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KURUMSAL MUSTERILERDE SIGORTA SIiRKETi SECIMi UZERINE BIR UYGULAMA"

Cemalettin DEMIRELI"
M. Necdet TIMUR ™

Ozet: Bu ¢alismada kurumsal miisterilerin sirket se¢iminde tizerinde durduklari faktorleri belirlemek amaciyla nitel
arastirma yapilmig ve yapilan igerik analizi ile kurumsal miisterilerin sigorta sirketi secimine etki eden faktorler;
giivenilirlik, fiyat, sirketlerin 6deme yapma davranislari, sirketin bilinirligi, sigorta sirketinin finansal giicii, sirket
temsilcisinin; tanidik olmasi, kolay ulagilmast, polige detaylarini bilmesi, imaj1 ve statiisii olarak belirlenmistir.

Anahtar Kelimeler: Kurumsal Miisteri, Kurumsal Miisteri Satin Alma Davranisi, Igerik Analizi

AN APPLICATION OF THE CHOICE OF INSURANCE COMPANIES BY INSTITUTIONAL
CUSTOMERS

Abstract: This study qualification research has been made to determine the factors that is used by the institutional
buyers, furthermore and thus, with the help of the content analysis, these factors have been determined as
“confidentiality, price and payment behaviour, popularity and the financial power of the insurance companies”, as
well as “the familarity, availability, having a detailed information about policy, image and status of the sales
representative”.

Keywords: Institutional Customer, Institutional Customer Purchasing Behaviour, Content Analysis.
GIiRiS

Pazarlama faaliyetleri incelendiginde talebin ortaya ¢ikis noktasinda ikiye ayrilmanin oldugu goriilmektedir. Eger
bireysel ihtiyaglarin karsilanmasindan kaynaklanan bir talep varsa pazarlama faaliyetleri tiiketime yonelik ihtiyaglarin
karsilanmasi i¢in gergeklestirilmektedir. Bireysel ihtiyaglarin karsilanmasi digindaki ihtiyaglara bagli olarak ortaya
cikan talep varsa, pazarlama faaliyetleri kurumsal (endiistriyel) ihtiyaclarin karsilanmasina yonelik olarak
gergeklesecektir (Balta, 2006: 4). Dolayist ile bu faaliyetlerin gergeklestirildigi pazarlarda tiiketici pazarlart ve
kurumsal pazarlar olarak ikiye ayrilmaktadir.

Kurumsal (Endiistriyel) Pazarlar, diger mal ve hizmetlerin iiretiminde dogrudan kullanilan {riindi, diger mal ve
hizmetlerin dogrudan iiretiminde dogrudan kullanmak amaciyla ihtiya¢ duyan birey veya kurumlarm ihtiyacin
karsilamak iizere mal ve hizmetleri satin alan ve bunlari iiretim, igleme ve dagitim yolu ile tekrar mal ve hizmetlere
doniistiiren kurum ve kuruluslardan olusan pazarlardir (Pride and Ferrell, 1980: 144). Kurumsal pazar, kendi
faaliyetlerinde kullanmak, bagkalarinin ihtiyacini karsilamak amaci ile satmak ya da kendi {iriinlerine hammadde ve
malzeme olarak kullanmak i¢in mal ve hizmet satin alan tiim gruplardan olusur (Bradley, 1995: 112) .

Bir mal veya hizmetin ‘bireysel miisteri tarafindan alinan mal veya hizmet’ mi, yoksa ‘endiistriyel miisteri tarafindan
alinan mal veya hizmet’ mi olduguna karar vermek i¢cin alinan mal veya hizmetin ne amacla kullanildigina bakmak
gerekir. Ornegin bir kutu boya bir kisinin evini boyamasi amaci ile satin alinmasi durumunda satin alan bireysel
miisteri, mobilya yapiminda mobilyay1 boyamak amaci ile satin alintyorsa kurumsal miisteridir (Erttirk, 1996:217).

" Bu ¢alisma Prof. Dr. Necdet Timur’un damsmanligini yaptigi Cemalettin Demireli tarafindan hazirlanan “Kurumsal
Miisterilerin Sigorta Sirketi Secimini Etkileyen Faktorler Uzerine Bir Uygulama” baslikli doktora tez ¢alismasindan
tiiretilmistir.
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Kurumsal pazarlamada satin alan miisteriler bireysel miisterilerin aksine; isletmeler, ticari organizasyonlar, tekrar
satis yapmak amaci ile satin alan perakendeciler, devlet kuruluslar1 ve kamu iktisadi tesekkiilleri olarak
siralanmaktadir (Tavmergen, 2002: 37).

KURUMSAL MUSTERILERIN SiGORTA SATIN ALMA MODELLERI

Kurumsal satin almalart agiklamaya yonelik farkli modeller ortaya atilmistir. Bu modeller arasinda temelde iki
modelin kurumsal satin almay:r sekillendirdigi goriilmektedir. Bu modellerden ilki F.E. Webster ve Y. Wind
tarafindan gelistirilen ve kendi isimleri ile adlandirilan Webster ve Wind Modeli, ikincisi ise J. N. Sheth tarafindan
gelistirilen ve kendi adiyla anilan modeldir.

Kurumsal satin almay agiklayan iki model disinda literatiirde yer alan Choffray ve Lilien’e (1980) ait model satin
alma davranisin bir siire¢ olarak algilar (Gvili, 2003: 21). Modelde cevresel ve orgiitsel faktorler kisisel tercihlere
gore satin alma merkezi katilimcilar: arasinda {iriin alternatiflerinin tanimlanmasinda ortaya ¢ikan kisitlar olarak kabul
edilmektedir (Balta, 2006: 57). Kurumsal satin alma ile ilgili bir diger model Johnston ve Lewin (1994) modelidir.
Johnston ve Lewin orjinal modellere, bilesik bir model kurmak igin bazi diizenleme ve iliskiler eklemislerdir.
Johnston ve Lewin’in modellerinde ortaya koydugu en onemli sonug, riskin rolii ve bunun kurumsal satin alma
stirecindeki etkisi ile ilgilidir (Gvili, 2003: 22).

Bu caligmada kurumsal miisterilerin sigorta satin alma davranigim etkileyen faktorlerin belirlenmesinde Webster and
Wind modeli esas alinmigtir. Webster ve Wind tarafindan gelistirilen model, kurumsal satin alma davraniginin
cevresel, orgiitsel, kisiler arasi1 ve kisisel faktdrlerden olusan hiyerarsik bir yapidan olustugunu savunur. Modelde
ozellikler kisiler aras1 faktorlerin énemi vurgulamaktadir (Lau, at.all., 1999: 574). Modelde, kurumsal satin alma
bigimsel bir orgiit yapisi iginde, bir kisinin digeriyle etkilesim halinde oldugu ve kisiler tarafindan gergeklestirilen bir
karar verme sureci olarak belirtilmektedir. Webster ve Wind’e gore satin alma karar surecine katilan her bir ¢aligsan
ortak amaclar gercevesinde bir araya gelmekte ve bunun sonucunda ortaya bir grup ¢ikmaktadir. Webster ve Wind
tarafindan satin alma merkezi olarak adlandirilan bu grup tyelerinin olusturdugu merkez satin alma icin gerekli
faaliyetleri yaparak, siireci igletip satin almay1 gergeklestirir (Morris, 1991: 140). Bu nedenle kurumsal satin alma
kararlan tiiketici satin alma kararlarindan farkli olarak bir grup davranisi yansitmaktadir. Dolayisiyla kurumsal
miisteri davranislarinin anlasilmas: sirasinda, grup davranislart ve kararlari {izerinde yogunlagmak gerekir (Balta,
2006: 49-50).

Webster ve Wind modeli, kurumsal satin alma davranigina, satin alma siirecinin anlasilmasini kolaylastiran birgok
faktor de ekler. Bu faktorler, isletmenin iginde bulundugu durum ile isletme ihtiyaglarini belirleyen faktorler olarak
da degerlendirilen, teknik, ekonomik, kiiltiirel, yasal ve siyasi gevre ile satin alma kararlarini etkileyen faktorlerdir
(Powers, 1991: 38).

KURUMSAL MUSTERILERIN SiGORTA SATIN ALMA DAVRANISLARINI ETKILEYEN FAKTORLER

Satin alma davranislar1 agisindan bireysel ve kurumsal miisterilerin benzer yonlerinden ¢ok, farkli yonleri dikkati
¢ekmektedir. Bireysel miisteriler bireysel ihtiyaglarini karsilamak amaciyla mal ve hizmetleri satin alirken kurumsal
misteriler ise Orgiitiin ihtiyaglarini karsilamak amaciyla alim yaparlar. Bireysel pazarlarda karar veren tek kisi veya
aile tyeleridir. Kurumsal pazarda ise karar verenler genelde uzman kisilerden olusan karar verme birimidir. Bu
nedenle bireysel miisterilerin siibjektif davranislarina karsilik kurumsal miisterilerde ussal davraniglar 6n plana
¢ikmaktadir (Can vd, 2003: 319). Sonug olarak satin alanlar ister kurumsal isterse bireysel miisteriler olsun satin alma
kararin verirken ¢esitli faktorlerin etkisi altinda karar verirler.

Webster and Wind tarafindan gerceklestirilen ¢alismada kurumsal satin alma davraniglarini etkileyen faktorler
cevresel, orgiitsel, kisiler arasi ve kisisel faktorler olarak dort temel gruba ayrilmistir (Manaberi and Tina, 2005: 6).
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Cevresel Faktorler:

Olgiilmesi ve belirlenmesi oldukca zor olan gevresel faktdrler, satin alma siirecine bilgi saglamakta ayni zamanda
kisitlar ve firsatlar sunmaktadir. Cevresel faktorler dis cevre olarak da adlandirilan talep diizeyi, teknoloji, ekonomik
kosullar, politik ve yasal faktorler ve rekabet kosullarini kapsamaktadir (Webster and Wind, 1972: 14).

Talep Diizeyi: Talep diizeyindeki degismelerden biiyiik dlgiide etkilenen kurumsal miisteriler, ekonomide canlanma
oldugu durumlarda daha fazla iretim ve pazarlamay: hedefleyeceklerinden; biiyliik miktarda girdi alacaklardir.
Ekonomik durgunluk dénemlerinde ise girdi satin alma durumu degisecektir (Yiikselen, 2008: 155). Ekonomik
yapidaki belirsizlikler arttikca kurumsal miisteriler stoklarini eritme yoluna gidecek, yeni tesis ve makine alimin
azaltarak, yatirimlarim durduracaklardir (Tek ve Ozgiil, 2007: 2001). Bu durumda sigorta talebini etkileyecektir.

Ekonomik Kosullar: Ekonomik kosullarin olumlu oldugu dénemlerde kisisel ve kurumsal gelirler biiylime
gOstereceginden miisterilerin satin alma giicleri artar. Ekonomik duraklama enflasyon ve ekonomik kitlik
donemlerinde tam tersi bir durum ortaya ¢ikar miisterilerin satin alma giigleri diiser. Sigorta pazar1 son durumdan
olumsuz etkilenir. Bireysel miisteriler agisindan diisiik primli sigorta tiirleri bile liikks haline gelirken enflasyon
doneminde kurumsal miisterilerin de finansal giigliiklerle karsilasmamak igin sigorta talebinde degisiklikler olacak
sigorta talebi azalacaktir (Timur, 2008: 124).

Teknolojik Kosullar: Kurumsal miisterilerin kontrol edemedikleri ¢evresel faktorlerin en dnemlisi teknoloji olarak
bilinmektedir. Ozellikle bilgi teknolojilerindeki gelismeler satin alma kararlar iizerinde biiyiik etki yaratmaktadir.
Internetin gelismesi potansiyel kurumsal miisteriler i¢in siparis, arastirma ve anlasmalarin saglanmasi gibi konularda
maliyetlerde diisiis saglamaktadir (Berthon at. al, 2003: 553). Teknolojik kosullardaki gelisme ve degismelerin
isletmeler {izerinde yapti81 etkilere bagl olarak kurumsal miisterilerin sigorta satin alma kararlar1 da degismektedir.
Sigortacilikta yeni liriinlerin ortaya ¢ikmasi ¢esitliligi artirmakta, yeni sigorta cesitleri sigorta pazarinin gelismesine
ve miisterilerin daha fazla alternatifle kars1 karsiya kalmasina olanak saglamaktadir.

Yasal ve Politik Kosullar: Devletin sigortacilik alaninda ¢ikardigi yasa ve yonetmelikler kurumsal miisterilerin
sigorta satin alma kararlarin1 dogrudan etkilemektedir. Zorunlu sigortalarin ¢esit ve prim olarak arttirilip azaltilmast,
vergiye tabi olup olmamasi, sigorta sistemindeki degisiklikler ve isletmelere sigorta ile ilgili getirilen yiikiimliiliikler
sigorta kararlarini etkilemektedir (Timur, 2008: 124).

Rekabet Kosullart: Sigorta sirketi ile kurumsal alici arasindaki uzun doénemli iligkilerin varligi, sigorta sirketine
misteri istek ve ihtiyaglarini zamaninda ve etkin bir sekilde yerine getirebilme olanagi saglayacak ve bu sayede
rekabet avantaji elde edilecektir (Kalwani ve Narayandas, 1995: 3). Rekabet avantaji saglayan sigorta sirketi kurumsal
miisterilere daha diisiik fiyatli ve daha uygun sartlar1 olan polige olanaklari saglayacaktir. Bu sayede kurumsal miisteri
de daha uygun olanaklarda sigorta hizmeti alma olanagina sahip olacaktir. Devletin yasal zorunluluklarma baglh
olarak rekabetten dolay1 diisiik primler ve sigortaci lehine olan kararlar1 sigorta talebinin artmasi yoniinde kararlar
alinmasini saglarken tersi durumda sigorta talebi azalacaktir (Timur, 2008: 125).

Orgiitsel Faktorler

Satin almay1 gergeklestirecek Orgiitiin amag ve hedefleri, stratejisi, orgiitsel yapist ve riske karsi tutumu, kurumsal
satin almay1 etkileyen orgiitsel faktorlerdir (Altunisik vd, 2004: 86). Kurumsal miisteriler satin alimlarda duygusal
giidiilerden ¢ok kurumsal amaglara uygun olarak ekonomik temelli rasyonel hareket ederler. Ayni kalitede mal ve
hizmetlerin aliminda ise diisiik fiyatli olani tercih ederler (Can vd, 2003: 319).

Amac —Hedef ve Stratejiler: Isletmelerin i¢inde bulundugu i¢ ve dis sartlar altinda uzun dénemli amag ve hedeflerini
belirlemesi, bu amag¢ ve hedeflere ulasmak icin gereken kaynaklar1 temin etmesi ve gerekli faaliyetleri
gerceklestirmesi  gerekmektedir. Belirlenen amag¢ ve hedefleri dogrultusunda faaliyetlerini ve kaynaklarini
diizenlemek zorunda olan isletmeler, amag¢ ve hedeflerine bagli olarak 6rgiit yapisini da farklilastiracaklardir. Cilinkii
calisanlar, bazen kendi amag¢ ve hedefleri bazen de isletme amag¢ ve hedefleri konusunda uyusmazliga diiserler
(Simsek vd., 2001: 249). Boyle bir durum isletmede diger satin alma kararlarinin yaninda sigorta hizmeti satin alma
kararlarm1 da zora sokacaktir. Ornegin, personel departmam calisanlarin sigortalanma islemleri ve sosyal
giivencesinin tam olarak yerine getirilmesini isterken finans departmani burada kullanilacak kaynaklarin bir kisminin
kaynak tasarrufu olarak yatirimlara tahsis edilmesini isteyebilir.
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Isletmelerde stratejiler, temel strateji ve alt stratejiler ile yonetim diizeylerine gore yapilan stratejiler olmak iizere iic
ana kategoride smiflandirlabilir. (Ulgen ve Mirze, 2004: 70-71). Kurumsal miisteriler sigorta hizmeti satin ahirken
hangi ana veya alt stratejilerin se¢ilecegine ve nasil bir yonetim stratejisinin izleyecegine dikkat etmek zorundadirlar.
Gerek temel ve alt stratejiler arasinda gerekse yonetim diizeyine gore belirlenen stratejilere uygun hareket edilmemesi
isletmenin amaglarmin disina ¢ikilmasina yol agabilir.

Orgiitsel Yapi: Orgiitsel yapi, isletmelerin faaliyetlerini gergeklestirdigi yapi olarak tanimlanmaktadir. Orgiitsel
yapisini bir merkezde toplayan isletmelerin karar verme siirecinin hizl bir sekilde gergeklestigi ileri siirlilmektedir.
Boyle yapidaki isletmelerde karar verme siirecine ¢ok az sayida kisi katildigi i¢in bilginin paylasilmasi, uzlagsma
saglama ihtiyac1 ve anlagsmazliga diisme ihtimali azalir. Bu tiir isletmelerde kisiler ayn1 zamanda, danigsma ve
uzlagsmaya ¢ok az ihtiyaglari oldugu i¢in segme faaliyetini de ¢cok hizli bir sekilde gergeklestirebilirler (Wally and
Baum, 1994: 937). Genelde satin alma durumu yatirnmlarindaki artig, belirsizlik ve karmasiklia bagl olarak
organizasyondaki fonksiyonlarin arttigina dolayisiyla satin alma merkezlerinin daha biiyiik ve karmasik hale geldigine
inanilir. Satin alma merkezindeki karmagiklik arttik¢a satin alma kararlar1 uzar (Webster, 1991: 45).

Riske Karst Tutum: Orgiitsel faktorler bireysel karar alma davramsini insanlarin tek basina veya farkli bir
organizasyondan olmasi durumuna gore farklilagtirir. Orgiitsel satin alma davranigi Orgiitiin amaglar tarafindan
yonetilip motive edilirken organizasyonun finansal, teknolojik ve insan kaynaklari tarafindan kisitlanir (Webster and
Wind, 1972: 14).

Kurumsal isletmelerde satin alma kararlarinda risk arttik¢a satin alma merkezinin yapis1 biiylimekte ve etkisi yiiksek
olan iiyelerden olusmakta iken, karar siireci ilerledik¢e kisisel bilgi kaynaklarinin 6nemi artmaya baglamaktadir. Bu
tiir durumlarda sigorta isletmeleri tanidik saticilarin se¢imi ile risk azaltilmaya caligilir (Johnston and Lewin, 1996: 4).

Kisiler Arasi Etkilesim Faktorleri

Satin alma karsilikl1 iki taraf arasinda gergeklesen bir olaydir. Satin alma varsa satig yapan da vardir. Satis yapan taraf
da kurumsal miisterilerin satin alma davranisini etkileyecektir (Altunisik vd, 2004: 87). Gruptaki her {iyenin statiisi,
otoritesi, empatisi ve ikna kabiliyeti farkli oldugundan kurumsal satin alma sirasinda kisiler arasinda ortaya ¢ikan
etkilesim ya da grup dinamiginin siireci nereye siiriikkleyecegi belli olmaz. Kisacasi kisiler arasi faktorler, alimla ilgili
kisilerin kendi aralarindaki iliskilere dayali olacagindan bunlarin aralarinda bazilarmimn gii¢ kullaniminda kuvvetli
veya zay1f olmalar1, uyumlu olmalar1 veya anlagmazliklar satin alma kararlarini etkiler (Mucuk, 2001: 88).

Isbirligi: Isbirligi, taraflarin ortak bir amaca ulasmak i¢in goniillii gii¢ birligi olusturmalari ve birlikte ¢alismalart
olarak tanimlanmaktadir. Bu nedenle isletmelerin ortak amaglarma ulagmalarinda, birimlerin ve birimlerde
cahisanlarin faaliyetlerinin karsilikli biitiinlestirilmesi gerekmektedir. Isbirligi ile farkli alt birimlerin koordinasyonu
saglanarak, ¢atismay1 ve yapilan islerin tekrarini azaltmak, taraflar arasinda uyumu gelistirilip, alt birimleri genel
orgiitsel amaglar dogrultusunda birlestirme saglanabilir (Germain at. all., 1994: 472).

Isbirligi egilimini gosteren sigorta satacak isletme s6z konusu ortak hedeflere ulasmak igin géniillii olarak kurumsal
alic1 ile daha uyumlu hareket etmekte, ¢cogu zaman uzun dénemde elde etmeyi umdugu kazanglardan dolayr kisa
donemde fedakarliklar yapmaya razi olabilmektedir. Buna bagli olarak, kararlarda daha esnek yaklagimlar
gelistirmek, karsi tarafin ¢ikar beklentilerine 6nem vermek ve bilgileri sakinmadan ve zamaninda paylagsmak gibi
davranislar, etkin isbirliginin 6nemli unsurlart olarak ortaya ¢cikmaktadir (Y1lmaz, vd., 2002: 185).

Otorite: Bir kisi ya da grubun diger kisi ya da gruplar iizerinde mesrulastirilmig giicii otorite olarak tanimlanir.
Sennett’e gore, otorite sahibi olmanin hedefi, iktidar1 giic sembollerine déniistiirmektir (Durand, 2005: 176). isletme
yoneticileri bu gii¢ sayesinde bagkalarinin hareket ve davraniglarina rehber olan kararlari alabilme iktidarina sahip
olurlar. Bu nedenle, otorite ast-iist iliskisi igerisinde olan bireyler arasinda meydana gelen bir gii¢ olarak bilinir (Eren,
2004: 376).

Kurumsal miisterilere sigorta hizmeti satacak olan isletmelerin bu tiir idarecilerin oldugu isletmelerde bireyler
arasindaki otoriteden kaynaklanan giicii dikkate alarak iligkilerini ona gore siirdiirmeleri gerekmektedir. Ciinkii bu tiir
kisilerden olusan isletmelerde karar alirken otoriteden kaynaklanan giiclin diger karar vericiler iizerinde etkisi olacagi
agiktir.
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ikna Giicii: Insanlarin degisik mesajlar1 kullanarak alicilarin kanaat, inang, tutum ve davranislarinda degisiklige yol
acarak onlar1 raz1 etme ve inandirmalari olarak tanimlanan ikna giicii; iletisim basarisinin en agik 6lgiitiinii ortaya
koyar. Tkna giiciiniin inandiricilik yonii sayginlik ve giivenilirlige baghdir. Saygmhk da bireyin karizmasima, inang ve
tutumlarina bagliligmin yaninda kisinin isletme icerisindeki statiisii ve roliine de baglidir. Isletmelerde sayginlig1 ve
giivenilirligi yliksek olan kaynaktan gelen mesaj karar vericiler tarafindan daha kolay kabul edilir (Tutar, 2003: 109-
110).

Statii: Statii, bir toplumsal sistem igerisinde bireylerin elde ettigi yerdir. Yani statii belli yerlerdeki is ve gorevlerin
toplamudir. Isletmelerde hak ve gérevlerin toplamu olarak ifade edilen statii; is boliimii ihtiyacindan dolay ¢alisanlara
verilen bir mevki olarak tanimlanabilir (Simsek vd., 2001: 18). Bireysel ve orgiitsel amaglardan olusan bir bilesim
tarafindan giidiilenen kurumsal alicilar lizerinde belli statiiye sahip ¢alisanlarin etkininin olacagi agiktir.

Ilk olarak satin alma merkezindeki gesitli kisiler statiilerine bagh sigorta hizmeti satin alma davranisinin nasil olmasi
gerektigi konusunda etkinliklerini ortaya ¢ikaracaklardir. ikinci olarak satis gorevlisi gibi dis saticilar {izerinde
isletmedeki statiilerine bagli olarak bir etki ortaya koyacaklardir. Ugiincii olarak satin alma merkezinin islerliginin
boyutlarini bir biitiin olarak degerlendirerek sigorta hizmetinin satin alinmasina yon verebileceklerdir (Webster and
Wind, 1972: 17).

Kisisel Faktorler

Tiiketici satin alma kararin etkileyen kisisel faktorler, yas, gelir, egitim durumu, kisilik, risk yliklenme derecesi gibi
faktorlerdir.

Satin alma karar siirecine katilan kisilerin yasi, geliri gibi demografik 6zelliklerinin yaninda, egitim seviyesi kurum
icerisindeki mevkisi, kisiligi, riskler karsisindaki davranislari da karar almasina etki eden kisisel faktorler olarak
siralanabilir (Kotler, 2000a, 199). Satin alma karar siirecindeki katilimcilarin verecegi kararlar yas, gelir, egitim,
profesyonel tanimlama vb. gibi kisisel 6zelliklerden etkilenir. Kisilerin bu 6zelliklerine gére kazandiklari satin alma
sekilleri teknik veya giidiisel anlagsmalar seklinde gerceklesebilir (Kotler and Armstrong, 1996: 193).

Bireyin kendine giiven duymasi, bagimsiz olmasi, diger insanlarla birlikte yasamayr sevmesi, onlara saygili
davranmasi1 ve cevresine kolayca alisabilmesi gibi 6zellikler olarak da ifade edilebilen kisilik; dogru olarak tespit
edilebildigi, lirlin ve marka segimleri arasinda dogru bir iliski kurulabildigi takdirde, tiiketici davranislarini analiz
etmede yararl bir degisken olarak kullanilabilir (Kotler, 2000b: 170).

Literatiirde yer alan arastirmalara goére, algilanan risk ve satin alma tipi isletmelerde karar verici birimin yapisinin
sekillendirilmesinde 6nemli bir etkiye sahiptir. Algilanan riskin diisiik oldugu dogrudan tekrarli kurumsal satin
almalarda ve gelistirilmis yeniden satin almalarda bireysel kararlarin etkili oldugu goriilmektedir. Bu tiir kurumsal
satin almalarda, satin alma yetkilisi karar1 veren durumunda iken, ilk defa satin alma ve yiiksek riskli gelistirilmis
yeniden satin alma durumlarinda karar verici birimin yapisiuin bireysellikten ¢ikip grupsalliga yoneldigi
goriilmektedir (Wilson at.all., 1991: 453).

YONTEM

Kurumsal miisterilerin sigorta sirketi secimini etkileyen faktorleri belirlemeyi amaglayan bu g¢alima nitel bir
aragtirmadir.

Cahismamin Evreni

Bu arastirma Gaziantep Organize Sanayi Bolgesi’nde (GOSB) 2010 yilmin Ekim ayinda yapilmustir. Arastirma
kapsaminda tekstil sektorii ele alinmis olup kisitlama olarak trikotaj atdlyeleri kapsam dist birakilmistir. Uygulama
alan1 olarak GOSB’nin secilmesinin nedeni; Gaziantep’in Tiirkiye’nin 6nemli sanayi merkezlerinden biri olmasi ve
yeterli sayida tekstil isletmesinin bulunmasidir. 2010 verilerine gore Gaziantep’ de tekstil alaninda 570 isletme
faaliyette bulunmaktadir. Arastirmada, tipik durum 6rnekleme yontemi ile belirlenmis olan 13 tekstil isletmesindeki
yOnetici veya isletme sahibi ile goriigme yapilmustir.
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Arastirmanin Simirhliklar

Bu arastirmanin yapilmasi esnasinda asagidaki sinirliliklarla kars karsiya kalimustir.

* Aragtirma siirecince goriisiilen kisilerin, miimkiin oldugunca en yetkili kisiler olmasina 6zen gosterilmistir. Bu
nedenle, igletmelerin sahipleri ya da yoneticileri ile goriismeler yapilmistir. Yetkilerin bir kismina iglerinin
yogunlugundan dolay1 ulasilmasinin gii¢liigii arastirmanin bir sinirliligini olarak belirlenmistir.

* Arastirma siirecinde, verilerin kaydedilmesinde goriismecilerin kayit cihazi kullanilmamasim istememelerinden
dolay1 not tutma yontemi kullanilmigtir. Bu durum, harcanmasi gereken zamanin uzun olmasi ve 6rneklemin kiigiik
tutulmasi zorunlulugunu ortaya ¢ikarmustir.

» Goriismeler sonucunda elde edilen bilgiler, yonetici ya da isletme sahiplerinin kendi goriis ya da algilarim
yansitmaktadir. Elde edilen bu bilgilerin dogru oldugu varsayilmaktadir.

Katihmcilari Ozellikleri
Goriisme siirecinde Gaziantep Organize Sanayi Bolgesi’nde faaliyet gosteren 13 kisi ile goriisiildi. Goriisme yapilan

kisilerin demografik 6zellikleri ile isletme profilleri asagidaki gibidir.

Tablo 1. Gériigme Yapilan Kisilerin Listesi

Katihma Bilgileri Isletme Profili
Katilimer
No Cinsiye . < Kur. C. Sigorta
¢ Pozisyon Yas | Egt. Durumu Yili Alan Sayisi Talebi
Genel Lisans - Kumas 30-35 Milyon
Katimer 1 - Erkek Koordinator 28 Isletme 2000 Uretimi 150 Euro
Yonetim Kurulu Doktora-Fizik Pamuk 10 Milyon
Katilime12 | Erkek Uyesi 39 Miih. 1997 isleme 50 TL
Katiimer 3 | Erkek | Yonetim Kurulut o g ook Okul | 2000 iplik 60 > Milyon
Uyesi Dolar
; e Lisans — . 12 Milyon
Katilimc14 | Erkek | Isletme Midiirii | 37 Teks. Miih. 2002 Iplik 100 Euro
Katilime1 5 | Erkek | Fabrika Miidiirii | 39 Lisans - 1997 | Battaniye 140 | 2 Milyon
Isletme Dolar
Katilimer 6 | Erkek | YonetmKurulut o0 5y ojetme | 2003 | Hali-iplik | 120 13 Milyon
Uyesi TL
Katihmer 7 | Erkek | Yonetim Kurulut -z Y.L- Teks. 504 Hali 110 | 8 Milyon TL
Uyesi Miih.
Katilimer 8 | Erkek | SaumAlma 54 Lisans- 1970 | Trikoiplik | 110 | 15 Milyon
Sorumlusu Isletme Dolar
Katime 9 | Erkek | YoretimKurululsa oy iooime | 1999 | Battaniye | 130 | 30Milvon
Uyesi Euro
Katihmer |- oy | Yonetim Rurulu |55 Lise 1985 | Ppipik | 140 | 0Mibvon
10 Uyesi Dolar
Katﬁm‘” Kadm | SatisMidiri | 32 | Yiksek Okul | 1995 | Boyama 120 | “%‘Llyon
Katilimet . Lisans — 10 Milyon
12 Erkek Y 6netici 31 Teks. Miih. 2001 Boyama 130 Euro
Katilimet Erkek Y6netim Kyrulu 29 Lisans - 1990 Halt 55 10 Milyon
13 Uyesi Isletme Euro

Tablo 1’ de miilakat yapilan kisi ve isletmeler hakkinda bilgiler yer almaktadir. Katilimeilarla yapilan goriismeler 60
— 75 dakika arasinda bir siire igerisinde yapilmistir. Katilimcilarin sesli ve goriintiilii kayit alinmasina izin
vermemelerinden dolay1 gériismeler not alma yontemi ile yapilmustir.



Verilerin Analizi

Kurumsal Miisterilerde Sigorta

Cemalettin Demireli

irketi Secimi Uzerine Bir Uygulama M. Necdet Timur

Verilerin analizinde nitel analiz tekniklerinden igerik analizi kullanilmigtir. Goriisme notlar1 incelenerek kodlama
stireciyle kategorilerin altinda yer alan temalara ulagilmistir. Ayrica kodlama ve temalara ulagilmasi asamasindan
once, gorlismelerden elde edilen veriler diizenlenip smiflandirilmigtir. Olusturulan temalarin yorumlanmasi ile
ulagilan sonuglar ayrintili olarak ele alinmustir.

BULGULAR VE YORUM

Tablo 2. Orgiitsel Faktorlerle Iigili Temalar

Temalar

ifade Edilen

Sigorta tiirleri

Yangina karsi sigortalanmasimi, makine kirilmast ve nakliye risklerinin sigortalanmast
gerektigini diisiiniiyorum (Katilimci 2)
Bana gore sektoriimiizde en onemli sigorta tiirii kirilma sigortasidir (Katilimci 4).

Karar verici

Sigorta satin alma isleri yonetimde bulunan bir yédnetici tarafindan gercgeklestivilmektedir.
...degerlendirilerek bizim i¢in en avantajli olan sirketin poligesi aliniyor. (Katilimct 12)
Sigorta satin alma kararlarinda merkezin herhangi bir etkisi yok. ...sigorta ile ilgili isler
' igletme yonetiminde buluna bir yetkili tarafindan yapilmaktadwr (Katilimcer 8).

Siireklilik

Sirketimizin siirekliligi icin miimkiin mertebede yabanci sermaye kullanmamaya dikkat
L ediyoruz. (Katthmer 1)

Isletme olarak amacimiz devamliigimizi siivdiirmektiv. (Katilimet 4)

' Hasarla karsitlagtigimizda sirketin faaliyetlerinin aksamamasi i¢in ortaya ¢ikan hasarlarin
' zamaminda elimize ulasmasi (Katilimer 9)

« Amacimiz her zaman tiretimi stirdiirebilmektir. (Katilmct 13)

Cahisanlarin
mutlulugu

v Amacimiz galisanlarimin mutlulugu oldugu icin bizi ve cahsanlary diisiinen sirketlerle
i ¢calismak amacimiz gergeklestirecek stratejiler izlemekteyiz.(Katilimc 2)

Miisterilerimiz ve ¢alisanlarin mutlulugunu saglayacak hizmet anlayrsiyla (Katilimcet 6)
Calisan ile miisterilerimizin mutlulugu énemli oldugundan bu noktalarda bize gereken destegi
veren sirketleri segmek zorundayiz... ”(Katilimer 11)

Giiven

' Bizi ve c¢alisanlart diisiinen ihtiya¢ duydugumuzda ortadan kaybolmayacak sirketlerle
' calismak (Katilimci 2)

' Zarar zivammizi Odeyecegini bildigimiz sigorta sirketleri arastrmalart yapmaktayiz”
i (Katilimer 3)

 Hasar aminda kagip girmeyecek ya da isleri zorlagtirmayacak sirketlerle anlasma yapmayi
| kendimize strateji olarak belirlemis durumdayiz. (Katilimci 4)

Calisanlarin isleri ile ilgili kendilerini giivende hissetmelerini saglamak (Katilimci 8)

' Sektirde kalict olmak sirketin gelecegini korumak ve kar elde edebilmektir (Katilimer 13)

Hizh ¢6ziim

| Gerekli odemeyi en kisa zamanda yapacak isletme olmasina dikkat ediyoruz. (Katilimer 1)

' Sorunlarimizi en kisa zamanda ¢ozecek (Katilimct 4)

! Hasarla karsilagtigimizda kisa zamanda hasarla ilgili olumsuz durumu ortadan kaldiracak
' (Katilimer 7)

' Hasar olunca bizim hasarumizi en kisa zamanda en iyi hangi isletme karsilayacak (Katilimei
1 12)

' Sorunlarimizin biran énce giderilmesi gerekmektedir. (Katiimer 13)

Uyum

v Tiim  paydaslarla uyum iginde ve ortak kazang saglayacak sekilde iliskiler kurmaktir.
\ (Katilimci 6)

iCevremizdekilerle uyum iginde ve ortak kazang saglayacak sekilde iliskiler kurmaktir.
' (Katilimer 10)
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Tablo 2’ incelendiginde oOrgiitsel faktorlerle ilgili temalar sigorta tiirleri, karar verici, siireklilik, c¢aliganlarin
mutlulugu, giiven, hizli ¢6ziim ve uyum oldugu belirlenmistir.

Kurumsal miisterilerin sigorta sgirketi se¢imine Oncelikle sigortalanacak risklerin belirlenmesi ile bagladiklari
anlagilmigtir. Kurumsal miisterilerin sektorleri ile ilgili olarak oncelikle hangi risklerin sigortalanmasinin gerektigi
diisiincelerine gore: yangin, deprem, nakliye, su baskini, hammadde, bina ve makine kirilmalarinin sigortalanmasini
istedikleri anlagilmaktadir.

Goriisme yapilan isletme yetkililerinin yukarida sayilan sigorta tiirlerinden 6zellikle “makine kirilmas1” sigortasinin
sektorleri icin ¢ok 6nemli oldugu konusunda hem fikir olduklari gézlemlenmistir.

Kurumsal miisteriler sigorta sirketi se¢imi siireci ile ilgili verdikleri cevaplara gore biiyilik bir ¢cogunlugunda sigorta
sirketi se¢imi yonetimde bulunan bir yonetici ya da patronlar tarafindan gerceklestirilmektedir. Sigorta sirketlerinin
tekliflerinin incelenmesi de bizzat patron veya isletmedeki bir yonetici tarafindan gergeklestirilirken bir kaginda satin
alma departmani yetkilisi ile finans miidiiriiniin teklifleri inceleme asamasina katildiklar1 anlagiimaktadir.

Goriisme yapilan kurumsal miisterilerin % 46’sinda satin alma merkezi var iken % 54’{inde satin alma merkezinin
olmadig1 goriilmektedir.

Kurumsal miisterilerde satin alma merkezinde bulunanlar alinan kararlara sigorta sirketleri hakkinda bilgi saglanmast,
bu bilgilerin degerlendirilmesi, teklif alinan sigorta sirketlerinin isletmelerine uygun olup olmamasi gibi konularda
raporlar hazirlayarak katkida bulunmaktadirlar.

Kurumsal misterilerin siireklilik amaci uzun dénemde varliklarini siirdiirebilmeleri ile ilgili oldugundan degisen ve
gelisen ¢evre sartlarina uyum saglamanin yaninda karsi karsiya olduklari risklerden kaynaklanan hasarla
karsilastiklarinda finansal kaynaklarini sigorta sirketi tarafindan finanse edilecek hasarlar icin kullanmak
istememektedirler. Bu nedenle sigorta sirketi secerken ortaya ¢ikan hasarlarin giderilmesinde yabanci sermaye ya da
kendi finansal kaynaklarini bu yonde kullanmalarmi gerektirmeyecek sigorta sirketlerinden sigorta hizmeti satin
almak istemektedirler.

Amag ve stratejilerle ilgili bir diger tema ¢alisanlarin mutlulugu olarak goriilmektedir. Ekonomik, sosyal ve toplumsal
alandaki gelismeler kurumsal miisterilerin sadece sahip ve ortaklarmmin amaglarina hizmet eden birimler olarak
faaliyetlerini siirdiirmelerini 6nlemis, serbest isletme faaliyetlerine bazi kisitlamalar getirmistir. Bu gelismeler isletme
sahip ve ortaklarmim davraniglarini da degistirmistir. Degisen bu davranislar igletmelerde ¢alisanlarin maddi ve
manevi yonden mutluluklarinin saglanmasinin yaninda miisterilerin de ihtiyaglarma cevap veren direkt veya dolayl
olarak onlarin mutluluklarina katkida bulunma amaglart tasimalarini da zorunlu kilmistir. Bu gelismelere bagli olarak
kurumsal miisteriler sigorta sirketi secerken ¢alisanlarin mutlulugunun saglanmasini dikkate almak durumu ile kars
karstya kalmiglardir.

Kurumsal miisteriler igin oncelikle sigorta hizmeti alacaklari sigorta sirketine veya sirket temsilcisine olan giiveni
kararlarin1 etkilemektedir. Sigorta sirketinin Onceki hasarlardaki tutum ve davranislari, 6deme performanslari,
miisterilerin hakkinda yaptiklar1 yorumlar vb. bilgiler giivenlerinin gdstergesi olarak degerlendirilir.

Sigorta sirketler icin giivenin olusmasinda police satisi esnasinda verdikleri vaatleri yerine getirmeleri etkili
olmaktadir. Sigorta sirketleri miisterilerine tutmayacaklar1 sdzleri vermemelerine ragmen hasar oldugunda sigorta
sirketi temsilcilerinin hasar tespiti yapmamak ve ddemeleri geciktirmek i¢in kendilerine ulasilamayacak davranislar
icerisine girdikleri anlagilmaktadir. Kurumsal miisteriler i¢in bu durum sigorta sirketine olan giivenin sarsilmasina
neden olmaktadir.
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Hasar 6deme hiz1 bir sigorta sirketinin 6nemli gostergelerinden biridir. Hasar siireglerindeki 6deme hiz1 ve kurumsal
miigterilerin sigorta sirketine yaklagimindan duyduklari memnuniyet sigorta sirketine olan bagliligi arttiracaktir.
Ancak sigorta sirketleri kurumsal miisterilerin hasar 6demelerini hemen yapmak yerine bu siireyi uzun tutarak, mali
gelir elde etmeyi tercih etmeleri kurumsal miisterilerin tercihlerinde olumsuz bir etki yapmaktadir. Odemelerde hizin
yaninda evrak tamamlama ve prosediirlerin de kurumsal miisterilerin sigorta sirketi seciminde dikkat edilen bir nokta
oldugu da bir gercektir. Ozellikle hasar 6deme siirecinin uzamasina yol acan evrak tamamlama siirecinin minimuma
inmesi ilk hasar aninda gerekli iletisimin kurularak fazlaca prosediire girilmeden hazirlanan hasar tutanaklar
tizerinden iglemlerin yiiriitiilmesi kurumsal miisterilerin tercihlerini etkilemektedir.

Kurumsal miisteriler ¢evrelerinden sagladigi gesitli kaynaklari kullanarak faaliyetlerini devam ettirmektedirler.
Kurumsal miisterilerin kullandiklar1 kaynaklar ¢esit, miktar, 6zellikle, 6nemlilik derecesi ve elde edilme ydniinden
farklilik gostermektedirler. Tiim bu kaynaklarin elde edilmesindeki belirsizlik ve giigliikler nedeni ile kurumsal
miisteriler ¢esitli 6nlemler almak zorunda kalmislardir. Bu 6nlemlerin alinmasinda kurumsal miisteriler ile sigorta
sirketleri karsilagmaktadir.

Sigorta sirketleri polige satarak bir yandan gelir elde ederken diger yandan ekonomiye fon saglamaktadirlar.
Kurumsal miisteriler ise sigorta poligesi alarak eldeki degerlerini koruma altina alma amacindadirlar. Amaglarini
maksimize etmek i¢in uyum igerisinde ¢aligmanin hem kendileri hem de ¢evreleri i¢in dnemli oldugunun farkinda
olan katilimcilarin uyum saglayabilecekleri sigorta sirketlerinden police almak istedikleri anlagilmstir.

Sonug olarak kurumsal miisteriler sigorta hizmeti alacagi sigorta sirketini secerken faaliyetlerinin devamliligini
saglayacak hem calisanlart hem de kendilerini giivende hissettirecek sigorta sirketlerinden sigorta hizmeti almay1
amag edinmislerdir. Sigorta hizmetlerinin gelecekteki belirsizliklerden kaynaklanan risklerin giivence altina alinmasi
esasina dayandigi dikkate alinacak olursa aslinda kurumsal misterilerin amaglar ile sigorta sirketlerinin varlik
sebepleri arasinda uyum oldugu dikkati ¢ekmektedir. Ancak bu noktada 6nemli olan kurumsal miisterilerin her ne
kadar da sigorta sirketlerinin risklerini giivence altina alma faaliyetlerini iistlenseler de sigorta sektoriindeki yasanan
bazi olumsuzluklarin sigorta hizmeti pazarlayan sirketler arasinda se¢im yaparken giiven vermediklerini bu nedenle
bu noktaya ¢ok dikkate ettikleri anlasilmaktadir. Se¢im yakmak durumunda olan kurumsal miisterilerin uyguladiklar
stratejiler Ozellikle hasarlarimi hizli bir sekilde karsilayacaklarma inandiklarn sigorta sirketlerin poligelerini alma
yoniindedir. Bu nokta sigorta sirketlerinin giivende olduklarini hissetmelerini saglayacak davranislarini takip ettikleri
hasarin ortaya ¢ikmasi aninda ortadan kaybolmadan ve prosediirlere takilmadan problemlerini ¢6zecek sirketlerle
calisma stratejisi izlediklerini sdyleyebiliriz. Katilimcilardan iki tanesi hiz ve glivenin yaninda birde paydaslarla uyum
igerisinde olmaya dikkat ettikleri anlagilmigtir.
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Tablo 3. Cevresel Faktirler ile Ilgili Temalar

...sigortalar paket oldugundan iilke ekonomisinin ic¢indeki durum bizi pek etkilemiyor...
(Katilimci 6)

... tilke ekonomisinin i¢inde bulundugu durumun etkisi yoktur.(Katilimer 10)

...ekonomisinin icerisinde bulundugu durumun herhangi bir etkisi yok (Katilimci 11)

Temalar 1 ifade Edilen
1
: ...oncelikle giivenilirlik geliyor... (Katilimct 1)
: ...en onemli olan kriter sigorta sirketinin giivenilirligidir.(Katilimci 4)
Giivenilirlik 1 ...sigorta sirketinin giivenilir olmasi ve kendini ispatlamis olmasi ¢ok onemlidir (Katilimct 6).
: ...dikkate alinmasi gereken nokta sirketin giivenilir olmasidir...” (Katilimci &)
1 ...gtivenilirlik en fazla dikkat ettigimiz faktorlerden biridir...(Katilumci 11)
1 ...fiyat orta derecede bir etkili bir kistastir...(Katilimci 2)
1
1 ...fiyatta onemlidir... eger fiyatlarda diger sirketlere gore ¢ok farkl (viiksek) degilse ona gore
. : karar veriliyor...(Katilimci 4)
Fiyat 1 ...sartlart aymi olunca fiyat diisiik olan sirketi tercih ediyoruz...(Katilimer 10)
] <
| ---her sey fiyat demek degildir.(Katilimci 11)
: ...sartlart aymi olunca fiyat diisiik olan sirketi tercih ediyoruz...(Katilimct 12)
\...hizli  sekilde hasar dosyasini sonuglandiran ve odemeyi  yapan... isletme tercih
: edilmektedir...(Katilimct 2)
Odeme : ...0demedeki hassasiyet ve ddemelerdeki performansi da bizim i¢in dikkat ettigimiz
| kriterlerdir...(Katilimci 8)
: ... hasar édeme performansi...(Katilimct 9)
1 ...en onemli kriter isletmelerin finansal yapilari ile 6deme performansidir...(Katilimer 13)
: ...dis ticaret yapan kaliteli bir firmamn diinya ¢apinda bir sigorta sirketi ile ¢alismasi ...
Jaydalanacagr anlamina gelmektedir...” (Katilimer 1)
! ...sonra sirast ile sektorde bilinen isletme... tercih  sebepleri arasinda  yer
Bilinirlik : almaktadir...(Katilimci 9)
1 ...her sey fiyat demek degildir. ... kalite ve bilinirlik de 6nemlidir.(Katilimci 11)
| ---kalite ve... yoniinden en uygun olan sektirde bilinen sirketle anlasma yapryoruz.(Katilimet
112)
1
1 ...biz iilke ekonomisinin durumunu sigorta girketinin riskleri olarak degerlendirmeye
: alyoruz.... (Katilimcet 1)
1 ...se¢imimizde iilke ekonomisinin i¢inde bulundugu durum etkilidir.(Katilimci 4)
. : ..yasal zorunluluk olarak yapimasimi istedigi seyleri tiim gsirketler hemen hemen benzer
Ekonomik sekillerde yapmaktadirlar...(Katilimci 4)
Durum 1
]
1
1
1
1
1

Finansal Giic¢

.. sigorta isletmelerinin finansal yapisinin giiclii olmasi bizim igin tercih sebepleri arasinda
1 degerlendirilmektedir... (Katilimct 1)
1

V. finansal yonden gii¢lii olan sirketler hasar aminda daha hizli 6deme yapabiliyor. ....tercih
! sebebimiz oluyor.” (Katilimer 6)

: ...finansal yonden giiclii ve bilinirligi yiiksek olan sirketleri tercih ediyoruz... (Katilimci 8)

| -.finansal yonden giiclii olan sirketler hasar aminda daha hizhi 6deme yapabiliyor. Bu da
| isletme segiminde onemli bir faktordiir....”" (Katilimct 9)

: ...finansal durumu sigorta sirketi secerken se¢imimizi etkileyen énemli bir unsurdur. Finansal
1 durumu iyi olmayan bir isletme ile kendimizi giivende hissetmeyecegimizi diisiinmekteyiz...
: (Katilimer 13)

10
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Yapilan goriismelerin incelenmesi sonucunda sigorta sirketi se¢im kararlarmi etkileyen cevresel faktorler ile ilgili
olarak giivenilirlik, fiyat, ddeme, bilinirlik, ekonomik durum ve finansal gii¢ seklinde temalar belirlenmistir.

Uriiniin kullanim 6mrii icersinde kendisinden beklenen tiim fonksiyonlar1 eksiksiz olarak yerine getirmesinin &lgiitii
olan giivenilirlikle ilgili olarak hasarla karsilastiklarinda gerekli ddemelerin polige satilirken taahhiit edildigi gibi
ihtiya¢ aninda yapilmadigini, sigorta sirketinin gereken destegi vermek i¢in yanlarinda olmadiklarini, poligede yer
alan sartlarda hasarlarini 6dememek yada ge¢ 0demek igin ¢esitli zorluklar ¢ikardiklarini vurgulamaktadir. Eger
sigorta sirketleri policede taahhiit edilenler konusunda gerekli dikkati gdstermezlerse sirkete olan giivenlerinin
sarsildig ve ilgili sigorta sirketinden hizmet almak istemedikleri anlagilmaktadir.

Kurumsal miisterilerin sigorta sirketi segimini etkileyen faktérlerle ilgili bir diger tema fiyattir. Sigorta sirketleri i¢in
hizmet kalitesi yerine, fiyat bash basina dikkate alinmasi gereken bir kriter olarak bilinmektedir. Ancak katilimcilarin
verdigi cevaplara gore fiyat sigorta hizmetlerinde tek basima degerlendirilecek bir kriter degildir. Sigortada aslinda
somut olarak satin alinan kagittan baska bir sey degildir. Soyut olarak satin alinan ise sirketin verdigi teminatlardir.
Bu kagit parcasinin 6nemi hasar gerceklesip soyut olan teminatlarin somut hale gelmesinde belli olmaktadir. Polige
baslangigta satilirken fiyat1 uygun olabilir acaba bu fiyatin diisiik olmas1 gergek bir durumudur. Yoksa poligede yer
alan muafiyetlerden mi kaynaklanmaktadir. Eger diisiik fiyatin nedeni muafiyetlerse o zaman fiyata gore sigorta
sirketi tercihi yapmak kurumsal miisteriler i¢in tercih sebebi olarak degerlendirilmeyecek bir durumdur. Baslangicta
diisiik fiyattan police satin alma kendileri i¢in karli olarak goriilse de hasar aninda gerekli taahhiitlerin yerine
getirilmemesi kendileri icin daha maliyetli olmaktadir. Ozellikle hasar oldugunda bunun etkisini daha cok
hissettirmektedirler. Dolayisi ile kurumsal miisterilerin bu konudaki stratejileri kaliteli, satig sonrast hizmetlerinden
memnun olduklari, bilinen ve giivenilir sigorta sirketlerinin fiyatlarini diger sigorta sirketlerinin fiyatlarina c¢ekip
kararlarin1 6yle verme ¢abasi igerisinde olduklar1 anlagilmigtir.

Sigortacilikta hasarlarin 6denmesi siirecinde sigorta sirketlerinin 6deme performansi {izerinde durulmasi gereken bir
baska tema olarak tespit edilmistir. Sigorta sirketlerinin hasar 6deme ile ilgili siireglerinin tanimlanmasi ve hasar
6deme siirecinde sigorta sirketi icerisinde is paylasiminin yapilmasi biiyllk Onem tagimaktadir. Bunu
gerceklestirebilmek i¢in hasar 6deme siirecinin tiim asamalarinda tam ve dogru bilgi alinabilmesi ¢ok 6nemlidir. Tam
ve dogru bilgi alinmast sigorta sirketini hasar 6deme siiresini kisaltacagindan performansini ylikselterek miisteri
memnuniyetini arttiracaktir.

Kurumsal sigortalarin gelisimi, sirketlerin bilinirliginin 6nemini bilyiik 6lgiide artirdi. Kurumsal miisterilerin sigorta
sirketi se¢imi konusunda daha bilingli oldugu bir gergektir. Her ne kadar sigorta sirketinin ya da markasinin
bilinirliginin yalniz basina yeterli olmadig bilinse de bilinir bir sirket ile ¢alismak kurumsal miisterilere gliven veren,
sigorta satin almada sigorta sirketi secim kararlarini etkileyen bir dzellige sahiptir.

Ulke ekonomisinin icerisinde bulundugu durumun daha gok bireysel sigortalarin satin alimnmasinda etkili oldugu,
kurumsal sigortalarin bu tiir gelismelerden fazla etkilenmedigi ayrica 6zellikle sigorta sirketi se¢cim kararlari iizerinde
iilke ekonomisinin durumunun etkisinin ¢ok az oldugu sdylenebilir.

Yapilan miilakatlardan elde edilen sonuglara gore birka¢ kurumsal miigteriler disinda ekonomik sartlarin sigorta
sirketi se¢imi kararlarinda herhangi bir etkisinin olmadig1 gériilmistiir.

Sigortaciligin temeli kisi veya kurumlara risklere karst giivence vermek oldugu igin sigortalilarin menfaatlerini
korumak amaciyla, sigorta sirketlerinin mali yapilari yeterince giiglii olmalidir. Kurumsal miisteriler sigorta
sirketlerinden beklentisi, bir hasarla karsilasip tazminata hak kazandiklar1 zaman sigorta sirketinin yiikiimliiliiklerini
yerine getirmesidir. Sigorta sirketlerinin bu yiikiimliilikkleri yerine getirebilmeleri i¢in belli bir finansal gilice sahip
olmalar1 ve {iislendikleri sorumluluklar karsilamaya istekli olmalari gerekmektedir. Kurumsal miisteriler sigorta
hizmeti satin alacagi sigorta sirketlerinin finansal yapilarimin kendileri ig¢in daha 6nemli oldugunu belirttikleri
gOrillmiigtiir. Kurumsal miisteriler finansal yapiya 6nem vermelerinin nedeni olarak genellikle teknolojilerinin
degerinin yiiksek oldugunu 6nemli bir hasar oldugunda hasarlarinin zamaninda ve eksiksiz 6denebilmesi i¢in sigorta
sirketinin sermayesinin gii¢lii olmasinin gerektigine inanmalaridir.
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Tablo 4. Kisiler Arasi Faktovler ile Ilgili Temalar

Temalar ! ifade Edilen
1
:Sigorta temsilcisinin tamdik olmasimin sigorta sirketi se¢gmemizde azda olsa bir rolii
y vardir.(Katilimei 2)
Tamdik Olma :fsletme temsilcisinin tamdik olmasi bir etken ama illaki tamdik diye o kisinin sirketini

1 segmiyoruz. (Katilimei 6)

: Temsilcisinin tamdik biri olmasi durumunda ona oncelik hakki veririz. (Katilimcr 10)

Sirketin Saglamhg

: Bizim igin sirketin saglamhigi onemlidir...”(Katilimct 5)
: Etkili olan sirketin iyi ve saglam olmasidir.”(Katilimct 7)

1 Saglam bir isletme ile ¢alismayi tercih ederiz. ”(Katilimct 13)
1

1 24 saat ulasabilecegimiz ve giivenebilecegimiz temsilci olarak acenteyle ¢alismayt tercih
: ediyoruz. (Katilimci 3)

: Hasar aminda ilk ulasacagimiz kisi isletme temsilcisi/acente oldugu igin ulasimin hizli ve

Kolay Ulagsma 1 kolay olmasi énemli bir noktadir.” (Katilimei 9)
1
1 Aminda  hizmet ve telefon destegi kritik durumlarda c¢ok onemli oldugundan kolay
Vulasamayacagim temsilcilerin igletmelerinden sigorta almamaya ozen gésteriyoruz”
: (Katilime1 11)
:Bize policeyi getiren kisinin poligenin neyi icerip neyi icermedigini séylemesi bizim o
| sirketten sigorta almamiz hakkinda etkili olmaktadir (Katilimci 4 )
1
. Bizim anlayamadigimiz ayrintilarin temsilci tarafindan bilinmesi ve bize anlatilmast
Police Detayl ! yamaae 4
onge DeRYIart  snemii bir noktadir. (Katilimc1 8 )
1
1 Ozellikle yeni sigorta iiriinlerinin policelerde yer alan detaylarini anlatmalar oldukca
: onemlidir.” (Katilimc1 12 )
: Tmaji ve gecmisi iyi olmayan bir sirketin temsilcisinin anlatimi ¢ok etkili olmamaktadir.”
y (Katilimct 2)
imai : Sorular sordugumuzda sirkete sormam lazim dediginde bizde temsilcinin isini bilmedigi
J 1 imajinin iyi olmadigi fikri oluguyor. (Katilimci 10)
: Police detaylar hakkindaki bilgileri diiriistce yapan temsilcilerle ¢alisan sirketleri tercih
1 ederiz. (Katilimci 11)
1 Hammadde, teknik parca vs alirken saticimin ikna edicilik 6zelligi etkili oluyor. Ama
: sigorta da boyle bir durum soz konusu degildir (Katilimci 6)
. - 1 Tkna edicilik ozelliginin iyi oldugunu diisiindiikleri temsilcilerini gonderdiginde cok israr
Ikna Edicilik Vg L
| ediyorlar onunda olumsuz etkisi oluyor. (Katilimcr 10)
1 Tkna ediciligi olan kisinin kisiler arast iliskileri iyi oluyor. O nedenle o kisiye ulagim
: rahat oluyor (Katilimci 12)
! Sigortalama ve risk sonrast siirecte etkili olan bir elemamn bize hizmeti pazarlarken
Jfirmaya bakis agimiz ile karar almada etkisi olmayan herhangi bir pazarlama elemanin
1 rolii kiyaslanamaz.” (Katilimci 2)
1
1 Temsilcinin sirketinde yetkili biri olmasi alacagimizi zamaninda ve eksiksiz olarak alma
Statii | konusunda avantaj saglayacakar (Katilimer 5)

1,
1 Isletme temsilcisi konumunda olan acente oldugundan bu kisinin girkette itibarl ve yetkisi
: olan bir kisi olmasit kararumizi olumlu yéonde etkiler (Katilimci 8)

1 Odemelerin zamaninda ve eksiksiz yapilabilmesi icin sirkette statiisii iyi olan temsilci
: tercih sebebidir. (Katilimct 13)
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Arastirma sirasinda yapilan goriismelerde katilimcilarin sigorta sirketi segim kararlarinda temsilcinin tanidik
olmasimin kararlarinda etkisi oldugu yoniinde goriisler bildirdikleri anlagilmistir. Temsilcinin tanidik olmasinin
kararlar1 tizerinde ki etkisinin temsil ettigi sigorta sirketine avantaj saglayacagini ama tanidik diye o temsilcinin
sirketinden sigorta almak konusunda kesin kararli olmadiklar1 anlagilmaktadir.

Stiphesiz karsilikli iletisimde iliski kurulacak kisinin tanidik olmasi dnemli bir noktadir. Ancak katilimcilarin
verdikleri cevaplardan elde edilen sonuglara gére kurumsal miisteriler i¢in 6nemli olan temsilcinin tanidik olmasindan
¢ok kurumsal menfaatlerin 6n plana ¢iktigidir. Ciinkii katilimeilar genelde diger sartlar esit olursa tanidik temsilci ile
calismayi tercih edeceklerini ifade ettikleri goriilmiigtiir.

Temsilcilerin her zaman i¢ ice olmasi gereken ve faaliyetleri ile ilgili destegi alacag: yer calistig1 sigorta sirketidir.
Bunu dikkate alan katilimcilarin tanidik olan temsilcinin ¢aligtig1 sigorta sirketinden sigorta hizmeti almalarmin bir
takim faktorlere bagliligini1 6ne siirdiikleri goriilmiistiir. Sigorta sirketinin giivenilirligi, 6demelerdeki performansi,
miisterileri ile olan iliskileri vb. agisindan dikkat edilmesi kurumsal miisteriler i¢in 6nemlidir. Yani kurumsal
miisteriler sigorta poligesi alirken her ne kadar temsilcinin tanidik olmasinin bir takim avantajlar saglayacagina
inanmalarina ragmen esas olarak sigorta sirketini dikkate almaktadirlar.

Temsilcinin tamdik olmasi kurumsal miisteriler i¢in yalmz basina degerlendirilen bir faktor degildir. Oncelikle police
sartlarmin diger sigorta sirketleri ile ayn1 ya da istenilen diizeyde olmas1 gerektigi anlasilmustir. ikinci olarak da
temsilcinin sirketinin iyi olmasi1 gerektigi ifade edilmektedir. Clinkii temsilci her ne kadar tanmidikta olsa hasar
oldugunda zararlarin karsilayacak olan sigorta sirketi oldugu igin eger sigorta sirketi saglam ve giivenilir olmazsa
temsilcinin tanidik olmasinin problemlerini ¢6zmeyecegine inandiklari gériilmektedir.

Yapilan goriismeler esnasinda katilimeilarin temsilcinin tanidik olmasinin kendilerine/isletmelerine saglayacaklari bir
takim avantajlar olacagina inandiklari gibi kolay ulasilacak bir temsilci ile sigorta sdzlesmesi imzalamanin
kendilerinin tercih nedenleri arasinda oldugunu ifade ettikleri goriilmiistiir. Hasar aninda ilk basvuracaklart kisinin
temsilci oldugunu belirmektedirler. Dolayisi ile hasar tespitinin yapilmasi, gerekli islemlerin en kisada
gerceklestirilmesi i¢in hasarin gergeklestigi anda temsilcinin ulasilabilir olmasi 6nemli bir tercih sebebi olarak
goriilmektedir.

Sonug olarak temsilciye ulasip irtibata gegmenin 6nemli olarak goriilmesinin gerekgesi olarak hasar aninda 6demeyi
yapacak olan sigorta sirketinin ilk olarak temsilci / acente ile irtibata gegmek istemis olmalar1 goziikmektedir.
Kurumsal alicilarin 6zellikle islerinin aksamamas: faaliyetlerinin devamliliginin saglanmasi igin bir an once
hasarlarinin karsilanma beklentisi igerisinde olmalar1 kaginilmaz bir gergektir. Bu beklentilerinin bir an 6nce
karsilanmasi i¢in merkezleri baska bir sehirde bulunan sigorta sirketi ile irtibat kurmalari ve sirkete ulagmanin
zorlugunun farkinda olmalarmin etkisi de vardir. Dolayist ile sigorta sirketi ile goriigseler de hasar tespitinin ve
gerekli islemlerin yapilabilmesi zaman alacaktir. Ama kolay ulasabilecekleri temsilcisi olan sigorta sirketi ile
calisacak olurlarsa hasarlar icin gereken incelemenin zamaninda yapilacagi ve gerekli prosediirlerin hizlica
halledilecegi bir gergektir. Bu nedenlerden dolay:r kolay ulasabilecekleri temsilcilerle galigmay1 bir avantaj olarak
gOriip tercih sebebi olarak degerlendirmektedirler.

Kurumsal miisteriler karsilikli iliski icerisinde olacaklari ve kendilerine polige satma diisiincesinde olan kisilerin
policelerinin detaylart hakkinda bilgi sahibi olmalari, poligelerinin neleri kapsadiginin iyi bilinmesin sigorta sirketi
secimi kararlar iizerindeki etkisinin oldugunu ifade ettikleri goriilmektedir. Kurumsal miisteriler sigorta sirketi
temsilcilerinin polige detaylar1 hakkinda bilgili olmalarini kendileri igin onemli olarak gordiikleri anlagilmaktadir.
Ciinkii kendilerinin her ne kadar sigorta isi ile ilgilenseler de 6zellikle yeni sigorta {irlinlerinin ve poligelerin neleri
kapsadiginin muafiyetlerinin neler oldugunun kendilerine agiklanmasinin gerektigini vurgulamaktadirlar. O nedenle
temsilcinin polige detaylarini bilmesinin hasarla karsilagtiklarinda “bu hasar polige kapsaminda degil” seklinde cevap
almamalar1 i¢in 6nemli oldugunu belirttikleri anlasilmaktadir. Ciinkii gelecekte ki belirsizlik ve risklerin tam olarak
kestirilememesi yangin sigortasinda dahi yangmin ¢ikis seklinin polige sartlarinda belirtildigin ya da su baskininda
police kapsaminda olmayan noktalarin oldugunu ifade ettikleri goriilmiistiir. Ama eger sigorta sirketi temsilcisinin
police detaylarmi iyi bilip kendilerine bunlari daha isin basinda séylemesi ve kapsam disinda kalan risklerden
kaynaklanacak zararlar i¢in dnlemler alinmasi ya da bunlarinda poligeye dahil edilmesinin énemli bir nokta olarak
gOriildiigi anlasilmaktadir.
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Kurumsal miisteriler sigorta hizmeti satin alacaklar1 zaman gerek sigorta sirketinin gerekse temsilcinin imajin1 dikkate
almaktadirlar. Dolayisi ile sigorta sirketlerinin sececekleri temsilcilerin imajinin iyi olmasmna dikkat etmeleri
gerekmektedir. Ciinkii sigorta sirketi veya iiriin hakkinda olumlu imaj olsa dahi temsilcinin imaji iyi olmadig1 zaman
kurumsal miisterilerin kararlari olumsuz yonde olmaktadir. Ancak temsilcinin polige detaylarini bilen ve olumlu bir
imaja sahip olup, kurumsal miisterilere poligelerle ilgili diiriistce bilgi veren temsilcilerin kararlar tizerinde olumlu
etkisi olmaktadir.

Kisiler aras1 faktorlerden bir diger alt tema olarak dikkati ¢eken sigorta sirketi temsilcilerinin ikna edicilik 6zelligi ile
ilgilidir. Katilimcilarin bilyiik bir cogunlugunun temsilcinin ikna edicilik 6zelliginin sigorta sirketi se¢imine etkisinin
tek faktor olarak degerlendirilmeyecegi baska faktorlerinde etkisi olacagini belirtmislerdir.

Sonug olarak temsilcinin ikna ediciligin etkisinin oldugu sdylenebilir. Aragtirmaya katilan kurumsal miisterilerin
biiyiik bir kismmin temsilcinin ikna edicilik 6zelliginden olumlu anlamda etkilendiklerini ifade etmelerine karsilik
bazi katilimcilarin bu &zelligin olumsuz etkisinin oldugunu ifade etmeleri temsilciden etkilendikleri seklinde
degerlendirilebilir. Ozellikle olumsuz etkisinin oldugunu sdyleyenler, daha énce de ifade edildigi gibi temsilciden ok
sirketinin 6nemine vurgu yapmalar1 dikkati ¢eken bir diger noktadir.

Kisiler arasi faktorlere ait bir diger alt tema sigorta hizmeti pazarlama i¢in kendileri ile iliski kuran temsilcinin statiisii
olarak belirlenmistir. Katilimcilarin biiylik bir cogunlugu temsilcinin statiisiiniin sigorta sirketi se¢imine etkisinin
oldugunu beyan ettikleri anlagilmaktadir.

Sigorta sirketi yetkilisinin statiisii ile ifade edilenin temsilciye sigorta sirketi tarafindan verilen yetkiler ve temsilcinin
sigorta sirketindeki sayginligi oldugu anlasilmaktadir. Sigorta sirketi temsilcisinin kendi sirketinde itibar edilen ve
deger verilen biri olmasi kurumsal miisteriler i¢in iizerinde 6zenle durulan bir nokta olarak goriilmektedir. Cilinki
katilimcilarin isletmelerinin bulundugu sehirde sigorta sirketlerinin merkezi olmadigi i¢in sigorta ile ilgili islemlerini
sigorta sirketi temsilcisi olarak gordiikleri acentelerle yapiyorlar. Bu nedenle sigorta sirketi adina kendilerine police
satan temsilcinin deger verilen ve yetkili kilinan bir kisi olmasi ihtiyag aninda kendilerine avantaj saglayacak bir
ozellik olarak goriilmektedir.

SONUC VE ONERILER

Sigorta sektoriinde yalnizca miisterilerine hizmeti gétiiren, teminatlari polige lizerinde birakmayip gergek hizmeti, en
hizl1 bir bigimde sunan ¢ok giiclii sigorta sirketleri ayakta durmaktadir. Artik miisteriler sigorta konusunda ¢ok daha
bilingli hale gelmis hangi teminati hangi sigorta sirketinin ne sekilde verdigini ¢ok iyi bilip ve uzun arastirmalar
sonucunda risklerini giivence altina almaktadirlar. Misteriler police satin alirken; fiyatin yaninda sirketin
giivenilirligi, finansal giicii, police kapsami, hasar sonrast hizmetlerin hizi1 ve miisteri memnuniyetini 6n plana ¢ikan
sirketleri tercih etmektedirler. Bu da rekabeti olusturmakta ve en iyi hizmeti veren sigorta sirketlerini 6n plana
¢ikarmaktadir.

Alan yazinda kurumsal miisterilerin satin alma davramislarini etkileyen orgiitsel faktorler arasinda degerlendirilen
isletmenin amag, hedef ve stratejilerinin sigorta sirketi se¢imi agisindan incelenmesi sonucunda bu yodndeki
amaclarimin siireklilik, ¢alisanlarin mutlulugu, ¢alisanlarin kendini giivende hissetmeleri, hizli ¢6ziim ve uyum oldugu
anlagilmigtir.

Kurumsal miisterilerin sigorta hizmeti satin alma siireci sigorta sirketinden alinan teklifle baglamaktadir. Kurumsal
miisteriler sigorta sirketlerinden fiyat, muafiyet, icerdigi riskler, giivenilirlik, kalite, fiyat vb kriterleri igeren teklif
alinmaktadir.

Isletmelerde satm alma departmani olsa dahi nihai kararin patron ya da isletmenin yonetim kurulu tarafindan verildigi
ortaya c¢ikmaktadir. Arastirmaya katilan isletmelerin %46’sinda satin alma departmani olmasma ragmen bu
departmanin sadece hammadde, yar1 mamul ile makine techizat alimlarinda etkisinin oldugu sigorta sirketi se¢im
kararlarinda genel olarak etkisinin olmadig1 ancak bazi isletmelerde sigorta sirketlerinden teklifleri alip, tasnif ettikten
sonra patrona ya da yonetim kuruluna sunduklar igin sigorta sirketi se¢ciminde dolayli olarak etkili olduklar
anlagilmugtir.
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Yapilan goriismelerden kurumsal miisterilerin sigorta sirketi se¢imi kararlarini etkileyen ve alan yazin da gevresel
faktorler arasinda degerlendirilen birincil faktdriin giivenilirlik oldugu goériilmektedir. Goriismelerden elde edilen
sonuglara gore isletme yetkilileri 6zellikle sigorta isletmelerinin giivenilirligi konusunda hemfikirlerdir.

Kurumsal miisteriler hasar aninda sorunu ¢dzme, fiyatlarin tutarliligi, taahhiit edilen teslim sartlarina uyma, istenilen
kalitede {iriin ve hizmetleri sunma, gerektiginde kolay iletisim kurulabilme ve en Onemlisi sektdrdeki diger
isletmelerce hakkinda verilen referanslar isletmelerin sigorta sirketlerine duydugu giiveni belirleyen unsurlar olarak
degerlendirilmektedir. Isletmeler karar verirken &zellikle sirketin giivenilirligi ile ilgili olarak poligede taahhiit
edilenler konusunda gerekli dikkati géstermezlerse sirkete olan giivenlerinin sarsildigi ve ilgili sirketten sigorta
hizmeti almak istemedikleri anlagilmaktadir.

Kurumsal miigterilerin sigorta sirketi segiminde dikkat ettikleri bir diger faktdr fiyattir. Polige fiyat1 uygun olabilir
acaba bu fiyatin diisiik olmas1 ger¢ek bir durum mu? Yoksa poligede yer alan muafiyetlerden mi kaynaklanmaktadir?
Kurumsal miisterilerin tam bu noktada dikkat etmeleri gereken sigorta sirketi se¢imi yapacak kisilerin risk analizini
iyi yapmalari, policede yer alan muafiyetlere bagl diisiik fiyatlar1 dikkate alarak sirket se¢cimine karar vermemeleridir.
Aksi durumda eksik sigortadan kaynaklanan hasarlarla karsilagtiklarinda zor duruma diismeleri s6z konusu olacaktir.

Kurumsal miisteriler i¢in baslangicta diisiik fiyattan police satin alma karli olarak goriilse de hasar aninda gerekli
taahhiitlerin yerine getirilmemesi kendileri i¢in daha maliyetli olmaktadir. Ozellikle hasar oldugunda bunun etkisini
daha ¢ok hissetmektedirler. Ancak yapilan goriismelerde kurumsal miisteriler tarafindan fiyatin yalniz basina bir
degerlendirme kriteri olmadigi, diger kriterlerle birlikte degerlendirilerek nihai olarak diigiik fiyatin tercih sebebi
olarak goriildiigii anlasilmstir.

Yapilan aragtirma sonucunda isletmelerin 6deme performansi, bilinilirlik ve finansal giicii de degerlendirme kriteri
olarak kabul ettikleri anlagilmistir. Sigorta sirketlerinin elde ettikleri gelirlerinin piyasada degerlendirerek mali gelir
elde etmesi ve sigorta sektoriiniin mali giiciiniin yetersizliginden dolay1 hasar ddemelerini geciktirmeleri 6deme
performanslarinda diisiis olarak degerlendirilmektedir.

Kurumsal miigterilerin, sigorta sirketi ya da sirket markasinin bilinirliginin giiven veren ve sirket se¢im kararlarini
etkileyen bir 6zellige sahip olduguna inandiklari goriilmiistiir. Ancak bilinirligin isletmeler tarafinda fazlaca dikkate
alinan bir faktér olmadig1 da bir gercektir. Son zamanlarda bankalarin da sigortacilik faaliyetlerinde bulunduklart ve
bilinirlikleri sigorta sirketlerine gore ¢ok daha fazla olmasina karsilik, uygulan prosediirler ve isletmelerin
karsilastiklar1 sikintilardan dolayr bilinirlikleri yiiksek olsa dahi bankalardan sigorta hizmeti almayi pek
diistinmedikleri goriilmektedir. Arastirma esnasinda bazi katilimcilarin bankalarin kendilerine sagladiklari kredi
imkanlarindan dolay: sigorta hizmetini de kendilerinden almayi teklif ettiklerini ancak isletmelerin buna pek istekli
olmadiklari anlagilmaktadir. Bilinirlikle ilgili olarak goriigmelerde dikkati ¢eken nokta 6zelikle uluslar arasi faaliyet
gosteren igletmelerle ilgilidir. Bu isletmeler risklerinin uluslar arasi boyutta olmasindan dolayi risklerin sadece iilke
siirlar1 igerisinde karsi karsiya olunan risklere goére teminatlarla karsilanamayacagi, dolayisi ile dis ticaret
faaliyetinde bulunan isletmeler i¢in uluslar arasi risklere teminat veren ve uluslar arasi bilinirligi olan sirketler tercih
ettikleri anlagilmistir.

Sigorta hizmeti alacak olan kurumsal miisteriler, sigorta sirketlerinin finansal gii¢lerinin menfaatlerini korumak
amactyla yiikiimliiliklerini karsilamada yetersiz kalip kalmayacagina dikkat etmektedirler. Cilinkii bir sigorta
sirketinin mali giicli 6deyebilirligini 6l¢mede 6nemli bir gostergedir. Kurumsal sigortacilik kisa vadeli nitelige sahip
bir kesiminde yer aldifindan, bu alanda faaliyet gosteren sirketlerin finansal yonden oOzellikleri farklidir.
Ongoriilemeyen risklere kars: sigorta sirketlerinin gerekli ddemeleri yapabilecek sermayesinin olmamasi isletmelerin
sirkete olan giivenlerini sarsacak bir durumdur. Bir sirketin finansal yonden giiclii olmas: hasar tazminatlarini ve
gerekli 6demeleri yapabilecekleri seklinde isletmeler {izerinde olumlu bir etki birakacaktir.

Isletmelerin son zamanlarda yasanan teknolojik gelismelere bagh olarak makine ve techizatlarni siirekli
yenilediklerini bu durumun sigorta bedellerini yiikselttigini dolayisi ile sigorta hizmeti alacaklan sirketin bu yondeki
taleplerini karsilayacak yapida olmasi gerektigini ifade etmelerine bagli olarak, sirketlerin finansal yonden giiglii
olmasinin kararlarini etkiledigi sdylenebilir.
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Yapilan arastirma sonucunda iilkede yasanan ekonomik gelismelerin sirket se¢im kararlari {izerinde fazlaca etkisinin
olmadig1 anlagilmistir. Ulke ekonomisinin igerisinde bulundugu durumun daha cok bireysel sigortalarin satin
alinmasinda etkili oldugu, kurumsal miisterilerin bu tiir gelismelerden fazla etkilenmedigi ayrica 6zellikle sirket se¢im
kararlari iizerinde iilke ekonomisinin durumunun etkisinin ¢ok az oldugu sdylenebilir.

Alan yazinda kurumsal miisterilerin satin alma davramislarini etkileyen kisiler arasi faktorler olarak degerlendirilen
tanidik olma, ikna edicilik, gii¢, statii vb faktorlerin sigorta sirketi se¢imi agisindan incelenmesi sonucunda bu
yondeki faktorler temsilcinin tanidik olmasi, calistigr sirketin saglamligi, kolay ulasilabilir biri olmasi, polige
detaylarini bilmesi, imaji, ikna ediciligi ve sirketindeki statiisii oldugu anlasilmustir.

Kurumsal miisterilerin sigorta hizmeti satin alacaklari sigorta sirketini tercih etmelerinde temsilcinin tanidik
olmasimin etkili oldugu anlagilmistir. Ancak temsilcinin tanidik olmasimin yalmiz olarak degerlendirilmedigi bazi
sartlarin ger¢eklesmesi durumunda tanidik olanmn avantaj oldugu anlagilmaktadir. Goriismeler sirasinda igletmelerin
biiytik bir boliimiiniin temsilcinin tanidik olmasmin tercih sebebi olmasini; giivenilirlik, fiyat, kalite v.s. gibi
kriterlerin esit olmas: durumunda etkili oldugunu aksi takdirde bir anlaminin olmadigina inandiklari tespit edilmistir.

Kisiler arasi faktorlerle ilgili olarak degerlendirilen bir diger faktdr temsilcinin kolay ulastlir biri olmasidir.
Gergeklesen hasar aninda temsilciye ya da sigorta sirketine ulagsmak isletmeler acisindan ¢ok Onemlidir. Ciinki
hasarin bir an dnce tespitinin yapilip isletmenin faaliyetlerine devam etmesi gerekmektedir ve bunun i¢in de hasar
oldugunda temsilciye kolaylikla ulagilmasi gerekmektedir. Hasar aninda isletmelerin ilk yaptig1 is sirket temsilcisine
ulagsmalar1 olmaktadir. Burada onemli olan poligeyi imzaladiklar1 sirket temsilcisidir ki, temsilcinin goriisleri
dogrultusunda hasar tespiti yapilmakta, 6deme plani gikartilmaktadir. Isletmelerin gekincelerinden biri de bu hasar
tespitinin ve raporlama isinin uzamasidir. Bu baglamda temsilcinin tanidik olmasi ve kolay ulagilabilir olmasi
isletmeler agisindan sirket se¢iminde dikkat edilen bir nokta olarak degerlendirilmektedir.

Kurumsal miisteriler gerek risklerinin tam anlami ile teminat altina alinmamasindan kaynaklanacak eksik sigorta
yaptirma korkusundan, gerekse fazla sigorta yaptirmaktan kaynaklanacak asirt prim Odememek icin sirket
temsilcisinin sattig1 {irliniin tiim detaylarin1 bilmesi degerlendirme kriterleri arasinda goriilmektedir. Kurumsal
miisterilerin herhangi bir sorusu karsisinda ben sirkete sorayim tarzi cevaplar miisterileri olumsuz etkileyecektir.
Satilan poligenin neleri kapsadigi, hangi hasarlara karsilik ne gibi teminatlarin verildigi en ince detayina kadar sigorta
miisterilerine agiklanmasi gereken bir durum olarak anlagilmistir. Ciinkii olasi bir hasar aninda “bu hasar polige
kapsaminda degil” durumuna diigmemeleri i¢in kurumsal miisteriler de bu konuda dikkatli davranmaktadirlar.

Kisiler aras1 faktorlerle ilgili olarak tespit edilen bir diger tema sirketinin ve temsilcinin imajidir. imaji ve gegmisi iyi
olmayan bir sirketin temsilcisinin de imaj1 ve anlatimi ¢ok etkili olmayacagindan tercih edilmedigi tespit edilmistir.
Sirket temsilcisinin ikna edicilik 6zelligi her ne kadar tercih sebepleri arasindaymis gibi goriilse de aslinda asir1 israr
eden temsilcilerden kacindiklar1 anlasilmaktadir.

Kisiler arasi faktorlere ait diger bir husus ise temsilcinin statiisiidiir. Goriismeler sirasinda tiim katilimcilardan ortak
cevap aldigimiz tek konu temsilcinin statiisii ile alakali olmustur. Isletme sahipleri, sirket temsilcisinin kendi sirketi
iginde itibar1 olan, s6zii gegen ve idareci konumundaki biriyle yapacaklari polige anlagmasinin normal bir temsilciden
¢ok daha etkili oldugunu diisiinmektedirler. Bu anlamda statii olarak etkili ve yetkili bir temsilcinin var olmasi sirket
seciminde 6nemli tercih sebepleri arasinda goriilmektedir.

Kurumsal miisterilerin satin alma davranigini etkileyen faktorlerden biri olarak alan yazinda yer alan kisisel faktorler
olarak bilinen yas, gelir durumu, egitim durumu, riske katlanma derecesi vs gibi faktorlerin 6zellikle satin alma
merkezi olan isletmelerde satin alma kararlar iizerinde etkili oldugu bilinmektedir. Ancak yapilan goriismelerde
sigorta sirketi se¢imi kararlarinda karar veren kisinin kisisel 6zelliklerinin herhangi bir etkisi olmadigi goriilmisgtiir.
Bunun nedeni katilimei isletmelerin aile isletmesi olmasi ve kararlarin genel olarak igletme sahibi olan patron ya da
yonetim kurulunda bulunan aile bireyleri tarafindan verilmesidir.

Sonug olarak isletmeler i¢in sirket se¢iminde en dnemli kriter giivenilirlik olmast sartiyla, sigorta hizmetinin fiyati,
sirketin 6deme performansi, sirketin bilinirligi, sirketin finansal giicii dikkate alinan kriterlerdir. Ulke ekonomisinin
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icerisinde bulundugu durum tiim sigorta sirketleri i¢in esit olarak degerlendirildiginde kurumsal miisterilerin sigorta
sirketi se¢im kararlar {izerinde etkisinin ¢ok az oldugu goriilmiistiir.

Sigorta hizmeti alinacak sirketin seciminde orgiitsel faktorlerle ilgili olarak, isletmeler siirekliligini saglamak igin,
ortaya ¢ikan hasar1 zamaninda karsilayacak, ¢alisanlarin kendilerini giivende hissetmelerini saglayacak sekilde
destegi verecek, hasar aninda kagip gitmeyecek giiven veren, hasar gergeklestiginde dnceden taahhiit ettikleri sartlarda
kisa zamanda gerekli 6demeleri yapacak sigorta sirketlerine dncelik vermek istedikleri goriilmiistiir.

Sigorta se¢imini etkileyen kisiler aras1 faktorlerin, temsilcinin ¢aligtig1 sigorta sirketindeki statiisii basta olmak iizere,
sirketinin saglamligi, kendisinin ve sirket imajinin iyi olmasi, polige ile ilgili detaylarini bilmesi ve kolay ulagilacak
biri olmasina bagli olarak tanidik olmasi goriilmiistiir.
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