GENEL MUDUR VEKILli,

¢ Garanti

GMY — BIREYSEL BANKACILIK

YATIRIMCI ILISKILERI SAYIN ONUR GENC iLE SOYLESI

< S — Handan Saygin >: Herkese merhaba. Bugiinkiu konugumuz Garanti Bankasi’nin hem Bireysel

Bankaciliktan hem de Finansal Kurumlardan sorumlu Genel Midur Yardimcisi Onur Geng. Onur Bey
hos geldiniz. ilk sorum Garanti Bankasi’'nda bireysel bankaciligin énemi ve konumlandiriimasiyla ilgili.
Bu konuyu acabilir misiniz litfen?

< C - Onur Geng >: Butun Bireysel Bankacilik diinyasi dediginde biraz trktiim, bari ondan baglayayim.

Bildigin Gzere, Bireysel Bankacilik Garanti'nin en temel is kollarindan biri. Glinde 12,5 milyon
musterimize hizmet veriyoruz; her yil 1 milyondan fazla yeni misteri kazanimimiz var. Yani géreceli
olarak biiyiik hacimli bir is kolundan bahsediyoruz. is hacimlerini rakama ddkecek olursak 70 milyar TL
mevduatimiz var ki bu hemen hemen Garanti Bankas’’nin toplam mugsteri mevduat hacminin
yarisindan fazla. Tlketici kredilerimiz 45 milyar TL civarinda. Bu da Garanti'nin verdigi toplam
kredilerin Ggte biri. Bu sayilarla, sizin de ¢ok yakindan bildiginiz Gzere, piyasada ciddi bir rekabetgi
konumda bulunuyoruz. Tiirk bankacilik sektériinde en fazla tiketici kredisi veren bankayiz. Urlin
kategorilerinin pek gogunda ya birinci ya da ikinci siradayiz. Birkag 6rnek vereyim; bireysel kredi kart
harcamalarinda %21 pazar payina sahibiz. Konut kredisinde senelerdir %14 pazar payiyla piyasanin
lideriyiz, ki géreceli olarak blylk hacimli bir is kolu. Otomobil kredileri daha klguk bir piyasa, ancak
burada da pazar payimiz %27. Banka sigortaciliginda pazar lideriyiz. Liste bu sekilde uzayip gidiyor.
Rekabet pozisyonumuz agisindan benzersiz bir konuma sahibiz. Tim bunlar %9 civarinda olan altyapi
(Subelerimiz, Paramatiklerimiz) pazar payimiz ile de destekleniyor. Yani piyasadaki adil pazar
payimizin 6tesinde de rekabet agisindan son derece iyi bir durumdayiz.

Bunun sonucunda pek ¢ok yayinda Garanti’den Turkiye'nin en iyi bireysel bankasi olarak bahsediliyor.
Garanti markasi, Bonus kredi karti markamiz Turkiye’de kendi alanlarinda en iyi bilinen markalar
olarak gegiyor. S6ziin kisasi bireysel bankacilik Garanti Bankasi’'nda yaptigimiz isin temel tagini
olusturuyor.

< S — Handan Saygin >: Bu kesinlikle 6nemli bir konumlandirma. Bliyime potansiyelini ve perakende

bankaciligin éniindeki firsatlari da bizimle paylasir misiniz?

< C - Onur Geng >: Buyume potansiyeli ile baglayalim. Cok kisaca sdylersek Turkiye, bankacilik

hizmetlerinden yeterince yararlanamayan ve ayrica hi¢ banka musterisi olmayan buyuk bir
potansiyelin de bulundugu bir Glke. Rakamlarla ifade edecek olursam Turkiye’de banka hesabina
sahip olabilecek nufus 55 milyon civarinda, 55 milyonun biraz tGzerinde. Kesin rakam elimizde yok
ancak bankacilik sistemine dahil olan insanlarin 35 milyondan biraz fazla oldugunu tahmin ediyoruz.
Yani tlkede banka musterisi olmayan yaklasik 20 milyonluk bir niifus var. Bu, egilmemiz gereken
6nemli bir potansiyel.

Daha da 6nemlisi Turkiye’de dikkat etmemiz gereken, banka musterisi olmayanlarin disinda bankacilik
hizmetlerinden yeterince yararlanamayan kitle. Yine birka¢ rakam vereyim. Konut kredilerinin GSYH’ye
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orani, yani konut kredisi bakiyesinin tlkenin gayrisafi yurti¢i hasilasina orani Turkiye’de %7.
Avrupa’nin pek ¢ok llkesinde bu oran %50’nin Gzerinde. Hane halki borcunun GSYH’ye orani, yani
toplam hane halki borcunu gayrisafi yurtici hasilaya boldigimizde elde ettigimiz rakam -sadece
goreceli olarak degerlendirilebilelim diye aktariyorum- Tirkiye’de %21 civarinda, Avrupa ortalamasi ise
%60’1n Uzerinde. Ayni durum tasarruf, mevduatlar ve digerleri icin de gecerli. Yani bankacilik
sisteminde halihazirda mevcut olan musterilere egilmekle kazanabilecegimiz buylk bir blylime
potansiyeli var. Ve burada da buyiume ileriye gidecektir. Bir diger deyisle potansiyel ¢ok yuksek.

Bu potansiyelle ilgili olarak belki biraz firsatlar yoniinden de bakarsak, Tirkiye’de makroekonomik
biyime son 10 yili alirsak %5 civarinda; %9 biyimenin yakalandidi yillar da goérdik. %5, Giney
Amerika’dan, Gelismekte Olan Avrupa Ulkelerinden gok daha iyi bir oran. Ulke olarak son on yilda
gayet iyi bir blyime sergiledik. Bunun ardindaki temel glglere baktigimizda i¢ talep kaynakli bir
blyime goériuyoruz. Bu da kismen sahip oldugumuz demografik primden kaynaklaniyor; buylyoruz
glinkii Gilkemizin yas egrisi oldukga avantajli. Ulkemizin yine yaklasik %50’si 30 yasin altinda. Sizin de
gayet iyi bildiginiz gibi Tlrkiye'nin neredeyse %50’si 30 yasin altinda. Bu sasilacak bir yas egrisi, degil
mi?

Bu bize bir firsat daha sunuyor. Blyime potansiyelini temsil ediyor fakat ayni zamanda
degerlendirmeye galistigimiz bir firsat getiriyor. Bu firsat da yas egrisi nedeniyle, gen¢ nifus nedeniyle
hizmet sunulacak nifusun dijitale asina bir topluluk olmasi. Turkiye diinyada Facebook’ta 6. sirada yer
aliyor; 6. sirada! Yeni teknolojilere, sosyal medyaya ve bu tir seylere ¢ok yatkinlar. Firsat agisindan
yuksek blyime potansiyeli olan bir pazarda teknoloji tabanimizi kullanarak konumumuzu yukari
tasimak istiyoruz. Su anda bu dijital Gnermelere biyik énem veren BBVA Grubu’nun bir pargasiyiz.
Mdusterilerimize daha iyi hizmet sunabilecegimiz yeni yontemler, daha ileri 6nermeler yaratmak
istiyoruz. Daha etkin maliyet, daha ¢ok kolaylik saglamak istiyoruz. Blyiime ve firsatlar agisindan
6zetlemek gerekirse, bankacilik sisteminde ¢ok ileri gidebilecek ¢ok ylksek buylime potansiyeli olan
bir Ulkeyiz. MUsterilere yeni, daha etkin maliyet yonetimi sunan énermeler gelistirmek icin pek ¢ok
firsatimiz var.

< S - Handan Saygin >: Goérundugu kadariyla 6nemli bir blyime potansiyeli son derece 6nemli, ama

son zamanlarda ¢ok zor bir ortamda faaliyet gosterdik. Faaliyet ortamimiz kolay degildi, mevzuat
alaninda baskilar s6z konusuydu. Bunlara ne sekilde baktiginizi anlatabilir misiniz?

< C - Onur Geng >: Son U¢ yiima bakarsaniz mevzuatlarla ilgili gelismeler hep 6n plandaydi, gtzel bir
SOru...

Bahsettigim gibi Tlrkiye ok hizli bir geligim agsamasindan gegti. Ulke son on yilda %5 biiyidi; bu
blylumenin yan Urtinl olarak cari agik da bayudu. Cari agigin GSYH’ye orani 2011 yilinda %10’a
firladi. Su anda buyuk oranda kontrol altinda fakat bu %10’luk cari agigin GSYH’ye orani hukimet igin
bayik bir endise kaynagi oldu.

Tarkiye'de daha dnce s6z ettigim, bankacilik trinlerine yeterli erisimi olmayan kitleyi de dikkate
aldigimizda ayni dénemde bireysel bankacilikta muthis bir bdyime oldugunu gérdik; bu nedenle
kendimizi ‘olmasi gerekenden hizli mi gidiyoruz’ sorusunu sorarken bulduk, ‘Ulkede kredi kaynakl bir
bldyimeyi mi besliyoruz’ gibi sorular. Béylece hikimet sektérin biyimesi ve bireysel bankaciligin
bldyumesiyle ilgili bir cok yeni yasal kisitlar, kurallar getirdi. Bankalarin tcret ve komisyon yaratma
kapasiteleri icin de bazi Ust sinirlar belirlendi. Boylece bireysel bankaciligin biyime ve karlilik egrisi
son yilarda biraz distl. Turkiye'de nispeten biiyik bir pazara sahip, teminatsiz taksitli kredi isimiz olan
destek kredilerinden bir 6rnek vereyim. 2013’te %27, 2014’te %15 ve 2015 yilinda ise sadece %4
blyadu. Tiketici kredilerinde st siniri belirlenmis biyime orani egrisini gérmus olduk. Bize gore,
ileriye donik baktigimizda bu, gelisim icin cok daha saglikli, gok daha dengeli bir ortam. Daha saglikl
ve daha dengeli bir ortam. Biraz énce sdz ettigim temel unsurlar bazinda ileride yine iki basamakl
biyime rakamlari gérecegiz fakat bizi de memnun edecek ¢ok daha saglikli seviyelerde.



< S — Handan Saygin >: Peki bireysel bankacilik agisindan bu yeni faaliyet ortaminda orta vadede

ileriye doniik olarak nasil bir normallesmis blyliime bekliyoruz?

< C - Onur Geng >: ileriye baktigimizda, séyledigim gibi temel veriler hala gok saglam, érnegin

onUimuzdeki yil bitgemiz -ve inaniyorum ki bit¢cemizi net bir sekilde tutturabilecediz- tiketici
kredilerinde %12 ila %15 arasinda bir bliylime, servet yonetimi genelinde ve mevduatta ise %10 ila
%212 arasi bir buyime yéniinde. Bunu sliphesiz az 6nce s6z ettigim mevzuat ortaminda
degerlendirmek gerek; ama ayni zamanda dnimuzdeki yil igin nispi olarak daha yuksek bekledigimiz
faiz ortami baglaminda da degerlendirmeliyiz. Faizler beklenenden dislk gerceklesirse bu rakamlarda
daha da artis gorebiliriz.

< S — Handan Saygin >: Bireysel bankacilikta aktif kalitesi bizim i¢in ne derecede bir endise

olusturmakta?

< C - Onur Geng >: Aktif kalitesi, herkesin en sevdigi konu. Esasinda aktif kalitesiyle ilgili olarak

nispeten iyimseriz. Bunun temel nedenlerinden biri, bunu nispeten daha iyi yonetmemize yardimci
olan bazi net koruyucu mekanizmalarin sistemde olmasi. Ornek vermek gerekirse mesela Tirkiye'de
tiketicilere doviz cinsinden kredi verilmiyor. Mevzuata gore sadece Turk lirasi cinsinden kredi
kullandirabilirsiniz, bu da TL’nin biyik oranda deger kaybettidi gecen yil bizim igin son derece yararl
oldu. Ornegin konut kredilerinde ¢ok agik ve zorunlu %75’lik bir KTO kredinin teminata orani kurali var.
Yani 100 liralik bir ev almak istiyorsaniz o ylz liranin 25'ini koymaniz gerek. Kredi kartlarinda gecerli
net bir limit var; tuketicilerin kredi karti limitlerinde net bir Gst sinir var.

Hikumet agisindan da bakildiginda batin bankalarin yasal agidan ve mevzuat agisindan, tim bu
riskleri ydnetebilmeleri icin bagimsiz bir risk érgutleri olmali. Dedigim gibi sistemde bazi net koruyucu
mekanizmalar var. 2015 yilinda takipteki kredi oranimiz, kredi kartlari hari¢ tiketici kredilerinde %3,5
civarinda ve kredi karti da %5,4 dolayinda. Fakat bu %3,5’lik oranda, bu rakamda son iki yilda bir artis
go6rduk. Bunun nedeni de Ocak 2014 tarihli ydnetmelik. Destek kredilerinin azami vadesini 36 ayla
sinirlayan yeni bir ydnetmelik ¢ikarildi. Bu yénetmelikten hemen 6nce bu slire bes yildi;
portfdyimziin ortalama vadesi 5 yildi. Tiketiciler bir sabah uyandiklarinda azami vadenin 60 aydan
36 aya dustugina gérdiler. Onceki sorularda bahsettigim yas egrisini distindigumiizde tiiketicilerin
¢ogu, zamani geldiginde kredilerini yenilemek istediler. Yenileme zamani geldiginde de taksitlerin, yani
aylik taksitlerin iki katina ¢iktigini gérduler. Bu durum pek ¢ok musterimiz i¢in bor¢ 6deme gucu
acisindan olmasa da likidite agisindan sorun yaratti. Ne yazik ki son U¢ yilda ¢ikarilan yonetmeliklerin
pek cogu hakli temellere dayaniyordu, bu yénetmelik de iyi niyetlerle ¢gikariimisti. Fakat 60 aydan 36
aya inmesi ¢cok kisa ve gecis ¢ok hizli oldu; bu da likidite sorununu yaratti. O da takipteki kredi
rakamlarimiza yansidi. Kendimizde dizeltmeler yaptik, skor kartlarimizi revize ettik vesaire. Fakat
2014 ve 2015 takipteki kredi oranlarimizda biraz fazla artis gérmemizin sebebi bu. Ama artik iki yil
gectikten sonra...

< S — Handan Saygin >: Takipteki kredilerde baslangi¢ta bir yigilma yasandi yani?

< C - Onur Geng >: Evet, baslangigtaki yigilma bu yiizden, ugurumun kenarina biraz yakin duran
musterilere, 60’tan 36’ya inmesi ¢ok sert geldi ve ne yazik ki ugurumdan yuvarlandilar. Fakat demek
istedigim su ki bu iki yil gérdik ve son birka¢ ayda da bu yénetmelik etkisinin getirdigi net
dengelemenin biraz ortadan kalktigini gériyoruz. Basta da bahsettigim koruyucu mekanizmalar
nedeniyle aktif kalitesi i¢in nispeten iyimserim.

< Handan Saygin >:: Ayni zamanda asgari 6deme tutarlarinda da artis oldu.



< C = Onur Geng >: Bununla ilgili karsilastirmali bir degerlendirme yaptik. Kredi kartlarinda asgari

6deme orani en az %30. %30 ile %40 arasinda degisiyor. Eger ekstreniz 100 lira ise en az %30’unu
6demek zorundasiniz. Bu tim diinyadaki en yliksek oran; dinyada ortalama %6 civarinda. Son birkag
yil icinde getirilmis, tuketicileri bir miktar korumaya ydnelik bariz koruyucu mekanizmalar var; fakat
bunlar ayni zamanda tuketici kredilerindeki biyimeyi ydnetme amacini da tagiyor.

< S — Handan Saygin >: Tim bunlar kulaga ¢ok glizel geliyor. Biitiin bu baglamda Garanti'nin

gelece@e donlk bireysel bankacilik stratejilerini kisaca anlatabilir misiniz? Liderligimizi nasil
sirdlrecegiz?

< C - Onur Geng >: Kendimizi nasil farkhlastiracagiz? Garanti’den insanlarla da konustukca

goriyorum Ki gok basit ve dolambagsiz bir temel stratejimiz var: bu Ulkedeki en iyi bireysel hizmet
bankasi olmak. Siz de ¢ok iyi bilirsiniz, bliylik vaadimizi bir sloganla ifade ediyoruz. “Bagka bir
arzunuz?”. Bu sloganin ardinda yatan bir felsefe var; bu felsefe de arzunuzu yerine getirdik, sizin igin
baska ne yapabiliriz. Mlsterinin beklentilerini asacak, daha iyi bir hizmeti nasil sunabiliriz. Bu bizim
tim hizmetlerimizi kapsayan ana temamiz; musterilerin beklentilerinin 6tesine gegerek bu lGlkedeki en
iyi bireysel hizmet bankasi olacagiz. Bu semsiye temanin altinda ise yatirrm yapmakta oldugumuz ve
ileride de yatinm yapmaya devam edecegimiz, gelecekte bizi farkh kilacak olan ug is stratejimiz var.

ilki, kanallarda milkkemmellik ve dijital. Misterinin oldugu her yerde olmak. Miisteri dijital kanalda. Size
ulkemizin yas egrisinden bahsetmistim. Musteri neredeyse ona yakin olmak zorundayiz, yaninda
olmak zorundayiz. Bu, bitin kanallarda mikemmel olmamiz demek: subelerde, ¢agri merkezinde ve
digerlerinde ama ayni zamanda dijitalde de. Dijitalin Sneminden bahsetmistim. Tlrkiye’de dijital
kanallardan gergeklestirilen islemlerde %26 pazar payina sahibiz. Son on yildir hakh olarak ve
fazlasiyla bu kanala yatirim yaptik. Yapmaya da devam edecegiz. Bu bir numarali stratejimiz;
kanallarda mukemmellik ve dijital.

ikincisi, musterilerin giinlik 6deme akisinda olmak dedigimiz sey. Misterinin ddeme akigindaysaniz
ana bankasisiniz demektir ve bizim yapmaya ¢alistigimiz da bu. Bu yiizden maas hesaplari. Maagini
bizden alan 2,4 milyon musterimiz var. Kredi kartlari, otomatik fatura 6demeleri gibi bazi 6deme
drtnlerine fazlasiyla 6nem veriyoruz. TUm bunlarin amaci musterilerimizin 6deme akigli icinde yer
almak, bu da ikinci stratejimiz.

Uglinciisi ise verimlilik ve ¢capraz satig. Son (g yildir mevzuatla ilgili yasadigimiz gigliklerden séz
etmistim. Bu nedenle daha verimli olmak, ¢apraz satisa daha fazla odaklanmak, musteriyle olan
musteri araylzimuzu optimize etmek zorundayiz. Ama hepsinden dnemlisi capraz satista ¢ok ¢ok iyi
olmaliyiz. Bu da Gglincusu.

TUm bunlar basarmak icin ¢ok énemli iki yardimci stratejimiz var, yine yalin net. Ama bu iki stratejiyi
cok iyi uygulamalyiz. Birincisi teknoloji; teknolojik varliklarimiz muthis. Kendimizi rakiplerden bu
sekilde farklilastiriyoruz. Teknolojiye ve dijital yetkinliklerimize ¢ok yatirrm yapiyoruz.

Bu birincisi; ikincisi de yetenek. Biz bir hizmet sirketiyiz. Garanti’de ¢alisan on dokuz bin kisi var. Biz
en iyileri ise aliyoruz; onlari en iyi sekilde yetistiriyor ve misterilerimiz i¢in yetkinliklerimizi devreye
aliyoruz. Yetenek havuzumuza yatirrm yapmaya devam edecegiz. Bu yardimci stratejileri iyi bir sekilde
yaparsak, is stratejilerimizi iyi bir sekilde yurutirsek, Turkiye’deki en iyi musteri hizmetleri bankasi
oluruz.

< Handan Saygin >: Tim bunlar ¢ok glizel. Buglin bizimle oldugunuz icin ¢ok tesekkiir ederiz Onur
Bey.

< C - Onur Geng >: Beni konuk ettiginiz icin ben tesekkir ederim. Keyifli bir sohbet oldu.



< Handan Saygin >: Bugin Garanti Bankasi’nin hem tiim Bireysel Bankacilik diinyasindan hem de

Finansal Kurumlardan sorumlu Genel Madir Yardimcisi Onur Geng'i misafir ettik.

Garanti Yatirimci lligkileri web sitesinden ve uygulamasindan bizi takip etmeye devam edin. lyi
gunler.



