degisen piyasa kosullarina gore
Yonetmelik’in 5 inci maddesinde belirtilen varlik tiirlerinin tamamina veya bir kismina
yatiran ve temettii ve faiz geliri elde etmeyi hedefleyen fondur. Bu tiir fonlarin varlik

dagilimi 6nceden belirlenmez.

3.3.1.2. BUYUME AMACLI FONLAR

Yatirim yapilacak varliklarin, bunlardan elde edilecek sermaye kazancina agirlik
verilerek belirlendigi fonlardir.

a. Hisse Senedi Fonu: Fon portfoyiiniin en az %80’ini borsada islem goéren
sirketlerin hisse senetlerine yatiran ve sermaye kazanci elde etmeyi hedefleyen fondur.

b. Kiiciik Sirketler Hisse Senedi Fonu: Fon portfdyiiniin en az %80’ini kiigiik
veya bliylime potansiyeli olan sirketlerin hisse senetlerine yatiran ve sermaye kazanci
elde etmeyi hedefleyen fondur.

c¢. Karma Fon: Her birinin degeri fon portfoyliniin %20’sinden az olmayacak
sekilde, fon portfoyliniin en az %80’ini hisse senetleri ve bor¢lanma araglarina yatiran

ve sermaye kazanci elde etmeyi hedefleyen fondur.

d. Uluslararas1 Hisse Senedi Fonu: Fon portfoyiiniin en az %80’ini, yabanci

hisse senetlerine yatiran ve sermaye kazanci elde etmeyi hedefleyen fondur.
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e. Uluslararas1 Karma Fon: Her birinin degeri fon portfoyiiniin %20’sinden az
olmayacak sekilde, fon portfoyliniin en az %80’ini yabanci hisse senetlerine ve yabanci

bor¢lanma araglarina yatiran ve sermaye kazanci elde etmeyi hedefleyen fondur.

f. Esnek Fon: Fon portfoyiiniin tamamini degisen piyasa kosullarina gore
Yonetmelik’in 5 inci maddesinde belirtilen varlik tiirlerinin tamamina veya bir kismina
yatiran ve sermaye kazanci elde etmeyi hedefleyen fondur. Bu tiir fonlarin varlik

dagilimi 6nceden belirlenmez.

3.3.1.3. PARA PiYASASI FONLARI

Fon portféyiiniin tamamin1 vadesine 3 ay veya daha az kalmis ve likiditesi

yiiksek varliklardan olusturmak amactyla kurulan fonlardir.

a. Likit Fon-Kamu: Fon portféyliniin tamamini ters repo dahil devlet ig

bor¢lanma senetlerine yatiran fondur.

b. Likit Fon-Ozel Sektor: Fon portfoyiiniin tamamini dzel sektér borglanma

araclarina yatiran fondur.

c. Likit Fon-Karma: Fon portfoyiiniin tamamin1 kamu ve/veya 0zel sektor

bor¢lanma araglarina yatiran fondur.

3.3.1.4. KIYMETLI MADENLER FONLARI

Fon portfdyiiniin en az %80’ini kiymetli madenler ve altina dayali varliklardan

olusturmak amaciyla kurulan fonlardir.

a. Kiymetli Madenler Fonu: Fon portfoyiliniin en az %80’ini ulusal ve
uluslararas1 borsalarda islem goren altin ve diger kiymetli madenlere dayali varliklara

yatiran fondur.

b. Altin Fonu: Fon portfdyiiniin en az %80’ini ulusal ve uluslararasi borsalarda

islem goren altina dayali varliklara yatiran fondur.
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3.3.1.5. IHTISASLASMIS FONLAR

Cografi bolge, iilke, sektor ve endeksler bazinda yatirim yapan fonlardir.

a. Yabane1 Ulke Fonu: Fon portfdyiiniin en az %80’ini, sadece bir yabanci iilke
tarafindan veya bu yabanci iilkede yerlesik sirketler tarafindan ihra¢ edilen para ve

sermaye piyasasi araglarina yatiran fondur.

b. Sektor Fonu: Fon portfoyiiniin en az %80’ini, belirli sektor ya da sektorlerde

bulunan sirketlerin hisse senetlerine yatiran fondur.

c¢. Endeks Fon: Hisse Senedi Endeks Fonu, Tahvil Endeks Fonu, Scktor
Endeks Fonu veya benzer fonlar olmak iizere baz alinan ve Kurulca uygun goriilen bir
endeks kapsamindaki varliklara, fon portfyiiniin en az %80’ini yatiran ve baz alinan
endeks ile fonun birim pay degeri arasindaki korelasyon katsayisinin en az 0,9 olmasini

ve endeksdeki artig kadar bir getiri elde etmeyi hedefleyen fondur.

3.3.1.6. DIGER FONLAR

Yukaridaki fon tiirlerine girmeyen diger fonlardir.

a. Dengeli Fon: Fon portfoyiiniin tamamini, hisse senedi ve/veya bor¢lanma
araclarinin karmasindan olusturan ve hem sermaye kazanci hem de temettii ve faiz geliri

elde etmeyi hedefleyen fondur.

b. Esnek Fon: Fon portfoyiliniin tamamini degisen piyasa kosullarina gore
Yonetmelik’in 5 inci maddesinde belirtilen varlik tiirlerinin tamamina veya bir kismina
yatiran ve hem sermaye kazanci hem de temettii ve faiz geliri elde etmeyi hedefleyen

fondur. Bu tiir fonlarin varlik dagilimi 6nceden belirlenmez.
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34. BIREYSEL EMEKLILIK SISTEMININ TARAFLARINI
ILGILENDIiREN BEKLENTILER

Bireysel emeklilik sistemine iligkin beklentileri analiz etmek i¢in taraflarin tespit
edilmesi gerekmektedir. Genis agidan bakildiginda bireysel emeklilik sisteminin
dogrudan taraflar1 bireyler, emeklilik sirketleri, devlet ve piyasalardir. Asagida soz

konusu taraflar ilgilendiren beklentiler hakkinda bilgi verilmektedir.

3.4.1. BIREYLERI iLGILENDIiREN BEKLENTILER

Bireysel emeklilik sisteminden beklenti i¢cinde olan bireyler denince sadece
katilimei bireyleri degil, basta katilimer bireyin lehdarlart ve kanuni mirasgilart olmak
tizere bireysel emeklilik sistemi ile dogrudan higbir baglantis1 bulunmayan toplumun
diger bireylerini de anlamak miimkiindiir. Zira anilan herkes, dogrudan veya dolayl
olarak bir beklenti i¢cinde olabilmektedir. Katilimei birey, siiphesiz ki sistemin dogrudan
tarafi olmasi hasebiyle en biiylik beklenti i¢inde olan taraf konumundadir. Katilimci
birey, her seyden 6nce emeklilik donemine ulastiginda reel olarak degerlenmis birikim
sahibi olma beklentisi i¢inde olacaktir. Bu birikimleri sayesinde toplu para veya maas
alma segenegine sahip olacagindan kendisini daha giivende hissedecek ve daha
miireffeh bir yasam siirebilecektir. Kamu sosyal giivenlik sisteminden alacagi emekli
maagsina ilave bir gelire sahip olabilecek olan katilimei birey, calisma déneminde sahip
oldugu yasam standardinin altina diismeyecek hatta iizerine cikabilecek bir beklenti

i¢inde olacaktir.

Dolayli taraflardan olan lehdarlar veya kanuni mirascilar bireysel emeklilik
sayesinde katilimci bireyin emeklilik doneminde birikim sahibi olacagin1 ve bu sayede
huzurlu ve mutlu bir yagam siirebilecegini diisiinebilmektedir. Lehdarlar veya kanuni
mirasgilar, katilime1r birey vefat ettiginde s6z konusu birikimlerin kendilerine
O0denecegini bilmektedir. Boyle bir durumda, toplu para alacagi beklentisi i¢inde mutlu
olacaktir. Dolayli taraflardan olan toplumun diger bireyleri, bireysel emeklilik

sisteminin sermaye birikimini artirarak ekonomik biiylimeyi olumlu olarak
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etkileyecegini diisiinmekte, sermaye birikimi ve ekonomik biiyiimede meydana gelecek

artislar da halkin yasam standardini yiikseltecegini ummaktadir. '**

Biitiin bu iyimser beklentilerin disinda kotiimser beklentilerin de olmasi
miimkiindiir. Katilime1r  birey, birikimlerin  emeklilik sirketleri tarafindan 1yi
degerlendirilmeyecegi, olasi siyasi ve ekonomik krizlerde magdur olabilecegi endisesi

tagiyabilecektir.

3.4.2. EMEKLILIK SIRKETLERINI iLGILENDIREN BEKLENTILER

Bireysel emeklilik sisteminde faaliyet gostermek i¢in kurulan emeklilik sirketleri
daha Onceden hayat sigortasi alaninda faaliyet gdosterdikleri igin hayat sigortasi
tecriibesine sahip bulunmaktadir. Hayat sigortaciliginda genelde basarisizlik tecriibesine
sahip olunmasi, kimilerine gore bireysel emeklilige sosyal gilivenlik agisindan yeni bir
baslangi¢ olma firsatin1 vermektedir. Ancak, hayat sigortasi alaninda genel bir basari
gosterilememesi  emeklilik — sirketlerinin  yiikiini ve sorumlulugunu daha da
artirmaktadir. Zira genel kanaat bu yonde olusmug bulunmaktadir. Bu yeni baslangic
firsatinin emeklilik sirketleri tarafindan nasil degerlendirilecegi tiim kesimlerce merak

edilmektedir.

Yaygin beklentilerden biri, sistem goniilliiliikk esasina dayandigindan ilk yillarda
katilimin az olabilecegi, emeklilik sirketlerinin gelirlerinin giderlerini karsilamayacak
diizeyde diisiik kalabilecegi ve kisa vadeli kar saglanamayacagi, hatta ilk yillarda
emeklilik sirketlerinin zarar edebilecegi yoniindedir. S0z konusu zararlari tamamen
0zkaynaklarindan karsilamak zorunda kalacak olan emeklilik sirketlerinin zaman i¢inde
daha c¢ok fon birikimi saglanmasi ile kara gegmeleri beklenmektedir. Ancak, mevcut
emeklilik sirketlerinin anilan zorluklar1 Ongordiikleri ve hazirliklarini bu yonde

yaptiklar1 goriilmektedir.

Bireysel emeklilik fonlarmin hem kamu hem reel sektdriin finansmani agisindan
cok olumlu bir islevi yerine getirecegine ve istihdami artiracagina inanan emeklilik

sirketlerinin diger bir beklentisi vergi muafiyetlerine iligskin oran ve tutarlarin Bakanlar

164 Ulusoy Ahmet: “Ozel Sosyal Giivenlik Sistemi Alternatifi”, Isveren, C:XXXIX, S:4, Ocak 2001, s.29.

100



Kurulu karariyla iki katina ¢ikarilabilecek olmasina iligkindir. Bu kapsamda, bireysel
emeklilik sisteminin 6zellikle kisa vadede hedeflenen katilimci sayisina ulagmamasi
durumunda bireysel emeklilik sistemine katilim1 tesvik etmek i¢in Bakanlar Kurulu’nun
s0z konusu yetkisini kullanarak vergi muafiyetlerine iliskin oran ve tutarlar iki katina
cikarmasi beklenmektedir.'® Emeklilik sirketleri i¢in biiyiik 6nem arz eden grup
emeklilik planlarma iligkin daha net diizenlemelerin yapilmasi, yillik gelir sigortasina
iligkin usul ve esaslarin belirlenmesi ve bu asamada emeklilik sirketlerinin goriislerinin

alinmas1 da beklentiler arasinda yer almaktadir.'®

Emeklilik sirketleri ile ilgili beklentiler genel olarak giliven unsuru iizerinde
yogunlagmaktadir. Zira hayat sigortast uygulamasinda ortaya c¢ikan ve timiiyle de
olmasa sigorta sirketlerinin hatalarindan kaynaklandigina inanilan giivensizlik
sorununun asilmasinda emeklilik sirketlerinin gosterecegi faaliyetler bireysel emeklilik

sisteminin bagarili olmasinda belirleyici bir faktor olacaktir.

3.4.3. DEVLETI iLGILENDIREN BEKLENTILER

Devletin bireysel emeklilik sisteminden g¢esitli beklentileri bulunmaktadir.
Beklentilerin basinda, katilimin yiiksek olmasi ve emeklilik yatirim fonlarinda birikecek
birikimlerin hedeflenen miktarlara ulasmasi gelmektedir. Bireysel emeklilik sisteminde
birikecek fonlar sayesinde ekonomiye uzun vadeli kaynak temin edilmis olacaktir.'®’
S6z konusu uzun vadeli fonlarin olugmasi ile kurumsal yatirimeilarin artmasi, vadelerin
uzamasi, piyasalarin derinlesmesi, 6zel kesimin bor¢lanma olanaginin kolaylasmasi
beklenmektedir. Piyasalarda uzun vadeli fonlarin bulunmasi, 6zel ve kamu kesiminin
sermaye talebi yapisinda degisiklige sebep olarak hem 6zel hem kamu bor¢lanmalarinda
faiz oranlarindaki hareketliligi azaltacaktir. Bdylelikle de ilgili kesimler, yatirim

konularinda daha uzun vadeli kararlar alabileceklerinden ekonomik biiyiime ivme

195 Su Mustafa: “Bireysel Emeklilik Fonlar1 Reel Sektoriin Finanasmani Agisindan Onemli Bir islevi
Yerine Getirecektir”, Isveren, C:42, S:2, Kasim 2003, s.10-11.

1% Dereli Gokhan: “Bireysel Emeklilik Tasarruf ve Yatirim Sistemi Kanunu Cergeve Kanun Olarak fyi
Kurgulanmig Bir Diizenlemedir”, Isveren, C:42, S:2, Kasim 2003, s.14

17 Lamb William: “Sirketimizin Diinya Capindaki Tecriibesini Tiirkiye’de Bireysel emeklilik Alanina
Yansitmaya Hazirlaniyoruz”, Isveren, C:42, S:2, Kasim 2003, s.20.
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kazanacaktir. S6z konusu durum ekonominin istikrar kazanmasina, istihdamin
artmasina ve enflasyonla miicadelede O6nemli kazaninlar elde edilmesine yardimci

olacaktir.'®®

Olusacak fonlarin 6nemli bir bolimiin devlet i¢ bor¢lanma senetlerinde
kullanilacak olmasi, uzun yillardir sosyal giivenlik sisteminin agiklarina dogrudan veya
dolayli olarak kaynak aktaran devletin 6zel emeklilik sisteminden yararlanmasini
saglayacaktir.'® Devletin kamu bor¢larinin 6denmesi icin finansman kayna@i olarak
kullanabilecegi emeklilik yatirim fonlarinin yiiksek miktarlarda olmasi, devletin yatirim

kararlarin1 da olumlu etkileyecektir.

Bireysel emeklilik sisteminin isleyisine iliskin olarak taraflarin devletten de
cesitli beklentileri bulunmaktadir. Devletten beklentilerin basinda, katilimcilarin
haklarin1 korumasi ve bu konuda gerekli denetim mekanizmasini isletmesi gelmektedir.
Devletten beklenen diger bir husus da bireysel emeklilik sisteminin isleyisi esnasinda
ortaya cikabilecek aksakliklara duyarlilik gdstermesi ve s6z konusu aksakliklarin

asilmasi i¢in gerekli biitiin tedbirleri almasi ve yasal diizenlemeleri yapmasidir.

3.4.4. PIYASALARI iLGILENDIREN BEKLENTILER

Ekonomiye uzun doénemli tasarruflar1 kanalize etmesi beklenen bireysel
emeklilik sisteminin her seyden Once sermaye piyasalarini biiylitecegi tahmin
edilmektedir. Bireysel emeklilik sisteminin, piyasada derinligin artmasina ve orta
vadede kisa vadeli spekiilatif baskilarin da azalmasina yol agmasi beklenmektedir.
Diinyada, toplam 12.5 trilyon dolarlik varlik degeri ile ikinci biiyiik kurumsal tasarruf
birikimi olan 6zel emeklilik fonlarmin gelismis iilkelerde GSMH'ye orani %50'leri
asmaktadir. Tirkiye'de bireysel emeklilik sisteminde birikecek fonlarin kamu
finansman1 tizerinde baskilarin azaltilmasina katkida bulunmasi ve kamunun uzun
vadeli bor¢lanmasini olumlu etkilemesi ve makro ekonomik istikrar tedbirlerinin

uygulanmasin1  kolaylastirmas: piyasalar tarafindan da beklenmektedir. Bireysel

1% Ali Haydar, s.23
'% Erdenk Erdem: “Sosyal Giivenlikte Ozel Model Kavranu ve Uygulamalar1”, Seliiloz-is, S:70, Mart
2002, s.15.
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emeklilik sistemi, tasarruflar tesvik ederek ulusal birikim diizeyinin artirilmasina ve
uzun vadeli fon kaynaginin olusturulmasina katkida bulunabilecektir. Ayrica,
emeklilige yonelik tasarruflarin mali sisteme akmasiyla tasarruflar kayit altina alinacak
ve sistemle uzun donemli tasarruflarin artigiyla birlikte tiim finans piyasasinda, 6zellikle
sermaye piyasalarinda gelisme ve derinlesme yasanacaktir. Ancak, bir emeklilik
sirketinden diger emeklilik sirketine gecisin beraberinde getirecegi rekabetin yikici
olmamasi, verilen hizmetin kalitesinin artmasi ve maliyetlerin ideal diizeylerde
tutulmasi sektore dinamizm, etkinlik ve verimlilik getirmesi agisindan biiyiik 6nem arz

etmektedir. '7°

Gelismis sermaye piyasalarinin en Onemli unsurlarindan olan kurumsal
yatirimcilar arasinda yer alan uzun vadeli yatirim stratejileri ile profesyonel portfoy
yonetim esasina gore fon portfoylerini yoneten ve 6zel sektdr katkisiyla olusturulan
emeklilik fonlari, kamusal emeklilik sistemini tamamlayici fonksiyonlarinin yani sira
mali sisteme yaptiklart katkilar ile tiim gelismis iilke ekonomilerinde Onemli rol
tasimaktadir. Bir emeklilik plan1 ¢ergevesinde fon katilimcilarinin dénemsel olarak
yapacaklar1 belirli tutardaki katkilarin ve bu katkilarin getirilerinin emeklilik
doneminden once c¢ekilememesi veya erken cekislerin vergilendirme yoluyla
caydirilmas1 seklindeki bazi miieyyidelerin mevcudiyeti emeklilik fonlarin1 diger
kurumsal yatirimcilardan ayiran en énemli 6zelliktir. Bu nedenle emeklilik fonlarinin;
yatirim stratejilerinde uzun vadede yiiksek kazang elde etme arayisinda olmalari,
beraberinde kaliteli bir risk yo6netimi ile profesyonel bir portfdy yoOnetimini
getireceginden, uzun vadede makro ekonomik acidan ekonomik biiylimeyi ve ulusal
tasarruflart artirict bir katkisi olacaktir. Glinlimiizde gelismis ve gelismekte olan
iilkelerin yaptiklar1 sosyal gilivenlik reformlarinda kurduklar1 6zel emeklilik fonlari,

7' Biitiin bu

sermaye piyasalarindaki en onemli kurumsal yatirimcilardan olmustur.
yonlerden bakildiginda iilkemizde para ve sermaye piyasalarinda etkinligi az olan
kurumsal yatirimeilarin, bireysel emeklilik sistemi sayesinde etkinliklerin artmasi ve

boylelikle sermaye piyasalarinin derinlesmesi beklenmektedir. Bireysel emeklilik

70 Ugur, Suat, Sosyal Giivenlik Sistemlerinde Ozel Emeklilik Programlarinin Yeri Ve Gelisimi, TISK
Yaylari, Yayin No: 244, Haziran 2004, s:30

"I Cansizlar Dogan: “Bireysel Emeklilik Sistemi ve Yatirim Fonlari”, Isveren, C:42, S:2, Kasim 2003,
s.11-12
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sistemiyle saglanacak uzun vadeli fonlar, para ve sermaye piyasalarinda yatirim
araclarinin ¢esitlenmesine ve daha uzun vadeli yatirim araclarinin gelistirilmesine

katkida bulunacaktir 7>,

3.5. BIREYSEL EMEKLILIK SiSTEMIi iLE iLGIiLi BEKLENTILERIN
TUKETICi YONUNDEN SONUCLARI

Bireysel emeklilik sistemi bugiine kadar biiyiik yol kat ederek hizli bir gelisme
gostermistir. Ancak yinede rakamlar beklenilen diizeye ulasmamustir. Bireysel emeklilik
sisteminden beklentilerin tam olarak gergeklesememesinin bir takim nedenleri su

sekilde siralanabilir.
1.Vergi Uygulamalar

Bireysel emeklilik sisteminde yatirim asamasinda iicretlilerde briit gelirin %
10’u olan vergi avantajimn % 20’ye c¢ikarilmasi planlanmasimna ragmen heniiz
gerceklesmemistir.Ayrica sistemden erken ayrilma durumunda % 15 olan stopajin
diismeyisi veya stopajin fon getirilerinden degil de toplam fondan kesilmesi tiiketicinin

bireysel meklilik sistemine olumsuz bakmasina neden olmustur.'”?
2.Hayat Sigortalarinin Olumsuz Etkisi

Gegmis donemde satilan hayat sigorta triinlerinin gerek sirketlerin uyguladigi
yiiksek kesintiler, gerekse miisterilerin pazarlamacilar tarafindan biiyiik beklentiler i¢ine
sokulmas1 ve bu beklentilerden sonug¢ alinamamasi nedeniyle dogan giivensizlik hayat
sigortalarinin da bir uzantisi olarak goriilen bireysel emeklilik sistemini olumsuz yonde

etkilemistir.
3.Tasarruf Aliskanhklar:
Tiirkiye’de tiiketicinin tasarrufa olan egiliminin diisiik olmasindan dolayi, bir

tasarruf araci olarak goriilen bireysel emeklilik sisteminin de tiiketicinin ilgisi sinirl

kalmustir.

'”> Ali Haydar, s.23
' BES Dergisi, www.egm.gov.tr
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4.Ekonomik Belirsizlikler

Tiirkiye’nin su anda bulundugu ekonomik ¢izelge itibari ile parasal getirilerin
diisiik olmasi, tiiketiciyi bireysel emeklilik sistemine alternatif yatirim araglar1 olan euro
bond gibi dis kaynakli daha kisa vadeli yatirimlara yoneltmistir.

5.Gelir Diizeyinin Diisiik Olmasi

Bireysel emeklilik sistemi her ne kadar biitiin bireylere yonelik olsa da gelir
diizeyiyle baglantili olarak daha ¢ok orta ve yiiksek gelirli kesime hitap etmektedir.
Diisiik gelirli tiiketici grubu bireysel emeklilik sistemlerine para ayirmakta
zorlanmaktadir.

6.Istege Bagh Bir Sistem Olusu

Bireysel emeklilik sistemi su an SSK-BAGKUR-Emekli Sandig1 alternatifi degil
mevcut sosyal giivenlik sistemlerinin bir tamamlayicist durumundadir. Bu nedenle
bireysel emeklilik sistemi tiiketici tarafindan ¢ok gerekli goriilmemektedir.

7. is Veren Destegi Olmamasi

Ekonomik kosullarin iilkemizde zor olusu is vereni yliksek is maliyetleri ile kars1
karsiya birakmaktadir. Bu nedenle is veren bireysel emeklilik sistemlerinden calisani
icin fon ayiramamaktadir.

8.Giivenilirlik

Mevcut sosyal giivenlik sistemi hizmeti devlet tarafindan verilmektedir.

Bankacilik sisteminin disinda uzun vadeli yatirimlar konusunda 6zel sektore her ne

kadar devlet garantisinde de olsa heniiz yeterince giiven saglanamamuistir.
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DORDUNCU BOLUM

TUKETICININ BIREYSEL EMEKLILIK SISTEMINE
BAKIS ACISINI OLCMEYE YONELIK BiR UYGULAMA

4.1. ARASTIRMANIN AMACI

Sigorta sektoriinde, son yillarda biiyiik bir gelisme gosteren bireysel emeklilik
sistemleri sektorde tartisilmaz bir canlilik yaratmistir. Ancak tiiketici agisindan bireysel
emeklilik sistemlerine bakis acisin1 tam olarak bilmek, ileriki yillarda tiiketicilerin
bireysel emeklilik programlar ile ilgili ne tiir davraniglar gosterecegini tahmin etmek
oldukga giictiir. Bu arastirma kiiclik caplida olsa, tiiketicinin bireysel emeklilik

sistemleri hakkindaki genel diisiincesini ortaya koymay1 amaglamistir.

Yapilan arastirmada, suan ki durumda bireysel emeklilik sistemlerinin ne kadar
yayginlik kazandig1 sorgulanmis ve tiiketicinin bireysel emeklilik sistemlerine ne kadar
giiven duyduklar1 ve inandiklar1 arastirilmistir. Bunun yaninda arastirma tiiketicinin

bireysel emeklilik programlar1 hakkindaki tercihlerine de 151k tutmaktadir.

4.2.ARASTIRMANIN YONTEMIi

Tiiketicinin bireysel emeklilik sistemine bakis acist konulu arastirmada anket
yontemi kullanilmistir. Anket, potansiyel bireysel emeklilik miisterisi olarak
goriilebilecek rastgele secilmis 100 kisiye yiiz yiize uygulanmistir. Anket iki béliimden
olusmaktadir. Anketin ilk boliimiinde kisilerin demografik ozellikleriyle ilgi ( yas,
cinsiyet, gelir) sorular yer almaktadir. Anketin ikinci boliimiinde ise bireysel emeklilik
sistemi ile ilgili 10 yargi verilmis ve ankete katilanlardan, bu yargilara ne derecede

katildiklarini belirtmeleri istenmistir.
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Calismada sorular1 yanitlayanin diisiincesinin tam olarak saptanmasi igin,

asagida belirtildigi lizere, 1 ile 5 aras1 benimseme dereceleri bulunmaktadir:

5 = Kesinlikle katiliyorum; 4 = katiliyorum; 3 = Karasizim;

2 = katilmiyorum; 1 = kesinlikle katilmryorum.

Uygulanan anketlerden elde edilen veriler, frekans ve yiizde tablolar ile ifade

edilmistir.

4.3. ANKET SONUCUNDA ELDE ELDEN BULGULAR

Asagidaki tablo ve grafiklerde anket sonuglarindan elde edilen frekans ve yiizde

dagilimlar1 gosterilmistir.

4.3.1.Demografik Ozellikler

Asagidaki tablo ve grafiklerde ankete katilanlarin yas, cinsiyet, gelir, egitim

durumu gibi demografik 6zelliklerine iliskin dagilimlar gosterilmektedir.

Gegerli Kiimiilatif
Frekans Yiizde Yiizde Yiizde
18-23 16 15,8 16,0 16,0
24-34 44 43,6 44,0 60,0
35-45 19 18,8 19,0 79,0
46-55 15 14,9 15,0 94,0
55 ve Ustl 6 59 6,0 100,0
Toplam 100 99,0 100,0
Missing System 1 1,0
Total 101 100,0

Tablo4.1: Ankete Katilanlarin Yaslarinin Frekans ve Yiizde Dagilimi
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204 OFrekans
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18-23 24-34 35-45 46-55 55 ve
ustu
Grafik 4.1: Ankete katilanlarin yag dagilimlar
Kimdalatif
Frekans Yuzde Gegerli Yizde Yuzde
bayan 38 37,6 38,0 38,0
erkek 62 61,4 62,0 100,0
Total 100 99,0 100,0
Missing System 1 1,0
Total 101 100,0

Tablo 4.2. Ankete Katilanlarin Cinsiyetleri Itibari ile Frekans ve Yiizde Dagilimlar
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Grafik 4.2: Ankete katilanlarin cinsiyet dagilimi

Kumulatif
Frekans Yizde Gegerli Yiizde Yizde

evli 57 56,4 57,0 57,0
bekar 37 36,6 37,0 94,0
bosanmis 6 5,9 6,0 100,0
Total 100 99,0 100,0

Missing System 1 1,0

Total 101 100,0

Tablo 4.3: Ankete Katilanlarin Medeni Durumlarina Iliskin Frekans ve Yiizde

Dagilimlari

Yiizde

Frekans

OBosanmig
HE Bekar
OEvli

Grafik 4.3 : Ankete Katilanlarin Medeni Durumlarina Iliskin Dagilim




Kumulatif

Frekans Yizde Gecerli Yizde Yizde

400-1000 39 38,6 40,2 40,2
1000-2000 33 32,7 34,0 74,2
2000-3000 16 15,8 16,5 90,7
3000-4000 3 3,0 3,1 93,8
4000 ve Ustu 6 5,9 6,2 100,0
Total 97 96,0 100,0

Missing System 4 4,0

Total 101 100,0

Tablo 4.4 : Ankete Katilanlarin Gelir Diizeylerine Iliskin Frekans ve Yiizde Dagilimlart

Grafik 4.4 : Ankete Katilanlarin Gelir Diizeylerine Iliskin Frekans ve Yiizde

400-1000

1000-2000

2000-3000

OFrekans
BYiizde

3000-4000

4000 ve iistii

Dagilimlar
Kimdalatif
Frekans Yizde Gegerli Yiizde Yizde

yok 45 44,6 45,0 45,0
1 16 15,8 16,0 61,0
2 28 27,7 28,0 89,0
3 9 8,9 9,0 98,0
daha fazla 2 2,0 2,0 100,0
Total 100 99,0 100,0

Missing System 1 1,0

Total 101 100,0

Tablo 4.5 : Ankete Katilanlarin Sahip Olduklar1 Cocuk Sayisina iliskin Frekans Ve

Yiizde Sonuglar
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Kimdulatif

Frekans Yilizde Gecerli Yizde Yizde

ilkokul 9 8,9 9,1 9,1
ortaokul 10 9,9 10,1 19,2
lise 34 33,7 34,3 53,5
Universite 41 40,6 41,4 94,9
lisansusti 5 5,0 51 100,0
Total 99 98,0 100,0

Missing System 2 2,0

Total 101 100,0

Tablo 4.6 : Ankete Katilanlarm Egitim Diizeyine Iliskin Frekans ve Yiizde Dagilimlari

501

40+

30

20

10

ilkokul

Ortaokul

Lise

Universite

OFrekans
BYiizde

Lisansistii

Grafik 4.5 : Ankete Katilanlarin Egitim Diizeyine Iliskin Frekans ve Yiizde Dagilimlar
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4.3.2.Ankette Yer Alan Sorularin Frekans ve Yiizde Dagilimlar:

Soru.1 Gelecekle ilgili planlar yapiyor ve hayatimin ileriki donemini giivence altina
almak icin yatirnm yapiyorum.

Kimdlatif
Frekans Yizde Gecgerli Yizde Yizde

k.katilmiyorum 2 2,0 2,0 2,0
katiimiyorum 8 7,9 8,0 10,0
kararsizim 12 11,9 12,0 22,0
katiliyorum 28 27,7 28,0 50,0
k.katiliyorum 50 49,5 50,0 100,0
Toplam 100 99,0 100,0

Missing System 1 1,0

Total 101 100,0

Tablo 4.7: Birinci soruya iligkin frekans ve ylizde dagilimlar

Tablo 4.7°de goriilen frekans ve yiizde dagilimlarina bakilarak, ankete
katilanlarin % 70 gibi bir ¢ogunlugunun gelecek kaygisi tagidigi ve bu yonde yatirim
yaptig1 sOylenebilir.

Soru.2 Bir bireysel emeklilik iiriinii alarak gelecegimi giivence altina alabilecegime
inaniyorum.

Kimdulatif
Frekans Yizde Gecerli Yizde Yuzde

k.katilmiyorum 6 5,9 6,1 6,1
katiimiyorum 15 14,9 15,2 21,2
kararsizim 15 14,9 15,2 36,4
katiliyorum 41 40,6 41,4 77,8
k.katilyorum 22 21,8 22,2 100,0
Toplam 99 98,0 100,0

Missing System 2 2,0

Total 101 100,0

Tablo 4.8: ikinci soruya iliskin frekans ve yiizde dagilimlari

Bireysel emeklilik iiriinlerini satin alarak gelecegini giivence altina alinacagini
diistinenler % 62 diizeyindedir. Yani bireysel emeklilik iiriinlerine olan inan¢ ortalama

bir deger gdstermistir.
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Soru.3 Bireysel emeklilik iiriinlerini iyi birer yatirim araci olarak goriiyorum.

Kimdlatif
Frekans Yizde Gecerli Yizde Yizde

k.katiimiyorum 4 4,0 4.0 4,0
katiimiyorum 13 12,9 13,1 17,2
kararsizim 29 28,7 29,3 46,5
katiliyorum 34 33,7 34,3 80,8
k.katiliyorum 19 18,8 19,2 100,0
Total 99 98,0 100,0

Missing System 2 2,0

Total 101 100,0

Tablo 4.9: Ugiincii soruya iliskin frekans ve yiizde dagilimlar

Bireysel emeklilik {iriinlerinin, ilerisi i¢in bir glivence olusunun yaninda
tiikketicilerin bir kismi bu iirlinleri iyi bir yatirim araci olarak gérmektedir.Tablo 4.9 ‘da
goriildiigii gibi ankete katilanlarin %17 si bireysel emeklilik {iriinlerinin iyi bir yatirim
aract oldugunu kabul etmezken, % 53’i bu iriinleri iyi birer yatirim araci olarak

gormektedirler.

Soru.4 Bireysel emeklilik sistemlerini birer kandirmaca olarak goriiyorum
gilvenmiyorum.

Kimuilatif
Frekans Yizde Gegerli Yiizde Yizde

k.katiimiyorum 28 27,7 28,3 28,3
katiimiyorum 39 38,6 39,4 67,7
kararsizim 17 16,8 17,2 84,8
katiliyorum 10 9,9 10,1 94,9
k.katiliyorum 5 5,0 5,1 100,0
Toplam 99 98,0 100,0

Missing System 2 2,0

Total 101 100,0

Tablo 4.10: Dordiincii soruya iliskin frekans ve ylizde dagilimlari
Bireysel emeklilik sistemine olan giiveni 6l¢meyi amaglayan dort numarali

soruya, ankete katilanlarin % 15 ‘1 sisteme giivenmedikleri yonde cevap verirken, % 65
‘1 sisteme gilivendiklerini belirtmistir. Karasiz kalanlar ise % 16,8 diizeyindedir. (Bkz

tablo 4.10)
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Soru.5 Bana gore bir bireysel emeklilik sirketi giivenilir ve ciddi bir firma olmal.

Kumulatif
Frekans Yizde Gegerli Yiizde Yizde

k.katilmiyorum 3 3,0 3,1 3.1
katiimiyorum 3 3,0 3,1 6,1
kararsizim 2 2,0 2,0 8,2
katiliyorum 25 24.8 25,5 33,7
k.katiliyorum 65 64,4 66,3 100,0
Toplam 98 97,0 100,0

Missing System 3 3,0

Total 101 100,0

Tablo 4.11: Besinci soruya iligkin frekans ve ylizde dagilimlari

Tiiketici acisindan bireysel emeklilik sistemine dahil olma siirecinde en énemli
olan noktalardan biri, bireysel emeklilik iiriiniinii satan girketin adi, imaj1 ve tiiketici
tizerinde biraktig1 giiven duygusudur. Ankette ¢ikan sonucta bu fikri desteklemektedir.
Ankette katilanlarin % 89 ‘u bireysel emeklilik sirketinin giivenilir ve ciddi bir firma

olmasinin énemli oldugunu belirtmistir.( Bkz. Tablo 4.11)

Soru.6 Bir emeklilik sistemine dahil olmak istesem, bankalarin biinyelerinde
sunduklar1 emeklilik sistemlerinden birini tercih ederim. Bankalar1 bu konuda
daha giivenilir buluyorum.

Kiamdulatif
Frekans Yizde Gegerli Yiizde Yizde

k.katiimiyorum 12 11,9 12,2 12,2
katiimiyorum 25 24,8 255 37,8
kararsizim 31 30,7 31,6 69,4
katilhyorum 21 20,8 21,4 90,8
k.katilyorum 9 8,9 9,2 100,0
Toplam 98 97,0 100,0

Missing System 3 3,0

Total 101 100,0

Tablo 4.12: Altinci soruya iliskin frekans ve yiizde dagilimlar
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Bankalarin sunduklar1 bireysel emeklilik {iriinleri tiiketiciler tarafindan tercih

sebebi

olabilir gorilisii arastirma

sonucuna gore desteklenmemektedir.

Ankete

katilanlarin sadece % 30 ‘u bankalarin sagladiklar1 bireysel emeklilik {iriinlerini daha

giivenilir buldugunu belirtmistir. ( Bkz. Tablo 4.12 )

Soru.7 Bireysel emeklilik sistemleri hakkinda.........

Kimdalatif
Frekans Yizde Gegerli Yiizde Yizde

yeterince bilgiye sahibim 10 9,9 10,1 10,1
bilgi almak isterim 9 8,9 9,1 19,2
konu ile ilgilenmiyorum 39 38,6 394 58,6
kararsizim 41 40,6 41,4 100,0
Toplam 99 98,0 100,0

Missing System 2 2,0

Total 101 100,0

Tablo 4.13: Yedinci soruya iliskin frekans ve ylizde dagilimlari
50+
40
304
201
10{"
0- ;
Yeterince bilgiye Bilgi almak ligilenmiyorum Kararsizim
sahibim isterim

Grafik. 4.6: Yedinci soruya iligkin frekans ve yiizde dagilimlar

OFrekans
BYiizde
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Bireysel emeklilik sistemleri hakkinda tliketici, ¢ok fazla bilgiye sahip

olmadigini diisiinmektedir. Anket sonuglarma gore ankete katilanlarin sadece % 10 ‘u

konu hakkinda yeterli bilgiye sahip oldugunu belirtmistir. Geriye kalan % 9 bilgi

almaya hevesli goziikiirken, % 39 konuyla ilgilenmedigini % 42 ise kararsiz oldugunu

belirtmistir. (Bkz. Grafik 4.6

Soru.8 Herhangi bir emeklilik sistemine dahil misiniz?

Kimdalatif
Frekans Yizde Gegerli Yiizde Yizde
hayir 79 78,2 100,0 100,0
evet 22 21,8
Toplam 101 100,0

Tablo 4.14: Sekizinci soruya iliskin frekans ve ylizde dagilimlar

Grafik 4.7: Sekizinci soruya iligkin dagilim

OEvet
B Hayir

Tablo 4.14 ve grafik 4.7 ‘deki dagilimlarda da goriildiigii gibi heniiz

bireysel emeklilik sistemine dahil tiiketici kismi, toplama gore oldukca azdir.
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Soru.9 Bireysel emeklilik sistemine girmeye karar verirseniz hangi sirketi tercih

edersiniz?

Kimdalatif
Frekans Yuzde Gegerli Yizde Yuzde

anadolu emeklilik 21 20,8 228 22,8
ak emeklilik 11 10,9 12,0 34,8
oyak emeklilik 7 6,9 7,6 42,4
garanti emeklilik 6 59 6,5 48,9
kog emeklilik 17 16,8 18,5 67,4
basak emeklilik 25 14,8 27,2 94,6
vakif emeklilk 3 3,0 3,3 97,8
ankara emeklilik 1 1,0 1,1 98,9
fortis emeklilik 1 1,0 1,1 100,0
Toplam 92 91,1 100,0

Missing System 9 8,9

Total 101 100,0

Tablo 4.15: Dokuzuncu soruya iliskin frekans ve yilizde dagilimlari

Anadolu Ak emek.
emek.

Oyak
Emek.

Garanti
emek.

Kog Basak
emek.

emek.

Grafik 4.8: Dokuzuncu soruya iligkin yiizde dagilimlar

Vakif
emek.

emek.

Ankara

Fortis
emek.

Ankette en ¢ok tercih edilen ilk {i¢ emeklilik sirketi sirayla, Anadolu Emeklilik,
Kog¢ Emeklilik ve Basak Emeklilik olarak bulunmustur. ( Bkz. Grafik 4.8 )
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Soru.10 Bireysel emeklilik sistemi ile ilgili acente/sube disinda hangi kaynaklardan
bilgi almayi tercih edersiniz?

Kimdulatif
Frekans Yiizde Gegerli Yiizde Yiizde$
internet 31 30,7 32,0 32,0
Yazili medya 9 8,9 9,3 41,2
gOrsel medya 8 79 8,2 49,5
tanidik 38 37,6 39,2 88,7
brosur 10 9,9 10,3 100,0
Toplam 97 96,0 100,0
Missing System 4 4,0
Total 101 100,0
Tablo 4.16: Onuncu soruya iliskin frekans ve ylizde dagilimlari
40
35
30
25
?g OFrekans
10 BYiizde
5
0

Grafik 4.9 : Onuncu soruya iligkin frekans ve yiizde dagilimlar

internet

medya

Yazil

Gorsel
medya

Tanidik

Brosiir

Tiiketicilerin acente/sube disinda bireysel emeklilik sistemleri ile ilgili bilgi

almak istedikleri kaynaklar aragtirmada agirlikli olarak internet ve tanidik olarak

belirlenmistir. Anket arastirmasinda, ankete katilanlar tarafindan en az tercih edilen

bilgi kaynagi % 7,9’luk pay ile gorsel medya olmustur.

Bu durum bize bireysel emeklilik iiriinlerinin pazarlanmasinda miisteri iligkileri

ve internetin son derece 6nemli oldugunu gostermektedir.
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SONUC

Sigorta iiriinlin tagidig1 farkli 6zellikler ve her seyden once tiiketiciye sunulanin
bir hizmet olusu, sigorta pazarlamasini diger herhangi bir {irliniin pazarlanmasindan
ayirmaktadir. Sigorta pazarlamasinda sigorta pazarlamasinda bugiline kadar yapilan en
biiylik hatalardan biri, sigorta pazarlamasini sadece satistan ibaret gérmek olmustur. Bu
tutum sektdre olan giivensizligin sebeplerinden de biridir. Bu nedenle sigorta
pazarlamasi yiiriitiilirken ve pazarlama karmasi olusturulurken miisterinin tarafinda
olmak, miisterinin giivenini kazanmak temel amacglardan biri olmalidir. CRM ve e-
pazarlama gibi yeni uygulamalarin sigorta pazarlamasinda uygulanmaya baslamasi
tiiketiciye verilen hizmetin kalitesini yilikseltmekte ve firmay: tiiketiciye yaklastirarak

miisteri odakli calismaya destek olmaktadir.

Tiiketicinin bireysel emeklilik sistemlerine bakis acisin1 6lgmeye yonelik yapilan
anket arastirmasindan elde bulgular, tiiketicilerin bireysel emeklilik sistemlerinde en
cok onem verdikleri kriterin giiven oldugunu ortaya koymustur. Cogunluk bireysel
emeklilik sistemlerini hayatlarina giivence altina alabilecekleri bir sistem olarak kabul
ederken % 53 ‘liik bir tiiketici grubu ayrica sistemi yatirim araci olarak avantajh
bulmaktadir. Bireysel emeklilik sistemini tiiketiciler her ne kadar giivenilir bulsalar da
anket sonucunda ulasilan 6nemli bir sonugta da, tiiketicinin bireysel emeklilik sistemleri
hakkinda yeterince bilgiye sahip olmadiklarini belirtmeleridir. Firmalarin yapilan
reklamlarda daha c¢ok psikolojik ve duygusal mesajlar1 6ne ¢ikarmasi, tiiketiciyi
etkilemis ancak bireysel emeklilik sistemlerinin igerigi hakkindaki bilgilendirme
konusuna firmalar zayif kalmistir.. Ayrica bilgilendirme konusunda tiiketicilerin biiyiik
bir ¢ogunlugu interneti tercih ettiklerini belirtmislerdir. Bu da sigorta ve bireysel
emeklilik sistemlerinin pazarlanmasinda e-pazarlama kavramina verilmesi gereken

Onemi ortaya koymaktadir.
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EK:1

TUKETICININ BIREYSEL EMEKLILIK SISTEMINE BAKIS ACISINI
OLCMEYE YONELIK ANKET CALISMASI

Yasimz?

o 18-23 0 24-34 0 35-45 0 46-55 0 55 ve st

Cinsiyetiniz?

0 Bayan o Erkek

Medeni Durumunuz?

o Evli o Bekar o Bosanmis

Mesleginiz?

Gelir Diizeyiniz?
0 400-1000 YTL o1000-2000 ©2000-3000  ©3000-4000 04000 ve iistii
Cocugunuz var mi?

0o Yok ol 02 o3 o Daha fazla

Egitim Durumunuz ?

o llkokul o Ortaokul o Lise o Universite o Lisans iistii
Liitfen asagidaki yargilara(1-8); kesinlikle katiliyorum, katiliyorum, kararsizim,
katilmiyorum, kesinlikle katilmiyorum siklarindan size uygun olan sadece birini

isaretleyerek yanit veriniz.

1-Gelecekle ilgili planlar yapiyor ve hayatimin ileriki donemini giivence altina almak
i¢in yatirim yapiyorum.

0 Kesinlikle katiliyorum

o Katiliyorum
o0 Kararsizim
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0]
0

Katilmiyorum
Kesinlikle katilmiyorum

2- Bireysel emeklilik sistemleri hakkinda yeterince bilgiye sahibim ve bu konuya ilgi
duyuyorum

O O0OO0OO0Oo

Kesinlikle katiltyorum
Katiliyorum

Kararsizim
Katilmiyorum
Kesinlikle katilmiyorum

3-Bireysel emeklilik sistemleri hakkinda yeterince bilgiye sahip degilim fakat bilgi
almak isterim.

O O0O0OO0O0

Kesinlikle katiliyorum
Katiliyorum

Kararsizim
Katilmiyorum
Kesinlikle katilmiyorum

4-Bir Bireysel emeklilik {iriinii alarak gelecegimi glivence altina alabilece§ime
inanityorum

O 0O0O0OO0O0

Kesinlikle katiliyorum
Katiliyorum

Kararsizim
Katilmiyorum
Kesinlikle katilmiyorum

5- Bireysel emeklilik iiriinlerini iyi birer yatirim araci olarak goriiyorum.

O O0O0OO0O0

Kesinlikle katiliyorum
Katiliyorum

Kararsizim
Katilmiyorum
Kesinlikle katilmiyorum

6-Bireysel emeklilik sistemlerini birer kandirmaca olarak goriiyorum, giivenmiyorum.

O O0O0OO0O0

Kesinlikle katiliyorum
Katiliyorum

Kararsizim
Katilmiyorum
Kesinlikle katilmiyorum
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7-Bana gore bir emeklilik sirketi giivenilir ve ciddi bir firma olmal.

0]

O O0O0OOo

Kesinlikle katiliyorum
Katiliyorum

Kararsizim
Katilmiyorum
Kesinlikle katilmiyorum

8-Bir emeklilik sistemine dahil olmak istesem, bankalarin blinyesinde sunduklari
emeklilik sistemlerinden birini tercih ederim. Bankalar1 bu konuda daha giivenilir
buluyorum.

O O0O0OO0O0

Kesinlikle katiliyorum
Katiliyorum

Kararsizim
Katilmiyorum
Kesinlikle katilmiyorum

9-Herhangi bir emeklilik sistemine dahil misiniz? Cevabiniz evet ise sirket adin1
belirtiniz.

Evet (o ) o Hayrr

10-Bireysel emeklilik sistemine girmeye karar verirseniz hangi sirketi tercih edersiniz?

OO0OO0OO0OO0OO0O0OO0OO0OO

11-Bireysel emeklilik sistemi ile ilgili acente/sube disinda hangi kaynaklardan bilgi

Anadolu emeklilik
Ak emeklilik
Oyak emeklilik
Garanti emeklilik
Ko¢ emeklilik
Aviva emeklilik
Basak emeklilik
Vakif emeklilik
Ankara emeklilik
Fortis Emeklilik

almay1 tercih edersiniz?

O O0O0OO0O0

Internet
Yazili medya
Gorsel medya
Tamdik
Brosiir
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