1/4

iﬂtEFPS‘BSSC’D BEST ACENTE _ Tarih : 15.11.2010 =
medya takip merkesi 1940 AYLIK ULUSAL DERGI Sayfa : 18 %
www.interpress.com lSTAN”BUL Tiraj : 0

SEKTOREL StxCm : 619 .

Roporta]

HDI Sigorta Genel Muduru Enis Talasman:

‘Capraz satistan baska
cozum yok'

HDI Sigorta Genel Mudurt Enis Talasman sigorta sirketlerinin

acentelerden capraz satis bekledigini, acentelerinse blyUk bir bolimintn

satis ve pazarlamaya vakit ayiramaz hale geldigini belirtti. Talasman,
Oyleyken capraasatistan bahsetme i biraz itici geliyor. Ama
'baska bir yolu da ¢6zimu er, musteri iliskilerini
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Tiirk sigorta sektdriiniin son yillardaki gelisimi
ve gelisimin dniindeki engelleri degerlendirir
misiniz?

Turk sigorta sektor(i cok hizl biyiiyen bir sektor.
Bunu dogru degerlendirmek icin biraz gerilere
bakmak gerekiyor. 1981 yilinda 230 milyon dolar
tretim yapan sektoriin 1990'a gelindiginde iretimi
800 milyon dolara cikiyor. 2000 yilinda 2 milyar
dolara ve bu sene yaklasik 10 milyar dolara yaklasan
bir prim dretimi var. Sektor biiy(yor, biiyiirken de
sancill bir stirecten geciyor. Son dénemlere
baktigimizda Tiirk pazari yabancilar tarafindan son
derece ilgi ceken bir pazar haline geldi. Diinyanin
onemli sigorta sirketleri Tiirk pazarina girdi ve bir
bollimii de girmek icin caba gdsteriyor. Tabii burada
buyimenin birtakim celiskileri ortaya cikiyor;
sirketlere baktigimiz zaman teknik karliigin
olmadigindan, zarar ettiklerinden sikayet ediyorlar.

Diger taraftan Tirkiye de ciddi bir yapisal degisim
icerisinde 2000 yilindan bu yana hizli bir biiylime
stireci yasiyor. Enflasyon hizla diisiiyor, dolayisiyla
yapilan sigortaciligin matematigi de ciddi anlamda
degismeye basladi. Bu karsizlik strecinin icerisinde
en temel faktorlerden biri buglin Hazine
Miistesarhgi'nin teknik karsiliklara getirdigi yeni
karsiliklar. Trafik sigortalarinda Aktiieryal Zincir
Merdiven Metodu'nun

Ryl NETERSLUEN Atk acenteler bir tecdit
policesi hazirlarken

sirketlerinin eski ezberlerini
bozdu ve ayrilan ek rezervier
ciddi derecede zarar
edilmesine yol acti. Cok sayida

de dustinmeniz gerekir. Bagh acentelerle
calisiyorsaniz, her iste o acenteleri desteklemek
zorundasiniz. Fiyat rekabetinden kaynaklanan
olumsuz etkileri gidermek zorundasiniz, bu sirketin
de zararini artiryor. Biz acentelerimizle gercekten
gonul bagi kurarak, iyi bir iletisimle ana sirketleri
olma arzusundayiz. Ama baska sirketlerle de
calismasi konusunda kesinlikle herhangi bir yasak
koymuyoruz.

Yakin zamanda acenteler toplantinizi
gerceklestirdiniz. Toplantida dne cikan basliklar
nelerdi? Bu gibi toplantilan acentelerin
motivasyonu acisindan nasil
degerlendiriyorsunuz?

Etkileyici, basarili ve keyif veren bir toplant: oldu.
Tabii 0z elestiri yapti@im zaman, birtakim eksiklikler
de vardi. Acenteler toplantisinda biz; sektort,
kendimizi, nerede oldugumuzu, konumumuzu ve
gelecege yonelik birtakim stratejilerimizi,
dustincelerimizi anlattk. Ama bana gore eksik kalan
bir taraf vardi; acentelerin gelisimine yonelik, onlara
katkida bulunacak, daha fazla aktivite yapmamiz
gerekiyordu. Oniimiizdeki seneden itibaren bunu
kesinlikle telafi etmeliyiz. Ama genel olarak HDI
Sigorta'ya duyulan inanci acentelerin gézlerinde
gorduk. Bu da bizim icin sevindiriciydi.

Acentelerin capraz satis
yapmasi gerektigi hemfikir
olunan bir konu, sizce
acentelerin capraz satisi

yabanci sirketin pazara girmesi korkar hale gEId“er- Bu yapi gerekir? Siz sirket olarak capraz

ve mevcutlarn da pazar payini acentelerin onundeki en

kaybetmek istememe arzular
fiyatlarin da istenildigi
seviyelere ¢clkmamasini
dogurdu. Sonucta biiyilyen ama zarar eden bir
sektor goruntlsl ortaya cikti. Ama bu bir gecis
donemi. Bireysel olarak Tiirk sigorta sektoriinin
cok hizh degistigini ve gelistigini, uluslararasi
normlara uyum saglar hale geldigini, bu gelisimin
ve degisimin devam edecegini ama bu siirecin
bundan sonra sirketler icin daha giiclii sermaye
ihtiyaci yarattigini distntiyorum. Umutluyum.

HDI Sigorta’min acente sayisini, dagilimini ve
acentelerle calisma kriterlerinizin neler
oldugunu 6grenebilir miyiz?

Turkiye'de en yaygin acente agina sahip olan
sirketlerden birisiyiz. 900 civarinda acentemiz var.
Gelisen rekabet kosullari icerisinde acentelerin
coklu sirketle calismasini normal karsilayan bir
yapimiz var. Cinkii sadece kendinizi
distinmemelisiniz, rekabet kosullan icinde acenteleri

IS,

satis faaliyetlerini nasil
destekliyorsunuz?

bquk tEhdldl oiusturuyor Capraz sats, cross-selling, up-selling

gibi kavramlar cok moda. Hepimiz
bunu arzuluyoruz ama biraz da isin gerceklerine
bakmamiz gerekiyor. Bugiin acenteler operasyondan
bunalmis vaziyette. Bir taraftan tahsilat, bir taraftan
hasar, bir taraftan sirketiyle olan problemler...
Acentelerin biiyiik bir bolimii satis ve pazarlamaya
vakit ayiramaz hale geldiler. Hal boyleyken capraz
satistan bahsetmek acenteler adina belki biraz itici
geliyor. Ama bunun baska bir yolu da ¢c6zimii de
yok. Acenteler operasyonla ugrasmaktan ziyade,
miusteri iliskilerini 6n planda tutup yeni degerler
yaratmal. Ama acenteye "sen tek basina capraz
satis yap' demekle de olmaz. Bu noktada sirket
olarak bizlere de birtakim gérevler dustiyor. Egitim
vererek, konusarak, cesitli programlar uygulayarak,
kampanyalar yaratarak, her tiirli destegi oncelikle
sirketlerin vermesi gerektigini distniiyorum. Cok
basarili uygulamalar da oluyor. Ornegin, biz
acentelerimizin ferdi kaza sigortalarinda gelismesiyle
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Roportaj

"Acentelerin coklu sirketle calismasini normal karsilayan bir yapimiz var. Gelisen
rekabet kosullar icerisinde sadece kendinizi dusunmemelisiniz, acenteleri de

dusunmeniz gerekir"

ilgili bu sene icerisinde kampanya diizenledik. yi organize
edilmis bir kampanyayla yaklasik iki aylik bir periyot icerisinde
10 binin iizerinde ferdi kaza policesine ulastik. Demek ki
sirketlere de diisen gorevler var. Dogru hedefi bulup iyi kampanya
ve iyi organizasyon yapiyorsaniz basarili olabiliyorsunuz.

Sigorta sirketleri calisacagi acenteleri belirlerken bazi
kriterlere gire hareket ediyor. Sizce acenteler
calisacaklan sigorta sirketlerinde ne gibi dzellikler
aramali?

Acenteler de tesadiifen secmiyor sirketleri. Acentenin yapisina
gore gelismis olan kriterler var. Acente ilk olarak calistig sirketin
giivenilirligine, sermaye yapisina bakiyor. ikincisi de sirketin
iletisim yapisi, sirket calisanlariyla nasil iletisim kurabilecegi.
Bir baska temel dzellik de sirketin fiyat politikasi. Son donemdeki
gelismelere baktgimiz zaman artik eskisi gibi tekli acenteliklerin
kalmadigini ve acentelerin cogunun iic, dort hatta bes ve
lizerinde acentelik aldiklanim goriyoruz. Artik onlar da ne
yapacagini sasirmis vaziyetteler. Son donemde fiyat en onemli
kriterlerden olmaya basladi. Ama bunun bir gecis streci oldugunu
diisiinilyorum ve zaman igerisinde acentelerin bir, iki veya daha
da biyidikten sonra iic sirketten daha fazlasiyla
calisamayacaklanin dusintyorum. Acenteler kendi ihtiyaclanna
ve kendi konumlarina gore sectigi sirketin kriterlerini belirlemeye
devam edecekler.

Piyasaya sunacaginiz iiriinler ya da diger stratejik
konularda acentelerinizin fikirlerini alir misimz?
Acenteleriniz fikirlerini beyan etme konusunda HDI
Sigorta'ya nasil ulasiyorlar?

Acentelerle her platformda iletisimi artirmak, gelistirmemiz
gereken temel konulardan bir tanesi. Bunun farkli farkl yol ve
yontemleri var. Genel midirken acentelere ulasabilmeniz her
zaman mumkin olmuyor. Ciinku siz bir tanesiniz, acenteniz
cok sayida. Bununla ilgili acente temsilcilerimiz, her turli
beklentiyi, istegi alip sirkete iletiyorlar. Kurum icinde
acentelerimizin her turli fikrini, distincesini, dnerisini
iletebilecekleri bir platformumuz var. Ayrica acentelerimizin
isteklerini dinlemek amaciyla her yil n;uh kkak bolgesel toplant
z.Acenteler toplantisinda acentelerimizi dinlemeyle
hazirlyoruz. Daha gl'anll, daha disiplinli ve iletisime
in acentenin bile katilimini saglayacak noktalar ya

Bazi acenteler kendi hazirladiklan brosiirleri dagitarak,
hatta sokak gosterileri yaparak bilinglendirme
faaliyetlerinde bulunuyor. Sizin de bu projelere destek
verdiginiz biliniyor. Acentelerinize bireysel girisimlerinde
ne gibi destekler veriyorsunuz?

lyi bir projeyle gelen acentemize, materyal, gorsel hazirliklar ile
ilgili cesitli enstriimanlar iceren paketlerle destek veriyoruz. Ama
muhakkak dikkat ettigimiz bir esas daha var: Acente yapacag
calismanin tiim biitcesini sirketten beklememeli, kendisi de
yatinm yapmali. Paylasimei bir yontemle bunu yapmak temel
esas. Yani acentenin getirdigi projenin 0ziine bakiyoruz, fayda-
deger analizi yapryoruz ve acentenin de katiimi oldugu muddetce
destekliyoruz projeleri.

Sizce acentelik meslegini kisa ve orta vadede bekleyen
firsatlar ve endiseler neler olabilir?

Acenteler, son iic-dort yilda yasanan yogun rekabet sebebiyle
ciddi anlamda bir gelir erozyonuna ugradilar.
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Belki police sayisi arth ama ortalama primler dustugu icin
giderleri artarken toplam gelirleri ayni noktada kaldi. Dolayisiyla
bir gelir kaybina ugradilar. Artik acenteler bir tecdit policesi
hazirlarken musterisine teklif vermeye korkar ve cekinir hale
geldiler. Bu yapi, acentelerin oniindeki en blyuk tehdidi
olusturuyor. Ama bu, bir gecis slreci. Bundan sonraki sirece
baktigimiz zaman Tirkiye sigorta pazari buyiyen bir pazar ve
biiyliyen bir pazarin icerisinde en biyik dilimi de acenteler
olusturuyor. Bu olgu boyle olmaya devam edecek yani
bankasirans belki bir iki puan daha payini artirabilir ama Turk
sigorta pazan her zaman acente pazan olarak kalacak. Buytyen
pazar icerisinde kendisini iyi yetistiren ekip ve takim kulturune
6nem veren acentelerin kazanacag donemin geldigini
distniiyorum ve bunu firsat olarak goriyorum.

GS Sigorta ile sektirde ilginc bir acilimi gerceklestirdiniz.
Projeden biraz bahseder misiniz?

Galatasaray Sigorta projesi, iyi anlasiimasi ve iyi anlatimasi
gereken bir proje. HDI Almanya'nin U¢lincd, Avrupa'nin ise en
karli ilk biytik dort sigorta sirketi arasinda, 1903 yilinda kurulmus
bir sirket. Galatasaray, 1905 yiinda kurulmus ve Tiirkiye ve
diinyanin en taninmis, en degerli markasi. Bu iki koklu kurumu
yan yana getirdik. inovasyon sadece iiriin yaratmakla olmuyor.
Pazarlama kanallarinda da birtakim yaraticiliklar gerekiyor. Bu
cerceveden bakb@mizda Galatasaray, yuzde 37 oranla Turkiye'de
en cok taraftara sahip kuliplerimizden biri. Son donemlerin
pazarlama kavramlarindan biri de duygusal pazarlama. Insanlar
aldiklan drinle buttinlesmek, o rinle kendi aralarinda bir iletisim
kurmak istiyorlar. Bunun en i kuruldugu alan da spor. Galatasaray
bu anlamda duygusal pazarlamanin hayata gecirilebilmesi icin
en iyi, en dogru ormek. Bu projeyle her seyden once sirketimize
yeni bir deger kazandirmak istiyoruz. HDI Sigorta kurumsal
olarak varligina devam ederken, ikinci markamiz Galatasaray

HDI Sigorta Genel Miidiirii Enis Talasman:

kesim acenteler"

acentelerle birlikte Gretmemiz gerekiyor.

"Sigortacilii en iyi yapan kurum ve hizmeti en iyi veren

HDI Sigorta tamamen bir acente sirketi. Tabii brokerlan da ayn bir kulvar olarak
degerlendirmiyorum. Bizim acente Uretimimiz toplam Gretimimiz icerisinde yuzde 95'i buluyor.
Yiizde 5 civarinda da broker Gretimimiz var. Acente dagitim kanali bizim sevdigimiz bir alan,
sigorta bir acentelik isi. Sigortaciig en iyi yapan kurumun ve hizmeti en iyi veren kesimin
acenteler oldugunu disintyorum. Bankasiiransa gore acentenin verdigi hizmet kalitesi ve
sigortall bilinci tartisiimaz. Ancak burada acente sirketi oldugunuz zaman bir dezavantajiniz
var. Bankasiirans, sektoriin en karh alani. Kredilerin ekinde verilen ferdi kaza vb. sigortalar
ile bankastirans ciddi derecede kar yazarken, acente sirketi oldugunuz zaman sektérde
rekabetin en yogun oldugu ve zararin en cok oldugu tarafta kasko sigortalarinda
yogunlasiyorsunuz. Bu paradoksu bir sekilde asmamiz gerekir. Bunu asmanin formiillerini
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Sigorta olacak. GS Sigorta ile kuliibuyle biitiinlesmis ve kulibtnin
ekonomik gelisimine katkida bulunmak isteyen taraftarlara
kuliibiine destek olma imkani saghyoruz. Diger taraftan
duzenleyecegimiz birtakim kampanyalaria sigortalilanmiz) maclara,
antrenmanlara gotirerek, teknik ekiple ve futbolcularia tanisip
kultiple olan iletisimini artirabilecek cesitli aksiyonlar planlyoruz.
Galatasaray Spor Kuliibi adina siirdurebilir bir gelir kaynag;
olusturmak istiyoruz. Acenteler acisindan baktigimiz zaman da
temel hedefimiz, Galatasaray acenteliklerini ayn bir marka adi
altinda HDI Sigorta'dan bagimsiz, ayn konsept ofisler seklinde
tasarlamak. Bu anlamda da HDI Sigorta acentelerinin tabii ki bir
onceligi var. Mevcut acente ayn bir konsept acentelik yatinmi
yapmadig taktirde bir siire sonra Galatasaray policelerini tanzim
edemeyecek. "Nicin konsept acentelikler?" diye sorulabilir.
Buradaki temel amacimiz, ciddi bir pazarlama potansiyeli ortaya
koymak. Elimizde yaklasik bes milyona ulasan bir Galatasaray
datasi var. Profesyonel acentelerin girisimci olarak bu ise yatinm
yaparak, egitilmis pazarlama ekipleriyle o dataya ulasmasi,
musteri kitlesini ve prim uretimini gelistirmesi gerekiyor.
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