Demir Hayat olarak araci kurumlarimiz
igin en iyi motivasyon kaynaginin, onlarin
Gretimlerine katki sagdlayacak girisimlerde

bulunmak olduguna inaniyoruz. Kendi
icimizde olusturdugumuz 6zel acente
portfdy destek birimi sayesinde acente-
lerimizin portféylerinden daha ¢ok verim
almalarini amagliyoruz. Ek olarak mevcut
portféylerine kolaylikla capraz satis yapa-
bilecekleri Grtinler sunuyoruz. Bu Urinler
klasik saglik sigortalarinda teminat digi
birakilan bir takim 6zel operasyon ve has-
taliklari teminat altina alan tamamlayici
aranlerdir. Kisacasi orta ve uzun vadede
acentelerimiz igin surddrdlebilir karlilik
hedefliyoruz.

Bunu bagarabilmek igin uzerinde caligti-
gimiz 6zel projelerimiz var. Bunlardan iki-
sini bu yil hayata gegirdik. Bunlardan ilki
teknolojik altyapimiza yaptigimiz bir ya-
tinmla ilgili. Ocak ayinda acentelerimize
tanitigimiz yeni bir satig sistemimiz var.
DH Office — Online Sigortacilik Sistemi
adini verdigimiz bu yazihm, acentemizin
internet erisimi oldugu her noktadan, bil-
gisayari, tableti ve cep telefonu Gizerinden
7/24 musterisine teklif sunabilmesini, po-
lice kesebilmesini, Gretim raporlari alabil-
mesini, tahsilat ve UW slreglerini takip
edebilmesini mimkan kiliyor.

isleyis mantigi agisinda DH Office ilk ba-
kista sektoérdeki mevcut yazilim ve uygu-
lamalara benzer gozikse de, karmasik
bir yapisi olan saglik sigortasi Griinlerinin
satigina getirdigi kolaylik ile kisa surede
aracilarimizin ve tiketicinin begenisini ka-
zanmis bir yazilim.

Demir Hayat Sigorta Satis ve Pazarlamadan Sorumlu
Genel Mudiir Yardimcisi Hakan Tan
“Acentemizin internet erigsimi oldugu her noktadan, bilgisayari,
tableti ve cep telefonu lzerin-den 7/24 mdsgterisine teklif
sunabilmesini, police kesebilmesini mumkdn kildik”

DH Office kullanici dostu ara yazi saye-
sinde birkag¢ dakika iginde, satis temsil-
cisinin kolayca teklif sunma-sini sagliyor.
Tuketici kendisine sunulan teklifi, Grinin
tim detaylar ve ddeme segenekleri ile
gorebiliyor. Dilerse farkli planlar arasinda
karsilastirma yapabiliyor. Anlasmali ku-
rum yapisini inceleyerek kendisi igin en
uygun, en hesapli olan Griin planini se-
gebiliyor. Ozetle DH Office sistemi araci
kurumlarimiza esneklik ve zaman kazan-
diran, onlan gereksiz kirtasiye islerinden
kurtaran guizel bir uygulama oldu.

Aracilarimiz igin bu yil baslatu@imiz bir
diger proje ise dogrudan yeni musteri ka-
zanimlarina olanak sag-layacagdina inandi-
gimiz referans paylasimi projemizdir. Pa-
zarlama ve iletisim faaliyetlerimiz sonucu
almis oldugumuz izinli musteri referans-
larimizi baz kriterleri yerine getiren araci
kurumlarimiza kazanim yapabilmeleri igin
veriyoruz. Su an pilot uygulama olarak
sectigimiz birkag acentemizde deneme-
lerimiz sUrGyor, ilerleyen glnlerde bu
galismanin aracilarmiza katkisini élgim-
leyip, uygulamayi daha da genisletmeyi
dasunuyoruz.

Gelecek yilda yeni projelerimizi hayata
gegcirerek acentelerimizin Uretim gayret-
lerine destek olmayi arzu ediyoruz.

2016 yilinda acenteler i¢gin tartigilan konu-
lardan belki de en énemli olani gelecekte
acentelerin gegirecekleri degisimdi. Bazi
acenteler birleserek kurumsal bir yapi-
ya gecerken bu degisimi saglayamayan
acentelerin zamanla rekabet guglerini
kaybedecekleri 6ngoriliyor. Gelecek yil
acentelerin bu baskiyr daha da fazla his-
sedeceklerini dugtntdyorum. Bu ylzden
sektérin  acentelerin - kurumsallagmasi
icin bir yol haritasi ¢ikartmasi énemli. Bu
noktada sigorta sirketlerinin de acenteler-
de kurumsallasmayi tesvik edecek plan-
lamalar yapmasi yerinde olacaktir. Bunun
en etkili yollarindan biri de sirketlerin kur-
duklar acente aka-demileridir.

Ek olarak acentelerimizin kurumsallasma
slrecinde, altyap! yenilemesinden, online
satis ve pazarlama egitimlerine kadar pek

gok konuda ihtiyaglari olacak. Bu ihtiyag-
larin hizla kargilanmasi ve acentelerin ge-
lecegin degisen tuketici trendlerine karsi
hazir hale gelebilmesi sektor igin hayati
onem tagiyor.

Acentelerimizin gelecege yonelik satis ve
pazarlama stratejileri gelistirirken yakin
gelecekte sektor igin dGnemli bir satis ka-
nali haline gelecekinternetide géz ardi et-
memeleri gerekiyor. Artik sadece bir web
sitesi, Facebook sayfasi agmak vyeterli
degil. Aracilarimiz bu araglari kullanarak
online satis ve pazarlama faaliyetlerine
girismeli. Bunun saglanmasi iginde gogu
acentenin, sektorlin ve sigorta sirketle-
rinin tesvikine ihtiyaci var. Bu alanlarda
kendini gelistiren, kendine yatinrm yapan
acenteler gelecekte dider satis kanallari-
na karsl rekabet guglerini arttiracaktir.

Sektéran beyni olan TSB'nin de bu konu-
da hizli hareket ederek, araci kurumlara
dazenli eg@itimler vermesi gerekli. Hatta
bu egitimlerim bir boélimdndn zorun-
lu hale getiriimesi basari i¢in 6nemli bir
etken ola-caktir. Online satis ve pazarla-
ma egitimleri ile aracilarimiza tiketici ile
etkilesimin farkli boyutlari anla-tilmalidir.
Unutmayalim ki TSB'nin ve sigorta sirketx
lerinin araci kurumlara bu baglamda yapa-
cagl her yatinm, sektoérinin gelecegine
yapilmis olacaktir.

Demir Hayat olarak biz, araci kurumlari-
miz igin bir egitim takvimi hazirladik. Bu
egitim takvimi Uzerinden yukarda de-
gindigim konular hakkinda aracilarimizla
zaman zaman bir araya gelecegiz. Bu
toplantilardan ilk ikisini bu yilin basinda
istanbul'da gerceklestirdik. Hem aracilari-
mizin ihtiyaglarini tespit ettik hem de yeni
olusturdugumuz online satis sistemimiz
hakkinda egitim verdik.

Gelecek dénem igin bu toplantilarin ige-
riklerini daha da zenginlestirerek acente-
lerimize gerek kurumsallasma siregleri
gerekse dijitallesmenin stratejik &nemi
hakkinda bjlgi vermegde devam edecegiz.
Hazirladigimiz cesitli projelerle onlar bu
alanlarda daha iyi yonlendirmeyi hedefli-
yoruz.



