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Demir Hayat olarak aracı kurumlarımız 
için en iyi motivasyon kaynağının, onların 
üretimlerine katkı sağlayacak girişimlerde 
bulunmak olduğuna inanıyoruz. Kendi 
içimizde oluşturduğumuz özel acente 
portföy destek birimi sayesinde acente­
lerimizin portföylerinden daha çok verim 
almalarını amaçlıyoruz. Ek olarak mevcut 
portföylerine kolaylıkla çapraz satış yapa­
bilecekleri ürünler sunuyoruz. Bu ürünler 
klasik sağlık sigortalarında teminat dışı 
bırakılan bir takım özel operasyon ve has­
talıkları teminat altına alan tamamlayıcı 
ürünlerdir. Kısacası orta ve uzun vadede 
acentelerimiz için sürdürülebilir karlılık 
hedefliyoruz. 

Bunu başarabilmek için üzerinde çalıştı­
ğımız özel projelerimiz var. Bunlardan iki­
sini bu yıl hayata geçirdik. Bunlardan ilki 
teknolojik altyapımıza yaptığımız bir ya­
tırımla ilgili. Ocak ayında acentelerimize 
tanıttığımız yeni bir satış sistemimiz var. 
DH Ottice - Online Sigortacılık Sistemi 
adını verdiğimiz bu yazılım. acentemizin 
İnternet erişimi olduğu her noktadan, bil­
gisayarı, tableti ve cep telefonu üzerinden 
7/24 müşterisine teklif sunabilmesini, po­
liçe kesebilmesini, üretim raporları alabil­
mesini, tahsilat ve UW süreçlerini takip 
edebilmesini mümkün kılıyor. 

İşleyiş mantığı açısında DH Office ilk ba­
kışta sektördeki mevcut yazılım ve uygu­
lamalara benzer gözükse de, karmaşık 
bir yapısı olan sağlık sigortası ürünlerinin 
satışına getirdiği kolaylık ile kısa sürede 
aracılarımızın ve tüketicinin beğenisini ka­
zanmış bir yazılım. 

Demir Hayat Sigorta Satış ve Pazarlamadan Sorumlu 
Genel Müdür Yardımcısı Hakan Tan 

"Acentemizin internet erişimi olduğu her noktadan, bilgisayarı, 
tableti ve cep telefonu üzerin-den 7 /24 müşterisine teklif 

sunabilmesini, poliçe kesebilmesini mümkün kıldık" 

DH Office kullanıcı dostu ara yüzü saye­
sinde birkaç dakika içinde, satış temsil­
cisinin kolayca teklif sunma-sını sağlıyor. 
Tüketici kendisine sunulan teklifi, ürünün 
tüm detayları ve ödeme seçenekleri ile 
görebiliyor. Dilerse farklı planlar arasında 
karşılaştırma yapabiliyor. Anlaşmalı ku­
rum yapısını inceleyerek kendisi için en 
uygun, en hesaplı olan ürün planını se­
çebiliyor. Özetle DH Office sistemi aracı 
kurumlarımıza esneklik ve zaman kazan­
dıran, onları gereksiz kırtasiye işlerinden 
kurtaran güzel bir uygulama oldu. 

Aracılarımız için bu yıl başlattığımız bir 
diğer proje ise doğrudan yeni müşteri ka­
zanımlarına olanak sağ-layacağına inandı­
ğımız referans paylaşımı projemizdir. Pa­
zarlama ve iletişim faaliyetlerimiz sonucu 
almış olduğumuz izinli müşteri referans­
larımızı bazı kriterleri yerine getiren aracı 
kurumlarımıza kazanım yapabilmeleri için 
veriyoruz. Şu an pilot uygulama olarak 
seçtiğimiz birkaç acentemizde deneme­
lerimiz sürüyor. ilerleyen günlerde bu 
çalışmanın aracılarımıza katkısını ölçüm­
leyip, uygulamayı daha da genişletmeyi 
düşünüyoruz. 

Gelecek yılda yeni projelerimizi hayata 
geçirerek acentelerimizin üretim gayret­
lerine destek olmayı arzu ediyoruz. 

2016 yılında acenteler için tartışılan konu­
lardan belki de en önemli olanı gelecekte 
acentelerin geçirecekleri değişimdi. Bazı 
acenteler birleşerek kurumsal bir yapı­
ya geçerken bu değişimi sağlayamayan 
acentelerin zamanla rekabet güçlerini 
kaybedecekleri öngörülüyor. Gelecek yıl 
acentelerin bu baskıyı daha da fazla his­
sedeceklerini düşünüyorum. Bu yüzden 
sektörün acentelerin kurumsallaşması 
için bir yol haritası çıkartması önemli. Bu 
noktada sigorta şirketlerinin de acenteler­
de kurumsallaşmayı teşvik edecek plan­
lamalar yapması yerinde olacaktır. Bunun 
en etkili yollarından biri de şirketlerin kur­
dukları acente aka-demileridir. 

Ek olarak acentelerimizin kurumsallaşma 
sürecinde, altyapı yenilemesinden. online 
satış ve pazarlama eğitimlerine kadar pek 

çok konuda ihtiyaçları olacak. Bu ihtiyaç­
ların hızla karşılanması ve acentelerin ge­
leceğin değişen tüketici trendlerine karşı 
hazır hale gelebilmesi sektör için hayati 
önem taşıyor. 

Acentelerimizin geleceğe yönelik satış ve 
pazarlama stratejileri geliştirirken yakın 
gelecekte sektör için önemli bir satış ka­
nalı haline gelecek interneti de göz ardı et­
memeleri gerekiyor. Artık sadece bir web 
sitesi, Facebook sayfası açmak yeterli 
değil. Aracılarımız bu araçları kullanarak 
online satış ve pazarlama faaliyetlerine 
girişmeli. Bunun sağlanması içinde çoğu 
acentenin, sektörün ve sigorta şirketle­
rinin teşvikine ihtiyacı var. Bu alanlarda 
kendini geliştiren. kendine yatırım yapan 
acenteler gelecekte diğer satış kanalları­
na karşı rekabet güçlerini arttıracaktır. 

Sektörün beyni olan TSB'nin de bu konu­
da hızlı hareket ederek, aracı kurumlara 
düzenli eğitimler vermesi gerekli. Hatta 
bu eğitimlerim bir bölümünün zorun­
lu hale getirilmesi başarı için önemli bir 
etken ola-caktır. Online satış ve pazarla­
ma eğitimleri ile aracılarımıza tüketici ile 
etkileşimin farklı boyutları anla-tılmalıdır. 
Unutmayalım ki TSB'nin ve sigorta şirkete� 
lerinin aracı kurumlara bu bağlamda yapa­
cağı her yatırım, sektörünün geleceğine 
yapılmış olacaktır. 

Demir Hayat olarak biz, aracı kurumları­
mız için bir eğitim takvimi hazırladık. Bu 
eğitim takvimi üzerinden yukarıda de­
ğindiğim konular hakkında aracılarımızla 
zaman zaman bir araya geleceğiz. Bu 
toplantılardan ilk ikisini bu yılın başında 
İstanbul'da gerçekleştirdik. Hem aracıları­
mızın ihtiyaçlarını tespit ettik hem de yeni 
oluşturduğumuz online satış sistemimiz 
hakkında eğitim verdik. 

Gelecek dönem için bu toplantıların içe­
riklerini daha da zenginleştirerek acente­
lerimize gerek kurumsallaşma süreçleri 
gerekse dijitalleşmenin stratejik önemi 
hakkında bllgi vermeğe devam edeceğiz. 
Hazırladığımız çeşitli projelerle onları bu 
alanlarda daha iyi yönlendirmeyi hedefli­
yoruz. 

Dubai Starr Genel Müdür Yardımcısı Murat Cem Çağlayan 
"Gelişmiş bilgi teknolojilerinden f�ydalanarak ürettiğimiz 

uygulamalarla acentelerimizin 1 dakikadan daha kısa bir sürede 
kasko teklifleri hazırlamalarına imkan sağlamaya başladık" 

Dubai Starr Sigorta, acentesi ile birlikte 
büyümeyi prensip edinmiş bir şirket­
tir. Amacımız önemli dağıtım kanalımız 
olan acentelerimizin, yoğun rekabet 
ortamının yaşandığı piyasada alternatif 
çözümler üreterek kazançlarını arttırma­
yı hedefliyoruz. Bu anlamda hem yeni 
ürünlerimizin devreye girmesini sağla­
dık hem de ürün satışının etkin satıla­
bilmesine imkan verecek, teknolojik alt 
yapımızı geliştirmeye hız verdik. 

Bu yıl, bireysel ürüne dayalı, sattıkça 
para puan biriktirilebilen ve bu para pu­
anlar ile hediye kazanılabilecek sa.nal bir 
dükkan - Dubai Storr - oluşturduk. Bu 
dükkanda, elektronik eşyalardan kişisel 
bakım ürünlerine, restaurantlardan ki­
şisel eğitime katkı sağlayacak kurslara 
kadar çeşitli seçenekler sunulmaktadır. 
Amacımız 2017 yılı içinde tüm bireysel 
ürünleri bu platforma taşımak olacaktır. 
Böylece acentelerimiz hem ürünlerini 
sattıkça kazanacaklar hem de puanları 
ile ihtiyaçlarını da giderebilecekler. Sa­
nal platformumuzun en önemli özelliği, 
toplanan puanların belli bir dönem için­
de harcanma zorunluluğu bulunmaması 
ve istendiği dönem harcanabilmesidir. 

Bununla birlikte acentelerimizi çeşitli 
kriterlere göre segmente etik. Bu seg­
mentasyona göre Elit - Altın ve VIP 
kategorilerine ayırdık. İlgili gruplara yö­
nelik bazı ayrıcalıkları hizmetlerine sun­
duk. Royal Club dediğimiz bu ayrıcalık­
lar kulübüne üye acentelerimize, çeşitli 
otellerde indirimli fiyat imkanlarından 
tutun, alışveriş sitelerinde indirimlere, 
havaalanı vip transferinden kişisel ba­
kıma kadar zengin bir hizmet ağını hiz­
metlerine sunduk. Bu yıl üçüncüsünü 
gerçekleştirdiğim acenteler toplantımız­
da yaptığımı grup çalışmalarından biri­
nin konusu Royal Club sisteminin nasıl 
geliştirilebileceği üzerineydi. Aldığımız 

bilgiler ile 2017 de daha da etkin hale 
getirmeyi hedefliyoruz. 

Bu çalışmalarımızın dışında üretim per­
formansına dayalı yurtdışı kampanya­
mızı tıpkı önceki senelerde olduğu gibi 
bu yıl da gerçekleştirdik. Kampanyayı 
kazanan acentelerimiz ile birlikte Mayıs 
ayında, Baltık Denizi'ne kıyısı olan Le­
tonya'nın başkenti Riga'ya gittik. 

Royal Club üyesi acentelerimiz ile Ekim 
ayında, hem tatil hem de birlikte daha 
iyiyi nasıl yapabileceğimizin değerlendi­
rildiği Fethiye - Lykia World Tatil köyün­
de 4 günlük bir organizasyonumuz oldu. 

Ferdi kaza üretimlerine yönelik olarak 
da hafta sonu tatil paketlerimiz eylül iti­
bari ile başlamış bu-lunmakta. 

2016 Dubai Starr için teknolojik dönü­
şümün ivmelendiği bir yıl olmaktadır. 
Acentelerimizin daha fazla müşteriye 
daha çok ve daha kaliteli zaman ayırarak 
kazanımlarını artırmalarına yönelik ola­
rak, operasyonlarına kolaylık ve verim 
artırıcı çözümler sağlayan, yenilikçi bilgi 
teknolojileri çözümlerini birbiri ardına 
devreye alıyoruz. 

Gelişmiş bilgi teknolojilerinden faydala­
narak ürettiğimiz uygulamalarla acente­
lerimizin 1 dakikadan daha kısa bir süre­
de kasko teklifleri hazırlamalarına imkan 
sağlamaya başladık. 

Dubai starr, sigorta bilgi teknolojilerine 
yaptığı ve yapmaya devam edeceği ya­
tırımlarıyla kısa sürede sektördeki diğer 
büyük şirketlerle rekabet ederken acen­
te ve müşterilerini yenilikçi sigortacılık 
uygulamalarıyla tanıştırmayı aralıksız 
olarak sürdürecektir. 

Sigortalıların sigorta ile ilk teması acen-
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teler vasıtası ile olmaktadır. Acenteler 
sektörün vitrinidir. Bu sebeple insanla­
rın akıllarında acentelerimizden edindik­
leri bilgiler ve izlenimler yer etmektedir. 
Acentelerimiz ne kadar donanımlı olur­
lar ise o kadar faydaları artar. Donanım­
dan kastım hem bilgi hem teknolojik 
donanım hem de personel kalifiyesidir. 
Acentelerin sahiplerinin ve çalışanla­
rının eğitimleri ilk olarak ele alınması 
gereken konuların başında gelmektedir. 
Eğitimler sadece teknik, ürün bilgilerini 
içermekle kalmamalı davranış, iletişim, 
satış teknikleri v.b. eğitimleri de kapsa­
malı. İşimiz gereği hep insanla temas 
ettiğimiz için kişisel gelişimimiz çok 
önemli bir yer tutmaktadır. 

Tabii bunun yanında, hizmet kalitesinin 
yükselmesini sağlamaya yönelik tekno­
lojik alt yapı desteği sağlanmasında bü­
yük fayda var. Bu destek Şirketlerimiz 
tarafından sürekli geliştirilerek acen­
telerin uygulamalarına sunulmaktadır. 
Belki de sektörün yapacağı en büyük 
katkılardan biri müşteri bilinçlendirme 
tanıtımları olabilir. Sigortanın lüks bir 
tüketim olmayıp ihtiyaç olduğunun an­
latılması. 

Mesut Güngör / mesutg@bestyayincilik.com 


