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Son derece ilginç ve zengin bir tarihi olan sigortacılığın bu topraklardaki doğuşu ve gelişimi
hakkında yeterince yayın bulunmamaktadır. Dergimizin Temmuz 2023 sayısında, Dr. Hüseyin
Akbulut'un Osmanlı İmparatorluğu'nda risk paylaşım modelleri ve reasürans uygulamalarının doğuşu
ve gelişimini inceleyen yazısına yer verilmiştir. Döneme ilişkin ilginç belge ve resimleri de içeren bu
çalışmanın ilgi çekeceği umulmaktadır.

Bu sayımızdan itibaren Türkiye Sigorta Birliği tarafından düzenlenen Makale Yarışması'nda
dereceye giren ilk üç makaleyi dergimizde yayımlayacağız. Bu kapsamda ilk olarak Emre Kağan
Sevinç'in birincilik ödülü kazanan “Türkiye Sigorta Sektörü'nde Dijitalleşme ve Dijital Müşteri
Yolculuğu” başlıklı makalesini sizlerle paylaşıyoruz. Bu çalışmada sigorta sektöründe yaşanan
dijitalleşmeye bağlı olarak gözlemlenen dönüşüm çeşitli global örneklerle ele alınmış, dijitalleşmenin
sektöre etkileri değerlendirilmiştir. Söz konusu çalışmanın dijitalleşmenin hızla devam ettiği
günümüzde konu ile ilgili yürütülen süreçlere faydalı olacağı düşünülmektedir.

Yine bu sayımızda, Bülent Akyüz'ün ulusal ve uluslararası deniz ticareti açısından son derece önemli
olan P&I Kulüp Sigortalarının esaslarına genel bir bakış niteliğindeki yazısı yer almaktadır. Ayrıca söz
konusu branşa ilişkin, özellikle P&I Kulüp Sigortası sunan mütüel esaslı P&I Kulüpleri Uluslararası
Grubu ve Kulüp Sigorta Sistemi hakkında genel bir bilgi verilmektedir.

Millî Reasürans Singapur Şubesi tarafından hazırlanan yazıda 2023 Temmuz dönemi Asya-Pasifik
reasürans yenilemelerinin seyri, yaşanan gelişmeler ve öne çıkan piyasa eğilimleri de bu sayımızda
irdelenmektedir.

Siber risk sigortası, hızlı büyüyen, dinamiklerinin dünyadaki politik ve ekonomik gelişmelere bağlı
olarak son derece hızlı değiştiği bir pazara sahiptir. Yabancı Basından Seçmeler bölümümüzde siber
risk sigortası pazarında son dönemde ortaya çıkan dikkat çekici değişikliklerin değerlendirildiği bir
yazıya yer verilmiştir.
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Giriş

Osmanlı İmparatorluğu’nda modern sigorta-
cılık 19. yüzyılın ikinci yarısının başlarında orta-
ya çıkmıştır. Osmanlı İmparatorluğu ile yoğun ti-
cari faaliyeti bulunan Avrupa ülkeleri en başta bu
ticari faaliyetleri ve onlarla ilişkili varlıkları si-
gortalamak için İmparatorluğun birçok noktasın-
da yangın, nakliyat, hayat gibi branşlarda hizmet
vermek üzere temsilcilikler açmışlardır. Sigorta
şirketleri özellikle İstanbul, İzmir, Trabzon gibi
liman kentlerinden başlayarak zamanla İmpara-
torluk içindeki diğer şehirlerde de faaliyetlerini
artırarak devam ettirmişlerdir.

İngiliz Sun Sigorta şirketi 1863 yılında
İzmir’de faaliyete başladığında şehirde yedi yan-
gın sigorta şirketi daha mevcuttu. Bunlardan
dördü İngiliz (Royal Liverpool, Phoenix, Com-
mercial Union, Northern), biri İsviçre (La Balo-
ise), biri de Alman sigorta şirketi idi (Magdebur-
ger) (LMACLC/B/192/019/31522/267). 1889 yı-
lına gelindiğinde yabancı sigorta şirketi sayısı
14’e yükselirken 1911 yılında şirket sayısı 4 kat-
tan fazla artarak 61’e ulaşmıştı (BOA DH.MKT
2726/83).

Bu sigorta şirketlerinin prim üretimlerine ba-
kıldığında önemli artışlar gerçekleştirdikleri gö-
rülmektedir. Örneğin Sun Sigorta şirketi 1863

yılında İstanbul’da 480 İngiliz poundu tutarında
bir üretim gerçekleştirmiş iken 1873 yılında bu
üretimi 2.537 toplam poliçe adedi ile 12.459
İngiliz pounduna yükseltmiştir (LMA CLC/B/
192 /019 /31522/262). Bir diğer İngiliz sigorta şir-
keti olan Phoenix ise 1863 yılında İzmir’de 27
İngiliz poundu üretim yapmış iken 1910’a gelin-
diğinde bu tutar 1.635 İngiliz poundu olarak ger-
çekleşmiştir. Aynı sigorta şirketi İstanbul’da
1871 yılında 747 İngiliz poundu tutarındaki prim
üretimini 1915’te 10.614 İngiliz pounduna çıkar-
mıştır (LMA CLC/B/192/019/31522/270; Tre-
bilcock, 1998). Genel sigorta prim üretimlerine
bakıldığında ise 1894 yılında milli gelirin binde
ikisine denk geldiği görülmektedir (Akbulut,
2023).

Yukardaki bilgiler değerlendirildiğinde Os-
manlı İmparatorluğu’nda yoğun bir sigorta faali-
yetinden bahsetmek mümkündür. Sigorta şirket-
leri faaliyetlerine başladıkları an itibarıyla ağır-
lıklı olarak poliçe bazlı koasürans anlaşmaları
yapmışlardır. Bu anlaşmalar başlangıçta sigorta
şirketlerinin bağlı bulundukları ülkelerin sigorta
şirketleri ile yapılmış, daha sonra diğer ülke si-
gorta şirketleri ile de bir risk paylaşım modeli ola-
rak koasürans kullanılmıştır. Diğer taraftan özel-
likle 1880’lerden sonra sigorta şirketleri prim üre-
timlerindeki artışla doğru orantılı olarak reasü-
rans anlaşmaları yapmaya başlamışlardır.

Osmanlı İmparatorluğu'nda Risk Paylaşım Modelleri
ve Reasürans Uygulamaları
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Bu makalenin amacı Osmanlı İmparatorluğu
sigorta piyasasında faaliyet gösteren sigorta şir-
ketlerinin risk paylaşım modellerini, sigorta ve re-
asürans şirketleri arşivlerine dayalı birincil veri-
ler ışığında değerlendirmektir. “Osmanlı İmpara-
torluğu’nda Sigortacılık” konusunda birçok aka-
demik çalışma yapılmış olmasına rağmen İmpa-
ratorluk içindeki sigorta piyasasının önemli bir
unsuru olan sigorta şirketlerinin risk paylaşım
model ve örnekleri ihmal edilmiş bir alandır. Si-
gorta piyasasının Osmanlı İmparatorluğu’ndaki
işleyişini anlama noktasında bu çalışmanın son-
raki çalışmalar için bir başlangıç noktası olması-
nı umuyoruz. Bu kapsamda birinci bölümde re-
asüransın ortaya çıkışı ve gelişimi sunulacaktır.
İkinci bölümde ise Osmanlı İmparatorluğu’nda si-
gortacılığın ortaya çıkışı genel hatlarıyla belirti-
lecektir. Üçüncü bölümde Osmanlı İmparatorlu-
ğu’nda risk paylaşım modelleri olarak koasürans
ve reasürans uygulamaları örneklerle anlatıla-
caktır. Dördüncü ve son bölümde ise genel bir de-
ğerlendirme yapılacaktır.

1. Reasüransın Başlangıcı

Reasürans, sigorta şirketlerinin önemli risk ve
sermaye yönetim araçlarından biridir. Reasürans
anlaşması sigortacı ve reasürör arasında yapıldı-
ğından sigortalıların reasürans konusunda nere-
deyse hiçbir bilgisi yoktur (Swiss Re, 2004). Re-
asürans; esas olarak sigorta şirketlerinin sigorta-
lanması olarak tanımlanabilir. Sigorta şirketleri-
nin üzerinde taşıdığı risklerin bir bölümü veya ta-
mamını reasürans şirketleri ile paylaşarak üzerin-
de taşıdıkları riskleri azaltarak sorumluluk sevi-
yelerini kabul edilebilir düzeylerde tutmalarını
sağlar. Riskler bireylerden sigorta şirketlerine
prim aracılığı ile transfer olur. Reasürans şirketi,
sigorta şirketinin riskini paylaşarak sigorta şir-
ketlerinin üzerlerinde taşıdıkları riskler için kar-
şılık ayırma zorunluluğunu azaltmakta, bu saye-
de serbest kalan sermaye şirkete daha fazla poliçe
düzenleme imkânı sağlamaktadır (Swiss Re,
2010).

Sigorta şirketi ile reasürans şirketi arasındaki
ilişki, sigortacı ile sigortalı arasındaki ilişkiye

benzemektedir.Artık sigorta şirketi reasürans şir-
keti karşısında sigortalıya, reasürans şirketi de si-
gorta şirketine dönüşmüştür. Sigorta şirketi nasıl
ki müşteriye risklerin gerçekleşme olasılığına
karşı bir koruma sağlayıp hem bireysel anlamda
stabil ve öngörülebilir bir ekonomik fayda sunu-
yorsa reasürans şirketinin sigorta şirketine sun-
duğu fayda da bu şekildedir.

Reasüransın sigorta şirketlerine sunduğu fay-
daları aşağıdaki gibi sıralayabiliriz;

- Kapasite temini

- İstikrar sağlama

- Finansal genişleme

Kapasite Temini: Hangi sigortacılık branşı
olursa olsun sigorta şirketinin tüm riskleri üzerin-
de tutması imkânsızdır. Çünkü büyük risklerin
gerçekleşmesi halinde sigorta şirketinin sigorta-
lıdan aldığı primlerin bu risklerin finansal sonuç-
larını tazmin etmesi mümkün olmayacaktır. Si-
gorta şirketi bir poliçeyi düzenledikten sonra ris-
kin kendi başına tazmin edebileceği belirli bir
yüzdesini üzerinde tutarak (konservasyon) diğer
kısmını diğer sigorta şirketlerine (koasürans) ya
da reasürans şirketlerine devreder.

İstikrar Sağlama: Sigorta şirketlerinin mali
sonuçlarına darbe vuran katastrofik veya etkisi
geniş bir şekilde hissedilen hasarlar finansal den-
geleri bozmakta, şirket itibarını olumsuz olarak
etkilemekte ve sigorta şirketlerinin hissedarları
açısından da kötü sonuçlar doğurmaktadır. Re-
asürans bu tarz dalgalanmaları önleyen veya etki-
sini azaltan bir etkiye sahiptir.

Finansal Genişleme: Tüm reasürans formları
sigorta şirketleri için finansman sağlama anlamı-
na gelmektedir. Eğer bir sigorta şirketi yeterli re-
asürans korumasına sahip değilse bunun sonucu
işlerinin düşmesi ve prim gelirlerinin azalması
şeklinde olabilecektir. Çünkü ek kapasite sağla-
mayıp sigorta penetrasyonunu artırmayan ve ha-
sarları kendi kapasitelerinden tazmin etmeye ça-
lışan sigorta şirketlerinin olumsuz sonuçlarla kar-
şılaşması mümkündür.
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Reasüransın en eski risk paylaşım modeli ol-
duğunu söyleyebiliriz. 14. yüzyıl itibarıyla çeşitli
reasürans uygulamalarının gerçekleştiği bilin-
mektedir. O dönemde henüz uzmanlaşmış reasü-
rörler bulunmadığı için bu uygulamalar daha çok
sigorta şirketlerinin karşılıklı olarak yaptıkları çe-
şitli reasürans anlaşmaları şeklindeydi. Ancak
1746 yılında İngiltere’de reasürans anlaşmaları;
uygulamada ortaya çıkan çeşitli usulsüzlükler ve
düzenlemenin yetersiz olduğu piyasa nedeniyle
yasaklanmıştır. KıtaAvrupası’nda bu dönemde si-
gorta şirketleri yetersiz sermayeleri veAvrupa ge-
nelinde meydana gelen büyük yangınlar nedeniy-
le hem poliçe taleplerini karşılamakta ciddi so-
runlar yaşamakta hem de batma riski ile karşılaş-
maktaydı. Reasürans bu anlamda sorunlarla başa
çıkılabilmesi ve sermaye kısıtından kurtulup si-
gorta şirketlerinin poliçe taleplerini karşılamak
suretiyle uluslararası faaliyete geçmeleri için bir
katalizatör görevi üstlenmiştir.

Reasürans yasağı İngiltere’de 1864 yılına
kadar devam etmiştir. Bu arada, 1820’lerde Kıta
Avrupası’nda birkaç yangın sigortası için reasü-
rans anlaşması yapılmıştır. Bu reasürans anlaş-
malarında nispeten küçük kapasiteler söz konu-
sudur. 1821’de Paris merkezli La Nationale ve
Brüksel’deki Propriétaires Réunis bilinen ilk re-
asürans anlaşmasına imza atarken kısa süre sonra
Alman ve İngiliz şirketleri de onları takip etmiş-
tir. 1870 yılına gelindiğinde Almanca konuşulan
ülkelerde faaliyet gösteren reasürans şirketi sayı-
sı 12’ye ulaşmış, reasürans, özellikle Orta Avru-
pa’da Almanya, İsviçre ve Avusturya’da başla-
mış daha sonra tüm Avrupa’ya hızla yayılmıştır
(Borscheid ve diğerleri, 2013). Modern reasürans
bir 19. yüzyıl icadıdır. Bu dönemde reasürans üze-
rine hatırı sayılır akademik çalışmalar da yapıl-
mış, bu çalışmalarda reasüransın en önemli
amaçlarından birinin sigorta şirketlerinin faaliyet
kısıtlarının aşılması olduğu ve sigortadan bağım-
sız bir hukuki ve organizasyonel yapı olması ge-
rektiği savunulmuştur (Jahn, 1912).

2. Osmanlı İmparatorluğu’nda Sigortacılığın
Başlangıcı

Osmanlı İmparatorluğu’nda modern sigorta-
cılığın ortaya çıkışı 1838 yılında İngiltere ile im-
zalanan Baltalimanı Antlaşması’nın doğal bir
uzantısıdır. Zira bu antlaşma ile Osmanlı İmpara-
torluğu’nun geleneksel üretim yapıları çözülme-
ye başlamış, İmparatorluk Kıta Avrupası için bir
hammadde kaynağı haline gelmiştir. Osmanlı
İmparatorluğu bu antlaşmadan sonra önemli
oranda yabancı tüccar akınına uğramış, hammad-
deye kolay ulaşım için demiryolları inşa edilme-
ye başlanmıştır. Yabancı tüccar İmparatorluk
içinde yabancı dil bilen gayrimüslimlerle ortak-
lık kurmaya başlayarak tüm ülkede malların li-
manlara ulaşması için gerekli yapıları kurmuşlar-
dır. Osmanlı liman kentlerinde hammaddeler için
birçok depolar yapılmış ve yabancı nüfus giderek
kalıcı hale gelmiştir. Bu durum Osmanlı İmpara-
torluğu’na özgü olmayıp Çin, Latin Amerika,
Hindistan, Japonya gibi birçok ülkede aynı şekil-
de işlemiştir (Borscheid, 2012; Gallagher ve Ro-
binson, 1953; Quataert, 2000).

Osmanlı İmparatorluğu’nda sigortayı talep
eden toplum kesimi doğal olarak İmparatorluk
içinde yaşayan ve Frenk adı verilen yabancı bir
topluluk olmuştur. İkincil olarak Osmanlı burju-
vazisi şeklinde adlandırabileceğimiz Osmanlı
gayrimüslimleri olan Rum ve Ermeni tüccar
hayat sigortası ve yangın sigortası talep etmeye
başlamışlardır. İzmir-Kasaba demiryolu hattı
gibi alt yapı çalışmaları da sigortaya olan ihtiyacı
güçlendirmiş böylece Avrupalı sigorta şirketleri
ardı ardına İmparatorluk içinde faaliyete başla-
mışlardır. İngiliz Sun Sigorta şirketi 1863 yılında
İzmir’de yaşayan Henry Rose’u temsilci olarak
seçerek faaliyete geçmiştir. Öncelikli olarak şe-
hirde yaşayan kalabalık yabancı nüfus hedef kitle
olarak seçilmiştir (LMA CLC/B/192/019/
31522/267).
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İstanbul’da ise 1861 yılında şehirde yaşayan
İngiliz tüccar tarafından Sun Sigorta şirketine
temsilcilik açılması için başvuruda bulunulmuş,
ancak bu temsilcilik 1864 yılında Clifton adlı bir
İngiliz tarafından açılmıştır (LMA CLC/B/192
/019/31522/267).

Bu dönemde farklı Avrupa ülkelerinden birçok
sigorta şirketi de faaliyetini sürdürmekteydi. Sun
Sigorta şirketi İmparatorluk içindeki kuruluşunu
tamamladıktan sonra şehirlerdeki yapıları detaylı
bir şekilde analiz edip sigortaya uygun olanlarını
belirleyerek tarifelerini oluşturmuştur. Bu tarifeler
zaman içerisinde değişen fiziki koşul ve yapılara
uyumlu olacak şekilde sürekli güncellenmiştir.
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3. Osmanlı İmparatorluğu’nda Risk Paylaşım
Modelleri

Osmanlı İmparatorluğu’nda en eski risk payla-
şım modelinin koasürans olduğunu söyleyebili-
riz. Sigorta şirketleri öncelikle tekil riskler özelin-
de bağlı bulundukları ülkenin sigorta şirketleri ile
riskleri ortak şekilde değerlendirerek paylaşım

modelleri oluşturmuşlardır. Koasürans uzun süre
boyunca en önemli risk paylaşım modeli olarak
varlığını korumuş ancak 1870’lerin sonundan iti-
baren reasürans anlaşmaları sigorta şirketlerinin
risk paylaşımında giderek önemli hale gelmiştir.
İhtiyari olarak başlayan reasürans anlaşmaları za-
manla tretelere dönüşmüştür.
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3.1. Koasürans Uygulamaları

Sun Sigorta şirketi 1863 yılında İzmir’de fa-
aliyetine başladıktan sonra temsilcisi olan Henry
Rose aracılığı ile şehirde bulunan diğer İngiliz si-
gorta şirketleri ile ilgili bir çalışma yapmış ve
hemen koasürans anlaşmalarına başlamıştır. Ko-
asürans anlaşmalarının içeriği ve genel akışını
aşağıdaki örneklerden incelemek mümkündür.

3.1.1. Deniz Nakliyat

En eski sigorta türü olan deniz nakliyat sigor-
tası, Osmanlı İmparatorluğu’nda da ilk uygula-
nan sigorta türüdür. Başlangıçta nakliyatı yapan
kişi aynı zamanda taşıdığı mallar için bir sigorta-
cı gibi davranarak risk tazminini üstlenmiştir.
1828 tarihli bir belgede bunu görmek mümkün-
dür.

Bu belgeye göre İstanbul'da Avusturyalı Vi-
çenco Aleksim namındaki tacire sigorta ettirile-
rek Akdeniz'de bazı mahallere gönderilen zeva-
hirden mahallerine varmayan on beş kıta gemi
yükü bedelinin (5 milyon 33 bin küsür kuruş)
Avusturyalı tüccardan yapılan senet gereğince
tahsili söz konusudur;

“Avusturya devleti teb‘asından Dersa‘âdet’te
mukîm Viniçço (?)Aleksim nâm tâcir ma‘rifetiy-
le mukaddemâ sigorta vechle Bahr-i sefîd’de
kâin bazı mahallere irsâl olunan zehâyir seme-
ninden senedât-ı mu‘tebere mûcibince tâcir-i mer-
sûm zimmetinde olan matlûbât-ı mîriyeye dâir
asâletlü elçi bey dostumuzun geçende takdîm ey-
lediği takrîri meâli ma‘lûm-ı âlî olarak iktizâ
edenlerin celb ve cem‘iyle ve keyfiyeti i‘lâm
olunmak üzere sa‘âdetlü zahîre nâzırı ve gümrük
emîni efendilere havâlesiyle mûmâ-ileyhimâ ve
hâlâ matbah-ı âmire emîni sa‘âdetlü Efendi
ma‘rifetleriyle Nemçe ve İngiltere ve Fransa tüc-
cârı mu‘teberânından-itibarlı kimseler- ve gerek
Avrupa tüccârından iktizâ edenler celb ile med-
yûn-ı mersûm hâzır olduğu halde ibrâz olunan
kontrato ve sâir senedâta im‘ân-ı nazar olunduk-
da mesûm Aleksim bazirganın ta‘ahhüd ve kefâ-
letiyle sigorta olmak üzere ber-mûceb-i kontrato
istîcâr ve ecnâs-ı zehâyir tahmil olunarak Bahr-i

Sefîd’de bâ‘is ve tesyâr olunmuş olan
ma‘lûmü’l-kıta‘ât sefâyinden mahalline vâsıl ol-
mayan on beş kıt‘a sefâyin-i hamûlesinin îcâb
eden bahâsından mukaddemâ…” (BOA C.ML.
27446/669).

Yukarıdaki metinden açıkça anlaşılacağı gibi
belirlenen yerlere deniz yoluyla nakliye yapıl-
mak üzere Avusturya vatandaşı Viçenco Aleksim
ile sigorta ve nakliye anlaşması yapılmış, anlaş-
ma kapsamında batmanın yanı sıra yükleme ve
boşaltma da dahil eksik çıkan yükün bedeli taz-
minat olarakAleksim’den talep edilmiştir. Bu dö-
nemki benzer işlemler dikkate alındığında tacir
hem nakliyeyi organize eden hem de sigorta te-
minatı veren bir sigortacı konumundadır.

Dikkati çeken bir diğer nokta ise yapılan nak-
liye ve sigorta sözleşmesinde sigorta ettiren taraf
olarak bir yanda “matbah-ı âmire emîni” diğer ta-
rafta ise sigortayı ve nakliyat işini üzerine alan si-
gortacı konumunda ViçencoAleksim vardır. Söz-
leşme sırasında bu iki tarafın dışında “İngiltere
ve Fransa taciri mu‘teberânından” kişilerin de ol-
ması önemlidir. Zira sözleşme sırasında tarafla-
rın dışında bu kesimlerin olması sözleşmenin
hem adil olması hem de geçerliliği konusundaki
kuşkulara yer bırakmayacak şekilde yapıldığını
göstermesi bakımından önemlidir.

Belgede yer alan diğer önemli bir konu ise
tacir Aleksim’in sigortayı yaptıktan sonra riski
koasüre ederek başka sigortacılara sigorta ettir-
mesidir. Belgede bu sigortacıların hasarın kendi-
leri üzerine düşen payını tazmin etmekten kaçın-
dıkları görülmektedir.

3.1.2. İzmir-Aydın-Kasaba Demiryolu

19. yüzyılın ikinci yarısından itibaren İngilte-
re, Osmanlı İmparatorluğu’nda ticareti güvence
altına almak için önemli alt yapı çalışmaları yap-
mıştır. Bunlardan en önemlisi Ege Bölgesi’nde
hammadde akışını sorunsuz bir şekilde sağlamak
için İngilizlerin üstlendiği İzmir-Aydın-Kasaba
Demiryolu projesidir. Demiryolunun sigortalan-
ması için İngiliz sigorta şirketleri bir araya gele-
rek bir koasürans anlaşması tesis etmişlerdir.
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Yukardaki görselde Kasaba İstasyonu’nun çi-
zimi mevcuttur. Geçici olarak ahşaptan inşa edi-
len istasyonun sigortası Royal Liverpool şirketi
tarafından yapılmış, koasürans için Sun’a başvu-
rulmuştur. Buna göre Royal Liverpool, Sun’a
%1,25 fiyat teklif etmiş fakat Sun Sigorta şirketi
temsilcisi Rose bunu kabul etmemiştir. İzmir-
Aydın İstasyonu’nun yangın sigortası için uzun
bir görüşme süreci yaşanmıştır. Bu görüşmelerin
sonucunda istasyonun sigortası Sun ve Royal Li-
verpool’a; toplam sigorta bedeli şirket başına
24.000 İngiliz poundu, toplamda 48.000 İngiliz

poundu olarak, fiyat ise %0,375 olacak şekilde dü-
zenlenmiştir. İlk olarak gelen yangın sigorta tale-
bine kurumların verdiği fiyat teklifi %0,50 ol-
muştur. Fakat projeyi yapan firma bu fiyatı yük-
sek bularak indirim istemiş ve %0,375 üzerinden
anlaşma sağlanmıştır. Poliçe direkt olarak Lond-
ra’daki ofiste düzenlenerek İzmir’e gönderilmiş
tüm teknik süreç Sun Sigorta acentesi olan Rose
tarafından takip edilmiştir. İstasyona bağlı tüm
yapılar, evler, bankalar, depolar ve tamirhane si-
gorta kapsamındadır (LMA CLC/B/192/019/
31522/267).
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3.1.3. İzmir-Abdulkadir Han

Abdulkadir Han’ın içinde yer alan kafeler, ker-
vanların mal boşalttıktan sonra kaldığı alanlar ve
depoların neredeyse tamamı taş malzemeden ya-
pılmıştır. Belgelerden anladığımız kadarıyla
mülk sahibi bir bankadır. Banka sigorta şirketle-
rine hanı sigortalatmak istemiş, toplam sigorta
bedelini de 40.000 İngiliz poundu olarak belirle-
miş ve koasürans dağılımı Sun 10.000 İngiliz

poundu, Phoenix 10.000 İngiliz poundu ve Royal
Liverpool 20.000 İngiliz poundu tutarında hisse
alacak şekilde gerçekleşmiştir. Sigorta şirketleri
hanın sahibi olan bankaya eğer taş ve ahşaptan ya-
pılmış odayı kullanıma kapatırsa ve belirlenen
camları iptal ederse fiyatı %1,25’ten %0,75’e in-
direceklerini belirtmiş, banka da bu talepleri
kabul edip uygulayarak indirimden faydalanmış-
tır (LMACLC/B/192/019/31522/267).

3.2. Reasürans Uygulamaları

Osmanlı İmparatorluğu’nda modern reasü-
rans uygulamaları koasüransa göre daha geç ta-
rihlerde uygulanmaya başlamıştır. Konu ile ilgili
yapılan araştırmada günümüzde faaliyet göste-
ren bazı reasürans şirketleri ile görüşülmüş ve Os-
manlı İmparatorluğu’ndaki faaliyetleri ile ilgili

bilgi talep edilmiştir. Swiss Re 1912 yılında Os-
manlı Sigorta ile yangın sigorta tretesi yaptığını
fakat belgelerin şu an için kayıp olduğunu belirt-
miştir (Swiss Re Historical Archives, 10.123
476.02).Aşağıda Osmanlı İmparatorluğu’nda fa-
aliyet gösteren bazı sigorta şirketlerinin reasü-
rans uygulamaları ile ilgili bilgiler verilmiştir.
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3.2.1. Dacia Sigorta Şirketi

Dacia Sigorta şirketi Romanya menşeli olup
Osmanlı İmparatorluğu’nda 19. yüzyılın ikinci
yarısında faaliyette bulunmuştur. Dacia Sigorta
5 Şubat 1887 yılında Munich Re ile yaptığı trete
ile faaliyette bulunduğu tüm ülkeleri teminat

kapsamına almıştır. Trete kapsamının Osmanlı
İmparatorluğu sınırları içerisinde yer alan Trak-
ya, İstanbul, Anadolu ve Ege Adaları için geçerli
olduğu belirtilmiştir. Munich Re’nin üzerine ala-
cağı risk toplamının Dacia’nın konservasyon pa-
yından yüksek olmayacağı da ayrıca belirtilmiş-
tir (Munich ReArchive).
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3.2.2. Commercial Union

Commercial Union’ın Osmanlı İmparatorlu-
ğu sigortacılık tarihi açısından önemli bir yeri

vardır. İzmir’de 1864, İstanbul’da ise 1874 yılın-
dan itibaren prim yazmaya başlamış ve Birinci
Dünya Savaşı’na kadar küçük kesintiler olsa da
faaliyetini sürdürmüştür.

Tablo incelendiğinde İzmir’de faaliyet göste-
ren Commercial Union’ın, 1877 yılından itibaren
reasürans anlaşmaları (treteleri) yapmaya başla-
dığı, düzenli olmayan bir şekilde yapılan reasü-

rans anlaşmalarına devredilen primlerin 1892
yılına gelindiğinde toplam yazılan primlerin
%30’una kadar çıktığı görülmektedir. Diğer
taraftan 1864-1892 yılları arasında ortalama
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Commercial Union’ın İstanbul’daki faaliyeti-
ne ilişkin tablosu incelendiğinde reasürans payı-
nın çok daha az olduğu görülmektedir. 1874-
1892 yılları arasında yıllık ortalama 2.004 İngiliz
poundu prim üretimi yapılırken reasüransa dev-
redilen prim %3 civarındadır. İstanbul’da yazılan
prim toplamının İzmir’in çok üzerinde olmasına
rağmen reasürans oranının İzmir’de daha yüksek
olduğu görülmüştür. Tablolarda görüldüğü üzere,
Commercial Union’ın İzmir’de zararda iken
İstanbul’da kârda olması, İstanbul’da yazılan
risklerin İzmir’dekine göre çok daha doğru de-
ğerlendirilmesinden kaynaklandığı şeklinde yo-
rumlanabilir. Dikkat çeken diğer bir konu ise

sigorta şirketinin ülkenin tamamı için bir reasü-
rans anlaşması (trete) yapmayıp şehir bazında re-
asürans anlaşmaları (treteler) yapma gereği duy-
masıdır. Bu da o dönemdeki şehirlerin fiziki ko-
şulların ve risklerinin birbirinden önemli ölçüde
farklı olmasına bağlıdır.

3.2.3. UnionAssurance

Union Assurance 1903 yılından itibaren Os-
manlı İmparatorluğu’nda faaliyet göstermiştir.
Aşağıda yer alan tabloda bu sigorta şirketinin
1906 yılında yaptığı uluslararası trete faaliyeti gö-
rülmektedir. Bu tablonun önemi sigorta şirketi-
nin faaliyet gösterdiği diğer ülkelerdeki yazdığı

983 İngiliz poundu tutarındaki prim üretiminin re-
asürans payı 198 İngiliz poundu olarak kaydedil-
miştir. Ortalama olarak yazılan primlerin %20’ye

yakını reasürörlere devredilmiştir. Aynı sigorta
şirketinin İstanbul’daki faaliyetine ilişkin tablo-
su aşağıda yer almaktadır:
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Tablo 3’te görüleceği üzere Union Assuran-
ce’ın İstanbul (Constantinople) ve İzmir (Smyr-
na)’de yazdığı prim tutarlarına bakıldığında Os-
manlı İmparatorluğu’nun sigorta şirketi için çok
önemli bir pazar olduğu anlaşılmaktadır. Tabloda
dikkat çeken bir başka unsur ise Union Assuran-
ce’ın İstanbul’da yazdığı primlerin %37’sini re-
asüröre devretmesine rağmen İzmir’de bu oranın
%20’lerde olduğudur. Diğer taraftan, tablonun
alt kısmına bakıldığında Union Assurance’ın bir

reasürör olarak trete kabulü yaptığı da görülmek-
tedir.

Sonuç

Osmanlı İmparatorluğu’nda sigortacılık faali-
yetlerinin görece geç bir dönemde başlamasına
rağmen hızla ilerlediği ve İmparatorluğun kısa
bir sürede birçok farklı ülkeden zaman zaman sa-
yısı 60’ı bulan sigorta şirketinin işlem yaptığı
canlı bir sektör haline geldiği görülmektedir.

prim ve reasürans primi tutarları ile Osmanlı
İmparatorluğu’ndaki tutarların karşılaştırılabilir

olmasıdır. Böylece tablo bize daha genel bir bakış
açısı sağlamaktadır.



18

Sigorta şirketleri riskleri analiz ederken çoğu
zaman dikkatli bir şekilde hareket etmiş, bu yak-
laşım ticaretin ve teminatın uygun koşullarda ge-
lişmesi için önemli bir unsur olmuştur. Sigorta şir-
ketleri bir risk paylaşım modeli olarak koasüransı
yoğun olarak uygulamış, süreç ilerledikçe aldık-
ları reasürans koruması sayesinde potansiyelini
artırarak Osmanlı İmparatorluğu’nun finans sis-
temine katkıda bulunmuşlardır.

Sigortanın ülkemizde gelişebilmesi için
bu topraklardaki ilk sigorta uygulamalarını ve

bunların teknik detaylarını bilmek tarihsel bir
perspektif kazandıracaktır. Günlük bakış açısı ye-
rine gücünü bu tarihsellikten alan yaklaşımlar
hem kendini hem de toplumu dönüştürme kapasi-
tesini artıracaktır. Bu bağlamda çalışmamızın bu
bakış açısına küçük bir katkı sunmasını temenni
ediyoruz.

Dr. Hüseyin Akbulut
Smart Assist, Yönetici Ortak
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Özet

Dijitalleşme, tüm iş dünyasını, ürün ve hiz-
metleri hızla dönüştürmektedir. Bunun bir sonu-
cu olarak ortaya çıkan dijital müşteri yolculuğu
kavramı, sigorta sektöründe poliçe satın alma ön-
cesi dönem, sigortalılık dönemi ve tazminat iş-
lemlerini baştan sona kapsamaktadır. Bu çerçe-
vede sigorta sektörünün dinamikleri gereği, si-
gorta şirketleri, aracı kurumlar ve asistans şirket-
ler gibi pek çok farklı faktör bu süreçlerde çeşitli
sorumluluklar almakta ve faaliyetlerini hızla
çağın gerekleri doğrultusunda dönüştürmektedir.
Çalışmada bu dönüşüm farklı global örneklerle
ele alınmış, dijitalleşmenin müşteri deneyimi ve
sektörün tüm aktörlerinin geleceği açısından
muhtemel etkileri değerlendirilmiştir.

Anahtar Kelimeler: Sigorta, Dijitalleşme, Diji-
tal MüşteriYolculuğu, İnovasyon.

Giriş

Her geçen gün artan bir hızla gündelik hayatı
etkileyen ve özellikle tüketim alışkanlıklarını de-
ğiştiren teknolojik gelişmeler şüphesiz iş hayatı-
nı da fazlasıyla etkilemektedir. Teknolojinin gün-
delik hayatı etkilemesinin en baş örneklerinden
biri olan dijitalleşmeyle birlikte, tüm sektörler re-
kabet koşulları içerisinde hızla dönüşmektedir.
Yapısı itibarıyla hizmet sektörü ise tüketicinin bu
dönüşümü gözlemleyebileceği en önemli alan
olarak göze çarpmaktadır. Sigorta sektörü; müş-
teri ilişkilerinin ve genel anlamda müşteri yolcu-
luğunun (satın alma öncesi, hizmet süreci ve hiz-
met bitimi sonrası) hayati önemde olduğu, diji-
talleşmenin odağında olan bir iş sahası olarak, hiz-
met sektörü içerisinde önemli bir yer tutmaktadır.
Global sigorta sektörünün tüm paydaşları özelin-
de gerçekleşen dijitalleşme yolculuğu; sigorta

şirketlerinin örnek uygulamaları ve start-upların
yarattığı ekosistem sayesinde Türk Sigortacılık
Sektörü’nde de gözlemlenebilmektedir. Çalış-
mada; global örnekler ışığında Türk Sigorta Sek-
törü’ndeki dijitalleşmenin bugünü ve yarını ele
alınacaktır. Gelecekteki dijital müşteri yolculuğu
tasvir edilerek, tüm paydaşları içine alan bir pers-
pektifle yapılacak olan öngörülerin temellendi-
rilmesi amaçlanacaktır. Bu çalışmada, birinci bö-
lümde dijitalleşme kavramı sigorta sektörü çer-
çevesinde ele alınacak ve dijital müşteri yolculu-
ğunun önemi geçmiş ve gelecek perspektifiyle
ifade edilecektir. Çalışmanın ikinci bölümünde
ise global örnekler incelenerek, dijitalleşmenin si-
gorta sektöründe gerçekleştirdiği dönüşüm ince-
lenecektir. Çalışmanın son bölümünde ise dijital-
leşmenin Türk Sigorta Sektörü üzerindeki muh-
temel etkileri değerlendirilecektir.

Dijital Dönüşüm ve MüşteriYolculuğu

Dijitalleşme, ana hatlarıyla; bilgilerin herhan-
gi bir bilgisayar, akıllı telefon, tablet vb. teknolo-
jik araçlar tarafından okunabilecek ve bu ortam-
larda düzenlenip, iş süreçlerine dahil edilebi-
lecek hale getirilmesi olarak ifade edilmektedir.
Sosyal hayat ve iş dünyasında köklü değişiklikle-
re neden olan dijitalleşme, insan hayatını baştan
sona etkisi altına almıştır. Bu çerçevede, çağın ge-
rekliliklerinin bir sonucu olarak diğer tüm iş sa-
haları gibi sigorta sektörü de dijital bir dönüşüm
içerisine girmiştir. Bu doğrultuda, sigorta sektö-
ründe gerçekleşen dönüşümü iki ana çerçevede
değerlendirmek doğru olacaktır. Dönüşümün ilk
ayağı, sigorta sektörünün ana paydaşları olan si-
gorta şirketleri ve dağıtım kanallarının iş süreçle-
rinde yaşanan dijital dönüşümdür. Dönüşümün
ikinci ayağıysa, dijitalleşmenin müşteri nezdin-
deki etkilerini işaret eden dijital müşteri yolculu-
ğudur.

Türkiye Sigorta Sektörü'nde Dijitalleşme ve Dijital
Müşteri Yolculuğu
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Dijital dönüşümün etkisiyle sigorta şirketleri-
nin iş yapış biçimlerinin değişmesi kadar, müşteri-
lerine sundukları poliçe satın alım süreci ve sigor-
talılık süresindeki hizmetler de dönüşmüştür. Bu
dönüşüm sonucu, müşterinin elde ettiği tüm edi-
nimleri dijital müşteri yolculuğu ifadesiyle tanım-
layabiliriz. Bu noktada dijital sigortacılık için ya-
pılan Özüdoğru, Gönen’in kapsamlı tanımı, dijital
müşteri yolculuğu kavramını anlamak için ciddi
bir fikir vermektedir: “Dijital sigortacılık kavra-
mının kapsamı sürekli genişlemektedir. Sigorta po-
liçesinin satın alınmasının öncesindeki araştırma
ve karar süreci, poliçenin satış süreci gibi aşama-
ları içine alan kavram günümüzde sigorta süreci
başlamadan gerekli incelemelerin yapılmasından
sigorta hasar süreçlerindeki incelemelere kadar
geniş bir alanı kapsamaktadır.” (Özüdoğru &
Gönen, 2021, s. 2965). Dijital müşteri yolculuğu

Sigorta Şirketleri ve Dağıtım Kanallarında
Yaşanan Dijital Dönüşüm

Sigorta şirketleri, dijitalleşmenin dönüştürücü
etkisiyle, iş süreçlerini büyük ölçüde ve hızla ye-
nilemişlerdir. Bu yenilemenin merkezinde olan
dijitalleşmeyle, sigortacılığın poliçeleşme, hasar
ve müşteri ilişkileri süreçleri baştan sona dönüş-
müştür. Bu dönüşüm esnasında, standart teminat
verme süreçlerinde yer alan; müşteri, teminat ve-
rilen öğe ve riziko hakkındaki tüm veriler dijital-
leşerek daha kolay analiz edilebilir ve saklanabi-
lir hale bürünmüştür. Bunun bir sonucu olarak fi-
yatlama ve ürün satış süreçlerinde daha büyük ve
etkin dataya hâkim olan şirketler sektörde ticari
olarak olumlu yönde ayrışma fırsatı yakalamış-
lardır. Büyük ve etkin datayı kullanmanın yanı
sıra, bu datayı anlamlı hale getirmek ve bu sayede
yeni müşterilere ulaşmak, riskin fiyatlamasını
daha doğru gerçekleştirerek teknik kârlılığı artır-
mak çok önemli bir hale gelmiştir. Bu sebeple si-
gorta şirketleri pek çok istatistiki araç ve progra-
mı aktif olarak kullanmaktadır. Mevcutta olan si-
gorta poliçelerini detaylı bir şekilde inceleyerek
çeşitli gruplara bölmek, bu gruplara göre yeni ta-
rifeler belirlemek, müşteri hareketlerini ek hiz-
metler sunabilmek için takip etmek, kampanya
yönetimi yapmak, kısaca müşterilerin alışkanlık-
larına duyarlı olmak ancak şirket bünyesinde
etkin bir şekilde kullanılan veri madenciliği sis-
temleri ile sağlanabilmektedir (Akmeriç, 2007, s.
26). Sigorta şirketleri özelinde fiyatlamayı daha
etkin yapmanın sağladığı imkânların, hasar fre-
kansı düşük ve muhtemel hasar maliyetleri kısıtlı
müşterilerin daha uygun fiyatlarla sigorta poliçe-
lerine ulaşmasını sağlayacağı düşünülebilir. Diji-
talleşmenin hızlanması ve etkin kullanılması sa-
yesinde; müşteriler, teminat talep edilen durum-
lar/öğeler ve buna bağlı riskler hakkında daha
çok verinin sistemli bir şekilde sigorta şirketle-
riyle paylaşılması ve bu sayede daha doğru bir fi-
yatlama yapılması sağlanabilir. Tüm bunlar si-
gorta sektöründe teknik kârlılığı olumlu etkile-
yecek ve şirketler arasındaki rekabet şartlarının
doğal bir sonucu olarak geniş bir müşteri kitlesi-

nin daha uygun fiyatlarla teminata ulaşmasını sağ-
layacaktır. Dijitalleşmenin dağıtım kanalları öze-
lindeki etkilerini incelediğimizde, dijital dağıtım
kanallarıyla ve internetin verdiği imkânlarla satış
yapan brokerlerin ortaya çıktığı ve satış hacimle-
rinin hızla artış gösterdiği gözlemlenmektedir.
Aynı zamanda geleneksel satış kanalları olarak
ifade edilen acenteler; sigorta şirketlerinin artan
dijital imkânları sayesinde daha pratik ve verimli
hizmet verebilmektedir. Acenteler, dijitalleşme-
nin tesiriyle, eğer birden çok şirketin acentesi ola-
rak hizmet vermekte ise web servisler aracılığıy-
la farklı şirketlerin tekliflerini içerik ve fiyat yö-
nünden kolayca karşılaştırabilme imkânına sahip
olmuşlardır. Bu durum sigorta piyasasında tüm
satış kanalları özelinde fiyat rekabetindeki ber-
raklaşmayı hızla artırmıştır. Müşteri özelinde,
talep edilen ürünün farklı şirketler nezdindeki fi-
yatlarına karşılaştırmalı olarak daha kolay ulaşım
imkânı doğmuştur. Benzer etkilerle birlikte Ban-
kasürans dağıtım kanalları da mobil bankacılık
uygulamaları ve şube bankacılığındaki artan diji-
tal araç kullanımı sayesinde, müşterilerine daha
verimli hizmet verebilme imkânı bulmuştur.

Dijital MüşteriYolculuğu
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sayesinde müşteriler, satın aldıkları poliçe kapsa-
mındaki tüm teminatları ve asistans hizmetleri si-
gorta şirketlerinin sağladığı dijital imkânlar saye-
sinde kolayca öğrenebilmektedir. Ayrıca bazı
ürünlerde sağlanan asistans hizmetlere erişim, bu
hizmetlerle ilgili geri bildirim verme ve karşılaşı-
lan sorunların çözümü gibi tüm hizmetler, dijital
müşteri yolculuğuyla birlikte büyük bir hızla nite-
lik ve nicelik yönünden artmaktadır. Ayrıca bazı
yenilikçi sigorta ürünlerinin (cep telefonu sigorta-
sı, siber sigortalar vb.) bir parçası olarak teknolo-
jik cihazlara yüklenen çeşitli uygulamalar saye-
sinde muhtemel hasarları önleyici hizmetler veri-
lebilmekte veya karşılaşılan hasarla ilgili detaylı
bilgiye hızla sahip olunabilmektedir. Dijitalleş-
menin verdiği imkânlarla birlikte müşterilerin
daha modüler biçimde poliçe satın alarak, teminat
ve asistans hizmetleri seçilimli olarak kişiselleşti-
rerek sigorta satın alabilmesi sağlanabilmektedir.
Tüm bunların bir sonucu olarak, dijital müşteri yol-
culuğu kapsamında, inovatif ve müşteri dostu diji-
tal hizmetler veren şirketler rekabet şartlarından
pozitif yönde sıyrılmaktadır. Akpınar’ın ifade etti-
ği gibi ‘Günümüz koşullarında müşterilerini tanı-
yan, onlara özel kişiselleştirilmiş ürün veya hiz-
met sunabilen, onları bir değer olarak işletmenin
merkezine koyan ve süreçlerini bu doğrultuda
oluşturan sigorta şirketleri müşterileri için daha
fazla değer sunarak sadakat yaratmakta ve uzun
dönemli kârlılık elde etmektedirler.’ (Akpınar,
2018, s.17)

Global Örneklerle Sigorta Sektöründe Dijital
Dönüşüm

Dijitalleşmenin getirdiği imkânlarla dinamik-
leri hızla değişen sigorta sektöründe, pek çok
farklı iş sahası bu dönüşümden ziyadesiyle etki-
lenmektedir. Dönüşüm, en başta satış kanallarını
etkisi altına almış, yenilikçi sigorta pazar yerleri
ya da dijital brokerlerin sayısında dünya çapında
kayda değer bir artışa yol açmıştır. Ayrıca gele-
neksel acentelerde büyük ölçüde iş yapış biçim-
lerini dijital devrimin imkânları doğrultusunda
dönüştürmüştür. Sigorta şirketlerinin inovatif

bakış açısı ve dijitalleşmenin etkisiyle ortaya
çıkan yenilikçi sigorta ürünleri ekseninde pek
çok sigorta ürününe bağlı yan hizmetler verilme-
ye başlanmıştır. Bu hizmetlerin tedarik edilmesi
süreçlerini organize eden yenilikçi pek çok asis-
tans şirketi ortaya çıkmış ya da mevcut şirketler
bu alanlara kanalize olmuştur. Şüphesiz yeni
trendler ve önleyici sigortacılık hizmetleri kapsa-
mında dijital araçları kullanan bu tip asistans şir-
ketlerinin sayısı önümüzdeki süreçte hızla arta-
caktır. Ayrıca pazarlama stratejileri kapsamında;
dijital kanallarla sigorta satışı gerçekleştirmek
amacıyla farklı ülkelerde pazara giriş yapan ino-
vatif brokerlerin, tüm bireysel sigorta ürünlerine
yönelmek yerine sadece spesifik bazı ürünler öze-
linde satış stratejileri geliştirdiği gözlemlenmek-
tedir. Tüm bu konuları detaylıca analiz etmek ça-
lışmamızın kısıtlarını aşacağından, ilgili hususla-
rı iki alt başlıkta değerlendirmek doğru olacaktır.

3.1. Dijitalleşen Sigorta Sektöründe Yenilikçi
ProjelerinAna Hatlarıyla Hedef ve İşlevleri

Dijitalleşen sigorta sektöründe, global çerçe-
vede gerçekleşen yenilikçi dönüşümü sigorta şir-
ketleri, dağıtım kanalları ve asistans şirketleri ay-
rımında düşünmek doğru olacaktır.Ana hedefleri
sigorta şirketlerinin ürünlerini pazarlamak ve bu
ticari işlev sonrasında komisyon geliri elde etmek
olan dağıtım kanalları, öncelikli olarak olabildi-
ğince fazla satış miktarına ulaşmayı amaçlamak-
tadır. Bu doğrultuda, mevcut sigortalı müşterileri
kendi kanalı üzerinden sigortalama veya sigorta-
sız potansiyel müşterileri ve risklerini sigortala-
ma hedefi güden dağıtım kanallarının önceliği di-
jital kanallar vasıtasıyla daha fazla satış yapabil-
mektir. Bunun bir sonucu olarak ortaya çıkan tüm
yenilikçi dijital projeler, şirketler veya kampan-
yalar maksimum satış öncülüyle hareket etmek-
tedir. Global ölçekte pek çok brokerin başarılı di-
jital kampanyalarla bu hedef doğrultusunda müş-
teri kazanma faaliyeti yürüttükleri gözlemlen-
mektedir. Aynı zamanda şubeleşme vasıtasıyla,
geleneksel satış kanalları vasfındaki aracıların da
dijital araçlarla müşterilerine hizmet vermesini
sağlayarak üretimlerini artırabilen bu brokerler,



22

şüphesiz dünya çapındaki en çok gözlemlenen di-
jital sigorta girişimleridir. Bu girişimlerin, müşte-
rilerine tüm bireysel & kurumsal ürünleri pazar-
lamak dışında, spesifik ürünlere yönelen (evcil
hayvan sigortaları, seyahat sigortaları vb.) inova-
tif versiyonları da adetlerini hızla artırmaktadır.
Genelde yenilikçi ürünleri merkezine alan ya da
geleneksel ürünleri inovatif asistans hizmetleri
ve müşteri deneyimiyle zenginleştiren bu tip ara-
cılar, sigorta şirketlerinin dijital bir çözüm ortağı
olma yolundaki bazı iddialarının önemli destek-
çilerinden biri olarak kendine yer bulabilmekte-
dir. Belirttiğimiz üzere yenilikçi ürünlerin etki-
siyle birlikte, sigorta şirketlerinin poliçelere bağlı
olarak sağladığı pek çok hizmetin tedarikçisi ko-
numundaki asistans şirketleri için yeni çalış-
ma/hizmet üretme alanları ortaya çıkmaktadır.
Evcil hayvan sigortaları ve bireysel sağlık sigor-
talarında ulaşılabilen mobil veteriner-doktor da-
nışma hizmetleri, cep telefonu sigortalarında
ikame olarak verilebilen muadil cep telefonu hiz-
metleri veya aynı zamanda cep telefonu, tablet
vb. hasar tespit süreçlerine de yardımcı olan mo-
bil-dijital hasar tespit uygulamaları vb. hizmetle-
ri verebilen pek çok yeni asistans hizmet
alanı/şirketi ortaya çıkmıştır. Bu örneklerin yanı
sıra çeşitli dijital sigorta ürünlerinde sağlanan
(siber güvenlik sigortaları vb.) dijital asistans hiz-
metleri de mevcuttur. Tüm bu yenilikçi dijital
asistans hizmetleri ve şirketlerinin sayısı, ilgili si-
gortalı sayısının artmasıyla birlikte hızla artış gös-
terecektir. Sigorta şirketlerinin kendi iş yapış bi-
çimlerinde ve dağıtım kanallarıyla iletişimlerin-
de gerçekleştirdikleri dijital dönüşümün yanı
sıra, müşteriye karşı dijital konumlanmalarında
da geleneksel pazarlama stratejilerine göre çeşitli
farklılıklar göze çarpmaktadır. Özellikle global si-
gorta endüstrisinin dev şirketleri tarafından yapı-
lan, spesifik ürünlere odaklanmış dijital sigorta
şirketleriyle ortaklıklar kurma stratejilerinin yanı
sıra; bazı şirketler, kendi öz kaynakları ve şirket
personelini kullanmaya devam ederek, sadece
bazı ürünlere odaklanan yeni markalarla pazar
paylarını artırmaya çalışmaktadır. Türkiye’de de

örneğini gözlemlediğimiz bu örnekte sektörün
lider kurumlarından birinin evcil hayvan ve cep
telefonu sigortaları için dijital kanallar odaklı
yeni bir marka yarattığı gözlemlenmektedir. Bu
marka özelinde yapılan kampanyalarla birlikte,
hedef ürünlerin potansiyel müşteri kitlesine daha
kolay ulaşım imkânı bulabileceğinin düşünüldü-
ğü tahmin edilmektedir. Bu strateji global örnek-
lerle de oldukça uyuşmaktadır. Aynı zamanda di-
jitalleşmenin verdiği imkânların etkisiyle, olası
hasarları önleme ve mümkünse azaltma amaçlı
yeni projelerin ve start-upların sigorta şirketleri
tarafından desteklendiği gözlemlenmektedir. Bu
doğrultuda olası katastrofik hasarlar öncesi, risk
altındaki sigortalıları dijital kanallarla bilgilen-
dirmek ya da akıllı araçlar, akıllı sürüş kontrol sis-
temleri veya nesnelerin internet uygulamalarıyla
birlikte olası kazaları azaltmak ya da kazalara
engel olmak gibi uygulamalar hedeflenmektedir.
Tüm bu çalışmalarla sigorta şirketleri teknik kâr-
lılıklarını artırma imkânı bulacaktır. Bu süreçte
hasar maliyetlerinin düşebileceği ve rekabet ko-
şullarının da etkisiyle doğru riske doğru fiyat po-
litikasıyla, müşterilerin daha uygun ve adil bir fi-
yatlamayla poliçe satın alabilmesinin sağlanabi-
leceği de düşünülebilir.

3.2. Dijital Dönüşüm Odağında Global
Örnekler

Dijitalleşmenin Türk Sigortacılık Sektö-
rü’nde yaratacağı muhtemel etkilere ışık tutması
amacıyla inceleyebileceğimiz pek çok global
start-up, proje veya kampanya mevcuttur. Çalış-
mamızın kısıtları gereği, sadece bir çerçeve çiz-
meye yetecek düzeyde değineceğimiz örnekler,
pek çok benzer versiyonlarıyla Türk Sigorta Sek-
törü’nde de yer almaktadır. Global örneklerle mu-
kayeseli incelendiğinde de bu durum, Türkiye Si-
gorta Pazarı aktörlerinin, inovatif iş geliştirme
prensiplerine yeterli bir düzeyde değer verdiğini
göz önüne sermektedir.

Bu sayede ortaya çıkan hizmet kalitesi;
müşterilere, global ölçüde çağı yakalayan bir
dijital müşteri yolculuğu yaşayabilme imkânını



23

sunmaktadır. Örnek şirket ve uygulamalar şöyle-
dir:

Bought by Many /Many Pets

Tamamen dijital bir müşteri yolculuğu sunan
şirket, sadece evcil hayvan sigortaları ürünleri sat-
maktadır. Birleşik Krallık’ta hizmet vermeye baş-
lamış ve şimdiye kadar pek çok ödülün sahibi ol-
muştur. Müşteri portföyünü hızla genişletmekte
olan dijital broker şirket, rakip diğer aracılar ve si-
gorta şirketleri ürünlerinden, müşteri dostu dijital
ara yüzü ve yenilikçi asistans hizmetleriyle fark-
lılaşmaktadır. Sigortalılarına 7/24 ücretsiz mobil
veteriner danışmanlık hizmeti sağlayan firma,
tüm hasar bildirim ve hasar ödeme süreçlerini di-
jital vasıtalarla sürdürmektedir.

By Miles

Sadece araç sigortalarına odaklanan bir giri-
şim olan By Miles, kullandığın kadar öde prensi-
biyle hareket eden bir sigorta aracısı olarak ken-
dini konumlandırmaktadır. Müşterilerin park ha-
lindeyken karşılaşabileceği risklerle alakalı sabit
bir poliçe ücreti ödeyerek başlanılan sigortalılık
süresi boyunca müşteriler kat ettikleri mesafe
kadar bir sigorta ücreti ödemektedir. Bu sayede
çok az kullanılan araçlar için daha düşük sigorta
ücreti ödenebilmektedir. Sistemin çalışma pren-
sibi, akıllı yeni nesil araçlarla internet vasıtasıyla
bağ kurulması (nesnelerin interneti) ya da araçla-
ra mesafe ölçer bir cihaz takılmasıdır. Böylece
müşterilerin araç kullanım datası hakkında de-
taylı bilgi sahibi olunabilmektedir. Tüm müşteri
yolculuğu dijital uygulamalarla sağlanmakta, üc-
retlendirmenin şeffaflığı ön planda olmaktadır.

Covax

Covax, siber riskleri tahmin etme ve modelle-
me üzerine çalışmakta olan bir teknoloji şirketi-
dir. Özellikle siber risklere karşı geliştirilen sigor-
ta ürünlerinin underwriting süreçlerinde danış-
manlık hizmetleri veren şirketin ürünleri, aktif ola-
rak pek çok sigorta şirketi ve brokeri tarafından

kullanılmaktadır. Olası siber risklerin tespiti ve
bu doğrultuda bir fiyatlama yapılması için gerekli
datanın teminini sağlayan şirket, siber sigortalara
olan talebin hızla artmasıyla birlikte çalışma alan-
larını hızla artırmaktadır.

Cuvva

Cuvva şirketi; By miles şirketine benzer ola-
rak kullandığın kadar öde prensibine dayanan,
araç sigortaları ürünlerinde hizmet veren bir si-
gorta aracısıdır. Tamamen dijital ara yüzü saye-
sinde, kusursuz bir dijital müşteri yolculuğu va-
deden şirket, poliçe satın alım süreçleri ve sigor-
talılık sürecini mobil uygulaması üzerinden yö-
netmektedir. Şirket, inovatif bir hizmet sağlaya-
rak araç kullanımı sırasında mobil uygulaması va-
sıtasıyla araç hızını hesaplamakta ve düşük hız-
larla seyir durumunda poliçe sahibine çeşitli indi-
rimler sunmaktadır.

DeadHappy

DeadHappy, Birleşik Krallık merkezli bir
hayat sigortası girişimidir. Müşterilerine gele-
neksel ürünlerden daha fazla modüler ve poliçe
süreleri esnek ürünler sunan DeadHappy, tama-
men dijital bir müşteri deneyimi sunmaktadır.

Hometree

Hometree, kendini bir insurtech olarak ko-
numlandırmakta ve tamamen dijital bir altyapıy-
la konut sigortası asistans hizmetleri sunmakta-
dır. Bünyesinde bulunan teknik eleman networkü
sayesinde, satın alınan paket dahilindeki elektro-
nik cihaz kırılması, su basması, sıhhi tesisat vb.
konut hasarlarında hızlı ve pratik çözümler yarat-
maktadır. Dijital müşteri yolculuğunu oldukça
önemseyen şirket, geleneksel asistans şirketle-
rinden pozitif yönde ayrışmaktadır.

Laka

Bisiklet ve bisiklet ekipmanlarını teminat altı-
na almak için sigorta hizmetleri vermeye odakla-
nan bir insurtech olan Laka, bisiklet kazaları
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sonucunda ortaya çıkan tedavi masraflarını da
karşılayan ferdi kaza teminatlarını müşterilerine
sunmaktadır. Tamamen dijital bir şekilde müşte-
rilerine hizmet veren Laka, poliçe satın alan müş-
terileri için çeşitli bisikletler ve bisiklet ekipman-
larında indirim kuponları sağlayan kampanyalar
da yürütmektedir.

Neos

Neos, akıllı ev teknolojileri ve konut sigorta-
ları ürünlerine odaklanmış bir insurtech girişimi-
dir. Kameralar, hareket sensörleri ve duman de-
dektörleri gibi pek çok ekipmanı satın alınan
paket dahilinde sigortalılarına ulaştıran Neos,
pek çok riski önleyici hizmetler sunmayı amaç
edinmiştir. Bu doğrultuda olası hırsızlık veya yan-
gın, su basması vs. gibi riskleri önleyici datalar
toplayan Neos, bu datayı fiyatlama ve önleyici si-
gorta faaliyetlerinde kullanmaktaydı. Şirket yö-
netiminin aldığı stratejik kararlar doğrultusunda
konut sigortaları pazarından çıkan Neos, geliştir-
diği akıllı dijital teknolojiler sayesinde önleyici
hizmetler vermeye devam ediyor.

Superscript

Superscript, küçük ve orta ölçekli ticari işlet-
melerin sigorta ihtiyaçlarını; dijital ortamda, hiz-
met süreçlerini geleneksel satış kanallarına göre
daha yalın bir biçimde karşılama amacıyla kurul-
muştur. Dijital iş yapış biçimleri sayesinde po-
tansiyel müşterileri kategorize ederek, muhtemel
sigorta ihtiyaçları hakkında müşterileri bilgilen-
dirip, kişiselleştirilmiş teklifler verme metotları-
nı kullanmaktadır.

Urban Jungle

Genç müşteri kitlesini hedef alan ve bu doğ-
rultuda pazarlama stratejileri geliştiren Urban
Jungle, konut sigortaları branşında faaliyet gös-
termektedir. Şirket, tamamen dijital ve poliçe içe-
riklerini yalın bir dille aktaran iş yapış biçimi sa-
yesinde pratik, kişiselleştirilmiş ve olabildiğince
ucuz ürünler satmayı vadetmektedir.

Lapetus Solutions

Lapetus Solutions; bünyesinde pek çok
uzman doktor ve mühendis bulunduran, makine
öğrenmesi başta olmak üzere ileri teknolojik me-
totlar kullanarak çeşitli araçlar ve platformlar ge-
liştiren bir teknoloji şirketidir. Sağlık ve hayat si-
gortası branşlarında faaliyet gösteren pek çok şir-
kete danışmanlık hizmetleri vermekte olan şir-
ket, underwriting süreçlerinde kullanılabilen pek
çok dijital araç geliştirmiştir. Sigortalıların sağlık
dataları üzerinden potansiyel risklere yönelik ana-
lizler geliştirilmesine yardımcı olan şirket, diji-
talleşme ve datanın hızla artmasıyla iş hacmini ar-
tırmaktadır. Muhtemel risklerin analitik bir yak-
laşımla tespit edilmesine yardımcı olan şirketin,
risklerin gerçekleşmeden önlenmesi noktasında
sigortalılara yardımcı olabileceği de düşünülebi-
lir.

Wefox

Wefox, müşterilerine %100 dijital ve sade si-
gorta ürünleri satmayı vadetmektedir. Öncelikli
olarak sorumluluk, konut ve araç sigortalarına
odaklanan şirket, geniş bir müşteri portföyüne sa-
hiptir. Pek çok lider teknoloji şirketiyle iş birliği
içerisinde olan şirket, önümüzdeki süreçte risk
önleyici sigorta hizmetlerine yoğunlaşma strate-
jileri kurmaktadır. Nesnelerin interneti ve mobil
cihazlar sayesinde olası katastrofik riskleri müş-
terilerine anlık olarak bildirmeyi planlayan şir-
ket, bu sayede olası hasarları azaltmayı ve müşte-
ri memnuniyetini artırmayı hedeflemektedir.

Lemonade

Faaliyet gösterdiği ülkelerde hızla artan pazar
payı ve sigorta sektörünün dev şirketlerinden al-
dığı yatırımlarla oldukça popüler bir sigorta giri-
şimi olan Lemonade, dijital sigortacılığın öncü
şirketlerinden biridir. Öncelikli olarak araç,
konut, evcil hayvan ve hayat sigortaları branşla-
rında hizmet veren şirket, tamamen dijital hizmet
metotları ve müşteri dostu uygulamalarıyla dik-
kat çekmektedir. Hasar sonrası süreçleri büyük
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ölçüde dijital olarak gerçekleştiren şirket, poliçe
satın alma süreçlerini de tamamen sade bir metot-
la müşteri dostu bir şekilde tasarlamıştır. Satış ger-
çekleştirdiği mobil uygulamalar ve internet site-
sinde, farklı kanallardan gelen gerçek müşteri gö-
rüşlerine yer veren firma, müşteriler nezdindeki
güvenilirliğini de maksimum düzeyde tutmayı
ana hedeflerinden biri olarak görmektedir.

Sonuç

Dijital Müşteri Yolculuğu’nu ele aldığımız ve
Türkiye Sigortacılık Sektörü’nü dijitalleşme çer-
çevesinde incelediğimiz çalışmamızda, global ör-
nekler ışığında, dijitalleşmenin sigorta sektörün-
de yarattığı gelişmelere odaklanılmıştır. Dijital
bir zemin üzerine ticari stratejiler oluşturan yeni-
likçi pek çok global şirket ve stratejileri incelen-
miştir. Tüm inovatif sigortacılık projelerinin,
kampanyalarının ve girişimlerinin incelenmesi
durumunda çalışma kapsamının aşılacak olması
sebebiyle, farklı alanları ve iş yapış biçimlerini
takip eden, geleceğe ışık tutan şirketlerle örnek-
ler kısıtlanmıştır. Çalışmanın bütüncül yaklaşımı
doğrultusunda; sigorta sektörünü bekleyen dijital
müşteri yolculuğunun, sektörde yaratılacak ino-
vatif çalışmalar ve girişimlerle bir adım öteye ta-
şınacağı değerlendirilmektedir. Bu doğrultuda
global örneklerinde çizdiği çerçeveyi baz alarak,
Türk Sigortacılık Sektörü’nde dijitalleşmenin
artan ivmesiyle birlikte, aşağıda listelenen yönde
gelişmelerin meydana gelme olasılığının yüksek
olduğu değerlendirilmektedir.

Çalışmada Türkiye’de uygulanan farklı örnek
uygulamalar ve global örnekler ışığında altını çiz-
diğimiz dijital müşteri yolculuğunun, rekabet ko-
şullarının ve müşteri talebinin doğrultusunda şir-
ketler için bir zorunluluk olduğu değerlendiril-
mektedir. Mobil uygulamalarla sağlanan; satın
alma öncesi, sigortalılık dönemi ve tazminat iş-
lemleri hizmetlerinin tamamen dijital olarak sür-
dürülmesi müşteri nezdinde birincil öncelikler-
den biri halini almıştır. PWC’nin raporuna göre
“Genel sigorta müşterilerinin %71’i, artık ürün
veya hizmetleri satın almadan önce araştırma

yapmak için dijital bir platform (fiyat karşılaştır-
ma internet siteleri ve sosyal medya vb.) kullan-
maktadır” (PWC, 2016, s.5). Bu durum dijital bro-
kerlerin öneminin hızla artmakta olduğunu ve ge-
leneksel satış kanalları olan acentelerin sosyal
medya ve internet siteleri üzerinden oluşturacak-
ları ticari etki alanının, gelecekleri açısından kri-
tik önemde olduğunu göstermektedir. Ayrıca ye-
nilikçi ve müşteri portföyünü hızla büyüten başa-
rılı global sigorta girişimlerini incelediğimizde,
bu şirketlerin tamamen dijital bir müşteri yolcu-
luğunu baz aldıkları gözlemlenmektedir. Bu
durum fikirlerimizi desteklemektedir.

Dijital müşteri yolculuğunun sonuçlarından
biri olarak, sigorta şirketlerinin verdikleri hiz-
metler ve ürün fiyatları, müşteriler tarafından
daha kolay mukayese edilebilmektedir. Müşteri-
lerin artan bu imkânı, fiyat ve hizmet kalitesi yö-
nünden rekabet koşullarını daha zorlu bir hale dö-
nüştürmüştür. Bu durumun hızla artan dijitalleş-
meyle birlikte, artarak devam edeceği değerlen-
dirilmektedir. Muhtemel rekabet koşulları ilk ba-
kışta müşteri nezdinde, daha uygun fiyatlarla
ürün temin edileceği düşüncesini yaratmakla bir-
likte çeşitli riskleri de beraberinde getirme ihti-
malini doğurmaktadır. Özellikle fiyat üzerinden
yaratılan rekabet şartlarının ağırlık kazanması du-
rumunda, hizmet kalitesinin (asistans hizmetleri,
hasar süreçleri vb.) ve dolayısıyla müşteri mem-
nuniyetinin düşüş göstermesi ihtimali ortaya çı-
kabilir. Bu durum sigorta sektörünün sürdürüle-
bilir büyümesi için bir tehdit olarak değerlendi-
rilmektedir. Hizmet kalitesinde, müşterilerin si-
gortalı olma refleksini olumsuz etkileyecek muh-
temel vakaların yaşanmaması durumunda ise,
şüphesiz dijitalleşmeyle birlikte artan data kulla-
nımıyla birlikte, daha adil fiyatlama tekniklerinin
kullanılması sektörü olumlu etkileyecektir. İlgili
konuya PWC’nin yaklaşımı şu şekildedir. “Diji-
tal uygulamalar, ürünlerin kıyaslanmasını daha
kolay hale getirerek ve mevcut şirketleri artan re-
kabete açık hale getirerek fiyatlar üzerinde baskı
oluşturmaktadır. Fakat aynı zamanda riskleri
daha etkili kontrol ederek ve hizmetleri daha
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etkili şekilde sağlayarak daha adil fiyatlama ya-
pılması olanakları da sağlamaktadır (PWC, 2015,
s.15).”

Dijitalleşmenin sağladığı imkânlarla birlikte
geçmişe göre çok daha fazla sigorta ürününe
ulaşma ve ürünleri karşılaştırma imkânı bulan
müşterilerin; ürünleri satın almadan önce yaşa-
dıkları müşteri deneyimi, satın alma tercihlerini
büyük ölçüde etkilemektedir. Bu doğrultuda,
özellikle dijital satış kanallarının ve sigorta şir-
ketlerinin dijital uygulamalarının tüketiciye
güven duygusu vermesi, satışı teşvik edici şekil-
de tasarlanması ve pratik bir kullanıma sahip ol-
ması gerekmektedir. Ürünlerin içeriği kadar
önemli olduğunu değerlendirdiğimiz bu durum
müşteri satın alma davranışlarını büyük ölçüde et-
kilerken, şirketlerin müşteri nezdindeki imajına
da büyük ölçüde tesir etmektedir. Bu çerçevede
değerlendirildiğinde daha pratik kullanılabilen
ve kullanıcı dostu mobil uygulamaların şirketleri
rekabet şartlarında ön plana çıkartacağı değerlen-
dirilebilir. Çalışmada değindiğimiz, başarılı glo-
bal örnek girişimlerin, rakiplerinden ana ayrışma
noktalarından biri de bu tip başarılı uygulamalar-
dır.

Global dijital sigorta uygulamaları gözlemle-
rimizde, fazla sayıda örneğini gördüğümüz tama-
men dijital satış kanalları Türkiye’deki muadille-
riyle karşılaştırıldığında birtakım farklılıklar
içermektedir. Global örneklerde, inovatif ürün-
lerle kendini konumlandıran dijital brokerlerin
içerisinde, az sayıda ürünün satışına odaklanan
ciddi sayıda şirket göze çarpmaktadır. Türki-
ye’deki pazara hâkim şirketlerin aksine, bütün bi-
reysel veya kurumsal sigorta ürünlerine odaklan-
mak yerine, oldukça az sayıda (1 veya 2) ürüne
(cep telefonu sigortası, evcil hayvan sigortası,
oto sigortası, bisiklet sigortası vb.) odaklanan bu
tip şirketler büyük bir hızla pazardaki paylarını
artırmaktadır. Bu sayede sadece ilgili ürünlerle il-
gili spesifik müşteri kitlelerine (gençler, evcil hay-
van sahipleri vb.) odaklanan bu şirketler daha
etkin bir ürün tasarımı ve pazarlama faaliyeti yü-
rütebilmektedir. Kendilerini ilgili risklerle ilgili

teminat vermenin yanı sıra inovatif asistans hiz-
metleriyle bütüncül çözüm ortağı olarak konum-
landıran bu şirketler, tüm süreçlerini dijital or-
tamda sürdürmektedir. Türkiye Sigorta Sektö-
rü’nde de bu tip yenilikçi ve az sayıda ürüne
odaklanan girişimler, sektörün önde gelen şirket-
lerinin kendi içerisinde yenilikçi markalar oluş-
turma çalışmaları mevcuttur. Önümüzdeki süreç-
te bu tip markalaşma çalışmaları ve girişimlerin
sayısının hızla artacağını değerlendirilmektedir.

Satın alma öncesi, sigortalılık dönemi ve taz-
minat işlemlerindeki tüm dijital müşteri yolculu-
ğunu tasarlayan sigorta şirketleri, bu süreçte kul-
landığı veya müşterilerine sunduğu pek çok hiz-
meti bünyesi dışında yer alan farklı şirketlerden
tedarik etmektedir. Bu şirketlerin, ürünlere bağlı
olarak verilen çeşitli destek hizmetlerini sağla-
yanlarını asistans şirketleri olarak ifade etmekte-
yiz. Dijitalleşmeyle birlikte geliştirilen yenilikçi
ürünler veya tamamen dijital dünyada karşı kar-
şıya kalınan risklere karşı geliştirilen ürünlerle
birlikte asistans firmalarının sağladıkları hizmet-
lerde değişime uğramaya başlamaktadır. Bu çer-
çevede ortaya çıkan teknoloji temelli hizmetler
veren asistans firmaların (cep telefonu sigortala-
rında ikame telefon temini, çeşitli siber güvenlik
yazılımları, ikame bilgisayar temini vb.) sayısı ve
sektör içerisinde kendilerine olan talep hızla artış
gösterecektir. Bu doğrultuda ilgili hizmetleri
daha kolay sigorta şirketlerine temin edebilecek
teknoloji firmalarının, bu alanda faaliyet göster-
meye başlaması veya stratejik ortaklıkların mey-
dana gelmesi beklenebilir.

Geleneksel satış kanallarından farklı olarak,
ana faaliyetlerini dijital dünyada gerçekleştiren
pek çok dijital broker Türkiye Sigorta Sektö-
rü’nde faaliyetlerini sürdürmektedir. Sigorta ara-
cılık kurumlarının, gelir kaynağı olan satılan
ürünlerden sağlanan komisyon gelirleri çerçeve-
sinde faaliyetlerini sürdüren bu işletmeler, sigor-
ta bilincinin ve sektör prim üretiminin arttırılma-
sı yönünde faydalı faaliyetler yürütmektedir. Bu
doğrultuda maksimum prim üretimine ulaşma st-
ratejisinde olan bu firmalar, sürdürülebilir teknik
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kârlılığı ön plana alan sigorta şirketleri nezdinde
çeşitli risklerle karşı karşıya kalabilmektedir.
Özellikle sigortacılık tekniği açısından değerlen-
dirildiğinde; düşük hasar-prim oranlarıyla ve yük-
sek müşteri memnuniyetiyle faaliyetlerini sürdü-
ren pek çok geleneksel satış kanalının, yüksek
prim üretimi olan ama aynı zamanda yüksek ha-
sar-prim oranlarıyla faaliyetlerini sürdüren dijital
brokerlere göre sigorta şirketleri açısından daha
tercih edilebilir satış kanalları olduğu unutulma-
malıdır. Bu doğrultuda Türkiye Sigorta Sektö-
rü’ndeki dijitalleşmenin artan bir ivmeyle de-
vamlılığı açısından kritik öneme sahip dijital bro-
kerlerin, teknik kârlılığı daha fazla ön planda
tutan çeşitli yaklaşımları uygulama geçirmeyi hız-
landırması gerektiği düşünülebilir. Bu çerçevede
global örnekler içerisinde gözlemlediğimiz,
özellikle önleyici sigortacılık uygulamalarının çe-
şitli kampanyalarla teşvik edilmesi ya da fiyatla-
ma süreçlerinde faydalı olabilecek yeni bakış açı-
ları veya dataların sigorta şirketleriyle paylaşıl-
masının düşünülebileceği (kişisel verilerin ko-
runması hükümleri kısıtları içerisinde) değerlen-
dirilmektedir.

Pek çok ülkede ve Türkiye Sigorta Sektö-
rü’nde, kullandığın kadar öde uygulamaları ve ön-
leyici sigortacılık uygulamaları hızla artmaktadır.
Bu uygulamalarda kullanılan, araçlara bağlanan
çeşitli cihazların, sensörlerin ve nesnelerin inter-
neti temelli dijital uygulamaların kullanımının

artacağı düşünülmektedir. Bu tip uygulamaların
hasar-prim oranlarını aşağı çekebileceği değer-
lendirilmektedir. Global örnekler incelenirken,
bu tip uygulamaların satış kanallarının kampan-
yaları ve yenilikçi ürünleri sayesinde yaygınlaştı-
ğı tespit edilmiştir. Bu doğrultuda sigorta şirket-
lerinin yanı sıra satış kanallarının da bu tip ürün-
lerin kullanımını hızla teşvik edeceği ve bu saye-
de daha kolay bir şekilde müşteri alışkanlıkları-
nın bu yönde artırılacağı değerlendirilmektedir.

7 ana bölümde sınıflandırdığımız dijitalleş-
menin Türk Sigortacılık Sektörü’ndeki muhte-
mel yaratacağı gelişmeler, global örneklerle çe-
şitli benzerlikler kurularak ve gelecek perspektif-
leri yaratmaya çalışılarak ortaya konulmuştur.
Tüm bu muhtemel gelişmelerin ve çalışmanın bü-
tünün işaret ettiği üzere, dijitalleşme sigorta sek-
törü için bir tercih değil zorunluluktur. Bu zorun-
luluk doğrultusunda bütüncül ve global örnekler-
le mukayeseli bir değerlendirme yapıldığında,
Türk Sigorta Sektörü’nün aktörlerinin, çağın ge-
rekliliklerinin bilincinde olduğu ve dijital müşte-
ri yolculuğunu ajandasının ön sayfalarında tuttu-
ğu gözlemlenmektedir.
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Giriş

Üretilen malların bir yerden diğer bir yere nak-
ledilmesiyle ulusal ve uluslararası ekonomiye
katkı sağlayan gemi taşımacılığı maliyet ve taşı-
ma kapasitesi avantajı nedeniyle uluslararası taşı-
macılığın yaklaşık %90’ını teşkil etmektedir. Tek-
nik bir çalışma alanı olarak gemi işletmeciliğinde
gemi sahibi (donatan/armatör), nakliye sırasında
gemi ve taşıdığı yükü bakımından çatma, yük ha-
sarı ve noksanlığı, mürettebatı bakımından ise iş
kazaları gibi riskler ile çok sık karşılaştığı için bun-
lara ait mali sorumluluk sigortası korumasına
sahip olması büyük önem taşımaktadır. Zira, söz
konusu sigorta güvencesi olmadan gemi taşımacı-
lığının güvenli ve kârlı bir şekilde icra edilmesi
mümkün olmamaktadır.Ayrıca, gemilerle gerçek-
leştirilen uluslararası deniz taşımacılığı hizmeti,
uluslararası konvansiyonlar ve sefer yapılan ülke
limanlarının kuralları bakımından asgari ölçüde
de olsa uluslararası standart gerekliliklerine
uygun hareket etmeyi zorunlu kılmaktadır. Bu ne-
denle gemi sahipleri; geminin doğrudan maruz kal-
dığı fiziksel mal zararlarını tekne-makine sigorta-
larının yanında geminin işletilmesi sırasında
gerek yük sahipleri gerek mürettebat gerekse de 3.
şahıslar tarafından kendisine yöneltilebilecek hu-
kuki sorumluluk taleplerini P&I Sigortaları (Ko-
ruma ve Tazminat/Protection and Indemnity) ile
güvence altına almaktadırlar.

P&I Sigortaları denizcilik sektörü özellikle
gemi işletmeciliği- ile yakın ilişki içerisinde olan
kapsamlı ve çok teknik bir sigorta branşıdır. Bu ne-
denle bu makalede söz konusu branşa ilişkin, özel-
likle P&I Kulüp Sigortası sunan mütüel esaslı P&I
Kulüpleri Uluslararası Grubu (International
Group of P&I Clubs) ve kulüp sigorta sistemi hak-
kında genel bir bilgi verilmeye çalışılacaktır.

P&I Kulüp Sigortası (P&I Club Insurance)

Bu sigorta, uygulamada genellikle P&I Sigor-
tası (P&I Insurance) veya P&I Kulüp Sigortası
(P&I Club Insurance) olarak adlandırılmaktadır.

Koruma ve Tazminat (Protection and Indem-
nity) Kulüpleri, donatanların, gemilerin işletilme-
sinden doğan sorumluluklarını teminat altına ala-
bilmek amacıyla bir araya gelerek kurdukları ku-
ruluşlardır. Temel özellikleri mütüel olmaları -
yani, kooperatif benzeri organizasyonlar gibi, üye-
lerden birinin uğrayacağı zararın diğerlerine pay-
laştırılması- ve kâr amacı gütmemeleridir. Bu ku-
lüpler gemi vasfı taşıyan genellikle uluslararası,
uzak sefer yapan (dökme yük/kuru yük/ kontey-
ner/tanker/araç taşıyan ro-ro gibi) gemilere temi-
nat sunar.

Bir deniz sigortası sözleşmesi olan P&I Sigor-
tası, donatanı bir yandan ölüm, yaralanma, sabit ci-
simlere çarpma gibi olaylara ilişkin ortaya çıka-
cak sorumluluklara karşı korurken (protection),
diğer yandan gemi personelinin ihmali nedeniyle
yükün hasarlanması gibi olaylara ilişkin ortaya çı-
kacak sorumluluklara karşı teminat sağlar. Söz ko-
nusu sigortanın yaptırılması uluslararası konvan-
siyonlar nedeniyle hukuki bir zorunluluk olarak or-
taya çıkmaktadır. Bu sigortanın yaptırılmasında
genellikle tankerler ve büyük tonajlı gemiler için
mütüel IG kulüpler (değişken primli sigortacılar;
“P&I Kulüpleri Uluslararası Grubu-International
Group of P&I Clubs” gibi) teminat sağlarken,
küçük tonajlı gemiler ve devlet gemileri için ise
sabit primli sigortacılar (bazı mütüel kulüpler de
sabit primli teminatı verebilmekte) tercih edil-
mektedir.

Uluslararası P&I Kulüpleri
The International Group of P&I Clubs (IG)

Bugün dünyada kulüp sigortası teminatını
sunan en önemli oluşum “Uluslararası P&I Ku-
lüpleri- The International Group of P&I Clubs
(IG)” Birliği’dir ve 13 mütüel (değişken primli)
kulüpten (sigortacıdan) oluşmaktadır.

Tarihi olarak 19. yüzyılda mütüel sigorta şek-
linde ortaya çıkmış ve günümüzde de P&I pazarı-
na hâkim olan bu mütüel (değişken primli) kulüp-
lerin yanı sıra, bugün genellikle yakın seferde ça-
lışan küçük tonajlı gemiler için sabit prim (fixed

P&I Kulüp Sigortasına Genel Bir Bakış
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- Sveriges Ångfartygs Assurans Förening / The
Swedish Club

- United Kingdom Mutual Steam Ship
AssuranceAssociation Ltd.

- The West of England Ship Owners Mutual
InsuranceAssociation (Luxembourg)
Yukarıda isimleri yer alan “The North of Eng-

land Protecting & Indemnity Association Limited
ve The Standard Club Ltd.” kulüpleri 2022 yılında
birleşme kararı almışlardır. Birleşmenin tamam-
lanmasından sonra “NorthStandard” adıyla faali-
yetlerine devam edeceklerdir.

Sekizi (8) İngiliz, üçü (3) İskandinav, biri (1)
Amerikan ve biri (1) de Japon kulüplerden oluşan,
toplam on üç (13) üyeli “Uluslararası P&I Kulüp-
leri Birliği” 2021 yılında -Uluslararası Nakliyat Si-
gortaları Birliği’nin 2022 yılı raporuna göre -3 mil-
yar ABD dolarının biraz üzerinde prim (call) üre-
timi gerçekleştirmiştir. Bu üretimin yaklaşık 2 mil-
yar ABD doları sekiz (8) İngiliz kulübüne aittir.
P&I Kulüp Sigortaları, niteliği gereği bir deniz
sigorta sözleşmesi olmakla birlikte, nakliyat si-
gortaları branşına/hesabına (Yük, Tekne, Tekne

Sorumluluk, Offshore Enerji) dahil edilmemekte-
dir. Uluslararası Nakliyat Sigortaları Birliği’nin,
40 ülkedeki nakliyat sigorta birliğinden aldığı ve-
rilerle oluşturduğu 2022 yılı raporuna göre, Nakli-
yat Sigortaları prim üretimi 2021 yılı için 33 mil-
yar ABD dolarıdır. Her ne kadar Uluslararası P&I
Kulüpleri Birliği’nin 3 milyar ABD dolarının
biraz üzerindeki prim üretimi yüksek görünse de
dünya çapında faaliyet gösteren çok büyük hacim-
li prim üreten dev sigorta şirketleri, fonlarını daha
kârlı alanlarda değerlendirmek istemeleri nede-
niyle, mütüel kulüp sigortacılığına ilgi gösterme-
mektedirler.

Uluslararası P&I kulüplerinin en önemli işlevi
olan hasar/tazminat taleplerinin söz konusu ku-
lüplerin son yıllarda sorumluluklarının -kazaya
maruz kalan gemilerin değerli yükler taşıyan
büyük hacimli (tanker, konteyner, dökme yük
gibi) olmaları nedeniyle- yükseldiği görülmekte-
dir. Uluslararası sigorta ve reasürans brokerliği
hizmeti veren AON Şirketi’nin Protection & In-
demnity Renewal 2022/23 Commentary (Eylül
2021) raporuna göre; 2020 ve 2021 yıllarında kar-
şılaşılan hasar talepleri içinde tahmini tutarı 100
milyon ABD dolarının üzerinde olanlar, 2020 yılı
için WAKASHIO ve STELLAR BANNER adlı
dökme yük gemileri, 2021 yılı için ise, EVER
GIVEN ve X-PRESS PEARL adlı konteyner ge-
mileridir. Ayrıca rapora göre, 50 milyon ABD do-
larını aşması muhtemel talep; 2020 yılı için ONE
APUS ve MILANO BRIDGE adlı konteyner ge-
mileri ile NEWASSURANCE adlı tanker gemisi,
2021 yılı için ise, A SYMPHONY adlı tanker ge-
misidir. Diğer taraftan, Uluslararası Nakliyat Si-
gortaları Birliği’nin 2022 yılı raporuna göre, 2021
yılında Covid-19 tazminat taleplerinin (mürette-
bat, yolcular için) diğer tazminat taleplerine göre
(çatma, oturma, enkaz kaldırma, kirlilik, yükte
noksanlık gibi) daha fazla dikkat çektiği ifade
edilmiştir.

Diğer Taraftan, Sabit Primli (Fixed Premium)
Esası ile Çalışan Bazı Önemli Şirketler ise
Şunlardır:
- Türk P&I
- BMM (British Marine Mutual)
- Lodestar

premium) üzerinden kulüp sigortasına benzer te-
minat sunan sigortacılar da bulunmaktadır.

Mütüel (değişken primli) “Uluslararası P&I
Kulüpleri- The International Group of P&I
Clubs (IG)” şunlardır:
- American Steamship Owners Mutual

Protection and IndemnityAssociation Inc
- The Britannia Steam Ship Insurance

Association Limited
- Gard P&I (Bermuda) Ltd.
- The Japan Ship Owners' Mutual Protection &

IndemnityAssociation
- The London Steam-Ship Owners' Mutual

InsuranceAssociation Limited
- The North of England Protecting & Indemnity

Association Limited
- The Shipowners' Mutual Protection &

IndemnityAssociation (Luxembourg)
- Assuranceforeningen Skuld
- The Standard Club Ltd.
- The Steamship Mutual Underwri t ing

Association (Bermuda) Limited
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- Raets Marine
- Hanseatic
- Eagle Ocean Marine
- Hydor
- MSAmlin
- Sunderland Marine
- Thomas Miller
- Navigators P&I
- Noord Nederlandsche P&I Club
- Aurora
- Norwegian Hull Club
- Korean Hull Club

Mütüel P&I Kulüp Sigortalarının İdaresi ve
İşleyişi

- Genel kurul, kulüp üyelerinden
oluşur.

Genel Kurul:

- İdare kurulu, kulüp iş-
lerinin idaresi ve her açıdan geliştirilmesinden so-
rumlu ve bunun için her türlü harcamayı yapmak-
la yetkili olan idare organıdır. İhtilaflar da burada
halledilir, çözülemezse tahkime başvurulur.

İdare/Yönetim Kurulu:

- Yöneticilerin temel
görevi, idare kurulunun politikalarını icra etmek,
kulübün günlük işlerinde etkinlik ve uzmanlık sağ-
lamaktır. Yöneticilerin görevi: idare kurulu karar-
larının yerine getirilmesi, katkıların/primlerin top-
lanması, muhabirlerin atanması, tazminat taleple-
rinin halli, sigortacılık faaliyetleri, yatırımlar, ka-
yıtların tutulması, poliçelerin imzalanması ve
giriş sertifikalarının düzenlenmesi, tazminat ta-
leplerinin ödenmesi, idare kuruluna sunulacak ra-
porların hazırlanmasıdır. Yöneticiler idare kurulu
ve kulüp politikaları üzerinde oldukça etkilidir.
Duruma göre idare kurulu takdir yetkisini devre-
debilir. Kulüp yöneticileri, İngiltere veya deniza-
şırı ülkelerde kurulmuş olan sermaye şirketleridir.
Bunlardan bazılarının sermayesi kulüp tarafından
sağlanmakla birlikte, bazıları da kişilere aittir ve
bunlarla hizmet sözleşmesi (North of England
Club-North Insurance Management Ltd.; Shipo-
wners Club-Shipowners Protection Ltd.; UK
Club-Thomas Miller; Standard Club-Charles Tay-
lor gibi) yapılır. Bu ilişkinin esası, yönetim şirke-
tine, kulübe sigorta için giren gemi tonajı üzerin-
den komisyon verilmesidir.

Yöneticiler (Managers):

- Kulüplerin günlük işleri, kurmuş ol-
dukları birimler (departments) eliyle yürütülür.
Bunların en önemli olanları; sigortacılık işlerini
yürüten sigortacılık birimi (underwriting depart-
ment) ve üyelerden gelen hasar/tazminat talepleri-
nin halli ile ilgilenen hasar/tazminat talepleri biri-
midir (claims-claims handling department).

Birimler:

- Kulüpler, üyelerinin işlerini, dün-
yanın dört bir tarafındaki limanlarda bulunan mu-
habirler (correspondents) vasıtası ile takip ederler.
Dünyanın dört bir yanına poliçe satabilmek ve
etkin hasar süreci sağlamak, ancak küresel bir hiz-
met ağı sayesinde mümkündür. İşte bu önemli
görev, muhabirler tarafından yerine getirilir.
Bugün dünyanın bütün önemli liman şehirlerinde
P&I kulüpleri için çalışan çok sayıda muhabir bu-
lunmaktadır.

Muhabirler:

- Bir geminin sigorta için mütüel
kulübe kabul edilmesini ifade eder. Kulübe kabul
edilen bir gemi, kulübün kendi tuttuğu sicile kay-
dedilir. Gemisini, ödediği prim karşılığında kulü-
be kaydettiren donatan/armatör veya kiracı (char-
terer) kulüp üyesi haline gelir. Mütüel kulüp sigor-
tasında üyelik ilişkisi, sigorta sözleşmesine o
kadar nüfuz etmiştir ki üye ve sigortalı aynı an-
lamda kullanılmaktadır. Kulübe başvuran her kim
olursa olsun, üye (ortak) olarak kabulü yalnızca
kulüp yöneticilerinin takdirine bağlıdır. Mütüel
kulüpler, klasik deniz sigortalarında alışılan şekil-
de bir poliçe düzenlememektedir. Bunun yerine,
başvuru formu (sigorta teklifnamesi gibi), giriş
sertifikası (sigorta poliçesi gibi) ve kulüp kuralları
(sigorta genel ve standart özel şartları gibi) bulun-
maktadır. Kulübe girişin hüküm ve şartlarını be-
lirten en önemli belge giriş sertifikasıdır. Prim
ödeme şartları ve muafiyetler gibi özel şartlar bu-
rada yer alır. Kulübün işleyişi ve üyeler ile kulüp
arasındaki ilişkinin düzenlendiği temel kurallar,
kulüp ana sözleşmesinde (articles of association)
yer almaktadır. Üye ile kulüp arasındaki sigorta
sözleşmesinin detayları ana sözleşmede yer
almaz. Bunlar, kulüp kurallarında (club rules/rule
book) düzenlenir. Giriş hükümlerinde değişiklik
yapılması sadece kulübün takdiri ile zeyilname ya-
pılarak mümkündür.

Kulübe Giriş:



31

- Kulüp sigortasının süresi;
sigorta yılı 20 Şubat’tan bir sonraki 20 Şubat’a
kadar olmak üzere, kural olarak, kulüp giriş serti-
fikasında belirtilen süredir. Sigorta otomatik ola-
rak yenilenmezse, sigorta (süreye bağlı olarak),
kulüp veya üye tarafından en az 30 gün öncesin-
den diğerine verilen yazılı bir fesih ihbarı ile sona
erer. Diğer taraftan, kulüpte sigortalı geminin satı-
şı, bayrak ve yöneticisinin/işleticisinin değişimi,
klas gereklerinin ihlali gibi hallerde söz konusu ge-
miye ilişkin sigorta derhal sona erer. Ayrıca, pri-
min ödenmemesi ve üye gerçek kişi ise ölümü ve
iflası halinde, üye şirket ise, birleşme, devralma
gibi durumlarda da sigortalı gemi/gemilere ilişkin
sigorta derhal sona erer.

Sigortanın Süresi:

Sigorta Şartları (P&I Kulüp Kitabı/ Rule
Book)

Yukarıda da belirtildiği gibi, üye ile kulüp ara-
sındaki sigorta sözleşmesinin detayları ana söz-
leşmede yer almaz. Bunlar, kulüp kurallarında
(club rules) düzenlenir. Her kulübün, kuralları top-
ladığı yaklaşık yüz sayfalık bir kural kitapçığı
(rule book) bulunmaktadır. Teminatın kapsamı, ta-
rafların borç ve yükümlülükleri, tazminat taleple-
rinin halli ve ödenmesi, kulübe giriş, üyeliğin
sona ermesi ve benzeri hususların yer aldığı söz
konusu kitapçığın anlaşılması ve yorumlanması
aşina olanlar için bile zaman zaman -bir kuraldan
diğer bir kurala atıf yapılması, daima açık bir kapı
bırakılması ve sonunda kulübün takdir yetkisine
bırakılması gibi hususlar nedeniyle- zor olabil-
mektedir. Kitapçık, giriş sertifikası ile birlikte
üyeye verilir. Ayrıca, kulüplerin internet sayfala-
rından da bunları edinmek mümkündür. Kulüp ku-
ralları, genel kurul tarafından belirlenir ve genel-
likle kural kitapçıklarının en başında bu kuralların
kulüp ana sözleşmesi veya kuruluş kanununun ver-
diği düzenleme yetkisine dayanarak hazırlandığı
belirtilir. Dolayısıyla, değiştirilmeleri de genellik-
le yine genel kurul kararı ile olur.Ancak, bu kural-
lar uzun bir birikimin ürünü olduğundan, sık sık
önemli değişiklikler yapılmaz. Öte yandan farklı
kulüplerin kuralları büyük ölçüde birbirine ben-
zer. Kulüp kuralları bağlayıcı olup aksi kararlaştı-
rılmadığı takdirde hem üyeyi hem de haleflerini
bağlar.

Teminatın Kapsamı: Kulüp teminatı, genel
manada, bir geminin işletilmesiyle ilgili tüm
deniz sorumluluk risklerini (donatanın bir taşıyıcı
olarak, taşıma sözleşmesi hükümleri uyarınca, ta-
şınan yükün sahibine karşı olan sorumluluğu ris-
kini, yine donatanın, gemisinin başka bir gemi, is-
kele, rıhtım ve benzerine çatması sonucu ortaya
çıkan üçüncü şahıs sorumluluğu riskini, yine dev-
letlerin uluslararası anlaşmalarla/konvansiyonlar-
la kabul ettikleri deniz kirlenmesine ilişkin dona-
tanların sigorta yaptırma mecburiyetine bağlı ola-
rak kanuni sorumluluğu riskini) içermektedir.

Kulüplerce Sağlanan Teminatın Ana Hatlarını
Dört Bölümde Toplamak Mümkündür:

A) Kişilere İlişkin Sorumluluk:

a) Gemi adamlarının hastalanması halinde
bunların hastane, ilaç masrafları ile çalış-
madıkları sürede donatanın ödemesi gere-
ken ücretleri,

b) Donatanın, yolcular, liman işçileri, kılavuz-
lar ve benzeri kişilerin can kaybı ya da bede-
ni yaralanmasına ilişkin sorumluluğu,

c) Donatanın, çatılan gemide bulunan kişilerin
can kaybı ya da bedeni yaralanmasına iliş-
kin sorumluluğu,

d) Hasta ya da yaralı gemi adamlarının ülkele-
rine gönderilme ve bunların yerine yenileri-
nin getirilmesine ilişkin masraflar,

e) Bir deniz kazasını takiben donatanın, çalış-
mayan gemi adamlarına ödemek zorunda ol-
duğu ücretler,

f) Bir deniz kazasına uğrayanların ya da mül-
tecilerin kurtarılıp uygun bir limana çıkar-
tılmasına ilişkin masraflar.

B) Mülke İlişkin Sorumluluk:

a) Tekne sigortalarında “Çatışma Sorumlulu-
ğu Klozu”nda temin edilmeyen ¼’lük
kısım,

b) Geminin sigorta bedelinin yetersiz olması
nedeniyle, tekne sigorta poliçesi tarafından
“Çatışma Sorumluluğu Klozu” çerçevesin-
de temin edilemeyen kısım,

c) Diğer gemiler ve taşıdıkları yüke karşı
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çatışma dışı nedenlerden doğabilecek so-
rumluluk,

d) Sabit ve yüzer cisimlere verilen zarardan
doğan sorumluluk,

e) Mutad çekmeye ilişkin sözleşmeden doğan
sorumluluk,

f) Enkaz kaldırma masrafları,
g) Çevreyi akaryakıtla kirletmeden doğan so-

rumluluk (temizleme masrafları, üçüncü şa-
hıslara verilen zarar, cezalar).

C) TaşınanYüke İlişkin Sorumluluk:

a) Taşıyanın sorumlu olduğu yükte hasar ve ek-
siklik halleri,

b) Taşıma sözleşmesinin taşıyan tarafından ih-
lâli nedeniyle yük sahibinden tahsil edile-
meyen yükün müşterek avarya katılım payı.

D) Muhtelif:

a) Mevzuata uymama, belge noksanlığı,
yükün noksan teslimi, kaçakçılık, gümrük
kanunlarını ihlâl ve benzeri nedenlerden
ötürü ödenen cezalar,

b) Teknenin katılım değerinin yüksek belirlen-
mesi nedeniyle tekne sigorta poliçesince
karşılanmayan tekne müşterek avarya katı-
lım payı,

c) Kulüp talimatı ile yapılan masraflar.

İstisnalar ve Sınırlamalar

a) Kapsam Dışı Bırakılan Rizikolar
Kulüp kurallarında, özel olarak sayılan bazı ri-
zikolar kapsam dışında bırakılmakta ve bunlar
için herhangi bir ödeme yapılmayacağı ifade
edilmektedir. Kulüpler bunlar için de ilave te-
minat veya özel teminat adı altında sigorta te-
minatı vermektedir; ancak, bunlar standart
P&I paketi dışında kalmaktadır. Örneğin; üye-
nin doğrudan veya dolaylı şekilde sahibi oldu-
ğu veya kiraladığı gemi üzerindeki ekipman-
lar, konteyner, yakıt ve kumanya gibi şeylerde-
ki ziya veya hasar gibi.

b) Özel Faaliyetlere İlişkin İstisnalar
Kulüpler, bazı özel gemi veya yapılar için de bir
istisna kuralı kabul etmektedir. Römorkörler ve

kurtarma için kullanılan diğer gemiler gibi.

c) Savaş İstisnası
Diğer deniz sigortalarında olduğu gibi, kulüp si-
gortasında da savaş ve benzeri haller istisnası
bulunmaktadır (Ek teminat olarak alınabilir.).

d) Nükleer Rizikolar İstisnası
Kulüpler, nükleer rizikoları ve bunlardan kay-
naklanan sorumluluklar, bedeller ve harcama-
ları da kapsam dışında tutmaktadır.

e) Tekne Sigortası Kapsamındaki Rizikolar
Kulüp sigortası ile tekne sigortası, çatma ve
müşterek avarya gibi çeşitli konularda kesişe-
bilir. Bu konudaki kurala göre; Kulüp takdir
yetkisini aksi yönde kullanmadıkça veya aksi-
ni yazılı olarak kabul etmiş olmadıkça, uygun
değer üzerinden yapılmış bir tekne sigortası
kapsamında kalacak olan herhangi bir sorum-
luluk, bedel veya harcama için üyeye ödeme
yapmaz.

f) Diğer Sigortalar
Kulüp sigortası, tekne sigortasından başka si-
gortalarla da çeşitli konularda kesişebilir.
Böyle hallerde çifte sigorta söz konusu olacak-
tır. Burada yapılmak istenen; çifte sigortadan
dolayı ödenecek tazminatın kulüp ile diğer si-
gortacı arasında herhangi bir şekilde paylaşıl-
masını önlemek ve kulübü mümkün mertebe ta-
mamen sorumluluktan kurtarmaktır. Bu tür hü-
kümler, uygulamada “Escape Clause” olarak
bilinmektedir.

g) Kast veya Pervasızlık
Kulüp kurallarına göre; “üyenin tarafına ait
kast veya pervasızlıktan çıkan veya bundan olu-
şan sorumluluklar, bedeller veya harcamalar”
teminat dışıdır.

h) Denize Elverişsizlik
Denize elverişlilik (seaworthiness), genel ola-
rak; geminin insan hayatını tehlikeye atmadan
denize çıkarılması için uygun olması gereken
koşullar olarak tanımlanmaktadır. Geminin
tekne, makine ve donanımındaki kusur veya
eksiklikler ile aşırı veya uygunsuz şekilde
yüklenmiş olması, denize elverişsizlik
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(unseaworthiness) sonucunu doğurur. Gemi-
nin yeterli sayıda ve uygun nitelikte gemi
adamı ile donatılması da bu kapsamdadır. Ge-
minin denize elverişsizliği istisna edilmiştir.

i) Muafiyetler
Kulüpler, muafiyeti genellikle kısa kurallarla
düzenlemektedirler. Başvuru formlarında, ge-
nellikle muafiyetlere ilişkin çeşitli seçenekler
yer almakta ve bunlar giriş sertifikalarında da
gösterilmektedir. Cezalarla ilgili kuralın altın-
da yer alan talepler, kirlenme için verilen ceza-
larda, herhangi bir kaza veya olayda ve diğer
bütün cezalarda her liman için (gemi bu limana
her girdiğinde) 2.000ABD dolarını aşan kısım-
la sınırlı olacaktır, gibi. Muafiyet konusundaki
kurallar kısa olmakla birlikte son derece önem-
lidir. Kulüplerin muafiyetleri, genellikle üye-
nin söz konusu zararın belirli bir meblağa
kadar olan kısmını veya belirli bir yüzdesini
kendi üzerinde tutması ve kulübe bunu aşan
kısım için başvurması şeklindedir.

Üyenin Borç ve Görevleri

a) Prim Ödeme
Katkı manasındaki prim (“mutual premium”,
“call” veya “contribution”), kulübe girmiş bir
gemiye ilişkin, mütüel katkılar (avans), ilave
katkılar ve olağanüstü katkılar dahil olmak
üzere, kulübe ödenecek -ton başına kararlaştı-
rılacak bir orana göre- tutarı ifade eder. Her bir
kulübün kendi kurallarına bağlı olmak üzere,
prim iadesi kulüp kararı ile mümkün olabilir.
Yatma iadesi ise yine kulübün öngördüğü şart-
larla -geminin güvenli bir limanda otuz günden
fazla yatması gibi- mümkün olabilmektedir.
Primin ödenmemesi ise, yine her bir kulübün
kendi kurallarına bağlı olmak üzere, sigortanın
iptaline yol açabilmektedir.

b) Beyan Görevi
Azami iyi niyet prensibi gereğince sigortalı-
nın, kendisi tarafından bilinen ve riziko hak-
kında esaslı sayılabilecek hususları (sigortacı-
nın, sigortayı kabul veya reddetmesine neden
olacak ya da sözleşme koşulları üzerinde etkili
olacak her türlü bilgi) sözleşme kurulmadan

evvel sigortacıya bildirmesi gerekir. Burada
esaslı sayılabilecek hususlar; muafiyetler, istis-
nalar, garantiler/taahhütler gibi teminatın kap-
samını belirlemeye yarayan bütün konulardır.
Beyan görevinin ihlali halinde kulüpler, kendi
kuralları gereğince, genellikle, ihlalin kusurlu
veya kusursuz olmasına bakmaksızın, sözleş-
meden kaçınma hakkına sahip olabilmektedir.

c) Hasar (Olay ve Talepleri) ve Değişiklikleri
İhbar Görevi
Kulübün menfaatlerini -halefiyet hakkının ko-
runması ve kayıt oluşturularak bütçe tahmini
yapılabilmesi için- yakından ilgilendiren hasa-
rın, usulüne uygun şekilde kulübe ihbar (üye ta-
rafından yazılı ve haberdar olduktan sonra
mümkün olan en kısa sürede) edilmesi gerek-
mektedir. Kulüp kurallarındaki genel kabule
göre; ihbar görevine aykırılık halinde, kulübün
aykırılığa konu taleple ilgili olarak hiçbir so-
rumluluğu yoktur ve bu talebi reddedebilir.
Bazı kulüplerin ise, ilave bir çözüm olarak; ta-
lebin kısmen kabul edilebileceği veya öde-
necek tazminatta indirim yapılabileceği yö-
nünde düzenleme yaptıkları görülmektedir.
Her iki ihtimalde de kulübün takdir yetkisi
saklı tutulmaktadır.
Değişiklik ihbarlarının en önemlileri ise; klas,
bayrak, mülkiyet ve yönetim değişiklikleridir.
Ayrıca, geminin kullanılma amacı ve şekli,
tekne sigortacısı, gemi adamlarının milliyeti
gibi daha pek çok hususun değişmesi de müm-
kündür ve bunlar da ihbar edilmelidir.

d) Sigortalı Olmayan Tedbirli Bir Gemi Sahibi
(Donatan/Armatör) Gibi Davranma
Üye, sorumluluk doğurabilecek bir olay mey-
dana geldikten sonra, bunu kulübe yalnızca
ihbar etmekle yetinip, arkasına yaslanamaz.
Aksine, sigortalı olmayan tedbirli bir donatan
gibi davranması, kendi menfaatlerini koruması
gerekir. Kulüp kurallarındaki genel kabule
göre; tedbirli davranma görevine aykırılık ha-
linde, kulübün aykırılığa konu taleple ilgili ola-
rak hiçbir sorumluluğu yoktur ve bu talebi red-
dedebilir. Bazı kulüplerin ise, ilave bir çözüm
olarak; talebin kısmen kabul edilebileceği veya
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ödenecek tazminatta indirim yapılabileceği yö-
nünde düzenleme yaptıkları görülmektedir.
Her iki ihtimalde de kulübün takdir yetkisi
saklı tutulmaktadır.

Kulübün Borç ve Görevleri

a) Talepleri Halletme
Bir P&I kulübüne üye olmanın belki de en
önemli faydası, kulüp tarafından sağlanan pro-
fesyonel hasar yönetiminden (claims handling)
yararlanmaktır. Hasar yönetimi, üyenin sorum-
luluğunu doğurabilecek bir olayın meydana
gelmesinden başlayarak, bu sorumluluğun or-
tadan kaldırılmasına kadar devam eden sürecin
yönetilmesini ifade eder. Bunun içerisinde, ko-
ruma önlemlerinin alınması, ilgili tespitlerin
yapılarak delillerin toplanması, gerekli davala-
rın açılması veya devam ettirilmesi, üçüncü
kişi ile uzlaşma yolları aranması gibi, teknik,
hukuki ve ticari çalışmalar bulunmaktadır.

b) Mali Güvence Sağlama
Taşıyanın (donatanın/armatörün) sorumlu ol-
duğu yükteki hasar ve eksiklik hallerinde, talep
sahiplerinin ilk yapacakları iş gemiyi tutuklat-
mak olur. Gemi, donatanın en önemli sermaye-
si olduğundan, tutuklu kaldığı her gün onun
için kazanç kaybı demektir. Bu zorluğu aşmada
kulüp garanti/kefalet mektupları, gemi tutukla-
malarında muteber bir güvence olarak kabul
edilmekte ve yaygın olarak kullanılmaktadır.
Uygulamada “kulüp teminat mektuplarının”
icra kabiliyetinin olmamasına bağlı olarak mah-
kemelerce kabul edilememesi durumu söz ko-
nusudur. Bu durumda gemi üzerine konulmuş

ihtiyati tedbir/tutuklama kararının kaldırılması
için kulüp bankası, tutuklamanın yapıldığı ül-
kedeki muhabir bankaya kontrgaranti/teminat
vererek, muhabir bankadan “banka teminat
mektubu” alır ve teminat mektubu avukatlar va-
sıtasıyla mahkemeye ibraz edilerek tutuklu ge-
minin serbest kalması sağlanır.

c) Tazminat Ödeme
Üyenin kulüp sigortası yaptırmaktaki en
önemli amacı, taleplerinin kulüp tarafından
ödenmesidir. Şartlar ise genel olarak şöyledir:
Üyenin maruz kaldığı sorumluluk, bedel veya
harcama P&I teminatı kapsamındaki bir olay-
dan doğmuş olmalıdır. P&I teminatı kapsamın-
daki talepler, daima üyenin borç ve görevlerini
yerine getirmiş olmasına bağlıdır; özel olarak
kulüp tarafından istenmiş olan prim veya kat-
kıların tamamen ödenmiş olması gerekir. P&I
teminatı kapsamındaki taleplerden, yalnızca
geminin kulüpteki giriş (sigorta) süresi içe-
rinde meydana gelen bir olaydan çıkanlar için
kulüp tazminat öder. Kulüpten alınabilecek
olan tazminat, muafiyet ve istisna/sınırlama ku-
ralına tabidir.
Tazminat ödemede, “ilk önce ödeme/pay to be
paid” prensibi (kulüp 3. kişiye yapılacak
ödeme için önce sigortalının/üyenin 3. kişiye
ödeme yapmasını ister sonra sigortalıya/üyeye
öder) geçerli olmakla birlikte belli bir tutarın
üzerindeki (örneğin, 50.000ABD dolarını aşan
gibi) ödemeler için üyenin talebi ve kulüp yö-
neticilerinin takdiri ile doğrudan 3. kişiye
ödeme yapılabilir.
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Sonuç

Gemi sahiplerinin gemilerinin işletilmesini ger-
çekçi ve kârlı bir şekilde icra etmelerine yardımcı
bir hizmet sistemi olarak P&I Kulüp Sigortacılığı,
deniz ticaretinin önemli bir ihtiyacını karşılamayı
sürdürecektir. Söz konusu ihtiyacın giderilmesinde
P&I Kulüp Sigortacılığı hizmet işlevini; sermaye-
nin korunmasına yardımcı olarak, sermaye biriki-
mine olanak sağlayarak ve sunduğu sınırsız/sınırlı

teminat tutarları ile ekonomik faaliyetlerin kesinti-
siz olarak sürmesine zemin hazırlayarak söz konusu
ihtiyacın giderilmesine yönelik işlevini yerine getir-
meye devam edecektir.

Bülent AKYÜZ
Nakliyat Servisi Emekli Müdürü

Millî Reasürans T.A.Ş.

Kaynakça
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- “Taşıyanın Mali Mesuliyet Sigortası” Yazar: Av. Işık Göktan İstanbul 2008

- “TSEV Nakliyat Dalı Ders Notu Temel Bilgiler”; Yazar: Hüseyin Yunak 1996

- The International Group of P&I Clubs (IG) Web Sitesi

- IUMI 2022 Chicago Conference, Global Marine Insurance Report- Astrid Seltmann (PDF)

- AON Protectıon & Indemnıty Renewal 2022/23 Commentary (PDF)
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Asya Pasifik Bölgesi 2023 yılı Temmuz ye-
nilemelerinde bir taraftan anlaşma şart
ve koşulları 2023 yılı Ocak ve 2023 yılı

Nisan yenilemeleri ile uyumlu hale getirilmeye
çalışılırken, diğer taraftan mevcut fiyatlandırma
eğilimi ve yapısal dinamiklerle devam edilmek-
tedir. Reasürörler, doğal afet risklerini daha iyi yö-
netebilmek amacıyla eksedan anlaşmaları yerine
kot-par anlaşmalarına yönelmiş, hasar fazlası
programlar kapsamında ise saklama paylarını ar-
tırarak anlaşmaları yeniden yapılandırma yoluna
gitmişlerdir.

Enflasyon, reasürans ve hasar maliyetlerinin
yükselmesine neden olurken tutulan karşılıkların
yeterliliği ve artan sorumluluk tutarları açısından
endişe konusu olmayı sürdürmektedir. Reasürans
piyasaları değişen risk iştahları ve daralan reasü-
rans kapasitesi nedeniyle sıkılaşmaya devam et-
mektedir. Bu doğrultuda, reasürörler teknik kârlılı-
ğı artırmak amacıyla kapasite kullanımında daha ih-
tiyatlı hareket etmektedirler.

Japonya yenilemeleri, sedanların poliçelendir-
me sürecinde yaptıkları iyileştirmeler ve reasürör-
ler ile kurulan uzun vadeli ilişkiler neticesinde bek-
lenenden daha iyi sonuçlanmıştır. Hedeflenen fi-
yatlara ulaşılmasıyla birlikte yenilemeye konu an-
laşmaların plasmanları diğer piyasalara kıyasla
daha sorunsuz tamamlanmıştır.

Kapasite sağlayan yeni reasürörler piyasaya
giriş yapmış olmasına rağmen Güney Kore sigorta
şirketleri zorlu bir yenileme dönemi geçirmiştir. Re-
asürörler, 2022 ve 2023 yıllarında yaşanan doğal

afet kaynaklı hasarların ardından teknik fiyatlarda
iyileşmeyi hedeflerken sedanlar fiyat artışları ve ko-
misyon indirimlerini kabul etme konusunda baskı
altında kalmıştır.

Çin piyasası, özellikle doğal afetler nedeniyle
daralan kapasiteyle mücadele etmeye devam eder-
ken treteler kapsamında doğal afetlere ilişkin re-
asürans teminatı satın alma süreci zorlu geçmiştir.
Sedanlar, reasürans maliyet, şart ve koşullarını yö-
netmek için daha fazla riski üzerlerinde tutmak zo-
runda kalmıştır.

Kioxia, Hinnamnor, Nanmadol ve Mawar Tay-
funları kaynaklı sigorta hasarlarının düşük düzey-
de gerçekleşeceği beklenmekle birlikte dünya ge-
nelinde sıkılaşan piyasa koşulları göz önünde bu-
lundurulduğunda söz konusu tayfun hasarlarının
sonuçlarıyla ilgili endişeler devam etmektedir.
Sedan şirketler, özellikle son yıllarda afet hasarları
yaşayan pazarlar için yenileme müzakereleri sıra-
sında reasürörlerin beklentilerini tahmin etme ko-
nusunda genel olarak bilgili ve hazırlıklıdırlar. Uza-
yan yenileme görüşmelerine rağmen, plasmanlar
iyi yönetilmiş ve zamanında tamamlanmıştır.

Lydia Koh Kok Teck
Milli Re Singapore Branch

Çeviren: Selçuk ÜNAL

Asya Pasifik Bölgesi'nde 2023 Yılı
Temmuz Ayı Yenilemeleri
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Daha dar kapsamlı poliçe şartlarıyla bir-
likte, fiyat ve teminat verme kriterlerinin
artması, siber risk sigortası pazarında çal-

kantılı birkaç yıl yaşanmasına neden olmuştur.
Buna rağmen, Marsh'ın yeni yayımlanan ABD
Siber SatınAlma Trendleri Raporu’na göre geçen
yıl Marsh müşterilerinin %33’ü siber risk sigor-
tası satın aldıklarını bildirirken bu oran 2022 yı-
lında %36'ya yükselmiştir.

Yıllık cirosu 1 milyarAmerikan dolarının üze-
rinde olan şirketlerin siber risk sigortası satın
alma eğilimi, cirosu düşük olan şirketlere oranla
daha yüksektir. Büyük ölçekli şirketler, siber kay-
naklı tehditlerle başa çıkmaya yönelik bir strate-
jinin yanı sıra bu açıdan daha sağlam teknolojile-
ri edinme eğilimindedir.

Lloyd’s’un 31 Mart 2023 tarihinden itibaren
yürürlüğe koyduğu yeni savaş istisnası, sigorta
şirketlerini, sigortacıların savaş ve potansiyel ka-
tastrofik risklere olan yaklaşımı konusunda dü-
şündürmektedir.

Siber risk sigortacıları, "jeopolitik çatışmalar
ve bunlarla ilişkili devlet tasarruflarının olumsuz
etkileri, değişen poliçe istisnaları ve tek arıza nok-
talarından kaynaklanan olası etkiler de dahil

olmak üzere" potansiyel katastrofik siber risklere
odaklanmışlardır.

Marsh ABD siber ürün lideri Greg Eskins, te-
minat satın alan kuruluşların sayısındaki artışın,
sigortanın bütüncül bir siber risk yönetimi strate-
jisinin önemli bir parçası olduğu görüşünü pekiş-
tiren olumlu bir eğilime işaret ettiğini, öte yan-
dan, alıcıların özellikle savaş, siber operasyonlar
ve sistemik/katastrofik risk istisnaları konuların-
daki tereddütlerinin sürdüğünü ifade etmektedir.

Marsh, 2022 yılında sigortalıların teminat
satın alma kararları ve siber sigorta programlarını
yönetim biçimleri açısından önemli değişimler ol-
duğunu tespit etmiştir.

Sigortalılar 2022 yılının başlarında genellikle
muafiyet oranlarını artırmaya devam etmiştir. Ra-
pora göre, yıl boyunca piyasanın iyileşmeyi sür-
dürmesi ve fiyatların istikrar kazanması sonucun-
da teminatların daha ulaşılabilir ve uygun fiyatlı
hale gelmesiyle muafiyet oranlarında düşüş gö-
rülmeye başlamış ve bu eğilim 2023 yılında da
devam etmiştir.

Rapora göre, muafiyet oranları düştükçe daha
yüksek limit satın alan sigortalıların oranı artmış
ve söz konusu oran 2022 yılının ikinci çeyreğinde

Marsh: Siber Risk Sigortasında Talep
Sarsıntılı Birkaç Yılın Ardından Tırmanışa Geçti

YabancıSEÇMELERBasından



1Sigorta teminatı sağlayan bir kuruluş olup bünyesinde ayrı
aktif ve pasifleri bulunan ve sigorta kapasitesi sunan birden
fazla birim yer almaktadır.

42

%10 iken dördüncü çeyrekte %16'ya yükselmiş-
tir. Potansiyel sigortalıların siber kontrollerindeki
iyileşmelerden kaynaklı talepleri nedeniyle si-
gorta şirketleri arasında yaşanan rekabet de art-
mış ve söz konusu rekabet, limitlerini artırmak is-
teyen sigortalılar için fiyatlandırmayı olumlu et-
kilemiştir.

Marsh’la çalışan ve siber risk sigortası temi-
natı veren kaptiv sigorta şirketlerinin sayısı si-
gortalıların Siber Risk Sigortası programları üze-
rinde daha fazla kontrol sahibi olmak istemeleri-
nin etkisi ile %75 oranında artış göstermiştir.

Marsh Captive Solutions Başkanı Ellen
Charnley, kaptiv sigorta şirketlerinin son birkaç
yılda siber risk sigorta pazarının zorlu koşullarıy-
la mücadele eden kuruluşlar için oldukça faydalı
bir araç haline geldiğini, bazı durumlarda, sigor-
talıların tüm siber risklerini kendilerine bağlı bir
sigorta şirketine devrediyor olsalar da çoğunluk-
la daha geniş kapsamlı siber programların farklı
dilimlerini finanse etmek için şirket-
leri kullandıklarını ifade etmiştir.

cell captive1

Poliçe satın alma eğilimleri sektöre bağlı ola-
rak değişmektedir. Eğitim sektöründeki müşteri-
ler %60 ile diğer tüm sektörlere kıyasla en yüksek
siber sigorta alımını gerçekleştirirken sağlık sek-
törü %56 oranla ikinci sırada yer almıştır.

Yaşam Bilimleri (genetik ve biyoteknoloji)
sektöründeki müşterilerin ve finans kuruluşları-
nın da 2020-2022 arasındaki üç yıllık dönemde
siber sigorta satın alma oranlarının hızla artarak
%20 gibi önemli bir seviyeye ulaştığı görülmek-
tedir.

ABD'de siber risk sigortasında fiyatlar Aralık
2021'de kaydedilen en yüksek seviyesinden dü-
şüşünü sürdürmüştür. Rapora göre, söz konusu
düşüş oranı Aralık 2021’de %133 iken Aralık
2022’de %17,1'e gerilemiştir.

Marsh'ın ABD siber brokerlik lideri Meredith
Schnur, ABD siber risk sigortası piyasasının is-
tikrar kazanmaya devam etiğini, öngörülemeyen
olaylar dışında, özellikle siber hijyeni ve hasar
geçmişi iyi olan kuruluşlar için 2023 yılının geri
kalanında fiyat artışlarında yavaşlama bekledik-
lerini ifade etmiştir.

Fidye yazılımdan kaynaklanan hasarlar 2023
yılının ilk çeyreğinde %77 artarken, gizlilikle il-
gili hasarlar aynı dönemde %85 oranında artış
göstermiştir.

2022 yılında siber saldırıların sıklığında görü-
len azalma ve Rusya'nın Ukrayna'yı işgaline
tepki olarak konulan uluslararası yaptırımlar
fidye paralarının dolaşımını zorlaştırmış, bu du-
rumun 2022'de fidye yazılımı saldırılarındaki dü-
şüşe katkıda bulunduğu kaydedilmiştir.

Öte yandan rapora göre bu yıl, "bilinen tehdit
aktörleri kitlesel fidye yazılımı saldırıları gerçek-
leştirirken" aynı zamanda yeni fidye yazılımı
grupları da ortaya çıkmıştır. Riskin gitgide kar-
maşık hale geldiği bir dünyada, Marsh, siber risk
sigortası teminatlarındaki artışı sigortalı kuruluş-
ların siber risk korumasına verdiği önemi yansı-
tan olumlu bir gelişme olarak görmektedir.

Global sigorta brokeri, siber risk yönetiminin
tahmin esaslı kümül modelleri, siber risk sigorta-
sı, kamu ve özel sektör oyuncuları arasında bilgi
paylaşımı gibi bir dizi aksiyonu içeren bütünsel
bir yaklaşımla ele alınmasının en doğru yol ola-
cağını belirtmiştir.

Insurance Journal
23 Mayıs 2023

Çeviren: İlayda Hazal SELİMOĞLU
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