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CARGLASS”TAN HABERLER

Sigorta sektdriiniin yenilikci kurulusu ASIAD arag 6n cam tamirinde Carglass'i tercih
etti. ASIAD toplantisinda, tiim katilimcilar 6n cam tamirini bizzat deneyimlediler.
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Carglass'in faaliyet gosterdigi Avrupanin
dnde gelen iilkelerinde 6n cam tamir orani
%30 %40 civarlarinda iken, Glkemizde bu
oran ne yazikki %1'in altinda kaliyor. Carglass

ve sigorta sirketlerinin maliyetlerine katki
yapmak adina arag or
uygulamasini tiim platformlarda tanitarak

Carglass, sigorta sirketlerinin ve acentelerininin Carglass ikinci Uluslararasi Sigortacilik Fuarinda, ana
sosyal hayatinin bir pargasi olmak istiyor. sponsorlardan biri olarak Tirkiye ve komsu (lkelerinin
sigorta sektéri fikir dnderleri ile bir arada oldu.
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Carglass Turkiye Genel MUdiel
Giil Birgtin

Carglass Tiirkiye Genel Miidiirii Giil Birgiin gecirmis olduklar: iki yili su sekilde degerlendirdi:
2010 yilindan bu yana kurumsal kimfigimizle yer aldigimiz oto cam tamir ve dedisim pazarinda
var olan kurallan tiketici ve sigorta sektorii lehine dedistirmekte kararliyiz. Cam hasarlarinin
yliksek bir frekansa sahip olmasindan &tiirli, hasar anindaki miisteri memnuniyetinin sadik
mdsteri yaratacagina inanmakta ve sigorta sektorii icin sadik miisteri yaratmak konusunda
izerimize diisen gorevi yerine getirme cabasi icerisindeyiz.

Stok ydnetimi anlaminda dretici olmamamizdan gelen giicle birlikte, gerek Tiirkiye gerekse
de diinya otomotiv montojina cam tedarik eden OEM iireticilerinden her marka ve model arag
icin cam tedarik etmekteyiz. istanbul, Ankara, Adana, izmir ve Antalya illerine yayilmis modern
ve konforlu subelerimizle ve tiim Turkiyeyi kapsayan ézenle segilmis 200'e yakin bayimizle
kesintisiz hizmet verme ¢abasindayiz. Bununla birfikte, sirketimiz icin en kiymetli ic kaynagimiz
ofan calisanlarimiza diizenli olarak teknik destek ve egitimler vererek en iist diizeyde hizmet
kalitemize ulastik ve bunu kararl bir sekilde devam ettirecegiz."
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Misteri memnuniyeti aramalari

ile hizmet kalitesi kontrol edilir.
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Carglass tamir ve degisim
hizmetleri i¢in dmiirboyu isgilik
garantisi sunmaktadir.
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CAM TAMIR ve DEGISIM DONGUSU
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N Carglass Tiirkiye, sadece cam
hasartar: konusunda uzmanlasmis
ve periyodik egitimler alan misteri
temsilcileri ile 7 giin 24 saat
hizmet vermektedir. Misteri
temsilcilerimiz dncelikli olarak
hasarin tamir yolu ile giderilmesi
igin arastirma yapmaktadir.

MUSTERI
MEM#UNI YETI
: NTamiri miimkiin olmayan hasar
- ihbarinda miisteri temsilcimiz
hasarli arag ve lokasyon bilgisi
edinerek stok ve sube uyqunluk
durumunu online sistem {izerinden
kontrol eder.
Sube ya da bayiye yonlenen
kullantcinin islemleri ulusal Belron
standartlarinda egitilen ustalarimiz
ve ekipmanlarimniz ile dmiir boyu
garantili olarak gerceklestirilir.

facebook.com/CarglassTR

arglass.com.tr

e-randevu <

© 4441819 wwwe

twitter.com/Carglass_TR
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Degerli Acentelerimiz,

Oncelikle, Allianz Tiirkiye'nin sigortacﬂlk faaliyetlerinin
yapitasi olan acentelerimize "Merhaba" demek istiyorum.
2012 yilin1 neredeyse yariladik ancak simdiden karh
isbirligimizin meyvelerini toplamaya bagladik ve
acentelerimize 2011 yilinin en karl sigorta sirketi ile
¢alistiklarini kanmitladik.

Tiirkiye Sigorta ve Reasiirans Sirketler Birligi'nin 2011 y1il
sonuclarina gore; Allianz Tiirkiye, sektordeki en karli sigorta
sirketi oldu. Acenteler, hasarlan 6deme giiciine sahip ve
gelisim odakli yatirim yapabilen karli sigorta sirketleri ile
isbirligi yapmahdir. Boylelikle acenteler uzun soluklu,
stirdiiriilebilir bir igbirliginin ve giivenin pargasi olabilirler.

Y1l boyunca, sigortalilarimizla aramizda koprii gbrevi goren
acentelerimize destek vermek iizere bir ¢ok projeye imza
atarak, onlar i¢in deger yaratmayi hedefledik. S6z konusu
projeler genel masraflarimiz1 azaltarak rekabet gliciimiizii
arttirdi. Bazi zamanlarda sadece pazar payini arttirmaya
odakl1 bir sektorde rekabet etmek gii¢ olsa da, dogru risk
i¢in dogru fiyatla rekabet eden sirketler sonunda hep basarihi
olmuslardir.

Allianz, global anlamda acente ag1 ¢ok giiclii bir sirket ve
acentelerinin nesilden nesile hayatina devam edebilmeleri
icin her zaman onlara destek olmaktadir. Allianz'in global
yaklasimini iilkemize de yerlestirebilmek adina
acentelerimizle karli igbirlikleri yapmaya odaklaniyoruz.
"Kazan-kazan-kazan" prensibiyle uzun vadeli is modellerini
hayata ge¢iriyoruz.

Her zaman ve her durumda acentelerinin yaninda yer alan
Allianz Tiirkiye; sundugu kampanyalar, yaratic1 aksiyonlar
ve satig stratejileri ile her giin biraz daha fazla miisteriye
dokunabilecegi firsatlar yaratmaktadir. Eminim ki, hepimiz
gerekli stratejileri hayata gecirerek g611$1m1m121 sirekli
kilmak igin ihtiyacimiz olan adimlar1 atacagiz ve beraber
oldukc¢a, benzer adimlar1 attik¢a hep birlikte bityilyiip
giiclenecegiz. Biz kisa mesafe kosucusu degil, maraton
kosuculariy1z.

Hepinize tesekkiir ederim.

Saygilarimla,
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Suat Rona
ASIAD Baskan!

Senede bir de olsa Asiad'in yillik biilteni ile tiim acentelerle
bulustugumuz i¢in Asiad adina hepinize i¢ten bir merhabalar
diyorum.

Bu yazi ile geride biraktigimiz 2011 yilinin bizler yani acenteler
agisindan degerlendirmesini yapmak isterim. Sigortaciliktaki
olumsuzluklarin baslicalarinin 2012 yilinda da devam ettigini
tiziilerek de olsa belirtmeden gecemeyecegim;

-Sektdrdeki yanlis fiyatlandirma, yanlis rekabet,
-Komisyon, gelir kayiplar,

-Operasyonel yiik artist,

-Sirketlerin satis tercihlerindeki degisimler

-Zorlu piyasa kosullarinin devam ettigi ayrica Diinya / Avrupa
krizi ve bunun tilkemiz {izerindeki etkisi, diger satis kanallarinin
gelisimi dolayisiyla sektordeki profesyonel acente paymin
azalmasi gergegi ile yiizlesmemize neden oldu.

Bu tespitleri yaptiktan sonra sadece sorunlari tespit etmenin
yeterli olmadigy, sektdriin miisteri ile temasi saglayan en 6nemli
aktorii oldugumuzu soyleyen bizlerin sadece fiyatlar tartisan,
yakman, sikdyet eden yapilar olmadigimizi gostermek kendi
¢0ziim yollarimizi bulmak yine bizlerin éncelikli isi olmalidir.

Genellikle agirlikli olarak birkag bransta gelisen acenteliklerimizi
tlim tiriinleri satabilir yapilara doniistiirmek, kurumsal kimlik
ve altyapilarimizi ve kendimizi gelistirmek, ¢alismadigimiz,
thmal etti§imiz branglarda olusan firsatlar1 kagirmamak ve bu
triinlerde satig yeteneklerimizi arttirmak bu zorlu dsnemde her
zamankinden daha fazla enerjimizi yogunlastiracagimz konular
olmalidir.

Acenteler sigortaciligm geleceginde de var olmak, vazgegilmez
dagitim kanallarinin bagat aktorii olmak istiyorlarsa degisen
kosullara ayak uydurabilmek i¢in kendilerini g6zden gegirmeli
ve buna gore yeniden organize olmalilar. Bugiine kadar ¢alisilan
sirketlerin yapmadiklar1 acente yatirimlarini yani yeterli acente
egitimi, calisan kalitesini artirma desteklerini yeniden
degerlendirip acente orgiitliiliikleri vasitasiyla tespit ettigimiz
eksikliklerimizi tamamlamak i¢in yeni bir gayret ve enerji
yaratmak ve kendi ¢oziimlerimizi bulmak zorundayiz.

Dengeli bir portfoy yapisi olusturmak, {iriin ¢esitliligi saglamak,
dogru ve kaliteli satig1 bagarmak, siirdiiriilebilir ve karli bir
portfdy tiim bu soylediklerimi basaracak bir acente yapimiz
olduguna inancim tamdir.

Allianz ve acenteleri bagliligini, isbirligini artirmak, diyalog
kanallarim agik tutmak, yararli, yapici ve dogru gelistirmek ve
lizerimize diisenleri ger¢eklestirmek igin ASIAD olarak gayret
igerisinde olacagimizdan kimsenin kuskusu olmamalidir.

Allianz ve acentelerinin dogrularinin ortaklastigi ortam, ortaya
cikacak enerji higbir sirkette olmayan acente kalitesi bizler ve
Allianz'in gelecegi i¢in iyimser olmamizin baslica
nedenlerindendir.

Hepinize basarili bir 2012 yili dilerim.

Saygilanimla...



Omiir Sengiin
Allianz Hayat ve
Emeklilik A.S.

Allianz Sigorta A.S.
Yonetim Kurulu Uyesi

Diinya'da Emeklilik Fonlar1 2007'de 23,2 Trilyon Avro iken
2008'de krizin etkisiyle %15 diiserek 20 Trilyon Avro'ya
gerilemis, 2009'da bir miktar toparlanarak 22 Trilyon Avro'ya
yiikselmistir. Bu diisiis yatirimlarin daha ziyade hisse senedi
agirlikli oldugu ilkelerde daha sert yasanmaistir.
Diinyada 2020'de emeklilik fonlarinin yillik % 4,7 biiyiiyerek
36 Trilyon Avro olmasi beklenmektedir. Tiirkiye'de ise Mart
2012 itibariyle 15,9 Milyar TL olan emeklilik fonlarinin 2020'de
115 Milyar TL olmas: 6ngoriilmektedir.

Yasam siiresi ve emekli sayisinin artmas: nedeniyle kamunun
karsiladig1 emeklilik maaglan hacim olarak artarken emeklilerin
eline gegecek maas azalmaktadir. Emekli olacak kusagin
bityiikligii nedeniyle ¢alisan niifusun sisteme katkisimin artmast
ve aktif ¢caligma yaginin artirilmas1 gerekmektedir. Ornegin
iilkemizde 2005 yilinda yasam beklentisi kadinlarda 70,
erkeklerde 67 iken 2050 yilinda kadinlarda 78, erkeklerde ise
73 olmasi beklenmektedir. Ayrica su anda kadinlarda 58,
erkeklerde 60 olan aktif ¢aligma yast; 2036'dan itibaren artilmaya
baslanacak ve 2048'de hem kadmlar hem de erkekler i¢in 65
olacaktir.

Her iilkenin Sosyal Giivenlik Sistemi farklidir ve her iilke
kendince birtakim tedbirler aliyor. Oniimiizdeki 10-35 y1l
icerisinde basta ABD, Almanya, Fransa ve Ingiltere olmak tizere
emekli sayilarindaki ve yasam siirelerindeki artis pek ¢ok tilkeyi
ciddi sekilde etkileyecek. Tiirkiye'nin geng niifusu ise ayni stireci
30-35 yil sonra yasayacak. Gelirleri belli standartta yagamalarina
izin vermeyecek ve insanlar 6lmekten ¢ok uzun yasamaktan
korkacaklar.

Yukarida belirtmeye ¢aligtigim nedenlerden dolayi kisilerin
emeklilik planlarini gozden gegirmelerini, emeklilik siiresince
istikrarli, 6ngoriilebilir bir yagsam standard: saglamak i¢in bir
an evvel BES'e dahil olmalarini tavsiye ediyorum.

Devletin gerek mevcut vergi avantajlarini artirmasi, gerekse
sistemde daha uzun siire kalmay1 tegvik edici degisikliklere
gidiyor olmas1 acentelerimiz i¢in ciddi bir satis ve gelir imkam
yaratacaktir. Ayrica vergi tesviginin sadece vergi 6deme
sorumlulugu olanlara degil, her BES katilimcisina uygulanmasi
durumunda artacak satiglarla birlikte acentelerimiz hem aktif
calisma donemlerini hem de emeklilik donemlerini rahat bir
sekilde gecirebileceklerdir.

Saygilarimla.



Arif Aytekin
Allianz Sigorta A.S.
Genel Mudiri

Degerli Acentelerimiz,

Hig kusku yok ki sektSriimiiziin temel tas1 acentelik miiessesesidir.
Bagarili bir sigorta sirketi olmayi saglayan en 6nemli faktériin siz
degerli acentelerimiz oldugunu biliyor, sizlerle birlikte basarili
calismalara imza atmayi siirdiiriiyor ve igbirligimizi giiclendirecek
uygulamalanmiza devam ediyoruz. Sirket olarak A'dan Z'ye tim
uygulamalarimizda siz acentelerimizin geri bildirimlerine biiyiik
bir hassasiyet gostermekte, hemen her konuda acentelerimizin
yorum ve Onerilerini dikkatle dinlenmekte, "ortak akil" ile en
verimli aksiyonlar almaya ¢alismaktayiz.

Siz degerli acentelerimizle profesyonel iliskimizin temelinde
karsilikl anlay1s ve gerekli durumlarda 6zveri esasi yer almaktadr.
Acentelerimiz ve sirketimiz arasinda, sonug odakl yaklagim, ortak
akilla alinan kararlar, aksiyonlarin takibi ve siirekli bilgilendirme
daha verimli bir ¢aligma platformu yaratilmasina da zemin
yaratmaktadir.

Bu profesyonel ortami olusturabilmek igin ASIAD'm 6nderliginde
gectigimiz donemde ¢esitli komiteler kuruldu ve farkli konu
basliklarinda alt1 adet toplant1 yapildi. Toplantilarda sirket ve
departman y&neticilerimizin siz degerli acentelerimizle "dogrudan
ve samimiyet i¢cinde" fikir alisverisinde bulunabilmesine 6zen
gosterildi. Bu bilgi aligverisi ortaminda bir¢ok konudaki
sorunlarimizn ¢oziimiine y6nelik kararlar alindi ve adimlar atilds.
Her tiirltl geri bildirimi dikkatle inceleyip, sizlere verdigimiz
hizmetin kalitesini her an daha da gelistirmeye devam ediyoruz.
Bilincinde oldugumuz ¢ok 6nemli bir konu daha var. Biliyoruz
ki sizler, sigortalilarimizin hep yanindasiniz, her yanindasimz.
Sigortalilarimiz ne ister, nasil ister, hepsini en yakindan siz
yastyorsunuz. Bu nedenle sizi dinledik ve dinlemeye devam
edecegiz. Sizlerin yorumlan ile sigortalilarimizin sesine kulak
verecegiz. Bu sayede hep birlikte daha verimli, daha kazangh bir
yapiya ulasip hedeflerimizi ger¢eklestirecegimize inancimiz biiyiik.

Birlikte aldigimiz kararlarin iglerimize maksimum 6lgiide fayda
saglamasini diler, iglerinizde artan bagarilar temenni ederiz.

Unutmayin, biz sizlerin hep yanindayiz, sizlerle birlikte hayatin
her yaninizday:z.

Saygilarimla,



SITKI OZTURK

1963 yilinda Eskisehir'de dogdum. ilkokuldan sonra
ogrenimime Eskisehir Anadolu Lisesi'nde devam ettim.,
Universiteyi Eskisehir Anadolu Universitesi isletme
boliimiinde okudum. 1988 yilinda evlendim. Barigscan
ve Bilgehan adinda iki erkek evlada sahibim.

1987 yilinda ayni iiniversitede yiiksek lisansa
basladim. Amacim kariyer yapmak ve tiniversitede
kalmakt1. Fakat bazi nedenlerden dolayi bunu
gergeklestiremedim. Yiiksek lisans yaparken
hocalarimizdan biri bana kendi sirketinde
calismami onerdi. Hocamizin, bilgisayar satis ve
destek, mali miisavirlik, lojistik ve sigorta
acenteligi isleri vardi. Ben orada mali musavirlik
yapmak icin ise bagladim. Sigorta acenteligi
olmasina ragmen bir tek polige diizenlemiyorduk.
Bir giin ofisimize o donemin Bolge Miidiirii olan
Taner Bey geldi ve Sark Sigorta Acenteligimizin
fesih edilecegini sOyledi ve gitti. Taner Bey
gittikten sonra ben bu olay1 unuttum ve yeniden
miisavirlik isine devam etmeye basladim.
1988 yilinda yiiksek lisans tezi igin Istanbul'a
gitmistim. Bir tesadiif sonucu aragtan Aygaz Han'im
Oniinde indim ve Sark Sigorta'nin tabelasini
goriince de birden aklima Bolge Miidiirti Taner
Bey geldi. Ona ugramak iizere Aygaz Han'in
kapisinin Oniine geldigimde kapida bir kisi ile
karsilastim, bu kisi Egitim Miidiirii Ertan Funda
idi. Kendimi tanittim. O da beni nazik bir sekilde
Sark Sigorta'nin bulundugu kata ¢ikardi. Orada o
gliniin Nakliyat Mudirti Hulusi Tagkiran ve
Yardimcisi Cengiz Karatas bey ile tanistirdi. Ne
isler yaptigimizi anlattim. Cengiz Bey benim bu
isi yapabilecegimi ve ¢evremi iyi kullanarak
sigortact olabilecegimi kafama soktu. Sonra Ertan
bey bana acente egitimlerinden bahsetti. Ben
disiinecegimi séyledim ve ayrildim. Cok
gecmeden Ertan Bey'i arayarak egitime
katilacagimi bildirdim. Kisa bir zaman sonra
acente egitimine basladim. ilk egitimden
dondiikten sonra sigortaci olmaya kesin kararimi
verdim. Sark Sigorta'nin haricindeki diger sigorta
sirketlerini kapattim. Sigortacilig1 ¢ok sevmigtim.
Tam benim karakterime uygun meslegi
bulmustum.1988 yili sonunda kisa dénem
askerligimi tamamladim. O dénem i¢inde
Marmara Bolge Midiirliigii Eskisehir'de faaliyete
baslamist1. Askerden gelince Bolge Miidiiriimiiz

Hasan Kovanci ile tamistim. Hasan Bey ile birlikte
Eskigehir'deki firmalari tek tek dolastik ve sigorta
acenteligini profesyonelce yapmaya bagladik.1993
yilinda bazi1 nedenlerden dolay1 eski sirketimden
ayrildim. 7 Temmuz 1993 yilinda kendi sirketim
Can Sigorta Aracilik Hizmetlerini kurdum. O
tarihten bu yana kendi sirketimde sigortaciligi
devam ettiriyorum.
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ALIGA KATKISE

AN BIGORTAL

2008 yahindan beri Eskisehir Anadolu Universitesi
Emlak Y6netimi ve Sigorta boliimiinde sigortacilik
dersini vermekteyim. Derslerine girdigim
ogrencilere sigortacihigi sevdirmek ve sigortacilik
yapmay1 digsindirmek beni son derece
sevindirmektedir. Eski 6grencilerimden sigortacihk
yapan ve sigorta sirketlerinde ¢alisanlar1 gérmek
beni son derece mutlu etmektedir. Yiiksek lisans
yaparken yapmak istediklerimi simdi yapmaktan
¢ok mutluyum.

Sigortacihifa basladigimdan bugiine sektor her
gecen giin bilylimekte. Fakat maalesef bana gore
istenilen diizeyde degil. Sirketler rekabeti hizmet
ve kalite yerine fiyat ile stirdiirmektedir. Bu
nedenle kalite ortadan kalkmaktadir. Bu fiyat
rekabeti sektére ¢ok biiyiik darbe vurmakta daha
iyi duruma gelmesini engellemektedir. Acente
olarak isimiz her geg¢en giin ¢ok daha
zorlagsmaktadir. Sigorta sektoriiniin gergek sahipleri
olan biz acenteler bankalarla, oto satis kanallariyla,
brokerlerle, ¢coklu acentelerle her gecen giin savas
halindeyiz. Bu savas sonunda karliligimiz ve
kazancimiz her gegen giin azalmaktadir.



SIGORTACILIK VE HO(

BIRA \ | A\LIK
GOREVLERI DISINDAKI SOSYAL
FAALIYETLERINIZ BAHSEDER MIiSiNiz?
Ozellikle hizmet sektoriinde calismak isteyenlerin
bana gore sosyal faaliyetlere ¢ok énem vermeleri
gerekir. Bizim meslegimizde bas aktor insan oldugu
i¢in insan iliskileri son derece énemlidir. O nedenle
sosyal iligkiler bizim meslegimizin olmazsa olmazidir.
Ben sirket kumldugundan bugiine Eskisehir Ticaret
Odas1 Meclis iiyesiyim. Ug sene once olugan Ilk
Odalar birligi sigorta sektér meclisine segildim.
Sigorta sekt6r meclisinde ¢ok yeterli olmasa da sigorta
sektorii ile ilgili goriislerimizi ve fikirlerimizi
paylastigimiz igin son derece mutluyum. Eskischirli
olup da Eskisehirspor'la ilgilenmemek olmaz. Ben
2004 yilindan 2010 yilina kadar Eskisehirspor
yonetiminde Teknik As Bagkan olarak gérev yaptim.

SEVGILE O7TURK, ACENTELIGINIZLE SH& LR
SATIS KANALLARIILE REKABET EDEBILIVOR

MUSUNUZT
NELERDIR?

YASADIGINIZ SIKINTILAR

Tki y1l 6ncesine kadar rekabet konusunda ¢ok fazla
sikint1 yagsamadim fakat son iki yildir sirketler arasi
yasanan fiyat rekabeti hat safhaya ulasti. Bu nedenle
gelirlerimiz her gecen giin azalmakta ve bizi
zorlamaktadir. Bunun bir nedeni de tekli acente olmam
ve ¢oklu acentelerin karsisinda zorluk yasamamdir.
Sehrimizdeki acentelerin ¢ogunlugu bir¢ok sirketin
acenteligini birlikte yapmaktadir. Kisisel olarak tekli
acentelikten yana olmakla birlikte sirket yoneticilerinin
bizim gibi acenteleri daha fazla 6nemsemeleri ve
destek vermeleri gerekmektedir.

Eskisehir'de sigortaciligin profesyonel ve itibarli bir
meslek olarak algilanmasini saglamak benim igin bir
misyondur. Bu kadar yogun ve zorlayici rekabet
ortaminda bunu siirdiirebilmek ne kadar zor da bu
asir1 rekabet igerisinde diiriist bir sigorta acentesi
olarak kalmayi, "Dogru police, dogru fiyat
politikasindan " ayrilmamaya 6zen gostererek
meslegimizin itibarin1 korumay: amag¢ edindim.

SEVG Eé! OZTURK, SON OL ARAK ASIAD fLE
§§€i§§ ((Ehi% VE DUSUNCELERINIZ,
PAVSIVELERINIZ NELERDIR?

ASIAD biz acentelerin gozii, kulag: ve dilidir.
Gergekten kurulusundan bu yana tiim emek verenlere
cok tesekkiir ediyorum. Ben bu dernekte ¢alisanlarin
ne kadar ¢ok zaman ayirdiklarini gergekten ¢ok iyi
biliyorum. Acentelerin tek tek sorunlarimi, goriiglerini
sirkete bildirmeleri paylagmalari bu zamanda gercekten
gok zor. ASIAD bu gérevi gergekten ¢ok iyi bagartyor.
Bence tiim acentelerin ASIAD'a iiye olmalar1 ve
sirketimizin acenteleri dernege iiye olmalan igin tegvik
etmesi gerekiyor.

ASIAD biyiidiikge inaniyorum ki biz acentelerin
sorunlar1 daha kolay ¢oziilir hale gelecektir.

Sevgili dostlar, bu giizel soylesi i¢in gittigimiz Eskisehir'de
bizleri Anadolu Universitesi Kampiisii'nde sevgi, muhabbet
ve coskuyla kargilayan degerli meslektagimiz SITKI
OZTURK ve sevgili esi SEVGI Hanim'a bu
konukseverlikleri ve sicacik ilgileri igin sitkranlaimi
sunuyorum. Daha sonra sehir merkezindeki CAN SIGORTA
ARACILIK HIZMETLERI ofisinde bizleri aym sicaklik
ve sevgiyle karsilayan ve mitkemmel agirlayan giizel ¢aligma
arkadaglar1 Belma, Serpil, Miiriivvet ve Damla
kardeslerimize de bilhassa tegekkiirlerimi sunuyorum. Ve
tabi ki bana bu seyahatte eslik eden, her amimda dostluklarini
ve katkilarini esirgemeyen sevglh meslektaglarim ALI
ORCAN'a ve KENAN KORKMAZ'a sonsuz tesekkiirlerimi
sunuyorum.

Her zaman sevgiyle kalin.

Séylesi: Yiiksel Birsel
Il
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Eskar Otomotiv

Kartaltepe Mah. Aksu Kosuyolu Cad. No:5 Bakirkdy Istanbul
Tel :(212) 5835566

Gsm: (532) 667 44 78



Degerli Acente Dostlarimiz,

Sigorta sektoriimiiz igin "Miisteri Memnuniyeti” ilkesinin gok 6nemli
bir deger oldugu hepimiz tarafindan bilinen ve kabul edilen bir gergektir.
Sigorta Sirketleri kadar siz Acentelere de giivenerek hizmeti satin alan
degerli Sigortalilarimiz'a, karsilastiklar1 hasar durumlarinda en iyi ve
en dogru hizmeti vermek ve bu sayede memnuniyetlerini saglamak
en 6nemli gorevlerimiz arasindadir.

Giintimiiz Sigorta Sektorii'nde, miisteri memnuniyeti kadar "Hasar
Maliyetleri" de giderek 6nem kazanmugtir. Sigorta Sirketleri, hasar
maliyetlerini kontrol altinda tutmak ve bu iki 6nemli ilkeyi dogru ve
optimum derecede yonetmek i¢in c¢aligmalar yapmaktadir.
Oto hasarlarinda, Anlagmali Servis ¢alismalar1 yapilarak hem miisteri
memnuniyetini arttirmakta hem de maliyet tasarrufu yaratilmaktadir.
Bu noktada, anlagmali olarak calisilan yetkili servislerin yam sira,
kurumsal yapida kaliteli ve giivenilir hizmet veren "Ozel Servisler" de
Sigorta Sirketleri'nin Anlagmali Servis Agi'na katilmaya baglamistir.
Kurumsal yapida hizmet veren ve bir¢ok Sigorta Sirketinin Anlagsmali
Servis Agi'nda yer alan Eskar Otomotiv de, bu degerler dogrultusunda
Sigortalilarimizin ve Sirketimizin kalite beklentilerinin bilinci ve
sorumlulugun igerisinde 1980 yilindan bu yana bizlere hizmet
vermektedir.

Eskar Otomotiv, sundugu kaliteli ve ¢ok yonlii hizmetleriyle kosulsuz
miisteri memnuniyeti ilkesini benimsemistir. Sektérde 30 yili askin
tecriibesi, egitimli ve profesyonel ¢alisanlari, sundugu ayricalikli
hizmetleri ile Bakirkdy-Istanbul adresinde 2850m2 kapali servis alan1
icerisinde sizlere ve sigortalilarimiza hizmet ederken, sigorta sirketinin
ve siz acentelerin hasar maliyetlerini de minimum diizeyde tutmaktadir.
Eskar Otomotiv, kaza sonug hasarlanan ve/veya periyodik bakim gelen
sigortalilarimzin araglarim, istanbul ici ve dis1 farketmeksizin 7giin
24saat kaza mahallinden veya sigortali adresinden ¢ekici veya vale
hizmeti ile teslim alir. Arag tamirinin yan1 sira tiim sigorta islemlerinin
yerine getirilmesi ve takibini yaparak, islemlerin tamamlanmasinin
ardindan sigortalinin adresine araci teslim eder. Ayrica, araci teslim
etmeden Once i¢ ve dig detayli temizligini yaparak memnuniyeti iist
seviyelere ¢ikarmaktadir.

Sigortalilarimizin araglarini miimkiin olan en kisa siirede ve kaliteli

hizmeti ile teslim eden Eskar Otomotiv, bu yonii ile de en degerli
kavramin zaman oldugu gliniimiiz sartlarinda memnuniyet seviyesini

arttirmaktadir.



Mihriban Ozgen
Istanbul Acentesi

8 yih acente olmak iizere 13 yillik bir sigortaci olarak,
DSO dan yetismis olmak, ayricaliktir diye
diisiiniyorum. Diger acente arkadaslarimi
anlattiklarimla ¢ok kizdiracagimi biliyorum. Liitfen
bana sakin kizmasinlar. Bu anlatiklarim benim
hissettigim, duydugum ve birebir yasadigim gergekler.

Bu demek degildir ki, diger meslekdaslarimizdan daha
tecriibeli ve daha bilgiliyiz. Ilk acente oldugum zaman
yasadigim her zorlukta bu meslege ¢ok 6nce baslamis
bulunan degerli bir acentemizden yardim aldim. Aylarca
bikmadan usanmadan bana her konuda yardim etti.
Biitiin bildiklerini aktararak iyi bir acente olabilmem
i¢in elinden geleni yapti. Benim gibi uzun stiren bir 1§
tecriibesini geride birakip, hayata ikinci kez farkl1 bir

. sektérde yeniden hayata baslayan biri i¢in ¢ok

O6nemliydi.

Kurk yasini gecen biri olarak bu ise basladigimda, yas
ortalamasinin ¢ok diisiik oldugu bir ortamda ¢aligmak
gercekten beni ¢ok korkutmustu. Ne yaparim?

. Genglerle nasil yarisirrm? Bagaril1 olabilir miyim?

diisiinceleri eski bir bankaci olarak beni ¢ok
diistindirmiistii. Ctinkii sigortacilik hem ¢ok giizel,
hem de ¢ok zor bir meslekti.

Ik ise basladigim giin, biitiin korkularimin yersiz
oldugunu anlamistim. Zor olan sifirdan portfoy
yaratmakti. DSOde sigortacilik yapmak, bazi

. arkadaglannmizin diistindiigii gibi, ¢cok kolay degildi.

Bize sigorta yapmak igin hi¢bir sey dnlimiize hazir
olarak sunulmuyordu. Tirnaginizla kazimak
zorundaydik. Giinlerce, aylarca listeler olusturup, onlar
tek tek arayarak sigortaciligi anlatip, police yapmak
igin miicadele veriyorduk.Taradiginiz listeleri
kontroldan gegirerek, poligeye doniistiirdiiklerimizle
gelirimiz saghyorduk.

Bizlerin digerlerine oranla en biiyiik sans1 yaptigimiz
isin inceligini 6grenmek i¢in Allianz Sirketinin (Kog
doneminde) isinin en iyisi olan egitim kuruluslarindan
ve tistadlarindan egitim aldirmalartydi. Bizler, aldigimiz
egitimler ve ofis yoneticilerimizin de yardimiyla bu
iste yetismeye calistik. Aramizdan tabii ki
ylriitemeyenler oldu ve ayrildilar.



Bizler her zaman miicadele etmek zorundaydik. Ciinkii
toplamda ve iiriin bazinda hedef ve kota
zorunlulugumuz vardi. Sartlar yerine gelmedigi takdirde
para kazanma sansi da ortadan kalkmig oluyordu. Ama
nedense giinimiizde oldugu gibi hala sansh
oldugumuzu diisiinenler var. Calisan arkadaglarimiz
arasinda rekabet sinirsizdi. Ancak acimasiz ve etik
dig1 degildi. Amag yeni iiretimdi. Calisanlarin simdi
oldugu gibi birbirlerinin sigortalarim elinden almak
degildi. Hem kendiniz, hem ekibiniz, hem de
sirketinizdeki prestijiniz i¢in miicadele etmek
zorundaydimz. Ekip bizler i¢in ¢ok 6nemliydi. Ciinkii
diger ofislerle de rekabet etmek zorundaydik.
Siz kendi hedefinizi tamamladigimizda, diger ekip
arkadagimizin hedefi igin yardimei olmaya, dolayisiyle
ekibinizin hedefi i¢in ¢alisirdiniz.

Bizlere sigortaciligin sadece satigtan ibaret olmadigim,
satig sonras1 hizmetin portfoy arttirmada 6nemini ve
faydasim da gorityoruz. Bizler i¢in sigortal ne kadar
onemliyse, Sirketimiz de o kadar 6nemli. Bu dengeyi
kurabilmek igin yillarca ¢alistik ve dengeyi
kurdugumuza da inaniyorum.

Bizler yeri geldiginde, ¢ok 6zel durumlarda bile
birbirimizin sigortalisi ile acente arkadasimiz adina
gorliigsmeler yapabiliyoruz. Bu sekilde yardim
edebilecek kag acente vardir acaba? Bu yiizden de
bizler hala birbirimizden kopmadik.

Sorunlarimizi eskiden oldugu gibi hala 6éncelikle kendi
aramizda ¢ozmeye g¢aligiyoruz.

Acimasiz bir sektoriin iginde, zor ekonomik sartlarin
ortaya koydugu primlerle, kétii rekabet sartlarinin
bizleri zorladig1 bu devirde yagsamak ve varhgimiz
siirdiirmek i¢in bizlerin de piyasa sartlarina uygun
¢aligmak zorunda olmasi gerekiyor. Bu nasil olur
bilemiyorum.

Tabii ki ¢alistigimiz dénemlerde her sey toz pembe
degildi. Mutlaka sert siirtiismeler, simdi oldugu gibi
calisanlarin arasinda farkli uygulamalar vardi. Ama
sonunda satigta basariliysaniz bu durumu kimse géz
ard1 edemiyordu. Bir sekilde varliginiz mutlaka kabul
ediliyordu. Maalesef simdi 6yle degil. Acente olarak
sadece arkamzdaki sirketin giicii yetmiyor. Biraz da
sirket tarafindan size imtiyaz taninmasi gerekiyor.
Ornegin,. sizin verdiginiz bir teklife ¢ok eskiden bu
ise baslamig baska bir meslekdasimz tarafindan
oldukga diistik bir fiyat verilip, poli¢eniz elinizden

alinabiliyor ve siz bunun hesabini kimseye
soramiyorsunuz. Bu durum sizin motivasyonunuzu
etkiliyor.

Bu meslege nerede ve nasil bagladigimi bildigim,
yasadigim ve 6grendigim acgilardan degerlendirmek
istedim. DSO ¢ikigl bir acente olmaktan mutluyum.
Tiim acente arkadaglanimizla beraber elimizden geldigi
kadar hizmet etmeye calisiyoruz. Ciinkii sorunlarimiz
ortak, ¢iizimlerin bizlere getirecegi veya getirdigi
menfaatler ortak.

Yazimi1 okuyanlarin hala eskilerde kaldigimi
diistinmelerini istemem. DSO'lu olmak kadar bagimsiz
bir acente olmak da ¢ok giizel. Bu is mutlaka sirketin
koydugu kurallar ¢ergevesinde yiiriitiilityor olmasina
karsin bireysel anlamda bagimsiz olmak giizel.
Kendiniz i¢in ¢alismak giizel. Tek artisinin kimliginizin
kurumsal sekle doniigmesi sigortaliya daha fazla giiven
verdigi i¢in size yaklagimi daha farkli oldugu
diistincesindeyim.

Kisi, yapisi itibariyle diiriist, ahlakli, sistemli ve
koyulan kurallar i¢inde ¢alistyorsa mutlaka o artilari
az ya da ¢ok kazaniyor. Tabii yukarida belirttigim
sartlarda zor kazaniliyor. Buradaki eksilerimizden
birinin bu oldugunu diisiiniiyorum. Digerleri ise,
bilindigi gibi; acenteye gore farkli uygulamalar, sirket
icinde sahsi kimliginizin taninmiyor olmasi, (ne kadar
bu duruma itiraz edilse de giiniimiiz Tiirkiye'sinde
durum, sirketimiz i¢in de gegerli), ¢oziilmesi gereken
sorunlarimizi her zaman 6zel yardim istemeden
prosediir ¢ercevesinde ¢oziimiinii saglamamiz, kisacasi
kurallar1 uygulayarak bu meslegi yiirlitmemiz bizler
icin baglica eksilerdir.

Kisacas: yetistigim yer, isimizin kurallarini, yaptigim
ise ve bu isi yapan herkese ve onlarin da bizler kadar
bu isi yiirtitiirken verdigi emegi hatirlayarak daha
fazla saygi duymay1 ogretti.

Her seye ragmen ben bu meslegi ¢ok sevdim. Ofis
¢ikish olsun ya da olmasin tiim acente arkadaglarima
kolayliklar diliyorum. Giiniimiizde artik acente olarak
hepimiz esit durumdayiz. Ve yaptigimiz ig gergekten
cok zor.

Acente olmam i¢in benim kadar miicadele veren, bu
meslege kazandiran, yiireklendiren tiim ofis
yoneticilerimize ve ayni ekipte ¢alistigim tiim geng
arkadaslarima tesekkiir ediyorum.

Tlm acente arkadaglarima bol satiglar diliyorum.



Hasan Ermis
Istanbul Acentesi

Bankacihiga 1972 yilinda basladim.
Meslegimi ¢ok sevdim ve ¢ok ¢alismamin
sonucu olarak kisa zamanda sube miidiirii
oldum. 20 yila yakin Istanbul'da sube
miudiirligi gorevinde bulundum. 1997
Yilinda 43 yasinda emekli oldum. Amacim
kendi isimi kurmakti. Kendi igimi kurmak
derken tabi ki sigorta isi tizerinde karar
almistim. Bankacilik dénemimde
ayn1 zamanda sigortacilik da yapiyorduk.

Bankacilik yaptigim donemlerde ¢ok biiyiik
"Bankacilik krizleri"ne sahit oldum.
Ornek vermek gerekirse; T.Ticaret Bankasi,
Bank Ekspres, Interbank, Egebank, Yurtbank,
Yasarbank, Esbank, Stimerbank ve digerleri
bugiin nerede? Hepsi batt1. Ulke Ekonomisi
telafisi miimkiin olmayan zararlan karsiladi.
Ta ki 2000 yilina kadar kalici bir tedbir
almmadi. 2000 y1lmda BDDK kuruldu. 2001-
2003 yillar1 Tirk Bankacilik sisteminde
taglarin oturdugu, sistemin yeniden
sekillendigi veya sekillendirildigi yillard:.
Bu dénemde, mali yapist sorunlu bankalar
tasfiye edildi ya da fona devredildiler. Kalan
bankalar ise ayakta kalmaya c¢alistilar.
"Bilan¢olarinin hemen hemen higbiri seffaf
degildi"

2000 Yilinda Hasan Ermig Sahsi firmas:
tinvani1 ile, Ko¢ Allianz Sigorta A.S.
Acenteligine basladim. 2008 Yilinda kizim
ve oglum ile birlikte Ermis Sigorta Aracilik
Hizmetleri Ltd.Sti.kurduk. Halen igimize bu
unvan ile devam etmekteyiz.

Ben biraz yasanan sorunlara deginmek
istiyorum:

-Sigorta primlerindeki artiglar, acenteden
prim tahsilati, haksiz rekabet, fiyat kirmalar,
denetimlerin yetersizligi, sekt6riin sorunlarini
artirmaktadir.

Bunun sonucu olarak biz Acenteler ¢ok zor
giinler ge¢irmekteyiz.

Bunu bir 6rnek ile agiklayalim. )
Bir acente binbir zorlukla, "Endiistriyel Isyeri
Poligesi" yapiyor. Biiyiik islerde miisteriniz

bir ¢ok sirketten teklif almak zorunda. Alinan
tekliflerde verilen fiyatlar birbirine yakin.
Ciinkii verilen fiyatlar deprem fiyati. Ama
verilen teminatlarda yok yok. Ancak; arka
planda bir banka subesi diyor ki; “bizim
teklifimizi kabul ederseniz %10 bonus olarak
hesabiniza nakit gegeriz”. Bu noktada miisteri
karar verecek! Yillardir calistif1 acentesine
diyor ki; “benim tercihimsin. Ancak bu banka
subesinin verdigi teklif sartlarin1 uygularsan”.
Acentenin bu isten briit kazanci %7.5 iken,
%10 iskontoyu nasil yapacak %2,5 zararla
isi alabilecegini 6greniyor. Sevinsin mi?
Uziilstin mii?

Yoksa bukalemun gibi dertlerini anlatmaya
mi ¢aligsin!

Zaten boyle bir isin Acenteye maliyeti
giderler ve vergiler ile %70'i bulmaktadir.
Sonug olarak; Bu 6rnege baktigimizda ne
goriiyoruz?

-Haks1z rekabet

-Denetimsizlik,

-Seffaf olmayan sektdr bilangolari,
-Sahipsiz kalan acenteler.

Peki biz acenteler nasil ayakta kalacagiz?

Deneyimler yasanilarak kazaniliyor ve bazen
bir musibet bin nasihattan daha hayirl
olabiliyor.

Bu pencereden bugiiniin Sigortacilik
sektoriine bakacak olursak, ge¢mis donemin
bankacilik dénemine benzedigini gérebiliriz.

Peki bankacilikdan deneyimimiz var, neden
sigortacilik sektoriinde bir musibet yagamay1
bekliyoruz?

Krizlerle dolu diinyada geminin rotasini
diizgiin tutabilmek c¢ok Onemlidir.
Sorunlar ¢ok biiyiimeden zamaninda tesbit
ve hizli tedbir almak gerekir.

Sigortaciligin etik kaidelerine riayet sarttir.

ASIAD"n kurulusundan bugiine kadar emegi
gegen tiim galisanlarini basarilarindan dolayi
kutlarim.




Haci Tugay
Van Acentesi

Yasamak

23 Ekim ve 9 Kasim'da Van'da yasanan
depremlerden sonra insanlar hem maddi hem
de psikolojik olarak ciddi sikintilar igerisine
girdiler.

En ¢ok sigortacilar bu sikintilar1 yasadi, hem
kendi ev ve ofislerinde yikim yagadilar hem de
miisterilerini kaybettiler. Birincisi tahsilatlarini
yapabilme konusunda onemli sikintilar
yasadilar, ikincisi is yapma olanaklar1 ortadan
kalkmig oldu. Biitiin bunlarin yaninda teminat
vermis olduklari polige sahipleriyle yasadiklar
stkintilar.

Deprem siiresince sigorta sirketleri farkl
tutumlar igerisine girdiler. Coztimler iireten
sirketler cadir, battaniye, yatak gibi bazi
ihtiyaglar1 ilk giinlerde kargiladilar. Depremin
ardindan sigorta sirketlerinin iist yoneticileri
Van'a geldi. Van'daki durumu hem yerinde
gormek hem de hasar tespitlerini zamaninda
yapmak i¢in bunlar1 hizli bir sekilde yapan
sirketler oldu. Cok fazla ayrintiya girmeden
hizli bir sekilde hasar 6demelerini
gergeklestirdiler.

Sigortacilar olarak daha sonradan sikintisini
yasadigimiz dask poligeleri oldu. Depremden
sonra dask ekrani agik tutuldu acenleteler de
poli¢e kesimleri devam etti. Bu poligelerin bir
kismini dask kurumu iptal etti, bunun farkl
sikintilart yagandi.

Sirketler acentelere yonelik pek ¢6ziim
tiretmediler maalesef. Allianz Sigorta Van’da
bir okul, bir lojman ve saglik ocag1 yapmak
icin anlagma yapti. Sigortalilarina muafiyet,
kuastirans uygulamadi. Acentelerine nakdi ve
ayni yardimda bulundu.

Su an i¢in depremin {izerinden tam tamina alti
ay geemis olmasina ragmen Van'daki acentelere
yonelik higbir ¢6ziim tiretim yoluna gidilmedi.
Van'da yasanan bu depremde camiamiz bu
kadar aciz kaldiysa Allah korusun baska bir
yerde yasanmasim diisiinmek bile istemiyorum.
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Biilent Aktin

Doraglass
Genel Mudar

Rauf Kilig

Doraglass
Genel Koordinator

Oto Cam Hasar Malivetlord Sru mu

Motorlu Karayollar: Tagitlarmin her gegen giin ¢esidi artarken,
modeller aradan uzun zaman ge¢meden yenileniyorlar. Dogal
olarak her yeni model arag i¢in yeni dizayn edilmis oto camlarma
ihtiya¢ var. Doraglass'in 35 bin degisik referans ile katalog
olusturdugu

distiniildigiinde ¢esitliligin ne kadar fazla oldugunu hemen
anlayabiliriz.

Bu kadar g¢ok g¢esitliligi, kaliteyi ve uygun hizmet
iicretlendirmesini iilkenin bir ¢ok noktasinda ayn1 anda sigorta
sirketlerine sunmak devasa bir organizasyonu, yatirimi ve bilgi
birikimini gerektiriyor. Kopyalama yontemleriyle yapilmaya
¢alisilan islerin hicbir zaman

istenilen sonuglar1 veremeyecegini hepimiz biliyoruz.

Boylesine detay gerektiren bir i kolunda her seyi miikkemmel
yapabilme ¢abasi yerine kolay veya adil olmayan yollardan
sonuca ulagma istegi gittik¢e artan bir sorun olarak karsimiza
¢ikmaya basladi.

Bunlarin en basinda kronik hale gelmis "sahte logolu" cam
kullanimi problemi var. Fahis fiyatlarla sigortalara fatura edilen
bu camlar gegerli standartlara sahip olmadiklar: gibi diisiik
kaliteli malzeme kullanilarak iiretildiklerinden siiriiciilerin ve
yolcularin can giivenligini tehdit etmektedirler.

Bir bagka oto cam problemi de bazi tilkelerden gelen "¢ok ucuz
ithal" camlar la ilgili, birinci kalite olanlar otomotiv sanayinde
kullanilirken, ikinci kalite olanlar ise tamir piyasasinda
degerlendiriliyor. Bu camlar yeri geldiginde Avrupa dan ithal
edilen cam kategorisi ve

fiyatlariyla sigorta sirketlerine fatura edilebiliyor.

Anlagmali Oto Cam Servisi protokolleri kapsam1 disinda hasarlari
giderilen ve "vekaletname" ile sigortalara fahis fiyatla fatura
cdilen oto camlari da hasar maliyetlerini biiyiik 6lgtide
arttirmaktadir. Her ne kadar kesinti uygulansa da 6denen paralar
normalin ¢ok tistiindedir.

Sigorta Sirketleri i¢in ¢ok 6nemli tasarruf enstriimani olan
"catlak cam tamiri" konusu bile amacindan uzaklagmaya baslad.
Normalde olmasi1 gereken, kurtarilabilecek camlarin tamir
yoluyla geri kazanilmasi ve tasarruf edilmesidir. Halbuki camda
tamir bile gerektirmeyen

ufak noktalar nedeniyle ara¢ sahiplerinin dikkatini bu yone
¢ekerek miisteri cezp etme ve gereksiz cam degisimi yapma
gayretleri izleniyor. Sigorta Sirketine tasarruf saglaniyor
goriintiisii altinda hasar frekansini ve maliyetleri arttiric
yontemler kullaniltyor.

Kisaca degindigimiz bu olumsuzluklar: Sigorta Sirketleri de
oldukga ciddiye almis bulunuyorlar. Dilegimiz bir an dnce
haksiz kazang elde eden kesimlerin dislanmasi, diiriist ¢alisanlarin
ise iglerini huzur iginde siirdiirebilmeleridir.

Doraglass'in ¢abalarina goniilden destek veren, aym etik degerleri
benimseyen Allianz camiasina derginiz aracilifiyla
tesekkiirlerimizi sunariz.



Aytug
Murtezaoglu
Mak.Y{k.Mh.
Sigorta Eksperi

Son on bes yilda gelisen piyasalar 1s1¢1nda
ticari emtianin satiginin pek ¢ok farkli kanala
yapilmasina ve kolaylasmasina karsin,
insanlar ile direk temasin oldugu hizmet
sektorii giderek daha da fazla 6zveri
istemektedir. I¢inde bulundugumuz ve insan
ile dogrudan iletisimin saglandigi finans
sektoriinde faaliyet gésteren sigorta sektori,
giin gectikge insanlarin artan talepleri
dogrultusunda hizli bir sekilde ¢esitlilige
gitmektedir. Doksanlarda insanlarin sigorta
sektoriine yaklasimi, gidilen pek ¢ok
ekspertizde sigorta sirketini Sosyal Sigortalar
Kurumu olarak algilamasiydi. Poligelerinin
bir dekorasyon yenileme araci ve kimi zaman
da polige i¢in verilen paralarin bosuna sarf
edilmis para oldugu algisi vardi. Sektor
aktorlerinin ¢abalar ile iki binlerde bu algi
kirilmis ve artik sigortalilar bilinglenmeye
baslamis olmasina karsin malesef
sahtekarliklar1 da beraberinde getirmistir.
I¢inde bulundugumuz 2010 lu yillarda ise
sektore yabanci firmalarin dahil olmasi ve
kiyasiya yasanan rekabet fiyatlar diismiis,
policelerdeki 6zel teminatlarin ise asir
derecede artmasina sebep olmustur. Artan
0zel sartlar poligelerin daha dikkatli
satilmasini, poligeler hakkinda sigortalinin
bilgilendirilmesini ve ekspertizlerin daha iyi
bir sekilde poligelerin irdelenerek yapilmasini
gerektirmektedir. Onceleri iki veya ii¢
sayfadan olusan standart poligeler bugiin
artik 7-8 sayfaya kadar ¢ikmakta ve gerek
police cesitliligi ve gerekse bu cesitlilik
i¢inde her poligeye 6zel olarak satilan 6zel
sartlarin iyice irdelenmesi ve riskin daha siki
tahlilini zorunlu kilmaktadir.

Sektoriin iginde bulundugu kiyasiya rekabet
polige say1sin1 arttirdi ise de prim istihsalini
ayni oranda attirmamakta, gider kalemlerinin
ise sektdr oyuncular tarafindan daha fazla
kontroliinii 6ne ¢ikarmaktadir. Artik ilerideki
yillarda fazla polige satan bir sektér yerine,
temiz portfoy olusturan oyuncularin ayakta
durabilecegi net bir sekilde goziikmektedir.
Gelisen teknolojik alt yapi, maalesef
insanlarimn islerini kolaylagtirmaktan ziyade
daha fazla el emegine ihtiya¢ oldugunu
gOstermekte ve insanlari teknolojik
ekipmanlara daha fazla bagimh yapmaktadur.
Biiytimenin halen daha, 6zellikle oto
bransinda agirlikli olmasi, sektordeki karhiligt
diisiirmekte, hareketli sigortalanabilir
degerlerin sektor ilizerine biraktig: risk

sonrasinda hasarlar da arttirmaktadir. 1990
larin baslarinda sekt6r i¢indeki yangin
branginin pay1 ve sigortalanabilir konut ve
igyerlerinin orani bugiin sadece zorunlu
olarak kesilen kredili konut satiglari
sonrasinda hareketlenme gostermis, 2003-
2004 senelerinde yogun olarak baglayan
konut satig furyasi ile pazarlanan bina
teminath poligelerden yapilan eksik teminat
"esya" sebebi ile sektér prim kaybina
ugramustir. Esya teminati olmayan poligelerde
yasanan prim kaybi sadece prim olarak degil,
hasar esnasinda sigortali oldugunu bilen
sigortalilarin bina hasarlarini alirken
esyalarinda olan hasarlarini alamamasi sebebi
ile sigortacisinin eksik polige yaptigini
algilamalarina neden olmustur. Son iki yildir
bankalar kanali1 ile mudilerine kesilen ilk
ates bazli poligeler, sektérde birbirinden
haberdar olmayan poligelerin dogmasina yol
acmig, hasar esnasinda iki veya ii¢ banka
subesindeki hesab1 sebebi ile sigortalinin
sahip oldugu poligeler ekspertiz esnasinda
fark edilmemesi halinde, sigortalinin aym
hasari i¢in farkl girketlere bagvurmasina ve
¢ifte hasar almasina neden olmustur.
Iste tim bu saymis oldugum sebepler artik
sigortalty1, sektoriin kral ve kraligesi yapmig
olup sektor aktorlerini daha police yapim
sathasinda birbirleri ile kiyasiya miicadele
eder ve hasarinda ise yapilacak ¢caligmalarin
oncelikle kendi istek ve arzularimi 6ne
cikartacak sekilde hakim kilmugtir. Sekt6riin
ileride daha saglam temeller {izerine oturmasi,
tim risklerin iyi algilanarak gerekli 6zel
sartlar ile donatilmig sigorta poligelerini
olusturacak sigorta sirketleri, bu poligeleri
pazarlarken konularina tam olarak hakim,
olaylarin sonuglarini bilerek bu sonuglardan
hareket ile dogru poligeleri sigortalilarin tam
bilgilendirerek satan acenteler ve hasar
sonrasinda ise gerek sigortahlara yaklagimi,
sigortal1 ve sigortacinin haklarin1 mevcut
akit ve kurallar ¢ergevesinde bilgi ve
tecriibesini aktararak, hasarlar1 tam ve
eksiksiz degerlendiren eksperler ile olacaktir.
Sektoriin ileride kazang saglamasi yangin
brang portfoyiini tiim sigortalanabilir
risklerin tamamina yakinina yayabilmesi ve
acente hasar egitimlerinde, hasar iyi bilenin
poligeyi daha rahat satacagi kanaatiyle,
goniilli olacak eksperlerin de bu egitimlere
katiliminin fayda saglanacagini
disiincesindeyim.



Dernegimiz, yeni yonetim déneminde sigortacilik alaninda
egitimli personel yetistirilmesine katk: saglamak amaci ile
burs verme karari aldu.

ASIAD burs yonetmelik ve tiiziigiini hazirlarken, burs
alacaklarin kriterlerini titizlikle belirledik. Bu ¢alismalarimzin
sonucunda énceligimizi Devlet Universiteleri Sigortacilik
boliimiinii tercih etmis, gergek ihtiyag sahibi olan geng
kardegslerimize vermeye karar verdik.

Burslanimizi 5 kisiye 150 tl. olarak verecegiz. llerki donemlerde,
dernek gelirlerimizi artirarak bursiyer sayilarini da artirmak
yoniinde planlarimiz var .

Gerek genel kurulumuzun yapilma zamani, gerekse hazirlik
caligmalarimiz, egitim donemimin 2.yarisia denk geldigi i¢in,
yeni burs dénemi baslangicinda burslarimizi dagitmaya
baglamanin daha verimli sonuglar doguracagini gordiik.

Hazirlik ¢aligmalarimiz esnasinda, tiniversitelerimizle
yaptigimiz goriismelerde Egitimli Sigorta personeli eksikligi
konusunda acentelere ve bizler gibi derneklere ¢ok roller
diistiigiiniin farkina vardik;

Cogunlugu 2 yillik olan Bankacilik ve Sigortacilik boltimleri
birlestirilmis, boliim tercihleri 2 siniftan itibaren yapilmakta,
ancak bankacilik daha garanti ve cazip bir meslek olarak
goriildiigii i¢in bankacilik boliimi tercih edilmekte.

Okul y6netimi ve egitimciler de 6grencilerinin gelecegini
bankalarda daha garanti gormekte. Dolayisiyla, Sigortacilik
boéliimiinii tercih eden 6grenci sayisi ¢ok az ve her gencin
hedefi de sigorta sirketlerinin genel miidiirliikleri ve brokerlarda
calisma hayatina baglamak.

Oysa ki 2 yillik okul bitiren bir geng, sigortactliga goniil verip
pazarlamada da kendini gelistirebilirse Sigorta Acenteliginde
hem daha fazla is bulabilme sansina, hem de daha fazla
kazanmapotansiyeline sahip olacaktir.

ASIAD olarak Universitelerimizin sigortacilik bsliimlerinin
danisma kurullan ile iletisime gegerek; Pazarlama agirlikls
Sigortacilar yetistirilmesinin gerek meslegimiz, gerekse de
Egitimli Sigorta personeli istthdamina fayda saglayarak,
Ulkemizde ki sigortaciligin gelistirilmesi agismndan ¢ok ciddi
katkilar saglayacagi inancimizi paylasip, egitim modeli iizerine
calismalar yapmay1, gériisleri degistirmeyi planlamaktayiz.

Bununla ilgili goriismeleri siirdiiriirken de, Ulkemizin en nezih
ve kaliteli Acenta gatisina sahip oldugunu diistindiigiimiiz ve
pargasi olmaktan gurur duydugumuz camiamizda genglerimize
gercek bir Acentelik staj olanagi saglayarak baslamay1
diistintiyoruz.

Bu siireclerde kalitemizi genglere de asilayarak, sektoriimiiziin
gelecegine katacagimiz degerle hep birlikte gurur duyacagiz.

Ahmet Onal

Onal Sigorta



Sektoriimiiziin her zaman en kalitelisi olarak
gordiigim degerli Allianz Acentesi arkadas-
larim. Giderek geleneksellesen ASIAD gezimizi
bu kez, 06-08 Nisan’da Bursa-Mudanya-
Tirilye’ye yaptik. Biiltendeki “gezi kosemizi”
¢ogunlukla Kerim Sucu, o bildik “iislubuyla”
renklendirirdi. Ancak, mazereti nedeniyle
katilamadigmdan ve Bagkan’imizin da 1sraryla
gorev bana diistii.

Nisan’in 6’s1 cuma sabahi, 08.30°da
Hasanpasa’dan otobiisiimiize binerek
yola ¢iktik. Meteorolojinin raporlari,
haftasonu yagmur gésteriyordu
gostermesine de, keyfimiz eksilmedi.

Goniil ve Ali Orcan pogaga
getirmiglerdi. Eskihisar’dan Topgular
feribotuna bindigimizde, kahvaltimiz
siiriiyordu... Bursa’ya kadar tiim
Ozdilek’leri soyarak yol aldik.

Samata-girgir-fikralar derken,
Bursa’nin “ufak tefek taglarn™ goriindii.
Karinlar da acikmigtt dogal olarak. Botanik
Park’in i¢indeki Iskender Kebap’ta mola verildi.

Sonrasinda otobiistimiiziin yoniinii, {inlii Cekirge
semtine ve belki de bilinirliligi daha da fazla
olan Celik Palas’a ¢evirdik. Kisa telas anlariyla
otelimize yerlestik. Yetkililer, Celik Palas’in
neden bu denli ¢ok tamindigim, “tarih” ile
agikladilar. 76 y1l 6nce Atatiirk’iin talimatiyla
yapilmus. Onceleri bir “vakif oteli” iken, Agustos
2007’de ozellestirilmis. Cok da uzun olmayan
bir yenileme ¢aligmasinin ardindan, 2011°de
yeniden agilis1 yapilmis. Kempinski Diinya
Bagkani’nin; “insan aklinin yaratabilecegi en
muhtesem mekdn” dedigi kadar vardi ve
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nacizane bendenizin de, gordiigii gergekten en
giizel otellerdendi Celik Palas.

Her neyse... Otelin tarihine iligkin bunca bilgiden
sonra, biz gezimize donelim. Odalara yerlesme
stireci tamamlandiginda, kalan serbest zamani
kimi arkadaslarimiz Bursa Carsisi’ni gezmeye
giderek, kimimiz de otelin kaplicasinda SPA
saglik kiirleri hizmetinden yararlanarak
degerlendirdik.

Aksam yemeginden sonra, derin
sohbetlerde, sirketimizin ve sektdriin
sorunlarina dalarak dertlestik.

Ertesi giin sabah, giizel bir kahvaltidan
sonra, otobiisimiize binip Mudanya’ya
dogru yola giktik. Unlii Mudanya evlerinin
aralarindan gegerek, “Mudanya
Miitarekesi’nin yapildig: evi gordiik. Daha
sonra da Tirilye sokaklarini hayranlikla dolastik.
St. Stefanos (diger adiyla Biiytik Kilise’y1), Tas
Mektebi ve Fatih Camii’ni gezdik.

1963°te ismi Tirilye iken, Meclis karariyla
“Zeytin Bagi1” olan ilgenin, biiyiik ugraslar
sonucu 2012 yilinin Mart ayinda tekrar Tirilye
olarak degistirilmesinin hikayesini dinledikten
sonra, Mudanya “Erol Balik”ta miikkemmel bir
ziyafet akabinde otelimizin yolunu tuttuk.

Aksam otelimizin termalinde beyler giiniin
yorgunlugunu atarken, hanimlar alig-verisi tercih
ettiler... Velhasili keldm, acenteler bir araya
gelince, tekrar sektoriin sikintilarini masaya
yatirdik.




Pazar sabahi, acik biife “brunch”imizin ardindan,
bu kisa gezinin giizel anilartyla dopdolu olarak,
doniis yoluna koyulduk.

Gemlik yolu tizerinde zeytincilere girerek, son
alig-veriglerimizi bitirip, iilke ekonomisine
katkida bulunmanin keyfi ile, Istanbul’a
ulastik.

Geleneksel ASIAD 2012 gezisini Bursa’da
yeni bir masal yasayarak bitirdik... kaynagstik,
dertlestik, ailecek kucaklasip,
yorgunluklarimizi attik.

‘ Bu gezide emegi gecen ASIAD Yénetim
' Kurulu’na ve katilan tiim arkadaslara
tesekkiir ederim.



AYTEN BIRSEN SIGORTA

ACENTELIGI
AYTEN BIRSEN
RESIDE TASKIN SIGORTA
RESIDE TASKIN
GVG SIGORTA LTD STi
o _ GUNES HIDIROGLU-
OZGUR TEBER SIG. ARA. GULAY CETINKAYA
_Hiz. LTD.STi S
OZGUR TEBER C POZITIF SIGORTA
BURHAN YAYAN
MEZOPOTAMYA .
SIG.AR HIZ.LTD.STI . SOYSAL SIGORTA
CAGDAS TiMUR DEMIR LATIFE SOYSAL
OTOKOC SIG.HIZ. AS. MGM SiIGORTA
NiYAZI ERDOGAN _ ACENTELIGI
, GULCAN OZTURK
DAFA SIGORTA .
ARA HIZ.LTD.STI BERRIN ATAMAN
MURAT ATATANIR SIGORTA
FIGEN AMASYA BERRIN ATAMAN
SIGORTA ARACILIK ERCIYAS SIGORTA
Hiz. LTD. STI. ARACILIK HiZ.
CEMILE USTA YUSUF ERCIYAS

ASIAD bu sene faaliyetlerini ¢alisma gruplar olugturarak
giiclendirdi. Bu ¢alisma gruplan, Saglik, Bireysel Teknik, Hasar,
Yangin gibi ilgili her bransta, acentelerden sorunlar1 derleyip,
Allianz iist yonetime toplantilarda iletti. . Sayin Alexander
Ankel’in destegi ve sirket iist ydnetiminin ¢abalar ile
sorunlarimizin bir kismini telafi etme bagarisimi gosterdik.

Ozellikle saglik sigortasinda yapilan degisiklikler ile
sigortalilarimiz ve biz acenteler yillardir siiregelen giiven
duygumuzu kaybetme agamasina geldigimiz noktada, Sayin
Ankel’in katkilariyla sirketimiz yeni diizenlemeler yaparak bu
sorunumuzu telafi etti.

Bireysel Teknik Komitesi’nin ¢aligmalariyla Kasko ve Trafik
sigortalarimizdaki fiyatlarimiz Haziran ayinda yapilan indirim
ve diizenlemeler neticesinde daha rekabetli bir hal ald:.

Hasar Komitesi’nin ¢aligmalariyla sirketimiz yepyeni bir sistem
uygulamaya bagladi. Bu sistemin birinci etabinin bitirilmesine
ASIAD olarak destek olduk.



2011 Yilmin Etkinlikleri










Dilbeste:
Gonul Baglayan
Behzat C. Erdogan

Bertolt Brecht'ten / Vermek
Mutlulugu

En biiytik mutluluk ne?

Vermek giilen ellerle,

sunmak giizel armaganlar,
kimsesizlere, ezilmislere..

Dolu ellerle verdiklerine

sevinen insanin yiiziinden

daha giizel olamaz hig bir giil.

Ve sevindiremez insan1 hicbir sey,
herkese yardim etmek kadar
Verdigim sey bile,

tutamaz yerini sevincimin.

Soru / Cevap
Behzat C. Serdogan

Sordu:

Dedi ki:

-Ne anladin fukaraliktan? Utanmadin
mi,

yesil yamacinda kaldigin Kalkiita'nin
gizemli topragindan?

Dedim ki:

Sen anlar misin fukaraliktan?
Utanmam, beni ben yapan

ve ayaklarimin altinda,

altindan yapilmig bir hali misali serili
topragimdan.

O toprak ki damarlarimda dolasan
ve kanimin her damlasina gii¢ veren
1s1ltistyla var eder beni.
Fukaraligimin zenginliginden
habersiz olan sen!

Utanmaz misin cahilliginden?
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Mondial Assistance Turkiye
Saglik Turizmi faaliyetlerine baslamistir....

Mondial Assistance Tirkiye uzun stiredir zerinde gahgtigi saglik turizmi uygulamasina,
Mondial Asssistance Turkiye'nin medikal olarak sorumlu oldugu Bagimsiz Devletler
Toplulugundan , 6zellikle Kazakistan'dan , 2011 yilinin son g¢eyreginde gerceklestirdigi ilk
transfer ile baglamigtir.

Ulkemiz turizm sektériinde nemli bir potansiyele sahiptir. Ancak yihn belirli aylariyla sinirli
olan bu faaliyetleri 12 aya yayma ve ulkemiz ekonomisine sinirh da olsa bir katki saglamak
amaclyla Mondial Assistance Turkiye Kazakistan ve gevresindeki Ulkelerdeki yapilanmasiyla
Ulkemizin hem

Bu amagla , bolgesindeki sigorta sirketlerinin sorumlularini ve doktorlarini {ilkemize davet
ederek, Tirkiye'de sunulan yiiksek kalitedeki saghk hizmetlerini tanitma firsatini bulmustur.
Uzun yillardan beri saghk sektérinde bulunmasinin getirdi§i tecriibenin yanisira, yaygin
hastane, doktor, kara ve ugak ambulans networku ile saglik turizmindeki yerini almaktadir.

Hedef kitle olarak, lkesinde yeterli tedavi olanag: bulamayan kardiovaskiiler, komplike
cerrahi ve kanser hastalarini tilkemize tedavi icin getirmektedir.

Antalya Bolgesinde tur operatérleriyle yapti§i anlagmalar ile planl tedavi olarak, kozmetik
cerrahi, gorme bozuklugu ve kozmetik dental tedavileri gergeklestirmektedir.

Bu tir hastaliklar i¢in daha 6nce Almanya, israil ve Ingiltere’yi tercih eden hastalar |,
Turkiye'de aldiklan Gstlin saglik hizmetlerinin yaninda, gésterilen ilgi ve yan hizmetlerin
sonucunda, her biri Glkemizin ve Mondial Assistance Turkiye’nin birer saglik turizmi eigisi
olarak géniilli gérev yapmakta ve yeni hastalar bize yénlendirmektedirler.

Saglik Turizmi sadece hastanede tedavi ile kisith olmamakta , uzun yillardan beri tecriibeli
oldujumuz concierge__hizmetleri ile birlestiriimekte , hastalarin ve yakinlarinin tiim
gereksinimleri ( hotel, restoran, gicek yollama, simkart , transferler, geviriler, ilag yollanmasi,
ulkeye geri donisglerinde tedavilerinin takibi, medikal eskort, stretcher , yasgiini ve evlilik
yildénimii organizasyonlart, gocuk bakimi, vize organizasyonlari, aligveris organizasyonlari ,
vb., ) kargilanmaktadir.

Mondial Assistance Tiirkiye

Dr.Murat Pekmezogiu
Medical Director
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Bu nasil bir karne?

Bu nasil bir karme?
Iim!




Sahip olmak
istediginiz arac
alin cikin.

Volkswagen Grup marka araclara, Volkswagen Dogus Finans (Vdf) kredileri ile en hizh ve en pratik sekilde sahip
olabilirsiniz. Kredi basvuru noktalanimiz yetkili saticdarin icinde. Hemen orada hem aracimizi hem kredinizi formalitesiz
kolayca alin. Yeni otomobilinizin keyfini hemen stirmeye baslaymn.

www.,vdf.com.tr - 0212 410 58 33

Vdf (Volkswagen Dogus Finans), VW FS AG ve Dogus Grubu istirakidir,

PANNA

Arag kredisinin
en Kolayi



i TowSAe:

On ¢l Il Aeker e,
b 10 tf)‘.\ dodn
oosi Agemesin...

lyi bir tavsiye hayatta
cok ise yarayabilir.

Allianz Ozel Birikim
Sigortasi yeni risk
planlariile de bugiinden
yarina siz ve sevdikleriniz
glivence altinda.

Allianz Acenteleri veya 444 45 46
www.allianz.com.tr

A'dan Z'ye glivenceniz

Allianz @)




