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Bölüm 5

ÇİFTLİK BANK DOLANDIRICILIĞI ve İLETİŞİMSEL 
BOYUTU

Ömer Faruk ÖZGÜR1

GİRİŞ
Çiftlik Bank hadisesi Ocak 2018 tarihi itibariyle SPK (Sermaye Piyasası Ku-

rulu) tarafından başlatılan operasyonlarla Türkiye’nin gündemine geldi. O zama-
na kadar internet üzerinden oynanan sanal bir oyun olarak bilinen Çiftlik Bank 
vakıasının aslında sadece bir oyun olmadığı olayın çok daha farklı boyutlarının 
olduğu anlaşıldı. Bu çalışmada ilk olarak Çiftlik Bank hakkında bilgi verilecektir.  
Ardından ikna konusuna değinilecek ve Çiftlik Bank dolandırıcılığını açıklamada 
iletişimsel olarak hangi araçların nasıl bir etkisi olabilir sorusuna da cevaplar ara-
nacaktır. Çalışmanın ana ekseni olan iletişimsel boyutunda ise Çiftlik Bank hadi-
sesinde insanları ikna edebilmek için hangi argümanların öne sürüldüğü Çiftlik 
Bank resmi youtube hesabı üzerinden yapılan paylaşımlar analiz edilerek gözler 
önüne serilmeye çalışılacaktır. 

Çiftlik Bank nedir sorusuna organizasyonun resmi hesaplarında şu şekilde 
açıklık getirmektedir; İlk etapta bir oyun olan Çiftlik Bank daha sonra oyun oy-
nayarak para kazanmak üzerine kurulu bir sisteme dönüştü. Oyunda üye sayısı 
artınca çiftlikler kurulmaya başlandı. Çiftlik Bank aslında büyük karlar elde ede-
bileceğiniz bir yatırım aracıdır. Çiftlik Bank sizin yapmış olduğunuz yatırımları 
realitede hayvan ve arazi satın alarak değerlendiriyor. Sistemde hayvanların ömrü 
365 gündür. Sadece 1 hayvanın ömrü ‘Sanean Keçisi ‘700 gündür. Yatırdığınız 
tutarı 6 ay içerisinde geri almış oluyorsunuz ve bundan sonra kalan 6 ay kazandı-
ğınız tutarın hepsi kar olarak size yansımaktadır. (http://www.ciftlikbankantalya.
com/ciftlikbank-Ciftlik-Bank-Nedir-). 

Yukarıda anlatılanlara bakıldığında Çiftlik Bank cephesinden kendilerini sa-
nal bir oyun olarak lanse ettikleri görülmektedir. Burada özellikle akla Facebook 
platformunda popüler bir oyun olan “Farmville” ile benzerlikler taşıdığı görü-
lebilir. Sitedeki açıklamaların aksine Çiftlik Bank hadisesi hakkında en yetkili 
kurum olan Ticaret Bakanlığı tarafından 8 Mart 2018 tarihinde yapılan resmi 
açıklama da olayın bir dolandırıcılık faaliyeti olduğunu açıkça gözler önüne ser-
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mutlaka etkin bir şekilde anlatılmalıdır. İnsanlara bu gibi sistemlerin nasıl 
tuzaklar kurduğunu kamuoyuna anlatabilmek için iletişim biliminden ve pro-
fesyonel iletişimcilerden destek alınması başarılı olma şansını artıracaktır. 

• Çiftlik Bank sisteminden Türkiye’de mağdur olanların sayısı basına yansıdığı 
kadarı ile 2016-2017 yılları arasında 77 bin 873 kişiden yaklaşık 511 milyon 
TL toplanmış, 62 bin kişiye 398 milyon TL ödeme yapıldığı ileri sürülmüş-
tür. Sistem üzerinden farklı ödeme sistemlerinden 13 milyonu Kıbrıs’a olmak 
üzere yaklaşık 120 milyon TL daha aktarıldığı iddia edilmiştir (https://www.
ntv.com.tr/turkiye/dolandiricilik-zincirinin-son-halkasi-ciftlik-bank-meh-
met-aydin-kimdir,NaxTaRPQC0WdIOCXjKtxXA).

• Dileğimiz bir daha bu gibi dolandırıcılık faaliyetlerinin yaşanmaması ve in-
sanların bu gibi sistemlere karşı daha dikkatli olmasıdır. 
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