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Ozet

Sigorta kavramu tiiketicilerin aklinda zorunlu trafik sigortasi, kasko ve dogal afet sigortas: gibi
yaygin kullanilan tiirler olarak canlanmaktadir. Bu kliseden insanlari kurtarmak adina sektoriin
onde gelenlerinin sigorta bilinci yerlesmesi i¢in hedeflerine inovatif iiriin pazarlamasina
yonelmesi gerekir. Ulkemiz yiizde 1.5 sigortalilik oranina sahiptir ve bu gelismis iilkelerin ¢ok
gerisinde bir orandir, oysa ki Tiirkiye, 19 milyon geng¢ niifusa sahiptir ve sigortacilik pazari
gelisme potansiyeline sahiptir. Bu durum sigortacilar1 daha siki bir rekabete yonlendirir.
Sigortanin, hedef kitlesi tiim insanlarla birlikte tiim kuruluglardir. Sigorta pazarlamacisinin ilk
gorevi, olduke¢a genis bir hedef kitlenin degisen tiim miisteri ihtiya¢larinin tespiti ve hizmetin
sunulacak oldugu hedef pazarin tayin edilmesidir. Bu islev yerine getirildikten sonra segilen
hedef pazara uygun pazarlama programinin olusturmasi siradaki islemdir. Isletmelerin
pazarlamaya ait stratejilerden diger boliimiinii pazarlama karmasi, isletmece hedef pazar olarak
segilen grubun veya gruplarin ihtiyaglarin ve isteginin etkili ve verimlilik gercevesinde
karsilanarak kar saglama amacinin gerceklesmesi olusturur.

Sektoriin gecen yi1l otomotiv pazariin da daralmasiyla son bes yilin en yavas biiyiimesini
gergeklestirmesi ise bu yil elit Uriinlerde karliligi ve verimliligi hedefleyen sektoriin biliyiime
hedefini ylzde 10-12 diizeyine ¢ekmistir. Gelistirilen inovatif sigortalar tiiketicilerin
karsilagabilecegi farkli riskleri kesfederek giinliik yasami ¢ok daha kolaylastirmaya yonelik
olmaya odaklanmuistir.
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Challenges on Product Development in The Growth and Development of Insurance

Companies in Turkey

Abstract

The concept of insurance is revived in the minds of consumers as commonly used types such
as compulsory traffic insurance, insurance and natural disaster insurance. In order to save
people from this stereotype, industry leaders need to focus their goals on innovative product
marketing in order to establish insurance awareness. Our country has an insurance rate of 1.5
percent, which is far behind developed countries, whereas Turkey has a young population of 19
million and the insurance market has the potential to develop. This leads insurers to tighter
competition.

The target group of insurance is all organizations with all people. The first task of the insurance
marketer is to identify all the changing customer needs of a large audience and to determine the
target market in which the service will be offered. Once this function is fulfilled, it is the next
process to create a marketing program suitable for the selected target market. The other part of
the marketing strategies of the enterprises is the marketing mix, the realization of the purpose
of profit making by meeting the needs and wants of the group or groups chosen as the target
Sunday by the enterprise within the framework of effective and efficiency.

The sector's slowest growth of the last five years, with the contraction of the automotive market
last year, brought the sector's growth target to 10-12 percent, which targets profitability and
efficiency in Elite products this year. The innovative insurances developed are focused on
making everyday life much easier by exploring the different risks that consumers may face.
Keywords: Insurance, Insurance Marketing, Insurance Products
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Giris

Sigorta isletmelerinin hem mevcut hem de yeni hizmet paketlerini miisteriye duyurarak
misterilerini artirma cabalar1 rekabetin ve faaliyetin bir geregi olmustur, bu baglamda
isletmeler mesela iletisim araclariyla, sigorta tarafindan sunulacak faydalari ve isletmeye
giiveni vurgular iletiler olusturarak, sigorta hizmetlerini miisteriye tanitmakta, ardindan
sektoriin talep durumunu pazarlama arastirmalar yoluyla incelemektedir. Sigorta sirketlerinin,
varliklarin siirdiirebilmeleri agisindan en 6nemli belirleyicisini yani pazarlama faaliyetlerini
onemsemeleri ve ciddiyetle yiiriitmeleri gerekir. Oncelikle bir baslangic plani hazirlanmal,
bunun ardindan kisa ve uzun vadede c¢esitli strateji ve taktiklerin belirlenmesi yoluna
gidilmelidir.

Sigortanin, hedef kitlesi tim insanlarla birlikte tim kuruluslardir. Sigorta pazarlamacisinin ilk
gorevi, olduke¢a genis bir hedef kitlenin degisen tiim miisteri ihtiyaglarinin tespiti ve hizmetin
sunulacak oldugu hedef pazarin tayin edilmesidir. Bu islev yerine getirildikten sonra secilen
hedef pazara uygun pazarlama programinin olusturmasi siradaki islemdir. Isletmelerin
pazarlamaya ait stratejilerden diger boliimiinii pazarlama karmasi, isletmece hedef pazar olarak
secilen grubun veya gruplarin ihtiyaglarinin ve isteginin etkili ve verimlilik cercevesinde
karsilanarak kar saglama amacinin gergeklesmesi olusturur.

Sigortaci sirketler, miisteri tatmini ve miisteriyle uzun vadeli iliski kurulmasi temelinde bir
pazarlama anlayis1 belirlerlerse, hedef pazara uyan pazarlama programlarini yapabilirler.

Rakiplerden farkli konuma erigebilirler. Miisteride baglilik yaratip nihai hedefe ulasabilirler.

1. Sigortacilik Sektorii Acisindan Pazarlama Etkinlikleri

Sigortacilik sektoriinde pazarlama: “Sigortacilikla ilgili tatmin edilememis miisteri arzu ve
isteklerinin belirlenmesi, s6z konusu arzu ve isteklerin 6lgiimle degerlendirilmesi, bunlar1 hangi
sigorta sirketlerinin tatmin edebileceginin kararlastirilmasi, hedef piyasa belirlenmesi,
belirlenen piyasalara sunulacak sigorta hizmetlerinin hangileri olacaginin belirlenmesi ve tim
bunlara iliskin pazarlama programlari gelistirilmesi” olarak ifade edilmektedir. (Sarikayal,
2000: 23):

Sigortacilikta satilan hizmeti sadece bir kagit parcast olan police ifade eder, satin alan
cogunlukla almak niyetinde degildir ve konu hakkinda hem daha 6nce kisi tarafindan tecriibe

edilememis olmas1 hem de 6zellikle tazminat konusunda olumsuz deneyimlere sahip kisilerin
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uyarilarinin  etkili olmasi nedeniyle olusan kararsizlik sigorta hizmetinin satisini
zorlastirmaktadir (Glveng, 2001: 14)

Sigorta hizmetine dair elle tutulur, gézle goriiliir etken sadece poligedir. Sigorta policesi de tipki
bir mal gibi fiziki testle pazarlanamamaktadir. Sigorta isletmelerinin miisterileriyle,
belirsizlikler dolu gelecegin ayrica bu durumun tagimis oldugu riskin de 6nemini kavramasini
gerektirdiginin yani sira bu netice ile olusmus ihtiyaglarinda ¢oziimiinii pazarlamaktadir
(Korkmaz, 1997: 11). Hizmetin ve hizmet isletmesi olan sigortaciligin elle tutulamaz olmasi,
sigortanin pazarlanmasi baglaminda ortaya ¢ikan sorunlarin kaynagini teskil eder. Bu sebeple
misterilerin problemlerini en iyi anlayan, beklentilerini karsilayan ve kendine faydali olan
sirkete yonelmesi olasidir. (Goksel, 1998: s.1).

Sigorta olgusu sigorta ettirme talebi olan ve sigorta yapmaya hazir olan olarak iki temel
unsuru barindirir. Sigortaci sirketlerin ¢aligma alani belirli risklerle sinirlidir. Hayat sigortasi
yapan sirket pazarlama politikas1 6liim ve tasarruf {izerinde kurulmusken, yangin, nakliyat,
kaza benzeri mal sigortalarina yogun sigortaci sirketlerde pazarlama politikasinin farkl
oldugu goruldr (Elbeyli, 2001: 60).

1.1.Sigortacilikta Pazarlama Planlamasi

Pazarlamanin dne ¢ikan gereksinimi ileri goriislii olmaktir. Ongoriiyle piyasada olabilecekleri
onceden kestirerek, gelecegi ilgilendiren stratejiler saptanir. Bu baglamda pazarlama planl
yapilmak durumundadir. (Tokol, 2001: 54).

Sigorta sektoriinde tirtinler oldukga farklidir ve bunlarin fiyatlari da nitelik farkindan dolay1
farklilik gosterir. Tlim gelir gruplarina, her hizmetin pazarlanmasinin, sigortac sirketlere
ciddi maliyetler getirmesi kagimilmazdir (Varlik, 2003: 22). Etkin anlamda bir pazarlama plani
igin, dogru varsayimlar ile gercek bilgiye dayali olmasi, var olan kaynak kullaniminin
saglanmasi, pazarlama planindaki uygulamanin saglanmasinda ise uygun kiiltiiriin ve
orgiitlerin tanimlanmasi, isletmenin misyonu ile amacinin ger¢eklemesindeki ise en onemli
unsur olarak stratejiye yonelik olmas1 ve streklilik icermesi gerekmektedir (Odabasi, 2001:
12).

Yukarida anilan uygulamalara ilaveten pazarlama planin1 mucizevi kabul etmek yaniltici olur.
CUnku sureg icinde belli zamanlarda kritik kararlar alinmasini gerektiren durumlar ortaya ¢ikar.
Dogru bicimde ve uygun bir zamanlamayla karar verilmesi yOnetimin yetki ve

sorumlulugundadir (Odabagi, 2001: 13). Stratejik planlarin hazirlanmasinda tiim birimlerin
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genis katilimiyla olusturulan bir ekipten yararlanilmalidir. Genis katilim tiim sorumluluk ve
gorev tanimlar1 diizeylerinde iliskilerin giiclenmesini saglar. Birlikte plan hazirlanmasi ve bu
planin goriis birligi icinde kabul edilmesi tiim sirket tarafindan planin sahiplenilmesiyle

sonuglanacaktir (Varlik, 2003: 22).

2.Tiirkiye’de Sigortaciik Hizmetlerinin Pazarlanmasina Dair Durum Tespiti

Tiirkiye’de bulunan sigorta sirketlerinin sermaye, teknoloji ve ¢alisanlarinin bilgi ve becerisi
baglaminda diinyadaki biiyiik sigorta sirketlerinden geri kaldig1 ifade edilmektedir. Sektorde
mevcut arastirma-gelistirme ve egitim c¢alismalariyla tutundurma g¢alismalarinda goriilen
yetersizlikler Tiirkiye’de sigortaciligin pazarlama agisindan gelisimini engellemistir. (Aybay,
2002: 22).

Tiirkiye’de, gelir seviyesinin diisiik olmasinin yani sira gelir dagiliminin heterojen yapiya sahip
olmasi sigortaciligin gelismesini olumsuz yonde etkilemektedir. Clinkii insanlarin 6nceligi
temel gereksinimlerin karsilanmasina kanalize olmakta, eldekinin saglama alinmasi, korunmasi
amaciyla sigortalatmak Oncelik listesinin arka siralarina dogru atilmaktadir. Gelecekte de
iiretim diizeyinin diisiik, enflasyonun yiiksek ve niifus artis hizinin yiliksek seyredecegi ve
bunlarin sonucu olarak gelir dagilimindaki dengesizligin artacagi, Ongoriiliirse sigortaya
katilimda kisa donemde olumlu gelismeler beklenmesi pek de miimkiin gériinmemektedir.
(Giimiis, 2006: 71).

Sigortaci bir yandan sigortanin gerekmedigi kanaatlerinin olusumuna yol acan davranis ve
uygulamalar1 ayiklarken, 6te yandan yerlesik kanaatlerin degistirilmesi i¢in c¢aba sarf eder.
Sigortaci somut bir nesne satmadigindan satigta sigortanin yararlarini sergilemek zor olur. Yani
sigorta saticisi, gelecege dair sz satar. Bu ise Tiirk toplumunda insanlarin ¢cogunun kafasina
yatmaz (Sarikayali, 2000: 23).

Tiirkiye Sigorta Birligi verilerine gore, 2018 yilinda diinya ekonomisi, ticari miicadele
kaynakli belirsizlik olmasina karsin potansiyelinin tizerinde blyimeyi siirdiirmiis, sigortacilik
sektorii baglaminda prim iiretimi biliylime orani, reel olarak artarak yiizde 2 civarinda

gerceklesmistir. (KPMG, 2019).
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2.1.Sigortacilik Sektorii Acisindan Uriin Gelistirme ve Uriin Cesitlendirme Ve Sorunlar

Bir hizmet sunucusu olan sigorta isletmeleri de hayat sigortasinin yan sira, kasko, yangin
sigortasi, hirsizlik sigortasi gibi iiriinleri de miisterilere sunmak durumundadir.

Isletmelerin en &nemli kararlarindan birisi de {iriin karmasmin se¢ilmesidir. (Oztiirk, 2003: 51):
Yeni iiriinlerin digerlerinden ayirilmasinda kullanilan 6zelliklerden biri de pazarlamada {irtinii
yeni kilacak ozelliklerin 6n plana ¢ikarilmasidir. (Stanton, ve digerleri, 1991: 162). Uriin
gelistirme, isletmelerin faaliyet yiiriittiigli pazarda yeni iirlin gelistirilmesini amaglamaktadir.
Uriine yapilan ilaveler, iiriin hattinin gelistirilmesi, iiriin kalitesinin gelistirilmesi, {iriiniin
yenilenmesi {riin gelistirme stratejileridir. (Odabasi, 2001: 36). Yogun rekabet ve iiriin
cesitlendirmesi yonetim ve pazarlama yontemlerinde ¢agdaslasmay1 ve yenilik¢i uygulamalari
da zorunlu kilmaktadir.

Bu baglamda, artirilan hizmet tiirlerinin potansiyel ve hedef miisterilere aktarabilmesi ve
miigteri gereksinimlerinin gelistirilen yeni hizmet tiirleriyle uyumlagtirilip, miisterilerin
kazanilmasi 6nemli konular arasindadir (Uraz, 1997: 1).

Sigorta poligelerinin kapsamlari, herhangi bir gizlilik unsuruna sahip olmadiklarindan hizmet
cesitlendirmenin taklidi konusunda 6nlem alinmas1 miimkiin degildir. Fakat rakiplerin 6ntine
gecmek adina polige esasinda degilse bile igeriginde bazi farkliliklar gerceklestirilebilir.
Isletmeler bu rekabet kosullar1 altinda farklilik yaratmak ve talep olusturmak adma polige
hatlarina yeni ¢esitler eklemeye caligmak ve siirekli yeni police gelistirme cabalar1 igerisine
girmek durumuna girmektedirler (Coban, 2003: 12). Bu ¢ergevede, iiriiniin gelistirilmesi ve
cesitlendirilmesinin, dogru sekilde yapilmasi i¢in miisteri gereksinmesinin ve iirlin satis
potansiyelinin dogru kavranmasi gerekir (Irons,, 1995: 19)

Bunun yani sira, emeklilere emeklilik donemlerinde kendilerine yetecek bir gelire
kavugsmalarin1 saglamak tizere enflasyon oranlarinin iizerinde gelir saglayan hayat sigortasi
tirlerinin yayginlastirilmasi ¢alismalarinin yapilmasi da tercih edilebilir (Korkmaz, 1997: 11).
Yeni polige fikrinin gelisme siireci, yogun bir arastirma sonucu miisteri gereksiniminin
belirlenmesi ile baglamaktadir. Miisteri ihtiyaglar1 belirlendikten sonra da isletmenin sahip
oldugu fiziki, beseri ve mali kaynaklarin uygunlugu incelenerek pazar testlerinin ardindan ilgili
kamu kuruluslarindan alinacak onayla polige pazara sunulur. Bu baglamda yeni bir poligenin
evreleri, sunus, biiylime, olgunluk ve gerileme seklinde ifade edilebilir (Karabulut, 1988: 16).
Sigortacilik sektorii agisindan yeni iriin fikrinin mevcut poligelerin verilen guvence

baglaminda gelistirilmesi, birbirinden bagimsiz riskleri kapsayan birden fazla poligenin
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birlestirilip tek polige altinda toplanmasi veya ayni riskleri kapsayan bir poli¢enin birinin ya da
birkaginin ayrilip bagimsiz polige haline getirilmesi, miisteriye daha once hi¢ sunulmamis
yepyeni bir poligenin yaratilmasi, rakip sigorta sirketlerince tiretilen yeni polige tiiriiniin aynen
taklit edilmesi seklinde kendini ifade edebilmektedir (Timur, 2006: 143).

Daha az maliyet gerektirmesi ve igletme acisindan daha az risk tagimasi nedeniyle hizmetin
veya iriiniin gelistirilmesi yeni bir mamul veya hizmet gelistirilmesinden daha kolaydir. Bunun
altinda yatan sebep, daha az maliyetle daha fazla fayda elde etme istegidir (Cipil, 2004: 9).

Bir isletmenin hizmetler arasi gegislerinde ¢o§u zaman yeni bir orgiitlenmeye, yonetim
bi¢imine ve pazarlama programi olusturulmasina gerek duyulmaktadir (Harrison, 2000: 107).
Hizmet {irlinlerinin birbirinden farkli beseri iliski gerektirmesi de hizmet tlrinln
cesitlendirilmesi tizerinde sinirlandirici etkiye sahip bir baska faktor olarak bildirilmektedir

(Islamoglu, 2006: 27).

3. Yontem

3.1. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Giintimiizde insanlarin kayiplarini telafi ve tazmin imkani ¢ok azdir. Bu nedenle herhangi bir
sebeple bir sey zarar gordiigiinde onun tamiri veya tazmini konusunda profesyonel destege
gereksinim duyulmaktadir. S6z konusu profesyonel yardimi saglayacak birincil otorite ise
sigorta sirketleri olarak goriiliir. Bu baglamda sigorta sirketlerinin kendilerinden uzak duran
milyonlarca potansiyel miisteriyi sisteme dahil etmeleri i¢in neredeyse kisisel bazda hizmete
odaklanip iirin gelistirmeye Oonem vermesi siirekliliklerinin asli unsurudur. Bu arastirma
miisterinin, sigorta sirketlerinin simdiki ve gelistirilmis iiriinlerine bakiginin belirlenmesi amaci

cergevesinde yapilmis, arastirma verileri dogrultusunda muhataplara 6nerilerde bulunulmustur.

3.2.Veri Toplama Yontemi ve Orneklem Sureci

Yapilan ¢aligmada {i¢ asamali tasarlanmis olan arastirmadaki amacin gergeklesmesi i¢in nicel

verilerin toplam yonteminden yararlanilmigtir.
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3.3. Arastirmanin Tiirii, Modeli ve Hipotezleri

Yapilan arastirmanin tiirli ise tanimlayici arastirmay1 anlatmaktadir. Tanimlayic1 modeldeki
amacta ise, incelemeye konu olan Tirkiye’deki sigorta isletmelerindeki biiyiimenin ve
gelisimdeki iirin gelistirmede olusan zorluklara gore ileriye doniik olarak tahminleri
yapilmistir. Aragtirmanin amact ve konusuna gore gelistirilmis olan hipotezler ise;
H1: Demografik 0Ozelliklere gore sigorta isletmelerinin biiylimesi ve gelismesi
farklilagsmaktadir.
H2: Demografik 6zelliklere sigorta igletmelerine gore iiriin gelistirme farklilagsmaktadir.
H3: Tirkiye’de sigorta sirketlerindeki biiylimeye ve gelismeye goére gore {iriin

gelistirme farklilagmaktadir.

Sekil 1: Arastirmanin Modeli

DEMOGRAFIK OZELLIKLER

3.4. Arastirmanin Sinirlari ve Kisitlari

Ankara sehir merkezinde yasayan tiim 6zel sigorta sirketlerinin miisterileri arastirmanin ana
kiitlesini olusturmaktadir. Ana kiitlenin sinirlarin1 ya da bir bagka deyisle 6rnegin ¢ercevesini
belirlemek imkansiz oldugundan, oOrnek kiitlenin se¢iminde ihtimalsiz Ornekleme
yontemlerinden kolayda 6rnekleme yontemi kullanilmigtir.

Yapilan calismada internet {izerinden 790 anket dagitildi. Geri doniis anket verilerinde 533
anketin doniisiimii olmus, ancak 400 ankette sorulara tam olarak cevap verilmis ve gecerli
saytmistir. Anketler 17 Aralik — 22 Aralik 2019 tarihleri arasinda Ankara il merkezinde

gerceklestirilmigtir. Calismadaki veriler, SPSS 22 paket programi ile uygulanmasi ile
15
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tamamlanmistir. Calismanin kapsaminda ise gecgerliligin testi icin Cronbach Alfa degerlerinden

faydalanilmistir.

3.5. Faktor analizi Sonuclar: ve Yorumlanmasi

Tablo 1. Tiirkiye’de Sigorta Sektériinde Biiyiime ve Gelisme Olgegine Ait Faktor Analizi

Faktor Yukleri
Sigorta sirketim sigorta isindeki en iyi sirkettir. 0,902
Sigorta sirketim fon isletim, katilimci aidat1 benzeri masraflar talep etmez. 0,880
Sirketin, iiriin ve fiyat bilgilendirmesi yeterlidir. 0,876
Sigorta sirketimde, kisiye 0zel indirim uygulamasi uygulanmaktadir. 0,839
Sigorta girketim, karsilagtigim sorunlarin ¢6ziimiinii saglamaktadir. 0,850
Sigorta sirketimin yeni iiriinlere dair bilgilendirme hizmeti yeterlidir. 0,824
Calistigim sigorta sirketinin yerel yonetim merkezine gerektiginde kolay ulagirim. 0,804

Sirket tarafindan saglanan sifreyle fonlarin internet {lizerinden takibini giivenle

0,777
yaparim.
Sigorta sirketinin ¢evrimigi tiim iglemleri yiiksek giivenirlige sahiptir. 0,849
Sigorta hizmeti aldigim sirket, kullandigim hizmet igin hediye ve indirimler 0.812
sunmaktadir. '
Sigorta hizmeti aldigim sirket pazar genelinde iyi bir {in sahibidir. 0,814

KMO = 0,756

7’ =1401,416, p=0,000, df=406

Toplam Aciklanan Varyans= 68,01

Cronbach’s alfa = 0,765

Tablo 1’e gore SPSS’de gergeklestirilen faktor analizi gostermistir ki; faktorlerin varyansi

aciklama diizeyi baglaminda; 6zdegeri 1’in tizerinde olan faktorler, varyansi agiklama oraninda

kiimiilatif % 68 degere sahiptir. Bu oranin anlami, faktor analizi ¢ergevesinde, 6zdegeri 1’in

iizerinde olan alt1 faktoriin varyans: agiklama diizeyidir. S6z konusu oran % 50’nin iizerinde

degere sahip olmalidir, arastirmamizda elde edilen deger varyansi agiklama diizeyi bakimindan

yeterlidir. Olgek baglaminda gerceklestirilen ilk guvenilirlik ¢alismasinda Cronbach alfa

katsayisinin 0,765 ¢ikmasi bu degerin oldukga giivenilir oldugunu gosterir.
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Tablo2. Tiirkiye’de Sigorta Sektoriinde Uriin Gelistirme Olcegine Ait Faktor Analizi

Faktor

Y ukleri
Sigorta hizmeti aldigim sirketin ismi, miisterisine itibar saglar. 0,91

0
Hizmet aldigim sigorta sirketini ¢gevreme Oneririm. 0,89

3
Hizmet aldigim sigorta sirketinin ¢alisanlar1 mesleki bilgi agisindan yeterlidir. 0,89

3
Sigorta danismamin giiler yiizlii ve samimidir. 0,89

3
Hizmet aldigim sirket beni yeterince bilgilendiriyor. 0,86

4
Sigorta danigmanima gereksinim duydugumda rahatlikla ulasabilirim. 0,81

0
Hizmet aldigim sigorta sirketi beni ayricalikl hissettiriyor. 0,79

6
Hizmet aldigim sigorta sirketinin web sayfasini yeterli gériiyorum. 0,78

2
Hizmet aldigim sirket personeli sigortay1 yaptirdiktan sonra ilgisiz davranmaktadir. 0,78

1
Hizmet aldigim sigorta sirketinin farkli hizmetlerini de kullanmay1 diistintiyorum. 0,77

9
Hizmet aldigim sirketin ¢aligma prensibi miisteri odaklidir. 0,77

3
Hizmet aldigim sigorta sirketi ile iletisime gegmek kendimi degerli hissettirir. 0,76

3
Hizmet aldigim sigorta sirketinin miisteri ile iyi iliski kurdugunu diisiintiyorum. 0,76

2
Calistigim sigorta sirketi kisisel verilere 6zen gosterir. 0,73

6
Hizmet aldigim sigorta sirketine giivenim yiiksek diizeydedir. 0,69

0
Hizmet aldigim sirket police sdzlesmesinde verilen bilgiler yeterli diizeydedir. 0,66

6
Kullandigim hizmete dair police bana zamaninda ulastirilir. 0,66

3
Sigorta danigmanim isteklerime alternatif ¢zimler bulabiliyor. 0,863
Hizmet aldigim sigorta sirketinden bor¢larim zamaninda bildirilmektedir. 0,822
Hizmet aldigim sigorta girketi taahhiitlerine uymaktadir. 0,804
Sigorta danigmanimin ziyaret sikligindan memnunum. 0,695
Hizmet aldigim sigorta sirketinin reklam ve tanitimlan yeterlidir. 0,686
Hizmet aldigim sigorta sirketi, kisisel verileri 6zenle saklar. 0,648
Hizmet aldigim sigorta sirketinin sundugu iirlinlerin miisteri ihtiyacina gore diizenlendigini 0 639
diisiiniiyorum. '
Hizmet aldigim sigorta sirketinin fon yonetimi miisteri menfaatini 6n planda tutar. 0,616
Hizmet aldi§im sigorta sirketinin gelecekte de cok iyi yerde olacagini dngoriiyorum. 0,615
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Sigorta danigmanimdan memnunum ama sirketim sigorta yaptirdiktan sonra benimle

o2 . 0,585
ilgilenmemistir.

KMO = 0,725

7’ =1387,316, p=0,000, df=115

Toplam Aciklanan Varyans= 74,58

Cronbach’s alfa = 0,883

Tablo 2°de goriildiigii tizere SPSS’de gergeklestirilen faktor analizi gostermistir ki; faktorlerin
varyansi a¢iklama diizeyi baglaminda; 6zdegeri 1’in lizerinde olan faktorler, varyansi agiklama
oraninda kiimiilatif % 74,58 degere sahiptir. Bu oranin anlami, faktor analizi ¢er¢evesinde,
0zdegeri 1’in lizerinde olan alt1 faktdriin varyansi agiklama diizeyidir. S6z konusu oran %
50’nin {izerinde degere sahip olmalidir, arastirmamizda elde edilen deger varyansi agiklama
diizeyi bakimindan yeterlidir. Olgek baglaminda gergeklestirilen ilk giivenilirlik ¢alismasinda
Cronbach alfa katsayisinin 0,883 ¢ikmasi bu degerin oldukca giivenilir oldugunu gosterir.

Arastirmanin bu bdliimiinde, anket formunda yer alan kisisel bilgilere ve dlgeklere ait olarak

toplu frekans dagilim tablolar1 olusturulup yorumlanacaktir.

Tablo3. Cinsiyet Degiskenine Ait Frekans Analizi Sonuc¢lar:

f %
Kadin 140 35,0
Erkek 260 65,0
Toplam 400 100,0

Tablo 3’e gore, arastirmaya 400 kisi katilmistir ve bunlarin 140’1 %35°lik oranla kadin ve 260’1
ise %65 oranla erkektir.

Tablo 4. Egitim Durumu Degiskenine Ait Frekans Analizi Sonug¢lar:

f %
Tlkokul 44 11,0
Ortaokul 34 85
Lise 154 38,5
Universite 141 35,3
Yuksek Lisans/Doktora 27 6,8
Toplam 400 100,0
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Tablo 4’e gore, arastirmaya katilanlarin 44’1 %11 oranla ilkokul mezunu, 34’1 %8,5 oranla
ortaokul mezunu, 154’1 %38,5 oranla lise mezunu, 141’1 %35,3 oranla tiniversite mezunu ve

27’s1 %6,8 oranla yiiksek lisans/doktora mezunudur.

Tablo 5. Aylhik Gelir Degiskenine Ait Frekans Analizi Sonuclari

f %

Gelirim Yok 93 23,3
1300 TL ve daha az 5 1,3
1301-2300 TL 72 18,0
2301-3300 TL 88 22,0
3301-4300 TL 60 15,0
4301-5300 TL 35 8,8
5300 TL ve Uzeri 47 11,8
Toplam 400 100,0

Tablo 5’e gore, arastirmaya katilanlarin 93’iiniin %23,3 oranla geliri yoktur, 5’1 %1,3 oranla
1300 TL ve daha az gelir sahibidir, 72’si %18 oranla 1301-2300 TL aras: gelir sahibidir, 88’1
%22 oranla 2301-3300 TL arasi gelir sahibidir, 60’1 %15 oranla 3301-4300 TL arast gelir
sahibidir, 35’1 %8,8 oranla 4301-5300 TL aras1 gelir sahibidir, 47’si de %11,8 oranla 5300 TL
den fazla gelir sahibidir.

Tablo 6. Meslek Degiskenine Ait Frekans Analizi Sonuclar

f %

Esnaf 45 11,3
Memur 75 18,8
Ogrenci 40 10,0
Emekli 41 10,3
Kamu Iscisi 27 6,8
Ozel Sektor Iscisi 57 14,3
Serbest Meslek 33 8,3
Sanayici/Tuccar 30 75
Ev Kadin 17 43
Diger 35 8,8
Toplam 400 100,0

Tablo 6’ya gore, arastirmaya katilanlardan 45 kisi %11,3 oranla esnaf, 75 kisi %18,8 oranla
memur, 40 kisi %10 oranla 6grenci, 41 kisi %10,3 oranla emekli, 27 kisi %6,8 oranla kamu
iscisi, 57 kisi %14,3 oranla 6zel sektor is¢isi, 33 kisi %8,3 oranla serbest meslek mensubu, 30
kisi %7,5 oranla sanayici veya tiiccar, 17 kisi %4,3 oranla ev kadint ve 35 kisi %8,8 oranla

diger meslek mensubudur.
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Tablo 7. Yas Degiskenine Ait Frekans Analizi Sonug¢lari

f %

20 yas ve alt1 19 4.8
21-25 Yas arasi 21 53
26-30 Yas arasi 14 3,5
31-35 Yas arasi 79 19,8
36-40 Yas arasi 64 16,0
41-45 Yas arasi 45 11,3
46-50 Yas arast 72 18,0
51-55 Yas arasi 29 7,3
56-60 Yas arasi1 57 14,3
Toplam 400 100,0

Tablo 7’ye gore arastirmaya katilanlardan 19’u %4,8 oranla 20 yas ve kiiciik, 21’1 %5,3 oranla
21-25 yas arasinda, 14’1 %3,5 oranla 26-30 yas arasinda, 79°u %19,8 oranla 31-35 yas arasinda,
64’1 %16 oranla 36-40 yas arasinda, 45’1 %11,3 oranla 41-45 yas arasinda, 72’si %18 oranla
46-50 yas arasinda, 29’u %7,3 oranla 51-55 yas arasinda ve 57’si %14,3 oranla 56-60 yas
arasindadir.

Tablo 8. Tiirkiye’de Sigorta isletmelerinde Biiyiime ve Gelisimi ile Tlgili ifadelerine Ait

Ortalama Ve Standart Sapma Degerleri

Ort. SS
Sigorta sirketim sigorta isindeki en iyi sirkettir. 4,17 1,44
Sigorta girketim fon igletim, katilimci aidati benzeri masraflar talep etmez. 407 1,34
Sirketin, iirlin ve fiyat bilgilendirmesi yeterlidir. 3,05 1,18
Sigorta sirketimde, kisiye 6zel indirim uygulamasi uygulanmaktadir. 3,10 1,20
Sigorta sirketim, karsilastigim sorunlarin ¢ézliimiinii saglamaktadir. 4,78 0,70
Sigorta sirketimin yeni iirtinlere dair bilgilendirme hizmeti yeterlidir. 4,76 0,64

Calistigim sigorta sirketinin yerel yonetim merkezine gerektiginde kolay ulagirim.4,01 1,07
Sirket tarafindan saglanan sifreyle fonlarin internet iizerinden takibini giivenle 401 107
yaparim. ’ ’
Sigorta sirketinin ¢evrimigi tiim iglemleri yiiksek giivenirlige sahiptir. 4,77 0,64
Sigorta hizmeti aldigim sirket, kullandiim hizmet i¢in hediye ve indirimler

413 1,12
sunmaktadir.
Sigorta hizmeti aldigim sirket pazar genelinde iyi bir tn sahibidir. 3,65 1,06

Tablo 8’e gore, arastirmaya katilanlarca verilen cevaplara goére “Tiirkiye’de Sigorta
Isletmelerinde Biiyiime ve Gelisimi” ile Ilgili Ifadelerine ait ortalama ve standart sapma
degerleri yukaridaki gibidir. En yiksek oran ile “Sigorta sirketim, karsilastigim sorunlarin
¢cOziimiinii saglamaktadir.” ifadesinin 4,78+0,70 ortalama ile dagildig1 sonucuna varilmigtir. En
diistik oran ile “‘Sigorta hizmeti aldigim sirket pazar genelinde iyi bir iin sahibidir.” ifadesinin

3,65%1,06 ortalama ile dagildig1 sonucuna varilmistir.

20



Tiirkiye’de Sigorta Isletmelerinin Biiyiime ve Gelisimindeki Uriin Gelistirme Uzerinde Olusan Zorluklar

Tablo 9. Tiirkiye’de Sigorta Sektoriinde Uriin Gelistirme ile Tlgili ifadelerine Ait

Ortalama Ve Standart Sapma Degerleri

Ort. SS

Sigorta hizmeti aldigim sirketin ismi, miisterisine itibar saglar. 481 0,49
Hizmet aldigim sigorta sirketini ¢evreme Oneririm. 483 0,38
Hizmet aldigim sigorta sirketinin ¢alisanlar1 mesleki bilgi agisindan yeterlidir. 485 0,49
Sigorta danigmamin giiler yiizlii ve samimidir. 480 0,40
Hizmet aldigim sirket beni yeterince bilgilendiriyor. 486 0,40
Sigorta danismanima gereksinim duydugumda rahatlikla ulasabilirim. 485 042
Hizmet aldigim sigorta sirketi beni ayricalikli hissettiriyor. 490 0,37
Hizmet aldigim sigorta girketinin web sayfasini yeterli goriiyorum. 487 047
Hizmet aldigim sirket personeli sigortay1 yaptirdiktan sonra ilgisiz davranmaktadir. 485 0,42
Hizmet aldigim sigorta sirketinin farkli hizmetlerini de kullanmayi diistiniiyorum. 473 0,54
Hizmet aldigim sirketin ¢alisma prensibi miisteri odaklidir. 487 040
Hizmet aldigim sigorta sirketi ile iletisime gegmek kendimi degerli hissettirir. 485 0,42
Hizmet aldigim sigorta sirketinin miisteri ile iyi iliski kurdugunu diistinliyorum. 485 040
Calistigim sigorta sirketi kisisel verilere 6zen gosterir. 480 044
Hizmet aldigim sigorta sirketine giivenim yiiksek diizeydedir. 4,78 0,46
Hizmet aldigim sirket police sdzlesmesinde verilen bilgiler yeterli diizeydedir. 431 0,94
Kullandigim hizmete dair polige bana zamaninda ulastirilir. 4,35 0,85
Sigorta danigmanim isteklerime alternatif ¢6ziimler bulabiliyor. 433 0,72
Hizmet aldigim sigorta sirketinden borglarim zamaninda bildirilmektedir. 444 0,80
Hizmet aldigim sigorta sirketi taahhiitlerine uymaktadir. 454 0,62
Sigorta danigmanimin ziyaret sikligindan memnunum. 4,48 0,69
Hizmet aldigim sigorta girketinin reklam ve tanitimlar yeterlidir. 3,83 1,07
Hizmet aldigim sigorta sirketi, kisisel verileri 6zenle saklar. 411 1,08
Hizmet aldigim sigorta sirketinin sundugu {riinlerin miisteri ihtiyacina gére3 64 125
diizenlendigini diiginiiyorum. ' '

Hizmet aldigim sigorta sirketinin fon yonetimi miisteri menfaatini 6n planda tutar. 417 0,79
Hizmet aldigim sigorta sirketinin gelecekte de ¢ok iyi yerde olacagini 6ngoriiyorum. 3,98 0,88

Sigorta danigmanimdan memnunum ama sirketim sigorta yaptirdiktan sonra benimle

N . 4,27 0,67
ilgilenmemistir.

Tablo 9°da gortildiigii iizere, arastirmaya katilanlarin verdikleri cevaplara gore “Tiirkiye’de
Sigorta Sektériinde Uriin Gelistirme” ile ilgili ifadelerine ait ortalama ve standart sapma
degerleri verilmistir. En yuksek oran ile “Hizmet aldigim sigorta sirketi beni ayricalikli
hissettiriyor.” ifadesinin 4,90+0,37 ortalama ile dagildigi ve katiliyorum dizeyindeki sonug
oranlar elde edilmistir. En diisiik oran ile “Hizmet aldigim sigorta sirketinin sundugu iiriinlerin
misteri ihtiyacina gore diizenlendigini diisiiniiyorum.” ifadesinin 3,64+1,25 ortalama ile

dagildig1 ve katiliyorum diizeyindeki sonug oranlari elde edilmistir.
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3.6. T Test ve Tek Yonlii Varyans Analizi ( ANOVA) Sonug¢lar: ve Yorumlanmasi

Bu boliimde arastirmaya katilanlarin sigortacilik hizmetlerine iligkin tutumlarinin demografik
degiskenler baglaminda farklilasma veya farklilasmama durumunun incelenmesi amaciyla
uygulanan T Testi ve Tek Yonlii Varyans Analizi ( ANOVA) bulgularina yer verilmistir.
Tablo 10. Cinsiyete Gore T Testi

Ort Std.
N . Sapma t p
Blyume ve Kadi -
Gelisme n 3% 907 320 00
0 9 5 1
Erke 26 3,8
K 0 6 1,08
Uriin Gelistirme Kadi 14 3,7 081 152 /12
n 0 1 ' 7 8
Erke 26 3,5
Kk o0 3 2

Tablo 10°a gore, Sigorta Miisterilerinin Tercihlerine Etki Eden Biiyiime 6lgegi Gelisme ve Uriin
Gelistirme 6lgegi alt boyut puanlariin cinsiyet degiskenine gore anlamli bir farklilik gosterip
gostermedigini belirlemek amaciyla T testi yapilmistir.

Biiyiime ve Gelisme alt boyutu puanlarinin cinsiyet degiskeni baglaminda anlamli bir farklilik
gosterme durumunun belirlenmesi amaciyla gerceklestirilen t testine gore cinsiyet grup
ortalamalari arasi fark istatistiksel ¢ercevede anlamli bulunmustur (p < 0.05).

Uriin Gelistirme alt boyutu puanlarmin cinsiyet degiskeni baglaminda anlamli bir farklilik
gosterme durumunun belirlenmesi amaciyla gergeklestirilen t testine gore cinsiyet grup
ortalamalar arasi fark istatistiksel cergevede anlamli bulunmamustir. (p > 0.05).

Tablo 11. Egitim Durumuna Gére ANOVA

Std.
N Ort. Sapma F P
' 0,00
Buylime  Ilkokul 44 3,52 1,21 9,782 0
Gelisme Ortaokul 34 4,36 1,12
Lise 154 3,51 1,1
Universite 141 3,73 1
Yiksek Lisans/Doktora 27 4,58 0,32
Toplam 400 3,73 1,09
. ) 21,07 0,00
Uriin Ikokul 44 2,43 1,63 4 0
Gelistirme Ortaokul 34 4,28 1,05
Lise 154 3,67 0,93
Universite 141 3,59 0,96
Yiksek Lisans/Doktora 27 4,28 0,42
Toplam 400 3,6 1,13
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Tablo 11°e gore, Biiyiime ve Gelisme 8l¢egi ve Uriin Gelistirme 6lgegi alt boyut puanlarimin
egitim durumu degiskeni baglaminda anlamli bir farklilik gésterme durumunun belirlenmesi
amaciyla T testi yapilmistir.

Biiylime ve gelisme alt boyutu puanlarinin egitim durumu degiskenine gore anlamli bir farklilik
gorilme durumunun belirlenmesi amaciyla gergeklestirilen t testi sonucunda egitim durumu
grup ortalamalari arasindaki fark istatistiksel agidan anlamli bulunmustur (p < 0.05).

Uriin gelistirme alt boyutu puanlarmin egitim durumu degiskenine gore anlaml bir farklilik
goriilme durumunun belirlenmesi amaciyla gergeklestirilen t testi sonucunda egitim durumu
grup ortalamalar1 arasindaki fark istatistiksel agidan anlamli bulunmustur (p < 0.05).

Tablo 12. Gelir Durumuna Gore ANOVA

Ort Std.
N . Sapma F P
3,3 21,33 0,00
Blytme Gelirim Yok 93 9 121 1 0
1300 TL ve daha
Gelisme az 5 2 0
4,1
1301-2300 TL 72 4 0,66
3,1
2301-3300TL 88 5 11
3,7
3301-4300TL 60 6 0,95
4,7
4301-5300TL 35 1 0,31
5300 TL e
uzeri 47 4,3 0,8
40 3,7
Toplam 0 3 109
3,3 12,87 0,00
Uriin Gelirim Yok 93 6 1,08 5 0
1300 TL ve daha
Gelistirme az 5 2 0
3,2
1301-2300TL 72 2 15
3,4
2301-3300TL 88 1 0,93
4,4
3301-4300TL 60 3 0,35
4,1

4301-5300 TL 35 4 0,89
5300 TL wve 3,6

uzeri 47 8 1
40
Toplam 0 36 113
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Tablo 12’ye gore, alt boyut puanlarinin aylik gelir degiskenine gore anlamli bir farklilik
goriilme durumunun belirlenmesi amaciyla T testi yapilmigtir. Biiyiime ve gelisme alt boyutu
puanlarinin aylik gelir degiskenine gore anlamli bir farklilik gériilme durumunun belirlenmesi
amaciyla gergeklestirilen t testi sonucunda aylik gelir grup ortalamalar1 arasindaki fark
istatistiksel agidan anlamli bulunmustur (p < 0.05). Uriin gelistirme alt boyutu puanlarinin
aylik gelir degiskenine gore anlamli bir farklilik goriilme durumunun belirlenmesi amaciyla
gerceklestirilen t testi sonucunda aylik gelir grup ortalamalari arasindaki fark istatistiksel agidan
anlamli bulunmustur (p < 0.05).

Tablo 13. Meslege Gore ANOVA

Std.
N Ort.  Sapma F P

Biiyiime Esnaf 45 331 1,13 30,502 0,000
Gelisme Memur 75 4,06 0,72

Ogrenci 40 454 0,24

Emekli 41 3,02 1,26

Kamu {scisi 27 433 0,48

Ozel Sektor Iscisi 57 351 1,12

Serbest Meslek 33 424 0,2

Sanayici/TUlccar 30 483 024

Ev Kadin 17 235 0,79

Diger 35 262 0,92

Toplam 400 3,73 1,09
Uriin
Gelistirme Esnaf 45 3229 1,06 14,45 0,000

Memur 7 425 0,37

Ogrenci 40 393 0,72

Emekli 41 3,21 1,2

Kamu Iscisi 27 389 0,58

Ozel Sektor Iscisi 57 3,04 159

Serbest Meslek 33 4 0,9

Sanayici/TUlccar 30 433 024

Ev Kadin 17 288 1,27

Diger 35 269 1,05

Toplam 400 3,6 1,13

Tablo 13’e gore, alt boyut puanlarinin meslek degiskenine gore anlamli bir farklilik gosterip
gostermedigini belirlemek amaciyla T testi yapilmustir.

Biiytime gelisme alt boyutu puanlarinin meslek degiskenine gore anlamli bir farklilik goriilme
durumunun belirlenmesi amaciyla gergeklestirilen t testi sonucunda meslek grup ortalamalari
arasindaki fark istatistiksel acidan anlamli bulunmustur (p < 0.05). Uriin gelistirme alt boyutu

puanlarinin meslek degiskenine gore anlamli bir farklilik goriilme durumunun belirlenmesi
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amaciyla gerceklestirilen t testi sonucunda meslek grup ortalamalari arasindaki fark istatistiksel
acidan anlamli bulunmustur (p < 0.05).
Tablo 14. Yasa Gore ANOVA

N  Ort. Std. Sapma F P
0,00
BiylUme 20 yas ve alt1 19 4,58 0,34 13,064 0
Gelisme 21-25 Yasaras1 21 45 0

26-30 Yasaras1 14 2,05 1,28
31-35 Yagarast 79 3,68 0,75
36-40 Yasaras1 64 3,91 0,65
41-45 Yasaras1 45 4,18 0,3

46-50 Yag aras1 72 3,84 1,33
51-55 Yasaras1t 29 3,21 1,37
56-60 Yas aras1 57 3,23 1,31
Toplam 400 3,73 1,09

0,00
Uriin Gelistirme 20 yas ve alt1 19 3,58 0,93 10,157 0

21-25 Yasaras1 21 425 0

26-30 Yas aras1 14 2,21 1,58

31-35 Yagaras1 79 3,08 1,44

36-40 Yasaras1 64 3,56 0,75

41-45 Yasaras1 45 4,18 04

46-50 Yasarast 72 4,03 0,86

51-55 Yagaras1 29 3,55 1,28

56-60 Yas aras1 57 3,46 1,11

Toplam 400 36 1,13

Tablo 14’e gore, alt boyut puanlarinin yas degiskenine gdre anlamli bir farklilik gosterip
gostermedigini belirlemek amaciyla T testi yapilmistir. Bilylime gelisme alt boyutu puanlarinda
yas degiskenine gore anlamli bir farklilik goriilme durumunun belirlenmesi amaciyla
gerceklestirilen t testi sonucunda yas grup ortalamalar1 arasindaki fark istatistiksel agidan
anlaml1 bulunmustur (p < 0.05). Uriin gelistirme alt boyutu puanlarinda yas degiskenine gore
anlamli bir farklilik goriilme durumunun belirlenmesi amaciyla gerceklestirilen t testi
sonucunda yas grup ortalamalar arasindaki fark istatistiksel agidan anlamli bulunmustur (p <

0.05).

3.7. Korelasyon Analizi Sonug¢lari ve Yorumlanmasi

Bu boliimde katilimcilarin segimlere iligskin tutumlarinin arasindaki iliskinin belirlenebilmesi
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Tablo 15. iliski Analizi

Biiytime Gelisme ri1
p
N 400
Uriin Gelistirme r 0,942 1
p 0,000
N 400 400

Tablo 15°de goriildiigl tlizere, biiylime ve gelisme ile {irlin gelistirme arasinda istatistiksel
olarak r =0,942 diizeyinde pozitif yonde, yliksek diizeyde ve anlamli bir sekilde iliskili vardir
(p < 0,05). Boylece Urin gelistirildikge biliylime ve gelisme saglandigi sdylenilebilir.

Sonug ve Oneriler

Modern pazarlama anlayisi baglaminda sigorta sirketlerindeki poli¢e yoneticileri, pazarlama
arastirmalarina paralel, miisteri ihtiyaglarini karsilar polige ¢esitlendirmesini tercih etmelidir.
Sektorel arastirmalar, hayat sigortasinin en ¢ok taninan sigorta dali oldugunu, onu saglik,
otomobil, kaza, hirsizlik, isyeri ve yangin sigortalarinin izledigini géstermektedir. Bu baglamda
ozellikle potansiyel ve mevcut miisteriler tarafindan bilinen sigortalarin disindaki sigortalarin
da miisterilere tanitilmas1 gerektigi ifade edilebilir. S6z gelimi saglik hizmetlerinin yeterli
diizeyde saglanamadig1 bireyler icin 6nleyici hekimlik, bakim ve tedavi teminati verilebilmesi
adina saglik sigortasi iirlinlerinin gelistirilmesinde yarar vardir.

Uriin gelistirme siirecinin agamalari, iiriiniin niteligine gore degisiklik gostermektedir. Bununla
birlikte genel anlamda sigorta hizmetlerinde {iriin gelistirme siirecini olusturan sekiz asama
vardir. Bu asamalara gore Oneriler ise asagida agiklamali olarak verilmistir:

Uriiniin fikir olarak gelistirilmesi: Yeni iiriinlere dair fikirler rakiplerin, teknolojik gelismelerin
ve miisteri beklentilerinin etkisi altinda olugsmaktadirlar. Genel olarak yeni {irlin veya hizmet
olusumunu saglayan fikir kaynaklarini, isletme i¢i ve isletme dis1 olarak iki grupta incelemek
mimkiindiir. Bu ¢ergevede sigorta sirketlerinin isletme i¢i bilgi kaynaklari; resmi yeni iiriin
gelistirme mevzuati, arastirma-gelistirme birimleri, satis temsilcisi, idari personel ve
miisterilerin sikayetlerine dair veriler, isletme raporlari, satiglarin istatistiki verileri gibi i¢sel
veri temin unsurlaridir. S6z konusu sirketlerin isletme disi bilgi kaynaklari ise; sigorta
acenteleri, brokirlar, rakip isletmeler, sanayi ve ticaret odalari, damismanlik yapanlar,

universitelerin ilgili birimleri, Gye birlikler gibi unsurlardan ibarettir. Bu asama isletme i¢in,
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misteri ihtiyaglarma dair bilgi toplama asamasidir. Elde edilen veriler pazara g¢ikarilmasi
tasarlanan yeni policelere iligskin pazarlama yonetimine fikir verir ve yol gosterir.

Fikirlerin elenmesi: Yeni iiriinlere dair toplanan fikirlerin tamami gelistirilebilir nitelige sahip

degildir. Bir sonraki asamada, fikirler degerlendirilir, isletmenin hedeflerinin altindaki ve bu
amaglar1 asan fikirlerin elenmesi gerekir. Eleme mutlaka belirli 6lgiitlere bagli olarak
gerceklestirilmelidir. Eleme esnasinda ¢ok kati davranilarak yararli kimi fikirlerin elenmesine
sebep olunmamalidir.
Kavram gelistirme ve test etme: Eleme siirecini basariyla gecen ve onay alan fikirler
sekillendirilmeli ve kavram haline getirilmelidir. Uriin nitelikleri, miisteri ihtiyaglar1 bu
asamada belirlenmektedir. Miisteriye dair tespitlerin dogrulugunun saptanmasi amaciyla kiigiik
miigteri gruplarina veya isletme caliganlarinin bir kismina ilgili {irtin sunulur ve tepkileri
g6zlemlenir

Pazarlama stratejisi gelistirme: Yeni triiniin pazar ile bulusturmak amaciyla ilk asama
pazarlama stratejilerinin planlandig: siirectir. Bu siirecte hedef Pazar tanimlanarak, Pazar pay1
ve karlilik hedefleri belirlenir. Belirlenen hedefler igin dagitim ve fiyatlandirma stratejileri ile
tutundurmay1 da igine alan bir pazarlama biitcesi hazirlanir. Devaminda ise uzun donemde
stirekliligin nasil saglanacagina iliskin kararlar alinarak uygulamaya konulur.

Is analizi: Uygun stratejinin belirlenmesinin ardindan fikrin cekici niteligi ile basarili ve
basarisiz olmasi olasiliklar1t sonucu ciddi anlamda bir is teklifi hazirlanmasinda kullanilir.
Teklif isgiiciine iliskin kaynaklari, misteri tepkilerini, pazarlama ve teknik arastirmaya dair
zorunluluklar1 g6z 6nilinde bulundurmalidir. Bunun yani sira tahmini maliyeti, satis1 ve kar
projelerini kapsamasi gerekir.

Uriiniin gelistirilmesi: Bu asamaya dek iiriinlerin soyut sekilde zihinsel betimlemesi yapilmistir.

Bu asama yeni iiriiniin soyut fikirden somut bir hale doniistiigli asamadir.

Pazar testleri: Deneme nitelikli simirli dretimin gercek pazar kosullari altinda piyasaya
stiriildiigii asamadir.

Pazara sunus: Pazar testlerini gegen iiriinler daha biiyiik capli iiretilir ve piyasaya sunulur. Uriin
temelli ¢alismalarin eksiksiz ve siireklilik i¢inde yerine getirilmesi i¢in sigortaci isletmeler
arastirma gelistirme faaliyetlerini biitceden daha fazla beslemelidir. Uriin gelistirilme siireci
etkin ve planli yiriitiilmek isteniyorsa igletme biinyesinde, arastirma gelistirme birimi
olusturularak, yeter miktar kaynakla desteklenmelidir. Uriin gelistirme kavrami yerel pazarla

sinirli birakilmazsa, uluslararasi pazarlar da hedef alinabilir.
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