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OZET

BANKACILIK HIZMETLERINDE PROMOSYON UYGULAMALARI
VE MUHASEBESI

GULNIHAL TARHAN

Bankacilik sektoriinde artan rekabetle miicadelede one ¢ikan yontemlerden biri
bankacilik hizmetlerinde promosyon uygulamalaridir. Pazarlama karmasinin bir bileseni
olan promosyon, kendi i¢inde pek ¢ok yontemi barindirmakla birlikte kabaca kisisel
satig, reklam, halkla iligkiler ve satis gelistirmeden olusur. Glinlimiizde bankalar
nerdeyse her hizmetlerinde promosyonu yogun sekilde kullanir olmustur. Bu calisma ile
bankalarin promosyon uygulamalarinin neler oldugu ve muhasebe kayitlarinin nasil

yapildigi ayrintili sekilde incelenmistir.

Bankalar, promosyon uygulamalari sonucu olusan hesap hareketlerini Tiirk
Muhasebe Standartlar1 ¢ergevesinde Tek Diizen Hesap Plani’nda bulunan belli ana ve
yardimct hesaplart kullanarak muhasebelestirirler. Tiim promosyon uygulamalar
Oziinde diger isletme giderleri hesabina borg, ilgili kurum hesabmna alacak
kaydedilmektedir. Bu kayit esasi, calismada 6rnek verilen banka tarafindan da ayni

sekilde uygulanmaktadir.

Promosyon uygulamalari, bankalar agisindan énemli bir miisteri ¢ekme aract
olmanin yani sira bankacilik hizmetlerinde ¢esitliligi ve kaliteyi arttiran itici bir giigtiir.
Bu durumda bankalar, siirekli biiyimekte olan pazarda paylarimi artirabilmek igin

pazarlama stratejilerinde promosyon uygulamalarina daha fazla agirlik vermelidirler.

Anahtar Kelimeler: Promosyon Uygulamalari, Bankacilik Hizmetleri,

Bankacilikta Pazarlama, Garanti Bankasi, Tutundurma Karmasi, Pazarlama Karmasi



ABSTRACT

PROMOTIONAL APPLICATIONS IN BANKING SERVICES AND
THEIR ACCOUNTING

GULNIHAL TARHAN

In banking, one of the distinctive methods implemented in increasing
competition is promotional applications. Promotion, as a component of marketing-mix,
which includes several methods, covers the areas of individual sales, advertising, public
relations and sales developments. Nowadays, banks use promotions intensively almost
in all services provided. In this study, promotional applications used by banks, and

methods used to keep records of such applications are analysed in details.

Banks keep the records of account activities, resulting from promotional
applications, by using certain main and auxiliary accounts covered by unified
accounting system, in the frame of Turkish Bookkeeping Standards. All promotional
activities are debited in other corporate expenses and credited in related company

account. This principle is also applied by the bank given as an example in this study.

Promotional applications are tools used by banks to attract customers, and, also
driving force increasing diversity and quality in banking services. Therefore, banks
should emphasize on promotional activities in their marketing strategies, in order to

increase their share in continuously growing market.

Key Words: Promotional Applications, Banking Services, Marketing in

Banking, Garanti Bankasi, Promotional Mix, Marketing Mix
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GIRIS

Uzun yillar boyunca temel islevleri mevduat kabul etmek ve bu sekilde elde
ettikleri kaynaklar1 kredi verme yoluyla aktarmak olan bankalar, zaman i¢inde artan
rekabet ortaminda ayakta kalabilmek ve biiyliyebilmek icin temel islevlerinin yan1 sira
hizmet ¢esitlendirmesine gitmek zorunda kalmiglardir. Bu zorunluluk, kiiresellesme
sonucu miisteri tutum ve ihtiyaclarindaki degisim, gelisim, teknolojik ilerlemenin
getirdigi nitelikli hizmet arayisi, yogun rekabet ortamiyla birlikte yeni miisteriler

kazanma ve mevcut miisterileri kaybetmeme arzusu sonucu dogmustur.

Bu baglamda, hizmet sektdriiniin en giiclii aktdrlerinden olan bankalar tiim bu
etkilerin {izerlerinde yarattigi yogun baskiy1 hizmet pazarlamasinin 6nemini fark edip
yaratict triinlerle miisterinin karsisina ¢ikmayi basararak hafifletmislerdir. Banka
hizmetleri pazarlamasinda kisaca “tanitim” anlamina gelen “promosyon” kavrami da bu

yaratici ¢abalarin sonucu olarak ortaya ¢ikmustir.

Promosyon kavrami, bir pazarlama karmasi elemani olup kendi i¢inde halkla
iligkiler, kisisel satig, reklam ve satis gelistirme olmak iizere dort ana bileseni
icermektedir. Giiniimiiz bankaciliginda bu bilesenlerin her biri ayr1 departmanlarda
ciddi g¢alismalarla yiiriitiilmekte olup sektdorde miisteri kazanma, banka imaji gibi

rekabet unsuru olabilecek pek ¢ok konuda da gozle goriiliir faydalar saglamaktadir.

Bu calismanin amaci, bankacilik hizmetlerinde promosyon uygulamalar1 ve
muhasebelestirilmesi konusunda okuyucuya genel bir bakis acis1 kazandirmak,
pazarlama ile promosyon arasindaki derin baglantiy1 ortaya koyarak promosyon
uygulamalarinin neler oldugu hakkinda detayl1 bilgi sunmak, bir banka 6rnegi tizerinden
bu uygulamalar1 somutlastirilmis haliyle anlatarak sektor ¢alisanlarina ve konuyla ilgili

arastirmada bulunmak isteyenlere yarar saglayacak bilgiler sunmaktir.

Ug boliimden olusan ¢alismanin ilk béliimiinde “banka” tanimi yapilmis,
Tirkiye’de bankaciligin tarihsel gelisimi donemler halinde anlatilmis; hizmet
kavramindan s6z edilmis, bankacilik hizmetlerinin neler oldugu kisaca agiklanmistir.
Ayrica bankacilikta pazarlama kavrami ve pazarlama karmasi elemanlar1 ele alinarak

detaylandirilmistir.



Ikinci béliimiinde, bankacilikta promosyon kavramma agiklik getirilmis,
bankacilik hizmetlerinde promosyon karmasi elemanlari olan reklam, kisisel satis,
halkla iligkiler ve satis gelistirme yontemlerinin nasil uygulandigi ve g¢esitleri alt
basliklarla detaylandirilarak anlatilmistir. Boliimiin sonunda, banka muhasebesi sistemi
hakkinda genel bir bilgi verilerek Tiirk Bankacilik Sistemi’nde uygulanan muhasebe
esaslarina deginilmis, bu sistem c¢er¢evesinde bankalarca uygulanan promosyon

islemlerinin nasil muhasebelestigi anlatilmistir.

Calismanin son boliimii olan tigiincii boliimde, sektérdeki en biiyiik ikinci
banka olan Garanti Bankasi’nin promosyon uygulamalart ikinci boéliimdeki anlatim
planina bagli kalinarak tek tek drneklerle ayrintili sekilde agiklanmistir. Son olarak da

bankanin bu uygulamalarinin muhasebe kayitlar1 6rnekler halinde anlatilmistir.



. BOLUM

BANKA TANIMI, TURKIYE’DE BANKACILIGIN
TARIHSEL GELIiSIMIi, HIZMET KAVRAMI, BANKACILIK
HIZMETLERI VE PAZARLAMASI KAVRAMI

1.1 Bankanin Tanimi

Banka terimi koken itibariyle Italyanca “banco” kelimesinden gelmekte olup
faizle para alip veren, iskonto, kredi, kambiyo islemleri yapan, kasalarinda degerli
belge, para, esya saklayan ve ticaret, sanayi, ekonomi alanlarinda ¢esitli etkinliklerde

bulunan kurulus anlamina gelmektedir’.

Banka, dogal bir kurum olmayip belirli ekonomik ve sosyal iligkiler
biitiiniinden olustugu i¢in onu tanimlamak ve kapsamini belirlemek olduk¢a zordur. Bu
nedenle yasanan her ekonomik donem i¢in ayri1 bir tanim yapmak miimkiindiir. Ancak
bankaciligin hemen her dénemde gegerli olan temel bir islevi “bir seyin emanet ya da

6diing alinmasi ve yine ddiing verilmesi ve saklanmas1”dir”.

Tirk mevzuatina gore banka adi, Bankalar Kanunumuza uygun olarak
Tirkiye’de kurulan kuruluslar ile yurtdisinda kurulu bankalarin Tiirkiye’deki subelerini
ifade etmektedir. Giiniimiizde ekonomik ve ticari iliskilerde ¢ok onemli bir yer tutan
banka, sermaye, para ve kredi konularina giren her ¢esit islemleri yapan ve diizenleyen,
0zel ve kamusal kisilerle isletmelerin bu alandaki her tiirlii gereksinimlerini karsilamay1
temel ugras konusu edinmis ekonomik bir birim olarak da tanimlanabilir. Bankacilik
islemlerinin ¢ok ¢esitliligi ve karmasikligi, bankacilik araclarinin genel ekonomideki
etkinligi ile yonetimindeki 6zellik ve zorlugu, bir kurum olarak gilinlimiiz bankalarina

klasik ¢aglarin bankalarindan ¢ok daha degisik ve seckin bir nitelik kazand1rm1st1r3.

! http://tdkterim.gov.tr/bts/?kategori=veritbn&kelimesec=34211, Erisim: 20.12.2008

® Pinar Seden Meral, “Bankacilik Hizmetlerinde iletisim Siireci: Bankalarda Reklam Faaliyetleri”, Oneri
Dergisi, Cilt.8, Say1:30 (Haziran 2008), s. 251

* Mete Sezgin ve A. Aslan Sendogdu, Giliniimiz Bankaciliginda Banka Hizmetleri Pazarlamasi, 1. Basim
istanbul: Literatiirk, 2008, s. 15


http://tdkterim.gov.tr/bts/?kategori=veritbn&kelimesec=34211

Finansal aracilik siirecinde en dnemli rolii iistlenen bankalarin ¢agdas tanimin,
bankalarin gliniimiizdeki islevlerine bakarak daha iyi anlamak miimkiindiir. Bu islevler;
O0deme araclarinin yonetimi, portfdy yonetimi, kaydi para yaratma, kaynaklarin etkin
kullanimin1 saglama, dig ticareti fonlama ve ihracati tesvik, para ve maliye
politikalarimin siirdiiriilmesine yardimci olma, gelir ve servet dagilimini etkileme, fon
transferi ile likidite ve risk paylasiminin saptanmasi, alacaklarin izlenmesi, fon saglama
ve fon kullanma seklinde say11abi1ir4. Modern bankacilik, bilinen bu islevlerinin yani
sira gelisen rekabet ortaminda iirlin ¢esitlendirmesine giderek miisteri odakli ¢alismay1
on plana ¢ikarmis ve bunun sonucu olarak da bankalar islevlerini arttirma egilimine

girmistir’.
1.2. Tiirkiye’de Bankacihigin Tarihsel Gelisimi

Tiirk bankacilik tarihinin gelisim stireci, 19. ylizyilin sonlarina kadar
uzanmaktadir. Cumhuriyet 6ncesi donemde yerli sermaye ile pek ¢ok banka kurulmus
ancak bunlar yabanci bankalarin kredi piyasasindaki istiinliikleri karsisinda fazla
tutunamayip kisa siirede iflas ve tasfiyelerle faaliyetlerini sonlandirmislardir. Bu

bankalardan ancak 18’1 Cumhuriyet donemine gegebilmistirG.

[k banka iki Galata bankeri tarafindan 1847 yilinda “Istanbul Bankas:1”
ad1 altinda kurulmus, ancak 1852 yilinda iflas etmistir. 1856 yilinda Fransiz sermayesi
katilimiyla Osmanli Bankasi (Bank-1 Osmani-i Sahane) kurulmus ve Osmanl
Imparatorlugu’nda bankaciligin esasen bu banka ile basladig1 goriisii kabul gdrmiistiir.
Daha sonra, 1888 yilinda T.C. Ziraat Bankas1, 1924 yilinda Is Bankasi, 1927 yilinda
Emlak ve Eytam bankasi, 1930 yilinda T.C. Merkez Bankasi, 1933 yilinda Stimerbank
ve Iller Bankasi, 1935 yilinda Etibank, 1937 yilinda Denizbank, 1938 yilinda Halk
Bankas1 kurulmustur. Bu bankalar, genellikle gelismesi istenen sektorlerin finansman
thtiyacinin karsilanmasina yonelik faaliyette bulunmak amaciyla kurulmustur. 1944
yilinda kurulan Yapr ve Kredi Bankasi, 6zel sektor eliyle kurulan ilk bankadir. Onu
1946 yilinda kurulan Garanti Bankasi, Akbank (1948), Demirbank (1953), Pamukbank

* Servet Coémert ve Cemil Kivanc, Tiirk Bankacilik Sistemi, istanbul, Harp Akademileri Basim Evi, Temmuz
1999,s.3

> ). B. PARKER, Banking, London, The English Universities Press Ltd., 1961, s. 15

¢ www.baskent.edu.tr/~gurayk/finpazpazartesi18.doc - Erisim: 20.12.2008



(1955) ve digerleri takip etmistir. Ulkemiz, goriildiigii iizere, Cumhuriyetin ilanindan
sonra ekonomik kalkinmaya énem vermis, sinai ve ticari hayati canlandirmak amaciyla

ulusal bankacili1 gelistirmeye baslamustir’.

1950’lerin sonunda iilke ekonomisi durgunluga girmis, uygulanan liberal
politikalar terk edilerek karma ekonomi modeline gecilmis, ithal ikameci bir strateji
izlenmeye baslanmis, kalkinmada oOncelik taninan sektorlerin  fon ihtiyacini
saglayabilmek i¢in TL’nin asir1 degerlendigi bir doviz kuru politikast uygulanmis ve
bankalarin temel islevi kalkinma planinda yer alan yatirimlarin finansmanin saglanmasi
haline gelmistir. 1958 yilinda “bankacilik mesleginin gelismesi, bankalar arasinda
dayanigmanin saglanmasi ve haksiz rekabetin onlenmesi” amaciyla Tiirkiye Bankalar
Birligi kurulmustur. Tiizel kisi statiisiinde olan Tiirkiye Bankalar Birligi’nin kurulusu ile
ilgili kararlar 7129 sayili Bankalar Kanunu’nda yer almistir. “Planli dénem” olarak
adlandirilan 1960 — 1980 arast donemde yeni banka kurulmasindan ¢ok, mevcut
bankalarin yeni sube agmalar1 tesvik edilmis, kiiclik bankalarin birlestirilmesi yoluyla

sabit maliyetlerinin azaltilmasi yoluna gidilmistir.

Bu dénemde 5°1 kalkinma ve 2’si ticaret olmak {izere 7 banka kurulmustur. Bu
bankalar; T.C. Turizm Bankasi1 (1962), Sinai Yatirim ve Kredi Bankasi (1963), Devlet
Yatinm Bankas1 (1964), Tiirkiye Maden Bankasi (1968) ve Devlet Sanayi ve Isci
Yatirim Bankast (1976), Amerikan-Tiirk Dis Ticaret Bankasi (1964) ve Arap-Tiirk
Bankasi (1977)’d1r8.

1980 yili ve sonrasi, Serbestlesme ve Disa Agilma Donemi olarak
adlandirilmistir. Tirk ekonomi politikalart bu déonemde biiyiik 6lclide disa agilmis ve
serbestlesmis, uluslar aras1 piyasalarda yasanan degisimlere duyarli hale gelmistir. D1s
piyasalarda var olan finansal yenilikler Tiirkiye ekonomisine de niifuz etmeye
baglamustir.’ Serbest piyasa mekanizmasinin ekonomiye hakim olmasi, bankacilik

sistemine Onemli etkilerde bulunmustur. Sektére yeni bankalarin girmesine izin

’ Hakan Sakar, Genel Bankacilik Bilgileri, istanbul, Bilesim Matbaacilik, Temmuz 2000, s. 13-14

®Tu rkiye Bankalar Birligi, 50. Yilinda Tiirkiye Bankalar Birligi ve Tiirkiye’de Bankacilik Sistemi 1958-
2007, Yayin No.262, istanbul, Graphis Matbaa, Kasim 2008, s. 31-33

° Emin AKCAOGLU, Financial Innovation In Turkish Banking, Yayin No:127, Ankara, Sermaye Piyasasi
Kurulu Yayini, Aralik 1998, s. 118



verilmesi ve mevduat/kredi faiz oranlarinin serbest birakilmasi ile rekabet artmigtir. Bu
durum, klasik bankacilik anlayisini rafa kaldirarak kaynak ve plasman ¢esitliligi yiiksek
bir bankacilik sistemi benimsenmesini saglamistir. Tiiketici kredileri, kredi kartlari,
doviz tevdiat hesabi, leasing, factoring, forfaiting, swap, forward, future, option,
otomatik vezne makineleri, satis noktasi terminalleri gibi yeni iiriin ve hizmetler
bankacilik sistemine girmis, gelisen teknolojiyle birlikte bilgisayar teknikleri ve
sistemleri yenilenmis, hizmet kalitesini arttirmak hedefi dogrultusunda banka

personelinin egitimine verilen 6nem artmis ve sektorde verimlilik artis1 saglanmistir.

1990°l1  yillarda sermaye hareketlerinde serbestlesmenin baslamasiyla
bankalarin agtiklar1 déviz tevdiat hesaplari artarak toplam mevduat i¢inde biiyiik bir pay
edinmis ve bankalarin 6nemli kaynaklari arasina girmistir. Ulkemizde o donemde
uygulanan serbest faiz ve esnek doviz kuru politikalar1 yeni bankalarin kurulmasina yol
acmis, az subeli kiiclik bankalarin sayisi artmis, biiyiikk bankalarin ise pazar payi
gerilemistir. Tiirk bankalar1 yurt disinda subeler agarak disa agilmaya baglamis, uluslar
arast mali piyasalardan finansmani arttirmislardir. Ote yandan, toptanci bankacilik
faaliyeti yapmaya baglayan yabanci bankalarin mevduat ve kredi pazarindaki paylari

cok diisiik kalmustir™®.

1994 yil1 finansal sektor ve bankalar agisindan risklerin zarar doniistiigii bir yil
olmustur. Ge¢mis yillarda uygulanan yanlis finansal politikalar kamunun kaynak
talebini giderek arttirarak sonunda Merkez Bankasi’ndan finansman yoluna gidilmesine
neden olmustur. Tirk Lirast iyice deger kaybederek faiz oranlari rekor seviyelere
cikmistir. Kamu bor¢lanma gereksiniminin piyasalarda yarattig1 baskiy1 hafifletmek icin
gecici bazi tedbirler alinmigtir. Ancak o donemde patlak veren Asya Krizi ve Korfez
Savag1 gibi dis kaynakli olumsuzluklar bankalarin mali yapilarin1 etkileyerek agik
pozisyonlarinin biiylimesine neden olmustur. Son derece istikrarsiz ve yiiksek riskli bir
finansal sistem icinde, bankalarin mali yapilarinin giiglendirilmesi amaciyla Bankalar
Kanunu’'nda ¢esitli diizenlemeler yapilmistir. 1999 yilina kadar yasanan bu siireg
sonunda 1999 yilinda bankacilik sektoriiniin zarar etmesine karsin ekonominin yapisal

sorunlarini ¢ozebilmek i¢in ileriye doniik olumlu etkileri olacak adimlar atilmistir. 2000

0rgp Yayini, a.g.e., s. 14-20



yilinda da bu adimlar devam etmistir. 2000 yili1 agustos ayinda BDDK ve TMSF
faaliyete gecmistir. Alinan 6nlemlere ragmen bankacilik sektorii 2000 Kasim’da ciddi
bir dalgalanma yasamis ve 2001 Subat’ta da Tiirkiye ekonomisinde finansal sistemden

baslayan ve hizla reel sektore de yayilan bir kriz yasanmustir.

Nisan 2001’de “Giiglii Ekonimiye Gegis Programi1” uygulamaya konulmus,
ekonominin dis soklara direncinin arttirllmasi, enflasyonun diisiiriilmesi, kamu
bor¢larimin  azaltilmasi, mali disiplinin saglanmasi ve bankacilik sisteminin
giiclendirilmesi gibi pek c¢ok konuda iyilestirilmelere gidilmesi amaclanmstir.
Programin yiirlirliige girmesiyle faaliyetine devam etmesi uygun goriilmeyen c¢ogu
banka TMSF’ye devredilmis, kamu bankalar1 yeniden yapilandirilarak mali biinyeleri
cesitli uygulamalarla gii¢lendirilmis, bankalarda risk yonetimi ve denetiminin dnemi
anlagilarak bankalarin faaliyetlerini diizenleyen mevzuat 2005 yilinda uluslar arasi

prensiplere uygun sekilde yeniden diizenlenmistir'’.
Ozetle; Tiirkiye’de bankaciligin tarihsel gelisimi:
a)  Osmanli Dénemi (1923 yilina kadar olan dénem)
b)  Ulusal Bankalar Dénemi (1923 — 1932)
c) Kamu Bankalari Donemi (1933 — 1944)
d)  Ozel Bankalar Dénemi (1945 — 1959)
e)  Planli Dénem (1960 - 1980)
f) Serbestlesme ve Disa Agilma Dénemi (1980 ve Sonrast)
g) Yeniden Yapilanma Donemi (2002 — 2007)

seklinde ele alinarak siniflandirilmistir.

188 Yayini a.g.e, s. 14-20



1.3 Bankacihikta Hizmet Kavrami

Hizmet kavramina pek c¢ok farkli anlam yiiklenebilmesi, hizmet olarak
adlandirilan faaliyetlerin birbirlerinden ¢ok farkli olmasi1 hizmet kavramini tanimlamay1
zorlagtirmaktadir. Gilinlimiizde "hizmet vermek, halka, tiiketiciye hizmet etmek"
neredeyse tiim oOrgiitlerin varolus amaglarinin simgesi haline gelmistir. Artik, bankalar,
restoranlar, turizm isletmeleri gibi geleneksel olarak hizmet isletmesi olarak tanimlanan
orgiitler disinda; buzdolabi, otomobil ya da bilgisayar satis1 yapmak da hizmet odakl

mesajlar icermeye baslamlstlrlz.

Philip Kotler ve Gary Armstrong’a gore “hizmet, bir tarafin digerine sundugu,
temel olarak dokunulamayan ve herhangi bir seyin sahipligiyle sonu¢lanmayan bir
faaliyet ya da faydadir. Uretilmesi ise fiziksel bir iiriine baglh olabilir ya da

olmayabilir"®,

Bir diger tanimda hizmet, Amerikan Pazarlama Birligi tarafindan “satisa
sunulan ya da mallarin satis1 ile birlikte saglanan eylemler, yararlar ya da
doygunluklardir.” seklinde ifade edilmistir. Hizmet kavrami ayni1 zamanda insanlarin
gereksinimlerini doyuma ulastiran eylemler olarak da tanimlanir. Sonug olarak hizmet,
kim (bireyler) veya ne (makinalar-teknolojik aletler) tarafindan gergeklestirildigi fark
etmeksizin fiziksel bir varligi olmayan ve insanlarin (miisterilerin) ihtiyaglarin

karsilamaya yonelik olan eylemlerin timiidiir.**

Giliniimiizde ekonominin her sektorii kendini bir hizmet Orgiitii olarak
konumlandirmay1 sectigi i¢in hizmeti tanimlamak kolay olmamakla birlikte goriildiigi
gibi hizmetin genel kabul gérmiis bir tanimi1 yoktur. Sonug olarak yukaridaki tanimlarin

her biri kendi iginde dogrudur.®

2 pinar Seden Meral, “21. Yiizyilda Halkla iliskilerde Yeni Yonelimler, Sorunlar ve Coziimler”, II. Ulusal
Halkla iliskiler Sempozyum Sunumu, 27-28 Nisan 2006, s.397

BPhilip Kotler, Marketing Management: Analysis, Planing, Implementation and Control, New
Jersey: Prentice Hall International, 1997, s.467.

“Nedim BAYUK, “Hizmet Pazarlamasi ve Miisteri Tutma”, Akademik Bakis, Sayi: 10,
http://www.akademikbakis.org/sayi10.htm (22 Mart 2009), s. 3

' Fatih KARACA, “Tuirkiye’deki Bankalarda Pazarlama Birimlerinin isleyisi Kamu ve Ozel Bankalar
Karsilastirmas!”, (Yiiksek Lisans Tezi, Gazi Universitesi SBE, 2007), s. 6


http://www.akademikbakis.org/sayi10.htm

Bankalarin temel ugraglari mevduat toplamak ve kredi vermek olarak
belirlenmis olsa da bunlarin yam sira bagka hizmetler de sunmaktadirlar. Bu islemler
bankaciligin yan islemlerini olusturmakta olup genellikle mali ya da sosyal niteliktedir.
Bankalar bu hizmetlerden belli bir gelir elde ederler. Ancak amag¢ sadece gelir elde
etmek degil, yogun rekabet ortaminda uzun vadede miisteri cekmektir.'® Giniimiizde
bireysel bankacilik hizmetlerini etkileyen en Onemli gelisme bankacilik sisteminin
yapisinin degismesi ve hizla artan rekabettir. Giiglii kiiresel rekabette yer edinmek, mali
blinyeyi giiglendirmek, maliyetin diisiiriilmesi amaciyla dlgek ekonomisine ulagmak,
faaliyet etkinligini arttirmak gibi pek ¢cok nedenle yasanan banka birlesmeleri veya satin
almalar bankaciligin yapisin1 etkilemektedir. Genel olarak bankacilikta bolgesel
faaliyetten kiiresel faaliyete gecis yasanirken bankacilik hizmetlerinde bolgesel hatta
yerel oOzellikler 6n plana c¢ikmaktadir. Teknoloji bankacilikta cografyayr ortadan
kaldirmis olsa da hizmetler geleneksel davranislar tarafindan sekillenmeye devam

etmektedir.

Egitim yapisindaki iyilesme ve teknoloji alanindaki yenilikler gen¢ niifusun
bankacilikta yeni hizmetlere olan ilgisini etkilemektedir. Teknoloji alanindaki
gelismeler bankacilik alaninda yeni hizmet ve {rlinlerin gelistirilmesine olanak
saglamistir. Emek yogun hizmetlerin yerini otomatik islemler almaya baslamistir.
Teknoloji, islemlerin daha hizli ve giivenilir olmasini saglamakla birlikte yeni iiriinlerin
yonetimini de kolaylastirmaktadir. Ancak, triinler ve hizmetler daha karmagsik hale
gelmistir. Bu hizmetlerin  miisteriye anlatilmasi, misterilerin  egitimi  ve
bilgilendirilmesi i¢in devamli iletisim 6nem kazanmistir. Teknoloji, maliyet, miisteri,
pazarlama, bankacilik hizmetleri ve kredilendirme arasinda denge saglanmasina 6zel bir
onem verilmesi zorunlu kilinmistir. Fiziki subelerin yerine sifre, ¢cagri merkezi internet
bankacilig1 almaya baslamis, hatta degisen talep bazi subelerin 24 saat agik kalmasini
gerekli kilmigtir. Subelerin 6nemi azalmamis, sube bankaciliginin yaninda sube disi
kanallarin 6nemi artmistir. Hala ¢ok sayida banka miisterisi subesine ugrayarak islem

yapmak istemektedir.'’

®Belli Basli Bankacilik Hizmetleri Nelerdir? Bankacilik Hizmetleri,
http://www.ekodialog.com/uluslararasi_ekonomi/bankaciilik-hizmetleri.html Erisim: 09.01.2010
Y http://www.tbb.org.tr/Dosyalar/Baskan_Konusmalari/efma_20071107.doc Erisim: 09.01.2010



http://www.ekodialog.com/uluslararasi_ekonomi/bankaciilik-hizmetleri.html
http://www.tbb.org.tr/Dosyalar/Baskan_Konusmalari/efma_20071107.doc

1.3.1. Bankacihik Hizmetlerinin Ozellikleri

Hizmetler, mallardan farkli olarak dokunulamayan, tiirdes olmayan, iiretimi ve
tiikketimi es zamanl siireclerde gergeklesen; bir nesne degil, bir faaliyet ya da siirec olan,
stoklanamayan, sahiplik transfer edilemeyen, temel degeri alic1 ve satici etkilesiminden

iiretilen 6zelliklere sahiptirler.'®

Banka hizmetlerinin ise kendine has baska oOzellikleri de vardir. Banka
hizmetlerinin konusunu para olusturmaktadir. Bu nedenle de banka hizmetleri “giivene
duyarl” hizmet 6zelligi tasirlar. Ayrica soyut olduklar i¢in s6zlesmelerle sekillenirler.
Miisteri ile banka arasindaki iligski bir defalik satis sozlesmesiyle sonug¢lanmamakta,
misterinin bankaya pek cok kere gidip gelmesini gerektirerek bankacilik hizmetlerinde
zaman unsurunun varligi ve dnemini gé')stermektedirlg. Banka hizmetlerinin satis1 diger
ekonomik hizmetlerin satisina goére 6nemli farkliliklar gosterir. Bunun nedeni, diger is
kollarinda kullanilan satis politikasi araglarinin farkliligidir. Banka hizmetleri gesitli
pazar tepkilerine neden olan ve is koluna 6zgii satis sorunlar1 yaratan bazi spesifik

Ozelliklere sahiptir.20 Bu 6zellikler asagida kisaca agiklanmistir:
1.3.1.1. Soyutluk (Dokunulmazlik)

Hizmetler dokunulmazdir. Mal fiziksel bir objedir, duyu organlarimizla
algilayabiliriz. Hizmetler ise fiziksel objeler degillerdir. Mallar ve hizmetler arasindaki
en temel ve evrensel olarak kabul edilen farkhilik hizmetin dokunulmaz olmasidir.?!
Mal, somut bir kavram iken, hizmet bir diisiince, bir fiil ve bir faaliyettir. Bu nedenle
hizmetlerin sergilenmesi kolay degildir. Ciinkii alicilar hizmet alimindan 6nce hizmetin
degerini ve niteligini 6lgme ihtiyact duyarlar ki bu da mallarda oldugu kadar kolay

olmaz.?

¥ Mehmet YILDIRIM, “Bireysel Bankacilikta Pazarlama Faaliyetleri ve Tiiketicilerin Banka Tercihine
Yonelik Kayseri ilinde Bir Arastirma”, (Yiiksek Lisana Tezi, Erciyes Universitesi SBE, 2007), s. 31

' Dilek DEMIRHAN, “Tiirkiye’de Bankacilik Sektoriinde Ticari Kredi Pazarlama Faaliyetleri ve izmir
ilindeki Ticari Kredi Miisterilerinin Banka Tercihini Etkileyen Faktorlerin Analizi”, (Yiiksek Lisanas Tezi,
Ege Universitesi SBE, 2004), s. 33-34

20 Niyazi BERK, Bankacilikta Kredi Pazarlama, Tiirkiye Bankalar Birligi Yayinlari, Ankara 1988, s. 4

2t Meral, a.g.e. s. 398

2 Sezgin ve Sendogdu, a.g.e, s.77
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Konut kiralamasi, mobilya tagima ve yerlestirme gibi somut hizmetlerden farkl
olarak banka hizmetlerinin konusu 6diin¢ verme, yatirma ve transfer islemleri gibi soyut
olan farkli sekil ve kalitedeki paradir. Ornegin; isletmelerin paralari, ticari bankalarmn
paralar1, nakit hesap ya da senet seklindeki merkez bankasinin paralart gibi... Soyut
olan banka hizmetleri sozlesmelerle sekillenir. Krediler, prim tasarruflar1 ve tasinir
deger satiglar1 gibi tiim benzer hizmetler genel ticari temayiillerin 6tesinde ayrintili

olarak diizenlenen s6zlesmelerle belirlenir.?®

1.3.1.2. Uretim ve Tiiketimin Es Zamanhg (Ayrilmaziik)

Bu 6zellik, hizmet {iretim ve tiikketiminin ayni anda olmasini ifade eder. Mallar
tiretilip bir siire sonra satilirken hizmetlerde durum farklidir. Hizmet, mallarin aksine
cogunlukla once satilir, daha sonra iiretim ve tiiketimi aymi anda gergeklesir.24
Bankacilikta mevduat ve kredi islemleri hizmetlerinin saticis1 ya da alicis1 pazarlamanin
zaman boyutu i¢inde hesap acgarak iliskiye baslamaktadir. Yani bu hizmetler zaman
unsurunu igerir. Isler genellikle bir kerelik satis sozlesmesi ile sonuglanmamakta ve
miisteri, fiziksel mallarda oldugundan daha fazla bankaya ugramaktadir. Tiiketim

basladig1 anda hizmet yerine getirilmelidir.25
1.3.1.3. Stoklanamama (Dayaniksizlik)

Hizmetlerin baglica Ozelliklerinden biri de, hizmetin satildiktan sonra, satis
sonrast kullanilmak {izere, tiretenden ya da hizmeti saglayandan ayri olarak alinip
saklanabilmesi, depolanmasinin miimkiin olmamasidir.?® Ornegin bir bankanm gagr
merkezindeki yetkili ile goriisme yaptiginizda size anlatilanlart o anda dinlemis ve
tilketmis olursunuz. Cagr1 merkezi hizmetini depolamak ya da saklamak gibi bir durum

s0z konusu degildir.

2 Berk, a.g.e.s. 4
4 Bayuk, a.g.e. s.4
» Berk, a.g.e.s. 5
2 Bayuk, a.g.e.s. 4
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1.3.1.4. Heterojenlik (Tiirdes Olmama)

Hizmetler, onu satin alanlar i¢in 0&zii, kalitesi, kapasitesi, kapsami ve
degerlendirilmesi agisindan degisebilir 6zellikler gosterirler. Bireyin hizmeti tanimlayip
degerlendirmesi, algilamasi arasinda farkliliklar bulunmaktadir. Hizmetin kalite ve
icerigi, hizmeti olusturandan bir digerine, miisteriden miisteriye, hatta giinden giine
degisebilir. Hizmetler standartlastirllamaz ve bu nedenle kontroliinde zorluklar
yasanabilir.27 Bir banka miisterisi ¢alistig1 bankanin ona sagladigi hizmetten son derece

memnunken bir bagka miisteri o hizmeti yetersiz bulabilir.

Banka hizmetlerinin yukarida siralanan 6zellikleri, banka miisterisi agisindan

asagidaki durumlari ortaya koyar®:

- Sozlesme unsurlart ile birlikte soyutluk, banka hizmetlerine agiklama
gerekliligi fazla olan hizmet niteligini kazandirir. Sunulan hizmetlerde ©Snemli
sayilabilecek farklar vardir. Ornegin; basit bir tasarruf mevduati hesabi, servet
boyutunda varliga danismanlik yapmak ya da akreditif islemi yapmaya gore daha az

aciklama gerektirir.

- Para, bankacilik hizmetlerinin konusu oldugu i¢in zaman akis1 i¢inde
pazarlama iligkileri banka hizmetlerine glivene duyarli hizmetler 6zelligi kazandirir.
Bankalar, daha fazla para kazanmak i¢in hizmet politikalarini 6teki finansal kurumlarin
alanimna kaydirarak hizmetlerini ¢esitlendirmeye yonelmislerdir. Bdylece banka ile
calismaya baslayan miisterinin belli bir deneme doéneminde iligkilerini yogunlastirma
veya hesabini kapatma kararini o bankanin hizmeti sunum bi¢imi ve bankanin pazarda

rakibi olan kurumlarin etkileri belirler.

Banka hizmetlerinin yapis1 ve niteligi, bankanin uzun siireli basarisinda 6nemli
rol oynar. Hizmetlerin karakteristigini hiz, glivenilirlik ve rahatlik gibi teknik alana dair
nitelikler ile danigmanlik, hizmet tiirii yapis1 ve gorlinim gibi sunum alanina 6zgii

yapisal ozellikler belirler.

7 Karaca, a.g.e.s. 12
28 Berk, a.g.e.s. 6
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1.3.2. Bankacilik Hizmet Cesitleri

Hizmet, bankalarda basarinin artmasimi saglayan Onemli bir degerdir.
Miisteriler icin hizmet, alman faydadir. Bankacilik sektoriinde artan rekabet,
bankacilikta yeni hizmetlerin sunulmasini giindeme getirmis, hizmetler ve kaliteli bir
sunum rekabet avantaji saglamak i¢in en Onemli faktor olmustur. Bankalarin
miisterilerinin zihninde olumlu izlenim birakmasi, pazar paymi artirmasi ve siddetli
rekabette faaliyetlerini siirdiirmesi ancak hizmette ¢esitlilik ve Kkalite seviyesi ile
miimkiin olabilmektedir.? Asagida bu bankacilik hizmetleri bagliklar halinde ele

alinmistir:
1.3.2.1. Mevduat Toplama

Ticari bankalar1 diger banka ve kuruluglardan ayiran en 6nemli 6zellik "vadesiz
mevduat" toplamalaridir. Vadesiz mevduat; mevduat sahipleri tarafindan istendigi
zaman geri alinabilen bir banka hesabidir. Bankalarin topladiklari mevduat miktart o
tilkenin para stoku icinde onemli bir yere sahiptir. Temel fon kaynaklarinin tasarruf
sahiplerinin mevduatlarindan olusmasit nedeniyle "mevduat bankalari" olarak da
isimlendirilen ticari bankalar, giiniimiizde her tiirlii mevduati toplayan, bunlar kredilere
dontistiiren, yatinm ve kalkinma bankalarinin konularinda da faaliyet gosteren ve
sermaye piyasast i¢in gerekli hizmetleri yerine getiren kuruluslar durumuna

gelmislerdir.30
1.3.2.2. Kredi Verme

Bireysel veya kurumsal miisterilerin cesitli ihtiyaclarina karsilik belli bir siire

sonra 6denmek vaadi ile satin alma giicli saglanmasi islemidir.

*Talha USTASULEYMAN, “Bankacilik Sektdriinde Hizmet Kalitesinin Degerlendirilmesi: Ahs-Topsis
Yéntemi,” Bankacilar Dergisi, Sayi 69, TBB Yayini, istanbul 2009, s.33
*Banking in Turkey, http://www.bookrags.com/essay-2003/11/12/2104/4697 Erisim: 17.01.2009
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1.3.2.3. Cek hizmetleri

Cek, hukuki niteligi itibariyle bir 6deme aracit olup bir bankacilik hizmeti
olarak Bankanin kendi subesi veya ayni1 bankanin farkli subelerinden tahsili islemlerinin

gerceklestirilmesini kapsar.
1.3.2.4. Kiralik kasa hizmetleri

Sahip olduklar1 altin, miicevher, tahvil ve kiymetli belge gibi her tiirlii degerli
belge ya da esyayr saklamak isteyen miisterilere bu amagla hizmet verebilmesi igin

bankalar kiralik kasa uygulamasi kullanilir.
1.3.2.5. Senet Islemleri

Tahsili istenen senetlerin “Senet Tevdi Bordrosu” ile bankaya teslimi halinde

senetlerin vadesinde tahsiline ya da protestosuna olanak saglayan hizmetlerdir.
1.3.2.6. Havale ve Elektronik Fon Transferi Islemleri

Havale, bir kisi ya da kurulusa ait belirli bir paranin ayni bankanin farkli bir
subesi aracilig1 ile bagka kisi ya da kurulusa 6denmesinin saglanmasi amaciyla yapilan

para transferi islemidir.

Elektronik fon transferi (EFT) ise, farkli bankalarin farkli subeleri arasinda

yapilan ve Merkez Bankasi’nin aracilik yaptig: bir para transferi islemidir.
1.3.2.7. Swift Islemleri

Swift, diinya bankalar arasi finansal iletisim birligi olarak tanimlanabilir.
Gilinlimiizde tiim kitalar arasinda kullanilan para transfer sistemidir. Bagka bir ifadeyle,

EFT’nin yabanci para ile yapilan hali de denilebilir.
1.3.2.8. Kredi Karti Hizmetleri

Visa, Mastercard, Eurocard, Gold Card vb. ile miisterilere nakit kullanmaksizin

harcama yapma ve nakit ¢ekebilme imkani veren hizmetleri kapsar.
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1.3.2.9. Tahsilat ve 6deme hizmetleri

Tahsilat hizmeti, senetlerin vadesinden once veya protestolu olarak tahsil
edilmesine olanak saglar. Odeme hizmetleri de miisterilerin bankaya verecegi otomatik

O0deme talimati sonucu faturalarinin banka subesine gitmeden 6denmesini kapsar.
1.3.2.10. Sigorta Hizmetleri

Bankalar, Miisterilerinin hayat, kasko, yangin, DASK gibi sigorta islemlerini

gergeklestirirler.
1.3.2.11. Takas Hizmetleri

Banka miisterilerinin subeye bagka bankalara ait ¢eklerinin tahsil edilmek

tizere verilmesi ve bankalarin bu tahsil isleminde aracilik rolii iistlendigi hizmettir.
1.3.2.12. Miisteri Danismanhg1 Hizmetleri

Bankalar, miisterilerine hicbir araciya gerek kalmadan saglikli bilgiye en kisa
sirede dogrudan ulasabilecekleri danismanlik hizmetleri saglarlar. Bu birimler
sayesinde miisteriler bagvurduklar1 islemin durumu, asamasi ve ortaya cikabilecek

sorunlarla ilgili bilgi edinirler.

1.3.2.13. Kambiyo Islemleri

Kambiyo, Yabanci paralar ve bu paralarla 6demeyi saglayan belge, hesap ve
araglar anlaminda kullanilir. Bir iilkeden yurt disina ve yurt disindan tilkeye yonelik bir
mal, hizmet ve faktdr hareketi karsiliginda bir para hareketi yaratir. Ayrica yabanci
paranin iilke parasina, iilke parasinin da yabanci paraya ¢evrilmesine ve yabanci para ile

doviz tevdiat islemi yapilmasina olanak tanir.
1.3.2.14. Akreditif

Akreditif, ithalat islemlerinde kullanilan bir 6deme bigimidir. Ithalatci ve
thracat¢inin bankalar araciligr ile gecerli hale gelen dort tarafli bir kosullu havale

seklidir.
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1.3.2.15. Swap Islemleri

Genel anlamda borglarin degis-tokus edilmesi anlamina gelen Swap, iki taraf
arasinda yapilir, kosullar1 6nceden bellidir, faiz veya anapara ddemelerinde degisimi
saglayan mali bir islemdir. Swap islemiyle hedeflenen, faiz oranlari ile doviz kurlarinda

meydana gelen dalgalanmalarin yarattig1 riski minimize etmektir.
1.3.2.16. Forward islemleri

Vadesi, fiyati, miktar1 6nceden belirlenmis bir menkul degerin veya herhangi
bir malin ileri bir tarihte teslimini Ongdren anlagmalardir. Fiyatlarda olabilecek
dalgalanmalarin ortaya c¢ikarabilecegi belirsizliklere karsi olusabilecek bir riskten

kacinma veya korunma yontemidir.
1.3.2.17. Menkul Kiymet Hizmetleri

Yatinm fonlari, repo islemleri, hazine bonosu, devlet tahvili alim-satim

islemleri gibi hizmetleri kapsar.
1.3.2.18. POS Hizmetleri (Point Of Sale)

Bir bankacilik hizmet araci olarak kullanilan POS makinasi, kredi kartiyla
yapilan alisverislerde telefon hatt1 iizerinden kredi karti bilgilerini bankaya gondererek
bankadan onay alinmasint ve gelen onay sonucunda da aligveris isleminin

gerceklestirilmesini saglar.
1.3.2.19 ATM Hizmetleri (Asynchronous Transfer Mode)

ATM, sayisal isaretlesme teknigi kullanan tiim iletisim hizmetleri i¢in ortak bir
iletim teknolojisidir. Bankacilik hizmetlerini subeye gitmeden yapabilmeyi saglayan bir

hizmet kanalihaline gelmistir.31

31 Sezgin ve Sendogdu, a.g.e. s.92-94
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1.3.2.20 Internet Bankacilig

“Internet bankacilig1” kavrami, banka miisterilerinin bankacilik islemlerini
internet tizerinden gergeklestirebildikleri durumu ifade eder. Cagdas baglamda bu,
esasen internet subesine ulagabilmek icin yalnizca bilgisayarlarin degil, cep telefonu,
dijital TV. gibi bu ise uygun diger araglarm da kullanilabilmesi demektir. “Internet
subesi”, islemlerin yapildigi platformun adi olarak kullanilir. Bankanin internet sitesinin

bir pargasidir ve bu site yoluyla internet subesine giris saglanir.

Internet bankacilign miisterilere islemlerini istedigi zaman istedigi yerden
yapabilme imkani sagladigi, hizli oldugu ve klasik subecilikten daha ucuza mal oldugu
icin cazip gelmektedir.** Bu nedenle bankalar hizmet sunumlarini ve miisteri iliskilerini
daha da genisletmek i¢in teknolojiye, 6zelliklede Web'e yatirim yapmaktadirlar. Giiniin
her saatinde saglanabilen bilginin saglikli olusu kadar miisterinin irtibatinin ¢abuklugu
da bankacilik hizmeti acisindan interneti yararli hale getirmistir. Ornegin, bir bankanin
internet sitesinde araba bor¢lanmasi hakkinda bilgi aragtiran miisteriler sadece bankanin
sunduklarina ulagmakla kalmayip ayni zamanda biitcesine uyan arabalar hakkinda da
bilgi sahibi olabilmekte ve bor¢ Odemelerini hesaplayabilecegi araglara da
ulasabilmektedir.*®

1.3.2.21 Telefon Bankacilig

Bankalarin miisterilerinin ihtiyaglariniza cevap vermek amaciyla hazirlanmis
olduklar1 bir telefonla bankacilik hizmetidir. Telefon Bankacilig1 araciligi ile bankalarin
iriin ve hizmetleri hakkinda bilgi alinabilir, birgok bankacilik islemi 7 giin / 24 saat
telefon araciligiyla gergeklestirebilir, islemler vakit kaybetmeden ve rahat bir sekilde

takip edilebilir.>*

32 Ceren SAYAR and Simon WOLFE, “Internet Banking Market Performance: Turkey Versus The UK”,
International Journal of Bank Marketing, 2007, Vol.25, No. 3, http://www.emeraldinsight.com/0265-
2323.htm (05.04.2009), p.123

33 http://www.girisim.com.tr/bankatek/sayi4/online.htm Erisim: 17.01.2009

3 http://www.hsbc.com.tr/tr/kurumsal_isletme/e_bankacilik/sirket_telefon/ Erisim: 17.01.2009
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1.3.2.22 Diger Hizmetler

Maas oOdemeleri, fatura o6demeleri, SSK prim ve vergi Odemeleri, okul

odemeleri vb. hizmetlerdir.*®
1.3.3 Bankacilik Hizmetleri Pazarlamasi

“Pazarlama nedir?” herkesin bir cevabt vardir. Ciinkii yasantisini
siirdiirebilmek i¢in yaptig1 eylemlerde herkes pazarlamanin ister istemez bir pargasi
olmaktadir. Ancak pazarlama pek c¢ok kisinin sandig1 gibi reklam, yiiz yiize satis ve
benzeri ¢abalarla sinirli degil, satis ve tutundurmay1 da kapsayan ¢ok daha genis boyutlu
bir isletme fonksiyonudur.®® Asagida pazarlama kavramimin cesitli tanimlari yer

almaktadir:

“Pazarlama, tiiketicilerin ihtiya¢ ve isteklerini belirleyen, organizasyonun en
iyl hizmeti verebilecegi hedef pazarlar1 tespit eden ve bu pazarlara hizmet eden uygun
mallari, hizmetleri ve programlari tasarlayan bir isletme fonksiyonudur. Pazarlama, bir

gorevden Gte tiim organizasyona rehberlik eden bir felsefedir.”*’

“Pazarlama, temelde insanlarin ihtiyac¢ ve isteklerini karsilamaya yonelik bir
miibadele (degisim) islemidir.” Iki veya daha fazla taraftan her biri kendi ihtiyacini
karsilamak amaciyla diger tarafa degerli bir seyleri (mal, hizmet veya fikir) verip

degerli baska seyleri (para, alacak, kredi vb.) elde etmektedir.”

“Pazarlama, tiiketici ihtiyaglarindan hareketle, iiretilecek mal ve hizmetleri
belirlemek, belirlenen bu mal ve hizmetlerin iretiminden en son tiiketici veya
kullanicinin eline gegmesini saglayacak tim hizmet ve tekniklerin, tiiketicileri tatmin

ederek kar saglamak amaciyla kullanilmasidir %

> http://www.finansbank.com.tr/Bankacilik/private-banking/bankacilik-hizmetleri.aspx Erisim:
17.01.2009

** Mehmet KARAFAKIOGLU, Pazarlama ilkeleri, 1. Basim, istanbul: Literatiir Yayincilik, Kasim 2005, s. 1
7 Philip KOTLER and Gary ARMSTRONG, Principles Of Marketing, 7. Edition, USA: Prentice-Hall
International, 1996, p. 1

38 Dogan TUNCER ve Digerleri, Pazarlama, 2. Baski, Ankara: Gazi Biiro Kitabevi, 1994, s. 4
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“Pazarlama, kisisel ve oOrglitsel amaglara ulasmay1 saglayacak miibadeleleri
gerceklestirmek  lizere, fikirlerin, mallarin  ve  hizmetlerin  gelistirilmesi,
fiyatlandirilmasi, tutundurulmasi ve dagitilmasina iliskin planlama ve uygulama

surecidir.”

Yukaridaki tanimlarda da goriildiigii gibi pazarlama yalnizca mal ve
hizmetlerin degil, ayn1 zamanda fikirlerin de gelistirilip hedef kitlelere ulasmasini ve
benimsetilmesini kolaylastiran bir faaliyetler sistemi olarak goriilmektedir. Ayrica bu
faaliyetler sistemi, sadece kar amaci gliden kuruluslar olarak isletmelerce degil,

amaglaria ulasmak isteyen her tiirlii 6rgiit veya kurulus tarafindan yiiriitiillmektedir.

Pazarlamanin bazi 6nemli yonleri ve 6zellikleri soyle belirtilebilir:

L Pazarlama oldukca c¢ok ve cesitli faaliyetler biitiinii veya sistemidir®;
Pazarlama c¢ogu kisi tarafindan sadece satis ve reklam olarak diisiiniiliir. Oysaki bunlar
pazarlama agisindan buz daginin goriinen yiiziidiir. Giiniimiizde pazarlama sadece
tanitim ve satis degil, aym1 zamanda miisteri ihtiyacglarinin tatmini boyutunu da
kazanmigstir. Eger pazarlamacilar tiiketici ihtiyaglarin1 anlamaya amacina yonelik olarak
yiiksek degerde iiriinler iiretip fiyatlandirma, dagitim ve tutundurmayi da etkili sekilde

yaparlarsa iirlinleri kolaylikla satilabilecektir.*

. Pazarlama, insan ihtiyaglarin1 karsilamaya yonelik bir miibadele
faaliyetidir: Kisiler, istek ve ihtiyaglarini, degisik hizmetler ve mallar ireterek ve
bunlar1 birbirleri ile degiserek saglarlar. Pazarlama, miibadeleyi kolaylastiran sosyal ve
yonetimsel bir siirectir. Pazarlamacilarin gorevi, pazarlari olusturan birey, aile ve
orgiitlerin ihtiyaclarin1 ve isteklerini belirleyip bunlardan kendilerine uygun olanlar

secerek karsilamaktir.*!

o Pazarlama, bir isletmenin en disa doniik faaliyet grubunu olusturur ve

cok dinamik bir yapida siirekli ve sik sik degisebilen bir ortamda yiiriitilir: Bir

* ismet MUCUK, Pazarlama ilkeleri (Ve Ornek Olaylar), 7. Basim, istanbul: Tiirkmen Kitabevi, 1997, s.
3-4

“ Kotler ve Armstrong, Principles Of Marketing, s. 5

o Karafakioglu, a.g.e. s.2
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isletmede sayisiz dig faktoriin etkisini bir ¢ok boliimden daha ¢ok pazarlama boliimii
hisseder. Yasalar, yonetmelikler, ile kamu yoneticilerinin karar ve uygulamalari, sosyal
ve kiiltiirel baskilar, degisen ekonomik kosullar ve teknolojik gelismeler vb. Biitiin bu
dinamik faktorler pazarlama yonetimini olduk¢a zorlastirmakla birlikte pazarlama
boliimiiniin isletmenin basarist a¢isindan yeri ve dnemini ayrica da sorumlulugunu genis

Olgtide arttirir. *?

Bankalarda pazarlama yonetimi, bir kurumun hedeflerini gerceklestirmek i¢in
pazar gelistirmeye, onunla iligkileri doyurucu bir diizeyde tutmaya yonelik eylemlerin
analizi, planlamasi, uygulamaya gecirilmesi ve denetimidir. Pazarlama yonetimi,
trlinin tasarimini, fiyatlanmasini, tanitimimni ve dagitimini miimkiin oldugunca etkin
kilma amacima yonelerek hedef pazarlarin ihtiyag, istek, algilama bicimleri ve

tercihlerinin bir inceleme analizine dayanmaktadir.
Temelde, bankalarin faaliyetlerine yon veren dort temel amaci vardir. Bunlar:
. Varliklar1 ve mevduat1 yiikseltmek
o Kar1 yiikseltmek
. Yatirimlarin getirisini yiikseltmek
. Maliyetleri minimuma indirmek

Bankalar, her bir amaca ulagsmada yine o amaglarin dogasindan kaynaklanan
farkli fonksiyonlar ve stratejiler gelistirmek zorundadirlar. Aslinda en ideal olani tiim bu
amaclarin  optimum karisimin1 - olusturmaktir. Bu nedenle asagidaki siireglerin

hazirlanmasi sarttir:
1.3.3.1 Bankacilikta Planlama

Bankacilik hizmetleri pazarlamasinda planlama acisindan dikkat edilmesi
gereken belli konular vardir. Bunlardan ilki, igsel ve digsal faktorlerin gozden

gecirilmesi, gecmis yillardaki pazarlama performansi ile o giinkii kosullar birlikte

42 Mucuk, a.g.e.s. 6
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incelenerek bugiinkii kosullara uyum saglanmasi gerekliligidir. Daha sonra, bugiinkii
kosullara uyum saglanirken gelecek i¢in Ongdriiler yapilmali ve degerlendirilmeli,
pazarlama islevinin basarisina yardimci anahtarlar tespit edilmelidir. Son asamada da
amaglar ve stratejiler belirlenerek zamanlama, sorumluluk ve maliyet ¢alismasi ¢ok iyi

yapilmal1 ve programlanmalidir.
1.3.3.2 Bankacilikta Piyasa Arastirmast

Pazarlama planlamasindan sonraki asama piyasa arastirmasidir. Bu asama

asagidaki bagliklar altinda incelenir:
1.3.3.2.1 Pazarlama Cercevesi

Tiim organizasyonlar gibi bankalar da iclerinde bulunduklar1 ¢evreden ciddi
sekilde etkilenirler. Ulke ici ve dis1 rekabet kosullar1 isletmeler icin ¢ok biiyiik énem
tasir. Ulkedeki enflasyon, gelir seviyesindeki ve doviz kurlarindaki degisiklikler tiiketim
seviyesini ve yagam standartlarini etkiler. Yasal sinirlamalar ve miidahaleci hiikiimet

politikalar1 isletmelerin faaliyetlerini ytiriitmelerinde etkin rol oynar.
1.3.3.2.2 Rekabet Kosullar:

Isletme ile ayni tiirden faaliyetleri gdsteren rakip firmalarin iiriinleri ve
hizmetleri rekabet kosullarini etkiler. Eger firma kaliteli iirtin ve hizmet rekabeti
yapamiyorsa mevcut miisterilerini rakip firmalara kaptirma riski dogacaktir. Verilen
hizmetin fiyat1 da rekabeti fazlasiyla etkileyecektir. Ancak bu, rekabet edebilmek i¢in

stirekli fiyat indirmek anlamini tagimaz.

Bankalar performanslarini arttirmak ve pazardaki yerini koruyabilmek igin
pazarlama arastirmasi da yapmak zorundadirlar. Banka, zayif ve gii¢lii oldugu noktalar
bu yolla tespit edebilir. Arastirma ayni zamanda portfoy i¢i ve disi miisterilerin
ihtiyaglarin1 anlamaya da yonelik olmalidir. Bu arastirmalarin sonuglari gercgekei

pazarlama amaglarini belirlemeye yardimci olur.

Pazarlama aragtirmasi yapilmasinin ardindan hazirlanan bir planin katkis1 ¢cok

daha biiylik olacaktir. Pazarlama plani, bankanin pazarlama fonksiyonlariyla ilgili
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sorularina cevap verecek yapida hazirlanmalidir. Hazirlanacak plan kisa ve uzun

donemli olabilir.

Hangi pazara ne tiir pazarlama araglariyla girileceginin belirlenmesinden sonra
fonksiyonlarin yerine getirilmesi ve hedef pazara ulasma, performansi artirma amagclari
icin ¢abalar baslar. Ister kisa ister uzun donemli olsun, planin mutlaka esnek olmasi
gerckmektedir. Piyasa kosullarindaki giinlik degisikliklerin bile, temel prensip ve
ilkeleri zedelemeden plana uyumlu hale getirilebilmesi gerekir. Aksi durumda
pazarlama amaglarina ulasamamak ve hatta amactan sapmak bile miimkiindiir. Boyle bir

sorun da karlilig1 ve verimliligi mutlaka olumsuz yonde etkiler.
1.3.3.2.3. Ekonomik Belirsizlikler

Ekonomik belirsizliklerin var oldugu dénemlerde, insanlar bir {irline veya
hizmete yatirnm yapmaktan genel olarak c¢ekinebilirler. Ekonomik gerileme
donemlerinde mala veya hizmete olan talep kayda deger dalgalanmalar gosterebilir.
Dolayisiyla pazarlama faaliyetlerinde ekonomik gostergeleri izlemek ve esnek bir

yaptya sahip olmak gerekmektedir.
1.3.3.2.4. Yasal Sinirlamalar

Yasalar, pazarlama faaliyetlerinin siirlarii dogrudan etkileyen bir baska
onemli faktordiir. Isletmede calisanlarn ¢alisma kosullarindan, iiretilen iiriiniin veya

verilen hizmetin sekline etki edebilecek yasalar mevcut olabilir.
1.3.3.2.5. Kiiltiirel ve Sosyal Yapi

Miisteri iliskilerinde kiiltiirel ve sosyal faktorlerin goz ardi edilmemesi biiytik
onem tasir. Firmanin yiriittiigli faaliyet ne olursa olsun bunun o6ncelikle toplumun

c¢ikarlarma uygun ve bu amaca yonelik oldugu imajinin yaratilmas gereklidir.
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1.3.3.2.6 Teknoloji

Bankalar, siirdiirdiikleri faaliyetlerinde teknolojik gelismeleri yakindan izlemek
zorundadirlar. Rakiplerin sahip olduklar1 yeni teknolojiler yakindan takip edilmeli,

rekabet stirdirilmelidir.

Biitiin bu ¢evresel faktorler degerlendirildikten sonra pazar potansiyelinin
tespiti gerekir. Boyle bir islem “piyasa aragtirmasi” olarak adlandirilmaktadir. Piyasa
arastirmas1 pazarlama faaliyetlerinin her asamasinda yapilabilir. Esneklik ancak bu

sekilde kazanilabilir.

Ozet olarak, oncelikle banka nasil hizmet verecegine ve hangi iiriinlerin
pazarlanacagina iligkin karara varmalidir. Buna gore pazar belirlenecektir. Hedef pazara
girilirken piyasa arastirmasi sonuglarina goére plan hazirlanacak, hazirlanan plana
uyulmasi, uygulamanin kontrol edilmesi ve son olarak da sonuglar degerlendirilmesi

gerekecektir.*®

1.3.4 Bankaciik Pazarlamasinda Miisteri Iliskileri ve Yeni Miisteri

Kazanma Yontemleri

Miisteri istek ve egilimlerini 6zenle incelemek, banka imaji bakimimdan son
derece énemli bir konudur. Imaj, miisteri adayinin karar alma siirecinde yonlendirici bir
fonksiyona sahiptir. Olusmus bir imajin zamanla degistirilmesi olduk¢a zordur. Bunun
aksi de miimkiindiir. Onyargi gibi olusmus bir imaj da pazarda karsi direnisi

gii¢lendirir.**
1.3.4.1. Mevcut Miisteriler Ile Iliskiler

Bu miisteriler de kendi aralarinda ikiye ayrilabilir:

* sadi UZUNOGLU, Bankacilik, Tiirkiye Bankalar Birligi Ekonomik Arastirmalar Merkezi Yayinlari, Ankara
1996, s. 54 - 57

* Asli YOKSEL MERMOD ve Ulkii YUKSEL, (Turizm Pazarlamasi — Bankacilik Pazarlamasi) Hizmet
Pazarlamasi, T.5.K.B. Ekonomik ve Teknik Dékiimantasyon Merkezi, Beta Basim A.S., istanbul 2004, s.
101
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a) Psikolojik baghligt olan miisteriler: Psikolojik bagliligi olan iligkilerin
zaten boOyle bir baghihigin varligit nedeniyle Onemsenmemesi gerektigi anlami
cikarilmamalidir. Bu baghligin hep canli tutulmasi ve miisterinin mutlulugunun
stirdiiriilmesi gerekmektedir. Bu durum, bankaya zarar1 olacak tavizler verilecegi

anlamina gelmez. Onemli olan bunu basarabilmektir.

b) Fiyat-hizmet bekleyen miisteriler: Fiyat — hizmet bekleyen miisteriler
(rekabetci miisteriler) ise bankanin sundugu hizmet acisindan tatmin edilmediginde
kolaylikla bir bagka bankanin miisterisi olabilirler. Onlar1 tatmin etme ¢abasi onlarin her
istedigini yapmak ve her istedigi fiyati uygulamak demek degildir. Bu noktada
pazarlama, kendi segeneklerini sunmali, banka prensip ve ilkelerini zedelemeden
miisterinin taleplerini degerlendirmelidir. Bu degerlendirme sonucu higbir zaman yerine
getirilemeyecek veya makul olmayan sézler verilmemelidir. Eger firma talepleri banka
acisindan beklenen verimi veya getiriyi saglamiyorsa miisteri ile yapilan yiiz yiize
goriisme sirasinda bu talepler uygun bir sekilde reddedilmelidir. Ancak firmayla olan

iliskileri siirekli canli tutma ¢abasi da g6z ardi edilmeden diyalog siirdiiriilmelidir.

Mevcut miisterilerle olan iliskide miisteriden bir talebin gelmesini beklemek
yerine, onlara periyodik ziyaretler yapilmasi, bu ziyaretlerde gereksinim tespiti
yapilarak, eger varsa bunlarin karsilanmaya ¢alisilmasi gerekir. Aksi taktirde,
miisterinin ortaya ¢ikan bir ihtiyaci, banka talebin ondan gelmesini bekledigi igin bir
baska banka tarafindan karsilanabilir. Boylelikle miisteri ziyaretleri ve ihtiyac tespit
caligmalar1, bankanin miisteriyi arayamadigi bir durumda, miisterinin bankay1 aramasini
saglayabilir. Sonug olarak da mevcut miisterilerle ilgili pazar payimni artirmak mimkiin

olabilir.
1.3.4.2. Potansiyel Miisterilerle Iliskiler

Bu misteri kitlesi, bankayla heniiz ¢alismaya baslamamis ancak verimli
calisabilecek olan miisterilerdir. Bu tiir miisteriler ilk asamada arastirilarak bulunmali ve

degerlendirilmeye alinmalidir. Boyle miisteriler gesitli sekillerde belirlenebilir:

- Subeye gelen yiiksek miktarda bir havale
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- Yine yiiksek miktarda bir ¢ek kesidecisi veya ¢ekin hamili
- Sanayi, ticaret ve meslek odalar1 yaymlarinin incelenmesi
- Firmalarin ihracat ve ithalat siralamalari

- Vergi 6demeleri siralamalari

- Gazete haberleri

gibi kaynaklar yeni miisteri bulma konusunda yardimci olabilir. Eger boyle bir
potansiyel miisteri bulunmussa bir ziyaret programi ayarlanmalidir. Ancak ziyaret
programi1 yapilmadan once firma hakkindaki genel bazi bilgilere yine piyasadan
ulagilmasi gerekir. Miisterinin karakteri, birlikte is yaptig1 cevreler hakkinda, o ¢evrenin
miisteri i¢in diigtindiikleri hususunda ve diger bankalarla olan iligkileri hakkinda bilgiler
toplanmali, saglanan veriler olumlu ise ziyarete karar verilmelidir. Ziyaret programinin
basinda miisteriden randevu alinmali ve Ogrenilmesi gereken bilgiler tekrar gbzden

gecirilmelidir. Miisteriye hazirlikli gitmek gerekir.

Ziyaret sirasinda firmadan Ogrenmek istenilen konular acik bir bigimde
sorulmali ve rahat diyalog ortamn olusturulmalidir. ilk ziyarette amag¢ tanismak ve
iletisim siirecinin baslatilmasi olmali ve bu miisteriye agiklanmalidir. Ikinci bir ziyarette
gereksinim tespitleri yapilarak bunlardan bankanin hangilerini nasil karsilayabilecegi
konusunda neler bilgi verilmelidir. Eger gergekten calismaya deger bir miisteri ise

ziyaretlere periyodik olarak devam edilmelidir.
1.3.4.3. Miisterinin Verimliligi ve Fiyatlandirma

Bankacilik sektoriindeki siki rekabet ortami, miisteriye sunulan hizmetin veya
kullandirilan herhangi bir kredinin fiyatim1 yine rekabet¢i fakat verimli bir sekilde
belirlemeyi gerektirmektedir. Bankaya yonelen kaynaklarin bazi yasal zorunluluklar
nedeniyle kullanilabilen kisminin ciddi oranda azalmasi, kaynak maliyetlerini daha da
arttirict yonde etki yaparken bu kosullar altinda kredileri verimli alanlara yoneltmek ¢ok

daha 6nemli hale gelmistir.
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Dolayisiyla bankanin kaynaklarinin ne kadarimi kullanabildigini bilmesi, gelir
getiren fiyatlar ile galismasi, kar marjlarimin gittikce diistiigii mevcut ortamda ciroyu
arttirmasi, sonucunda zarar goriilen islemlere basindan girmeyip verimi etkileyen diger

faktorleri dikkatle incelemesi gerekmektedir. *°
1.3.5 Bankacilikta Pazarlama Karmasi

Pazarlama karmasi, “pazarlama faaliyetlerinin yiirlitilmesi sirasinda bir
pazarlama yoneticisinin tizerinde karar vermek zorunda oldugu esas degiskenler”

seklinde tanimlanmaktadir.*®

Pazarlama karmasi kavraminin ilk olarak Neil Borden tarafindan ortaya
atildigt ve bu karmanin on iki bileseninin (iirin planlama, {cretlendirme,
markalandirma, dagitim kanali, kisisel satis, reklam, tamitimlar, paketleme, gosteri,
hizmet verme, insan giicii ve analiz) oldugu bilinmektedir. Bu bilesenlerin zaman i¢inde
sadelesmesiyle 1962 yilinda pazarlama karmasi ortaya c¢ikmis ve pazarlamada
kullanilan 6nemli kavramlardan biri haline gelerek literatiirde yerini almistir: Uriin —

Fiyat — Yer - Tanitim®’

Zaman i¢inde diinyadaki degisimden pazarlama diinyasi da etkilenmis ve
pazarlama karmasi dendiginde akla ilk gelen geleneksel iiriin merkezli pazarlama (4P),
yerini miisteri odakli pazarlamanin formiilii olan (4C)’ye birakmustir. Bu yeni anlayista
s0z konusu elemanlar miisteriye sunulan deger (customer value), miisteri maliyeti
(customer cost), miisteriye uygunluk (customer convenience) ve miisteri iletisimidir

(customer communication). 4P’deki elemanlarin 4C’deki karsiliklari su sekildedir:
Uriin — miisteriye sunulan deger
Yer — miisteriye uygunluk, rahatlik

Fiyat — {irlinlin miisteriye maliyeti

** UZUNOGLU, a.g.e. s. 58-61

4 http://www.pazarlamaturkiye.com/content/view/360/105/

* pazarlama Karmasi, 2006, http://yunus.hacettepe.edu.tr/~umutal/lesson/2006-week6-.pdf,
Erisim: 7 Temmuz 2009
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Tamitim — miisteri ile olan iliskisi*®

Sekil 1

Pazarlama Karmasi

Uriin Yer
Ay .
P J

Hedef
Pazar

AR

Fiyat Promosyon

Kaynak: The Marketing Mix, http://www.quickmba.com/marketing/mix/ (10.01.2010)

Pazarlama karmasini olusturan dort temel unsur pazarlanmanin planlanmasi
i¢in yararl bir ¢erceve saglamakla birlikte alicidan ¢ok saticinin diisiincelerini yansittigi
icin bu s6z konusu unsurlarin yanma hizmet pazarlamaciligina kilavuzluk edecek {i¢
unsur daha 6nerilmektedir. Bunlar; “personel, siire¢ ve fiziksel gosterge”dir. Personel,
bir hizmet kurumunda miisteriler {izerinde etki birakacak unsurlarin basinda gelir. Siire¢
ise hizmetin pek ¢ok farkli sekilde saglanabilecegi bir diger alandir ve bir restoranda

yiyecek sunumu, masa servisi ya da eve teslim seklinde olabilir. Fiziksel gosterge ise

* pazarlama Karmasi, 2006, http://yunus.hacettepe.edu.tr/~umutal/lesson/2006-week6-.pdf,
Erisim: 7 Temmuz 2009
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hizmet pazarlamacilarinin sunduklar1 hizmeti sertifikalar, biletler, logolar gibi ile elle

tutulur bir kimlige kavusturma (;aba51d1r.49

Bankalar da ekonomik yasamin 6nemli bir pargasi olarak diger isletmelerde
oldugu gibi iiretim ve pazarlama faaliyetinde bulunurlar. Urettikleri hizmetleri subeleri

araciligiyla miisterilerine sunarlar.

Bankalar, uzun yillar boyunca aldiklar1 paray1 pahaliya satan homojen aract
kurumlar olarak faaliyetlerini stirdiirdiiler. Temel fonksiyonlari, vadesiz mevduat kabul
etmek ve bu sekilde elde ettikleri kaynaklar1 kisa vadeli ticari ve sinai kullanimcilara
aktarmak seklinde oldu. Gelisen ekonomik ortam ve halkin degisen ve artan ihtiyaglari
ile bankalar yeni hizmetler yaratmaya, var olanlar1 daha iyi hale getirme, subelerini
diizenleme ve personelin bilgi ve becerilerini arttirma konularina yénlenmek zorunda
kalmiglardir. Zaman iginde de bankalar ¢ok yonlii, aktif, pazara doniik bir yapiya
kavusmustur. Finans kuruluslar1 arasindaki rekabet, bankalari modern pazarlama
anlayisint benimsemeye itmistir. Bankacilikta, uygulama alant bulan pazarlama
teknikleri ile bankaciligin yalnizca para satis hizmeti gérmedigi, ¢cok yonlii hizmetler
paketinden meydana geldigi anlasilmigtir. BOylece bankalar giiniimiizde miisteriye

cesitli hizmet ve tatmin saglayan finansal kurumlar olarak yapilanmiglardir.

1980lere kadarki donemde bankalarda yalnizca reklam, satis gelistirme (sube
acma, tasarrufu ozendirici ikramiyeler vb.) ¢abalar1 kullanilmig, banka reklamlarinda
giivenilir ve temkinli banka imaj1 yaratilmaya calisilmistir Miisterilerin istek ve
thtiyaclar1 goz ardi edilmistir. Ancak degisen diinyayla birlikte bankacilik pazarlamada
ciddi yollar kat etmistir.”® Bilgi teknolojilerindeki gelisim ve miisteri ihtiyaglarindaki
hizl1 degisim finansal hizmetlerin gelismesine katkida bulunmus, on yil 6ncesine kadar
ad1 duyulmamis yeni elektronik hizmet iiriinleri bankacilik hizmetleri olarak yerini

almistir.™ Elektronik teknolojisindeki gelismeler, finansal pazarda meydana gelen

9 Philip KOTLER, Soru ve Cevaplarla Giiniimiizde Pazarlamanin Temelleri, Umite SENSOY (cev.), 1.
Basim, istanbul: Acar Basim, Mayis 2007, s. 82

**Bankacilikta Pazarlama, http://www.maximumbilgi.com/default.asp?sx=mkIl&ID=10248 Erisim:
12.01.2010

> M. S. KRISHNAN ve Digerleri, “Customer Satisfaction For Financial Services: The Role of Products,
Services and information Technology”, Management Science, September 1999, Vol.45, No.9,
http://mansci.journal.informs.org/cgi/search Erisim: 05.04.2009, s. 1194
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degismelerle birlikte bankacilik hizmetlerine yansimistir. Bu durum hizmetlerin iglem
stireclerinde, miisteriye sunum sekillerinde ve tiriin hizmet ¢esitliliginde ilerlemelere yol
acmustir. Elektronik fon transfer sistemleri, otomatik vezne makineleri, ev ve ofis
bankaciligi, kredi kartlari, otomatik takas sistemleri gibi hizmetler yapisal ve koklii
degisimlere ornek olarak gosterilebilir. Tiim bu gelismeler, bankacilikta pazarlama
karmas1 elemanlarinin her birinin ne denli O6nemli oldugunun anlagilmasini

saglamlstlr.52
Asagida bu dort ana unsur ayr1 ayri incelenmistir:
1.3.5.1. Uriin (Product)

Uriin kelimesinin dar anlaminda, bir mal veya hizmetin fiziksel veya
fonksiyonel oOzellikleri iizerinde durulmaktadir. Ancak {iriin, daha genis acidan
diisiiniiliince fiziksel ve fonksiyonel 6zelliklerin 6tesine uzanir. Toplam bir iiriin igerigi
paketleme tasarimi ve etiketleme, markalar, isimler ve iiriine deger katan miisteri
hizmetleri servisini de kapsar. Yani iriin denilince; igeriginde bulunan maddeler,
mekanik yapisi, sekli ve dayanikliligi, tadi, kokusu, ambalajinin 6zellikleri vb. de
anlagilmalidir. Bir pazarlama c¢alismasi igerisine girildiginde dncelikle bir {iriin olmali,
bu triiniin 6zellikleri, icerigi dogru sekilde belirlenmeli ve pazarlamacinin da bunu 1yi
anlamast gerekmektedir. Sonu¢ olarak iirlin, tiiketicilerin ulagsmak istedigi memnuniyeti

gelistirmek igin tasarlanmus fiziksel bir paket, hizmet ve simgesel 6zelliklerdir.”®

Pazarlama oncelikle bir {irlin planlamas1 yapmakla baglar. Hedef kitleye ne ile
ulagilacagi, faaliyet konusunun ne olduguna karar vermek; bunun o6zelliklerinin ne
olacagim1 belirlemek pazarlama karmasi igerisinde “iiriin™{in gérevleridir.‘r’4 Bazen bir
iiriin, pratik bir ihtiyaci tatmin etmesi nedeniyle basarili olurken bagka bir tiriin, tiikketicilerin gok

cesitli ihtiyaglarina cevap verdigi i¢in tercih edilir.”®

>? http://www.maximumbilgi.com/default.asp?sx=mk|&ID=10248 Erisim: 12.01.2010

>* Louis E. BOONE and David L. KURTZ, Contemporary Marketing Plus, 8. Edition, USA: The Dryden Press,
1995, page. 364

** http://www.medyaalternatif.com/2009/03/22/4p-nedir/ Erisim: 08.07.2009

>*> Boone and Kurtz, a.g.e. s. 364
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Hedeflenen misteri kitlesinin dikkatini cekebilecek, "digerlerinden farkl"
imajin1 yaratabilecek hizmet paketinin sunulmasi, basarili pazarlamacilikta 6nemli bir
unsurdur. Bunun i¢in de bankalar yeni bir takim hizmetler gelistirmislerdir. Bankalarin
yeni hizmet arayisina girmelerinin sebeplerinden en 6énemlisi rekabettir. Cilinkii bugiin
piyasa sistemi igerisinde bankalarla ayni hizmeti veren baska finansal kuruluglar vardir.
Bankalar boyle bir ortamda hayatta kalmak i¢in kendilerini yenilemek, farkli iiriin ve
hizmet sunmak zorundadirlar. Bu hizmetler arasinda, giivenli kambiyo hizmetleri
alternatif yollar arayan miisterilerin degisik talepleri dogrultusunda gelistirilmistir. Bunu
yant sira finansal kiralama, ihracat finansmani, forfaiting (dis satim finansman teknigi),
birka¢ bankanin bir araya gelip bir proje i¢in kredi vermesi (syndicated loans) vb.
hizmetler, miisterilerin ihtiyaglarin1 karsilamak igin gelistirilen diger faaliyetlerdir.
Ayrica finansal danigsmanlik hizmetlerine olan ihtiyag ise bilgisayar sistemleri
teknolojisinin, elektronik nakit yonetiminin ve yonetimsel hizmetlerin gelistirilmesine

neden olmustur.

Bankacilikta miisterinin korunmasi da hizmet gelistirmede énemli unsurlardan
biri haline gelmistir. Bu durum, sosyal hedefe yonelik hizmetlerin gelisimini
saglamigtir. Ciinkii sosyal hedefler bankalarin toplum {izerinde olumlu imaj
yaratmalarinda etkili rol oynarlar. Bu diisiince ile hizmetlerini gelistiren bankalara 6rnek
olarak, Ulusal Westminister ve Gallation National Bankalarini verilebilir. Westminister
Bankasi, becerisi olmayan kisiler i¢in uzman veznedar, Gallation National Bankas1 ise
korler i¢in gelistirilmis 6zel konusan makinalar, sagirlar i¢in ise iletisimi saglayan

egitilmis personel kullanm1§t1r56.
1.3.5.2. Fiyat (Price)

Pazarlama karmasi elemanlarindan ii¢li (liriin, tutundurma ve dagitim)
tikketiciye deger ifade eden bir seyler sunmaya calismasina karsin; fiyat tiiketiciye
sunulan deger karsiliginda tiiketiciden deger ifade eden bir sey alma cabasindadir. Diger
bir ifadeyle, fiyat disindaki pazarlama karmasi 6geleri birer maliyet unsuru iken, fiyat
isletme i¢in gelir getiren tek pazarlama karmasi elemanidir. Ayrica, fiyat pazarlama

karmas1 elemanlarinin en esnegidir ve pazarlama yoneticilerinin siklikla ilk

*® http://www.maximumbilgi.com/default.asp?sx=mkl&ID=10253 Erisim:12.01.2010
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basvurduklart rekabet silahidir. Bir pazarlama bileseni olarak fiyat isletme agisindan
basar1 veya basarisizlig1 belirleyen faktorlerin basinda gelmektedir. Isletmenin varligini
devam ettirebilmesi icin gerekli olan kaynaklar fiyat sayesinde belirlenmektedir.’

Alicilart iriinii tercih etme agisindan {i¢ gruba ayirmak gerekirse,
- Fiyat konusunda titiz denecek derecede bilingli alicilar

- Kaliteye ve hizmete belli sinirlar i¢inde biraz daha fazla 6demeye hazir

olan alicilar
- En 1yi kaliteyi ve hizmeti arayan miisteriler

Bu durumda isletmeler bu gruplardan birini hedef alarak o gruba anlamli
gelecek iiriinler sunarlarsa daha basarili olacaklardir. Uriiniin nitelikleri, tarzi, arti
degerleri ve onu farkli kilan diger 6zellikleri sayesinde daha c¢ok deger yaratabilen

isletmeler daha yiiksek bir fiyat uygulayabilirler.*®

Bankacilik hizmetlerinde de, bankalar miisterilerine sagladiklari hizmetleri
fiyatlandirmak zorundadir. Ancak bu sekilde mevcut miisterilerle iliskilerini stirdiirebilir
ve yeni misteriler kazanabilirler. Banka ile miisteriler arasinda dogan fiyata "iligkiler

fiyat1" denir.

Bankalarin sunduklar1 hizmetlerin fiyatlandirilmasiyla ilgili politikalar1 farkli
sekillerde olabilir. Ornegin ya hizmet fiyatlarinda ya da borglanma oranlarinda indirim
uygulanabilir veya ilgiyi fiyattan ¢ok hizmetler tizerine ¢ekerek bazi 6zel hizmetlerin

verilebilir.>®
1.3.5.3. Dagitim (Place)

Pazarlama karmasinin 3. P’si olan Dagitim, iiriinii dogru yere, dogru zamanda
ulastirmakla gorevlidir. Dagitim pazarlama karmasi i¢inde yaraticiligin kisith oldugu,
genellikle yalnizca zorunluluk igeren bir unsur olarak diisiliniilebilmesine karsin ¢cogu

pazarlama basarisinin veya basarisizliginin altinda dagitim kararlar1 yatmaktadir. Bir

37 https://www.veribaz.com/viewdoc.html?/www.veribaz.com:443/login.htmim=1&ul=pazarlama
** KOTLER, a.g.e s. 101
*® http://www.maximumbilgi.com/default.asp?sx=mkl&ID=10254 Erisim.12.01.2010
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tirtin ne kadar milkemmel olsa da , tanitim1 ne kadar iyi yapilmis olsa da, eger tiiketici
onu bulmakta zorlaniyorsa, o {iriine olan hevesi, istegi kirilacak ve alternatifine
yonelmeye baslayacaktir. Burada zamanlama da son derece Onemlidir. Tiiketiciyle,

ihtiyacin ve istegin duyuldugu zamanda bulusmak son derece nemlidir.®

Dagitim kanallari, iriinlin tireticiden nihai tliketiciye kadar ulastirilmasini
sagladig i¢in pazarlama stratejisinde ¢ok onemli bir role sahiptir. Dagitim kanallar1 dort

Oonemli islevi yerine getirir:

- Satis yapmak i¢in gerekli olan pazar irtibatlarinin sayisini azaltarak degisim

stirecinin kolaylastirirmak,

- Mal ve hizmet ¢esitliligindeki tutarsizligi “siniflandirma” olarak bilinen bir
siireg araciligiyla ayarlamak: Uretici, {irettigi sinirl gesitteki mallarin miktarini arttirma
egilimindeyken, tiiketici genis bir iirlin araliginda sinirli miktarlarda iirlin almaya
gereksinim duyar. Smiflandirma, tiiketici ve ireticinin ihtiyaglarini ayarlayarak bu tiir

uyusmazliklart hafifletir.

- Urlin ve {rinin transferi siireci ac¢isindan miibadele isleminin

standartlasmasini igermek.

- Hem tiiketici hem de iiretici agisindan arama davranisini kolaylastirmak:
Tiiketiciler ihtiyaglarin1 giderecek belirli mal ve hizmetleri ararken saticilar ise

tiiketicilerin ne istediklerini tespit etmeye calismaktadirlar.

Sonu¢ olarak, dagitim kanallari, satict ve alictyt miibadele siireglerini
tamamlamalar1 i¢in bir araya getirir ve pazarlama agisindan ¢ok Onemli bir role

sahiptir.”*

Bankacilikta dagitim ve yerlesim, iiriin ve hizmetlerin miisterilerin istedigi
yerde ve zamanda bulundurulmasi demektir. Banka, ¢cekme dagitim yontemi olan hedef
pazari bankaya yonlendirmek veya itme dagitim yontemi olan hedef miisterilere posta,

ziyaret vb. gibi yollarla ulasmak, subeleri hedef miisterilere yonlendirmek yollarini

% http://www.medyaalternatif.com/2009/03/22/4p-nedir/ Erisim:12.01.2010
*1 BOONE and KURTZ, a.g.e s. 466
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izleyebilir.  Finansal friinlerin dagitim sistemleri giin  gectikge daha da
karmasiklagsmaktadir. Telefon bankaciligi bugiin pek ¢ok iilkede yerlesmis durumdadir.
Her yerde ATM’ler bulunmakta; onlar araciligiyla sunulabilen iiriin ve hizmetler
gittikce  artmaktadir.  Internet iizerinden finansal hizmet sunumu hizla
yayginlasmaktadir. Bankacilik sektoriinde genel anlamda olasi dagitim kanallart su

sekilde siralanabilir®?;
_Sube bankaciligi,
_ Ev ve ofis bankaciligi,
_ Internet bankaciligs,
_ Telefon bankaciligi
_ PC ve TV kullanan ekran bazli sistemler,
_ Elektronik tuslu sistemler,
_ Dijital elektronik nakit sistemleri,
_ ATM’ler,
_ Banka dis1 operasyonlar tarafindan gercgeklestirilen ATM islemleri,
_ Networkle diger yurtigi ve yurtdisi diger bankalara baglanan ATM aglari,
_ Internet bazl1 deme sistemleri,
_ Muhabir bankaciligi,

_ Miisteriye yerinde hizmet veren bankalar vb.

®2 perihan USTA, “Bankacilik Hizmetlerinin Pazarlanmasinda Banka Musterilerinin Tercihlerini Etkileyen
Unsurlar”, (Yiiksek Lisans Tezi, Marmara Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii) 2006, s. 35
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1.3.5.4. Promosyon (Tutundurma)

Isletmenin tiiketici istek ve ihtiyaglarina uygun iiriinii planlayip gelistirmesi,
uygun fiyatla pazarlamasi ve uygun bir dagitimla istenildiginde satin alinabilecek
sekilde tiiketici i¢in ulasilabilir kilmas1 yeterli degildir. Bunlara ek olarak satis1 arttirict
calismalarin da yapilmasi gerekmektedir. Giinlimiizde isletmenin pazarlama faaliyetleri
icinde 6nemli bir yeri olan bu ¢alismalarin planl bir bicimde diizenlenmesi gerekir. Bu
da biitiin satis1 arttirict faaliyetlerden en yiliksek faydayir saglamak iizere optimum bir

tutundurma (promosyon) karmasi olusturulmasini zorunlu kilar.®®

Bankacilikta kisisel satis, reklam, halkla iliskiler ve satig gelistirme, promosyon
kavramini olusturur.®* Bu dért unsur ayrica “tutundurma karmasi elemanlarr” olarak

adlandirilir.

Pazarlama karmasmin Onemli bir bileseni olan promosyon kavrami ve

elemanlar ikinci boliimde detaylandirilarak anlatilmigtir.

® MUCUK, a.g.e. s. 184 - 185
* Bankacilikta Promosyon, http://www.maximumbilgi.com/default.asp?sx=mkl&ID=10255
Erisim:12.01.2010
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IKINCi BOLUM

BANKACILIKTA PROMOSYON, UYGULAMALARI VE
MUHASEBELESTIRILMESI

2.1. Bankacilikta Promosyon Kavram

Fransizca’dan dilimize girmis olan promosyon kelimesi genel olarak, bir mal
genis kitlelere tanitmak ve o malin siirlimiinii saglamak amaciyla yapilan ¢alismalarin

tiimii bigiminde tanimlanabilir.%®

Bir bagka tanimda “promosyon, kisilerle, gruplarla ya da organizasyonlarla
dolayli veya dolaysiz olarak iletisim saglayarak firmanin sattigi mali bunlara kabul

ettirmektir.”®®

Satis Promosyon Enstitlisii’niin tanimina gore ise ‘“‘satis promosyonu, belirli
satiy ve pazarlama hedeflerine ulasmak icin herhangi bir iiriin ya da hizmete deger
katarak stratejik pazarlama c¢ercevesi iginde gelistirilen pazarlama taktiklerinden

olusur.”67

Promosyon, satilan {irline ilave olarak bir seylerin teklif edilmesi ve
sunulmasidir. Firmanin, {irliniin markanin veya logonun tanitimi, yayginlastirilmasi,

bilinirligi ve akilda kalmasini saglayan bir tiir reklam aracidir.

Promosyon, igletmenin kendisi, mallar1 ve hizmetleri i¢in bir imaj meydana
getirir.%® Promosyon, pazarlamanm iletisim islevini goriir. Mallarin  6zellikleri
konusunda iletisim saglayarak yeni mal ve hizmetlerin varligina iliskin bilgi verirken

mevcut satilmakta olan mallarin herkesce bilinmesine de imkan tanir. Tiiketiciye

® Omer ELMAS, “Bankacilik Kanunu Agisindan Bagis ve Yardimlar ile Promosyonlara iliskin
Degerlendirme,” Bankacilar Dergisi, Sayi 63, 2007, s.42, TBB Yayinlari

60 Zeyyat HATIPOGLU, Temel Pazarlama, Beta Basim Yayin Dagitim A.S., istanbul 1993, s. 127

* Louella MILES, Kusursuz Pazarlama, Fiisun DORUKER (cev.), Altin Kitaplar Yayinevi, 1. Baski, istanbul
1999, s. 65,

o8 Hatipoglu, a.g.e. s. 128
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béylece hem satin alma hem de tiiketim konularinda bilgi sahibi olur.®® Promosyon,
alicilarin sorularina yanit verme ve satin alma sonrasi hizmet saglama 6zelligiyle de

firmayi rakiplerinden daha iyi bir konuma getirmeye yardimci olur.”

Bugiin, isletmeler tarafindan rastgele satislardan ¢ok etkin bir iletisim ve satig
arttirma programi ile pazara ¢ikma, tiiketicilerin ve rakiplerin durumlarini en iyi sekilde
g6z Oniinde bulundurarak pazarda etkili olma yolu benimsenmektedir. Béyle olunca da
isletmeler promosyon i¢in harcama yapip yapmama kararin1 degil, bu amagla ne kadar

ve hangi yollardan harcama yapilacagi kararini dnemsemeye baglamislardir.

Promosyonun giiniimiizde biiyiik 6nem kazanmasinda ve yayginlasmasinda rol

oynayan baslica faktorler asagidaki gibi siralanabilir:
- Ureticiler ve tiiketicilerin arasindaki fiziksel mesafelerin giderek ¢ogalmast,
- Niifus artis1 sonucu tiiketici sayisinda artis olmasi,
- Araci kuruluslarin artmasi ve dagitim kanallarinin biiytimesi.”*

- Marka benzerligi ve fiyat duyarliliginin artmasi; Gelir artis1 sonucu pazarlarin
biiylimesi ile tiiketicinin arzu ve ihtiyaclarinda degismeler olmus, tiiketici {istlin kalite
ve nitelik arayigina girmistir. Ayni1 zamanda da tirlinlerin giderek birbirine benzemesi
pazarlama amaglarinin rakip markalarin birbirinden ayirmasini  zorlastirmistir.
Tiiketiciler Uriin ozelliklerinin aym1 olmasindan dolay: fiyat ve fiyat indirimlerine
(kuponlar, geri 6deme vb.) daha fazla onem vermeye baslamiglardir. Bu nedenle
firmalar rakiplerine kars1 kisa vadeli de olsa istiinliik saglayabilmek ic¢in satis

promosyonlarina bagvurmaktadir.

- Marka baghiliginin azalmasi; markalarin birbirine benzemesi ayni zamanda
marka bagliligin1 da azaltmakta, pazarlamacilarin daha ¢ok kendi markalarinin satisin

arttirmak i¢in ¢aligmalarina yol agmaktadir.

% James F. Emanagement scienceNGEL, Hugh G. WALES and Martin R. WARSHAW, Promotional
Strategy, Irwin-Dorsey Limited, Georgetown:1971 (Revised Edition), p. 562

7 Hatipoglu, a.g.e.s. 128

& Mucuk, a.g.e. s. 185
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- Kisa vadeli satiglarin artmasi ve sirketlerin 6dil sistemi; firmalar 6diil
sistemlerinde kisa vadeli satislar1 tesvik ederken yavas ve uzun vadeli bliylimeleri
istemezler. Bu durum iirlin yoneticilerinin satiglarin artmasi yoniinde biiylik baskiyla
karsilasmalarina neden olur. Uriin yoneticileri satislar1 kisa vadede arttirabilmek icin sik

sik satis promosyonlari faaliyetlerine basvurur’?,

Bankacilik agisindan, diisiinceleri ve kavramlar1 kabul etmeleri konusunda
miisterilerini ikna etmek i¢in yiiriitiilen iletisim faaliyeti olan promosyon, temelde bazi
araclar kullanilarak mesajlarin1 miisterilerine ulastirmay1 igeren bir haberlesme
faaliyetidir. Amag, segilen piyasa diliminde rakiplerden farkli oldugu imajini, miisteri

bagimliligini yaratmak ve yeni miisterileri cezbetmek igin bilgi ve ilgi olusturmaktir.”

Bankalar, pazar paylarim1 artirabilmek, miisterilerinde banka baglilig
yaratabilmek, hizmetlerini satabilmek igin pazarlama iletisimi ¢abasindan, yani
promosyon uygulamalarindan yararlanirlar. Promosyonun amaci, bilgi vermek, istek
yaratmak ve satiglart ylikseltmektir. Banka, bu amaglarini yerine getirebilmek igin
pazara sunmus oldugu hizmetlerden miisterileri haberdar etmek, hizmetlerin miisteriye
saglayacagi faydalar1 aciklamak, hizmetlerini ve bankanin {istlinliiklerini, 6zelliklerini
tanitmak zorundadir.”* Bankalar i¢in promosyon caligmalari, bankalarin hizmet satigini
kolaylastirmak amaciyla yiiriittiigii, simdiki ve gelecekteki miisterileri bilgilendirerek
ikna etmeye yonelik ve temelde banka ve pazarlama amaglarina ulagmayi hedefleyen

planli ve uyumlu ¢abalar olarak tanimlanabilir.”

Bunlan gergeklestirebilmek i¢in de banka dncelikle hedef pazarini belirler. Bu
pazarin Ozelliklerini dikkate alarak mesajin1 hedef pazara en iyi sekilde ulastirabilecek

iletisim kanallarim1 secer. Hedef pazarmi ve iletisim kanallarini belirledikten sonra

& Derya DEMIREL, “Tiiketici Davranislari Agisindan Satis Promosyonlarinin Tiiketici Marka Tercihi
Uzerindeki Etkileri ve Kozmetik sektériinde Bir Uygulama”, (Yiiksek Lisana Tezi, Marmara Universitesi,
Sosyal Bilimler Enstitiisi, istanbul 2006), s. 57-58

7 Bankacilikta Promosyon, http://www.kredikartin.net/tag/bankacilikta-promosyon Erisim tarihi:
26.10.2009

" Necdet TiIMUR, Banka ve Sigorta Pazarlamasi, T.C. Anadolu Universitesi Yayini, No: 1701 Agikégretim
Fakdiltesi Yayini No: 885, 1. Baski, Eskisehir 2006, s. 90

7> Giiler CAGLAR, “Ticari Bankacilikta Stratejik Pazarlama ve Yeni Stratejiler”, (Yiiksek Lisans Tezi, T.C.
Marmara Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, istanbul 1995), s.57
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banka, hedef pazara ve iletisim kanallarina uygun bi¢cimde iletmek istedigi mesajini

hazirlar. Hazirlanan mesaj belirlenen iletisim kanaliyla hedef pazara gonderilir.

Bankalar, tutundurma karmasi olarak bilinen bu promosyon araglarinin hepsini
pazarlama hedeflerine ulagsmada planli ve wuyumlu bir seklide uygulamaya

calismaktadirlar.
Bankalarda promosyonun temel gorevleri soyle siralanabilir’:

- Banka ve verdigi hizmetler konusunda kamuoyunda olumlu imaj

yaratmak
- Banka hizmetleri konusunda taraflar1 bilgilendirmek
- Yeni miisteriler edinmek ve miisteri bagimliligi yaratmak
- Miisterilerin satin alma oranlarini ve sikligini arttirmak

- Bankanin kendisinin ve banka tarafindan verilen hizmet tirlerinin fark

edilmesini ve ilgi duyulmasini saglamak

- Sunulan banka hizmetlerini ve bu hizmetleri rakip bankaninkilerden

farklilagtirmak
- Sunulan hizmetlerin sagladig faydalar: iletmek

- Miisterileri bankanin hizmetlerini satin alma ya da kullanmaya ikna

etmek
2.2. Bankacilikta Tutundurma Karmasi

Tutundurma (promosyon), isletmelerin ¢evreleri ile iletisimlerini ve kontrolii
disinda bulunan degiskenler iizerinde isletmenin lehine tutum olusturulmasini saglayan

en Gnemli ve en etkili pazarlama aracidir.”” Tutundurma karmasi ise, bir iiriin veya

e Timur, a.g.e. s. 90
77 Demirel, a.g.e s. 39
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hizmetin tanitilmasinda 6nemli fayda saglayan kisisel satis, halkla iliskiler, reklam ve

satis gelistirme eylemlerinin bilesimidir.”

Bankalar, rekabet ortaminda istiinliik saglayabilmek i¢in hizmetlerini,
isletmelerini ve varsa diger bankalardan farkli taraflarint duyurmak ve topluma giiven
veren bir imaj yaratmak i¢in gabalarlar. Ayrica bankalar, pazar paylarin1 koruyabilmek
ya da gelistirmek amaciyla miisterileriyle siirekli ve saglikli bir iletisim iginde

bulunmak zorundadirlar. S6z konusu iletisimi asagidaki dort yolla saglayabilirler:
- Kisisel Satis
- Reklam
- Halkla iligkiler ve tanitma
- Satis gelistirme

Banka hizmetlerinin promosyonunda kullanilan bu yollardan kisisel satis,
Ozellikle hizmetlerin firma ve miisteriler grubuna sunulmasinda biiylik rol oynar.
Miisterilerle uzun siireli baglanti kurmada, firma ve hizmet bagimlilig1 yaratmada

kisisel satis etkili bir pazarlama yontemidir.

Bankalarin ozellikle genis kitlelere yonelik hizmetlerinde miisterinin banka
hizmetlerini tercihinde bir diger ara¢ olan reklamin da 6nemli rolii bulunmaktadir.
Bankalar prospektiis, brosiir, poster, glinlilk basin, radyo ve televizyon gibi araclarla
potansiyel miisterileri etkilemeye c¢alismaktadirlar. Finans kuruluslarinda reklamin

temel gorevleri;
1) Banka ve hizmetleri konusunda olumlu imaj yaratmak
2) Banka ve hizmetleri hakkinda bilgi vermek
3) Miisteri bagimlilig1 saglamak

4) Miisterilerin satin alma oranlarini ve sikligini artirmak

"®promotion Mix, http://www.yourdictionary.com/business/promotion-mix, (Erisim: 20.10.2009)
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seklinde kisaca 6zetlenebilir.

Baska bir promosyon araci olan halkla iligkiler ise, olumlu kurum imaji
yaratilmasinda, halkla iyi bir diyalog kurulmasinda bankaya yardimci olur. Finansal
kurumlar igerisinde Ozellikle bankalar, kamuoyunun sik sik ilgi ve tepkisine hedef
olurlar. Halkla iligkiler, kurumun g¢evre igerisindeki yerini saglamlastirmaya ve diger

pazarlama politikasi araglarinda etkinlik saglamaya caligir.”

Bankalar, tutundurma karmasi olarak bilinen bu dort ¢abay1 en uygun bigimde

birlestirerek hedeflerine ulasmak zorundadirlar.
Asagida her biri detayli olarak ele alinmaktadir:
2.2.1. Kisisel Satis

Kisisel satis, “satis yapmak amaciyla bir veya daha fazla potansiyel aliciyla

karsilikli konusmak, gériismek ve sonuca ulagsmak”™ olarak tanimlanmaktadir.®°

Bir bagka tanimda kisisel satis, “kimligi belirlenebilir bir kurulusun pazarlama
sunusunun kisiler tarafindan dogrudan dogruya siiriilmesine yarayan, ikna edici iletisim
ve tutundurma faaliyetleridir. Bir satis elemaninin olas1 miisterilerle ugrasip onlarin
satin alma ihtiyaclarini, kendi firmasinin mal ve hizmetlerine yoneltmeye calistig1 yiiz
yiize iletisim seklidir.”®*

Hizmetlerin pazarlanmasinda temel satis cabasi kisisel satistir. Bankacilik
hizmetlerinin 6zellikleri geregi kisisel satis bircok banka hizmetinin satisinin ya da
kullaniminin arttirilmasinda en sik basvurulan yollardan birisidir. Kisisel satista yiiz
yiize iletisim s6z konusu oldugu i¢in alicinin istek ve ihtiyaclarina, gilidiilerine ve
tutundurma karsisinda gosterecegi tepkilere bakilarak satiglar yiirtitiiliir. Kisisel satista
satig elemanin miisterinin mesaja tepkisini degerlendirerek degisiklikler yapabilme

imkan1 olacagindan esneklik bulunmaktadir. Cogu bankacilik hizmeti tiirdes degildir.

"Bankacilikta Promosyon, http://www.kredikartin.net/tag/bankacilikta-promosyon Erisim tarihi:
26.10.2009

80 Mucuk, a.g.e. s. 180

¥ Omer Baybars TEK, Pazarlama ilkeleri: Tiirkiye Uygulamalari: Global, Yénetimsel Yaklasim, 8. Baski,
Beta Yayinlari, istanbul 1999, s. 804
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Hizmet miisterinin ihtiyaglarina gore iiretilip pazarlanir. Satis gorevlisi ya da uzman
gorevli miisteriyle kurdugu dogrudan iletisim sonucu ona en uygun hizmeti secer ve
sunar. Kisisel satista diger promosyon etkinliklerinin saglayabileceginden daha fazla
bilgi aktarmak miimkiindiir. Kisisel satis, 6zellikle karmasik {iriin 6zelliklerinin ve
teknik ayrintilarin tartisilmasini gerektiren bankacilik alaninda ¢ok yaygin olarak

kullanilir 2

Tirkiye’de kisisel satis kavrami, bankacilik sektoriinde 1985’lerden itibaren
gelismeye baglamistir. Bankacilik konusunda iyi egitim almis, yabanci dil bilen
elemanlar 6zel olarak banka kadrolarina alinip bir siire bankacilik konusunda teorik ve
pratik egitim gordiikten sonra bankalarin genel miidiirlik pazarlama ve sube pazarlama

birimlerinde miisteri temsilcisi olarak ¢alismaktadir.

Bankalarca hizmet satisinin ve hizmette kalitenin 6nemi, yabanci sermayenin
Tiirkiye’ye girmesinden sonra kavranmaya baglanmistir. Eskiden yalnizca satmak olan
satig faaliyeti, yerini sorun ¢Ozme, danigsmanlik gibi faaliyetlere birakmistir. Artik
bankacilikta miisteriye yakin olmaktan anlasilan, yalnizca miisteriye yakin yere sube
acmaktan Ote, onlarin sorunlarini ¢6zmeye odakli, samimi ve kendilerine danismanlik

yapabilecek diizeyde bir yakinhktir.®®

Bankacilikta kisisel satisin kullanilmasinin en 6nemli nedenlerinden biri,
reklamcilik veya herhangi bagka bir kanal tek basina yeterli iletisimler saglayamadig:
zaman ortaya ¢ikmaktadir. Bu yetersizligin en onemli nedeni karar vermeleri igin
gerekli olan bilginin reklamlar araciligiyla alicilara iletilememesidir. Kisisel satisin
olumsuz yonleri ise az sayida miisteriye ulasilabilmesi, siirecin uzun olmasi, siirekli bir
iletisim siirecini gerektirmesi, yliksek maliyetli olmasi, tistiin niteliklere sahip eleman

bulmanin zorluklari ve hizmet i¢i egitimin maliyetli olusudur.®*
2.2.1.1. Bankacilikta Kisisel Satis Yontemleri

Bankacilikta kisisel satis yontemleri kabaca ikiye ayrilabilir:

8 Timur, a.g.e.s. 91

8 Caglar,a.g.e. s.58-59

# Giiven Necati BUYUKBAKKAL, Bankacilik Sektériinde Tutundurma Karmasi, istanbul Universitesi
Yayinlari: 2000, s. 35
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a) Bankalarda miisteri ile banka satis elemaninin karst karstya gelmesiyle

gerceklesen kisisel satig:

Bu durumda bankadaki memurdan sefe, hatta sube miidiiriine kadar tiim
calisanlar satis gorevlisidir. Tiim banka personelinin miisterinin ihtiya¢ ve sorunlari ile
yakindan ilgilenip ¢6ziim yollar1 gelistirmeleri bankacilikta en Onemli unsur olan

giivenin kazanilmasina yardim eder.
b) Kisisel satis icin miisteriye gidilmesi:

Bu tiir kisisel satis ¢abasinda hizmetin satilabilmesi i¢in miisteriye gidilir.
Bankanin yasamini siirdiirebilmesi i¢in gerekli olan kaynaklarin bulunmasi ve
miisterilerin bankada mevduat hesabi agtirmalari i¢in ikna edilmelerinin en etkili yolu
kisisel satistir. Ayrica bankalarda kredi ve danismanlik hizmetlerinin sunumunda kisisel
satisa bagvurulur. Bu hizmetlerin sunumu bankalarin miisteri temsilcileri araciligiyla

yapilir.

Miisteri temsilcisi, bankanin sunulacak hizmetleri konusundaki uzman
personelidir ve banka — miisteri (isletme) iliskilerini yonetir. Boylece banka ve isletme
acisindan yapilan caligmalar tek ve yetkili bir kimse tarafindan yiiriitiilmiis olur.
Bankada, ilgili isletmeye yonelik tim faaliyetler yiiritiiliir. Miisteri temsilcisi banka
icinde kendi portfoylindeki isletmesinin her ihtiyacini bilmek, ¢alismalarini miisterinin
istedigi bigimde yliriitlip yiirlitmedigini takip etmek zorundadir. Her miisteri temsilcisi
kendi isletmelerini ¢ok yakindan izleyebilecek konumdadir. Bu denli yakin ve kisisel
izleme isletmenin sorun ve ihtiyaglarinin banka tarafindan aninda bilinerek stiratle
gerekli onlemlerin alinabilmesine imkan saglar. Ayn1 zamanda bu yakin iletisim sonucu
isletmenin ihtiyac1 olabilecek yeni bankacilik hizmetleri gelistirilebilir. Miisteri
temsilcisi kavrami, sorumlulugu kisi tizerinde yogunlastirarak bankacilik hizmetlerinin
kalitesini arttirici ve ayni zamanda maliyetleri diisiirici yonde olumlu katkilarda

bulunmaktadir.®

& Timur, a.g.e., s. 92
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2.2.1.2. Kisisel Satisin Asamalart:

Kisisel satista cesitli asamalardan gecgerek {istlenilen gdrev yerine

getirilmektedir. Baglica asamalar su sekilde 6zetlenebilir:

- On hazirlik: Satis elemany, iiriiniin niteliklerini, pazarmn 6zelliklerini, pazarin
ne Ol¢iide reklam yoluyla aydinlatildigini, pazardaki rekabeti ve isletmenin olanaklarini

arastirmaktadir.

- Potansiyel alicilart belirleme: Satis icin hangi potansiyel alicilara

basvurulacagi ve bu alicilarin nitelikleri belirlenmelidir.

- Alicilart yakindan tanima: Potansiyel alicilarin satis Oncesinde ziyaret
edilerek bagvurulacak kisi ve firmalar1 tanimak gerekmektedir. Potansiyel alicinin hangi

markay1 kullandigi, aliskanliklar1 ve tutumlari arastirilmalidir.

- Sang Goriismesi: Bu asama, alicinin dikkatinin ¢ekilmesiyle baslayip
dikkatin ilgiye, ilginin satin alma arzusuna ve satin alma eylemine doniismesini

saglamay1 amaglamaktadir.®®
2.2.2. Reklam

Bir tutundurma araci olarak isletmenin sesini genis kitlelere ulagtirmada reklam
cok biiylik gorevler iistlenir. Bu anlamda pazarlama iletisiminin en temel 6gesidir.
Reklam, tiim ekonomik sistemlerde cesitli mal ve hizmetleri tanitan, neyin nereden
nasil, hangi fiyatla alinabilecegini ve ne sekilde kullanilacagini tanimlayan tiiketiciye
harcamalarini akilli bigimde hangi yolu izleyerek yapacagini gosteren bir aragtir. Ayni
zamanda reklam, isletmeleri en uygun pazarlar1 bulma konusunda destekleyen ve

onlarin sermayelerini verimli alanlara yatirmalarini tesvik eden bir unsurdur.

Reklam, bir plan dogrultusunda hedef kitleyi etkileyerek onlarin reklam

verenin arzusu dogrultusunda diisiinmesini ve davranmasini saglamak amaci ile ticreti

% Nihal GURAGAG, “Dogrudan Pazarlama Yénelimlerinden Cok Katli Pazarlama”, (Yayinlanmamus Yiiksek
Lisans Tezi, Dumlupinar Universitesi, SBE, 2006), 5.25
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6denerek yapilan tanitim faaliyetleridir.®” Geleneksel olarak reklamdan beklenen, bir
markayr tanitmak, satiglart arttirmak, miisterilerin markay1 tanimasini saglamak ve
pazar paymi c¢ogaltmaktir. Yani reklam, isletmenin pazarlama hedeflerine katkida

bulunarak iiriin ve hizmetlere ait bilgileri yayma islevi olarak kabul gbriir.

Reklamin, bilgilendirme, ikna etme ve hatirlatma olmak iizere {i¢ temel amaci
vardir. Reklam, tiiketicilere bilgi vermenin yam sira iknaya ve tirlinlere deger katmaya
yonelik olarak onlarin duygularina da yogun bicimde hitap etmeye calisir. Reklam
mesajlar1 yoluyla olusturulmaya calisilan bilgi ve duygularla tiiketicilerin marka ve iiriin
hakkindaki tutum ve davranislart olumlu olarak etkilenmeye calisihr.®® Reklam,
televizyon, gazete, dergi, mail hatta ulagim araglar1 gibi pek ¢ok yolla {iriiniin tanitimini
yaparak bireyi bilgilendiren ve o iiriinli satin almaya ikna eden en 6nemli promosyon

araclarindan biridir.*°

Tiirkiye’de bankalar 1950 — 1960 donemine kadar genellikle reklam faaliyetleri
i¢in ayr1 bir birim kurmayip bunu pazarlama departmanlarinin iginde ikinci bir is olarak
ele almiglardir. Daha sonralari, banka yonetim organizasyonunda dogrudan iist
yonetime bagli bagimsiz bir birim olusturma ihtiyact duymuslardir. Bankalar, 6zellikle
televizyonun yayginlagma siirecini neredeyse tamamladig1 giiniimiizde isletme ic¢inde
bagimsiz bir reklam birimini olusturmanin yaninda, disaridan bir ya da birkag

profesyonel reklam ajansiyla da stirekli bir is birligi igerisine girmislerdir.

Bankalar aras1 rekabet kosullarinin oldukca ¢etin oldugu zamanimizda sektorde
faiz hadleri ve komisyonlar da yasalarla belirlenirken bankalarin sunduklari hizmetler
arasinda biiylik farkliliklar meydana gelmemektedir. Bu simirlamalarin sonucunda

reklam ¢abalar1 bankalarin satislarini arttirmada son derece onemli bir degisken haline

8 Pinar Seden MERAL, “Bankacilik Sektdriinde Kurumsal Reklam Analizi: HSBC ve Tiirkiye is Bankasi”,
Doktora Tezi, Marmara Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii iletisim Ana Bilim Dali, Basin Ekonomisi ve
isletme Bilim Dall, Istanbul 2007, s. 88

® Funda Savas GUN, Biitiinlesik Pazarlama iletisiminde Elektronik Reklamcilik ve Uygulamalari,
istanbul: Tim Ofset Matbaacilik Ltd. Sti. 1999, .25

8 Gmer TORLAK, Remzi ALTUNISIK ve Suayip OZDEMIR, Modern Pazarlama, istanbul: Degisim Yayinlari,
2002, 5.231

% Stanley M. ULANOFF, Handbook of Sales Promotion, McGraw-Hill Book Company, 1999. p. 15
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gelmistir. Bankalarin reklam kampanyalar1 ile gerceklestirmek istedikleri hedefler

asagidaki gibi sayilabilir:
- Miisterileri bankanin verdigi hizmetleri denemek konusunda ikna etmek
- Banka tarafindan saglanan hizmetlerin kullanimini arttirmak
- Banka ve hizmetleri lehinde iyi bir imaj yaratmak
- Miisteri aliskanliklarini degistirmek
- Bankanin hizmet dizisini tanitmak
- Kisisel satis1 desteklemek
- Iyi hizmeti vurgulamak

Bankalar, iiriin ve hizmetlerini iyi tanitmadiklar1 slirece pazardaki konumlarini
yitirme tehlikesiyle kars1 karsiyadirlar. Bu tehlikeyi yok etmeyi ve iiriin ve hizmetlerini
miisterilerine duyurarak satigin1 gerceklestirmeyi reklamlar aracilifiyla saglamaya
calismaktadirlar. Bankalar arasinda yasanan rekabet siirekli yeni {iriin ve hizmetler
gelistirmelerini zorunlu kilar. Reklam, bankalarin miisterilerine sagladiklar1 yeni hizmet
ve lrilinlerin misteriler tarafindan benimsenmesine yardimci olmasinin yani sira hizmeti
veren bankacilik isletmesinin isim yapmasi ve satislardaki artis devamliligini saglamasi

bakimindan son derece 6nemlidir.

Banka reklamlari, toplumun degerlerini, aliskanliklarmi ve egilimlerini

yonlendirmede biiyiik bir role sahiptir.”*
2.2.2.1. Banka Reklamlart Hazirlik Siireci

Banka reklamlari, iic asamadan meydana gelir. Bu asamalar asagidaki

sekildedir.

° Meral, “Bankacilik Hizmetlerinde iletisim Siireci: Bankalarda Reklam Faaliyetleri”, s. 256
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a) Arastirma ve Amaclarin Belirlenmesi: Bankacilik sektorii tim diger
sektorler gibi farkli ekonomik degiskenler ve gruplarin etkisinde kalmaktadir. Bu
degiskenler, politik (is yasalari, siyasi calkantilar), sosyo — kiiltlirel (yoneticilere karsi
tutum, otorite), ekonomik (sermaye eksikligi, yliksek enflasyon, ekonomik dengesizlik)
ve egitimsel (nitelikli ig¢i-yonetici eksikligi) 6gelerdir. Banka reklamlarinda tim bu
ogeler kurum i¢i ve dis1 bilgi kaynaklar1 araciligiyla arastirilmakta ve daha sonraki
asamalar i¢in Onem tasiyan veriler toplanmaktadir. Arastirmalar, kurum ve kurumun
icinde bulundugu pazar hakkinda detayli bilgiler vererek problemlerin tanimlanmasini
mimkiin kilar. Bu arastirmalarda pazar1 kimlerin olusturdugu, mevcut pazardaki iiriin
cesitleri, bu irlinleri kimlerin satin aldigi, alicilarin nasil ve ne zaman satin alma
eylemini gergeklestirdigi, isletmenin kim oldugu, hedef kitle tarafindan nasil
algilandig1, pazardaki rakipleri, rakiplerin konumunun ne oldugu gibi sorularin yanitlari

aranmaktadir.

Banka reklamlari, iletisim ve satis amaglarinin yani sira yeni bankacilik
hizmetlerini tanitmak, bankaya yeni ve nitelikli eleman istihdaminin saglanmasi,
bankanin imajinin yaratilmasi ya da mevcut imajinin iyilestirilmesi, giiclendirilmesi,
degisim, devralma, isim ve sahip degisikligi gibi bankada meydana gelen degisikliklerin
hedef kitleye duyurulmasi, bankanin biiyiime ve ilerleme hedeflerinin agiklanmasi, kriz
yonetimi uygulamasi, yeni kurumsal kimlik olusturmak gibi baz1 spesifik amaclar1 da

ortaya koyabilmektedir.

b) Hedef Kitlenin Tespiti ve Reklam Mesajimin Olusturulmasi: Banka
reklamlarinin hitap ettigi hedef kitle kurumun eylem ve islemlerinden dolay1r ya da
dogrudan etkilenen, kurumu da ayn1 bigimde etkileyen ortak ¢ikarlara sahip belirli ve
siurlt bir grup olarak tanimlanabilir. Mevcut ve potansiyel miisteriler, finans ¢evreleri,
ortaklar, banka personeli, hizmet sektoriinde faaliyet gosteren diger kuruluslar, medya
kuruluslari, devlet yonetimi, rakip banka ve finans kuruluslar1 bankalarin hedef kitlesini

olusturan gruplardir.

Bankacilik sektoriinde hedef kitleye sunulan iiriinler, finansal iirlinlerdir ve
soyut niteliklidir. Bu finansal {riinlerin esas amaci, hedef kitlenin hayatini

kolaylastirmaktir. Banka reklamlarinda mesajlar, bu amaci gergeklestirmek {izere
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tasarlanmig yap1 ve iceriktedir. Banka reklamlarinda kullanilan farkli dokuz tane mesaj
tarzi bulunmaktadir. Bunlar, hayattan o6rnekler sunma, yasam tarzi, fantezi, imaj,
miizikli reklamlar, kisisellestirme, teknik uzmanhk ve tamikliga bagvurma olarak

siralanabilir.

¢) Reklam Biitcesi ve Reklam Ortaminin Tespiti : Reklam uygulamalarinda
blitce olusturmak, hem ¢alismalarin etkinliginin saglanmasi agisindan hem de gereksiz
harcamalarin 6nlenmesine yardimci olmasi agisindan onemlidir.” Reklam kampanyasi
biitcesinden kasit, kampanya siiresince nerelere hangi zamanlarda ve hangi miktarlarda
O0demeler yapilacaginin dokiimlerin ayrintilarindan olusan bir liste diizenlenmesi ve

toplam olarak kampanyanin reklam verene ne kadar mali yiik getireceginin tespitidir.*®
2.2.2.1. Bankalarca Kullanilan Reklam Araclart

Belirlenen reklam mesajlarinin  belirli hedef pazarlara ulastirilmasinda

kullanilan temel iletisim araglar1 ya da kanallar sunlardir;®*

- Medya: i¢inde tiim basin, radyo, muhtelif dergiler, TV, sinema, brosiir ve afis

gibi basili malzemeler yer almaktadir.

- A¢tk hava Reklamlarr: Bankanin, direk, pano, otobiis duraklari, bank gibi

acik havada yaptig1 tiim reklamlari kapsar.
- Kiiltiirel faaliyetler: Yayinlar, tiyatro ve kiiltiirel filmlerden olusur

- Sosyal faaliyetler: Yurt i¢i ve yurt disinda yapilan muhtelif sergiler. A¢iliglar

ve tanitim faaliyetleri ile bazi sosyal yatirimlar1 kapsamaktadir.

- Interne™: Giinimiizde internetin ve dijital teknolojinin gelismesiyle,
firmalar tiiketicilerine kisisellestirilmis tiriinler sunmayi tercih etmektedirler. Geleneksel
anlayis1 yikmaya calisan bu trendin en biiyiikk kaynagi ise “Internet”. Diger tiim

pazarlama sirketleri gibi bankalar icinde tiiketiciyle birebir iligki kurmanin bir yolu da

% Karpat, a.g.e. s.151

 Fiisun KOCABAS ve Miige ELDEN, Reklamcilik, istanbul, iletisim Yayinlari, 2001, s.

> Caglar, a.g.e.s. 63

% Garanti Bankasi internet Reklam Stratejisi, http://www.sanalajans.com/node/50 (Erisim: 29.10.2009)
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internetten ge¢mekte. Internet, bankalara reklam stratejisi agisindan pek cok olanak
saglamakta. Ornegin basarisiz bir kampanyanin oniinii alarak biitgenin israf olmasini
engellemek c¢ok kolay olmakta. Ciinkii dijital teknoloji sayesinde bir kampanyanin
hedefleri tutturup tutturmadigi anlik olarak izlenebilmekte. Internet ortamindaki
herhangi bir kampanya gorsel tasarimi veya metinleri istenildigi neticeyi vermiyorsa
derhal miidahale ederek aninda yenilenebilmekte. Geleneksel reklam alaninda ise bunu

gerceklestimek imkansiz olmaktadir.

- Dogrudan postalama%: Dogrudan postalama, miisteri adres verilerine brosiir,
biilten, isme 6zel mektup vs. gibi tanitim araglarini kullanarak posta yolu ile basili evrak
gonderilmesidir. Yazili ve gorsel basindan farkli olarak miisteri ile birebir iletigim
kurabilmeyi, miisteriye kendini 6zel ve Onemli hissettirebilmeyi, dolayis1 ile geri
doniisii satisa cevirebilmeyi saglayan bir tlir pazarlama aracidir. Son yillarda
bankacilikta CRM olgusunun yaygin kullanimi ile birlikte posta yolu ile gdnderim
yaparken miisteri hedef kitlesinin belirlenmesi biraz daha kolaylasmistir. Bankalar,
elemanlarin1 miisteri bilgisinin ne kadar 6nemli oldugu konusunda egitmeye baslamig
ve bu konuyla ilgili olarak miisterilerinin adres veri tabanlarini olusturmuslardir. E-
mail, SMS gibi teknoloji alt yapili tanitimlarin sonuglart miisterinin eline posta yolu ile
ulastirilan mektubun ne kadar sicak ve etkili oldugunu ortaya koymaktadir. Bankalarin
miisterilerine yolladiklar1 ¢esitli brosiirler promosyon sunan bir nitelik tasiyorsa
(indirim kartlari, kuponlar vb.) direkt satisa doniismektedir. Ana amag¢ miisteriye
bankanin kim oldugunu fark ettirmek, bosa harcanan reklam biitgelerinin yaninda daha
kiiciik biitgelerle bankanin hedef kitleye ulasmasini saglamaktir. Dogrudan postalama
calismalarinda geri doniis oranini arttirmak icin siirekli periyodik olarak dogrudan
postalama ¢aligmasi yapilmasi gerekmektedir. Miisteri sadakati olusturmak i¢in o hedef
kitleyt dogrudan postalama unsurlari ile takip etmek gerekir. Dogrudan postalama ile
kampanya tanitimi, indirim duyurusu, promosyon duyurusu, acilis, tebrik,
bilgilendirme, kart gonderimi, ekstre gonderim, yeni iiriin tanitimi, aylik biilten, hediye
gonderimi, anket caligmalari, ¢ekilis kampanyalar1 vb. bircok farkli yoldan miisteriye
ulagilabilir. Dogrudan postalama banka ve sigortacilik sektorlerinde etkin olarak

kullanilmaktadir.

*® Dogrudan Postalama, http://www.ajansburada.com/tr/ (Erisim: 29.10.2009)
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Bu reklam araglarinin oransal olarak kullanimi bankalarin finansal gii¢lerine ve
pazara bagli olarak farkliliklar gostermektedir. Reklam araglarinin se¢iminde hedef
pazar kesin olarak belirlenmeli ve bu pazara en kolay ve ucuz ulasilabilecek sekilde
calismalar yapilmalidir. Cesitli araglarin {istlin ve zayif yonleri dikkate alinarak
belirlenen reklam mesajini en etkili tagiyacak ara¢ segilmelidir. Reklam araglarinin
seciminde belirli bir zaman i¢inde hedef pazarda kag kisiye ulasilmak istendigi, belirli
bir zamanda hedef pazarda bir kisiye mesajin kag¢ kez ulastirilmasi gerektigi, mesajin ne
tiir bir etki birakan arag¢ ile ulastirilacagi ve reklam kampanyasimin siiresine iligkin

kararlar reklam araglariim secimini etkilemektedir. ¥

97 Timur, a.g.e. s. 97
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Tablo 1

Reklam Araclarinin Avantaj ve Dezavantajlari

Reklam . .
Ortami Avantajlan Dezavantajlar
Gunliik ve Esnektir Kisa donemlidir
Gazeteler Simirli Kabul Edilebilirlik ve Cabuk okunabilir
Kullanim
; Okuma siiresi kisadir
Inanirlik
Ses, go“?ntu. ve hareketm Hedef kitlede sinirli segicilik
bilesimidir
Televizyon Duyulara hitap eder Kisa siireli (30 sn.)
Yogun izleyici koveraji Daha yiiksek biitce gerektirir
Yogun kullanim
TVye gore daha az dikkat ¢ekici
Hedef kitlede segicilik
Radyo Kisa siireli (60 sn.)
Diisiik maliyet
Sadece ses duyusuna hitap eder
Bolgesel esneklik
Dinlenme oranlari standart degildir.
Esnekir Hedef kitlede secicilik yoktur
Acgik hava .
reklamlari Diger medyalar: destekler Hedef kitle agisindan ¢abuk dikkat kaybina
Goreceli olarak daha ucuzdur yol agar
Kisiseldir
< Goreceli olarak maliyeti yliksektir
Pogrudan Hedef kitlede secicilik

Esnektir

Tiiketicilerin ilgisi azdir

Kaynak: Is1l Karpat, Bankacilik Sektériinden Orneklerle Kurumsal Reklam. istanbul:
Yaymevi Yayincilik, 1999, s. 158
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2.2.3. Halkla Iligkiler

Halkla iligkilerin tanimi konusunda temel 6gelerde bir anlasma oldugu ya da
birlik saglandig1 sdylenemez. Ancak tiim tanimlarda ortak olan 6zellik halkla iligkilerin
temelinde iletisimin bulunmasidir. Oziinde iletisim vardir. Asagida halkla iliskiler

kavraminin ¢esitli tanimlar1 yapilmistir:

“Halkla iliskiler, halkin tutumlarini degerlendiren, halk: ilgilendiren bir
orgiitlin veya kisinin politika veya prosediirlerini belirleyen ve halkin anlayis ve
kabuliinii saglamaya yonelik hareket programini uygulayan bir iletisim fonksiyonudur.
Uriin ve/veya onu pazarlayan orgiit lehine pozitif bir imaj iletimini saglayan bir

tutundurma etkinligidir.”%

“Halkla iliskiler, bir kurum ile o kurumun hedef kitleleri arasinda karsilikli
iletisim ve uzlagsmayi, bu uzlasmanin uyum igerisinde devamliliinin saglanmasini

amaglayan yonetsel bir islevdir.”*®

“Halkala iliskiler, bir kisi veya orgiite karst hedef kitlenin tavrini degerleyip
organizasyonun hedef kitlenin nezdinde sayginlik ve itibar kazanabilecegi strateji ve

politikalarin izlenmesidir.”

Halkla iliskiler sadece bir tutundurma araci degil, ayn1 zamanda son yillarda

organizasyonlar i¢in artan 6nemi ¢ergevesinde yardimci bir isletme fonksiyonudur. 00

Bir kurulusun iiriinii basariyla pazarlayabilmesi i¢in pek ¢ok unsurun yani sira
saygmliga ve iyi bir imaja da sahip olmas: gerekir. Iste halkla iliskilerin gorevi burada
baglar. Bankacilik acisindan iyi bir imaj, insan iligkilerine de rakamlar kadar onem
verildigi noktada baslar. Bankalar, rakamlarla ¢alisirken gosterdikleri dikkati miisteri ile
iliskilerinde de gosterebilmelidirler. Buglinliin bankaciliginda insanlarla iligkiler
muhasebe kadar, elektronik beyin programciligt kadar 6nem tasiyan bir konudur.
Ozellikle bati iilkelerinde bankacilik bilgilerinin yani sira halkla iliskiler bilgileri de

bankacilik egitiminde onemli bir yer tutmaktadir. Ciinkii yoneticiler bilmektedir ki

98

Tek, a.g.e. s. 794
*irfan ERDOGAN, Teoride ve Pratikte Halkla iliskiler, Ankara Erk Yayinlari, 2006, s.19
100 Torlak, Altinisik, Ozdemir, a.g.e. s. 240
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miisteri tutmanin yeni miisteri kazanmanin yolu banka c¢alisanlarinin halkla yakin
iliskiler kurmasindan insanlara nasil davranacagini bilmesinden ge¢mektedir. Bu agidan
bir bankanin en list yOneticisinden sube veznedarina hatta odacisina kadar herkesin
miisterinin kazanilmasinda ve yitirilmesinde payr oldugu kabul edilmektedir.
Bankacilik, vitrini olan bir is koludur. Bu nedenle bankaci, davranisi, goriiniisii ve

konusmasi ile kurumunu miisteriye begendiren bir vitrin gorevini g('jrrnek‘[edir.101

Bankalardaki en Onemli unsur hizmet sunmaktir. Ancak artitk 6nemli olan
hizmeti sunmak degil, miisterilerle siirekli iliski i¢erisinde olup onlarin tiim ihtiyaglarina
yanit vermek ve onlar1 yeni {iriin ve hizmetlere dogru yonlendirebilmektir. Once halkin
bankalara yaklastirilmasi, sonra da bankaya kars1 genis giiven duymalar1 saglanmalidir.
Bankalarin ¢evreyle ve halkala iyi iliskiler kurmalar1 uzun siireli ve bankanin biitiiniine

yonelik ¢abalardir. Burada halktan kasit, potansiyel miisterilerdir.

Bankalarda halkla iligkiler ¢caligsmalarinda orgiitlenme, calismalarin, 6zel olarak
calisan halkla iligkiler kuruluslarindan birisi ile anlagsmaya baglanarak yiiriitiilmesi ve
bankanin halkla iligkiler calismalarin1 kendisi yiiriitmesi seklinde olmak tizere iki
cesittir. Ancak, bankalarda calismalarin ¢oklugu konuya verilen 6nem ve biiyiikligi
bakimindan halkla iliskiler birimleri genellikle ayrica diizenlenmektedir. Disaridan
halkla iliskiler birimi ile is yapilmasi karigiklik getirecegi i¢in kurumlarin biiyiikliigii ne

olursa olsun kurum i¢inde halkla iliskiler birimi bulunmasi gerekmektedir.

Bankalar, halkla iliskiler araglari olarak daha cok Kitleye hitap etmeleri
nedeniyle yazili araglar, gorsel ve isitsel aracglara agirlik vermektedirler. Halkla
iliskilerin basarili olabilmesi i¢in bunlarin i¢inden etkin aracin secilmesi 6nemlidir.
Goze ve kulaga hitap eden bir arag, dikkat c¢ekecek, ilgiyi cogaltacak ve halkla
iligkilerin amacina daha cabuk ulagsmasini saglayacaktir. Bankalar, halkla iligkiler
faaliyetlerinde basta gazete olmak tizere, televizyon, afis, ilan tahtasi, pankart, dergiler,
brosiirler, sponsorluk, radyo, agilis ve kutlama torenleri, biltenler, filmler ve video

bantlar1, konferans ve seminerler, konser ve yardimlar, telefon, festivaller ve yarigsmalar,

%1 M. Alaeddin ASNA, Bankacilar igin Halkla iliskiler Bilgisi, Banka ve Ticaret Hukuku Arastirma Enstitiisi

Yayinlari, 5. Baski, Ankara 1988, s. 1- 8
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diger gorsel ve isitsel araclar, basinla iliskiler, tiiketici sikayet kutular1 ve dilek

kutularini kullanmaktadirlar. %
2.2.3.1. Halkla iliskiler Siireci:

Bir kurulustaki halkla iligkilerin esas amaci, politikalar1 ve yapilan isleri halka
benimseterek bu sekilde onlarin giiven ve destegini kazanmaktir. Bu amaca ulasabilmek
icin, bir yandan iliski kurulacak hedef kitlenin 6zellikleri ve diisiinceleri hakkinda bilgi
toplamak; diger yandan da toplanan bilgilere dayanarak tanitma plan ve programlari

hazirlayip uygulayarak sonuglarini1 denetleme, degerlendirme yapmak gerekmektedirlos.

a) Arastirma: Bir halkla iliskiler ¢alismasinda oOncelikle ise arastirmayla
baglamak gerekmektedir. Bankanin faaliyetlerinden etkilenen veya etkilenebilecek,
alacagi kararla banka faaliyetlerini etkileyen veya etkileyebilecek kisiler, diisiince,
duygu, tutum ve davranislar arastirilarak ortaya konulmalidir. Elde edilen bu bilgiler
analiz edilerek bankanin kuvvetli ve zayif noktalar1 belirlenmelidir. Bu asamada
yapilacak igler ve alinacak kararlar daha sonraki asamalara temel olusturacagindan ¢ok
biiylik 6nem tasimaktadir. Bu nedenle, bilginin elde edilisinden analiz ve yorumuna
kadar kullanilacak ara¢ ve yontemler ¢ok dikkatli secilmeli, giivenilir ve objektif
olmalarmma 06zen gosterilmelidir. Yapilacak arastirmanin saglikli olmasi, halkla
iliskilerin basarisin1 belirleyen unsurdur. Ozellikle hedef kitleyi tanitic1 bilgilerin elde
edilmesi arastirmanin can alici noktasini olusturur. Hedef kitlenin egitim, gelenek,
aligkanlik, goriis, inang ve tiim yoresel 6zellikleri ¢ok iyi bilinmeli, tespit edilmelidir.

Bu amagla yapilacak arastirmada izlenecek yontemler asagidaki sekilde Szetlenebilir’®*:

- Cevreyi Izleme Amagli Arastirmalar.
- Imaj Arastirmalari.

- Tletisim Arastirmalari.

102 Serpil GUNES, “Bankalarda Halkla iliskiler Faaliyetlerinde Kullanilan Araglarin Kullanim Oranlari ve Bir

Uygulama”, Yiiksek Lisans Tezi, T.C. Marmara Unversitesi Sosyal Biimler Enstitiisii isletme Ana Bilim Dali,
Uretim Yénetimi ve Pazarlama Bilim Dali, istanbul 1996, s. 65-105

'% Halkla iliskilerin Evreleri, 2008, http://www.makaleler.com/oku-
halkla+%C4%B0li%C5%9Fkilerin+evreleri  Erisim:15.01.2010

"“Halkla iliskiler, http://www.maximumbilgi.com/default.asp?sx=akat&ID=87 Erisim:16.01.2010
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- Sosyal Sorumlulukla ilgili Arastirmalar.

b) Planlama: Planlama halkla iliskiler siirecinin ikinci asamasini
olusturmaktadir. Bu siirecte, arastirma sonucu elde edilen bilgilerden yararlanilarak
bankanin girisecegi halkla iliskiler kampanyasinin bir plant hazirlanir. Bu planda
kampanya i¢in ihtiya¢ duyulacak para ve personel, kullanilacak iletisim araglari, halka
ulastirilacak olan tanitma mesajlar1 ve kampanyanin siiresi kararlastirilir. Hazirlanan
planin iletisime gegilecek insanlarin tamamina uygulanmadan evvel, gruplar iizerinde
denenmesi ve bu 6n denemeden alinan sonuglara gore planda gerekli diizeltmelerin

yapilmasi yararli olacaktir 105
Halkla iliskilerde planlama siireci ana bagliklariyla soyle verilebilir'®:
- Sorunun tanimlanmasi,
- Durum degerlendirmesi,

- Halkla iliskiler programinin hedeflerinin belirlenmesi,

- Halkla iligkiler programinin hedef aldig kitlelerin belirlenmesi ve

¢Oziimlenmesi,
- Her hedef kitle i¢in amaglarin belirlenmesi,
- Etkinlik ve iletisim programinin hazirlanmasi,
- Programin degerlendirilmesi,
- Program uygulama planlarinin hazirlanmasi

Planlama yapmanin yaralar1 ise sOyle stralanabilir'’;

105

Halkla iliskilerin Evreleri, 2008, http://www.makaleler.com/oku-
halkla+%C4%B0Ii%C5%9Fkilerin+evreleri Erisim:15.01.2010

1% pefne OzALP, “Bankalarda Tutundurma Araclarindan Reklam ve Halkla iliskilerin Kullanilmasina
Yonelik icerik Analizi”, (Yiksek Lisans Tezi, Gazi Universitesi Egitim Bilimleri Enstitiisii isletme Egitimi
Anabilim Dali Bankacilik Egitimi Bilim Dali, Ankara; 2006), s. 73

Hiiseyin YILMAZ, Halkla iliskiler Siireci, 2010, http://huseyinyilmaz23.blogcu.com/halkla-iliskiler-

sureci/6742382 Erisim:15.01.2010
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-Zaman ve emek savurganligi azalir,
-Yoneticilerin dikkatleri amaglara yonelir,
- Faaliyetlerin uyumlastirilmasi olanakli hale gelir,

-Planlama, Orgiitte yetki devrini saglamak suretiyle daha esnek yapilarin

olusmasina zemin hazirlar.
-Daha akilc1 ilke, yontem ve kurallarin gelistirilmesi miimkiin olur

-Plansiz caligmalarin yonetici ve c¢alisanlar {izerindeki olumsuz etkileri,

planlamayla ortadan kaldirilabilir.

Iyi bir planda bulunmasi gereken &zellikler ise sunlardir;

Planlar her seyden 6nemlisi acik, kesin gegerli bir amaca yonelik olmalidir,

Planlama ve planlar arasinda birlik ve uyumun bulunmasi gerekir,

Planlamada devamliligin saglanmas1 mecburidir,

Orgiitlerin degisen ¢evre kosullarina kendilerini hemen uydurmalarini

saglamak bakimindan planlarin ¢ok kati ve kesin olmamasi, esnek olmasi gerekir,

- Planlarin yanlis anlamalara, kansikliklara ve tirlii yorumlara yer

verilmeyecek sekilde agik bir dille yazilmig olmalar1 gereklidir,

- Planlar, orgiitiin benimsedigi standart ve politikalara uygun olmali ve

orgiitiin degisik boliimler arasinda bir denge kurulmalidir.

c) Uygulama: Uygulama, halkla iliskilerin en zor asamasidir. Yapilan
aragtirma ve toplanan bilgilere dayanarak planlar hazirlandiktan sonra bu planlar ve
alinan kararlar dogrultusunda halkla iliskiler yetkilileri tarafindan uygulama asamasina
gecilir. Uygulama asamasina kadar yapilan c¢alismalar daha ¢ok duragan nitelik
tasimakta ve kagit lizerinde kalmaktaydi. Oysa yliriitme islevi devreye girdiginde artik
halkla iliskiler dinamik bir yap1 kazanmaktadir. Burada en biiyiik sorumluluk Halkla
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lliskiler Boliimiine ve uzmanlar iizerindedir. Ancak yinelemek gerekir ki Halkla
iliskilerin basaris1 basta iist yoneticilerin tamami1 olmak {izere tiim personelin inangli ve
bilingli katkisina baghdir. Bir isletmede Halkla Iliskiler fonksiyonunun yiiriitiilmesi
genellikle yogun bir iletisim kampanyasinin uygulanmasi anlamina gelir. Kampanya
stiresince hedef kitle olarak belirlenen kisi ve kuruluslara cesitli iletisim araglariyla
onceden hazirlanan mesajlar iletilmeye baslanir. Ornegin; gazete ve dergilerle konu
halka duyurulacak, sergiler agilacak, toplantilar, geziler yapilacak, tanitici film ve slayt
gosterilerine yer verilecek, konferans ve seminerler diizenlenecek, ajanda, takvim ve
afigler bastirilacak, ¢esitli yarismalar ve Organizasyonlar yapilacaktir. Hedef Kitleye
aktarilmak istenen mesajlarin belirli kaliplar halinde, yinelenmeye uygun, akilda kalici
ve kolayca anlasilir nitelikte olmas1 gerekir. Halkla Iliskilerin yiiriitiilmesi biiyiik dl¢iide
uzman elemanlarin yeteneklerine baglidir. Halkla iliskiler uzmanlarinin uygulama
sirasinda  meydana gelebilecek sorunlar ve engellerin {izerine gitmesi gerekir.
Uygulamaya gegilirken oncelikle hedef kitleyi temsil eden kii¢lik gruplar iizerinde bir
pilot calisma yapip olumlu sonu¢ almirsa kampanyayr yayginlastirarak ve

yogunlagtirarak uygulamakta yarar vardur.*®

Ozetle, halkla iliskiler siirecinde uygulama asamasinda istenilen sonuglarin
elde edilebilmesi i¢in hedef kitlelere yonelik etkili ve ikna edici iletisim ¢abalarmin
olmasi, diger bir ifade ile bu ¢abalarin tutum gelistirici veya tutum degistirici nitelikte

olmasi 6nem taslr.109

d) Degerlendirme: Halkla iligkiler etkinliginin ve programinin hedef kitlelere
planlandig1r sekilde ulastirilip ulastirilmadigini test etmek amaciyla son asamada
degerlendirme yapilir. Ancak bu asamada objektif verilere ulasmak epey zordur.
Ornegin, kuruluslarla ilgili basinda ¢ikan haberlerin sikligindan &te, okuyucunun bu
haberlerden ne kadar etkilendigini degerlendirmek pek kolay degildir. Bir halkla
iligkiler programiyla hedef kitlelere mesaj iletilirken, programin tamamlanmasindan
sonra bu kitlelerin ne diisiindiigli, mesajlarin ne sekilde algilandiklar1 ve bunlara

gosterilen tepkiler, geri bildirimi olusturur. Degerlendirme olmadan halkla iligkiler

1% Halkla iliskiler, http://www.maximumbilgi.com/envanter/sx/indir3.asp?sx=&id=65

Erisim.16.01.2010
%Y\lmaz, a.g.e. http://huseyinyilmaz23.blogcu.com/halkla-iliskiler-sureci/6742382 Erisim:15.01.2010
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olmayacagimi sOylemek yanlis olmaz. Halkla iliskiler siireci degerlendirmenin

gergeklestirilmesiyle tamamlanarak yeni programlara yé’melmektedir.110
2.2.3.2. Bankalarin Halkla Iliskileri Gelistirme Amaclari:

Bankalarda halkla iligkiler, en etkili iletisim yolunu kurmak, banka miisteri
iligkileri konusunda sempati olusturmak ve bankanin ¢aligmalart hakkinda en kapsamli
bilgileri verme amacini tasimaktadir. Bankalar 6z kaynaklari ne kadar biiyiik olursa
olsun yine de smurli olan ticari isletmelerdir. Bu nedenle de yabanci kaynaklara ihtiyag
duyarlar. Bu kaynaklarin basinda mevduat gelir. Mevduat toplamak ve toplanan
mevduati bankada tutabilmek halkla iliskileri iyi bilip uygulamakla miimkiin olabilir.

Bir bankanin halkla iligkileri gelistirme amaglarini su bi¢imde s1ra1ayabi1iri2111:
- Halki aydinlatmak, ¢alismalarini halka benimsetmek
- Halkta bankaya karsi olumlu davraniglar yaratmak
- Halkin bankayla islerini kolaylagtirmak

- Calismalarinin basarisin1 arttirmak i¢in halkin bilgi ve isteklerine

bagvurmak

- Kanun, tiizik vb. uygulamalara uyulmasini saglamak ve bunun
sonucunda haklarin korunabilmesi i¢in yasal uygulama ve degisikliklerle ilgili halka

bilgi vermek

- Halkla isbirliginde bulunarak hizmetlerin daha c¢abuk ve kolay

goriilmesini saglamak

- Halkin istek ve elestirilerinden, caligmalarin 1iyilestirilebilmesi ig¢in

yararlanmak

- Banka personelinin giidiilenmesini  saglayarak c¢alisma veriminin

artmasina neden olmak

110 A

Ozalp, a.g.e.s. 74

m Timur, a.g.e. s. 98
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2.2.4. Sans Gelistirme

Satis gelistirme, kisisel satis, halkla iligkiler ve reklam disinda tiiketici veya
kullanicilarin  alimim1  harekete gecgirmeye ve dagiticilarin etkinligini arttirmaya,
6zendirmeye yonelik devamlilik gostermeyen, olagan rutinde olmayan, kisa donemde
satin almay1 tesvik edici kendine 6zgili tutundurma ve satis ¢abalarina denilmektedir.
Reklam ve kisisel satig arasinda yer alir. Satig gelistirme reklam degildir ama reklami
yapilir. Ornegin bir firmanim esantiyon dagitmasi satis gelistirmedir. Bunun tv, radyo ve
basin aracilifiyla duyurulmasi ise reklamdir. Reklam, satis gelistirmenin etkinligini

arttirtr. Kisisel satig ve halkla iligkiler de satis gelistirmeyi destekler.

Satis gelistirmenin tiiketici veya Orgiitsel alicilar agisindan amagclari

séyledir“z:

- Markanin, iirliniin, hizmetin farkinda olunmasinin saglanmasi

- Ek Pazar gelistirme

- Marka baglilig1 yaratma

- Tekrar satin almay1 saglama

- Rakip marka bagliligin1 ve mevcut satin alma aligkanliklarini kirma
- Rakiplerden farklilagtirma

- Tiiketici/miisteri degeri yaratma

- Halkla iliskilere destek saglama

- Pazarlama karmasinin diger 6gelerinin taktiksel etkinligini arttirma
- Yeni veya gelistirilmis bir tirtinii tiikketiciye denettirme

- Yeni miisteriler bulma

12 Tek, a.g.e. s.780
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- Rakiplerin promosyonel faaliyetleriyle miicadele

- Tutundurulmus bir markanin satin alma sikligmi ya da miktarini

arttirmak

Bankalar agisindan satis gelistirme, genellikle kisa donemde satis artisini
hedefleyen satis gelistirme faaliyetleri para ya da benzer bir bi¢imde ek bir fayda ya da
fayda beklentisi saglayarak iiriin ya da hizmetleri daha cazip hale getirmek igin
kullanilan pazarlama araclar ya da teknikleridir.**® Reklama gore ¢ok daha kisa siirede
satiglara yansimasi ve etkili olmasi, rekabetin yogun oldugu pazarlarda etkili olmasi ve
kisa siirede uygulanarak sonug alinabilir olmasi gibi nedenlerle promosyonun kullanimi
artmigtir. Reklam, satin almanin nedenini olusturmaya calisirken satis tesvik ya da
promosyon, satin alma diirtlisii olusturmay1 hedefler. Promosyon, kisisel satisin aksine
gruplara yoneliktir. Ancak, promosyonlar genel yayin araglariyla kitlelere seslenen
reklam kadar genis bir gruba degil, nispeten kiiciik, ¢ok iyi secilmis belli bir hedef
kitleye yonelir. Bu nedenle promosyonlarin hedef kitle tarafindan kabul gdérmesi,
basariya ulagmasi ve rekabet distlinliigli saglayacak bir tutundurma araci olarak
kullanilabilmesi hedef kitlenin iyi se¢ilmis olmasina ve hedef kitleye uygun satis tesvik

araglarmin tespit edilmis olmasina baghdir.***
2.2.4.1. Sans Gelistirme Araclart
Bankalarca kullanilan satis gelistirme araglarindan baslicalar1 sunlardir:

2.2.4.1.1 Sans Noktasinda Sergileme: Misterilerle iletisim kurmanin en iyi
yollarindan biri de banka i¢inde yapilan satis ¢abalaridir. Posterler, brostirler ve belli
konularda yayinlanmis eserler bu amaglarla kullanilan yardimci araglardir. Bazi
potansiyel miisteriler banka c¢alisanlarina bagvurmaktansa bu tir tutundurma
araglarindan bilgi toplamayr daha zahmetsiz ve kolay bulurlar. Bu tiir sergileme,
bankanin tiim hizmetlerine ydnelik olarak yapilmalidir. {lgili yayin ve afisler miisterinin
rahatlikla erigebilecegi yerlerde bulundurulmalidir. Bu tiir promosyona bir bankanin

ornegin o6gretmenlere 6zel olarak cikardig: diisiik faizli kredi kampanyasinin bilgilerinin

1 Timur, a.g.e. s. 104
14 Torlak, Altunisik, Ozdemir, a.g.e. s. 237
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yer aldig1 bir tanitim afiginin sube i¢inde dikkat ¢ekici bir yere asilmasi veya bu konu ile
ilgili basilmig bir brosiiriin sube girisinde hemen numarat6riin yanina konulmasini érnek

verebiliriz.

2.2.41.2. Banka ¢alsanlarim édiillendirme: Qdiillendirme yoluyla banka
personelini giidiilemeye calisir. Ustiin basar1 gdsteren personele verilen ek bir 6deme,
ticretli izin, bir armagan ya da terfi hem o&diillendirilen kisinin hem de diger is

gorenlerin verimliligini arttirir.

Banka iist yoneticilerine kardan pay verilmesi, sube yoneticilerine toplamis
olduklart mevduatin belli bir ylizdesinin prim olarak verilmesi bu tiir ¢abalara 6rnek

olabilir.

2.2.4.1.3 Prim Verme: Belirli bir hizmetin satisim saglamak ya da o hizmete
kars1 talebi arttirmak amactyla bir prim olarak hizmetin maliyetine ya da diisiik bir

fivatla miisteriye sunulmasidir.**®

2.2.4.1.4. Ozel Hediyeler: Bunlar, bankalarin genellikle bayram, yilbasi gibi
0zel giinlerde vermis olduklar1 iizerinde bankay1 temsil eden isim ya da simgelerin
bulundugu anahtarlik, semsiye, ajanda, takvim, kalemlik, masa saati gibi g¢esitli
esyalardir. Burada bankanin amaci banka isminin ya da hizmetlerinin stirekli olarak

miisteriler tarafindan hatirlanmasini saglamaktir.

2.2.4.1.5. Yarisma ve Cekilisler: Bankaca diizenlenen yarigma ve piyangolar
genellikle bankanin isminin duyurulmasi ve miisteri akisinin diizenlenmesi amaciyla
yapilir. Ornegin, bir banka belli tarihler arasinda islemlerini o bankanin internet subesi
ya da cep telefonu araciligiyla WAP Subesi’nden yapan miisterilerine Harley Davidson
motosiklet kazanma sans1 sunmakta. Kampanya kapsamindaki her islem ile bir ¢ekilis
hakki kazanan miisteri, daha ¢ok islem yaparak sansini arttirabilmekte.'® Bir baska
banka, bir aligveris merkezi ile anlasarak magazalardan ayni giin igerisinde toplam 110
TL ve katlar1 tutarinda aligverisi o bankanin kredi kart1 ile yapan miisterilere 1 adet

2010 Model Mercedes-Benz C180K 1.6 Luxury Binek Ara¢ icin 3 g¢ekilis hakki

115 .
Timur, a.g.e. s. 105
18 http://www.kredikartlari.net/cekiliskampanyalari.asp Erisim: 18.01.2010
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saglamakta. Ayrica s6z konusu kredi kart1 i¢in bagvuruda bulunan miisterilere 2 ¢ekilis

hakki verilmekte.**’

2.2.4.1.6. Kisiye Ozel Promosyon: Bankalar, kendileriyle uzun siireli iliskileri
bulunan sadik ve giivenilir olduguna inandiklar1 bazi miisterilerine banka ile baglarini
kuvvetlendirmek ve bankanin hizmetlerinden daha fazla yararlanmalarini saglamak igin
baz1 6zel kampanyalar diizenlenler. Bunlara 6rnek olarak birka¢ puan daha diisiik faizle
kredilendirme, belli bir mevduatlarina daha yiiksek faiz orani uygulama gibi islemler

verilebilir.

2.2.4.1.7. Bonus Puanlar: Giinlimiizde, bankalarin kredi kartiyla yapilan her
aligveris, puan olarak miisteriye belli miktarda geri dénmektedir.*® Kredi karti hizmeti
sunumunda, bankalar arasinda biiyiik rekabet yasanmaktadir. Bankalar, bu rekabet
cercevesinde harcamalarda kendi kartlarinin tercih edilmesi i¢in ¢ok ¢esitli tutundurma
kampanyalar1 diizenlemektedirler. Kart ¢ikaran kuruluslar iiye is yerleri ile ortak
kampanyalar diizenleyerek kart sahiplerinin aligveris bakiyesini daha uzun vadeye
yayarak oOdeyebilmeleri konusunda alternatifler sunmaktadirlar. Bankalar, yine
promosyonlar gergevesinde kart hamillerine ¢ekilisler diizenleyerek veya anlagmali iiye
is yerlerinden yapmis olduklar alisverisler ¢ergevesinde puan kazanabilmelerine olanak
saglayarak piyasaya sunmus olduklar1 kartlarin  kullanimlarimi  ¢ogaltmaya
caligmaktadirlar. Bunun yani sira anlagsmali {iye is yerlerinde yapilan harcamalarda

kartlarin kullanilmasi halinde belirli oranlarda indirim firsat: bulunmaktadir.**®

Bu puanlar toplandikg¢a, hak edilen hediyenin degeri artmakta ve kart sahipleri,
yaptiklar1 harcamalarin sonunda topladiklar1 puanlara gore sa¢ kurutma makinesinden
itliye, teleskoptan kondisyon bisikletine, televizyondan kameraya, ugak biletinden
bilgisayara kadar bir ¢ok iiriinii hediye olarak alabilmektedir.® Ornegin Motorlu
Tasitlar Vergisini bir bankadan 6deyen veya o bankanin kredi kartlar1 ile 6deyen

miisteriler, Zorunlu Trafik Sigortasi police prim tutarinin yiizde 10w kadar puan

" http://www.bankasya.com.tr/kredi_kartlari/kampanya-kayseri.jsp Erisim: 20.01.2010

http://hurarsiv.hurriyet.com.tr/goster/haber.aspx?id=-181282&yazarid=18 Erisim. 18.01.2010
Dr. Feridun KAYA, Turkiye’de Kredi Karti Uygulamasi, Tirkiye Bankalar Birligi Yayini, Yayin No: 263
Ocak 2009, s. 124

2% http://hurarsiv.hurriyet.com.tr/goster/haber.aspx?id=-181282&yazarid=18 Erisim. 18.01.2010
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kazanabilmekte. Bagka bir banka, kredi kartiyla yapilacak olan aylik harcama miktarina

1 y1l boyunca soz verilmesi halinde 1800 liraya kadar puan kazandirabilmekte.**

2.2.4.1.8 Seminerler: Belli Pazar boliimleriyle iletisim kurmanin en iyi
yollarindan biridir. Biiyiik isletmeler i¢in ekonomik konjonktiiriin tahmini seminerleri,

hesap sahipleri igin giivenlik ve yeni tasarruf segenekleri seminerleri gibi.

2.2.4.1.9 Maas Promosyonlari: Bankaciligin serbest rekabet ortaminin giderek
yeni iriin ve uygulamalarin dogmasina neden oldugu giiniimiizde pek g¢ok kurum,
calistirdig1 personeline yapacagi maas 6demelerini hangi Banka araciligiyla yapacagini
ve kuruma ait mevduatini hangi Bankada degerlendirecegini belirlemek tizere kurum
icin en verimli se¢imi yapabilmek amaciyla yeni yOntemler gelistirmekte ve
uygulamaktadir. Son zamanlarda iilkemizde en ¢ok uygulanan yontem ise kurumlarin,
calisacaklar1 bankayi tespit etmek lizere bir ihale agmasi, bu ihaleye katilan Bankalardan
teklifler almasi ve kurumuna ve/veya kurum personeline en ¢ok bedeli veren banka ile

bir maas 6deme protokolii imzalamasi seklinde olmaktadir.

Maas O0deme protokolii cergevesinde yapilacak {iriin ve hizmet tamitimlar
karsiliginda, kurumlara ve/veya kurum personeline, nakit 6deme, miilkiyeti Bankaya ait
olan araglarin kullanimimnin tahsisi veya bu araglariin miilkiyetinin devri, kuruma ait
ingaat, tadilat, tamirat, dekorasyon masrafinin Bankaya fatura edilerek Bankaca
O0denmesi gibi gesitli katkilar saglanmaktadir. Tim bu is ve islemler i¢in Bankalar
kurumlar lehine genis anlamiyla kazandirmada bulunmaktadir. Bu kazandirmalar,

bankacilik sektdriinde “promosyon” olarak isimlendirilmektedir.
Uygulamada bankacilik faaliyetinde bulunan bir¢ok kurulus;

- Odeme vadesinden birkag giin once tahsil ederek iicret deme giiniine kadar

paranin zaman degerinden kazang saglamak,
- Sahibi bulunduklari kredi kartlarini ve diger kartlar1 pazarlamak

- Kredi miisteri sayisini arttirmak,

! http://www.kredikartlari.net/cekiliskampanyalari.asp Erisim: 18.01.2010

2 Elmas, a.g.e.s.44
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- Mevduat miisteri sayisini gogaltmak

- Kisilerin aylik mutat 6demelerini (su, telefon, elektrik fatura bedeli veya

taksit gibi) yapmak tizere kredi agmak

- Havale ve EFT gibi bankacilik islemlerinin bankalarindan yapilmasini
saglamak gibi amaglarla capraz satis olanaklarim1 da kullanmak amaciyla miisteri
isverenlerle personel iicret Odemelerine iliskin anlagmalar Yyaparlar. Bankalarin,
igverenlerle yaptiklar1 personel iicret 6deme anlasmalar1 kapsaminda saglayacaklari
kazanglara karsilik olarak anlasma yaptiklar1 isverene promosyon olarak verdikleri bir
takim maddi menfaatler parasal bir deger olabildigi gibi fotokopi makinesi, faks cihazi,

telefon, ofis mobilyasi gibi paradan baska kiymetler de olabilmektedir.

Isverenler séz konusu promosyonlar1 kismen veya tamamen kendi
biinyelerinde faaliyetleri ¢ercevesinde kullanabilmekte ya da kismen veya tamamen

calisanlara ticretleri oraninda ya da kisi basina esit olarak transfer edebilmektedir.

Bu promosyon uygulamasi, taraflar i¢in olumlu yanlarinin bulunmasi nedeniyle

her iki taraf i¢in de tercih edilmesinin yaninda artik bir zorunluluk olma yolundadir. 123

Bankalar promosyon verirken her durumda gelir beklentisi igindedirler. Kurum
personelinin maagimin Bankalar araciligiyla 6denmesi i¢in kurum tarafindan agilan
ihalelere girilmekte veya kurum ile pazarlik sonucu tespit edilen tutar kuruma
odenmektedir. Thale usulii ile yapilabilecek sozlesmeler, tam iki tarafa borg yiikleyen
“ivazl” sozlesmelerdir. Ayrica kurum da bankanin bdyle bir gelir elde edecegini
bilmekte ve promosyonu bu cer¢evede kabul etmektedir. Nitekim yapilan protokollerde
cogunlukla maas bedellerinin personele yapilacak 6demelerden ka¢ giin dnce bankaya
yatirilacagima ve bankanin kurum personeline {iriin pazarlayacagina ve kurumun da

buna izin verecegine dair hiikiimler yer almaktadir.*?*

20 Temmuz 2007 tarih, 26588 sayili Resmi Gazete’de Banka Promosyonlar ile

ilgili bir genelge yaymlanmistir. Genelgede “promosyon” kavrami, “Kamu

123 Zihni KARTAL, “Banka Promosyonlarinda Vergi,” Active Vergi Dergisi, Sayi: Ocak Subat 2009, s. 44

124 Elmas, a.g.e.s. 44
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gorevlilerinin aylik ve iicretleri, Maliye Bakanligi Muhasebat Genel Miidiirliigiiniin (6)
sira No.lu Genel Tebligi’nde belirtilen esas ve usuller ¢ercevesinde bankalar vasitasiyla
O0denebilmektedir. Bu amagla kamu kurum ve kuruluslar ile bankalar arasinda aylik ve
ticret 6deme protokolleri yapilmakta, bu protokoller uyarinca verilecek bankacilik
hizmetlerinin yan1 sira "promosyon" adi altinda ayni ve/veya nakdi ek mali imkanlar da

59125

saglanabilmektedir.”” > seklinde tanimlanmustir.

Ayrica, bankalar tarafindan sunulan bu ek mali imkanlarin tasarrufuna iligkin
olarak kamu kurum ve kuruluslarinda uygulama birliginin saglanmasi amaciyla
uyulmasi gereken esaslar Bagbakanlik tarafindan bir Genelge olusturularak 20.07.2007
tarih, 26588 sayili Resmi Gazete’de yayimlanmistir. Bu esaslar asagida maddeler

halinde verilmektedir*?®:

“l- Kamu gorevlilerinin aylik ve iicretlerinin Maliye Bakanliginin mezkur
Tebliginde belirtilen esas ve usuller ¢ercevesinde bankalar vasitasiyla 6denmesine

devam edilecektir.

2- Aylik ve ticretlerin hangi banka araciligi ile 6denecegi, olusturulacak ii¢
kisilik bir komisyon tarafindan istekli bankalardan teklif alinmak suretiyle tespit
edilecektir. Komisyon, kamu kurum ve kuruluslarinin ilgili biriminin harcama
yetkilisinin baskanliginda s6z konusu birimde gorev yapan toplam personelin en az %
10’unun sendikali olmasi halinde yetkili sendikadan bir iiye ile merkez teskilatinda iist
yOnetici; tagra teskilatinda ise o birimin bagli bulundugu bir tist amir tarafindan ilgili
birimde gorev yapanlar arasindan secilecek bir iiyeden olusacaktir. Yetkili sendikadan
tiye bulunmadig1 durumlarda {igiincii iiye ilgili birimde gorev yapan personel arasindan
harcama yetkilisi tarafindan segilecektir. Protokol, komisyon tarafindan belirlenen

banka ile harcama yetkilisi tarafindan imzalanacaktir.

Birden fazla birimin aylik ve tcretlerinin birlikte 6denmesi talebinde
bulunmalar1 halinde merkezde iist yonetici, tasrada ise s6z konusu birimlerin bagh

bulundugu bir iist amir tarafindan gorevlendirilecek ilgili harcama yetkililerinden

2 http://rega.basbakanlik.gov.tr/eskiler/2007/07/20070720-13.htm Erisim. 23.02.2010
2% http://rega.basbakanlik.gov.tr/eskiler/2007/07/20070720-13.htm Erisim: 23.02.2010
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birinin bagkanliginda olusturulacak tii¢ kisilik bir komisyon tarafindan aylik ve
ticretlerin 0denecegi banka yukaridaki esaslara gore tespit edilecektir. Bu sekilde
olusturulacak komisyona ilgili birimlerdeki yetkili sendikalardan bu birimlerin tamami

itibariyla en fazla tiyeye sahip olan sendikadan iiye alinacaktir.

3- Bankalar ile yapilacak protokollerin siiresi iki yildan az bes yildan ¢ok

olmayacaktir.

4- Yapilan protokoller uyarinca, banka tarafindan verilecek promosyon
miktarinin tamaminin personele dagitilmasi genel ilke olarak benimsenmekle birlikte,
toplam miktarin iicte birini gecmemek iizere Komisyonca belirlenecek tutar, birim
personelinin ihtiyaglari dogrultusunda kullanilmak iizere ayrilabilecektir. Bu tutarlar,
merkez teskilatinda iist yonetici, tasra teskilatinda ise o birimin bagli bulundugu bir iist
amir tarafindan belirlenecek esas ve usuller cercevesinde kullanilacaktir. Yapilacak
harcamalarin birimin faaliyetlerini siirdiirmesi i¢in gerekli ve zaruri harcamalari ihtiva
etmesi; calisma ortamlarinin iyilestirilmesi, isyerlerinde verim ve ¢alisanlarin
memnuniyeti ile sunulan hizmetin kalitesini artirict amaglarla ortak kullanim alanlar
i¢cin sarf edilmesi zorunludur. Bu tutarlarin belirlenen amaclar disinda kullanilmasina
kesinlikle miisaade edilmeyecek ve yil i¢inde yapilan harcamalar merkez teskilatinda
iist yonetici, tasra teskilatinda ise o birimin bagh bulundugu bir iist amir tarafindan

denetlettirilecektir.

5- Dagitilacak promosyonlar, ilgili banka tarafindan personel adina agilan
hesaba her personel i¢in esit tutarlarda aktarilmak suretiyle alti aylik periyotlarla

Odenecektir.

6- Bu Genelgenin yayimi tarthinden 6nce kamu gorevlilerinin aylik ve
ticretlerinin 6denmesine yonelik olarak kamu kurum ve kuruluslarin ilgili bankalarla
yapmis olduklar1 ve halen yiirlirliikte bulunan protokoller siirelerinin bitimine kadar

gecerli olacaktir.

7- Genelge cergevesinde yapilacak uygulamalar kurum personelinin
rahatlikla bilgi edinebilecegi sekilde ilan panolart ve internet siteleri yoluyla ilan

edilecek, aleniyet ilkesine titizlikle riayet edilecektir.”
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Tablo 2

Tutundurma Karmasi Elemanlari

Tutundurma Uygulanma e
Karmasi Araglan Sekli Ustiinliikleri Zayifliklan
Yazili, gorsel ve .
isitsel reklamlar, dis (ol sayida insana Oldukga yiiksek
S ayni anda .
ambalaj, insortler, ulasabilmesi maliyetler
Reklam brostir ve kataloglar, Kitlesel 1t ’ getirmesi, etkinlik
etkili ve kalici I
poster ve afisler, agik . Ol¢limiiniin gok
mesajlar
hava reklamlari, satig - . zor olmasi
. . verebilmesi
noktasindaki sergiler
Hizh geribildirim | MLusteri basina
. . cok yiiksek
Uriin tanitimlart, sans1 vermesi, malivetler
satig toplantilari, oldukgea ikna edici Y '
; mesajin satis
satin almaya tesvik olmasi,
.. . I . elemanlarinca
Kisisel Satis edici programlar, Yz Yiize miisterilerin )
i s S . farklilastirilabilme
ornek {irtin secilebilmesi, si_satt
dagitimlari, fuar ve karmasik - Sall
. L elemanlarini
sergilerde tanitimlar bilgilerin
. . denetleme
aktarilabilmesi e
giicligi
Yarisma, oyun, Kisa siirede Istismar
piyango ve davranig edilebilmesi,
cekilisgler, prim ve degisikligine yol | promosyonu kirici
Satig Gelistirme hediyeler, 6rnek Kitlesel acabilmesi, rekabet aracina
iriin dagitimlari, oldukga esnek dondstiiriilebilmes
gosterimler, uygulama firsati i, kolay taklit
kuponlar, eglenceler vermesi edilebilmesi
Tiiketici zihninde
Basin Billtenleri, giivenilir ¥ma]1:f1r Medya ar?gla}'rvl{la
olusturabilmesi, ulasma giicliigi,
. yaylar, raporlar, sosyal ok sayida mesaj
Halkla Tliskiler sponsorluk, dzel Kitlesel y ¢ Y J
. programlara katki arasinda fark
programlar, lobi AP o
- . Olciisiinde edilebilme
faaliyetleri y - e
tiikketicilere giiven giicligi
verebilmesi

Kaynak: Omer TORLAK, Remzi ALTUNISIK ve Suayip OZDEMIR, Modern Pazarlama, Istanbul:

Degisim Yayinlari, 2002, s.224

Yukaridaki tabloda tutundurma karmasi elemanlarinin nitelikleri hakkinda kiyaslamali

Ozet bilgiler verilmistir.
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2.3. Promosyon Uygulamalarinin Muhasebelestirilmesi
2.3.1. Banka Muhasebesi Sistemi ve Ozellikleri

Banka muhasebesi, bankacilik islemlerinin uygulanmasini inceleyen bir
uzmanlik muhasebesi olarak diger isletmelerin isleyis sistemlerinden farklidir. Bu
farklilik ayn1 zamanda kendine 6zgii hesaplar1 igeren hesap planindan dogmaktadir.
Banka muhasebesini diger isletmelerin muhasebe sistemlerinden farkli kilan 6zellikler

su sekildedir:

- Muhasebe islemlerinin cogunlukla islemi yapan servislerde yapilmasi:
Bankacilik islemlerinin pek cogu bir kiymet hareketi yarattigindan muhasebelestirmeyi
de gerektirmektedir. Bankacilik iglemini yerine getiren gorevli ayni zamanda kaydetme

islemini de gerceklestirir.

- Subeler arast islemlerin muhasebelestirilmesi: Bankalar diger
isletmelere kiyasla bir¢ok subeyle ¢aligirlar. Bu nedenle subeler arasi karisik ve siirekli
bir iliski mevcuttur. Subelerin sahip oldugu kisilik kavrami geregince birbirleri ile olan

borg — alacak iliskisini her sube kendisi muhasebelestirir.

- Nazim hesaplarda izlenmesi gereken iglem sayisi: Bankada yapilan
islemlerin, islem sirasinda bir kiymet hareketi yaratmayip daha sonra kiymet hareketine

dontismesi durumu nazim hesaplarda takip edilir.

- Yabanci paralar iizerinden yapilan islem sayisi: Yabanci parali iglemler
Tirk Lirast cinsinden kayit edilir. Ancak yabanci paranin ne kadar oldugunun

(miktarinin) kayit edilmesi gerekir.*?’

Bankalarin yapmakta olduklar1 tiim iglemlerin temel muhasebe prensipleri
cercevesinde benzer hesaplar altinda muhasebelestirmeleri amaciyla hazirlanan Tek

Diizen Hesap Plam (THP) ve izahnamesi 1.1.1986 tarihinden itibaren uygulamaya

7M. serdar ATAY, Banka Muhasebesi, Siileyman Demirel Universitesi Basim Evi, Yayin No:38, Isparta

2003, s.16
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konulmustur. Gegen siire igerisinde sektordeki gelismeler paralelinde s6z konusu hesap

planina yeni hesaplar eklenmis, mevcut hesaplarin agiklamalari degistirilmistir.

“5411 sayili Bankacilik Kanunu’nun “Muhasebe ve Raporlama Sistemi”
baslikli 37 nci maddesi uyarinca; Bankalar, kurulus birlikleri ve Tiirkiye Muhasebe
Standartlar1 Kurulunun goriisii alinmak suretiyle Kurul tarafindan uluslararasi
standartlar esas alinarak belirlenecek usul ve esaslara uygun olarak muhasebe
sistemlerinde tekdilizeni uygulamak; tiim islemlerini ger¢ek mahiyetlerine uygun surette
muhasebelestirmek; finansal raporlarini bilgi edinme ihtiyacin1 karsilayabilecek bigim
ve icerikte, anlasilir, giivenilir ve karsilastirilabilir, denetime, analize ve yorumlamaya

elverisli, zamaninda ve dogru sekilde diizenlemek zorundadir.”*?®

2499 sayili Sermaye Piyasast Kanunu’na, 15.12.1999 tarih ve 4487 sayil
Kanun’un 27. Maddesi ile eklenen Ek-1 inci madde hiikmii uyarinca; denetlenmis
finansal tablolarin sunumunda; finansal tablolarin ihtiyaca uygun, gergek, giivenilir,
dengeli, karsilastirilabilir ve anlagilabilir nitelikte olmalari igin ulusal muhasebe
ilkelerinin gelismesi ve benimsenmesini saglayacak ve kamu yarari i¢in uygulanacak
ulusal muhasebe standartlarin1 saptamak ve yayinlamak iizere, kamu tiizel kisiligini
haiz, idari ve mali 6zerklige sahip Tirkiye Muhasebe Standartlart Kurulu (TMSK)
kurulmustur. Kurul bu giine kadar 8 tane Finansal Raporlama Standardi 30 tane de

Muhasebe Standardi yayimlamaigtir.

Bankacilik Diizenleme ve Denetleme Kurumunca hazirlananarak 1.11.2006
yiiriirliige giren, “Bankalarin Muhasebe Uygulamalarina ve Belgelerin Saklanmasina
Iliskin Usul ve Esaslar Hakkinda Y&netmelik” in 4 iincii maddesinde; “Bankalarin
faaliyetlerini 16.1.2005 tarih ve 25702 sayili Resmi Gazetede yayimlanan Tirkiye
Muhasebe Standartlar1 Kurulunun 1 sira Nolu, Finansal Tablolarin Hazirlanma ve
Sunulma Esaslarina Iliskin Kavramsal Cerceve Hakkinda Teblig hiikiimleri
cercevesinde Tiirkiye Muhasebe Standartlarina uygun olarak muhasebelestirilmesi

esastir. Ancak, bagli ortaklik, birlikte kontrol edilen ortaklik ve istiraklerin

128 Mesut YILDIRIM, Banka Muhasebesi, Tiirkiye Bankalar Birligi Yayinlari, Yayin No: 258,

istanbul:Temmuz 2008, s. 25
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muhasebelestirilmesi ve konsolide finansal tablolar, kamuya aciklanacak finansal
tablolar ile bunlara iliskin aciklama ve dipnotlarin diizenlenmesine iliskin usul ve
esaslar BDDK ’ca ¢ikarilacak tebligler ile belirlenir” hiikmii yer almaktadir. Bu hiikiim
uyarinca daha once BDDK tarafindan yayimlanarak vyiirlirliige konulan 17 teblig
yiriirliikten kaldirilmig ve bu tebliglerin kapsamina giren iglemler, 1.11.2006 tarihinden
itibaren TMSK tarafindan yayimlanan Tirkiye Muhasebe Standartlar1 ¢ergevesinde
muhasebelestirilmeye baslanmistir. Bankalarin konsolide tablolarinin diizenlenmesine
ve bankalarca kamuya agiklanacak finansal tablolar ile bunlara dair agiklama ve
dipnotlara iliskin esaslar, TMSK diizenlemelerinden bagimsiz olarak BDDK tarafindan

uygulamaya konulan spesifik tebliglerle diizenlenmistir.'?°

2.3.2.Bankalarda Tek Diizen Hesap Plani ve Ozellikleri

Tek Diizen Hesap Plan1 (THP), Tiirkiye’de mevcut faaliyetlerini siirdiiren tiim

bankalarin ihtiyaclarina cevap verecek sekilde asagidaki amaclarla hazirlanmigtir:*°

- Tirkiye’de faaliyet gosteren ve gosterecek olan tiim bankalar icin muhasebe

kayitlar1 ve mali raporlama agisindan tekdiizen saglamak,

- Bankalarca hazirlanacak olan Genel Kabul GoOrmiis Muhasebe
Standartlari’na uygun tek tip bilanco ve kar/zarar tablosunun dogrudan THP’nin

numaralama sistemine dayanilarak rahatca olusturulmasini saglamak

- Bankalarin denetimi ve gozetimi i¢in gerekli olan bilgilerin ve halen
bankalardan istenen istatistiklerin olabildigince dogrudan ve saglikli olarak THP den

alinmasini saglamak

- Finansal analiz, risk analizi, verimlilik analizi gibi ¢esitli analiz ve yorumlar

icin gerek duyulan bilgilerin standart bir sekilde elde edilmesini saglamak,

Tekdiizen hesap plan1 asagida siralanan on gruptan olusmaktadir:**

129

Yildirim, s. 26
B9 Tiirkiye is Bankasi Egitim Mudiirligi, Muhasebe, 32. Baski, 2008, istanbul, s. 96
B! Tirkiye is Bankasi Egitim Mudurlugi, s.96
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0-DONEN DEGERLER

1-KREDILER

2-YATIRIM AMACLI DEGERLER VE DIGER AKTIiFLER
3-MEVDUAT VE DIGER YABANCI KAYNAKLAR
4-OZKAYNAKLAR

5-FAIZ GELIRLERI

6-FAiZ GIDERLERI

7-FAIZ DISI GELIRLER

8-FAiZ DISI GIDERLER

9-NAZIM HESAPLAR

THP’de hesap numaralama sistemi belirli hesaplar hari¢ alti haneden
olusmustur. Istisnai hesaplar ise yedi haneden olusmaktadir. Hesap numaralarmin

hanelere gére gosterimi asagida belirtildigi sekildedir:**
123456

ABCDEF

A - Grup numarasini tanimlar,

BC - Defteri kebir hesap numaralarini tanimlar,

DE - Yardimc1 hesap numaralarini tanimlar,

F - Alt hesap numaralarini tanimlar.

Bhttp://www.bddk.org.tr/WebSitesi/turkce/Mevzuat/Bankacilik_Kanununa_lliskin_Duzenlemeler/1652

banka_THP_11_12_09.pdf Erisim: 15.03.2010
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Bankalar, pek c¢ok kalemde oldugu gibi promosyon giderlerinin
muhasebelestirilmesinde de THP’de detaylandirilmamis bazi1 yardimci hesaplar
kullanilabilmektedir. Bankalar bu hesaplar1 ihtiyaglarina cevap verecek sekilde
muhasebe kavram ve esaslarina aykiri olmamak sartiyla kendileri olusturabilirler.
Konuyla ilgili olarak BDDK tarafindan diizenlenerek 26.01.2007 tarih ve 26415
(Miikerrer) sayil1 Resmi Gazete’de yayinlanan “Tek Diizen Hesap Planm ve Izahnamesi

Hakkinda Teblig”de asagidaki agiklamalar yer almaktadir:**

“a) Biitiin defteri kebir hesaplarinin yardimci ve alt hesaplariyla birlikte

kullanilmasalar dahi agilmasi zorunludur.
b) Kurumun izni olmadan defteri kebir seviyesinde yeni hesap agilamaz.

c) Defteri kebir diizeyinde agilmis olup yardimci ve alt hesaplart bulunmayan
hesaplar igin bankalar ihtiyag duymalari halinde yardimci, alt ve daha tali dereceli

hesaplar acabilirler.

¢) Defteri kebir hesabi ile birlikte bir veya daha fazla yardimci hesap varsa yeni
yardimc1 hesaplarin ilavesi, bir veya daha fazla alt hesap varsa yeni alt hesaplarin

ilavesi, Kurumun izniyle miimkiindiir.

d) Yardimci hesap veya alt hesap seviyesinde tespit edilmis maddeler igin
bankalar, gerek duyacaklar1 alt ve daha tali hesaplari, mevcut hesap numaralarinin

sonuna yeni haneler eklemek suretiyle agabilirler.

e) Alt1 ya da yedi haneli hesaplarda bankalar, doviz cinsi, miisteri numaras,
kontrol numarasi gibi hususlar1 izlemek amaciyla, ilave haneler eklemek suretiyle daha

alt seviyede hesaplar agabilirler.

f) “Diger” hesaplar, ilgili boliimde ayr1 bir hesap agilmasini gerektirmeyen
biiytiklikkte olan islemler ile sik tekrarlanmayan islemlerin kayd: i¢in ayrilmistir. Bir
islem bu niteligi tasimadigi halde kaydedilecegi 6zel bir hesap bulunmuyorsa, bu tiir

islemler i¢in Kurumdan izin alinarak 6zel bir hesabin agilmasi sarttir.”

Bhttp://www.bddk.org.tr/WebsSitesi/turkce/Mevzuat/Bankacilik_Kanununa_lliskin_Duzenlemeler/1652

banka_THP_11_12_09.pdf Erisim: 15.03.2010

71


http://www.bddk.org.tr/WebSitesi/turkce/Mevzuat/Bankacilik_Kanununa_Iliskin_Duzenlemeler/1652banka_THP_11_12_09.pdf
http://www.bddk.org.tr/WebSitesi/turkce/Mevzuat/Bankacilik_Kanununa_Iliskin_Duzenlemeler/1652banka_THP_11_12_09.pdf

2.3.3 Kredi Kartlar1 ve Bankacihk Hizmetlerine iliskin Promosyon

Uygulamalarinin Muhasebelestirilmesi134

Kredi kart1 hamillerinin yapmis olduklar1 harcama tutarlar1 karsiliginda ya da
verilen bankacilik hizmetleri nedeniyle bankanin 6diil veya benzeri adlar altinda yeni
mal ve hizmet aliminin finansmanina yonelik 6demeyi taahhiit ettigi tutarlarin, ddnem
sonlar itibariyle son on iki aylik siire igerisinde kullanilan tutarin, bu tutar ile 98011
Kredi Kartlari ve Bankacilik Hizmetlerine Iliskin Promosyon Uygulamalart
Taahhiitleri hesabinin bakiyesinden olusan toplam taahhiit tutarina orani nispetinde
hesaplanan kismi 35030 Kredi Kartlar: ve Bankacilik Hizmetlerine Iliskin Promosyon
Uygulamalari Karsiligi hesabinin alacagina, 88019 Kredi Kartlari ve Bankacilik
Hizmetlerine Iliskin Promosyon Uygulamalart Giderleri hesabinmn borcuna
kaydedilmek suretiyle muhasebelestirilir. S0z konusu tutarin geri kalan kismi ise 98011
no.lu hesapta izlenmeye devam edilir. Kredi karti hamillerinin kullandig: tutarlar ilgili
ay icerisinde ayrilan karsiliklardan disiiliir, kullanilan tutarlarin ayrilan karsilik tutarini

asmast durumunda, asim miktar1 ortaya ¢iktig1 ay igerisinde ilgili hesaplar kullanilarak

88019 no.lu hesaba aktarilir.

Ornek 1: A Bankas1 miisterinin kredi kartina 100 TL’lik bonus yiiklediginde:

97811XXX Kredi Kartlar1 ve Bankacilik Hizmetlerine iliskin Promosyon Uygulamalari
Taahbhiitleri 100 TL

98011XX Kredi Kartlar1 ve Bankacilik Hizmetlerine Iliskin Promosyon
Uygulamalar1 Taahhiitleri 100 TL

-Bonus Yiiklemesi

Doénem sonunda yiiklenen bonus tutar1 kullanilmadiysa nazim hesaplar ters kayitla

kapatilir ve hesaplanan tutar karsilik ayrilarak giderlestirilir:

134 Yildirm, s. 218
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98011XX Kredi Kartlar1 ve Bankacilik Hizmetlerine Iliskin Promosyon
100 TL

97811XX Kredi Kartlar1 ve Bankacilik Hizmetlerine iliskin Promosyon
100 TL

Bonus yiiklemesi iptali

88019XX Kredi Kartlar1 ve Bankacilik Hizmetlerine iliskin Promosyon
Uygulamalar1 Giderleri Hesabinin A Bankasinca agilan yardimei hesabi
100 TL

35030XX Kredi Kartlar1 ve Bankacilik Hizmetlerine iliskin
Promosyon Uygulamalar1 Karsilig1 Hesabinin A

Bankasinca acilan yardimci hesabi 100 TL

- Bonus yiiklemesi

Ornek 2: Miisterinin kredi kartia yiiklenen bonusun 80 TL’sini kullanmasi ve

iye igyerine 6deme yapilmast:

35030XX Kredi Kartlar1 ve Bankacilik Hizmetlerine Iliskin Promosyon
Uygulamalar1 Karsilig1 Hesabinin A Bankasinca agilan yardimci hesabi

80 TL

300XX  Tasarruf Mevduat: (Y.1.Y. Gergek kisiler TP) - Vadesiz
80 TL
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Yukaridaki orneklerin ilkinde, Banka karta bonus yiiklemesi yapildigi anda

ilgili tutar1 karsihk aywrarak giderlestirir. Ikincisinde ise bonus, iiye is yerinde

kullanildiginda banka, ayirdig1 karsiliktan {iye is yerine 6deme yapar.

- Tek Diizen Hesap Planinda Konuyla Ilgili Hesaplar:

880 Diger Isletme Giderleri
88019 Kredi Kartlar1 Bankacilik Hizmetlerine iliskin Promosyon Uygulamalar
Giderleri

88019XX Bankalarin agtig1 yardime1 hesaplar

350 Karsiliklar — Tiirk Parasi
35030 Kredi Kartlar1 Bankacilik Hizmetlerine iliskin Promosyon Uygulamalar
Karsiliklar

35030XX Bankalarin agtig1 yardime1 hesaplar

300 Tasarruf Mevduat: (Y.1.Y. Gergek kisiler TP) — Vadesiz
30000 Sabit Faizli
30001 Degisken Faizli

30000XX Bankanin agtig1 yardime1 hesaplar
2.3.4 Maas Promosyon Giderlerinin Muhasebelestirilmesi

Ornek 1: A Bankas1 B Firmasi ile bir maas ddemesi anlasmas1 yapmis ve bu
anlasma c¢ergevesinde 10.03.2010 tarihinde B Firmasi hesabina 1000 TL gegmistir.
Anlagma 1 yilliktir ve 1000 TL bu 1 yillik donemin basinda 6denmistir.
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Ilk Kayit: 10.03.2010

280019XX  Borglu Gegici Hesaplar kaleminin Pesin Odenmis Giderler Hesabinin
A Bankasinca ag¢ilmis yardimei hesabi 1000 TL

304XX Resmi, Ticari ve Diger Kurusular. Mevduat: (Y.1.Y) -
Vadesiz Hesabinin yardimci hesabi 1000 TL

88019XX Kredi Kartlar1 ve Bankacilik Hizmetlerine iliskin Promosyon
Uygulamalar1 Giderleri Hesabinin A Bankasinca agilan yardimet
hesabi 50 TL

280019XX  Borglu Gegici Hesaplar kaleminin Pesin Odenmis Giderler
Hesabinin A Bankasinca a¢ilmig yardimci hesabt 50 TL

88019XX Kredi Kartlar ve Bankacilik Hizmetlerine iliskin Promosyon
Uygulamalar1 Giderleri Hesabinin A Bankasinca agilan yardimet
hesab1 50TL

280019XX  Borglu Gegici Hesaplar kaleminin Pesin Odenmis Giderler
Hesabinin A Bankasinca a¢ilmig yardimci hesabt 50 TL

Odenen tutar ilk etapta 280019XX hesabina aktarilmakta ve 1 yil boyunca 50
TL. giinliik reeskont edilerek giderlestirilmektedir.
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- Tek Diizen Hesap Planinda Konuyla Ilgili Hesaplar:
880 Diger Isletme Giderleri

88019 Kredi Kartlar1 Bankacilik Hizmetlerine iliskin Promosyon
Uygulamalar1 Giderleri

88019XX Bankalarin actig1 yardimei hesaplar

280 Borg¢lu Gegici Hesaplar
28001 Pesin Odenmis Giderler
280019 Diger

280019XX  Bankaca agilan yardimct hesap

304 Resmi, Ticari ve Diger Kur. Mev. (Y.1.Y.) — Vadesiz Resmi Kuruluslar
Mevduati

30400 Genel Biitge Kapsamindaki Kamu Idareleri

30401 Ozel Biitgeli Idareler

30402 Diizenleyici ve Denetleyici Kurumlar

30403 Sosyal Giivenlik Kurumlari

30404 Yerel Yonetimler

30405 Mahkeme, Savcilik, Icra ve iflas Daireleri, Tereke Hakimlikleri

2.3.5 Diger Promosyon Giderlerinin Muhasebelestirilmesi:

Yukarida aciklananlar diginda kalan tim promosyon uygulamalari, THP de
ayni hesap altinda ya mevcut yardimer hesaplar kullanilarak ya da banka tarafindan

acilan yardimci hesaplar yoluyla muhasebelestirilmektedir.
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Bankalarin promosyon araci olarak kullandigi tv, afis, ilan tahtasi, pankart,
dergiler, brosiirler, sponsorluk, radyo, agilis ve kutlama torenleri, biiltenler, filmler ve
video bantlari, konferans ve seminerler, konser ve yardimlar, festivaller ve yarigsmalar,
basinla iliskiler vb. faaliyetleri kapsayan halkla iliskiler uygulamalari ile tiim reklam
faaliyeti giderleri 880 Diger Isletme Giderleri Tiirk Paras1 ve 881 Diger Isletme

Giderleri Yabanc1 Para hesabinda asagidaki hesaplardan ilgili olanlarin kullanilmasi

ile muhasebelestirilir**®;

880 DIiGER ISLETME GIiDERLERI - T.P.
88005 HABERLESME GIDERLERI

880050 POSTA GIDERLERI

880051 TELGRAF GIDERLERI

880052 TELEFON GIDERLERI

880053 TELEKS GIDERLERI

880055 ON-LINE BiLGi GIDERLERI

880059 DIGER HABERLESME GIDERLERI
88006 BASILI KAGIT VE KIRTASIYE GiDERLERI
880060 GAZETE, DERGI VE KiTAP GIDERLERI
880061 MATBUA GIDERLERI

880062 KIRTASIYE GIDERLERI

880063 FOTOKOPI GIDERLERI

880064 KREDI KARTLARI

B http://www.bddk.org.tr/WebSitesi/turkce/Mevzuat/Bankacilik_Kanununa_lliskin_Duzenlemeler/1652

banka_THP_11_12_09.pdf Erisim: 15.03.2010
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88007 REKLAM VE iLAN GiDERLERI

880070 TV. YOLUYLA YAPILAN REKLAM VE iLAN GIDERLERI

880071 DIGER YOLLARLA YAPILAN REKLAM GIDERLERI

880072 DIGER YOLLARLA YAPILAN iLAN GIiDERLERI

88011 YARDIM VE BAGISLAR

88012 TEMSIL VE AGIRLAMA GiDERLERI

88018 ARASTIRMA VE GELIiSTIRME GIDERLERI

88019 KREDI KARTLARI VE BANKACILIK HiZMETLERINE iLiSKiN
PROMOSYON UYGULAMALARI GIDERLERI

88099 DIGER iSLETME GiDERLERI

881 DIGER iSLETME GIDERLERI - Y.P.

88105 HABERLESME GiDERLERI

88106 BASILI KAGIT VE KIRTASIYE GIDERLERI

88107 REKLAM VE iLAN GiDERLERI

88111 YARDIM VE BAGISLAR

88112 TEMSIL VE AGIRLAMA GiDERLERI

88118 ARASTIRMA VE GELISTIRME GIDERLERI

88119 KREDiI KARTLARI VE BANKACILIK HIZMETLERINE iLiSKIN
PROMOSYON UYGULAMALARI GIDERLERI

88199 DIiGER iSLETME GiDERLERI
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Ornek_1: Sponsorluk Giderleri Muhasebe Kaydi. A Bankast X TV kanalinda

yayinlanan spor haberlerinin sponsorlugunu tistlenmistir.

880071XX  Diger Yollarla Yapilan Reklam Giderleri 3.000.000 TL
300XX Tasarruf Mevduati (Y.1.Y. Gergek kisiler TP) —

Vadesiz 3.000.000 TL

_____________________________ / - S -
880070XX TV Yoluyla Yapilan Reklam ve flan Giderleri 2.000.000 TL
300XX Tasarruf Mevduat: (Y.1.Y. Gergek kisiler TP) —
Vadesiz 2.000.000 TL
____________________________ / e
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UCUNCU BOLUM

BANKACILIK HIZMETLERINDE PROMOSYON UYGULAMALARI
VE MUHASEBESI: GARANTI BANKASI ORNEGI

3.1. Garanti Bankasi Bireysel Bankacihk Uriinlerinde Promosyon

Uygulamalar
3.1.1. Kisisel Satis Uygulamalari

Kisisel satis, Garanti Bankasi’nin promosyon uygulamalari i¢inde énemli bir
yere sahiptir. Banka, kisisel satis1 miisteri ziyaretleri ve miisterinin subeye gelmesi ile

gerceklestirilen iletisim siireci seklinde uygulamaktadir.

Miisteri ziyaretleri yoluyla kisisel satista, goriisme Oncesinde miisteriye iyi
hizmet verebilmek amacl hakkinda bilgi toplanmaya c¢alisilmaktadir. Eger misteri ilk
kez Garanti Bankasi ile ¢alisacaksa bankadan beklentilerinin ve ihtiyaclarinin tespiti
yapilir. Daha sonra miisterinin durumuna uygun finansal hizmetlerin neler oldugu ve
nasil uygulanacagi, hizmetten yararlanma sirasinda nasil kolayliklar saglanacagi
anlatilir. Misteriyi dogru anlamak ve ihtiyaglarini dogru tespit etmek bu yontemde ¢ok
onemlidir. Miisterinin, bu tespitler sonrasinda kendine sunulan finansal tekliflere

bulunacag: yaklagim, kurulan diyalogun siirekliliginin de belirleyicisi olmaktadir.

Miisterinin subeye gelmesi yoluyla kisisel satis yonteminde de yukarida
anlatildig1 sekilde tespitler ve teklifler yapilir. Mevcut misterilerin istatistiki modeller
yardimut ile takibi yapilarak yeni olusacak ihtiyaclarina yonelik 6ngoriilerde bulunulur.
Ornegin Garanti Bankasi’ndan kredi karti kullanan bir miisteriye faturalarini da kartt
araciligiyla otomatik Odeme talimatt vererek Odeyebileceginin anlatilmasiyla
faturalarinin banka araciligiyla 6denmesi saglanabilir. Bu tiir yaklasimlar daha da
spesifiklestirilerek miisterilerin kendini 6zel ve ayricalikli hissetmeleri imkant

yaratilmaktadir.

Garanti Bankasi, miisterinin bankayla olan iligki siiresine, gelir ve harcama

diizeyine bakmaksizin onlar1 belli bir kategorizasyona tabi tutmadan her biri i¢in
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analitik caligmalar yapmakta ve ihtiyaglarint maksimum diizeyde karsilamak i¢in ¢aba

harcamaktadir.*®

Garanti'de kisisel satisin basarili sekilde gerceklesmesi ¢alisanlarin nitelik ve
tavrina bliylik 6l¢iide bagli oldugundan “insan kaynagi”nin stratejik bir rolii vardir.
Yetkinlik ve performans degerlemeleri sonucunda, c¢alisanlar kendi kariyer hedeflerini
yoneticileri ile birlikte kendileri tanimlayarak planlar ve yonetirler. Bu baglamda,
Garanti, yoneticilerini de kendi i¢inden yetistirir. Agik performans degerlendirmesi,
somut ve Ol¢iilebilir hedeflere dayali yapilir. Senenin basinda belirlenen Banka hedefleri
dogrultusunda ¢alisanlar yoneticileri ile birlikte kendi gorevlerine gore hedefler belirler.
Bu hedefler yil i¢inde takip edilir, gerekli degisiklikler, yonlendirmeler yapilir. Yilin
sonunda gerceklestirilenlerle karsilastirilarak performans diizeyleri belirlenir. Garanti'de
calisanlarin performans diizeyi, kisisel kariyer planlar ¢ercevesinde kendilerini cesitli
gorevlere aday gosterebilmelerini saglar ve tlicretlerini etkiler. Garanti’de yetkinlik bazl
kariyer gelisimi s6z konusudur. Yetkinlikler se¢cme ve yerlestirme kriterlerinin
olusturulmasi, ¢esitli agik pozisyonlar i¢cin uygun kisilerin tespiti (6rnegin kariyer
firsatlari, terfiler, proje ekiplerinin olusturulmasi, vb.), egitim ve gelisim ihtiyaglarinin
belirlenmesi ve egitim tasarimlar1 ve kariyer planlarinin olusturulmasi gibi biitiin Insan

Kaynaklar1 Yonetim Sistemleri'nin temelini olusturur.

Bankada yiikselme, dikey veya yatay olabilir. Bir iist goreve gecebilmek i¢in
gorev tanimimin gerektirdigi bilgi ve deneyim gibi oOzelliklere sahip olmak on

gerekliliktir. Ancak, en 6nemli 6l¢iit performans diizeyidir

Garanti Bankasi, Tiirkiye’de calisan basina en ¢ok kurum i¢i veya kurum dist
egitim veren bankadir. Ayrica, ISO 9001 Kalite Sistemi Belgesi'nden sonra, Tiirk finans
sektoriinde insan kalitesini tescil eden IIP standard: alan ilk banka olmustur. Garanti
Bankasi, basarili olmanin en Onemli unsurunun kaliteli insan kaynagi olduguna

inanmakta ve ¢aligmalarin1 bu baglamda siirdiirmektedir.

8o\, Tung DASAR, Granti Odeme Sistemleri Finans ve Risk Yonetimi Genel Midiir Yardimcisi, “Garanti

Bankasi Promosyon Uygulamalarn” konulu gériisme. 29.01.2010
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3.1.2. Reklam Uygulamalari

Garanti Bankasi’nin reklam uygulamalarindaki birincil amaci Triinlerini
tanitmak ve genel imajina katkida bulunmaktir. Reklam islerini banka i¢inde tek bir
ekip ylriitliir ve ekibin basinda karar alan tek bir kisi vardir. Bu uygulamanin nedeni
yonetimi tek bir elde toplayarak tutarlilik — siirdiiriilebilirlik — ayni algiyr yaratma —
dikkat ¢ekme hususlarinda basarili olma ¢abasidir. Boylece mesajin dogru iletilmesi,

dogru anlasilmasi saglanmaktadir.

Bankanin reklamlar1 iiriin tanittmina yonelikse bilgi verici, imaja yonelikse
duygulara hitap edici mesajlar igermektedir. Reklamin amacina ve hedef kitleye gore
mecra secilir. Reklam igerigi ve biitce alokasyonu marka/iiriin kisaca pazarlama
stratejisine baglidir. Degisen konjonktiire ve ihtiyaglara gore reklam iirlinlerine yonelis

farklilagsmaktadir.

Banka, reklam faaliyetlerini uzun yillardir “Alameti Farika” adli bir reklam
ajansiyla anlagsmali sekilde yiiritmektedir. Bu ajans disinda birka¢ kiiglik ajans ile
sadece cizgi alt1 ¢alismalar1 yapmaktadir. Reklamlarin igerigi ajansla birlikte belirlenir.
Reklam sorumlusu ve iiriin yoneticisi reklam ajansina brifing verir ve ajans da bu
kapsamda yaratici ¢alismalarda bulunur. Ilgili ekibin onayma sunulan ¢alisma uygun

bulunup bulunmamasina gore uygulamaya konulur ya da yeniden hazirlanir.*¥

Asagida bankanin reklam uygulamalari isim ve yi1l bazinda agiklanmistir™®;

. 1995, “Sucu Cocuk”. Banka bu reklamda sokakta su satan kiigiik bir
cocugun biriktirdigi paralarla isini gelistirme ve 1iyilestirme c¢abalar1 sonucu
miisterilerinin nasil arttigini anlatmistir. Reklamda bankanin hizmete bakis acist ile ilgili
olarak dolayli bir anlatim saglanmis, daha iyi hizmetin daha ¢ok miisteri demek
oldugunun alt1 c¢izilmis ve reklam “Garanti’de bankacilikta kazanilan bankaciliga
doner” sloganiyla bitirilmistir. Banka bu reklamla imajina yonelik bir tanitim

hedeflemistir.

17 Dasar, Kisisel goriisme, 29.01.2010

138 www.garanti.com.tr. Erisim: 03.02.2010
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. 1998, “Taksi”: Reklamda hava alanina yetismek igin taksiye binen bir
miisteriye taksici tarafindan bir takside bulunmasi miimkiin olmayan hizmetler
sunulmasi ve miisterinin mutluluk dolu saskinligr anlatilmistir. Reklam, “Abartili m1
buldunuz?, O zaman sizin bankaniz heniiz Garanti degil. Bagka bir arzunuz?” sloganiyla
sona ermistir. Banka bir hizmet ya da iiriin tanitimindan 6te imaja yonelik yaptig1r bu
reklamda bankacilik anlayiginda yaraticilik, diisiincelilik ve kalite olgularina vurgu

yapmistir.

. 2002, “Gemi”: Uzerinde “Tiirkiye” yazan eski ve bakimsiz bir geminin
tersanede bakima alinmasi, bakimli ve calisir hale gelince de gemiye pervane yerine
Garanti Bankasi’nin logosu olan dort yaprakli yoncanin takilmasi ile biten reklamin
sonunda bankanin 6z kaynak ve sermaye yeterlilik oranlar1 soylenerek “Gii¢ Garantide”
slogan1 kullanilmistir. Reklam yine tamamen imaja yonelik olup dolayli bir anlatim ve

betimlemelerle iilkeyi kalkindiracak olan giiciin Garanti’de oldugu mesaj1 verilmektedir.

. 2006, “Garanti — GE”: Bu reklamla Bankanin yeni ortaklik yapisinin
tanitim1 yapilmis ve bu degisimin akillarda kalmasi hedeflenmistir. Garanti bankasi
2006 yilinda General Electric firmasi ile kurdugu ortakligi hem firmanin giicii ve
biiyiikliigiine vurgu yaparak hem de Garantinin Tiirkiye’nin en begenilen bankasi
oldugu ifadesini kullanarak anlatmistir. Bilgilendirmeye yonelik ve dogrudan anlatim

yolu ile hazirlanmis bir reklamdir.

. 2006, “Paramatik”:: Dogrudan hizmet ve {irlin tanitimi yapan bir
reklamdir. Bankanin yeni bir hizmeti olan paramatik cihazindan ne sekilde ve hangi

durumlarda yararlanilacagi ve yeni sundugu kolayliklar anlatilmigtir.

. 2007, “Cep Subesi”: Internet subesinin cep telefonunudan

kullanilabilecegini anlatan hizmet tanitimina yonelik bir reklamdir.

. 2007, “Yazik Degil mi Carlos’a”: Banka, reklamda diinyaca iinlii
futbolcu Roberto Carlos’u oynatmistir. Carlos, bir islem i¢in dakikalarca kosarak

bankaya ulasabilen bir kisiyi canlandirmaktadir. Reklamin sonunda “ayni islemi
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garanti.com.tr’den yapmak 1 dakika, yazik degil mi Carlos’a” slogani kullanilmistir.

Reklam, bankanin internet hizmetinin avantajlarini anlatan bilgi vermeye dayalidir.

. 2008, Imaj Kampanyasi Reklam Filmi: “Tiirkiye’nin potansiyelini
gercege donlstiiren banka, Tiirkiye’nin en ¢ok kredi veren bankasi, Garanti. Baska bir
arzunuz?” sloganiyla sonlanan reklam tamamen bankanin imajin yilikseltmek amaciyla

hazirlanmis ve mesaj1 goriintiiler itibariyle dolayli bir anlatimla iletme yoluna gitmistir.

. 2009, “Ekonomik Canlandirma Paketi”: Reklamda Amerika baskani
Obama taklit edilerek onun agzindan garanti bankasinin Tiirkiye’de kriz ortaminda
uyguladigi finansal paketi kendi tilkesinde uygulayamamanin verdigi liziintii ve 6zen
anlatilmistir. Bu reklamla Amerika’da baslayan ve yayilan ekonomik krize atifta
bulunulmus, bankanin yerel ve kiiresel ekonomik konjonktiirii takibi sonucu
olusturdugu bir hizmet paketinin dolayli tanitim1 yapilmistir. Paket, diisiik faizli bireysel
kredi, issizlik sigortasi, market alisveriglerinde ii¢ kat bonus kazanma uygulamasini

icermektedir.

. 2009, “Garanti Yatirnm Uzmani”: Betimlemelere dayali bir yatirim
araglart reklamidir. Mesaji, dogru araci dogru zamanda kullanmanin saglayacagi
faydalardir. Reklam bankanin kendiyle biitiinlesmis olan “Baska bir arzunuz?”
sloganiyla bitmektedir. Urgn ve hizmet tanitimi yapan dolyali sekilde bilgilendirici bir

reklamdir.

. 2009, “garanti.com.tr”: internet subesinin sagladig kolayliklar, normal
banka subesini kullanmanin zorluklariyla karsilagtirilarak ilging benzetmelerle

anlatilmistir. Bir bankacilik hizmeti tanitim1 yapilmaktadir.

. 2009, Bayram Kredisi Reklamlari: Banka, yaklasan bayramda diisiik
faizli ve az masrafli kredi kullandiracagmi anlatmaktadir. Uriiniin tanitimi dogrudan
yapilmaktadir. Bu reklam, bankanin, iilkenin sosyo-ekonomik durumuna gore yenilikler
sundugunun da bir gostergesidir. Slogan olarak “garanti’nin kredileriyle Tirkiye

simdiden bayram ediyor” ciimlesi kullanilmistir.
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. 2010 Imaj Kampanyast Reklam Filmi: Son donemde gosterime giren
reklamda kiiclik bir kiz ¢ocugunun 2010°dan tek beklentisinin agabeyinin ig bulmasi
oldugunu acemi kalem tutuslariyla ¢izdigi bir resimde anlatmasi canlandirilmistir.
Resim hareketlenirken bir yandan da ¢ocuk beklentilerini sozlii olarak dile getirir. Bir
bankanin mevduat kabuliinden yatirimlarla istihdam yaratmasina uzanan silireg g¢ocuk
goziiyle anlatilmistir. Vurgulanan nokta, bankanin para yaratmasinin istihdama olan
olumlu etkisidir. Reklam slogan1 “Ekonomiyi biiyiitmek Garanti’nin isi. Tirkiye’yi

canlandiran banka 2010°da yine yaninizda.” seklindedir.

Yukaridaki reklam agiklamalarinda gortildiigii tizere banka kimi zaman imaj
agirlikli kimi zaman hizmet ve iiriin tanitmak amagl reklamlar yapmaktadir. Ote
yandan banka, reklamlarinda o yilki konjonktiirii ve sosyo-ekonomik yapidaki
degismeleri goz Oniinde bulundurdugunun sinyalini vermekte ve sartlara uygun
hizmetler, tanitimlar, triinlerle miisterinin karsisina ¢ikmaktadir. 1990’11 yillarda imaj
agirhikli reklamlar goriilirken 2000°li yillarda bu egilim biraz daha spesifik iiriin
tanitimina kaymistir. Ancak imaj hicbir zaman ihmal edilmemis, farkli sloganlarla
stirekli pekistirme yapilmistir. Reklamlarda ¢ogunlukla “Baska bir arzunuz?” slogani
kullanilmistir. Her reklamin bitiminde bankanin sembolii olan doért yaprakli yonca ve
banka adi yesil bir fon iizerinde belirmektedir. Bankanin kullandig1 yesil renk, tonu
itibariyle adiyla 6zdeslesmeyi basarmis ve zaman iginde “Garanti yesili” olarak

tinlenmistir.

- Garanti Bankas’’nin Internet Reklam Stratejisi Uzerine Bir Ornek: Flexi
Kart™®

“Garanti Bankasi’nin Flexi Card {iriiniiniin, televizyon reklamlarini hatirlarsak,
herkesi saskina ¢eviren bir senaryo ile ilgi ¢ekmeyi basarmislardi. Kollarini bacaklarini
esneterek viicudunu sekillendiren bir adam ve bunu begenmeyip degistirmeye calisan
bir bayan. Bu reklamdan da anlasilabilecegi gibi Flexi Card’in oldukga yaratici ve sira

dis1 fikirlere sahip bir pazarlama departmani var.

3% Garanti Bankasi internet Reklam Stratejisi http://www.sanalajans.com/node/50 Erisim: 01.03.2010
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Bir de pazarlama stratejilerinin internet boyutuna bakildiginda, Flexi
Card, interneti sadece tiiketicilerin beklentilerini belirleyebilmek i¢in kullanmamaktadir.
Pazarlama stratejileri internet etrafinda kurulmustur. Internet Garanti’nin tiim kredi
kartlarmin reklam biitgelerinde, ortalama %1-2 oraninda kullanilirken, Flexi Card’da
bu oran %10-15 seviyelerine c¢ikmaktadir. Flexi Card’in bazi kampanyalarinda,

Internet’in pay1 %80°i bulmaktadur.

Tiirkiye’de Internet reklam fiyatlarinin diger mecralara oranla bedava
denilebilecek kadar ucuz olundugu dikkate alindiginda, boylesi biiyiik bir oranin énemi
daha da iyi anlagilabilir. Ustelik Tiirkiye’de Internet reklam harcamasi, pazarin binde 1°i

seviyesindedir.

Internet Tiirkiye’de heniiz ciddi bir mecra olarak itibar gérmese de 35 milyon
kredi kartinin tedaviilde oldugu Tiirkiye’de Flexi Card icin vazgecilmez durumdadir.
Teknoloji ile i¢ ice geng profesyonelleri hedefleyen Flexi Card, miisterilerine 9000
farkli parametre etrafinda, kendilerine 6zel bir kart yaratma imkani vermektedir. Bunun
icin de Interneti kullanmaktadir. Detaylarla ugrasmak istemeyen miisteriler igin,
parametreleri dnceden belirlenmis hazir Flexi Kart paketleri olusturulmustur. internet
kullanimi1 siirli olan potansiyel miisteriler bankanin subelerine giderek bu paketlerden
secim yaparak Flexi Card’a bagvurabilmektedir. Ama Flexi Card i¢in internet
kullanicilar1 bambagka bir yerdedir. “Sahibinin Sesi” sloganini kullanan Flexi Card’in
Internet iizerinden kendi kartini yaratanlar, standart paketleri kullanan kart sahiplerine
gore % 229 daha fazla harcama yapmaktadir. Kredi kartin1 yaratirken agirlikli olarak
“Extrede En Yiksek Harcama” segenegi tercih edilmistir. Bu grubun aylik ortalama
harcamasi ise 3.500 TL.dir. Flexi Card i¢in internette higbir kampanya yapmasalar bile
miisterilerinin %25’inin Internet iizerinden basvuru yapmakta, internette etkili bir
kampanya yapildiginda bu oran %60’lara ¢ikmaktadir. Garanti bankasinin diger kredi

kartlarindaysa bu oran %5 seviyesindedir.

Simdilerde herkesin dilinde olan ve diinyada hizla biiyiiyen Internet toplulugu
Facebook’da Flexi Card reklamlari1 aylardir yer almakta, 6zellikle MSN’de, Google’da
ve Mynet’de boy gosteren esnek kredi karti, gengler arasinda bir hayli popiiler olan

“indragandi.com”un da sponsorlugunu yapmaktadir. Giinde sadece bir iirlin satarak
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kitleleri pesinden siiriikleyen bu siteye Flexi Card heniiz proje asamasindayken destek

olmustur.

Uzmanlar, Flexi Card’in internet mecrasina gosterdigi onem ve ayirdigi
biitgeden dolayr digerlerine 6rnek oldugunu belirtmektedirler. Uzmanlara gore, diger

markalar internetin giiclinlin hala farkinda degiller.

Flexi Card sadece Internet’ e adanmus 3 kisiden olusan bir pazarlama ekibi
kurmus ve bu ekip, internetle i¢ i¢e yasamaktadir. Garanti, bu ekibin varligi, béylesine
dinamik bir ortamda var olmanin olmazsa olmaz kosulu olarak gérmekte, tiiketiciyi bir
hikaye etrafinda, ilgisini hi¢ kopartmadan sayfadan sayfaya siiriiklemek ve bunu
yapmak i¢in de Internet’le i¢ ice yasamak, bastan sona kadar ¢ok iyi tasarlanmis ve

calisilmis bir kampanya yaratmak gerektigini vurgulamaktadir.

Internette basarisiz bir kampanyanin oniinii alarak biitcenin israf olmasim
engellemenin kolayligi da interneti ¢ekici kilmaktadir. Ciinkii, dijital teknoloji sayesinde

bir kampanyanin hedefleri tutturup tutturmadig1 anlik olarak izlenebilmektedir.

Tim bu denklemde reklam ajansi da Onemli rol oynamaktadir. Garanti
Bankasi, ana ajansi disinda Internet reklam kampanyalarmi kurgulamalarma destek
veren ve Internet’e odaklanan ajanslarla da ¢aligmaktadirlar. Ayni miisteriyi elde etmek
icin internete harcanan para, televizyondakinin 30°da biri olurken internet ¢ok daha

fazla emek ve uzmanlik gerektirmektedir.”
3.1.3. HalKla iliskiler Uygulamalari

Garanti Bankasi faaliyet gosterdigi her alanda oldugu gibi halkla iliskiler
caligmalarin1 da bir kurum felsefesi olarak benimsedigi tutarlilik ve siireklilik {izerine
konuslandirmigtir. Banka, kuruldugu giinden bugiine yaraticilik, bilgiye dayali
yenilikgilik ve tevazuya verdigi 6nemle toplumda “geng, dinamik ve giivenilir banka”
imaj1 yaratmayl basarmistir. Halkla iligkiler ¢calismalarin1 da bu imaj1 pekistirmek ve
gelistirmek ¢abasiyla konusunda uzman bir ekip ve titiz bir ¢alisma ile siirdiirmektedir.
Banka i¢in kurum ve hedef kitle arasindaki etkilesim ¢ok onemlidir. Banka, halkla

iliskiler faaliyetlerini yaparken oncelikle hedef kitlenin marka algisina dair tespitlerde
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bulunulur. Misteri tizerinde bankaya dair marka algisinin ne ydnde oldugunu
belirleyerek onun bankadan beklentisi dogrultusunda belli noktalarda yogunlasir.

Sonraki asamada hangi alanda faaliyet diizenlenecegi tartisilarak karara varilir.

Banka, siki sikiya bagli oldugu tutarlilik ilkesi geregi bazi faaliyetleri her yil
diizenli olarak gerceklestirmektedir. Bunun en 6nemli 6rnegi gegen y1l 16.s1 diizenlenen

Uluslar aras1 Caz Festivali’dir. 13 yildir Garanti Bankasi bu festivalin ana sponsorudur.

Bankanin, halkla iliskiler faaliyetlerini se¢iminde yalnizca belli konular
iizerinde spesifik olarak yogunlasmasi s6z konusu degildir. Ulkenin i¢inde bulundugu
konjonktiir, bankaya ¢esitli kurum, kurulus ya da sahislarca sunulan projelerin igerik ve
niteligi ya da miisteri beklentileri faaliyetlerin hangi alanda yapilacagi hususunda
belirleyici ve yonlendirici olmaktadir. Ornegin mevcut konjonktiir bir faaliyetin

devamliligini saglayabilecegi gibi ondan vazge¢cmeyi de gerektirebilir

Yapilan igin ne derece basarili oldugu miisterilerden gelen geri bildirimlere
gore degerlendirilmektedir. Ayrica medyada o faaliyetle ilgili yer alan haberlerin
kapsam ve igerigi faaliyetin basarisint Olgmekte bir bagka ara¢ olarak dikkate
alinmaktadir. Banka, Ol¢iimde istatistiki verilerden yararlanmaya caligsa da halkla
iligkiler faaliyetlerinin ulagtig1 hedef kitle ve bu hedef kitle tlizerinde yarattigi etkinin
sayisal bazda Olc¢iilmesi ¢ok kolay olmadigindan geri bildirimler ve medyanin tavri

Ol¢timde ciddi birer arag olmaktadirlar.

Halkla iliskiler faaliyetlerinin yiiriitilmesinde banka A&B Iletisim Ajansi ile
birlikte caligmaktadir.

Garanti Bankasi, kiiltiir, sanat, ¢evre, egitim, spor gibi alanlarda uzun soluklu
projeler yaratmakta ya da finansal destek vermektedir. Banka, biinyesinde olusturdugu

kurumlarla, toplumun kiiltiirel birikimine de katkida bulunmayi amaglamaktadir.*°

Asagida Bankanin ¢esitli alanlardaki halkla iligkiler faaliyetleri anlatilmaktadir:

10 Dasar, Kisisel gériisme, 29.01.2010
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3.1.3.1. Kiiltiir — Sanata Destek Projeleri***

- Garanti Galeri (GG): Garanti Bankasi’nin Garanti Galeri adiyla Istanbul
Beyoglu'nda hizmet veren bir galeri salonu vardir. Sehircilik, mimarlik, endiistri, grafik

gibi tasarimin farkli alanlarindan ¢ok yonlii 6rnekler Garanti Galeri‘de sergilenmektedir.

GG, gergeklestirdigi sergilerle insan-yapi-¢evre-nesne iligkilerini, sehri, sehrin
tasarimini, mimariyi incelemektedir. Her yi1l bir veya birden ¢ok sergiye ev sahipligi

yapmaktadir.

- Platform Garanti Giincel Sanat Merkezi: Bankanin 2001 yilinda agmis
oldugu Platform, sanat¢1 dosyalari, uluslararasi giincel sanat dergileri ve DVD'lerden
olusan bir arsive sahiptir. 6.500 yayin1 iceren Kkiitiiphanesiyle ayni zamanda bir
arastirma merkezi olan kurum, Tirkiye'deki sanatgilar i¢in  uluslararasi
platformlarda kaynak gorevi tstlenmektedir. Platform'un 2003'ten bu yana yiiriittigi
"[stanbul Misafirleri Progranmu", giincel sanatla ilgilenen uluslararasi sanatci, sanat
elestirmeni ve kiiratorlere, Istanbul'da kalarak, islerini iiretme ve arastirma yapma

olanagi tanimaktadir..

Bugiine kadar 100'in {izerinde konferans, atdlye calismasi ve sempozyum
gerceklestiren Platform, toplam 620.000'in iizerinde izleyici agirlamistir. 2004 yilinda
yerel ve bolgesel kiiltiirtin gelismesine yaptig1 katkilardan dolayi, European Cultural

Foundation'in 50. y1l ddiiliine layik goriilmiistiir.

- Uluslararast Istanbul Caz Festivali: Garanti, Tiirkiye'de caz miiziginin
tanittimina ve gelismesine destek olmaya Garanti Caz Yesili sloganiyla baslamistir ve
devam etmektedir. Istanbul Kiiltiir ve Sanat Vakfi'nin 1984'ten itibaren kurucu iiyesi
olan Garanti Bankasi, her yil Temmuz aymda Istanbul'da diizenlenen, Uluslararasi

Istanbul Caz Festivali'nin ana sponsoru olmaya siirdiirmektedir.

Uluslar aras1 Caz Festivali’nin yan1 sira, Garanti Bankasi'nin sponsorlugunda
Istanbul’da Babylon'da gerceklestirilen "Garanti Caz Yesili" konserleri, Istanbul Jazz

Center Konserleri, Tamirane’de gerceklestirilen "Garanti Caz Yesili" konserleri adiyla

1 www.garanti.com.tr. Erisim: 04.02.2010
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pek cok caz etkinliginin de sponsorlugunu siirdiirmektedir. Ayrica, bir radyo

kanalindaki "Diinyanin Caz1" adli programa da sponsor olarak destek vermektedir.

- Istanbul Modern Sanatlar Miizesi Etkinlikleri: Banka, miizede
gerceklestirilen pek cok etkinlige sponsorluk yapmaktadir. Diinyaca {inlii sanatgilarin
Garanti Bankasi ana sponsorlugunda gergeklestirecegi sergileri, diizenlenen ¢esitli
interaktif atdlye calismalari, “Geng Istanbul Modern” adiyla diizenlenen bir egitim
programi dizisi, ¢ocuklar ve gengler i¢in hazirlanan egitim programlar1 bunlardan

bazilaridir.

3.1.3.2. Dogaya Destek Projeleri***: "Doga i¢in Garanti" sloganiyla, 18 yildir
Dogal Hayati Koruma Vakfi'nin (WWF-Tiirkiye) ana sponsoru olan Garanti, doganin
korundugu daha temiz ve yasanabilir bir diinya yaratilmasina katkida bulunmay1

amaclamaktadir.

Garanti, dogaya yonelik caligsmalarini, birbirine bagli 3 ana eksende

gerceklestirmektedir:

. Dogal kaynaklarin cagdas yontemler kullanilarak akilct ve verimli
sekilde kullanimini saglamak, doga ile ekonominin birlestigi noktada gelir kaynagi

yaratmak amacli calismalara destek vermek.

. Dogayr koruma yontemlerine kamuoyunun ilgisini ¢ekmek amaciyla

cevre bilinci yaratmaya yonelik iletisim ¢aligmalarini desteklemek.

. Cevreyle ilgili calismalarda olusturulan bilgi birikiminin topluma
aktarilmasini saglamak amaciyla kalict bilgi ve yayimnlarin hazirlanmasina destek

vermek.

WWEF - Tiirkiye'nin Garanti Bankasi’nin Destegiyle Yiiriittiigi Caligmalardan
Ornekler:

- Kiiresel Tklim Degisikligi ile ilgili Calismalar: Garanti'nin kiiresel iklim
degisikligi konusunda farkindalik yaratmak amaciyla hayata gecirdigi projeler

12 www.garanti.com.tr. Erisim:04.02.2010
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kapsaminda, 2007 yilinin basindan itibaren gesitli etkinlikler gerceklestirilmistir. Ilk
olarak, kiiresel iklim degisikligi konusunu diinyaya anlatmay1 misyon edinen eski ABD
Baskan Yardimcis1 Al Gore'un 2 Oscar 6diillii Uygunsuz Gergek belgeselinin Tiirkiye
gosterimi, United International Pictures ve WWF-Tiirkiye isbirligiyle, Garanti Bankasi
tarafindan kurumsal olarak desteklenmistir. Subat ayinda vizyona giren filmin daha ¢ok
kisi tarafindan izlenmesini saglamak amaciyla tamitim kampanyasi yapilmistir.
Kampanya cergevesinde gazete ilani, televizyon reklami ve billboard mecralar
kullanildi. Kiiresel iklim degisikliginin Onlenmesine yonelik insanlarin giinliik
hayatlarinda yapabilecegi 10 basit seyi anlatan tanitim kartlar1 hazirlanarak sinema, cafe
gibi mekanlarda dagitilmistir. Bunun yani sira 6zel bir sinema ile anlasilarak film icin

indirimli fiyat uygulamas1 yapilmistir.

- Alan Koruma Programi: \WWF-Tiirkiye, biyolojik c¢esitlilik agisindan
yeryiiziiniin 1liman iklim kusagindaki en zengin {iilkelerden biri olan Tiirkiye'nin dogal
kaynaklarinin stirdiiriilebilir kullanimina ve korunmasina yonelik ¢alismalarinin 6nemli
bir boliimiinii Garanti'nin katkilariyla gerceklestirmektedir. Program, gelecek kusaklarin
yasam kalitesini glivence altina almayi, iilkenin ve bireylerin refah diizeyini
yiikseltmeyi hedeflemektedir. Calismalar arasinda, Toros Daglari'ndaki Dumlugdze ve
cevresindeki iki koyde, goniillii ireticilerle kardelen yetistirilerek ihra¢ edilmesine
yonelik proje ile zengin biyolojik ¢esitlilige sahip Kiire Daglar1 Milli Parki'nda biyolojik
cesitliligin korunmasi ve siirdiiriilebilir dogal kaynak yonetimini hedefleyen proje yer

almaktadir.

- Yaywnlar: Bankanin ¢ikardigr “Tiirkiye ve Avrupa'nin Kuslar1”, “Dogadaki
Ayak Izlerimiz”,  “Tiirkiye'nin Onemli Bitki Alanlari”, “Suyun Yeryiiziindeki

Sertiveni” kitaplar1 vardir.

- Diger Calismalar: Garanti, 50. yasimi kutladigr 1996'da, "Yarina Dort Isik"
adl1 bir proje yarigmasi diizenleyerek birinci gelen "Fethiye'den Antalya'ya Likya Yolu"
projesine destek vermis ve Likya Yolu’nun hayata ge¢gmesini saglamistir. Bu projeyi
anlatan 9 bolimlik Likya Yolu Belgeseli de Garanti'nin destegiyle hazirlanmistir.
Projeye paralel olarak, Fethiye'den Antalya'ya Likya Yolu isimli Kkitap da

yayimlanmistir.
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- Uluslararast Cevre Filmleri Festivali: Garanti, Kiltir Bakanligi'nin
himayesi ve WWF Tiirkiye'nin danismanlhiginda TURSAK Vakfi tarafindan diizenlenen
Uluslararas1 Cevre Filmleri Festivali'nin, 1997-2002 yillar1 arasinda ana sponsorlugunu

yapmistir.

- Cevre Haberleri Yarismasi: WWF Tiirkiye ve Garanti, 1998-2002 yillar

arasinda Cevre Haberleri Yarismasi diizenlemistir.

- Bankacilhk Uriinleri: Garanti Bankasi, doganin korunmasina ydnelik
caligmalarini, 1994 yilinda ¢ikardig1 ve gelirinin bir boliimiinii, kredi kart1 sahiplerine
hi¢ bir kiilfet yiiklemeden Dogal Hayati Koruma Vakfi'na bagisladigi Visa Kredi

kartiyla bankacilik tirtinlerine tagimustir.

Subat 2007'de ise doganin korunmasina katkida bulunmak isteyen kredi karti
kullanicilart icin Cevreye Duyarh Bonus Card kullanima sunulmustur. Cevreye
Duyarli Bonus Card sahipleri, harcama tutarina ve kart ¢esitlerine gore kazandiklar
bonusun %10 ila %30'u arasinda degisen kismiyla, WWF-Tiirkiye'nin doga koruma
calismalarina katkida bulunmaktadir. Kartin yapiminda miimkiin olan en az seviyede
PVC kullanilmakta ve boylece dogada daha hizli yok olmasi imkan1 dogmaktadir.
Ayrica Cevreye Duyarli Bonus'un iletisiminde kullanilan zarf, mektup ve brosiirler gibi

tiim basili malzemeler i¢in geri doniisiimlii kagit tercih edilmektedir.
3.1.3.3. Spora Destek Projeleri'*:

- Futbola Destek: Garanti, 2008 - 2012 yillar1 arasinda Tiirkiye Futbol
Federasyonu'nun ana sponsorlari arasina katilmigtir. Banka, anlasma gergevesinde; A ve
Umit Milli Futbol Takimlari ile 20, 19, 18, 17, 16, 15 Yas Alt1 ve Bayan Milli Futbol
Takimlarimin ana sponsorlugunu iistlenmistir. Garanti, ayrica Tiirkiye Futbol
Federasyonu tarafindan gerceklestirilecek tiim plaj futbolu etkinliklerinin sponsoru

olmustur.

- Basketbola Destek: Garanti Bankasi Basketbol A Milli Takim ana
sponsorlugunu yliriitmektedir. 32. Avrupa Basketbol Sampiyonasi'nda, Basketbol A

13 www.garanti.com.tr, Erisim: 05.02.2010
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Milli Takim Ana Sponsorlugunu {istlenerek baslattigi destegi “12 Dev Adam”
sloganmin toplum ve basketbola malolmasiyla devam etmistir. Ayrica banka, "12 Dev

Adam"1 reklamlarinda oynatmustir.

Bunlarin yani1 sira banka, NBA’le ortak pek c¢ok basketbol etkinligi,
basketbol okullari, A Milli Bayan Basketbol Takimi sponsorlugunu da tistlenmistir.

- Binicilige Destek: Garanti Masters Ozel Bankacilik, bu kapsamda 2005
yilindan bu yana, ¢esitli binicilik yarisma ve etkinliklerinin sponsorlugunu
yiiriitmektedir. Kurum ayrica, 2008 yili itibariyla, Tiirkiye Binicilik Federasyonu'nun

resmi sponsoru konumunda bulunmaktadir.
3.1.3.4. Egitime Destek™":

- Ogretmen Akademisi Vakfi (ORAV): Garanti Bankasi, "Ogretmenin Sinir
Yok adimi verdigi uzun soluklu bir proje baslatarak bu kapsamda 6gretmenlerin kisisel
ve mesleki gelisimine yonelik egitim faaliyetleri diizenlemek {iizere Milli Egitim
Bakanligi'yla (MEB) 5 yillik bir s6zlesme imzalamistir. Garanti'nin toplam 15 milyon
TL'lik kaynak ayirdigi ve 2008-2009 egitim yilinda baslayan proje kapsaminda 100 bin
ogretmene egitim verilmesi hedeflenmektedir. Garanti, projeyi kurumsal bir yapiya
kavusturarak, oOgretmenlere yonelik siirdiiriilebilir iyilestirmeler yapmak amaciyla
faaliyet gosterecek Ogretmen Akademisi Vakfimi kurmustur. Vakif, arastirmalar
yapmayi, Ogretmenleri bilimsel arastirmalara tesvik edici programlar diizenlemeyi

amaclamaktadir.

- Denizyildizlart Projesi: Garanti, egitime destek i¢in “Denizyildizlar
Projesi”ni 1998°de faaliyete gecirmistir. Proje kapsaminda planlanan Denizyildizlari
Egitim Kurumlari'ndan ilki, Denizyildizlar1 1 flkégretim Okulu, 1999 yilinda egitime
actlmistir. Denizyildizlar: 2'nin egitim boliimleri de tamamlanarak 2006-2007 6grenim

yilinda ilk 300 6grencisi ile egitime baslamistir.

- Toplum Goniillilleri Vakfi (TOG): Toplum Goniilliisii genglerin,

tiniversitelerinde kuliip, topluluk veya gruplar halinde Oorgiitlenerek, belirlenen

14 www.garanti.com.tr. Erisim:05.02.2010
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ihtiyaclara gore "siirdiiriilebilir sosyal sorumluluk projeleri"ni hayata gecgirmelerini

desteklemek amaciyla kurulan vakifa Garanti Bankas1 destek vermektedir.
TOG'un, Garanti'nin destegiyle hayata gecirdigi projelerden bazilar1 soyledir:
- "Gontilli Egitime Destek" Projesi,
- Sosyal Hizmetler Cocuk Esirgeme Kurumu’nda gergeklestirilen projeler,
- Canakkale Universitesi "Engelleri Beraber Asalim" Projesi,
- Dokuz Eyliil Universitesi "Elma Sekeri" Projesi,
- Gazi Universitesi "Kanka" Projesi,
- Yaz Donemsel Projeleri,
- "5 Anahtar" Egitim Sistemi,
- "Organizasyon YOnetimi" Egitimleri ,
- "Zamani Biikmek" Kisisel Gelisim Egitimleri Projesi

3.1.3.5. Osmanli Bankast Arsiv ve Arastrma Merkezi, Osmanli Bankast
Miizesi**: Osmanl Bankas1 Arsiv ve Arastirma Merkezi, Osmanli Bankasi tarafindan,
Tarih Vakfi'nin isbirligiyle 1997 yilinin Mart ayinda kuruldu. 1999 sonundan itibaren
Osmanli Bankasi'nin Karakdy'deki tarthi Genel Miidiirliik binasinda hizmet veren
Merkez, bugiine kadar Osmanli Bankas1 Arsivi'nin tasnif edilmesinin yani sira, sozlii
tarih caligmalari, yayin, sergi, belgesel, kolokyum, yarisma ve benzeri projelere imza
attt. Osmanli Bankasi'nin 16 Aralik 2001'de Garanti Bankasi ile birlesmesinden bu
yana, faaliyetlerini Garanti catis1 altinda siirdiirmektedir. Bu tarihten itibaren Merkez,
Osmanli Bankasi'nin muhafaza ettigi tiim degerli emanetleri, Karakdy binasinin kasa

dairesinde kurdugu Osmanli Bankas1 Miizesi'nde sergilemektedir.

145 www.garanti.com.tr Erisim: 06.02.2010
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Osmanli Bankasi'nin Bankalar Caddesi'ndeki eski genel miidiirlik binasinda
kurulan Osmanli Bankas1 Miizesi, 19 Aralik 2002'de a¢ildi. Diinyanin sayili finans tarihi
miizeleri arasinda yerini almayr hedefleyen miizenin kurulus caligmalari Osmanl

Bankas1 Arsiv ve Arastirma Merkezi tarafindan yirtitiildii.

3.1.3.6. Diger Projeler: Banka, yukarda anlatilanlarin disinda bagka projelere

de destek vermistir:

- Eski Sark Eserleri Miizesi: 1883 yilinda Giizel Sanatlar Akademisi olarak
Osman Hamdi Bey tarafindan yaptirilan Eski Sark Eserleri Miizesi, Garanti Bankasi
tarafindan 2 yi1l boyunca desteklenen onarim ve yenileme calismalarinin sonucunda, 8

Eyliil 2000 tarihinde ziyarete agilmistir.

-Istanbul ~ Arkeoloji Miizeleri: Garanti Bankasi, Istanbul Arkeoloji
Miizeleri'nde yer alan iki sergileme salonunun 5 Agustos 1998'de ziyarete agilmasini

saglamistir.

- Arykanda: Garanti, 4.000 yillik Arykanda antik kentinin Prof. Dr. Cevdet
Bayburtluoglu liderliginde gerceklestirilen kazi ¢alismalarina 10 yildir diizenli olarak

destek vermektedir.

- Diinya Mirast Belgeseli: "Diinya Miras1" konulu belgesel, 3 kitada 114

iilkede yapilan ¢ekimler sonucunda Garanti'nin katkilariyla hazirlanmistir.
3.1.4. Satis Gelistirme Uygulamalarl146

Garanti bankasi, her bankacilik faaliyetinin arkasinda ekonomik rasyonalitenin
olmas1 gerekliligini savunmaktadir. Banka, satis gelistirme uygulamalarinda da bu
gerekliligi gozeterek hareket ettigini ve banka kaynaklarinin verimli kullanilip

kullanilmadiginin tespitinin 6nemli oldugunu vurgulamaktadir.

Banka, ozellikle plastik kart alanindaki promosyon uygulamalariyla dikkat
¢cekmektedir. Kart alaninda, aligveris karti ile kredi kartt Ozelliklerini birlestiren

Tiirkiye'nin ilk ¢ipli ve ¢ok markali sadakat programi Bonus Card; taksiti, faizi, kart

16 Dasar, Kisisel gériisme, 29.02.2010
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ticreti, kazanilacak bonus ve kart gorseline kart sahibinin karar verebildigi diinyanin en
esnek kredi kart1 Flexi Card; sik ucanlar i¢in aligveris mili ile ugus milini birlestiren
ayni zamanda Tiirk Hava Yollari'nin resmi kredi kart1 olan Shop&Miles Card; diinyanin
prestij deyince ilk akla markalar arasinda yer alan American Express; Tiirkiye'nin her
yerinde nakit ¢ekimi yapma imkani saglayan ayrica aligverislerde de nakit yerine
kullanilabilen ParaCard; yedi farkli ¢esidi ile farkli sektorlerin ihtiyaclarina cevap

verebilen Ticari Kart ailesi ile hizmet vermektedir.**’
3.1.4.1. Bireysel Bankacilikta Satis Geligtirme148

Garanti Bankas1 subelerinde, konusunda uzman Bireysel Miisteri Iliskileri
Yoneticileri ve Satis Yoneticileri tarafindan miisterilerin her tiirlii finansal ihtiyacina en
uygun c¢oOziimleri iiretmek, yardimer olmak icin "kisiye ozel" bankacilik hizmeti
sunulmaktadir. Misteriler, yatirim hedefleri dogrultusunda kendilerine en uygun
bankacilik {irtinleri ve her tiirlii bankacilik hizmeti konusunda bilgi almak i¢in herhangi

bir Garanti Bankasi subesine bagvurarak faydalanabilirler.

Bireysel Bankacilik Paketi, bankacilik islemlerini kolaylastirmak, Garanti'nin
tim Uriin ve hizmetlerine tek bir imza ile ulasmayir saglamak ic¢in uygulamaya

konulmustur.

Yasam Evreleri Bankaciligi adi verilen bireysel bankacilik programinda
G’bank adi1 ile uygulamaya konulan genclere yonelik bankacilik programi, gengler icin
firsatlar, indirimler, hediyeler sunan, onlar1 bir araya getiren bir programdir. G bank
tiyeleri, Bonus Kont6ér Card'larinin bagli oldugu hesaba yatan hargliklarini istedikleri
gibi harcayabilmekte, Bonus Kontér Card'lariyla yaptiklari her alisveristen bonus
kazanmaktadirlar. Kazandiklari bu bonuslar ile Bonus program ortaklarindan bedava

aligveris yapabilmektedir.

Universiteliler icin gelistirilen Unibank Bankacilik Hizmeti kapsaminda
Unibank'lilar igin Istanbul Modern Sinemasi'nda iicretsiz 6zel gosterimlere katilim

saglanmaktadir. Unibank'lilara Istanbul Modern Sinemasi'nda her aymn 2. Cumartesi

147 .. o
Dasar, kisisel gériisme
148 www.garanti.com.tr. Erisim: 10.02.2010
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giinii yapilan 6zel gosterimler ile hem miizeyi ziyaret etme hem de sinemaya iicretsiz

gitme firsat1 verilmektedir.

Cocuklar i¢in birikim yapilmasini saglamak amaciyla gelistirilen Mini Bank
hizmetinden yararlanarak da bonus kazanmak miimkiindiir. 17 Eyliil - 15 Kasim 2009
tarihleri arasinda ¢ocugu i¢cin Mini Bank'ta birikim yapmaya baslayan anne ve babalar,
Bonus iiyesi giyim, kirtasiye ve oyuncak magazalarinda yapacaklar1 aligverislerde 3 kat
bonus kazanmaktadirlar. Ayrica 01 Agustos-21 Eyliil tarihleri arasinda 0-12 yas arasi
cocuklar igin ilk kez Mini Bank'ta yatirrm hesab1 agtiran ve ¢ocuklarina MINIMATIK
hediye eden her 15.miisteri de 3 aylik DIGITURK Cocuk Paketi kazanmaktadir.

3.1.4.2. Mevduat Uriinlerinde Satig Geligtirme149

Mevduat triinleri, kabaca vadeli - vadesiz TL, doviz ve altin hesabindan
olusmaktadir. Garanti bankasi, alisverislerini Garanti Paramatik kartin1 kullanarak
Vadesiz Hesabindan yapan miisterilerine Bonus kazanma firsati sunmaktadir. Ayrica
birikimli altin hesabinda Garanti Bankasi kredi kartindan (Bonus, Flexi, Shop&Miles)
yapilacak 6demelerde de birikim yaparken standart oranda bonus ya da mil kazanma
imkan1 vardir. Ote yandan, Garanti internet Subesi'nde acilacak olan vadeli mevduat
hesaplarma Internet Subesi'ne 6zel avantajli faiz oranlariyla uygulanarak mevduata daha
fazla getiri saglanabilmektedir. T.C. Emekli Sandigi emeklileri Garanti Bankasinin
kendilerine yonelik baslattigi kampanyada vadeli mevduat hesab1 agtirmalari halinde
ister TL ister yabanci para, her tiirlii mevduatlarina milyoner faizi alabilecektir. Maagini
Garanti’den almak i¢in; emekli kart1 veya saglik karnesi ile subeye bagvuran ya da sube

degisikligi tercihi yapan kamu emeklisine 20 TL bonus puan verilmektedir.
3.1.4.3. Bireysel Kredilerde Sanis Gelistirme™

Garanti Bankasi, otomobilden konuta, evlilikten egitim masraflarina kadar her
tirli finansman ihtiyact i¢in uygun kosullarda kredi imkanmi sunmaktadir. Bu
kredilerden bazilarinda kampanyalar diizenlemektedir. Ornegin, 20 Agustos-20 Eyliil
2009 tarihleri arasinda “5 dk.da Kredi” kampanyasina basvurup, 30 giin icerisinde

149 www.garanti.com.tr Erisim: 10.02.2010

150 www.garanti.com.tr Erisim:10.02.2010
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kredisini kullanan 33 kisi ¢ekilis ile YKM Turizm, Koleksiyon Mobilya ve e-bebek
firmalarindan diledigi birinden 1.000 TL degerinde hediye ¢eki kazandi. Bu
kampanyada, Bireysel Destek Kredisi'ne Cepten, garanti.com.tr'den, Garanti
Paramatiklerden ve 444 0 333 Alo Garanti'den talep edilen krediye yonelik bilgiler
girilerek basvuru imkani saglandi ve kredi onay1 5 dakika icerisinde kisa mesaj olarak

cep telefonlarina iletildi.

Garanti bankasi, mortgage programiyla farkli ihtiyag ve beklentilere yonelik
alternatif iirin ve 6deme plan1 segenekleri sunarken, ev sahibi olduktan sonra da gesitli
kampanyalarint devam ettirmektedir. Garanti, nezdinde mortgage kullananlara
Tiirkiye'nin 6nde gelen firmalarindan ¢ok 6zel indirimler kazandirmaktadir. Ornegin
Garanti'den mortgage kullanmis herkes, belli bir tarihe kadar Iklimsa'da tiim klimalarda
%12 indirim, Kelebek'ten 500 TL degerinde indirim ¢eki, Praktiker'den %15'e varan
indirim ¢ekleri, Pronet'ten 3 ay flcretsiz iiyelik ve bedava alarm sistemi kurulumu
kazanmaktadir. Ayrica Setur'da yurti¢i tatilleri %15 indirim, yurtdisi kisiye 0Ozel
seyahatlerde de %10 indirim, bazi yaym kuruluslarina ait dergi aboneliklerinde ise

%¢45'e varan indirimler saglanmaktadir.

Banka, mortgage kredisi kapsaminda ev sahiplerinin kiracilar1 evden ¢ikarmak
icin kullandig1 bahaneleri mizahi yorumlar katarak eglenceli videolarla anlatan
www.kiracinindrami.com isimli bir oyun sitesi olusturmus ve sitede, birbirinden ilging
bahanelerle kiracilarini evden ¢ikarmak isteyen 21 farkli ev sahibi tiplemesi
yaratmigtir. Siteyi belli tarihler arasinda ziyaret ederek videolar1 arkadaslariyla
paylasan, bahanelere oy veren ve yeni bahaneler yazan ziyaretgiler iginden 3 kisiye,
yapilacak ¢ekiligle, Paris, Barselona ve Roma’ya, 4 giinliik ¢ift kisilik tatil kazanma
firsat1 sunulmaktadir. Bunun yani sira, Siteye yaratici bahaneler yazanlar arasindan en
cok oy alan 3 kisiye ise i-Pod Nano hediye edilecegi bir kampanya da yapilmistir. Siteyi

ziyaret sirasinda mortgage i¢in basvuru da yapilabilmektedir.

Yukarida sozii edilen kampanyalarin yani sira, banka, donem donem bireysel
ihtiya¢ kredilerinde toplumun belli kesimlerini hedef alarak diisiik faizle, diisiik
masrafla ya da bonus puan kazandirarak kredi kullandirmaktadir. Bu krediler 6gretmen,

kamu kesimi calisanlari, doktor, eczaci gibi belli meslek gruplarina yonelik olmakla
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birlikte miktar1 sinirli ancak uygun 6deme kosullar1 sunularak hedef kitle agisindan

ayrim yapilmaksizin da kullandirilabilmektedir.
3.1.4.4. SubeSiz Bankacilik’ta Satis Geli;;tirme151

Internet bankacilig1, cagr1 merkezi (Alo Garanti), Garanti Paramatik ve cep
bankaciligi, Garanti Bankasi’nin SubeSiz Bankacilik sistemini olugturmaktadir. Banka,
bu alanda pek cok satis gelistirme yontemi kullanmaktadir. Degisik yillarda bazi

yontemler asagida aciklanmstir:

- Motorlu Tasit Vergi'sini 1-31 Ocak tarihleri aras1 internet Subesi'nden ddeyen

herkese SONAX I¢ Temizlik uygulamasinda %30 indirim uygulamas:

- 02-11 Aralik tarihleri arasinda Cep Subesi'ne giren her 50. kisiye 50 TL
bonus kazandirma kampanyasi. Internet Subesi sifre ve parola ile Cep Subesi'ne giris

yapan sinirli sayidaki miisterilere 50 TL kazanma firsat1 verilmesi.

- Cep Subesi kullananlardan iglem ve baglanti iicretinin alinmamasi ve bu

uygulamanin avea ve Turkcell hat sahiplerini de kapsamasi

- 11-24 Aralik tarihleri arasinda Garanti Internet veya Cep Subesi'nden
bilyoner.com hesabina tek seferde en az 10 TL para transfer ederek toplam 10 TL
degerinde sans oyunu oynayan her 10. kisiye Milli Piyango Yilbas: ¢ekilisi i¢in 1 adet

ceyrek bilet kazanma sans1 saglanmasi

- Internet Subesi'nden Western Union ile para alma/génderme islemi yapilmast

halinde Alocard ile 200 dk'ya varan iicretsiz yurtdisi konusma siiresi kazanilmasi.

- 20 Ekim - 20 Kasim tarihleri arasinda Internet Subesi'nden Nesine.com
hesabina bir defada en az 15 TL para transferi yapip Nesine.com'da toplamda 15 TL ve
tizerinde sans oyunu oynayanlara, 10 adet 15,4" Sony Vaio Notebook ve 5 adet 102

ekran Full HD Sony LCD televizyondan birini kazanma firsat1 verilmesi

151 www.garanti.com.tr Erisim: 11.02.2010
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- 1-30 Haziran tarihleri arasinda her giin Internet Subesi'nden islem yapan
kullanicilar arasindan ¢ekilis ile belirlenen 5 kisiye yurti¢i gidis-doniis ugak bileti

kazanma hakki sunulmasi

- 29 Nisan-8 Mays tarihleri arasinda tiim Internet/Cep Subesi kullanicilarindan
08:00-20:00 boyunca formu dolduran;her 10. miisteri 444¢igek'ten licretsiz ¢igek, diger

tiim katilimcilar %25 indirim ve tam 30 kisi Sony Dijital Cergeve kazanma firsati

- 17 Agustos - 5 Eyliil tarihleri arasinda her giin Garanti Internet Subesi ve

www.garanti.com.tr'den e-meklilik yaptiran ilk 10 kisiye 45 TL bonus kazanma firsati.

- 12-21 Haziran tarihleri arasinda Babalar Giinii Kampanyas: kapsaminda

Garanti Cep Subesi'nden islem yapan 5 kisiye Sony HD Handycam® kazanma sansi

- Her saat bag1 Internet veya Cep Subesi'ne giris yapan ilk 8 kisiden biri olarak
200 kontor /50 dk. kazanma sansi

- 17-18-19 Temmuz tarihlerinde Istanbul Park'ta gerceklestirilecek olan Rock'n
Coke Miizik Festivali alaninda yer alan Garanti Paramatiklerden diledigi tutarda kontor

yiikleyenlere, 20 kontoriin kazanma sans1

- Hafta i¢i Cep Subesi'nden Turkcell kontor yiikleyenlere hafta sonu
yiikledikleri kadar ticretsiz konugsma hakki

- 1 Aralik - 31 Aralik tarihleri arasinda Internet Subesi'ne giris yapan
kullanicilar arasindan yapilan c¢ekilisle onlarca kisi www.mudo.com.tr'den 5000 TL,

2000 TL, 1000 TL degerinde hediye ¢eki kazanma firsati

- 20 Haziran - 31 Temmuz tarihleri arasinda islem yapanlara ev ve/veya
esyalarini Internet Subesi'nden %20 indirim ile sigortalatabilme sans1. Ayrica, Ev Paket
sigortast ile;Konut Yardimi (Tesisatci, cilingir), Ambulans (Ucretsiz 24 saat tibbi
danigsmanlik hizmeti), Yol Yardimi (Cekici Hizmeti) hizmetlerinden de 7 giin 24 saat

yararlanma hakki.
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Yukarida anlatilan kampanyalardan da goriildiigii tizere, Garanti Bankasi,
SubeSiz bankacilik programindan yararlanan miisterilerine anlagsma yaptig1 bazi
firmalarin hizmetlerinden indirimli ya da iicretsiz yaralanma hakki saglamakta, bonus
puanlar kazandirarak {cretsiz aligveris imkani ve c¢esitli yarisma ve cekilislerle

hediyeler, tatiller kazanma firsat1 sunmaktadir.

3.1.4.5. Garanti Bankast Odemeler Sisteminde Satis Gelistirme™°

Garanti Bankasi, Fatura Odemeleri, OGS ve KGS Odemeleri, Garantili
Otomatik Fatura, Diizenli Odemeler, Universite Har¢ Odemeleri, Emekli Maas
Odemelerini  bankalar1  araciligiyla  yapan miisterilerini  cesitli promosyon
uygulamalariyla ddiillendirmektedir. Agirlikli olarak kullanilan promosyon uygulamasi,

bonus puan kazandirma seklinde olmaktadir.

Banka, miisterisinin faturalari i¢in otomatik 6deme talimati vermesine ragmen
O0demede bir aksama oldugu taktirde gecikme faizini miisteriye yansitmadan kendisi
O0demektedir. OGS ve KGS o6demelerini kredi kartina tanimlatan miisterilerine
aligverislerine yansiyacak bonus ya da mil kazandirmaktadir. Asagida bankanin bazi

satig gelistirme uygulamalar agiklanmastir:

- 22 Aralik - 30 Nisan tarihleri arasinda Turkcell faturasi ig¢in hesabindan ya da
kredi kartindan otomatik 6deme talimati veren miisterilerin otomatik 6demelerini takip

eden her ay Cumartesi giinleri ticretsiz konusma siiresi kazanma hakki

- TTNET faturasim1 Garanti'den otomatik fatura talimati ile 6deyenlere 25TL
bonus kazanma sansi. Talimat veren her 5. kisiye c¢ekiligsiz olarak 25 TL Bonus

kazanma hakki

- 31 Ocak'a kadar 2 adet faturanizi Bonus Card'inizdan otomatik O0deme

talimati verenlere 40 TL bonus kazanma hakki

192 www.garanti.com.tr Erisim: 12.02.2010
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- 1-30 Kasim tarihleri arasinda Garanti Bankasi'ndan OGS cihazi basvurusu
yapan ve Garanti Bankasi kredi kartlarindan biri ile otomatik 6deme talimati veren

herkese ticretsiz 5 koprii gegis hakki

- 31.03.2009 tarihine kadar Tiirk Telekom faturasi icin Internet Subesi'nden
otomatik 6deme talimati veren her 50. kisi Laxon TD16 kablosuz ev telefonu kazanma

sansi

- 22 Agustos-5 Aralik tarihleri arasinda Turkcell faturasi i¢in Garanti
Bankasi'ndan otomatik 6deme talimati veren tiim miisterilere 6 ay boyunca 15 dakika

ticretsiz konusma siiresi kazanma hakki1

- Odemelerinizi Garanti Bankasi’nda toplayanlara 20 TL bonus kazanma sanst.
Fatura 6demeleri icin 5 TL, Kredi kart1 otomatik ddemesi i¢in 5 TL, parayr ELMA
Hesabi'nda degerlendirme durumunda 5 TL, hesapta para olmasa da Avans Hesap'la

O0demelerin yapilmasi halinde de 5 TL bonus kazama hakki.

- 16 Nisan-16 Mayis tarihleri arasinda Internet Subesi'nden en az 2 adet
otomatik fatura 6deme talimat1 veren misterilere Tellcom'dan ADSL Paketi kazanma
hakki1

3.1.4.6 Sigorta Islemleri ve Bireysel Emeklilikte Sanis Gelistirme™®

Garanti Bankasi, gilinliik hayatta karsilagilan riskleri teminat altina almak
amactyla sundugu Otomobil, Ev, Esya, Bireysel Kaza, Sorumluluk, Saglik, Seyahat,
Issizlik, Hayat sigortasi bagliklar1 altinda uyguladig1 bireysel sigortacilik hizmetlerinde
ve emeklilik hizmetlerinde satis gelistirme yontemlerinden yararlanmaktadir. Bunlardan

bazilar1 6rnekler halinde asagida belirtilmistir:

- Aracin1 Garanti Bankas1 Kaskonet programindan sigortalatanlara %20 fiyat
avantaji saglanmasi. Ayrica hasar sonrasinda aracin tamirinin 3 giinden fazla siirmesi

halinde ikame ara¢ hizmeti

153 www.garanti.com.tr Erisim: 12.02.2010
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- 4 Mart - 4 Nisan tarihleri arasinda; Internet Subesi'nden veya
garanti.com.tr'den basvuru formunu doldurup kasko yaptiran herkese TomTom One

Tiirkiye haritali navigasyon cihazinda %20 indirim firsati

- Internet Subesi'nden Ev Sigortas: yaptiranlara Profilo Giivenlik'ten alarm
sistemi kazanma sansi. Ayrica, Ev Paket sigortasi ile; Konut Yardimi (Tesisatci,
cilingir), Ambulans (Ucretsiz 24 saat tibbi danismanlik hizmeti), Yol Yardim (Cekici

Hizmeti) hizmetlerinden de 7 giin 24 saat yararlanabilme

-Garanti’nin Euroka Sigorta miisterilerine 1 adet VW Cross Polo ve pek ¢ok
siipriz hediye kazanma firsati. En az 1 tane yasayan polige sahibi gercek kisi
misterilerin  kampanya siiresince katilim formunu doldurarak 1 adet VolksWagen
Cross Polo, 3 adet HP F504 Notebook, 5 adet Nintendo Wii, 7 adet ipod Nano'lardan

birini kazanma sansi.

- 15 Ekim-30 Kasim tarihleri arasinda Internet Subesi'nden kasko yaptiranlara

Ucretsiz Ferdi Kaza Sigortasi kazanma firsati

- 1-31 Temmuz tarihleri arasinda Motorlu Tasitlar Vergisi'ni Internet

Subesi'nden 6deyenlere KaskoNet'le kaskoyu %25 indirimli yaptirma sansi

- 02 Ekim 2006 tarihinden itibaren Flexi Emeklilik Paketi' ni tercih edenlere,

yaptiklar1 her bireysel emeklilik 6demesi tizerinden %4 Bonus kazanma hakki.

- Goriinmez Kaza Sigortas1 yaptiranlar, her ay o6dedikleri prim tutarinin
%?21'ini bonus olarak geri almakta. Prim 6demeleri igin de Bonus Card'a otomatik 6deme

talimati verildigi taktirde 5 yeni bonus kazanma hakki.

- 8 Eyliil-31 Ekim tarihleri arasinda Internet Subesi veya 444 0 333 Alo
Garanti‘den Bireysel Emeklilik yaptiran 100 kisiye SONY'den fotograf makinesi

kazanma sansi.

- 1 Temmuz-31 Agustos tarihleri arasinda Internet Subesi'nden Bireysel

Emeklilik Sozlesmesi yaptirianlara, Back-Up'tan 3 aylik iicretsiz iiyelik kazanma sansi!
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3.1.4.7 Bireysel Kartlarda Sang Gelistirme Uygulamalart154

Banka, banka kart1 hizmetlerini 1999 yilinda kurmus oldugu Garanti Odeme
Sistemleri A.S. ile yiiriitmektedir. Kisa ad1 “GOSAS” olan kurulus, kredi kart1 pazarinimn
en hizli ve etkin iirlin gelistiricisi olarak ¢ip bazli, cok ve ortak markali kart programlari,

ticari kartlar, sanal kartlar, igsyeri pazarlama ve e-ticaret hizmetleri vermektedir.

Garanti Bankasi, bireysel miisterileri i¢in sundugu kredi kartlari ile aligverisin
yan1 sira genis iirlin yelpazesiyle tiiketicilere sadece giinliik 6demeler degil, finansal
Ozgiirliikk saglayan farkli hizmetler de sunmay1 hedeflemektedir. Ayrica, bireysel kartlar

kategorisinde Tiirkiye'nin en fazla kredi kartina sahip olan bankasidir.
3.1.4.7.1. Banka Kartlart

Garanti Bankas1 banka kartlari, tiim alisverislerin kredilendirilmeden, mevduat
hesabindaki limiti nakit yerine kullanabilmek; boylece aligverislerin para tasimadan ve

bonus kazanarak gergeklestirilebilmesi i¢in sunulmaktadir.

- Hediye Kart: Bonus ve Flexi kredi kart1 sahipleri, sevdiklerine hediye
olarak internet subesinden kendi belirledikleri limitte bu karti ¢ikartabilmektedirler.
Hediye olarak diigiiniilen bu kartla belirlenen limit dahilinde Bonus Program

Ortaklari'ndan istenen hediyeyi alinabilmektedir.

- Bonus Kontor Card: Bagli bulundugu hesaptaki para kadar aligveris
yapma ve para ¢ekme imkani taniyan Bonus Kontoér Card yurt i¢i ve yurt disi tiim
aligverislerin yani sira Bonus Program Ortaklari'nda daha fazla bonus kazandirarak
bedava aligveris firsati saglamaktadir. Bonus Card ile arasinda bonus aktarimi

yapilabilir.

- Para Card: Sadece vadesiz mevduat hesabi agtirarak, tim bankacilik
islemlerini gergeklestirmeye olanak saglayan, alisverislerde nakit para yerine gecen ve
bonus kazandiran banka kartidir. Paracard vadesiz hesaba her an ulasilabilen ve

diinyanin her yerinde kullanilabilen bir banka ve aligveris kartidir. Hem pesin 6deme

154 www.garanti.com.tr Erisim: 13.02.2010
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yapmak hem de aligverislerinde bonus kazanma firsati saglar. Kazanilan bonuslar ile

Bonus Program Ortaklari'nda bedava aligveris yapilabilmektedir.
3.1.4.7.2. Kredi Kartlar

- Bonus Card: Bonus Card Garanti Bankasi’nin bedava aligveris ve taksit
imkan1 sunan ve ayn1 zamanda diinyanin her yerinde gegerli olan ve Tiirkiye’ nin en ¢ok
kazandiran kredi Kartlarindan biridir. Aligveris kartinin 6zelliklerini kredi kartiyla ilk
kez birlestirerek puan yerine "bonus" kazanma, program ortagr magazalarda bedava ve
taksitli aligveris yapabilme faydalari sunan Bonus Card; Tirkiye'nin ilk ¢ipli, EMV
uyumlu c¢ok markali kart programi olarak 2000 yilindan bugiine varligin
sirdirmektedir. Pek c¢ok odiile layik goriilen Bonus, kisa zamanda Garanti'nin,
diinyanin dort bir yaninda kredi karti programlari hakkinda danigmanlik vermesine

sebep olmustur.

Bu kartin en 6nemli 6zelligi, kullanicilarina aligverislerde bonus kazandirarak
bu bonuslarin bedava aligveris yapmak i¢in kullanilabilmesini saglamaktir. Kazanilan
bonuslar aninda kullanilabilecegi gibi biriktirilip daha sonraki aligverislerde de

kullanilabilir.

Bonus Card, Garanti Bankasi’nin promosyon uygulamalar1 agisindan en biiytik
kalemini olusturmaktadir. Banka, bu kartla bonus kazanma promosyonunu uygulamanin
yani sira pek ¢ok bankacilik islemi ya da siradan giinliik faaliyetleri kullanirken ihtiyag
duyulan durumlarda da kullanicilarina farkli satis tesvik uygulamalarindan yararlanma
imkan1 Sunmaktadir. Temel politikasi, yasamin her aninda miisterinin ihtiyacina cevap
verebilecek sekilde hazir bulunmaktir. Gergeklestirilen lisans anlagmalar1 sonrasinda
DenizBank, TEB, Sekerbank ve ING Bank tarafindan da cikartilan Bonus Card,
Tiirkiye'nin en genis kredi kart1 platformudur.

Gelir seviyesi yerine kullanom sikligina goére daha c¢ok kazandiran
derecelendirme programi ile bir ilke imza atan Bonus'un, Bonus Plus, Bonus Premium
ve Bonus Platinum olmak tizere 3 farkli kart ¢esidi bulunmaktadir. Bonus Card’la son
12 ayda minimum 75 TL bonus kazanilmasi halinde, Bonus Plus Card’a; Bonus Plus

Card’la son 12 ayda minimum 150 TL bonus kazanilmasi halinde, Bonus Premium
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Card’a, Premium Card’1n bir iist asamasi olan Bonus Platinum Card’a sahip olarak daha

bol bonus kazanma ve farkli avantajlardan yararlanma imkani saglanmaktadir.

Ayrica, Garanti Bankasi, Bonus Card’1 daha da gesitlendirerek Aynali Bonus
Card, Cevreci Bonus Card, Bonus Trink, Seffaf Bonus Card, Fenerbahge Bonus Card,
GS Bonus Card ve Bonus Sanal Card’t hizmete sunmus, her birini ile iliskili farkli

promosyon uygulamalari ile zenginlestirmistir.

Tablo 3

2010 Ocak Ay1 Bonus Kart Cesitleri Promosyon Bilgileri

PROMOSYON BILGILERI

STANDART - Program ortagi magazalar haricinde yapilan her aligveris isleminden
0.125% bonus kazanilr.

(Akaryakit, Giyim ve Market sektorlerinde 0.10% bonus kazanilir.) Kazanilan Bonus =
Aligveris Islem Tutar1 X Bonus Orani

UNIVERSITELIYE OZEL - Program ortag1 magazalar haricinde yapilan her alisveris
isleminden 0.125% bonus kazanilir.

(Akaryakit, Giyim ve Market sektorlerinde 0.10% bonus kazanilir.) Kazanilan Bonus =
Aligveris Islem Tutar1 X Bonus Orani

PLUS - Program ortagi magazalar haricinde yapilan her aligveris isleminden 0.20%
bonus kazanilir.

(Akaryakit, Giyim ve Market sektorlerinde 0.10% bonus kazanilir.) Kazanilan Bonus =
Alisveris Islem Tutar1 X Bonus Orani

PREMIUM - Program ortagi magazalar haricinde yapilan her aligveris isleminden
0.40% bonus kazanilir.

(Akaryakit, Giyim ve Market sektorlerinde 0.10% bonus kazanilir.) Kazanilan Bonus =
Aligveris Islem Tutar1 X Bonus Orani
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AMEX-PLATINUM - Program ortagi magazalar haricinde yapilan her aligveris
isleminden 0.60% bonus kazanilir.

(Akaryakit, Giyim ve Market sektorlerinde 0.10% bonus kazanilir.) Kazanilan Bonus =
Algveris Islem Tutar1 X Bonus Orani

FENERBAHCE KLASIK - Program ortag1 magazalar haricinde yapilan her alisveris
isleminden 0.125% bonus kazanilir.

(Akaryakit, Giyim ve Market sektorlerinde 0.10% bonus kazanilir.) Kazanilan Bonus =
Alsveris Islem Tutar1 X Bonus Orani

FENERBAHCE GOLD - Program ortagr magazalar haricinde yapilan her aligveris
isleminden 0.20% bonus kazanilir.

(Akaryakit, Giyim ve Market sektorlerinde 0.10% bonus kazanilir.) Kazanilan Bonus =
Alsveris Islem Tutar1 X Bonus Orani

FENERBAHCE PLATINUM - Program ortagi magazalar haricinde yapilan her
aligveris isleminden 0.40% bonus kazanilir.

(Akaryakit, Giyim ve Market sektorlerinde 0.10% bonus kazanilir.) Kazanilan Bonus =
Alsveris Islem Tutar1 X Bonus Orani

STANDART - Program ortagi magazalarda yapilan her aligveris isleminden 0,5%-10%
aras1 ekstra bonus kazanilir.

(Bonus Orani program ortag: firma ile yapilan anlagmalara goére degismektedir)
Kazanilan Bonus = Aligveris Islem Tutar1 X Bonus Orani

PLUS - Program ortagi magazalarda yapilan her aligveris isleminden 0,5%-10% aras1
ekstra bonus kazanilir.

(Bonus Orami program ortag firma ile yapilan anlagsmalara gore degismektedir)
Kazanilan Bonus = Aligveris Islem Tutar1 X Bonus Orani

PREMIUM - Program ortagi magazalarda yapilan her aligveris isleminden 0,5%-10%
aras1 ekstra bonus kazanilir.
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(Bonus Orami program ortagi firma ile yapilan anlagsmalara gore degismektedir)
Kazanilan Bonus = Aligveris Islem Tutar1 X Bonus Orani

FENERBAHCE KLASIK - Program ortagi magazalarda yapilan her alisveris
isleminden 0,5%-10% aras1 ekstra bonus kazanilir.

(Bonus Orani program ortag: firma ile yapilan anlasmalara goére degismektedir)
Kazanilan Bonus = Aligveris Islem Tutar1 X Bonus Orani

FENERBAHCE GOLD - Program ortag1 magazalarda yapilan her aligveris isleminden
0,5%-10% aras1 ekstra bonus kazanilir.

(Bonus Orani program ortag: firma ile yapilan anlasmalara goére degismektedir)
Kazanilan Bonus = Aligveris Islem Tutar1 X Bonus Orani

FENERBAHCE PLATINUM - Program ortagi magazalarda yapilan her aligveris
isleminden 0,5%-10% arasi1 ekstra bonus kazanilir.

(Bonus Orani program ortagi firma ile yapilan anlagsmalara gore degismektedir)
Kazanilan Bonus = Aligveris Islem Tutar1 X Bonus Orani

UNIVERSITELIYE OZEL - Program ortagi magazalarda yapilan her alisveris
isleminden 0,5%-10% arasi1 ekstra bonus kazanilir.

(Bonus Orani program ortagi firma ile yapilan anlagsmalara gore degismektedir)
Kazanilan Bonus = Alisveris Islem Tutar1 X Bonus Orani

Kaynak: http://www.bddk.org.tr/bankabilgileri/kredibilgileri.aspx Erigsim: 23.02.2010

- Money Card: Money Card Tiirkiye'de ilk kez hem ¢ok markali hem de
markaya 0zel sadakat karti uygulamasi olarak Migros Club Kart ile Bonus Card'in
altyapilarmi birlestirmesi ile marketlerde diger kredi kartlarina gore 4 farkli kazang

saglayan yeni bir kart programudir.

Tiim diinyada gecerli olan Money Card, hem bonus hem Money kazandiran,
market aligverislerini kolaylastiran ve tiim Bonus iiye isyerlerinde Bonus ayricaliklarini
yasatan bir kredi kartidir. Money Card tiiketicilere, "money puan" ve "bonus puan" gibi

cift kazan¢ saglarken, iiclincii firsat olarak "aninda kasada firiine 6zel indirim"
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yapmaktadir. Migros, Tansas, Sok, SM ve Macrocenter'larda yapilan aligverislerde bir
ilk olarak, "aninda kasada tiriine 6zel indirim" saglayan tek kredi kartidir. Ayrica, her
giin birgok Money Card sahibine, kasada 6demesini yaparken "slirpriz bedava alisveris

firsat1" sunmaktadir.

Tablo 4

2010 Ocak Ay1 Money Card Promosyon Bilgileri

PROMOSYON BILGILERI

TUM MONEY CARDLAR - Program ortag magazalar haricinde yapilan her alisveris
isleminden 0.125% bonus kazanilir.

(Akaryakit, Giyim ve Market sektorlerinde 0.10% bonus kazanilir.)

Ayrica Migros ve bagli marketlerde 0.125% money puan kazanilir. Kazanilan Bonus =
Alsveris Islem Tutar1 X Bonus Orani

Kazanilan Money Puan = Alisveris Islem Tutar1 X Money Puan Oran1

TUM MONEY CARDLAR - Program ortagi magazalarda yapilan her alisveris
isleminden 0,5%-10% aras1 ekstra bonus kazanilir.

(Bonus Orani program ortag: firma ile yapilan anlagmalara goére degismektedir)
Kazanilan Bonus = Aligveris Islem Tutar1 X Bonus Orani

Kaynak: http://www.bddk.org.tr/bankabilgileri/kredibilgileri.aspx Erisim: 23.02.2010

- Flexi Card: Kart sahibinin harcama aligkanliklarima goére tiim
ozelliklerini kendi zevki ve tercihine gore belirleyebilecegi diinyanin en esnek kredi
kartidir. Flexi; taksitinden, kampanyasina, faizinden, bonusuna tiim finansal
parametrelerinin yaninda kart gorselini de kullanicisi tarafindan belirlenmesine olanak

saglamaktadir.
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Flexi Card, Bonus Program Ortaklarinin verdigi standart taksit sayisi ve bonus
oranlarindan her zaman faydalanma imkan1 saglamaktadir. Program ortaklar1 disindaki
aligveris noktalarinda kazanilacak olan bonus oranini miisteri kendi belirler. Eger daha

da fazla bonus kazanmak isterse, ekstra bonus veren bir kampanya olusturabilir.

Tablo 5

2010 Ocak Ay Flexi Card Promosyon Bilgileri

| PROMOSYON BiLGIiLERI

TUM FLEXI CARDLAR - Program ortagi magazalar haricinde yapilan her aligveris
isleminden miisterinin se¢imine bagli olarak 0.06%-0.8% arasinda degisen bonus ve 1-3
arasinda ilave taksit kazanir.

(Akaryakit, Giyim ve Market sektorlerinde 0.10% bonus kazanilir.)

Miisteri ayrica se¢mis oldugu kampanya paketinin sundugu +bonus (0.3-1.6%) ve +
taksit (1-3) kazanir. Kazanilan Bonus = Aligveris Islem Tutar1 X Bonus Orani

TUM FLEXI CARDLAR - Program ortagi magazalarda yapilan her alisveris
isleminden 0,5%-10% arasi1 ekstra bonus kazanilir.

(Bonus Orani program ortagi firma ile yapilan anlagsmalara gore degismektedir)
Kazanilan Bonus = Alisveris Islem Tutar1 X Bonus Oran1

(Bonus Orani program ortagi firma ile yapilan anlagsmalara gore degismektedir)
Kazanilan Bonus = Alisveris Islem Tutar1 X Bonus Oran

Kaynak: http://www.bddk.org.tr/bankabilgileri/kredibilgileri.aspx Erisim: 23.02.2010

- Shop and Miles Kredi Karti: Garanti Bankasi, 2000 yilinda Tiirk Hava
Yollart ile gergeklestirdigi isbirligi cercevesinde, kart sahiplerine harcamalari
karsiliginda ucus mili kazandiran Shop&Miles Kredi Karti’n1 hizmete sundu. 2004'te
Shop&Miles'm tiim 6zelliklerine sahip olmanin yani sira, liyelerinin 6zel hayatlarina
daha fazla vakit ayirmalari ve iyi vakit gecirmeleri igin ¢Oziimler sunan

Shop&Miles&Club'1 gelistirdi. Shop&Miles, ugus mili ile aligveris milini birlestirebilen
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ve en hizli mil kazandiran kredi kart1 6zelligine sahiptir. Yapilan aligveriglerin yani sira,
basta THY olmak {izere Star Alliance liyesi 24 havayolundan ugus mili kazanmay1
saglamakla birlikte American Express ve MasterCard logolu ve birbirini tamamlayan
iki Shop&Miles kart1 vererek miisterilerine daha fazla mil ve firsat kazandirmay1
amaclamaktadir.

Shop&Miles kullanicilari, MasterCard logolu kartlariyla diinyanin her yerinde
aligveris yapmanin yam sira, 1 TL'lik aligveriglerinde 1 mil kazanmaktadir. Ayrica,
PayPass o0zellikli ¢ipi sayesinde 35 TL'nin altindaki tutarlar i¢in bozuk para tasimadan

aligveris imkan1 saglayip mil kazandirmaktadir.

American Express logolu Shop&Miles kart ise sundugu prestijli hizmetler ve
ayricaliklara ek olarak, yapilan aligverislerde %25 oraninda daha fazla mil kazanma

sans1 sunmaktadir. Yurtdisindaki baz1 markalarda ise 2 kat mil kazandirmaktadir.

Shop&Miles sahipleri milleri yetmese hatta olmasa bile bedava ugabiliyor.
Avans Mil 6zelligi ile istedigi kadar mili 6nceden alip seyahat edebilmektedir. Ayrica
Shop&Miles' "Hediye Mil" uygulamasiyla, harcama ortalamalarina uygun bir tutar
tizerinden verilen séze karsilik, 100.000 mile kadar hediye mil istenildigi zaman
istenilen yere wugarken kullanabilmekte, mil kazanmaya devam edilmektedir.
Shop&Miles sahipleri Atatiirk Hava liman1 I¢ ve Dis Hatlarda bulunan Garanti VIP
Lounge "Zone"daki ikram ve olanaklardan yararlanabilmekte, birgok indirim ve

ayricaliktan faydalanabilmektedirler.
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Tablo 6

2010 Ocak Ay1 Shop&Miles Kredi Kart1 Cesitleri Promosyon Bilgileri

PROMOSYON BILGILERI

Kart sahipleri yaptiklar1 tim harcamalardan u¢us mili kazanmakta ve kazanilan miller
THY ile ortaklasa yiiriitiilen mil porgramina artarilarak miisterilere bedava ucus hizmeti
verilmektedir. 1 TL'ye 1 ila 1.9'a kadar mil verilmektedir. Yapilan her 1 YTL.lik
alisveris isleminden 1mil kazanilir.

Yapilan her 1 USD.lik aligveris isleminden 1.52 mil kazanilir. (Yurtdis1 islemlerde)

Kart sahipleri yaptiklari tiim harcamalardan ugus mili kazanmakta ve kazanilan miller
THY ile ortaklasa yiriitiilen mil porgramina artarilarak miisterilere bedava ugus hizmeti
verilmektedir. 1 USD'ye 1.9'a kadar mil verilmektedir. Yapilan her 1 YTL.lik aligveris
isleminden 1mil kazanilir.

Yapilan her 1 USD.lik aligveris isleminden 1.52 mil kazanilir. (Yurtdis1 islemlerde)

Kaynak: http://www.bddk.org.tr/bankabilgileri/kredibilgileri.aspx Erisim: 23.02.2010

- American Express Kredi Karti: Tirkiye'de sadece Garanti Bankasi
tarafindan belirli misterilere sunulmaktadir. Uluslararas1 alanda tanmirhigi ve
gitvenilirligiyle diinyanin en prestijli markalari arasinda yer alan American Express®
Card'lar seyahat, eglence ve kiiltiirel faaliyetleri yiiksek olan kisiler icin Ocak 2007'den
itibaren Tiirkiye'de Garanti Bankasi tarafindan ¢ikartilmaktadir. Garanti Bankasi'na 6zel
firsat ve hizmetlerle sunulan American Express® Card'larin, American Express®,
American Express® Gold Card ve Tiirkiye'de ilk defa verilen Platinum Card® olmak

tizere 3 farkli ¢esidi bulunmaktadir.

Bu Kkart, miisterilerine diinya genelinde 140 iilkede, 2.200 seyahat ve
danismanlik ofisiyle hizmet veren Garanti American Express”, Membership Rewards
programi kapsaminda tiim diinyada yapilan aligverislerde puan kazandirmakta ve bu

puanlar karsiiginda 6zel hediyeler sunmaktadir. Garanti American Express” sahipleri
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yaptiklar1 tiim seyahat ve eglence harcamalarinin ekstreye yansiyan tutari iizerinden
%y5'e varan indirim imkaninin yani sira Tirkiye'nin en segkin restoran ve otellerinde
%?20'ye varan indirim ve ayricaliklar sunan Tiirkiye Selects programindan

faydalanabilmektedirler.

Tablo 7

2010 Ocak Ay1 American Express Kredi Karti Promosyon Uygulamalar:

PROMOSYON BILGILERI

CLASSIC - SELECTS TURKIYE INDIRIMLERI - Selects Tiirkiye restoranlarinda
%10 ve otellerinde %20’ye varan indirim yapilir. Bunlarin diginda tiim restorantlarda
%S5 ve otellerde %3 indirim yapilir.

(Maximum 1,000 TL) indirim Tutar1 = Alisveris islem Tutar1 X Selects Indirim Orani

GOLD - SELECTS TURKIYE INDIRIMLERI - Selects Tiirkiye restoranlarinda %15
ve otellerinde %20’ye varan indirim yapilir. Bunlarin disinda tiim restorantlarda %5 ve
otellerde %3 indirim yapilir.

(Maximum 1,000 TL) indirim Tutar1 = Aligveris islem Tutar1 X Selects Indirim Orani

PLATINUM - SELECTS TURKIYE INDIRIMLERI - Selects Tiirkiye restoranlarinda
%20 ve otellerinde %20’ye varan indirim yapilir. Bunlarin disinda tiim restorantlarda
%S5 ve otellerde %3 indirim yapilir.

(Maximum 1,000 TL) indirim Tutar1 = Aligveris islem Tutar1 X Selects Indirim Orani

CLASSIC - MEMBERSHIP REWARDS - Ekstredeki toplam harcama tutar1 gére puan
kazanilir. Kazanilan puanlar ile, online hediye katalogundan ¢ok 6zel hediyeler icin ya
da “Seyahat ve Concierge” merkezimizden alinacak tiim hizmetlerin 6demesini i¢in
kullanilir. Membership Rewards = Ekstredeki toplam harcama tutarina gore 30 ile 1,500
aras1 puan kazanilir.

GOLD - MEMBERSHIP REWARDS - Ekstredeki toplam harcama tutarina gore puan
kazanilir. Kazanilan puanlar ile, online hediye katalogundan ¢ok 6zel hediyeler i¢in ya
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da “Seyahat ve Concierge” merkezimizden almacak tiim hizmetlerin 6demesi igin
kullanilir.

Membership Rewards = Ekstredeki toplam harcama tutarina gore 35 ile 1,700 arasi
puan kazanilir.

PLATINUM - MEMBERSHIP REWARDS - Ekstredeki toplam harcama tutar1 gore
puan kazanilir. Kazanilan puanlar ile, online hediye katalogundan ¢ok 6zel hediyeler
icin ya da “Seyahat ve Concierge” merkezimizden alinacak tiim hizmetlerin 6demesini
icin kullanilir. Membership Rewards = Ekstredeki toplam harcama tutarina gore 40 ile
2,300 aras1 puan kazanilir.

Kaynak: http://www.bddk.org.tr/bankabilgileri/kredibilgileri.aspx Erisim:02.03.2010

Garanti kredi kartlarinin konjonktiire ve degisen ihtiyaclara gore farkli
sektorlerle anlagsmali olarak sundugu bazi spesifik promosyon uygulamalari ise su

sekildedir:

- Damat - ADV - Tween magazalarinda Bonus’a 6zel 250 TL ve iizeri

aligverislere 25 TL bonus imkani

- Faturalar1 Bonus'la otomatik 6demeye baglayanlara 200 kontor / 50 dk.

Kazanma sansi

- 10 Subat - 30 Haziran 2010 tarihleri arasinda Tekin Acar Cosmetics

magazalarinda Bonus’a "6 TAKSIT" kampanyas1

- Sevgililer Giiniinde Bireysel Emeklilik yaptiranlara, 30 TL'ye varan

Bonus Kazanma imkani
- Sony Center'larda Bonus'a 6zel +6 taksit firsati

- 18 Subat 2010'da Madrid, Vicente Calderon Stadyumunda oynanacak
Atletico Madrid - Galatasaray Uefa Avrupa Ligi karsilasmasinda VIP Turizm tarafindan

ayarlanan mag seyahati paketlerinde GS Bonus sahiplerine %10 indirim sansi
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- Bonus liye igyerlerinden 1-10 Subat 2010 tarihleri arasinda kazanilan
bonusun sevgililer giiniinde 10 kat degerli olarak kullanilabilmesi firsati

- Kuyumcu, Optik ve Saat¢ilerde Bonus Card’a +3 Taksit
- Cep telefonu sektoriinde Bonus'a 6zel +3 taksit veya 2 ay oteleme
- Beyaz Esya Markalarinda Bonus'a +6 taksit

- World Medical Card’a Garanti Bankasi kredi kartlarina 6zel %20

indirimle sahip olma imkani
- Gezisitesi.com'da Bonus'a 6zel pesin fiyatina 12 taksit

- Havaalani ulasiminda Bonus'a 6zel %30 indirimli fiyat sansi

- Atatiirk Havalimaninda otopark ticretinde %50 indirim
- Arkadagini getirene 10 TL BONUS Kazanma firsati
- Bonus Card Sahiplerine Ozel Araba Kiralama Firsati

- Verilecek diizenli 6deme talimati ile kira, apartman aidati, EFT
O0demeleri gibi sabit miktarli ddemeler, okul ve beyaz esya taksitleri gibi her tiirlii taksit
ve belirli periyotlarda yapilan 6demelerde Bonus kazanma firsati

- Ekstrenin e-posta olarak istenmesi halinde aninda 5 TL bonus kazanma
sansi

- Cinebonus giselerinde Bonus Card'a min 80 TL yiikleme yapildiginda,
yiiklenen bedelin %15 fazlasi1 kadar bilet satin alma hakki1

3.1.4.8. Uye Isyeri Hizmetlerine Uygulanan Promosyonlar155

Garanti Bankasi, liye isyeri hizmetinden ve POS c¢o6ziimlerinden yararlanan

miisterilerine:

. Tiirkiye'nin ve diinyanin her yerinden gelen American Express,

MasterCard, Visa, Diners Club, CUP ve JCB logolu tiim kartlara sati§ yapma,

155 www.garanti.com.tr Erisim:14.02.2010
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. 444 0 339 POS Destek Hatti'mizdan 7 giin 24 saat destek alma,

. Yeni lriin bilgilerinin ve haberlerin yer aldigi POSta Biilten'e iicretsiz

abone olarak diizenlenen kampanyalarda hediye kazanma,
. Ekstreleri e-posta veya faks yoluyla alabilme,
. Internet Subesinden hesap hareketlerini takip edebilme
imkani sunmaktadir.

3.2. Promosyon Araclarimin Muhasebelestirilmesinde Garanti Bankasi’nin

Ornek Uygulamalari

3.2.1. Kredi Kartlar1 ve Bankaciik Hizmetlerine iliskin Promosyon

Uygulamalarinin Muhasebelestirilmesi156

Bu baslig1 iki durum halinde inceleyecegiz:

Ornek _1: Bonusun tamamimin Banka tarafindan karsilandigt durumun

muhasebe kaydi:

- Garanti Bankasi kredi kartina bonus yiiklemesi yaptigi anda nazim hesaplar
caligir. Bankanin, miisterinin kartina 100 TL’lik harcama i¢in 10 TL bonus

yiikledigini varsayalim:

97811000 Kredi Kartlar1 ve Bankacilik Hizmetlerine Iliskin Promosyon 10 TL

98011000 Kredi Kartlar1 ve Bankacilik Hizmetlerine Iliskin Promosyon
10TL

- Bonus Yiiklemesi

18Tufan TELLI. Garanti Bankasi Genel Midirlik Finansal Raporlama YoOnetmeni, “Garanti Bankasi
Promosyon Araglarinin Muhasebelestirilmesi” konulu gériisme. 05.03.2010

116


http://www.garantipos.com.tr/?do=posta_guncel

Doénem sonunda nazim hesaplar kullanilarak yiiklenen bonus tutari, hala
kullanilmadiysa nazim hesaplar ters kayitla kapatilir ve ilgili tutar karsilik ayrilarak

giderlestirilir:

98011000 Kredi Kartlar1 ve Bankacilik Hizmetlerine iliskin Promosyon
10 TL

97811000 Kredi Kartlar1 ve Bankacilik Hizmetlerine Iliskin Promosyon

10 TL
Bonus ytiklemesi iptali
___________________________________ R
88019000 Bonus Giderleri 10 TL
35030000 Bonus Karsiliklari 10 TL

- Bonus Yiklemesi

] -

Karsilik ayrilan bonus miisteri tarafindan tliye is yerinde kullanilir ise banka ayirdigi

karsiliktan {iye 1§ yerine 6deme yapar:

.................................. / - S —
3503000 Bonus Karsiliklar1 10TL
30000000 Hareketli Tasarruf mevduati 10 TL
- Bonus Kullanimi
___________________________________ [ e —
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Ornek _2: Bonusun bir kismumin iiye is yeri tarafindan karsilandigi durumun

muhasebe kaydu:

10 TL Bonusun yarisini iiye is yeri iistlendigi zaman:

__________________________________ e e e e
1162100 Garanti Bankas1 Kartlar1 Harcamasi 100 TL
39090100 Uye Isyeri Blokeleri - Taksitsiz 100 TL
Kredi kart1 harcamasi
____________________________ y— — e e
39090100 Uye Isyeri Blokeleri - Taksitsiz 5TL
39090121 FlexiCard / BonusCard Blokeleri 5TL
- Bonus yiiklemesi
________________________________________________ e e

97811000 Kredi Kartlar1 ve Bankacilik Hizmetlerine iliskin Promosyon 5 TL

98011000 Kredi Kartlar1 ve Bankacilik Hizmetlerine Iliskin Promosyon
5TL

- Bonus Yiiklemesi

Donem sonunda nazim hesaplar kullanilarak yiiklenen bonus tutar1 hala kullanilmadiysa

nazim hesaplar ters kayitla kapatilir ve ilgili tutar karsilik ayrilarak giderlestirilir:
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98011000 Kredi Kartlar1 ve Bankacilik Hizmetlerine iliskin Promosyon
5TL

97811000 Kredi Kartlar1 ve Bankacilik Hizmetlerine Iliskin Promosyon

5TL
Bonus yiiklemesi iptali
___________________________________ R S
88019000 Bonus Giderleri 5TL
35030000 Bonus Karsiliklari 5TL
- Bonus Yiiklemesi
/
Karsilik ayrilan 5 TL’lik bonus kullanilir ise:
................................... [ e S
35030000 Bonus Karsiliklari 5TL
88019000  Bonus Giderleri 5TL
- Bonus kullanimi
/
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Uye is yerinin bonus pay1 banka tarafindan asagidaki gibi muhasebelestirilir:

39090121 FlexiCard/Bonus Card Blokeleri 5TL

30000000 Hareketli Tasarruf Mevduati 5TL

- Bonus kullanimi

- Garanti Bankasi’nin THP de Kullandig1 Hesaplar:

978 Taahhiitlerden Alacaklar TP
97811 Kredi Kartlar1 ve Bankacilik Hizmetlerine Iliskin Promosyon
97811000 Kredi Kartlar1 ve Bankacilik Hizmetlerine Iliskin Promosyon

980 Taahhiitlerden Borclar TP
98011 Kredi Kartlar1 ve Bankacilik Hizmetlerine Iliskin Promosyon
98011000 Kredi Kartlar1 ve Bankaciik Hizmetlerine Iliskin Promosyon

880 Diger isletme Giderleri
88019 Kredi Kartlar1 ve Bankaciik Hizmetlerine Iliskin Promosyon

Uygulamalan Giderleri
88019000 Bonus Giderleri

350 Karsihiklar
35030 Kredi Kartlar1 ve Bankaciik Hizmetlerine Iliskin Promosyon

Uygulamalar1 Karsiliklari
35030000 Bonus Karsihiklar:

390 Mubhtelif Bor¢lar TP
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39090 Kredi kart1 6demelerinden
39090100 Uye s yeri blokeleri — Taksitsiz
39090121 Flexi Card-Bonus Card Blokeleri

3.2.2 Maas Odemesi Promosyon Giderlerinin Muhasebelestirilmesi**’

Ornek_3: Garanti Bankasi tarafindan Balikesir Kuvayi Milliye Vakfi ile bir
maas Odemesi anlasmasi yapilmis ve bu anlagsma cergevesinde 16.02.2010 tarihinde
Vakif hesabina 3.500 TL gecilmistir. Anlasma 6 ayliktir ve 3.500 TL bu 6 ayhlk
donemin basinda oOdendiginden oOdenen tutar ilk etapta asagidaki sekilde

muhasebelestirilir:

16.02.2010 tarihindeki kayit:

28001900 Diger 3.500 TL
30421000 Sabit Faizli 3.500 TL

- Balikesir Kuvayi Milliye Vakfi Maas Odemesi Promosyon Gideri

-88019200  Ticari Isletmeler Maas Promosyon Uygulamalar1 210,32 TL
28001900 Diger 210,32 TL

- Balikesir Kuvayi Milliye Vakfi Maas Odemesi Promosyon Gideri

6 ay boyunca 210,32 TL giinliik reeskont edilerek giderlestirilir: 17.02.2010 tarihli
kayit:

Y7 TELLI, Kisisel gérisme, 05.03.2010
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88019200 Ticari Isletmele Maas Promosyon Uygulamalar1 210,32 TL
28001900 Diger 210,32 TL

- Balikesir Kuvayi Milliye Vakfi Maas Odemesi Promosyon Gideri

- Garanti Bankasi’nin THP de kullandig1 hesaplar:
880
88019
88019200 Ticari Isletmeler Maas Promosyonu Uygulamalari

280 Borgclu gecici hesaplar
28001 Pesin 6denmis giderler
28001900 Diger

3.2.3. Diger Promosyon Uygulamalarim Muhasebelestirilmesi**®

Ornek_4: Sponsorluk Giderleri Muhasebe Kaydi: Garanti Bankasi, Tiirk Futbol
Federasyonu ile yaptig1 sponsorluk anlasmasi sonucu olusan giderlerini su sekilde

muhasebelestirmistir:

88007102 Diger Yollarla Yapilan Reklam Giderleri 2.500.000 TL
30000000 Hareketli Tasarruf Mevduati 2.500.000 TL

- Tiirk Futbol Federasyonu Sponsorluk Gideri

B8 TELLI, Kisisel gérisme, 05.03.2010
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Ornek: Reklam Giderleri Muhasebe Kaydi: Garanti bankasi cesitli TV kanallariyla
Bonus Benzin Kampanyasimin reklamini yayinlatmak i¢in anlasmistir. S6z konusu

giderin muhasebe kaydi su sekilde yapilir:

88007000 TV Yoluyla Yapilan Reklam ve ilan Giderleri 1.000.000 TL
30000000 Hareketli Tasarruf Mevduati 1.000.000 TL

- Bonus Benzin Kampanyasi TV Reklam Gideri

Yukaridaki orneklerde goriildiigii gibi Garanti Bankasi, s6z konusu kalemin
muhasebelestirilmesi icin THP’nin ilgili ana ve yardimci hesaplarini kullanmakla
birlikte THP’de bahsedilen bankalarin belli sartlarla olusturabilecekleri yardimci

hesaplar1 da kullanmaktadir.
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SONUC

Cagm gelisen ve degisen ekonomik ve sosyo-kiiltiirel yapisinin bir geregi
olarak bankacilik hizmetlerini diger hizmetlerden farkli kilan “giivene duyarli” olma
ozelligi gittikce Onem kazanmaktadir. Bu hizmetler soyutluk, ayrilmazlik,
stoklanamama ve heterojenlik 6zelliklerinin yan1 sira yapilari ve nitelikleri ile bankanin

uzun siireli basarisinda biiyiik rol oynamaktadir.

Bankalar, gilin gectikce artan rekabet ortami ve biiyiiyen pazarda var olma
cabasi i¢indedir. Bu ¢aba onlari yeni hizmetler sunmaya zorlamakla birlikte miisterilerin
zihninde olumlu izlenimler birakabilmeleri adina bu hizmetleri nasil ve ne sekilde
sunacaklarin1 da arastirmaya sevk etmistir. Miisteriler i¢cin hizmet, saglanan faydadan
duyulan tatmindir. Hizmet ¢esitliligi ve kaliteli bir sunum tatmin diizeyini ve dolayisiyla

bankanin pazar payini arttiracaktir.

Bankacilikta hizmet pazarlamasi, Tiirkiye’de 1980lere kadar yalnizca reklam
ve bazi satis gelistirme g¢abalar1 kullanilarak yapilmistir. Bankalarin imajina agirlik
veren tanitimlar yapilmig, miisterilerin istek ve ihtiyaclar1 goz ardi edilmistir. Ancak
cagdas hizmet pazarlamasinda {iriin, fiyat, yer, promosyon bilesenlerinin her birine ayr1
onem atfedilmistir. Pazarlamada “4P” adi verilen bu bilesenlerden bu ¢aligmaya konu

olan1 “promosyon” kavramidir.

Promosyon, bankacilik agisindan temelde bir iletisim faaliyetidir. Bankalar
miisterilerini ikna etmek i¢in promosyon araclarini kullanarak mesajlarim1 daha ¢abuk
ve etkili sekilde ulastirmaya c¢alisirlar. Esas amag, hitap edilen Kitleye rakiplerden farkli
olundugu imajin1 vererek misteri bagimliligi olusturmak ve yeni misteriler
kazanmaktir. SO0z konusu iletisimi kisisel satis, reklam, halkla iliskiler ve satis
gelistirme faaliyetleri ile gergeklestirirler. Bu dort eylemin bilesiminden “promosyon

karmas1” veya yaygin kullanilan adi ile “tutundurma karmasi” meydana gelir.

Promosyon faaliyeti olarak kisisel satis, bankacilikta herhangi bagka bir kanal

tek basina yeterli olmadigi zaman Ozellikle 6nem kazanmaktadir. Kisisel satis,
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miisterinin subeye gelerek bizzat bir banka calisanindan bilgi almasi ya da banka
calisaninin miisteriyi yerinde ziyaret ederek hizmet veya iirlinle ilgili bilgi vermesi
seklinde olur. Miisteri ziyaretinde bulunmadan once bankacinin 6n hazirlik yapmasi,

potansiyel alicilar1 belirlemesi ve alicilar hakkinda arastirma yapmasi gerekmektedir.

Tutundurma karmasiin bir diger unsuru olan reklami tiim isletmeler gibi
bankalar da bilgilendirme, ikna etme ve hatirlatma amaci i¢in kullanirlar. Bankalar i¢in
reklamsiz bir pazarlama disiiniillemez. Ciinkii iirlinlerini iyi tanitamadiklar taktirde

pazardaki paylarini kaybetme riski ile karsilagirlar.

Bankacilikta reklamin 6nemi 196011 yillardan sonra artmistir. O doneme kadar
ayr1 bir reklam birimi bulunmayan bankalar bu faaliyeti pazarlama biriminin altinda
yiiriitiilebilecek bir is olarak gormiislerdir. iletisim araclarinin yayginlasmasiyla (radyo,
dergi, 6zellikle de tv.) bagimsiz bir reklam birimine ihtiya¢ duyulmus, hatta profesyonel
reklam ajanslariyla calismalar baslamistir. Bankacilikta reklam araglari medya, agik
hava reklamlari, kiiltiirel ve sosyal faaliyetler, internet, dogrudan postalama ve bu
sayilan her bir basligin alt kalemleridir. Bu araglarin ne oranda kullanilacagi bankanin
mali giicii ve pazarin durumuna gore degiskenlik gosterebilmektedir. Ancak bankalar
her bir aracin iistiin ve zayif yonleri goz Oniine alarak belirlenen reklam mesajint en

etkili tasiyacak olani kullanmalidirlar.

Bankalar, hizmetleri hakkinda halki aydinlatmak, halkin goriis ve isteklerine
basvurmak, halkin bankayla islerini kolaylastirmak, halkla is birliginde bulunarak
hizmetlerin daha hizli yapilmasini saglamak icin halkla iligkiler faaliyetlerini
kullanmaktadirlar. Gazete, televizyon, afig, ilan tahtasi, pankart, dergiler, brosiirler,
sponsorluk, radyo, agilis ve kutlama toérenleri, biiltenler, filmler ve video bantlari,
konferans ve seminerler, konser ve yardimlar, telefon, festivaller ve yarigmalar, diger
gorsel ve isitsel araglar, basinla iliskiler, tiiketici sikayet kutular1 ve dilek kutular1 halkla

iliskiler araglarini olusturmaktadir.

Tutundurma karmasinin son bileseni olan satis gelistirme, reklam ve kisisel
satig arasinda yer almaktadir. Satig artisin1 kisa donemde hedefleyen ancak 6zendirmeye

yonelik ve siradan olmayan, kendine 6zgii ara¢ ya da teknikleri kapsamaktadir. Diger
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tutundurma karmasi elemanlarina gore kisa siirede satiglara yansimasi ve etkili olmast,

yogun rekabet ortamlarinda ¢abuk sonug¢ alinmasini sagladigi i¢in kullanimi artmustir.

Satig gelistirme, satin alma nedeni olusturmaya c¢alismaz, satin alma diirtiisiini
harekete gecirmeyi amaglar. Satis gelistirme araclari genis kitlelere degil, nispeten
kiigiik ama Ozenle se¢ilmis gruplara hitap ederler. Bu nedenle satis gelistirme
yonteminin basaris1 dogrudan hangi kitleye nasil bir aracla yaklasildigina baglidir. Satis
noktasinda sergileme, banka c¢alisanlarini odiillendirme, 6zel hediyeler, yarisma ve
cekiligler, kisiye Ozel promosyonlar, bonus puanlar, maas promosyonlari, satis

gelistirmede kullanilan en yaygin araglardir.

Bu calisma, “1. Bolim: Banka Tanimi, Bankacilik Hizmetleri ve Pazarlamasi
Kavram1”, “2. Bolim: Bankacilikta Promosyon Kavrami, Uygulamalarn ve
Muhasebelestirilmesi”, “3. Boliim: Bankacilik Hizmetlerinde Promosyon Uygulamalari
ve Muhasebesi: Garanti Bankast Ornegi” olmak iizere toplam ii¢ béliimden

olusmaktadir.

Promosyon uygulamalarinin muhasebelestirilmesi ikinci bdliimiiniin sonunda
anlatilmig, tglincli bolimiin  sonunda da Garanti Bankasi’nin 6rnek muhasebe
uygulamalarina yer verilmistir. Bu uygulamalar Tek Diizen Hesap Plani’nin ilgili
kalemleri  kullanilarak  Tiirkiye = Muhasebe  Standartlari’'na  uygun  sekilde
muhasebelestirilmektedir. Bankalarin konsolide tablolarinin diizenlenmesine ve
bankalarca kamuya aciklanacak finansal tablolar ile bunlara dair agiklama ve dipnotlara
iliskin esaslar, TMSK diizenlemelerinden bagimsiz olarak BDDK tarafindan
uygulamaya konulan spesifik tebliglerle diizenlenmistir. Garanti Bankasi, bu tebliglere

ve muhasebelestirme esaslarina uygun sekilde muhasebe kayitlarini tutmaktadir.

Calismada Ornek banka olarak Tiirk ve diinya bankaciliginda daha once
uygulanmamis ¢ok sayida triin ve hizmet gelistirmis olan ve Tirkiye'nin en biiyiik
ikinci 6zel bankas1 konumunda bulunan Garanti Bankasi se¢ilmis, bankanin promosyon
uygulamalar1 bireysel bankacilik iiriinleri baz alinarak ikinci bdliimdeki anlatim plani

cergevesinde agiklanmistir. Bir bankanin iiriin ve hizmet cesitliligi ne kadar fazla olursa
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uygulayacagi promosyon faaliyetinin de o derece fazla olacagi goz Oniine alinarak

Garanti Bankasi’nin uygun bir 6rnek olacagi diisiintilmiistiir.

Garanti Bankasi, teorik anlamda promosyon faaliyeti adi altinda
gerceklesebilecek her tiir uygulamay: pratikte daha da gelistirerek uygulamaktadir. Bu
anlamda Banka, caligmanin ikinci boliimiinde anlatilan pazarlama stratejileriyle gelisen
bir faaliyette bulunmamaktadir. Promosyon karmasinin bilesenleri olan kisisel satis,
reklam, halkla iliskiler ve satis gelistirme faaliyetlerini bilinyesinde olusturdugu farkli
birimlerde yiiriitmektedir. Bu birimler arasinda 6zellikle 6deme sistemlerini yoneten
birim ¢ok genis kitlelere hitap eden bir iiriin olan plastik kartlarla ilgili promosyon

uygulamalarini gergeklestirdigi i¢in ayr1 bir 6neme sahiptir.

Sundugu her hizmette mutlaka bir promosyon aracini kullanmaya 6zen
gosteren Garanti Bankasi, promosyon karmasi elemanlarindan kisisel satig faaliyetlerini
basarili bir sekilde yiiriitmede temel kuralin kaliteli insan kaynagi olduguna inanmakta
ve bu faaliyetleri miisteri =ziyaretleri ve miisterinin subeye gelmesi ile
gerceklestirmektedir. Bunun yani sira diger tiim hizmetlerinde de ¢ok c¢esitli promosyon
faaliyetlerinde bulunmaktadir. Reklamlarindaki yaratici ve basarili fikirleri, sponsorluk,
konser, bagis, yardim, ¢evre koruma, egitime destek gibi pek ¢ok halkla iliskiler
alaninda da kendini gostermektedir. Banka, sektorde iyi bir imaj edindikten sonra son
zamanlarda agirligt hizmet ve lirlin tamitimia birakmistir. Ancak mevcut imajini
saglamlastirmak adma farkli sloganlariyla giindemde kalmayr hi¢ bir zaman ihmal

etmemistir.

Sonu¢ olarak; bankalar pazarlama stratejilerini belirlerken pazarlama karmasi
elemanlarinin her birini ayr1 ayr1 dikkate almalidir. Ozellikle promosyon karmasinin
tim bilesenleri birbirinden bagimsiz diisiiniilmemekle birlikte tek tek iizerinde
durulmas1 gereken unsurlardir. Ornegin reklam, satis gelistirmenin etkinligini
arttirirken, kisisel satis ve halkla iligkiler de satis gelistirmeyi destekler. Oziinde hepsi

bir biitiindiir ve biri olmadan 6biirii sekteye ugrar.

Bankalar rekabet ortaminda ayakta kalabilmek i¢in yaratici fikirlerle {iriin ve

hizmetlerini pazarlamalidirlar. Bu yaraticilik, tiiketicinin ilgisini ¢ekmek, haber vermek,
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bilgi sunmak, ikna etmek ve iriiniin satin alinmasini saglamak amacli olmalidir.
Pazarlama stratejilerinde hedef Kitlenin i¢inde bulundugu sosyal ve kiiltiirel dokunun
onemi dikkate alinmalidir. Ozellikle konser ve spor gibi faaliyetlerin toplumun pek ¢ok
kesiminden bireyleri bir araya getirdigi disiiniiliirse bu tiir alanlarda yapilacak olan
sponsorluklarin bankaya pazarda farklilasma saglayabilecegi diistiniilmektedir. Banka
reklamlarinda taninmis ve halk¢a sevilen kisilerin oynatilmasi, ¢esitli konularda
yarismalar acilmasi, davet, yemek gibi miisterileri 6zel hissettirecek bazi
organizasyonlarin diizenlenmesi, halkla iliskiler faaliyetlerine daha ¢ok 6nem verilerek
bankayla ilgili bilinen yanliglarin diizeltmesinin saglanmasi banka acisindan ciddi

kazanimlar saglayabilecektir.
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