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DIKEY ANLASMALARA iLiSKIN KILAVUZ

GIRIS

(1) 4054 sayili Rekabetin Korunmasi Hakkinda Kanun’un (Kanun) 5. maddesinde,
Rekabet Kurulu'na (Kurul), belirli kosullari tasiyan anlasma turlerine grup olarak
muafiyet taninmasini saglayan ve s6z konusu kosullari belirleyen tebligler ¢ikarma
yetkisi verilmig bulunmaktadir. Tesebbuslerin Uretim ve dagitim surecini en iyi sekilde
kurmalarini ve bunun sonucu olarak genellikle pazarda markalar arasi rekabetin
artmasini saglayan dikey anlagmalar, belirli kogullari saglamalari halinde Kanun’un 4.
maddesindeki yasaklamadan muaf tutulmasi gereken anlagsma gruplarinin basinda
gelmektedir. Nitekim, Kurul da 1997/3 sayili Tek Elden Dagitim Anlasmalarina iligkin
Grup Muafiyeti Tebligi, 1997/4 sayih Tek Elden Satin Alma Anlasmalarina iligkin
Grup Muafiyeti Tebligi, 1998/7 sayili Franchise Anlasmalarina iliskin Grup Muafiyeti
Tebligi ve 1998/3 sayili Motorlu Tagitlar Dagitim ve Servis Anlagmalarina iliskin Grup
Muafiyet Tebligi' ile s6z konusu tebliglerde 6ngdrilen sartlari saglayan dikey
anlasmalari Kanun’un 4. maddesinin uygulanmasindan grup olarak muaf tutmustur.
S6z konusu grup muafiyeti tebliglerinin oldukg¢a ayrintili bir sekilde dizenlenmis
olmalarina ragmen, dikey anlasmalardan sinirh bir kismini kapsamis olduklari
gectigimiz donemdeki uygulamalar neticesinde tespit edilmis bulunmaktadir. Kurul,
2005/4 sayili Teblig hari¢ olmak Uzere yukarida sayilan diger G¢ grup muafiyetinin
yerine gegcen ve daha da dnemlisi kapsami ¢ok daha genis olan 2002/2 sayili Dikey
Anlagmalara lliskin Grup Muafiyeti Tebligi'ni (Teblig) ¢ikarmistir. Anilan Teblig
25.5.2007 tarihinde Resmi Gazete’de yayimlanan 2007/2 sayili Teblig ile degisiklige
ugramistir. S6z konusu degisikligin en énemli etkisi %40 pazar pay! esigi getirilerek
Teblig’'in kapsaminin daraltiimis olmasidir. Bu kilavuzun yayinlanmasindaki amag,
hem Teblig’in uygulanmasinda hem de Teblig kapsami disinda kalan dikey
anlagsmalara  yodnelik  Kanun’un 5. maddesi c¢ergevesinde  yapilacak
degerlendirmelerde Kurul’ca g6z o6nunde bulundurulacak hususlari olabildigince
aciklikla belirtmek ve boylece Teblig’in ve dikey anlagmalar bakimindan Kanun’un 5.
maddesinin tesebbuslerce yorumlanmasinda dogabilecek belirsizlikleri en aza
indirmektir.

(2) Teblig’'den yararlanmasi mumkin olmayan dikey anlasmalar icin bireysel
muafiyet talep etmek isteyen tesebbusler, Anlasma, Uyumlu Eylem ve Tesebbis
Birligi Kararlarinin istege Bagh Bildirimine iliskin Kilavuz uyarinca Kurul’a bildirimde
bulunabilirler.

' 2005/4 sayill Motorlu Tagsitlar Sektériindeki Dikey Anlagmalar ve Uyumlu Eylemlere iliskin Grup
Muafiyeti Tebligi'nin 1 Ocak 2006 tarihinde yurlrlige girmesiyle 1998/3 sayili Teblig yururltkten
kalkmigtir (2005/4 sayih Teblig).



1. GRUP MUAFIYETININ KAPSAMI

1.1. “Dikey Anlagma”nin Tanimi

(3) Teblig'in “Kapsam” baslikli 2. maddesinde dikey anlagmalar “Uretim veya
dagitim zincirinin farkli seviyelerinde faaliyet gdsteren iki ya da daha fazla tesebbUs
arasinda belirli mal veya hizmetlerin alimi, satimi veya yeniden satimi amaciyla
yapilan anlagsmalar’ seklinde tanimlanmaktadir. Teblig’in 7. maddesinde belirtildigi
Uzere, bu Teblig dikey anlasmalarin yani sira dikey uyumlu eylemlere de ayni kriterler
g6z oOnunde bulundurularak uygulanacaktir. Yukarida verilen, “dikey anlasma”
tanimindan hareketle ¢ 6nemli hususun Uzerinde durmak gerekmektedir:

- Anlasmaya iki veya daha fazla tesebbus taraf olmalidir. Dolayisiyla, tesebbis
niteliginde olmayan son kullanicilar ile yapilan anlagsmalar Kanun’'un 4. maddesi
kapsaminda olmadigi igin grup muafiyetine de konu olmazlar. Ancak, tesebbuslerin
tesebbls niteligini haiz olmayan son kullanicilar ile gergeklestirdikleri bu tur ticari
islemlerinin Kanun’un 6. maddesi kapsaminda olabilece@i unutulmamalidir.

- Anlagsmaya taraf olan tesebbuslerin Uretim veya dagitimin farkli seviyelerinde
faaliyet gOsteriyor olmasi gerekmektedir. Saglayici konumundaki Uretici bir tegebbls
ile bir toptanci arasinda akdedilen dagitim s6zlesmesi bu anlamda basit bir dikey
anlasma Ornegidir. Hammadde dureticisi konumundaki bir tesebbus ile bu
hammaddeyi Uretimde kullanan bagka bir tesebbis arasinda akdedilen tedarik
anlasmasi da Teblig’in 6ngdérdigu dikey anlasma tanimi igine girmektedir. Taraflari
uretici konumundaki firma, toptanci konumundaki dagitici ve nihayet Urunleri
tUketiciye satan perakendeci olmak uUzere U¢ tesebbus arasinda akdedilen bir
anlasma da dikey anlagsma olarak kabul edilir ve Teblig’'de 6ngoérulen kosullari
saglamasi sartiyla grup muafiyetinden yararlanabilir. Burada énemli olan husus,
anlasmaya taraf olan tesebbuslerin dagitimin farkh seviyelerinde faaliyet gdsteriyor
olmalaridir. Aksi takdirde, o6rnegin toptanci konumundaki bir tesebblsun dagitim
surecinin bir Ust seviyesinde faaliyet gosteren birden fazla saglayici firma ile tek
seferde ayni dagitim anlagsmasini akdetmesi durumunda, s6z konusu anlasma
Teblig’in O6ngdrdugu dikey anlasma tanimina uygunluk goéstermez. Toptanci
tesebbusun, birbirine rakip konumundaki saglayicilarla tek seferde ayni anlagmayi
akdetmek yerine, saglayicilarin her biriyle s6z konusu anlasmayi ayri ayri akdetmesi
gerekmektedir.

- Anlasmanin belirli mal veya hizmetlerin alimi, satimi veya yeniden satimi
amaciyla yapilmis olmasi gerekmektedir. Buna gore, Tebli§ hem satin alma (tedarik)
hem de dagitim anlagsmalarini kapsamaktadir. Bagka bir ifadeyle, alicinin anlagsma
konusu mal veya hizmetleri saglayicidan hangi amacla aldigi énemli degildir. Alici
anlasma konusu mal veya hizmetleri yeniden satis ya da kendi Gretiminde kullanmak
amaciyla almis olabilir. Hatta alici, anlasma konusu mallari Gguncu kisilere kiralamak
amaclyla saglayicidan almig olsa dahi, saglayici ile akdetmis oldugu anlasma
Teblig’'in 6ngdrdugu dikey anlagsma tanimi igerisine girecektir. Ancak, alici ile tglncu
kisi arasinda akdedilen kiralama sozlesmesi (6rnegin, finansal kiralama-leasing
sozlesmeleri), herhangi bir sekilde mal veya hizmetin alimi, satimi veya yeniden
satiminin s6z konusu olmamasi nedeniyle, dikey anlasma olarak kabul edilemez.



1.2.  Fikri Haklarin Kullanimini igeren Dikey Anlagmalar

(4) Mal veya hizmetlerin alimi, satimi  veya yeniden satimina iliskin
duzenlemelerin yer aldigi bir dikey anlasmada, ayni zamanda, fikri haklarin aliciya
devri veya alici tarafindan kullanimiyla ilgili hikimlerin de yer almasi durumunda,
belirli kosullarin saglanmasi sartiyla s6z konusu dikey anlagsma grup muafiyetinden
yararlanabilir. Tebli§’in “Kapsam” baslikli 2. maddesinin 4. fikrasinda, fikri haklarin
aliclya devri veya alici tarafindan kullanimini igeren dikey anlagmalarin grup
muafiyetinden yararlanabilmesi igin tasimasi gereken kosullar belirtilmistir. S6z
konusu dikey anlasmanin grup muafiyeti kapsaminda degerlendirilebilmesi asagida
actklanan unsurlarin tamamini saglamasi ile mimkun olabilecektir:

- Fikri haklara iligkin hukimler anlagsmaya konu mal veya hizmetlerin kullanimi,
satimi veya yeniden satimi ile dogrudan ilgili olmahdir.

- Anlasmaya konu mal veya hizmetlerin alimi, satimi veya yeniden satimi
anlasmanin esas amaci olmalidir. Bagka bir ifadeyle, fikri haklarin aliciya devri ya da
aliciya kullandiriimasi, anlasmaya konu mal veya hizmetlerin alim, satim veya
yeniden satimina hizmet etmeli, anlasmanin esas amacini olusturmamalidir. Bu
kosul franchise soOzlesmelerinde genellikle sagdlanir:  Franchise sisteminin
yeknesakhgini surdurebilmek amaciyla franchise alana aktarilan fikri haklar genellikle
anlasmaya konu olan mal veya hizmetlerin alim, satim veya yeniden satimi igin
gerekli yardimci unsurlardir. Ancak, érnegin yalin lisans devir sdzlesmelerinde mal
veya hizmetin alim veya satimi herhangi bir sekilde s6z konusu olmadigi icin bu tar
anlasmalara Teblig’in uygulanmasi muamkun dedgildir.

- Anlagsmada fikri haklarin kimden kime verildigi 6nem tagimaktadir. Fikri haklarin
aliciya devri veya alici tarafindan kullaniminin s6z konusu olmasi durumunda,
Teblig’'in sagladigi grup muafiyetinden yararlanilabilir. Aksi takdirde, fikri haklar alici
tarafindan saglayiciya devrediliyor ve saglayicinin satislarina birtakim sinirlamalar
getiriliyor ise, bdyle bir dikey anlagsmanin grup muafiyetinden yararlanmasi s6z
konusu degildir. Ornegin, fason Uretim sdzlesmelerinde Uretimi gergeklestiren ve
saglayici konumunda olan tesebbus (yUklenici) Uretim icin gerekli olan know-how’i
genellikle alici konumundaki tesebbisten saglar. Kendi markasini olusturan zincir
marketlerin bu UrUnleri Uretici tesebbulslere Uurettirmesi uygulamalarinin Teblig
kapsaminda degerlendiriimesi igin, zincir marketin s6z konusu Urdnudn dretimini
gerceklestirmiyor ve sadlayici konumundaki Ureticiye bu konuda bir know-how
aktarmiyor olmasi gerekmektedir.

- Fikri haklarin devri ve kullanimina iliskin hukimler Teblig’de muaf tutulmayan
dikey sinirlamalarla ayni amag veya etkiye sahip rekabet sinirlamalari igermemelidir.

1.3. Rakip Tesebbiisler Arasinda Yapilan Dikey Anlagmalar

(5) Teblig’'in 2. maddesinin 5. fikrasina gore, rakip tesebbulsler arasinda yapilan
dikey anlasmalar, sadece bir istisnai durum haricinde, grup muafiyetinden
yararlanamamaktadir. “Rakip tesebbusler’in tanimi ise Teblig’'in 3. maddesinin birinci
fikrasinin (c) bendinde yer almaktadir. Buna goére, ayni cografi pazarda faaliyet
gosterip gostermediklerine bakilmaksizin, Turkiye’de ayni Urun pazarinda faaliyette
bulunan veya bulunma potansiyeline sahip saglayicilar rakip tesebbis olarak
degerlendiriimektedir. Halihazirda rakip mal Uretmeyen, ancak s6z konusu Urdnun
fiyatlarinda goreceli olarak kuglik ve kalici bir artis olmasi durumunda bir yil



icerisinde gerekli yatirrmlari yaparak piyasaya girebilecek tesebbusler, s6z konusu
urin pazarinda faaliyet gdsterme potansiyeline sahip tesebbls olarak
degerlendirilecektir. Herhangi bir tesebblsin bu tur bir yatirm yaparak yeni bir
pazara girme ihtimalinin olup olmadigi tespit edilirken teorik bir yaklasimdan ziyade
eldeki verilere dayanan gergekgi bir yaklasim ortaya konulacaktir. Ornegin, finansal
gucu ne kadar buylk olursa olsun herhangi bir tesebbls, halihazirda faaliyet
gOsterdigi Urun pazarlariyla hi¢ bir iligkisi olmayan bagka bir pazar igin potansiyel bir
rakip olarak gorilemeyecektir. Ancak, bu tesebbusin s6z konusu yeni pazara girmeyi
planladigi agikga biliniyorsa, o takdirde bu pazar igin potansiyel bir rakip sayilacaktir.

(6) Rakip tesebbusler arasinda yapilan dikey anlagsmalarin grup muafiyetinden
yararlanamayacag! hukmuane getirilen istisnada, tesebbusler sadece dagitim
seviyesinde birbirlerine rakip olabilmektedirler. Bagka bir ifadeyle, saglayicinin
anlasma konusu mallarin hem dreticisi hem de dagiticisi oldugu, alicinin ise bu
mallarla rekabet eden mallarin Ureticisi degil dagiticisi oldugu dikey anlagsmalar grup
muafiyetinden yararlanabilir. Boylece uretici konumundaki tesebbusler bir yandan
bagimsiz alicilar vasitasiyla Urunlerini dagitirken, bir yandan da kendileri bizzat
dagitim yapabileceklerdir. S6z konusu istisnai durum bir érnek yardimi ile asagida
sekil Uzerinde gosterilmistir:

Saglayici A Saglayici B
Bahse konu
Dikey Anlagsma
Dagitici a Dagitici C
(Saglayici A’'nin yavru sirketi) (Saglayici A ve B'nin
dagiticisi)

(7)  Sekilden de goéruldugu Uzere, Saglayici A ve Saglayici B ayni UGrln pazarinda
faaliyet gosteren iki rakip tesebbustir. Saglayici A Granlerini hem kendi yavru sirketi
(Dagitici a) vasitasiyla hem de bagimsiz Dagitici C ile yaptigi bir dikey anlagsma
araciligi ile dagitmaktadir. Dagitici C’nin ayni zamanda Sadlayici B’nin Grunlerini
dagitiyor ve Saglayici A'nin da Dagitici a vasitasiyla dagitim seviyesinde faaliyet
gOsteriyor olmasi nedeniyle, Saglayici A ile Dagitict C dagitim seviyesinde
birbirlerine rakip durumdadirlar. Bu iki tesebbus Uretim seviyesinde birbirlerine rakip
olmadiklari i¢in aralarinda yapmis olduklari dikey anlasma Teblig kapsaminda bir
anlasmadir. Ancak, Dagitici C’nin Saglayici B’nin yavru sirketi olmasi durumunda,
Saglayici B rakibi olan Saglayici A’nin UrUnlerini dagitiyor olacak ve bahse konu
anlasma Teblig'in sagladigi grup muafiyetinden yararlanamayacaktir.



1.4. Diger Grup Muafiyeti Tebligleri ile iligkisi

(8) Teblig'in 2. maddesinin 6. fikrasinda, baska bir grup muafiyeti tebligi
kapsamina giren dikey anlasmalara bu Teblig’in uygulanmayacag! belirtiimektedir.
Bdylece, belirli bir konuyu veya sektoru baz alan tebliglerin varligi halinde, genel bir
dizenleme olan 2002/2 sayili Teblig yerine daha ayrintili ve 6zel dizenlemeler iceren
bu tebligler uygulanacaktir. Ornegin, motorlu tasitlarin dagitimina iliskin bir dikey
anlasmanin 2002/2 sayili Tebli§g cercevesinde degerlendiriimesi mumkin degildir.
Bdyle bir anlasma ancak 2005/4 sayili Teblig kapsaminda degerlendirilebilir.

1.5. Acentelik Sozlegsmeleri

(9) Tesebbusler mal veya hizmetlerin alim veya satiminda badimsiz tesebbusleri
kullanmak yerine zaman zaman acentelik sistemini de tercih edebilmektedirler. Tlrk
Ticaret Kanunu'nda acente, “Ticari mUmessil, ticari vekil, satis memuru veya
mustahdem gibi tabi bir sifati olmaksizin bir mukaveleye dayanarak muayyen bir yer
veya bolge icinde daimi bir surette ticari bir igletmeyi ilgilendiren akitlere aracilik
etmeyi veya bunlari o isletme adina yapmaylr meslek edinen kimse” olarak
tanimlanmaktadir. Ornegin, ugak bileti satisi yapan bir tesebbiis ile havayolu sirketi
arasindaki iligki genellikle acentelik iligkisidir.

(10) Mduavekkil hesabina aracilik ettigi ya da akdettigi s6zlesmelere iligkin olarak
acenteye getirilen sinirlamalar genellikle Kanun’un 4. maddesi kapsaminda
olmadiklari i¢in, prensip olarak muafiyet rejiminin de konusu degillerdir. Akdedilen
anlasmanin adinin acentelik anlagsmasi olmasi, bu anlagmanin kendiliginden
Kanun'un 4. maddesi kapsaminda olmadidi anlamina gelmemektedir. Burada,
tesebbusler arasindaki iliskinin Kanun’'un 4. maddesi kapsaminda olup olmadigini
belirleyen faktor, acentenin, muvekkili tarafindan atandigi faaliyetlerle ilgili olarak
ticari veya mali bir risk alip almadididir. Sayet, acente mivekkili adina yapmis oldugu
ya da aracilik ettigi s6zlesmeden dolayl herhangi bir mali veya ticari risk almamissa,
acente ile muvekkil arasindaki iliski Kanun’un 4. maddesi kapsami disindadir. Boyle
bir durumda, acentenin alis veya satis faaliyeti mivekkilin faaliyetlerinin bir pargasi
olarak degerlendirilir. Muvekkil tesebbis, kendisine iligkin acentelik hizmeti nedeniyle,
mali ve ticari riskleri tagsimasinin karsiliginda, acentenin bu alandaki ekonomik
faaliyetlerini belirleyebilme hakkini elde edecektir. Aksi durumda ise, acente tum bu
risklere kendisi katlanmaktadir ve dolayisiyla yapmis oldugu yatinmlarin geri
donlusunu saglayabilmesi icin kendi pazarlama stratejisini 6zgurce belirleyebilmesi
gerekmektedir. Boyle bir durumda, s6z konusu so6zlesme Kanun'un 4. maddesi
kapsamina girebilir ve Teblig kapsaminda bir degerlendirmeye tabi tutulabilir.

(11) Ticari faaliyette bulunan her tesebbis sinirli da olsa bir risk altindadir.
Ornegin, acentenin kazanci kendi performansina baglidir. Benzer sekilde, faaliyetini
surdlrdigu is yerine ve personele yatirrm yapan bir acente de risk altindadir. Ancak,
acentenin, acentelik faaliyetlerinin surdurulmesi ile ilgili bu tur riskleri tagiyor olmasi,
taraflar arasindaki iligkinin Kanun’un 4. maddesi kapsaminda oldugu anlamina
gelmemektedir.

(12) Kanun’un 4. maddesinin uygulanip uygulanmayacaginda belirleyici faktor olan
risk, her bir olayin kendi 6zellikleri g6z énunde bulundurularak degerlendirilecektir.
Bagka bir ifadeyle, riskin kimde oldugunun tespitinde, tesebbusler arasindaki hukuki
iligkinin degerlendiriimesiyle yetiniimeyecek, ayni zamanda pazarin ekonomik
durumu da dikkate alinacaktir. Asagida ornek olarak sayilan hallerden bir ya da daha



fazlasi s6z konusu oldugunda, taraflar arasindaki iligki Kanun’'un 4. maddesi
kapsaminda ele alinacaktir:

- Tasima masraflari da dahil olmak tGzere mal veya hizmetlerin alim veya satimina
iliskin masraflara acentenin katkida bulunmasi.

- Acentenin satig arttirma faaliyetlerine dogrudan veya dolayli olarak katkida
bulunmaya zorunlu tutulmasi.

- Stokta tutulan s6zlesme konusu mallarin finansmani ya da kayip mallarin maliyeti
gibi riskleri acentenin tasimasi ve satiimayan Urunleri acentenin muvekkile iade
edememesi.

- Acentenin satis sonrasi hizmet, tamir veya garanti hizmeti vermekle yukamli
tutulmasi.

- Acentenin, s6z konusu pazarda faaliyet gdsterebilmek bakimindan gerekli
olabilecek ve sadece bu pazarda kullanilabilecek yatirimlar yapmak zorunda
birakilmasi.

- Satilan Grandn sebep oldugu zararlardan dolay dglnci kisilere karsi acentenin
sorumlu olmasi.

- Musterilerin s6zlesmenin sartlarini yerine getirmemesinden dolayi, acentenin,
komisyonunu alamamasinin disinda bagka bir sorumluluk tagimasi.

(13) Mdavekkil ile acente arasindaki iliskiye Kanun'un 4. maddesinin
uygulanmamasi igin acentenin yukarida sayilan risk veya maliyetleri yuklenmemesi
gerekmektedir. Burada sayilan risk ve maliyetler drnek niteligindedir ve bu listeye
yenilerini ilave etmek mumkundur.

(14) Acentelik sozlesmeleri genellikle acente ile muvekkil arasindaki iligkileri
dizenleyen hukumleri de igerir. Bu s6zlesmeler 6zellikle mivekkilin sézlesme konusu
islemler icin musteri veya bodlge dizeyinde baska acente atamasini engelleyen
(mUnhasir acente sartl)) velveya acentenin rakip tesebbuslerin acenteligini,
dagiticiligini yapmasini engelleyen (rekabet etmeme sarti) sinirlamalari igerebilir.
Munhasir acentelik sarti sadece marka ici rekabetle ilgilidir ve genellikle rekabeti
sinirlayici etki dogurmaz. Ancak sbdzlesme sonrasi rekabet yasagi da dahil olmak
Uzere rekabet etmeme yukimlUluglu markalar arasi rekabet ile ilgilidir ve sayet
sbzlesme konusu mal veya hizmetlerin satildigi ilgili pazarda kapama etkisine yol
aclyorsa rekabeti sinirlayici etki dogurabilir ve sonug¢ta bu hikim Kanun’un 4.
maddesi kapsamina girebilir.

(15) Yukarida sayilan ve benzeri mali veya ticari risklere mivekkil katlansa dahi,
acentelik anlagsmasi rekabeti sinirlayici igbirligi yapilmasina yardimci oluyorsa
Kanun’un 4. maddesi kapsamina girebilir. Bu durum, 6zellikle, birka¢ mivekkilin ayni
acenteyi kullandigi ve acente araciligi ile 6énemli bilgileri birbirlerine aktardiklari
zaman ortaya ¢ikabilir.



2. ANLASMALARI GRUP MUAFIYETi KAPSAMI DISINA GIKARAN
SINIRLAMALAR

(16) Teblig’in 4. maddesinde yer alan sinirlamalardan herhangi birini igceren dikey
anlasmalar grup muafiyetinden yararlanamamakta ve dolayisiyla Kanun'un 4.
maddesindeki yasaklama kapsamina girmektedir.

21. Yeniden Satig Fiyatinin Belirlenmesi

(17) Tebligd’in 4. maddesinin birinci fikrasinin (a) bendi, alici tegebblsun kendi satig
fiyatini belirleme serbestisinin engellenmesine iliskindir. Buna gore, alicinin sabit
veya asgari satis fiyatinin belirlenmesi kesinlikle yasaktir. Ancak, sabit veya asgari
satis fiyatina donismemesi kosuluyla saglayicinin, alicinin azami satis fiyatini
belirlemesi veya aliciya satis fiyatini tavsiye etmesi mumkindir. Aliciya bildirilen
azami veya tavsiye nitelikteki satig fiyatlarinin asgari veya sabit fiyata donismemesi
icin, s6z konusu fiyatlarin azami veya tavsiye niteliginde oldugunun yayinlanan fiyat
listelerinde ya da Grinun Gzerinde agikga belirtiimesi gerekmektedir.

(18) Saglayici tesebbusler akdetmis olduklari dikey anlagsmalara agik hikim
koymak suretiyle alicinin satis fiyatini dogrudan belirlemelerinin yani sira, ayni ihlali
degisik uygulamalar vasitasiyla dolayli yollarla da gergeklestirebilmektedirler. Alicinin
kar marjinin belirlenmesi, tavsiye fiyat niteliginde ilan edilmig bir fiyat seviyesinden
alicinin uygulayabilecedi indirim oraninin en Ust seviyesinin belirlenmesi, aliciya
tavsiye edilen fiyatlara uydugu oranda kendisine ilave indirimler uygulanmasi ya da
bu fiyatlara uymamasi durumunda teslimatlarin geciktiriimesi, askiya alinmasi veya
anlasmanin sona erdiriimesi seklinde alicinin tehdit edilmesi ya da fillen bu tur cezai
yaptirnmlarin uygulanmasi yeniden satis fiyatinin dolayli yoldan belirlenmesine 6rnek
olarak verilebilir. Bu tur yeniden satis fiyatinin dolayl yoldan belirlenmesi
uygulamalari da Teblig’in 4. maddesinin birinci fikrasinin (a) bendi kapsamindadir.

(19) Yeniden satis fiyatinin belilenmesine yodnelik dogrudan veya dolayl
yontemler, alicilarin uyguladidi fiyatlarin saglayici tarafindan izlenebildigi ve kontrol
edebildigi durumlarda daha etkili olacaktir. Ornegin, standart fiyat listelerinden farkli
fiyatlardan satis yapan alicilari rapor etme konusunda tim alicilara getirilecek bir
yukimlulik saglayicinin pazarda uygulanan fiyatlari kontrol etmesini énemli dlgtide
kolaylastiracaktir.

2.2. Bodlge ve Musteri Sinirlamasi

(20) Teblig’in 4. maddesinin birinci fikrasinin (b) bendi, alicilara s6zlesme konusu
mal veya hizmetleri satacagdi bolge ve musteriler konusunda getirilen kisitlamalara
iligkindir. Buna gore, maddede sayilan dort istisna diginda kalan hallerde, aliciya
bolge veya musteri kisitlamasi getirmek mimkin degildir. Bu noktada, bodlge ve
musteri paylasiminin uygulamada hangi bigimlerde ortaya ¢ikabilecegini agiklamakta
fayda bulunmaktadir. Belli musteri gruplarina veya belli bir bolgedeki musterilere
satis yapilmamasina iliskin s6zlesmeye hukim konuldugu takdirde ihlali tespit etmek
zor olmayacaktir. Ancak, bolge veya musteri paylasimi dolayli yollardan da
gerceklestirilebilmektedir. S6zlesmede herhangi bir sekilde yasaklama olmamasina
ragmen, saglayici tesebbusler belli bir bdlgeden veya musteri grubundan gelen
taleplerin karsilanmasini engellemek amaciyla caydirici tedbirler alabilmektedirler.
Ornegin, saglayici tarafindan belirlenen musteriler disinda kalan misterilere satis
yapan alicilara verilen odullerin veya indirimlerin azaltiimasi veya reddedilmesi,



saglanan mal miktarinin azaltiimasi veya mal verilmesinin tamamen kesilmesi
tirinden eylemler bdlge ve muisteri paylasimina ydnelik uygulamada en ¢ok
rastlanan uygulamalardir. Sayet piyasada mevcut mallarin hangi alici tarafindan
piyasaya surdldugunt gosteren seri numarasi verme veya etiketleme gibi bir
uygulama s6z konusu ise, musteri ve bdlge paylasimina yonelik eylemler ¢ok daha
etkili olabilmektedir. Belirli musterilere satis yapmama konusunda tum alicilara
getirilen bir yasaklama, Urlnle ilgili objektif bir sebebin varligi durumunda, inceleme
konusu dagitim anlagsmasini grup muafiyeti kapsami digina ¢ikartan bir sinirlama
olarak kabul edilmeyecektir. Ornegin, birtakim tehlikeli maddelerin saglayicisi
konumundaki tesebbusler, glvenlik veya saglik gibi nedenlere dayanarak alicilarin
bu tar mallari belirli mUgterilere satmalarini engelleyebilirler.

(21) Teblig’in 4. maddesinin birinci fikrasinin (b) bendinde doért baslik altinda
sayllan bdlge veya musteri paylasimi tarleri, anlasmalari grup muafiyeti disina
ctkartan sinirlama olarak kabul edilmemektedir. Bu istisnalardan ilki 6zellikle dagitim
agl kurmak isteyen saglayici tesebbuslerin, kendisine ya da alici konumundaki
tesebblslere munhasir satis bolgeleri veya munhasir musteri gruplari vermelerine
olanak saglamaktadir. Ornegin, saglayici konumundaki Gretici bir tesebbus Griinlerini
Tarkiye’nin  her bir iline atadigi distribatorleri araciligi ile dagitabilecek ve
distribUtorlere bolgesel koruma saglayabilecektir. Benzer bigimde, 6rnegin bir ilag
ireticisi, eczanelere ve ihalelere katilan depolara® farkli dagitici tesebbiislerin
dagitim yapmasini saglayarak minhasir musteri gruplari olusturabilir. Saglayici
tesebbuslerin musterileri alicilar arasinda ayni anda hem bdlgesel hem de musteri
tipi olarak bolmesi de miimkiindir. ilac ureticisi bir tesebbiisiin her ildeki hastane ve
eczanelere farkli dagiticilar atamasi, bdlge ve mdasteri paylasiminin eszamanli
uygulamasina érnek olarak verilebilir.

(22) Tesebbuslere minhasir bir bolge veya musteri grubu vermek suretiyle taninan
koruma mutlak bir koruma degildir. Alici tesebbusler kendilerine tahsisli bolgeye veya
musteri grubuna satis yaparken sisteme dahil diger alicilarin ancak aktif rekabetinden
korunabilirler. Bagka bir ifadeyle, saglayici tesebbus, kendisine veya bir aliciya tahsis
edilmis mUnhasir bdlgeye ya da musteri grubuna yapilacak aktif satiglari kisitlayabilir.
Bu bodlgeye veya musteri grubuna yapilacak pasif satiglarin kisitlanmasi ise
anlasmayl grup muafiyeti disina c¢ikartan bir ihlal olarak degerlendirilecektir. Bu
noktada aktif satis-pasif satis ayirimi 6nem kazanmaktadir.

(23) Baska bir alicinin manhasir bolgesindeki veya minhasir musteri grubundaki
munferit musterilere mektup veya ziyaret gibi dogrudan pazarlama yontemleriyle
gerceklestirilen satiglar “aktif satis” olarak degerlendiriimektedir. Ayrica, diger bir
alicinin  bolgesinde satis yeri veya dagitim deposu kurmak da aktif satis
kapsamindadir. Bagka bir aliciya tahsis edilmis bdlgedeki veya musteri gruplarindaki
musterileri dogrudan hedefleyen reklamlar veya promosyonlar da diger aktif satis
yontemleri arasinda sayilabilir.

(24) Diger yandan, bagka bir alicinin bolgesindeki veya musteri grubundaki
musterilerden gelen ve alicinin aktif ¢abalari neticesi olmayan talepleri karsilamak,
alict malin teslimatini musterinin adresine goturerek yapsa dahi, “pasif satis”
anlamina gelmektedir. Medya araciligi ile yapilan genel nitelikli reklamlar veya
promosyonlar, pasif satis yontemi olarak degerlendirilecektir. internet ve benzeri

2 Rekabet Kurulunun 17.4.2008 tarih ve 08-29/352-113 sayili karari.



yollarla yapilan satiglar da genellikle pasif satistir. Ancak, baska bir alicinin minhasir
bdlgesindeki veya musteri grubundaki musterilere elektronik posta gdénderilmesi, s6z
konusu musterilerden bodyle bir talep gelmedigi surece, aktif satis yontemi olarak
degerlendirilecektir. Katalog gbnderme suretiyle yapilan satiglarin
degerlendiriimesinde de ayni yaklagsim uygulanacaktir.

(25) Alicilarin satis yaptigi bolge veya musteri grubunun munhasir olarak
degerlendiriimesi igin, o bdlge veya musteri grubuna sadece tek bir alicinin veya
sadece saglayicinin kendisinin aktif olarak satis yapiyor olmasi gerekmektedir. Baska
bir ifadeyle, belirli bir bolgeye veya musteri grubuna aktif olarak satis yapan tesebbis
sayisi iki veya daha fazla ise o bolge veya musteri grubu artik minhasir degildir. Bu
tur “serbest” bolge veya mugsteri grubundaki musterilere herhangi bir alici diledigi gibi
aktif olarak satis yapabilmelidir. Ornek vermek gerekirse, saglayici konumundaki bir
tesebbls drunlerini Ankara ili sinirlari dahilinde sadece iki tesebbise verme
yukimlaluga altina girer ve musterileri bolge veya musteri tipi olarak bu iki alici
arasinda paylastirmaz ise, bu tur bir anlasmanin grup muafiyetinden yararlanabilmesi
icin diger bolgelerdeki saticillarin Ankara bdlgesine yapacaklari aktif veya pasif
satiglarin engellenmemesi gerekmektedir.

(26) Teblig’in 4. maddesinin birinci fikrasinin (b) bendinde belirtilen ilk istisnada
“‘Alicinin musterilerince yapilacak satislari kapsamamasi kaydiyla,...” ifadesi yer
almaktadir. Bununla anlatilmak istenen sudur: Saglayici tesebbls sadece alici
tarafindan gercgeklestirilen aktif satislari engelleyebilir. Alicinin masterileri tarafindan
gerceklestirilecek aktif satislarin sinirlandirimasina yonelik aliciya herhangi bir
yukimlalik getirildigi  takdirde grup muafiyetinden yararlanmak muamkin
olmayacaktir. Bir baska ifadeyle, saglayici ile alici arasindaki dikey anlasmaya taraf
olmayan ve mal veya hizmetleri alicidan saglayan musteriler, s6z konusu mal veya
hizmetleri aktif-pasif satis ayrimi olmaksizin dilediklerine satabilirler. Ornegin,
saglayici konumundaki bir Uretici tesebbus ile alici konumundaki bir bayi arasinda
akdedilen bir dagitim anlagsmasi uyarinca, bayinin Urunleri bakkallara sattigini
varsayalim. Bdyle bir durumda, anlagsmaya taraf olmayan bakkallarin, bayiden
aldiklari artnleri diledikleri bolgede aktif veya pasif olarak satma serbestisine sahip
olmalari gerekmektedir.

(27) Teblig’in 4. maddesinin birinci fikrasinin (b) bendinde belirtilen ikinci istisnaya
gore, toptanci seviyesinde faaliyet gdsteren alicinin son kullanicilara satis yapmasi
kisitlanabilir. Boyle bir kisittama getiriimesi dagitim aginin etkinliginin korunabilmesi
ve mal ve hizmetlerin u¢ noktalarda esit kosullarda tlketiciye sunulabilmesi
bakimindan gerekli gérulmektedir.

(28) Uciincu istisna “secici dagitim sistemi” nin 6ziine iliskindir. Teblig’in 3.
maddesinde segici dagitim sistemi, “Saglayicinin, anlasma konusu mallari veya
hizmetleri sadece belirlenmis kriterlere dayanarak sectigi dagiticilara dogrudan veya
dolayli olarak satmayi taahhut ettigi, bu dagiticilarin da s6z konusu mallari veya
hizmetleri yetkilendirilmemis dagiticilara satmamayi taahhut ettigi bir dagitim sistemi”
olarak tanimlanmaktadir. Ozellikle satis 6ncesi tanitim hizmetlerinin énemli oldugu
mucevher, parfum gibi markal Urlnlerin pazarlanmasinda bu tlr drtnlerin satildigi
satis noktalarinin fiziki 6zellikleri ve satis personelinin bilgi ve kabiliyeti hayati 6nem
kazanmaktadir. Belirli bir marka imaji bulunan bu tdr GrGnlerin uygun olmayan
yerlerde, yeterli bilgi ve kabiliyeti bulunmayan kigilerce satiimasini istemeyen
saglayicillar dagitim agir olarak genellikle secici dagitim sistemini uygun
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gormektedirler. Bu tUr Grlnlerin en etkin bigcimde son kullanicilara ulasabilmesi igin,
uriinuin sadece secici dagitim sistemi Uyelerince satilmasi zorunlulugu getirilebilir.

(29) Teblig’in 4. maddesinin birinci fikrasinin (b) bendinde belirtilen son istisna,
birlestiriimek amaciyla tedarik edilen pargalarin alim satimina iligkindir. Bu tdr
parcalari alan alicilarin, bunlari Uretici konumundaki saglayicinin rakiplerine
satmasinin saglayici tarafindan kisittanmasi, anlasmayi grup muafiyeti disina
cikartan bir sinirlama olarak degerlendiriimemektedir. Ornegin, bir televizyon
Ureticisinin bir aliciya uretimini yaptigi televizyonun pargalarini satarken, alicinin s6z
konusu parcgalari diger televizyon dUreticilerine (rakip tesebbUslere) satmasi
engellenebilir. Ancak, alicinin bu drunleri televizyon dreticisi olmayan diger
tesebbuslere satmasinin engellenmesi durumunda grup muafiyetinden yararlanmak
mUmkun olamayacaktir.

(30) Teblig’'in 4. maddesinin birinci fikrasinin (b) bendinde belirtilen dort istisnai
dizenlemeden ilki digindakilerde herhangi bir aktif-pasif satis ayirimi yapilmamigtir.
Bagka bir deyisle, son Ug¢ istisnai hukmin uygulama alani buldugu durumlarda
alicinin  yapacagr her tarl0 aktif veya pasif satis saglayici tarafindan
kisitlanabilecektir.

2.3. Segici Dagitim Sistemleri

(31) Teblig’in 4. maddesinin birinci fikrasinin (c) bendinde belirtildigi Uzere, segici
dagitim sistemi Uyelerine son kullanicilara yapilacak satiglar bakimindan aktif veya
pasif satis yasagi getirlememektedir. Saglayici konumundaki tesebbus belirli bir
bdélgede sinirli sayida aliciya mal verecegini belirtmek suretiyle munhasir bolgeler
olustursa dahi, alicilarin bélge disindaki son kullanicilara yapacaklari aktif veya pasif
satislar engellenemez. Baska bir ifadeyle, secici dagitim sistemi Uyesi alicilar
diledikleri bolgedeki son kullaniciya aktif veya pasif satis yapabilirler. Ancak, sistem
dyesi bir alicinin faaliyetlerini strdirdidu satis noktasinin yerini degistirmesi veya
yeni bir satis noktasi agmasi saglayici tarafindan engellenebilir. Zira, yukarida da
belirtildigi Uzere, secici dagitim sisteminde, satis noktasinin fiziki 6zellikleri dagitim
sisteminin basarisini etkileyen en énemli unsurdur. Segcici dagitim sistemini kismen
de olsa rekabete agan diger dizenleme Teblig’in 4. maddesinin birinci fikrasinin (d)
bendinde yapilmistir. Buna gore, dagitim sistemi olarak segici dagitim sistemini tercih
eden tesebbusler, sistem Uyesi alicilara tek elden satin alma yukumlulugu getiremez.
Baska bir ifadeyle, sistem udyelerinin Grunleri saglayicidan alma zorunluluklari
bulunmamaktadir; sistem Uyelerinin, Grlnleri diger Gye tesebbUslerden alabilmeleri
engellenemez.

2.4. Diger Sinirlamalar

(32) Pargalarin birlegtiriimesi ile olusturulan drunlerin s6z konusu oldugu tedarik
anlasmalarina iliskin diger bir dizenleme de Teblig’in 4. maddesinin birinci fikrasinin
(e) bendinde yer almaktadir. Bu tur pargalari satan saglayici ile bu pargalari
birlestirerek Uretimde kullanan alici arasinda akdedilen tedarik anlagsmasinda,
saglayicinin bu pargalari son kullanicilara veya alici tarafindan mallarin bakimi ya da
onarimiyla yetkilendirilmemis tamircilere yedek parga olarak satmasi engellenemez’.
Goruldaga Gzere, s6z konusu sinirlama yukaridakinden farkli olarak alici tarafindan
saglayiciya getiriimektedir. Bu duruma 6rnek olarak bisiklet zinciri Greten saglayici ile

® Rekabet Kurulunun 15.8.2005 tarih ve 05-51/743-201 sayili kararl.
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bu zincirleri bisiklet Uretiminde kullanan alici arasindaki iliski verilebilir. Alic
konumundaki bisiklet Ureticisi saglayici konumundaki zincir Ureticisinin, zincirleri nihai
kullanicilara veya yetkilendiriimemis bir baska deyisle bagimsiz tamircilere satmasini
yasaklayamaz. Ancak, alici konumundaki bisiklet ureticisi yetkilendirdigi kendi
tamircilerine zincirleri sadece kendisinden alma zorunlulugu getirebilir. Ayrica zincir
Ureticisinin bagka bisiklet Ureticilerine satis yapmasi yasaklanabilir.

3. REKABET ETMEME YUKUMLOLUGU

(33) Teblig’in 5. maddesinde dikey anlagsmalarda alicilara getirilebilecek rekabet
etmeme yukumluligune iligskin dizenlemelere yer verilmistir. Aliciya bu maddede izin
verilen sinirlari asan rekabet etmeme yUkimlUligu getiriimesi durumunda, bu
yukimlaliga iceren sodzlesme hukimleri sdzlesmenin diger bolumlerinden
ayrilabiliyor ise, bu hikimler grup muafiyetinden yararlanamaz; sézlesmenin kalan
maddeleri grup muafiyetinden yararlanabilir. Sayet rekabet etmeme yukimluligunu
iceren sozlesme hukumleri sbdzlesmenin dider bodlumlerinden ayrilamiyor ise
so6zlesmenin tamami grup muafiyetinden yararlanamaz.

(34) Teblig’in 3. maddesinde rekabet etmeme yukumlulaga, alicinin anlagsma
konusu mal veya hizmetlerle rekabet eden mal veya hizmetleri Uretmesini, satin
almasini, satmasini ya da yeniden satmasini engelleyen dogrudan ya da dolayli
yukimldluk olarak tanimlanmistir. Teblig’deki anlamiyla rekabet etmeme
yukimlaliga alicinin anlasma konusu mal veya hizmetleri kendisinin Uretmemesini
ve saglayici disindaki baska bir kaynaktan tedarik etmemesini 6ngdren bir
yukumlaluktar. Ancak Teblig'de, alicinin ihtiyaci olan ya da yeniden satisini yaptigi
mal veya hizmetlerin tamamini saglayicidan almak zorunda olmasi durumu ile blyuk
bir boliminld (%80°den fazlasini) almak zorunda olmasi durumu arasinda bir fark
go6zetilmemistir. Diger bir deyisle, saglayicinin aliciya alimlarinin kuguk bir kismini
(%20’den azini) rakip tesebbuslerden yapma imkani tanimasi, konuya iligkin htikman
rekabet etmeme yukimlUlugu sayilmasina engel teskil etmeyecektir. Bu oranlarin
hesaplanmasinda alicinin bir 6nceki takvim yilina ait alimlari esas alinacaktir.
Alicinin bir dnceki takvim yilina ait alimlarinin miktari belli degil ise, alicinin yillik
toplam ihtiyaci tahmin edilerek bu miktar kullanilabilir.

(35) Aliciya getirilen rekabet etmeme yukumlaluginin sdresi buylk 6nem
tasimaktadir. Siresi bes yilldan uzun olan rekabet etmeme yukumluliginin grup
muafiyetinden yararlanmasi bu Kilavuzun 38. paragrafinda belirtilen istisna diginda
mumkun dedildir. Sayet aliciya getirilen rekabet etmeme yukumlUlugunun suresi
belirsiz ise yine grup muafiyeti uygulanamayacaktir. Bes yillik slreyi asacak sekilde
zimnen yenilenebilen rekabet etmeme yukumlulikleri de grup muafiyeti kapsaminda
degildir. Ancak, slresi bes yili asmayan veya bes yildan sonraki uzatmanin her iki
tarafin acgik iradesi ile mimkin oldugu ve alicinin bes yillik sire sonunda rekabet
etmeme sartina son vermesini engelleyen herhangi bir durumun olmadigi hallerde
rekabet etmeme yukumluligu grup muafiyetinden yararlanacaktir. Rekabet etmeme
yukumldlugune iliskin dizenlemeleri bir 6rnek yardimiyla agiklamakta fayda vardir:
Aliciya anlasma gecerli oldugu slUrece rekabet etmeme yukumluligu getiren ve
taraflardan herhangi biri belli bir sire 6nceden itiraz etmedikge her yil yenilenmis
kabul edilen bir yillik bir dagitim anlasmasi belirsiz sureli olarak kabul edilecektir.
Ancak, bu anlasmanin her yil yenilenebilmesi igin taraflarin agikga iradelerini
birbirlerine bildirmeleri zorunlu ise anlasma belirsiz sureli sayllmayacaktir. Baska
deyisle, belirli bir slre igerisinde taraflar bu anlasmayi devam ettirmek istediklerini
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birbirlerine acgikga bildirmedikge anlasmanin uzamadidini kabul eden bir
dizenlemeye dayanan rekabet etmeme yUkumluliglu belirsiz sdreli kabul
edilmeyecektir. Bes yillik rekabet etmeme yukimluliginin  suresinin
hesaplanmasinda baslangi¢ tarihi olarak, taraflar arasinda suregelen rekabet
yasagina dayali dikey iliskiye baslangi¢ teskil eden ilk anlagmanin yapildigi tarih esas
alinacaktir. Taraflar arasindaki, rekabet yasagi iceren bayilik, isleticilik, tedarik vb.
sozlesmeler ile birlikte bu s6zlesmelerin suresine etki eden intifa, tapuya serh edilmis
kira, ekipman gibi s6zlesmelerin hepsinin ayni anda ortadan kalktigi tarih ise, rekabet
yasaginin sona erme tarihi olarak degerlendirilecektir. Bayilik, isleticilik, tedarik vb.
s6zlesmeler surmekteyken intifa, kira, ekipman vb. sdzlesmelerin sona erdiriimesi
veya tam tersine; intifa, kira, ekipman vb. s6zlesmeler sirmekteyken mevcut bayilik,
isleticilik, tedarik s6zlesmeleri sona erdirilerek bu nitelikte yeni bir sézlesme yapilmasi
hallerinde dikey iligkinin kesintiye ugramadigi kabul edilecek ve bes yillik sure bu
dogrultuda hesaplanacaktir. Bu gercevede, taraflarin yeniden sézlesme yapmalarinin
onunde herhangi bir engel bulunmamakla birlikte, taraflar arasinda kesintisiz olarak
suregelen rekabet yasagina dayali dikey anlagsmalar 5 yillik sinirlamayi asmalari
halinde muafiyetten yararlanamayacaktir.

(36) Teblig’in Gegici 1. maddesine goére, bu Teblig'in yararlige girdigi tarihte gegerli
olan ve bu tarihten itibaren Teblig’de belirtilen limitleri asacak sekilde rekabet
etmeme yukimlalugl igeren anlagmalardaki bu yukumltligin sdresinin, Teblig’in
yururlige girdigi tarihten itibaren bir yil igerisinde, Teblig'de belirtilen limitlere ya da
altina indirilmesi gerekmektedir. Bu bir yillik slire sonunda, sayet rekabet etmeme
yukumlaltigu Teblig’de belirtilen limitlere ya da altina indirilmemis ise, ya anlasmanin
bu hikmid ya da bu hikim anlagsmanin diger bolimlerinden ayrilamiyor ise
anlasmanin tamami Kanun’a aykirilik tehlikesiyle karsi karsiya kalacaktir. Sayet
Teblig’in yurarlige girdigi tarinte, anlasmadaki rekabet etmeme yukumlilagunun
kalan suresi bes yil veya daha kisa ise, anlasma bu kalan slre boyunca gegerli
olacaktir, dolayisiyla tesebblsin herhangi bir degisiklik yapmasina gerek
bulunmamaktadir.

(37) Teblig’de ongdrulen limitlerin Gzerinde bir slre icin aliciya rekabet etmeme
yukimlaliganan getirildigi ve bu yOkimldliga iceren sbdzlesme maddesinin
s6zlesmenin diger bolumlerinden ayrilabildigi tespit edilirse, Kurul, rekabet etmeme
yukimlaligunan sdresini Teblig’de ©Ongorulen azami hadde indirilmis olarak
degerlendirilebilecektir. Bu takdirde, sayet alici konumundaki tesebblse getirilen
rekabet etmeme yukimlulaga henuz Teblig'de dngorilen limiti doldurmamis ise, alicl
bu kalan sire kadar, baska bir ifadeyle Teblig'deki Ust sinir dolana kadar, rekabet
etmeme yukumluligu altinda kalacaktir. Sayet, bu Ust siniri gegen bir stredir rekabet
etmeme yukimluliga altinda ise rekabet etmeme yUukimlUligu gegersiz olacak ve
alicl konumundaki tesebbls tamamen badimsiz kalacaktir.

(38) Rekabet etmeme yukumltligune iliskin diger bir 6nemli husus da, alicinin bes
yilik sldre sonunda rekabet etmeme yukimluliginden kurtulmasini engelleyen,
taraflar arasindaki esas sozlesme ile baglantii kredi sdzlesmeleri, ekipman
sozlesmeleri, uzun sureli kira sozlesmeleri gibi sézlesmeler ya da uzun sureli intifa
hakkinin taninmasi gibi sahsi ya da ayni haklar kapsaminda ¢esitli sekillerde ortaya
cikabilen herhangi bir fiili durumun olmamasi zorunlulugudur. Ornegin, saglayici
aliclya kredi temin etmis ise bu kredinin geri ddemesi, alicinin bes yil sonunda
rekabet etmeme  yukimluliginden  kurtulmasini  engelleyecek  sekilde
dizenlenmemelidir. Alici, bes yillik rekabet etmeme sartinin slresinin dolmasindan
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sonra varsa kalan borglari geri ddeme olanagina sahip olmalidir. Benzer sekilde,
saglayicinin aliciya bazi ekipmanlar sagladigi hallerde, alicinin bes yillik rekabet
etmeme suresinin sonunda bu ekipmanlari piyasa degeri Uzerinden devralabilme
imkanina sahip olmasi gerekmektedir. intifa ve kira sézlesmeleri ile bayilik, isleticilik,
tedarik vb. s6zlesmelerin sure agisindan uyumlu olmamasi ya da slUre bakimindan
uyumlu olmakla birlikte bu sbézlesmelerden birinin digerinden 6nce feshedilmesi
halinde rekabet yasadi bakimindan uygulanacak muafiyetin slresi yine bes yili
gegcemez. Bu durumda bes yillik sUrenin hesaplanmasinda da rekabet yasagina
dayali dikey iligkinin kuruldugu ve sona erdigi tarihler dikkate alinir.

(39) Aliclya en fazla bes yillik sure igin rekabet etmeme yukumluligu
getirilebilecegine iliskin duzenlemenin bir istisnasi bulunmaktadir: Alicinin anlagsmaya
dayali faaliyetlerini surdUrurken kullanacadi tesis tumuyle saglayiciya ait ise
saglayicinin  kendisine ait olan bir tesiste kendi izni olmadan rakip mallarin
satilmasina izin vermemesinin mantikli bir sinirlama oldugu gorusunden hareketle,
aliclya getirilecek rekabet etmeme yUkimluliglu herhangi bir sekilde stre
sinirlamasina tabi tutulmamistir. Buna gore, s6z konusu tesisi kullandigi sure
boyunca aliciya rekabet etmeme yukumluligu getirilebilmektedir. Ancak, hali hazirda
zaten aliclya ait olan bir tesisin saglayiciya kiralanmasi veya intifa hakki taninmasi ve
saglayicinin da bu tesisi tekrar asil sahibi olan aliciya kullandirtmasi durumunda, bu
istisnadan yararlanmak mumkan dedildir. Bir baska deyisle, saglayici tesisin
mulkiyetini alici ile baglantisi olmayan tguncu kisilerden saglanan bir ayni veya sahsi
hak (kira, ariyet, (st ve intifa gibi) gergevesinde elinde bulunduruyor ise ancak o
zaman bes yildan daha uzun bir sdre igin aliciya rekabet etmeme yukumlalaga
getirebilir. Bu istisnanin diginda rekabet etmeme yukumlulugina Teblig'de izin verilen
sure sinirini asacak sekilde genigleten dogrudan ya da dolayli her tirli s6zlesme
ve/veya uygulama Teblig'e aykiri olacaktir. Teblig’in 5 inci maddesi ile getirilen bu
istisna, “Oncelikle ve oOzellikle” iliskinin baslangicindan itibaren tglncu sahislardan
ayni ya da sahsi haklar kapsaminda tasinmazin kullanma ve/veya yararlanma
hakkinin alinmasi ve bunu muteakiben tesisin bizzat saglayici tarafindan isletiimesi
ya da kullanmal/yararlanma hakki veren ile higbir baglantisi olmayan sahislarla bayilik
iliskisinin kurulmasi ile sinirhdir. Muafiyet kapsamindaki bes yillik stre dolmadan;
faaliyetlerin sona erdirilmesi, devralma vb. yollarla dikey anlasmanin taraflarinda
degisiklik ortaya ¢ikmasi halinde muafiyetten yararlanilabilecek strenin uzamasi s6z
konusu degildir.

(40) ilke olarak, anlasmanin sona ermesinden sonraki dénem igin aliclya rekabet
etmeme yukimlaligua getirmek muamkin degildir. Ancak, belirli kosullarin yerine
getirilmesi durumunda anlasmanin sona ermesinden itibaren bir yili agsmamak
kaydiyla aliciya rekabet etmeme yukumlaligu getirilebilir. Bunun igin, yasaklamanin,
anlasma konusu mal ya da hizmetlerle rekabet eden mal ve hizmetlere iliskin olmasi,
anlasma suresince alicinin faaliyette bulundugu tesis ya da arazi ile sinirli olmasi ve
saglayici tarafindan aliciya devredilen know-how’i korumak igin zorunlu olmasi
gerekmektedir. Kamuya mal olmamis know-how’in kullaniimasi ve agiklanmasi
suresiz olarak yasaklanabilmektedir.

(41) izin verilmeyen bir baska rekabet etmeme yukimliligl uygulamasi da, segici
dagitim sistemlerinde belirli bir rakibin Urlnlerinin sistem Uyeleri tarafindan
satilmasinin engellenmesidir. Bu hukim secici dagitim ile rekabet etmeme
yukimlaligunan bir arada uygulanamayacagi anlamina gelmemektedir. Segici
dagitim sisteminin saglayicisi konumundaki tesebbls secilmis alicilarin sadece kendi
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ardnlerini satmasini ve rakip drtnlerin higbirini satmamalarini zorunlu kilabilir. Ancak,
rakiplerden bir kisminin Urlnlerinin bu sistemde satisina izin verirken kalanlarinin bu
sistemi kullanmasini engelleyemez. Bir baska deyisle, secici dagitim sisteminde
rekabet etmeme yUkumluligu ya tim rakip Urtnler igin getirilmeli ya da higbiri igin
getirilmemelidir.

4, GRUP MUAFIYETI TEBLIGI DISINDA KANUNA AYKIRILIK KARINESI
BULUNMAMAKTADIR

(42) Grup Muafiyeti Tebligi kapsami disinda kalan dikey anlagsmalar kendiliginden
4054 sayili Kanun’un 4. maddesine aykiri sayllmamaktadir. Fakat bu anlagmalar igin
bireysel muafiyet incelemesi gerekebilmektedir. Rekabeti kisitlayici etkilerin
varliginda tesebbusler etkinlik savunmasi getirebilir ve neden belirli bir dagitim
sisteminin Kanun’'un 5. maddesindeki kosullari karsilayacak fayda vyarattigini
aciklayabilirler.

5. BILDIRIM ZORUNLULUGU KALDIRILMISTIR

(43) 2.7.2005 tarih ve 5388 saylli Kanun ile 4054 sayili Kanun’un bildirim
yukumlaligune iliskin maddelerinde 6nemli degisikliklere gidilmistir. Anilan degisiklik
ile Kanun’un 4. maddesi kapsamindaki anlagma, uyumlu eylem ve tesebbus birligi
kararlarinin  Kurul’a bildirilmesi zorunlulugu kaldirnlmigtir. Buna paralel olarak,
tesebbuslere, tesebbils birliklerine ve yodnetim organlarindaki kisilere, Kanun’un 4.
maddesi kapsamindaki anlasma, uyumlu eylem ve Kkararlari Kurul'a
bildirmemelerinden dolayi para cezasi verilmesine de son verilmistir.

(44) Kanun’da yapilan degisiklik sonucunda, Kurul tarafindan verilen muafiyet
kararlarinin geriye yurimesi ilkesi benimsenerek, muafiyet karari dncesine iligkin
hukuki belirsizlik giderilmistir. Muafiyet kararlari, anlasmanin veya uyumlu eylemin
yapildigi veya tesebbus birligi kararinin alindigi tarihten itibaren gecerli olacaktir.

(45) Bildirim yukuamlalugunun kaldinimasina ragmen %40’lik pazar pay! esigi
nedeniyle grup muafiyeti tebligi kapsami diginda kalan dikey anlasmalar igin istege
bagli olarak yapilacak bildirimlerde, “Anlasma, Uyumlu Eylem ve Tesebbus Birligi
Kararlarinin Istege Bagli Bildirimine lliskin Kilavuz’un ekindeki Bildirim Formu
kullaniimalidir.

6. AYNI DAGITIM SISTEMIYLE DAGITILAN PORTFOY URUNLERI

(46) Bir saglayici ayni dagitim anlagsmasini pek ¢ok Uranin/hizmetin dagitiminda
kullaniyorsa, pazar pay! esigi nedeniyle bu Urtnlerden bazilari grup muafiyetinden
yararlanirken digerleri yararlanmiyor olabilir. Bu durumda, grup muafiyetinden,
sadece pazar pay! esigi altinda kalan drtnler veya hizmetler yararlanabilir.

(47) Teblig’in kapsamadigi urin ve hizmetlerde;

- Anlasma grup muafiyetinden yararlanmaz ama bu anlagmanin Kanun’a aykiri
oldugu anlamina da gelmez,

- Eger Kanun’un 5. maddesine goére bireysel muafiyet alamayacak nitelikte bir
sinirlama varsa, Oncelikle mevcut dagitim sistemi iginde rekabet sorununu
cOzebilecek uygun Oonlemler olup olmadigina bakiimahdir. Ornegin Teblig’in
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kapsamadigi Urun/drinler bakimindan muafiyet alamayacak nitelikteki sinirlamanin
anlasmadan ¢ikarilmasi bu yénde bir 6nlem olarak gortlebilir.

- Eger bu yonde uygun onlemler alinamiyorsa ilgili sagdlayici baska dagitim
dizenlemeleri yapmak zorundadir. Ornegin saglayici Teblig'in kapsamadigi
arun/Uranler igin ayri bir anlagma duzenleyebilir.

7. TEBLIGLE SAGLANAN MUAFIYETIN SONA ERMESI

7.1. Muafiyetin Geri Alinmasi

(48) Teblig’de aranilan kosullari yerine getiren dikey anlagsmalarin tamami
Kanun'un 4. maddesindeki yasaklamadan muaf tutulmaktadirlar. Zira, Kurul, s6z
konusu Teblig’i cikartirken Teblig'in kapsamina giren anlagsmalarin Kanun’un 5.
maddesinde sayillan muafiyet kosullarini yerine getirdigini varsaymistir. Ancak,
Teblig’'in 6ngdrdligu kosullari yerine getirse dahi bazi dikey anlagmalarin etkileri
bakimindan Kanun’un 5. maddesindeki muafiyet kosullarini saglayamadigi istisnai
durumlar da sdz konusu olabilecektir. Ozellikle dikey anlasmaya taraf olan
tesebbuslerin dnemli bir pazar glcune sahip oldugu ve pazara giris engellerinin
onemli boyutlara ulastigi durumlarda, Teblig kapsaminda olan bazi dikey anlasma
turlerinin muafiyet icin gerekli kosullari saglamasi guglesebilecektir. Bu tur istisnai
durumlarda kullanilmak Uzere Kurula o6nemli bir yetki verilmistir: Teblig’in 6.
maddesinin birinci fikrasinda, Teblig ile muafiyet taninmig bir anlasmanin Kanun’un
5. maddesinde duzenlenen kosullarla bagdasmaz etkilere sahip oldugunun tespit
edilmesi durumunda, Kurul’'un, anlasmaya Teblig ile taninan muafiyeti geri alabilecegi
hiakme baglanmistir. Dolayisiyla, herhangi bir dikey anlasma Teblig’e uygun olarak
dizenlenmis olsa bile, uygulama asamasinda piyasada dogurdugu etki itibariyle
muafiyet alinabilmesine imkan taniyan kosullari kargilamaktan uzaklasmis ise,
Teblig’'in saglamis oldugu muafiyet korumasi Kurul tarafindan geri alinabilecektir.
Bdyle bir durumda, Kurul, nihai kararini vermeden 6nce saglayicinin yazili ve/veya
so6zIlu gorusund, tek aliciya saglama yukimlilugu iceren anlagsmalarda ise alicinin
yazili velveya sozlu gorusund ister. Kurul ayrica anlasmanin diger tarafinin ve ilgili
ucuncu kigilerin yazili ve/veya so6zlu goruglerini de isteyebilir. Ayrica, muafiyetin geri
alinmasi islemi gegcmise etkili olmayacaktir. Dolayisiyla, muafiyetin geriye alinmasi
islemi geriye ylrumeyecedi icin kararin alinmasina kadar gegen sire igerisinde
anlasma muafiyetten yararlanmis olacaktir.

(49) Muafiyetin geri alinmasi uygulamasinin, 6zellikle pazar guct énemli seviyelere
ulasmis tesebblslerin anlasmalara taraf oldugu pazarlarda gundeme gelmesi
kacinilmazdir. Ancak, muafiyetin geri alinip alinmayacaginin belirlenmesinde
anlasmaya taraf olan tesebbuslerin pazar paylari tek basina belirleyici unsur degildir.
Pazar paylari birbirine yakin seyreden tesebbuslerin faaliyet gosterdigi oligopolistik
bir pazardaki herhangi bir tesebblsun akdetmis oldugu dikey bir anlasmadan da
muafiyetin geri alinmasi s6z konusu olabilecektir. Bu noktada yapilacak bir
degerlendirmede, pazar paylarinin yani sira, pazara giris engelleri, ilgili Grinin
Ozellikleri ve tuketicilerin bu urtne olan bagimliliklarinin derecesi gibi diger birtakim
unsurlar da goéz 6ntinde bulundurulacaktir.

(50) Pazarda faaliyet gosteren pek cok saglayicinin dagitim organizasyonlarini
benzer kisittamalari kullanarak birbirlerine paralel bigimde duzenlemeleri, dikey
kisittamalarin olumsuz etkilerini arttirici etkiye sahiptir. Bu durum birikimli etki olarak
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da tanimlanmakta olup, muafiyetin geri alinmasi, birikimli etkiden kaynaklanabilecek
rekabet sorunlari nedeniyle de giindeme gelebilecektir. ligili pazara girigler ve ilgili
pazardaki rekabet, birbiriyle rekabet halindeki saglayicilar veya alicilar tarafindan
uygulanan benzer nitelikteki dikey anlagmalarin olusturdugu paralel aglar tarafindan
onemli dlgude engellenmekte ise Kanun’un 5. maddesindeki muafiyet sartlarinin
gerceklesmesi mumkun degildir. Bu durumda Teblig'le saglanan muafiyetin
surdurdlmesi de dugunulemez. Benzer etki doguran dikey kisittamalar igeren
anlasmalar benzer nitelikte kabul edilecektir. Benzer etkiler dogurabilecek dikey
kisitlama turleri dort ana baslik altinda toplanabilir:

l. Tek Marka Grubu: Alicinin sipariglerinin tek bir saglayiciya ait mal veya
hizmetlerle sinirlandirilmasi anlami tasiyan rekabet etmeme yukimlulagu
ya da miktar zorlamasi gibi kisitlama turleri bu grupta yer alir.

Il. Sinirll Dagitim Grubu: Saglayicinin mal veya hizmetlerini sadece belirli
sayidaki alicilara satmasi anlami tagiyan minhasir dagitim, segici dagitim,
munhasir musteri grubu, tek aliciya saglama yukumlalaga gibi kisitlama
turleri bu grupta yer alir.

1. Yeniden Satis Fiyatt Grubu: Saglayici tarafindan alicinin mal veya
hizmetleri yeniden satarken uygulayacagi fiyatlara muadahale anlami
tasiyan sabit fiyat, tavsiye fiyat, asgari fiyat, azami fiyat gibi kisitlamalar bu
grupta yer alir.

V. Pazar Paylasimi_Grubu: Alicinin belirli mal veya hizmetleri sadece
belirlenmis bir sadlayicidan satin almasi ya da yeniden satis yapabileceqgi
bolgelere iliskin sinirlama getirilmesi anlami tagiyan munhasir bolge
kisitlamalari bu grupta yer alir.

7.2. Paralel Aglarin Kapsam Digina Cikarilmasi

(51) Teblig’in 6. maddesinin ikinci fikrasi, paralel aglarin yayginhigi, muafiyetin geri
alinmasi yontemiyle giderilemeyecek duruma geldiginde Kurula farkli bir yolla
mudahalede bulunma imkani da vermektedir. Buna gore, benzer dikey kisitlamalarin
kullanildig dikey anlagma aglari pazarin %50’sinden fazlasini kapsamakta ise Kurul
clkaracagi bir teblig ile ilgili pazarda uygulanan belirli kisitlamalar igeren dikey
anlasmalari Tebli§ kapsami disina cikarabilir. Ornegin ilgili Grinin &zellikleri
bakimindan segicilik dlgutleri uygulamak gerekmedigi halde paralel segici dagitim
aglari ilgili pazardaki dagitim kanallarinin yarisindan fazlasini kapsamaya baglamis
ise bu segenek glndeme gelebilecektir. Teblig'in 6. maddesinin birinci fikrasi
uyarinca izlenecek geri alma yontemi ile ayni maddenin ikinci fikrasi uyarinca
izlenecek yontem arasinda su temel farkliliklar bulunmaktadir:

- Geri alma yontemi bireysel olarak belirli tesebbuslerin anlagsmalarini
ilgilendirmekteyken tebligle kapsam disina g¢ikarma yontemi ilgili pazarda faaliyet
gOsteren ve tebligde tanimlanan anlasmalari uygulayan tum tesebbusleri
ilgilendirmektedir.

- Teblig'in 6. maddesinin birinci fikrasindaki geri alma yonteminde geri alma
karariyla belirli tesebbus/tesebbuslerin Kanun’un 4. maddesini ihlal ettigi ortaya
konurken, Teblig’in 6. maddesinin ikinci fikrasindaki tebligle kapsam disina ¢ikarma
yonteminde sadece belirli kisittamalari igeren dikey anlagsma tirleri igin grup muafiyeti
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korumasi kaldirlmis ve Kanun’un 4. maddesiyle birlikte 5. maddesinin
uygulanmasinin yolu agilmis olmaktadir. Bu durumda Rekabet Kurulu’nun konuya
iligkin dnceki kararlari yol gosterici olacaktir.

(52) Kurul, Teblig’in 6. maddesinin birinci fikrasindaki geri alma yontemi ile Teblig’in
6.maddesinin ikinci fikrasinda dizenlenen tebligle kapsam disina ¢ikarma yontemi
arasinda tercih yaparak uygun yontemi segecektir. Paralel aglarin ilgili pazardaki
kapsama orani %50’nin Uzerine ¢iksa dahi bu durum Kurul’a tebligle geri alma
yonteminin uygulanmasina yonelik bir zorunluluk yuUklememektedir. Kapsama
oraninin yani sira paralel aglar nedeniyle pazara giris veya pazardaki rekabet ciddi
bicimde kisitlanmig olmalidir.

(53) Kurul, tebligle kapsam disina ¢ikarma ydntemi konusunda karar verirken, geri
alma yonteminin yeterli ve uygun olup olmadigi hususunu g6z 6ntne alacaktir. Bu
cercevede Kurul, ilgili pazarda birikimli etkiye katkida bulunan rakip tesebbuslerin
sayisini da dikkate alarak bir degerlendirme yaptiktan sonra hangi yontemin uygun
olacagina karar verecektir. Kurul, ¢ikaracadi tebligde uygulamanin kapsamini ve
cercevesini ortaya koyacaktir. Bu dogrultuda gikarilacak tebligler icin en az alti aylik
bir gecis slreci dongorulmustar. Boylece ilgili tesebbusler gegis slreci boyunca
muafiyet kapsaminda kalmaya devam edecek ve bu slre icinde anlagsmalarini
g6zden gegirme imkani elde edeceklerdir.

8. PAZAR TANIMI VE PAZAR PAYLARININ HESAPLANMASI

8.1. llgili Pazarin Tanimlanmasina iligkin Kilavuz

(54) 10.1.2008 tarih ve 08-04/56-M sayili karar ile kabul edilen “iigili Pazarin
Tanimlanmasina lligkin Kilavuz”, Kurul’'un rekabet politikasi uygulamasi gergevesinde
ilgili pazarin tanimlanmasiyla ilgili konularda yol gdstermektedir. Pazar taniminda
“llgili Pazarin Tanimlanmasina iliskin Kilavuz” dikkate alinacak olup, bu Kilavuz
kapsaminda pazar tanimina iliskin detaylara girilmeyecektir. Ancak “ilgili Pazarin
Tanimlanmasina iliskin Kilavuz”da deginilmeyen dikey kisittamalara 6zgli bazi 6zel
durumlar asagida incelenecektir.

8.2. Teblig’de Yer Alan %40 Pazar Payi Esiginin Hesaplanmasinda ilgili
Pazarin Belirlenmesi

(55) Teblig’in 2. maddesinin ikinci fikrasina gore, Teblig’in kapsaminin belirleyicisi
saglayicinin pazar payidir. Ancak bu genel kuralin bir istisnasi bulunmaktadir:
Teblig’in 2. maddesinin Ug¢uncu fikrasina gobre sadece tek aliciya saglama
yukimlaligua iceren dikey anlagsmalarda, alicinin pazar payl Teblig’'in kapsami
bakimdan belirleyici olmaktadir.

(56) Pazar payini hesaplayabilmek icin ilgili pazarin belirlenmesi gerekmektedir.
Bunun igin ilgili Grin ve ilgili cografi pazar tamimlanmalidir. llgili Grin pazar
belirlenirken tlketicinin gézunde fiyati, kullanim amaglari ve nitelikleri bakimindan
ayni sayillan mal veya hizmetlerden olusan pazar dikkate alinmakta, tespit edilen
pazari etkileyebilecek diger unsurlar da degerlendiriimektedir.

(57) llgili cografi pazar tesebbuslerin mal ve hizmetlerinin arz ve talebi konusunda
faaliyet gosterdikleri, rekabet kosullarinin yeterli derecede homojen ve &zellikle
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rekabet kosullari komsu bolgelerden hissedilir derecede farkli oldugu igin bu
bdlgelerden kolayca ayrilabilen bdlgelerdir.

(58) Teblig’in uygulanmasinda saglayicinin pazar payl onun alicilara satis yaptigi
ilgili Grun pazari ve ilgili cografi pazardaki payidir. Asagidaki 60. paragrafta yer
verilen ornekte bu pazar, A pazaridir. Urlin pazari ilk asamada alicinin géziinde
arinun ikame edilebilirligine baghdir. Saglanan artn didger Urunlerin Uretilmesinde
girdi olarak kullaniliyorsa ve nihai Urinde fark edilemiyorsa, ilgili Grin pazari
dogrudan alicinin tercihlerine goére belirlenir. Alicilarin musterileri normalde, alicilar
tarafindan kullanilan girdiler Gzerinde guglu bir tercihe sahip degildir. Genellikle
saglayici ve girdinin alicisi arasindaki dikey kisittamalar sadece ara malin alimi ya da
satimiyla iligkili olup nihai Grinin satimiyla iligkili degildir. Nihai Grandn dagitimi
konusunda, dogrudan alici i¢in neyin ikame edilebilir oldugu normalde nihai
tuketicilerin tercihlerinden etkilenecek veya tuketicilerin tercihlerince belirlenecektir.
Yeniden satici olarak bir toptanci/perakendeci nihai drunleri satin alirken, nihai
tuketicinin tercihlerini g6z ardi edemez. Ayrica dagitim seviyesindeki dikey
sinirlamalar genellikle sadece saglayici ve alici arasindaki Uranin satigi ile sinirli
olmayip, o uriinin yeniden satisini da ilgilendirir.

(59) Genellikle farkl dagitim sistemleri rekabet ettiginde, pazarlar genelde
uygulanan dagitim sekline gore belirlenmez. Saglayicilarin bir Grtin portfoylinu sattigi
hallerde, alicilar munferiden UrGnleri degil de drun portfoydnd ikame olarak
algiliyorlarsa, ilgili Grin pazari Urln portfoyanin tima olarak belirlenebilir.

(60) Asagidaki ornekte, A ve B pazarlarindaki alicilar (Y ve Z gibi) profesyonel
alicilar olduklari icin cografi pazar genellikle, Grinin nihai tuketicilere yeniden
satildigi C pazarindan daha genistir.

(61) Asagidaki ornekte Y’nin X'e getirdigi tek aliciya saglama yukumlulagu
acisindan, alict Y’nin alim pazarindaki (A pazari) toplam alimlardaki pay! dikkate
alinir.

Saglayici X
A Pazari
A/ A\ 4
Toptanci Y
><l/ B Pazari
A\ 4
Perakendeci Z
C Pazari
Tuketici

(62) Ug tarafi bulunan ve her (g tarafin da farkl seviyelerde faaliyet gosterdigi
dikey anlagsmalarda (Yukaridaki ornekte X, Y ve Z arasindaki anlasma), bu
anlasmalarin grup muafiyetinden yararlanabilmesi igin her iki seviyede de taraflarin
pazar payinin %40 esiginin altinda olmasi gerekmektedir. Eger 6rnegdin bir saglayici
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(X), toptanci (Y) ve perakendeci (Z) arasindaki dikey anlasmada rekabet etmeme
yukimlaliga varsa, bu anlasmanin grup muafiyetinden yararlanabilmesi igin
saglayicinin (X) ve toptancinin (Y) pazar payinin %401 gegmemesi gerekmektedir.

(63) Eger saglayici hem orijinal ekipmani hem de bu ekipmanin tamiri veya yedek
parcalari igin gerekli pargalari Uretiyorsa, saglayici tamir ve yedek parca pazarinda
genellikle tek veya baslica saglayici konumundadir. Sadlayici (orijinal ekipman
saglayicisi) tamir veya yedek parga icin gerekli pargalarin Uretimini yukleniciye
veriyorsa ayni durum yine ortaya cikabilir. Grup muafiyetinin uygulanmasi igin
belirlenen ilgili pazar, kisitlamalarin etkisi, ekipmanin émru, tamir ve parga degistirme
maliyetlerinin dnemi gibi unsurlara bagli olarak, yedek pargalari da igerecek sekilde
orijinal ekipman pazari veya bir orijinal ekipman pazari ve bir satis sonrasi pazar
olmak Uzere ayri ayri tanimlanabilir.

(64) Dikey anlasma, anlagsmaya konu drdnlerin tedarikine ek olarak alicinin
anlasmaya konu urinu pazarlamasini kolaylastiran fikri haklarla ilgili hukimler de
iceriyorsa (saglayicinin ticari markasinin kullanimi gibi) saglayicinin anlagsmaya konu
urinleri sattigi pazardaki payi, grup muafiyetinin uygulanmasi bakimindan
belirleyicidir.

(65) Bir franchise verenin yeniden satis amaciyla mal temin etmedigi ancak
franchise konusu is metodunu olusturan fikri hakla birlikte hizmetler demeti sagladigi
durumda, franchise veren is metodunun saglayicisi olarak kendi pazar payini dikkate
almalidir. Bu amagla franchise veren is metodunun kullanildigi, yani franchise alanin
is metodunu nihai tlketicilere hizmet veya triin sunmakta kullandi§i pazardaki pazar
payini hesaplamalidir. Franchise veren pazar payini bu pazarda franchise alanlar
tarafindan saglanan urtn ya da hizmetin degerini esas alarak hesaplamalidir. Boyle
bir pazarda rakipler franchise verilen is metodunun diger saglayicilari olabilir, fakat
franchise sistemi uygulanmayan diger ikame Urln ya da hizmet saglayicilari da rakip
olarak degerlendirilir. Ornegin boéyle bir piyasanin tanimlanmasi sakli kalmak
kaydiyla, eger fast-food igin bir piyasa varsa, bu piyasada faaliyet gosteren franchise
veren pazar payini hesaplarken franchise alanin bu piyasadaki ilgili satig verilerini
kendisine baz alir. Eger franchise veren bir is metodunun yani sira et ve baharat gibi
belirli girdileri de franchise alana tedarik ediyorsa, franchise veren pazar payini
hesaplarken bu urtnlerin satildigl pazardaki payini da hesaplamalidir.

8.3. Bireysel Degerlendirme icin ilgili Pazar

(66) Grup muafiyeti kapsaminda yer almayan dikey anlagmalarin bireysel
degerlendirmesinde grup muafiyeti uygulanmasi bakimindan belirlenen ilgili pazarin
yani sira baskaca pazarlarin da incelenmesi gerekebilir. Bir dikey anlasma sadece
saglayici ve alici arasindaki pazarda degil, ayrica alt pazarlarda da etki dogurabilir.
Dikey anlasmanin bireysel degerlendirmesi icin anlagsmada yer alan kisittamadan
etkilenen her ticaret seviyesindeki ilgili pazarlar incelenecektir:

(i) Alic tarafindan kendi mal veya hizmetleri icin birlestirilen ara mal ya da hizmetler
bakimindan, dikey kisitlamalar genellikle saglayici ve alici arasindaki pazarda etki
dogurmaktadir. Ornegin aliciya uygulanan rekabet etmeme yUkimlGligu diger
saglayicilara piyasayi kapatabilir fakat alt pazarda magaza igi rekabetin azalmasina
sebep olmaz. Diger taraftan tek aliciya saglama yukimlaligu olan anlagsmalarda
alicinin alt pazardaki konumu da bu bakimdan énemlidir, zira eger alici alt pazarda
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pazar gucune sahipse alicinin piyasayl kapamaya yoOnelik davranislari pazarda
onemli negatif etkiler dogurabilecektir.

(ii) Nihai Granler icin rekabet analizinin saglayici ve alici arasindaki pazarla sinirli
olmasi pek mumkuin degildir. Bunun nedeni dikey kisittamalarin alicinin satig yaptigi
yeniden satis pazarinda marka ic¢i ve/veya markalar arasi rekabetin azalmasi gibi
negatif etkileri olabilmesidir. Ornegin, tek elden dagitim anlagmalari sadece saglayici
ve alici arasindaki pazarda kapama etkisine degil, ayrica dagiticilarin yeniden satis
yaptigi bolgelerde marka igi rekabetin azalmasina da yol agabilir. Eger dagitici nihai
tiketicilere satis yapiyorsa, yeniden satis pazari 6zellikle énemlidir. Uretici ve
toptanci arasinda yapilmis rekabet yasagi igeren bir anlasma, toptanciyl diger
Ureticilere  kapayabilir, ama toptanci seviyesinde markalar arasi rekabetin
sinirlanmasi belli kosullarda rekabet sorunu yaratmaz. Ancak ayni anlasmanin bir
perakendeciyle yapilmasiyla magaza i¢i rekabet kaybi, yeniden satis pazarinda
markalar arasi rekabetin azalmasina yol acacaktir.

(iif) Bir satis sonrasi pazarin bireysel degerlendirmesinde, olayin durumuna gore ilgili
pazar orijinal ekipman pazari veya satis sonrasi pazar olarak belirlenebilir. Her
olayda, ayri bir satis sonrasi pazar durumu, orijinal ekipman pazarindaki durum
dikkate alinarak degerlendirilecektir. Orijinal ekipman pazarinda énemli olmayan bir
pazar konumu, genelde satis sonrasi pazardaki olasi rekabeti sinirlayici etkileri
azaltacaktir.

8.4. Grup Muafiyeti Tebligi Kapsaminda Pazar Payinin Hesaplanmasi

(67) Pazar payinin hesaplanmasi kural olarak pazardaki satis degerleri Uzerinden
yapilmahdir. Satis deg@erlerinin olmadigi durumlarda, satis miktarlari da dahil olmak
Uzere guvenilir pazar bilgilerine dayanan tahminler yapilabilir.

(68) Tesis ici Uretim (tesebbusin kendi uretiminde kullanmak Gzere bir ara mali
Uretmesi) rekabet kisitlarindan biri olarak veya bir tesebblsin pazardaki konumunu
vurgulamak bakimindan rekabet analizinde ¢ok dnemli olabilir. Ancak ara mallar ve
hizmetler igin pazar tanimi ve pazar payl hesaplanmasinda tesis igi Uretim dikkate
alinmayacaktir.

(69) Bununla birlikte nihai mallarin ikili dagitiminda, bir bagka ifadeyle nihai Granin
ureticisinin ayni zamanda pazarda dagitici olarak da faaliyet gosterdigi hallerde,
pazar tanimi ve pazar pay! hesabi, Uretici tarafindan satilan Urlnleri ve rakip Ureticiler
tarafindan kendi bagli dagiticilari ve acenteler araciligiyla satilan trtnleri icermelidir.

9. BIREYSEL DUZEYDE UYGULAMA

(70) Rakipler arasinda yapilan anlagsmalar genellikle rekabet dizenine zararli
etkilere sahiptir. Oysa “Uretim-Dagitim-Yeniden Satis” zincirinin farkli seviyelerinde
faaliyet gosteren tesebblsler arasinda yapilan anlagsmalarin rekabet dizenine
olumsuz etkilerinin daha az olmasi beklenir. Bu beklenti basit bir ekonomik gergege
dayanmaktadir. Yatay seviyede rakip tesebbusler ikame urlnler Uretirken dikey
seviyede iligki icinde bulunan tesebbusler tamamlayici Grlnler Gretmektedir. Bir Grliine
olan talep, o urUne ikame UrinUn fiyati azaldikga dismekte fakat o Urlnin
tamamlayici GrinUnin fiyati distikgce artmaktadir. Bu nedenle, daha ¢ok Grdn
satabilmek igin, rakip tesebbuslerden her biri digerinin fiyat arttirmasini beklerken
dikey iligki icindeki tesebbusler birbirlerinin fiyat dlisturmesini istemektedir. Sonug
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olarak dikey iligki icindeki tesebbuslerden her biri digerinin pazar gucune dayall
uygulamalarina engel olma egilimindedir.

(71) Bununla birlikte, dikey anlasmalarin sahip oldugu bu otokontrol mekanizmasi
her zaman etkili olamayabilir. Pazar glcline sahip tesebbusler alicilariyla olan ¢ikar
¢atismalarini sona erdirerek alicilarinin ve nihai olarak tuketicilerinin aleyhine kendi
karini yukseltmek isteyebilir. Pazar glctine sahip bir tesebblsun (alt pazar ya da ust
pazarda) dikey kisitlamalar yoluyla alicilarinin bagimsiz c¢ikarlarini kendi c¢ikarlariyla
ayni hizaya getirerek bunu gergeklestirmesi mumkuindur.

(72) Bu cergevede, dikey anlasmalar agisindan Kanun’'un 4. maddesinin
uygulanmasi pazar gucline sahip tesebbusler Uzerinde yogunlasacaktir. Eger
incelenen olaydaki tesebbus ciddi bir pazar glclne sahip ise, gerek marka igi
gerekse markalar arasi rekabetin korunmasi 6nem kazanir.

9.1. Marka ici Rekabetin Onemi

(73) Marka ici rekabet, Ust pazardan asagi seviyeye dogru yonelen pazar guclne
alt pazardan gelen bir tlr tepki olup, rekabetgi slrecin gelisimine degisik yollarla
katkisi bulunmaktadir. Bunlardan bazilari su sekilde ifade edilebilir:

Arbitraj

(74) Pazar glcune sahip bir Urine yonelen tuketici talebini degerlendiren
arbitrajcilar, arz ve talebin durumuna gore Urunleri yeniden alip satarak arz talep
dengesinin olusmasina yardimci olurlar. Bu durum, ilgili Grinin pazarda ekonomik
olarak en etkin bicimde dagilimini sagladig gibi fiyat ayrimciligini da énleyici bir etki
dogurur.

Dagitimda Etkinlik ve Yeniligin Korunmasi

(75) Marka ici rekabet, etkin calisan dagitici ve yeniden saticilari 6n plana
cikarirken etkin olmayanlarin pazar disinda kalmalarina yol agar. Bu durum, anilan
pazar oyuncularini yenilik yaratmaya zorlamakta ve rekabet ortamindan beklenen
faydalardan biri olan teknik ve ekonomik gelisme hedefine hizmet etmektedir.

Ust Pazardaki Rekabete Olumliu Katki

(76) Marka ici rekabet, saglayicinin fiyatlar disiplin altina alarak belirsizligi ortadan
kaldirmak suretiyle diger saglayicilarla koordinasyon igine girmesini 6nleyici etki de
yaratir. Ote yandan, marka igi rekabetin yogun olmasi saglayicinin alt pazardaki
yeniden saticilara erisim i¢in rekabete girmesine neden olacagindan Ust pazardaki
rekabete olumlu etki edecektir.

9.2. Dikey Kisitlamalarin Olumsuz Etkileri

Marka Ici Rekabetin Azalmasi

(77) Marka ici rekabetin kisittanmasinin etkinlik arttirici yonuyle rekabet dizenine
olumlu katkilari oldugu kadar, marka igi rekabetin yukaridaki kisimda ifade edilen

faydalarinin ortadan kaldirimasi yonuyle de olumsuz katkilari meydana
gelebilmektedir.
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Markalar Arasi Rekabetin Azalmasi

(78) Dikey kisitlamalar, tesebbuslerin gizli ya da acik bir uyusma icine girmelerini
kolaylastirabilecek potansiyele sahiptir. Alt pazardaki marka ici rekabetin dikey
kisittamalarla bastiriimasi, Ust pazardaki paralel fiyatlama mekanizmalarina yardimci
olmakta, diger taraftan pazar glcune sahip saglayicilarin bu guglerini alt pazarlarda
kullanmalarina olanak tanimaktadir.

Kapama Etkisi

(79) Pazar kapama etkisi, alicinin saglayiciya ve/veya saglayicinin aliciya erisimini
kisitlayan ticari stratejileri ifade etmektedir. Pazar kapama etkisi, mevcut ve
potansiyel rakiplerin hem alt pazara hem de Ust pazara ayni anda girerek dikey
entegrasyon gerceklestirmesine ya da yeni bagimsiz tesebbUsler aramasina neden
olmaktadir. Dikey kisitlama uygulayan tesebbusler bu suretle rakiplerin maliyetlerini
arttirmaktadirlar. Bu durum ise pazardaki mevcut rekabeti olumsuz etkiledigi gibi
pazara giris engeli yaratarak potansiyel rekabeti de dnlemektedir.

Tliketici Tercihlerinin Kisitlanmasi

(80) Ozellikle boélge ve misteri baglaminda uygulanan dikey kisitlamalar,
tuketicilerin kendileri agisindan en iyi olan Urinin segimini yapma imkanlarini ortadan
kaldirarak tuketicilerin yapay sekilde belli Grlnlere yonlenmesine neden
olabilmektedir.

(81) Dikey kisittamalar farkli tirlerde ortaya c¢ikabilmektedir. Dikey kisitlamalarin
pazar Uzerindeki etkilerinin daha iyi incelenebilmesi igin bunlarin fiyata iliskin ve fiyata
iligkin olmayan seklinde iki ana kategoriye ayriimasi gerekir. Fiyata iligkin olanlar,
azami fiyat belirleme, asgari fiyat belirleme, dolayli fiyat belirleme ve fiyat tavsiyesi
olarak dort grup altinda, fiyata iligkin olmayanlar da tek marka, sinirli dagitim ve
pazar paylasimi seklinde U¢ grup altinda incelenmelidir. Agiklanan basliklar altinda
yer alan her bir dikey kisittama turune iliskin degerlendirmeler asagida ayrintili olarak
incelenecektir.

9.3. Dikey Kisitlamalarin Olumlu Etkileri

(82) Dikey kisitlamalar, uretim ve dagitim zincirinin alt seviyelerinde yer alan
oyuncularin anlasma konusu markanin ticari konumunu gelistirmeye yodnelik
gudusunu tesvik etmek suretiyle fiyat disi rekabeti ve hizmet kalitesini arttirici etki
yaratabilmektedir. Ozellikle pazar glicli bulunmayan tesebbisler agisindan bu durum
onemli hale gelmekte, bu tesebbuslerin pazarda tutunabilmek ya da buyuyebilmek
icin Uretim ve dagitim sireglerini optimize etmekten baska yollari bulunmamaktadir.
Bilhassa 6zellikli Grlnler s6z konusu oldugunda sadece Urlnlerin alim satim sartlarini
belirleyen anlagsmalar dagitim surecinde optimal sonuglara ulasmakta yeterli
olmayabilir. iste bu tir durumlarda bazi rekabet kisitlamalari bu amag dogrultusunda
dikey anlagsmalarda kullanilabilir.

(83) Dikey anlagmalarin olumlu etkileri hakkinda genel ve dogru bir fikir verme
amacinda olan bu bdlum, bahse konu olumlu etkiler agisindan sinirlayici bir liste
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niteliginde degildir. Bu gergevede dikey kisitlarin uygulanmasi igin hakli neden teskil
edebilecek bazi olumlu etkilere asagida yer verilmektedir:

(i) Bedavacilik (Free Riding) sorununun ¢dzimi: Urlinlerin promosyonuyla
ugrasan her bir dagitici, diger dagiticilar ve saglayici Uzerinde pozitif digsallik yaratir.
Bu pozitif digsalliktan yararlanan diger saglayicilar herhangi bir maliyete katlanmadan
satiglarini arttirabilirler. Bu durumda higbir dagitici Grtnle ilgili tanitim ve 6zendirme
faaliyetine girismek istemeyecektir. Belirli dikey kisitlarin uygulanmasi suretiyle
bedavacilik sorunu cozulerek her dagiticinin tanitim ve 6zendirme faaliyetlerine
katilmasi saglanabilir.

(i)  Yeni pazarlara giris: Herhangi bir pazara girecek bir Uretici, pazara Urun
sunabilmek ya da pazarda tutunabilmek igin Dbelirli segenekleri kullanmak
durumundadir. Kendi dagitim agini kurarak dikey butunlesmeye gitmek genelde
pahali ve etkin olmayan bir segenek oldugundan Uureticiler mevcut dagiticilardan
olusacak dagitim kanallarinda tanitim ve 6zendirme faaliyetlerini 6ne ¢ikarmak
isteyeceklerdir. Bu durumda saglayici konumundaki Uretici alici konumundaki dagitici
icin bir bolge tahsis etmeyi ve onu belirli bir stureyle diger dagiticilarin rekabetinden
korumayi tercih edebilecektir. Bu tur bir koruma, yeni bir Granu prestijli dagiticilar
kanaliyla kalite algilamasi yuksek bir bicimde pazara sunmak amaciyla da
kullanilabilir. Urlinlerin baslangicta sadece bu tir kalite imaji ylksek yerlerde
satilmasini saglamak icin belirli dikey kisittamalar uygulanabilir.

(i)  Vazgecme probleminin ¢éziimi: Uretici ya da dagiticinin kimi durumlarda bazi
ozellikli yatinmlar yapmasi gerekebilir. Ornegin Uretici anlasma konusu Uriine 6zgi
belirli 6zellikleri olan bir depolama sistemini dagiticinin is yerinde kurmak durumunda
olabilir. Ya da dagitici benzer sekilde Urine ya da musteriye 6zgu bir yatirrm yapmak
zorunda kalabilir. Bu tur durumlarda yatirrmlarin bu anlagmayla dogrudan baglantili
olmasi gerekir. Dogrudan baglantili sayilacak yatirimlar; dretici ya da dagiticinin
sb6zlesmenin sona ermesinden sonra baska bir amag icin kullanamayacagi ve ancak
mutlak ederinin ¢ok altinda satabilecegi, kisa donemde kendi maliyetini kargilamasi
mumkin olmayan ve anlasmanin bir tarafina ylk getiren tirde yatirimlardir. Bu
yatirimlarin geri dondurulebilmesini teminen belirli dikey kisitlamalar dngdérulebilir.

(iv)  Vazgecme probleminin bir diger yansimasi da know-how devri gereken
durumlarda meydana gelebilmektedir. Know-how eger anlasmanin uygulanmasi igin
vazgecilmez bir unsur teskil ediyorsa bu tir bir know-how’in kullaniimasi nedeniyle
getirilebilecek orantill  rekabet kisitlari genellikle 4. madde kapsaminda
degerlendiriimeyecektir.

(v)  Uranlerin dagitimini belirli dagiticilar Gizerinden yaparak 6lgek ekonomilerinden
faydalanmak ve bu suretle Urlnlerini daha dusuk fiyatlarla son kullanicilara
ulastirabilmek igin Ureticilerin belirli tirde dikey kisitlamalar uygulamasi mamkuindur.

(vi) Finans piyasalarinda faaliyet g0steren kuruluslar asimetrik bilgiden
kaynaklanan aksakliklar sonucunda optimal olmayan sartlar 6ne surebilmektedirler.
Dikey anlasmanin taraflari, isin niteligi geredi bilgi asimetrisini ortadan

* Bedavacilik sorununa sOyle bir 6rnek verilebilir. Tuketiciler, satis 6éncesi hizmetlerin yogun oldugu
elektronik esya pazarinda, almayi planladigi elektronik esyayi, bu hizmetin verildigi yerde tanidiktan
sonra satis dncesi hizmetin verilmedigi yerden daha ucuza alabilir. Bu durumda bedavacilik sorunu
ortaya ¢ikacagindan hig bir alici bu hizmeti vermek istemeyecektir.
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kaldirabilmekte ve finansman sorununun asilmasi igin zaman zaman Uretici
dagiticlya kredi kullandirabilmektedir. Ureticinin  dagiticlya kredi  kullandirdigi
durumlarda da belirli tirde dikey kisitlar getirilebilmektedir.

(vii)  Yeknesaklik ve kalite standardina erisim: Belirli yeknesaklik ve Kkalite
standartlarinin saglanmasini 6ngéren dikey kisitlamalar anlagsma konusu Urlnlerin
marka imajinin geligsimine katkida bulunarak Urdnlere yonelik kalite algisinin ve
dolayisiyla talebin artmasina yardimci olabilmektedir.

Yukarida Ozetlenen durumlarda goéruldugu gibi belirli kosullarda uygulanan dikey
kisitlar, ekonomik etkinlik yaratiimasina ve yeni pazarlarin olusumuna katkida
bulunarak sahip olduklari olumsuz etkilerini asan olumlu sonuglara vyol
acabilmektedirler. Fakat bir arinin pazara sunulmasi ve dikey iliski 6zelinde yapilan
yatirimlarin korunmasi gibi durumlarda uygulanan dikey kisitlar i¢in sinirli sureli olma
Ozelligi 6n plandayken bazi durumlarda uygulanan belirli turdeki dikey kisitlar
anlasma suresince devam edebilmektedir.

(84) 7.1. boliuminde incelenen dikey kisitlarin énemli bolimiu yukarida belirtilen
sorunlarin ¢6zimunde birbirlerinin alternatifi olabilmektedirler. Alternatif dikey kisitlar
arasindan en uygun olanin segimi, Kanun’'un 5. maddesinin birinci fikrasinin (d)
bendinde yer alan “rekabetin zorunlu olandan fazla sinirlanmamasi” ilkesi
cercevesindeki analizler bakimindan énem tasimaktadir.

9.4. Dikey Sinirlamalarin Degerlendirilmesine Yoénelik Genel Kurallar

(85) Dikey kisitlarla ilgili en énemli rekabet sorunlari, genellikle markalar arasi
rekabetin yetersiz oldugu durumlarda ortaya c¢ikar. Markalar arasi rekabetin
yetersizligi, Ust pazarda pazar guclne sahip bir tesebbisin bulunmasi anlamina
gelmektedir. Marka i¢i rekabetin yetersizliginin dogurdugu olumsuzluklara, markalar
arasi rekabetin yetersizliginin de eklenmesi durumunda dikey kisitlamalarin olumsuz
etkilerinin olumlu etkilerini asacagi dusunulmelidir.

(86) Dikey kisitlarin degerlendiriimesi bakimindan ilgili pazarlarin yodunlasma
dizeyleri de 6nem kazanmaktadir. Teblig’in 4. maddesinde belirtilen agir kisittamalar
disindaki dikey kisitlarin yogunlasmamis pazarlarda olumsuz etkiler dogurmayacagi
varsayilabilir. Yogunlagsmalarin 6l¢ilmesi bakimindan Herfindahl-Hirschman Index’i
(HHI) esas alinmaktadir. Buna gore, HHI endeksi 1.000’in altinda ise, ilgili pazar
yogunlasmamis olarak kabul edilir.

(87) Marka ici rekabet kisiti iceren dikey anlagsmalardan dogan olumsuz etkiler, bu
anlasmalarin yaratacagi olumlu etkilerle kiyaslanarak olumlu etkilerin daha fazla
olacaginin sdylenmesi mumkundidr. Ne var ki, markalar arasi rekabeti kisitlayan
turdeki kisitlamalar igeren dikey anlasmalar igin ayni seyi sOylemek mumkin
olmayabilir. Markalar arasi rekabetin kisitlanmasi genellikle marka ici rekabetin
kisittanmasindan daha zararli sonuglara yol acar. Ornegin rekabet yasagi (tek marka
satma) kosulu igceren dagitim anlagsmalarinin pazar kapama etkisi yaratarak diger
markalarin pazara erisimini engellemeleri s6z konusu iken bdlge munhasirligi iceren
dagitim anlagsmalari her ne kadar marka igi rekabeti kisitlasa da Urunlerin tiketiciye
ulasmasini engellememektedir. Ne var ki, markalar arasi rekabetin yeterli olmadigi
durumlarda (bdlge, musteri grubu gibi hususlarda) manhasirlik iceren dagitim
anlasmalari tuketici tercihlerinin 6nemli dl¢lide sinirlanmasina neden olabildigi gibi
ekonomik acgidan daha etkin ve yenilikgi dagiticilarin pazarda yer almasini
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engelleyebilmektedir. Bu durum ise dagitim kanalindaki yenilik arayislarini azaltirken
tuketicilerin fiyat-hizmet karsilastirmasi yaparak tercihte bulunmasi olanagini yok
etmektedir.

(88) Munhasirlik iceren dizenlemeler, rekabetci yapiya munhasirlik icermeyenlere
gbre daha fazla zarar verir. Ornegin rekabet etmeme yiukimliligi aliclyr sadece tek
bir marka almak zorunda birakirken, miktar zorlamasi olarak adlandirilan ve aliciya
belirli miktarda alim zorunlulugu getiren kisitlamalar aliciya rakip urtnleri de alabilme
konusunda acgik kapi birakir. Bu nedenle miktar zorlamasi seklinde bir kisittamanin
yol agacagi kapama etkisi gorece daha az olacaktir.

(89) Markali Grtnlerin varligi, arin farkhlastirmasi ihtimalini arttirmakta ve UrGndn
ikame edilme ihtimalini azaltmaktadir. Bu ise ilgili mal ve hizmetlere olan talebin
esnekligini azaltabildiginden fiyat arttirmayi kolaylastiran bir unsur olmaktadir. Anilan
nedenle, markall mal ve hizmetlere iliskin anlagsmalarda yer alan rekabet kisitlari
markasiz mal ve hizmetler igin yapilan anlagsmalardaki rekabet kisitlarina gére daha
zararlidir. Markali ve markasiz mal veya hizmetlere iliskin ayrim genellikle ara mal
veya hizmetler ve nihai mal veya hizmetler arasindaki ayrimla ¢gakismaktadir.

(90) Ara mal veya hizmetler bunlari bagkaca mal ve hizmetlerin Uretilmesinde girdi
olarak kullanacak tesebbuslere satilir ve genellikle nihai mal veya hizmetlerin icinde
ayirt edilemez. Ara mal veya hizmetlerin alicilari yeterli bilgi birikimine sahip
olduklarindan mal veya hizmetlerin kalitesini degerlendirebilir ve bu nedenle marka
ve imaj unsuruna bagimli kalmazlar. Nihai mal veya hizmetler ise genelde marka ya
da imaja daha ¢ok bagimli bulunan son kullanicilara satilir. Bu nedenle, tiketici
tercihlerine gore hareket eden dagiticilarin belli markalari satmasinin yasaklanmasi,
ara mal kullanan tesebbuslerin belli markalari satin almasinin yasaklanmasina gore
daha zararli sonuglar doguracaktir. Diger taraftan, alim yapilacak piyasadaki
gelismeleri takip eden 6zel satin alma bolimi ya da danismanina sahip olan ve
alimlar1 yiksek miktarlara ulagan ara mal veya hizmet alicisi tesebbusler icin arama
maliyetleri dnemli bir engel teskil etmemektedir. Bu nedenle ara mal veya hizmetler
seviyesinde marka igi rekabetin azalmasi nihai mal veya hizmet seviyesine gore daha
az rekabet sorunu yaratacaktir.

(91) Cesitli dikey kisitlama tdrlerinin bir arada bulunmasi genellikle bunlarin
olumsuz etkilerini arttirmaktadir. Fakat belli tardeki kisitlarin bir arada bulunmasi
bazen bunlarin ayri bicimde kullaniimasina goére daha olumlu sonuglar
dogurabilmektedir. Ornegin, minhasir dagitim sistemlerinde dagiticilar marka igi
rekabetin  azaltimasindan aldiklari  cesaretle fiyatlari arttirmaya  egilimli
olabilmektedirler. Bu gibi durumlarda ilgili anlagsmalarda miktar zorlamasi ya da azami
fiyatinin  belirlenmesi  tarindeki kisittarin  da bulunmasi bu olumsuzlugu
azaltabilmektedir.

(92) Dikey kisittamanin know-how transferi ile olan baglantisi ne kadar fazlaysa,
bundan dolay! bir etkinlik artisi olmasi ve bu kisittamanin know-how’i veya ilgili
yatirnmlari korumak igin gerekli olmasi ihtimali de o kadar fazladir.

(93) Benzer sekilde, belirli dikey kisitlamalar anlagsmaya 6zel yatirimlarla ne kadar

iliskiliyse bu dikey kisitlamalar igin o kadar fazla hakli sebep géstermek olasidir. Hakl
sebeplerin gegerliligi yatirimlari geri kazanmak igin gerekli sireye bagli olacaktir.
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(94) Yeni bir Grin pazara sunuldugunda ya da var olan bir Uriin bagka bir cografi
pazarda ilk defa satilmaya baslandiginda, ilgili tesebbls pazari tanimlamakta gugluk
cekebilir ya da ilgili pazardaki payi yuksek gerceklesebilir. Fakat yeni bir Griin pazari
ya da cografi pazar acilimiyla baglantih dikey kisitlamalar genellikle rekabeti
kisitlayan bir etkiye sahip olmadiklarindan bu durum o6nemli bir sorun teskil
etmeyecektir. Bu degerlendirme, ilgili Grindn sunumunu takip eden iki yil boyunca
ilgili tesebblsun pazar payi dikkate alinmaksizin agdir sinirlamalar disindaki tim
sinirlamalar igin gegerli olacaktir. Yeni cografi pazar aciliminin s6z konusu oldugu
durumlarda, saglayicinin diger cografi pazarlarda bulunan alicilarinin yeni girilen
cografi pazara aktif ya da pasif olarak Urln satmasini yasaklamasi da bu kapsamda
degerlendirilir. Yeni bir Grin sturiml s6z konusu oldugunda belirlenen test pazarina
ya da test edilen muisteri grubuna satis yapmak Uzere atanan dagiticinin test
pazari/musteri grubu digina aktif olarak satis yapmasinin sinirlanmasi bir yil sureyle
4. maddenin ihlali olarak degerlendiriimeyecektir.

9.5. Analiz Yontemi

(95) Genel olarak 4054 sayilli Kanun'un 4. maddesi kapsaminda bir dikey
sinirlamanin degerlendiriimesi asagidaki adimlari igerir:

1. Oncelikle taraf tegsebbuslerin, dikey kisittamanin gesidine gore, saglayicinin
veya alicinin pazar payinin hesaplanabilmesi igin ilgili pazari belirlemeleri
gerekmektedir.

2. EQer pazar payl %40 esigini agsmiyorsa, anlagsma yasaklanan kisitlamalari
icerip icermedigine ve Teblig’deki diger sartlari saglayip saglamadigina bagl olarak
grup muafiyetinden yararlanmaktadir.

3. Eger pazar payl %40 esiginin Uzerinde kaliyorsa, anlagmanin Kanun’un
5.maddesindeki kosullari saglayip saglamadigi incelenmelidir.

9.5.1. Kanun’un 5. Maddesi Cercevesinde Yapilacak Degerlendirmede Dikkate
Alinacak Faktérler

(96) %40 esiginin asildigi olaylari degerlendirirken, Kurul ilgili tesebblsin pazar
gucundn tespit edilmesini de igeren tam bir rekabet analizi yapacaktir. Pazar
gucundn tespitine yonelik degerlendirmede g6z 6nunde bulundurulacak faktorler
asagida belirtiimektedir:

(a) saglayicinin pazardaki konumu,

(b) rakiplerin pazardaki konumu,

(c) alicinin pazardaki konumu,

(d) pazara giris engelleri,

(e) pazarin doygunluk dizeyi,

() ticaretin seviyesi,

(g) Urlne 6zgu oOzellikler,

27



(h) diger faktorler.

(97) Bu faktorlerin her birinin degerlendirmeye etkisi diger tum faktorlere ve
olaydan olaya bagl olarak degismektedir. Ornegin, saglayicinin pazar payinin
yuksek olmasi genellikle pazar gicunun énemli bir gdstergesidir, ancak giris engelleri
dusukse, pazar payinin yuksek olmasi pazar glcune isaret etmez. Bu sebeple her bir
faktorun etkisi hakkinda kati kurallar koymak mimkun degildir.

Saglayicilarin Pazardaki Konumu

(98) Saglayicilarin pazardaki konumlarini belirleyecek ilk ve en dnemli gdsterge
ilgili pazardaki pazar paylaridir. Pazar payl ne kadar yluksekse pazar guclu o kadar
blyuk olabilecektir. Eger saglayicinin rakipleri karsisinda belirli maliyet avantajlari
varsa pazar gucu daha da artacaktir. S6z konusu rekabetci avantajlar pazara ilk giren
olma, 6nemli patentlere, Ustln bir teknolojiye sahip olma, marka lideri olma veya
guglU/genis portfoye sahip olma gibi faktorlerden kaynaklanabilir.

Rakiplerin Pazardaki Konumu

(99) Ayni gostergeler (pazar payl ve rekabet¢i avantajlar) rakiplerin pazardaki
konumunu belirlerken de kullanilir. Mevcut rakipler ne kadar gugcli ise ve sayica ne
kadar ¢oksa, dikey anlagsmaya taraf saglayicinin veya alicinin ilgili pazarda kapama
etkisi yaratma ihtimali ve markalar arasi rekabetin azalma riski o derece dusuktar.
Ancak rakiplerin sayisi azaldikga ve pazardaki konumlari (bayukltk, maliyet, AR-GE
potansiyeli vb.) birbirlerine benzedik¢e, bu pazar yapisi gizli/agik anlagsma riskini
artirmaktadir. Dalgali veya ¢abuk degisen pazar paylari genelde ilgili pazarda yogun
rekabetin varliginin bir géstergesidir.

Alicinin Pazardaki Konumu

(100) Alici glcu, alicinin pazardaki konumuyla iligkilidir. Alici guctnin ilk gostergesi
alicinin alim pazarindaki pazar payidir. Bu pazar payr muhtemel saglayicilar igin
alicinin talebinin ne kadar énemli oldugunu gdstermektedir. Diger gostergeler satis
noktalarinin cografi dagihminin yayginligi, alicinin/dagiticinin kendine ait markalari
ve son tuketiciler nezdinde imaji gibi alicinin yeniden satis pazarindaki konumu
uzerine odaklanmaktadir. Alim gucunun rekabeti kisitlayici olasi etkileri dikey
sinirlama gesitlerine gore farklilasabilmektedir.

Pazara Girig Engelleri

(101) Giris engelleri, yerlesik firmanin fiyati rekabetgi fiyatin (genellikle asgari
ortalama toplam maliyet) ne kadar Gzerine ¢ikarabildigi ve pazara girisi cazip hale
getirmeksizin normalUlstl kar elde etmesi ile olgulur. Giris engeli olmadiginda, pazara
kolay ve cabuk girigler, yerlesik firmalarin normalistu kar elde edememelerini
saglayacaktir. NormalUstu karlar ortadan kaldiran pazara kolay ve hizli girislerin, bir
iki yil icinde gergeklesmesi durumunda, giris engellerinin ilgili pazarda dusik oldugu
kabul edilir.

(102) Giris engelleri, dlgek ve kapsam ekonomileri, kamusal dizenlemeler (6zellikle
munhasir hak, devlet yardimi, ithalat tarifesi, fikri haklar, dogal sinirlamalar nedeniyle
arzin kit oldugu kaynaklarin sahipligi), zorunlu unsur, pazara ilk giren olma avantaji,
yogun pazarlama faaliyeti ile yaratilmig tlketicinin marka bagimhligi gibi ¢ok cesitli
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faktorlerden kaynaklanabilir. Dikey sinirlamalar ve dikey butinlesme (potansiyel)
rakiplerin piyasaya girigini zorlastirarak veya piyasay! (potansiyel) rakiplere kapatarak
giris engeli yaratilmasini saglayabilir. Giris engelleri saglayici ya da alici seviyesinde
olabilecegi gibi her iki seviyede de var olabilir.

(103) Siralanan faktorlerin giris engeli olarak tanimlanip tanimlanmayacagi sorusu
bu faktorlerin batik maliyetle iliskilendiriimesine baglidir. Batik maliyetler bir piyasaya
girmek veya o piyasada aktif olarak faaliyet gostermek icin zorunlu olan ancak
piyasadan c¢ikildiginda kaybedilen harcamalardir. Musgteri bagimlihdr geligtirmek icin
yapilan reklam harcamalari genellikle batik maliyettir. Fakat piyasadan g¢ikan
tesebbus, marka adini satabiliyor veya herhangi bir kayba ugramaksizin bagka bir
yerde kullanabiliyorsa, reklam harcamalari batik maliyet olmaktan c¢ikar. Batik
maliyetler pazardaki mevcut igletmelerin pazardan c¢ikmalarini maliyetli hale
getirdiginden maliyetlerin batik kismi arttikga, potansiyel rakipler piyasaya girmenin
riskini daha yuksek olarak algilayabilir, mevcut isletmeler de piyasaya yeni
gireceklere karsi daha inandirici rekabet tehdidinde bulunabilirler. Ornegin
dagiticilarin bir Ureticiye rekabet etmeme yukumluliguyle baglandigi bir durumda,
kendi dagitim sistemini kurmanin potansiyel rakibe batik maliyet yuklemesi s6z
konusu ise, kapama etkisi daha guglu olacaktir.

(104) Genel olarak pazara giris, bazen dusik bazen yuksek batik maliyet
gerektirmektedir. Bu nedenle fiili rekabet, genellikle daha etkilidir ve bir olayin
degerlendiriimesinde potansiyel rekabete gore daha agirlikli Gneme sahiptir.

Pazarin Doygunluk Diizeyi

(105) Doymus bir pazar, kullanilan teknolojinin iyi bilindigi, yaygin olup, c¢ok
degismedigi, 6nemli yeniliklerin s6z konusu olmadigli ve talebin goreceli olarak
duragan veya azalan durumda oldugu pazardir. Bu pazarda dikey kisitlamalarin
negatif etkisi dinamik pazarlara gére daha olasidir.

Ticaretin Seviyesi

(106) Pazardaki ticaret seviyesi ara mallar ve nihai mallar arasindaki ayrima baglidir.
Daha 6nceden belirtildigi gibi dikey kisittamalarin olumsuz etki dogurma ihtimali ara
mallar seviyesinde daha dusuktir. Benzer bir ayirimi toptan ticaret perakende ticaret
seklinde de yapmak mumkundur. Dikey kisitlamalar genel olarak perakende ticaret
seviyesinde daha olumsuz etkiler dogurmaktadir.

Urdindin Niteligii

(107) Uriniin niteligi 6zellikle nihai Grinler bakimindan hem olasi negatif hem de
olasi pozitif etkilerin degerlendiriimesinde rol oynar. Dikey kisitlamalarin muhtemel
negatif etkisi degerlendirilirken, pazardaki Grtnlerin daha homojen veya heterojen
olup olmadigi, tuketicinin butcesi icindeki yerine gore Urinin pahall veya ucuz olup
olmadigi, Grandn bir kere veya surekli satin alinan bir Griin olup olmadigi énemlidir.
Genelde urun daha heterojen, daha az pahali ve bir kereden daha fazla aliniyorsa
dikey sinirlamalarin negatif etki yaratma ihtimali daha fazladir.

Diger Faktérler
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(108) Belirli bir sinilamanin degerlendirimesinde diger faktorlerin de dikkate
alinmasi gerekebilir. Bu faktorler arasinda benzer anlagmalarin pazarin ne kadarini
kapsadigini gosteren birikimli etki, anlagmalarin suresi, anlasmalarin empoze edilip
edilmedigi (esas olarak bir taraf sinirlamalara ve yukumltlUklere tabidir), taraflarin
anlasip anlasmadigi (her iki taraf sinirlama ve yukumlulakleri kabul eder), fiyat
liderligi, dnceden bildirilen fiyat degisiklikleri ve olmasi gereken fiyat Uzerindeki
tartismalar, asirn kapasite durumunda fiyat katilidi, fiyat farklilagtirma ve gegmisteki
isbirligini gosteren davraniglar gibi isbirligine yardimci olan veya kolaylagtiran
duzenleyici gergeve ve davranislar sayilabilir.

(109) Kanun’un 5. maddesinde Kurul'un, asagida belirtilen sartlarin tamaminin
varligi halinde tesebbusler arasi anlagsma, uyumlu eylem ve tesebbus birlikleri
kararlarinin Kanun’un 4. maddesi hikimlerinin uygulanmasindan muaf tutulmasina
karar verebilecegi belirtiimektedir:

a) Mallarin Uretim veya dagitimi ile hizmetlerin sunulmasinda yeni gelisme ve
iyilesmelerin ya da ekonomik veya teknik gelismenin saglanmasi,

b) TUketicinin bundan yarar saglamasi,
c) ilgili piyasanin dnemli bir bélimiinde rekabetin ortadan kalkmamasi,

d) Rekabetin (a) ve (b) bentlerindeki amaclarin elde edilmesi i¢in zorunlu
olandan fazla sinirlanmamasi.

(110) Kanun’'un 5. maddesinin (c) bendinde belirtilen ilgili piyasanin 6énemli bir
béluminde rekabetin ortadan kalkmamasi kosulu, pazar gucu ve bu guce bagl
olarak s6z konusu anlagmalarin pazardaki etkisi ile yakindan ilgilidir. Bir tesebblsin
pazar gucl ne kadar yuksek ise hissedilir derecede rekabeti bozucu etkileri olan bir
dikey sinilama kural olarak muafiyet alamaz. Ancak iliskiye 06zgu yatirimin
korunmasi veya mal veya hizmetin saglanmasi ya da satin alinmasiyla ilgili olmayan
esasli bir know-how transferi bakimindan gerekli olmasi gibi objektif hakli bir gerekce
varsa dikey anlasma Kanun’un 4. maddesi kapsami disina gikabilir.

(111) Saglayici ve alici eger hakim durumda dedillerse, diger u¢ sart dnemli hale
gelmektedir. ik sart, Gretimin ve dagitimin iyilestirilmesi, teknik ve ekonomik
gelismenin artmasi ile ilgilidir. Bu etkinliklerin gergeklestiriimis olmasi ve net pozitif
etkilere yol agmasi gereklidir. Bedavaciliktan kaginma gibi spekulatif iddialar veya
maliyetlerden tasarruf saglama gibi genel agiklamalar kabul edilemez. Sadece pazar
glcunden veya rekabeti bozucu davranistan kaynaklanan maliyet avantajlari kabul
edilemez. Ikinci sart baglaminda, ekonomik yararlar sadece anlasma taraflari lehine
degil ayni zamanda tuketici lehine olmalidir. Genellikle yararlarin tiketicilere
aktarilmasi ilgili pazardaki rekabetin yodunluguna baghdir. Rekabetci baski,
normalde, maliyet tasarruflarinin dugik fiyat olarak tiketicilere yansimasina yol agar
veya tesebbulslerin pazara daha hizli bir sekilde Urin sunmasini tesvik eder. Bu
nedenle eger ilgili pazarda anlagsma taraflarini etkili bir sekilde sinirlayan yeterli
rekabet saglaniyorsa, rekabetgi sure¢ normal olarak tlketicilerin ekonomik
yararlardan adil bir pay almalarini saglar. Yukarida siralanan son sart ise, gesitli
pozitif etkilerin elde edilmesi icin en az rekabeti bozucu sinirlamalarin secilmesini
saglamada rol oynar.

30



9.5.2. Cesitli Dikey Sinirlamalarin Analizi

(112) Bu bdlimde tesebbusler tarafindan en c¢ok kullanilan dikey sinirlamalar ve
bilesimleri analiz edilecektir.

9.5.2.1. Tek Marka Sinirlamasi

(113) Tek marka anlagsmalarinin 6zinu, alicinin belli bir Griin veya Urln gruplarinda
ihtiyacinin tamamini veya onemli bir kismini tek bir saglayicidan karsilamasinin
tesvik edilmesi olusturmaktadir. Anlasmalarda tek marka satiimasina yol agacak
herhangi bir hUkim acgikca yer almasa dahi, saglayicinin uyguladigi sadakat indirimi,
hedef indirimi gibi birtakim tesvik edici unsurlar varsa, anlasma yine bu kapsamda
degerlendirilir. Ayrica benzer bir unsur alicinin bir malla birlikte bir sart olarak
tamamen farkli bir mali da almasini tesvik eden veya bu tar bir yikumlulik getiren
baglama anlagsmalarinda da vardir

(114) Tek marka anlagmalarinin rekabet Uzerinde esas olarak dort olumsuz etkisi
bulunmaktadir:

(i) Pazar kapama etkisi: Diger saglayicilar pazardaki belirli alicilara mal satamazlar,
bu pazarin kapatiimasina yol agabilir.

(i) Koordinasyon etkisi: Bu anlagsmalar pazar paylarinda katiliga neden olur, birkag
saglayici tarafindan uygulanirsa isbirligine yardimci olur.

(iil) Magaza ici rekabeti dnleme etkisi: Nihai Urtunlerin dagitiminin s6z konusu oldugu
hallerde, belirli perakendeciler sadece tek bir markayi satacaklar ve bu nedenle bu
perakendecilerin magazalarinda markalar arasi rekabet olmayacaktir.

(iv) Pahalilik etkisi: Baglama anlagmalarinda, alici baglama anlagsmalari olmaksizin
aranleri farkli saglayicilardan alabilecegi duruma goére baglanan UurinU pahali
alabilecektir. Tum bu etkiler markalar arasi rekabette azalmaya yol agmaktadir.

(115) Tek marka anlagmalarinin markalar arasi rekabette meydana getirecegi
azalmanin olumsuz etkisi, saglayicilarin bu tur sodzlesmeleri yapabilmek igin
baslangigta yogun sekilde rekabet etmesi ile hafifletilebilir, ancak rekabet etmeme
yukimlaligunan suresinin uzamasi halinde s6z konusu hafifleme markalar arasi
rekabette yasanan azalmayi dengeleyecek odlgtide gugli olmayacaktir.

(116) Ote yandan tek marka anlasmalarinin rekabet (izerinde olumlu etkilerde
bulunmasi da muamkinddr. Tek marka anlagsmalarinin olumlu etkileri asagidaki
gibidir:

(i) Bedavacilik sorununun ¢éziilmesi®: Tek marka anlasmalari bedavacilik sorununun
¢ozllmesine olanak saglar. Bir dagitici, diger bir dagiticinin satis artirma
¢abalarindan haksiz yere yararlanabilir. Bu durumda literatirde bedavacilik sorunu
olarak nitelendirdigimiz problem ortaya c¢ikar. Bedavacilik sorunu ayni zamanda
saglayicilar arasinda da olabilir. Ornegin saglayici perakendecide bir promosyon
yatirnmi yaptiginda bu promosyon ayni zamanda onun rakiplerini de perakendeciye
cekecektir. Rekabet etmeme yukimligu getirilmesi bu sorunu ortadan kaldirabilir.

® Bk. par. 82 (i)
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Saglayicilar arasinda bedavacilik sorunu promosyonun sadece perakendecinin
bulundugu yer ile sinirli ve genel olmasi durumunda gegerli olacaktir. Markaya 6zgu
bir promosyon oldugu zaman bedavacilik argiimani iddia edilemez.

(i) Vazgegme Problemi®: Tek marka anlasmalari vazgegme probleminin ¢dziimiine
katkida bulunur. Vazge¢me problemi sdzlesmeye veya ticari iliskiye 6zgu yatirimlarda
ortaya c¢ikmaktadir. Bu tip yatirnmlarin 6zelligi saglayici tarafindan yapilmasi
durumunda, anlasma sona erdikten sonra diger alicilarin ihtiyaclarini kargilamakta
kullanilamamasi ve satimi aninda onemli dlgide degerini yitirmesidir. Bu problemin
ortaya ¢iktigi durumda saglayici yatirrmini amorti edemeyeceginden oturt yatirim
yapmaktan vazgecgecektir. Bu sorunu ¢dzmek icin saglayici alici Uzerine rekabet
etmeme yukimldluga veya miktar zorlama sarti getirebilir. Ancak vazgegme
probleminin ortaya gikmasi gesitli kosullara baglidir. Oncelikle yukarida belirtildigi gibi
yatirim aliciya 6zgi olmahdir. Ikinci olarak kisa zamanda telafi edilemeyecek uzun
dénemli bir yatirnm olmalidir. Uglinciisii yatinm asimetrik olmali bir baska deyisle
sozlesmenin taraflarindan biri digerine gore daha fazla yatirrm yapmis olmalidir. Bu
kosullarin gergeklesmesi durumunda yatirimin amorti edilebilmesi agisindan yukarida
bahsedilen rekabet sinirlamalari alici Gzerine yuklenebilir.

(i) Know-how transferi: Ozel bir vazgegme problemi know-how devri sirasinda ortaya
ctkar. Know-how bir kez verildiginde geri alinamaz ve know-how'i transfer eden
saglayici bunun rakipleri tarafindan veya onlar igin kullaniimasini istemez. Know-
how’in alici tarafindan elde edilmesinin kolay olmadigi, anlasmanin yudratilebilmesi
icin know-how’in esasli ve zorunlu oldugu durumlarda rekabet etmeme yukimluligu
hakli goruilebilir.

(117) Teblig’de tek marka sinirlamalari (rekabet etmeme yukumluligu, miktar
zorlamasi gibi) saglayicinin pazar payinin %40’in altinda oldugu ve anilan
sinirlamanin bes yili agsmadigi durumda muaf tutulmaktadir. Pazar payinin %40’in
veya zaman sinirinin bes yilin tzerinde oldugu hallerde bireysel dederlendirmeler icin
asagidaki hususlar dikkate alinmalidir.

(118) Rekabet etmeme yukimlalagunin pazar Gzerindeki rekabeti bozucu etkilerini
belirlemede 6nemli unsurlarin baginda “saglayicinin pazardaki konumu” gelmektedir.
Genellikle bu yonde bir yikumlulik saglayicilar tarafindan konulur ve saglayici
benzer anlagmalari diger alicilarla da yapmistir.

(119) Saglayicinin  pazardaki konumu yaninda uygulanan rekabet etmeme
yukimlaligunan kapsami ve slresi de anilan degerlendirmede g¢ok Onem
kazanmaktadir. Saglayicinin satiglarinin tek marka anlagsmasindan kaynaklanan
kismi arttikca, es deyisle bagli pazar pay! arttikga, pazarda kapama riski de
artacaktir. Benzer sekilde rekabet etmeme yukimligunin sdresi arttikgca pazarin
kapanmasi o oranda artacaktir. Hakim durumda olmayan tesebbusler tarafindan
yapilan ve rekabet etmeme yukimluligunin sdresi bir yildan az olan anlagmalarin,
genel olarak hissedilir derecede rekabeti bozma etkisi olmadigi kabul edilir. Hakim
durumda olmayan tesebbuUslerin bir ila bes yil arasindaki rekabet etmeme
yukimlaligu iceren anlagsmalarinin muafiyet alabilmeleri bu anlagsmalarin rekabeti
azaltici ve artirici etkilerinin dengelenmesine baglidir. Ote yandan bes yili asan bu
yondeki anlagmalar birgok yatirim turt igin ileri strilen etkinliklere ulagsmak igin

® Bk. 82(iii)

32



gerekli gorulmez veya bu etkinlikler pazar kapama etkisini dengelemeye vyeterli
degildir.

(120) Saglayicinin pazar gucu degerlendirilirken “rakiplerin pazardaki konumu” da
onemlidir. Rakipler yeterince ¢ok ve guglu ise saglayicinin uyguladigi tek marka
anlasmasindan hissedilir derecede rekabeti bozucu etkiler beklenmez. Pazar kapama
etkisi, rakip tesebbuslerin tek marka anlagsmasini uygulayan saglayicidan 6nemli
Olclde kucgluk oldugu hallerde ortaya cikabilecektir. Rakipler birbirine benzer
blyuUklUkte ve benzer gekicilikte UrlGnler sunuyorlarsa pazarin rakiplere kapatiimasi
s6z konusu olmayabilecektir. Ancak ilgili pazarda saglayicilar 6nemli sayida aliciyla
bu yonde anlagmalar yapmis ise, pazar potansiyel rakiplere kapatilabilir. Birikimli etki
olarak da adlandirilan bu durum ayni zamanda saglayicilar arasinda rekabeti
sinirlayici isbirligine (collusion) de yol agabilir. Sayet saglayicilar Teblig kapsaminda
iseler bu yondeki birikimli etkiyi ortadan kaldirmak i¢in muafiyetin geri alinmasi
gerekebilir. Bir saglayicinin bagh pazar payr % 5’ten az ise, anilan saglayicinin
birikimli kapama etkisine dnemli bir katkida bulunmadidi kabul edilebilir.

(121) En buyuk saglayicinin pazar payinin %40’in altinda oldugu ve en buyuk dort
tesebblUsin pazar payi toplaminin (CR4) % 50’in altinda oldugu hallerde tek basina
veya birikimli etkiyle rekabetin kisitlanmasi s6z konusu olmayacaktir. Dolayisiyla yeni
bir tesebblsin pazara karli bir sekilde girememesi tek marka anlagmalarindan ziyade
tuketici tercihleri gibi diger faktorlerden kaynaklanabilecektir. Markalar arasi rekabetin
¢ok yodun oldugu, es deyigsle ilgili pazarda ¢ok sayida tesebbisin yogun sekilde
rekabet ettigi bir pazarda tek marka anlagsmalarindan kaynaklanan bir rekabet sorunu
ortaya ¢cikmasi olasi degildir.

(122) Giris engelleri kapama etkisinin tespiti agisindan oldukga 6nemlidir. Rakip
saglayicilar bakimindan yeni alicilar yaratiimasi veya alternatif alicilar bulunmasi
gbrece kolay ise pazarin kapanmasi s6z konusu olmayacaktir. Ote yandan hem
uretim seviyesinde hem de dagitim seviyesinde giris engelleri ile sikca
karsilagiimaktadir.

(123) Alim gucul (kargl gug) de bu degerlendirmede onemlidir. Gugla alicilar rakip
mal veya hizmetleri satmaktan kolayca vazgecirilemezler. Etkinlige dayali olmayan ve
nihai tuketiciler Uzerinde zararh etkileri olan kapama etkisi, daginik alicilarin s6z
konusu oldugu durumda 6nemli bir risk olusturacaktir. Ancak belli bagh alicilarla
yapilan rekabet etmeme anlagsmalari gugllu bir kapama etkisi yaratabilir.

(124) Son olarak kapama etkisi bakimindan “ticaretin seviyesi” 6nem kazanmaktadir.
Ara Urunler s6z konusu oldugunda kapama olasiligi daha azdir. Ara mal Ureticisinin
hakim durumda olmadigi zaman rakip saglayicilar serbest olan talebin énemli bir
kismini saglamaya devam edecektir. Hakim durum seviyesinin altinda mevcut veya
potansiyel rakipler agisindan ciddi bir kapama etkisi ancak birikimli etkinin mevcut
oldugu durumda ortaya c¢ikabilir. Pazarin bagl kisminin oraninin %50’nin altinda
oldugu hallerde ciddi bir birikimli etkinin gérinmesi olasi degildir. Saglayici hakim
durumda ise, urinin tamaminin veya 6nemli bir bolimunun saglayicidan alinmasina
yonelik bir yukimlulik pazarin énemli bir bdliminin kapanmasina yol agabilir.
Hakim durum seviyesi arttik¢a rakiplere pazarin kapanmasi riski de artacaktir.

(125) Anlagsmanin toptanci seviyesindeki nihai Urlnlerin satigina yodnelik oldugu
durumda, hakim durum seviyesinin altinda rekabetgi sorun ortaya ¢gikmasi, toptancilik
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cesidine ve toptanci seviyesinde giris engellerinin bulunup bulunmamasina baghdir.
Sayet rakip ureticiler kendi toptanci sistemlerini rahatlikla olusturabiliyorlarsa gergek
bir kapama etkisi s6z konusu olmayacaktir. Giris engellerinin dlsuk olup olmamasi
bir dlgide toptancilik ¢gesidine baghdir, sdyle ki; toptancilar anlagsma konusu tek bir
ardna (6rnedin dondurma) satarak etkin (karli) olabiliyorlarsa saglayici kolayca kendi
dagitim sistemini kurabilecektir. Ancak toptancilik bir Urin grubunu (6rnegin
dondurulmus gida UrUnleri) satarak ancak etkin (karli) hale gelebiliyorsa bu takdirde
saglayicinin tek bir Grinl satmak igin toptancilik sistemi kurmasi karli olmayacaktir.
Bu durumda ise hakim durum seviyesinin altinda bile rekabetgi sorun ortaya
cikabilecektir. Ayrica yukarida bahsedilen giris engelleri s6z konusu iken bazi
saglayicilarin mevcut toptancilarin énemli bir boliminu baglamalari durumunda da
bir birikimli etki s6z konusu olabilecektir.

(126) Toptan ticaret seviyesine gore perakende seviyede pazar kapama etkisinin
ortaya ¢ikmasi olasiligi daha fazladir. Zira giris engelleri saglayicilarin kendi Urtnleri
icin perakende magaza agamayacaklari kadar yuUksektir. Ayrica perakende
seviyesindeki rekabet etmeme yUkimlugl magaza igi rekabetin dnlenmesi yoluyla
markalar arasi rekabetin kisittanmasina neden olur. Bu nedenle perakende
seviyesinde nihai urunler bakimindan hakim durumda olmayan bir saglayici ilgili
pazarin %30’'undan fazlasini baglarsa dnemli bir rekabet sorunu ortaya c¢ikabilir.
Hakim durumda olan bir tesebbUs tarafindan tek marka anlagmalari ile pazarin klguk
bir bolima baglanmis olsa bile ilgili pazardaki rekabet kisitlanabilir. Hakim durum
seviyesi arttikga pazarin rakiplere kapanma riski de artacaktir’.

(127) Perakende seviyesinde birikimli bir pazar kapama etkisi de ortaya c¢ikabilir.
Tesebbuslerden hig birinin pazar payl % 40'in Uzerinde degil ve toplam bagl pazar
pay! %50’nin altinda ise birikimli bir etki gorilmeyecek ve dolayisiyla muafiyetin geri
alinmasi s6z konusu olmayacaktir. Anilan rakamlar giris engelleri, rakiplerin sayisi
gibi faktorler dikkate alindiginda yukselebilir. Tesebbulslerden birinin pazar payi
%40’In Uzerinde ancak bu tesebbls hakim durumda degil ise ve toplam baglh pazar
payl %40’'in altinda ise birikimli kapama etkisi ihtimal dahilinde degildir.

(128) Alicinin saglayiciya ait veya alici ile ilgisi olmayan uguncu kisilerden saglayici
tarafindan kiralanmis tesis ve arazilerde faaliyet gosterdigi hallerde her ne kadar bir
kapama etkisi ortaya ¢iksa bile iligkinin dogasi geredi hakim durum seviyesi altinda
onemli bir rekabetgi sorunun ortaya ¢ikmayacagi sdylenebilir.

(129) Bazi sektorlerde tek bir yerde birden fazla marka satmak zor ya da hukuken
imkansiz® olabilir, bu durumda pazar kapama etkisi sézlesme siireleri sinirlandirilarak
hafifletilebilir.

(130) Alicinin daha iyi teklifleri saglayiciya bildirmesi ve saglayicinin ayni sartlar
saglayamamasi durumunda alicinin daha iyi teklif verenin sartlarini kabul etmesine
izin verilmesi olarak adlandirilan “Ingiliz Sarti”, 6zellikle alicinin daha iyi teklif vereni
aciklamasinin zorunlu oldugu hallerde rekabet etmeme yukumlilugu ile ayni etkiyi
dogurabilir. Bu sart, ayrica pazardaki seffafigi artirarak saglayicilar arasindaki
rekabeti kisitlayici isbirligini artirabilir. ingiliz sarti ayni zamanda miktar zorlama iglevi
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de gorebilir. Miktar zorlama rekabet etmeme yukumluligundan zayif bir halidir. Buna
gore, saglayici ile alici arasinda anlasmaya varilan tesvikler veya zorlamalar alicinin
satin alimlarinin dnemli bir kismini saglayicidan yapmasina yol agar. Miktar zorlama,
asgari miktarda satin alim sarti veya dogrusal olmayan fiyatlandirma ornekleri olan
miktar indirim planlari, sadakat indirim planlari veya iki pargali tarife (sabit Ucret art
her birim basina Ucret) gibi sekiller alabilir. Miktar zorlama anlasmalari rekabet
etmeme yUukimluligu ile benzer ancak daha zayif sekilde pazar kapama etkisine yol
acar.

(131) Kanun’un 4. maddesi c¢ergevesinde rekabetin kisitlandigi durumlarda
Kanun’un 5. maddesindeki kosullar dikkate alinarak muafiyet degerlendirmesi yapilir.
Rekabet etmeme yukumlalugu bakimindan yapilan degerlendirmede ilgili etkinlik
artislari 6zellikle dikkate alinir.

(132) Saglayici tarafindan musteriye 6zgl yatinrm yapilmasi durumunda yatirimin
amortisman suresi bakimindan rekabet etmeme ve miktar zorlamasi hukumleri
Kanun'un 5. maddesindeki kosullari tagiyabilir. lliskiye 6zgl yatirimlarin yiksek
olmasi halinde bes yili agan bir rekabet yasagi hakli gorulebilir. lliskiye 6zgii yatirm
ornegin saglayici tarafindan ekipmanlarin kurulmasi veya uyarlanmasi olabilir. Bu
ekipmanlarin sonradan sadece bir alici igin Uretilecek pargalarda kullaniimasi
gerekmektedir. Genel veya pazara 6zgu (fazla) kapasite yatirimlari normal olarak
musteriye 6zgu yatirrm degildir. Bununla birlikte bir saglayicinin ézellikle belirli bir
alicinin faaliyetleri ile baglantili yeni bir kapasite yaratmasi musteriye 6zgu yatirim
olarak degerlendirilebilir. Ornegin metal kutular (reten bir sirket bir gida Ureticisinin
metal kutu tesisinde veya bu tesisin yaninda yeni bir kapasite yaratirsa ve bu yeni
kapasite sadece bu musteriye satis yaptigi zaman ekonomik olarak var olabiliyorsa,
musteriye 6zgl yatirim vardir denebilir.

(133) Saglayicinin aliciya kredi veya iliskiye 6zgl olmayan ekipman sagladigi
durumda bu iligki kendi basina pazari kapama etkisine muafiyet saglanmasini hakli
gostermez. Bir Urun saglayicisinin bir bankaya gore kredi saglamasinin daha
ekonomik oldugu sermaye piyasasinin sighgi ve/veya yetersizligi halleri sinirlidir.
Sermaye piyasasi sigliginin oldugu ve dolayisiyla saglayicinin kredi vermesinin daha
etkin oldugu durumda verilen kredi kargiligindaki rekabet etmeme yukumlulagu ancak
alicinin bu hukmU herhangi bir cezai sartla karsilasmadan feshetmesini ve kalan
borcunu istedigi zaman 6demesini engellemedigi dlgude hakli gorulebilecektir. Bu
durum, kredinin geri 6demesinin egit veya azalan taksitlerle yapilandiriimasi,
zamanla artinlmamasi ve alicinin saglayici tarafindan verilen ekipmanlari piyasa
dederinden satin alabilmesi anlamina gelir. Yeni bir dagitim noktasinin kurulmasi
halinde satiglar belli bir seviyeye ulagincaya kadar borcun édemelerinin bir veya iki yil
geciktirilmesinin mimkun olabilmesi bu tur bir kredi yapilandirmasina ornek verilebilir.

(134) Bir know-how devri genellikle, franchise anlasmalarinda oldugu gibi arz
(tedarik) anlasmasinin suresi boyunca rekabet etmeme yukumlilugu getirilmesini
hakli gosterebilir.

(135) Hakim durum seviyesinin altinda, rekabet etmeme sartiyla tek elden dagitimin
birlikte varligi rekabet etmeme yukimlGligund anlagsma suresi kadar hakli
gosterebilir. Bu durumda rekabet etmeme yukumluligul, tek elden dagiticinin kendi
bdlgesi icindeki dagitim gabalarini iyilestirmesine katkida bulunur.
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Rekabet Yasagi Ornegi

(136) Turkiye pazarinda bir gor-al (impulse) tlketici GUrininde % 45 pazar payi ile
pazar lideri bir tesebbls oldugunu varsayalim. Bu firma UrUnlerinin %80’ini bagl
perakendeciler vasitasiyla satmaktadir (bagh pazar payr % 36). Bahse konu
anlasmalar en azindan dort yil boyunca perakendecilerin sadece pazar liderinden
mal almasini zorunlu tutmaktadir. Bu tesebbus oOzellikle nifusun yogun oldugu
sehirlerde oldukga gUgli durumdadir. 10 rakibinden bazilari sadece yerel olarak
faaliyet gostermektedir ve en buyuk rakibinin pazar payl ise %12'dir. Rakip
tesebblsler pazarin sadece %10’'una bagli perakendeciler araciligiyla mal
satmaktadir. Pazarda yogun marka ve urun farklilagtirmasi bulunmaktadir. Marka
lideri en guc¢li markalara sahiptir ve sadece kendisi duzenli ulusal reklam
kampanyalari yapmaktadir. Bagli perakendecilerine drunlerinin teshiri igin 06zel
kabinler saglamaktadir.

(137) Yukarida verilen bilgiler gergevesinde ilgili pazarin toplam %46’s1 (%36+%10)
potansiyel rakiplere ve bagli perakendecileri olmayan mevcut firmalara kapali
durumdadir. Potansiyel rakipler igin nifus yogunlugunun fazla oldugu bdlgelere
girmek ayrica daha zordur (rakipler de 6zellikle bu bdlgelere dncelikle girmeyi tercih
edeceklerdir). Ayrica guc¢li marka ve urtn farklilastirmasindan ve drandn fiyatina
gOre gorece yuksek arastirma maliyetinden dolayr magaza igi rekabetin yoklugu ilave
tuketici refahi kaybina yol agacaktir.

(138) Pazar lideri nokta muanhasirhdinin  tasima maliyetlerini  dustrdigund,
kabinlerine yonelik vazge¢gme problemini Onledigini ve dolayisiyla etkinlik artigi
yarattigini iddia edebilir. Ancak s6z konusu etkinlik iddialari sinirhdir ve rekabet
Uzerindeki olumsuz etkiyi dengelemede yeterli degildir. Zira tasima maliyetleri
munhasirlikla iligkili olmayip daha ziyade miktarla iligkilidir. Ayrica kabinler 6zel bir
know-how icermemektedir ve markaya 6zgu de degildir. Sonug¢ olarak bu dérnekte
muafiyet sartlari saglanmamis olmaktadir.

Miktar Zorlamasi Ornegi

(139) %45 pazar payina sahip bir Uretici X, UrUnlerinin %70’ini yeniden saticilar
yoluyla satmaktadir ve bu yeniden saticilarla tim ihtiyaglarinin % 75’ini Urettigi
drinden almalari konusunda anlagsma akdetmistir. Bu anlasma karsiliginda X ¢ok iyi
kosullarda finansman ve ekipman saglamaktadir. Anlagsmalarin slresi bes yil olup
borcun geri 6demeleri esit taksitler yoluyla éngérilmektedir. Ote yandan alici ilk iki
yildan sonra alti aylik bildirim sUresine uymak, kalan borcu kapatmak ve ekipmanlari
piyasa degerinden satin almak kosuluyla anlasmayi feshetme imké&nina sahiptir. Bes
yillik strenin sonunda anilan ekipmanlar alicinin malkiyetine gegmektedir. Rakiplerin
sayisi ¢gogu kuglk olmak Uzere 10 tanedir ve en blyugunin pazar payr %20°dir.
Cogdu rakip isletmeler de farkh sireli benzer anlagsmalar ile faaliyet gostermektedir.
%10 pazar payinin altindaki Ureticiler siklikla daha uzun sureli ve fesih sartlari daha
agir anlagmalar yapmaktadir. Uretici X'in sézlesmeleri alicilari ihtiyaclarinin %25'ini
rakiplerden saglama konusunda 6zgur birakmaktadir. Son U¢ yilda iki yeni Uretici
pazara girmis toplam %8 pazar pay! elde etmislerdir. Bu pazar payinin bir kismini
anlasma karsiliginda yeniden saticilarin geri ddemelerini devralarak saglamiglardir.

(140) Uretici X'in bagl pazar pay! (0,75*0,7*0,45) yaklasik %24'tiir. Diger Ureticilerin
bagli pazar payl ise %25tir. Dolayisiyla, toplamda pazarin %49'u temin
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s6zlesmeleriyle en azindan ilk iki yil i¢in potansiyel rakiplere ve bagli noktalara sahip
olmayan mevcut rakiplere kapanmis durumdadir. Pazar, yeniden saticilarin
bankalardan kredi temin etme konusunda zorluklar yasadigi ve yeniden saticilarin
hisse senedi ¢ikarmak gibi bagka yollardan sermaye saglamak icin de ¢ok kiguk
oldugu bir 6zellik gostermektedir. Ayrica, Uretici X, satislarini az sayida yeniden
saticlya yogunlastirmanin kendisine daha iyi planlama olanagi sagladigini ve ulagim
maliyetlerinden tasarruf sagladigini gdosterebilmektedir. X’in sdzlesmelerindeki bagl
olmayan %25’lik satis olanagi, sdzlesmelerin dnceden fesih edilebilmesi imkaninin
bulunmasi, yeni Ureticilerin son yillarda pazara girmis olmalari ve pazarin yaklasik
yarisinin baglanmamis olmasi hususlari hep birlikte degerlendirildiginde uretici X’in
miktar zorlamasi niteligindeki s6zlesmelerinin muafiyet kosullarini tagimasi mimkun
g6zukmektedir.

9.5.2.2. Miinhasir (Tek Elden) Dagitim

(141) Bir tek elden dagitim anlagsmasinda saglayici belli bir bolgede yeniden satis
icin UrUnlerini tek bir dagiticiya satmayi taahhit eder. Ayni zamanda dagiticinin
munhasir olarak olusturulmus diger bdlgelere yapacagi aktif satislar sinirlandinlir.
Tek elden dagitim anlasmalarinda rekabet acisindan muhtemel risk esas olarak
azalan marka ici rekabet ve fiyat ayrimciligini kolaylastirabilen pazar paylagimidir.
Saglayicilarin  tamami veya o6onemli bir kismi  mudnhasir dagitim sistemini
uyguladiginda bu durum hem saglayici hem de dagiticilar seviyesinde rekabeti
kisitlayici igbirligini (collusion) kolaylastirabilir.

(142) Munhasir dagitim, bes yillik sireyi asmayan rekabet etmeme yUukumlulugu,
miktar zorlamasi veya tek elden satin alma gibi rekabet sinirlamalari ile birlikte
uygulansa bile, saglayicinin pazar payl %40’ asmadigi strece Tebli§g’den otomatik
olarak yararlanir. Munhasir dagitim ve segcici dagitimin birlikte uygulandigi dagitim
sistemleri ise diger bolgelere yapilan aktif satiglar kisittanmadidi strece Teblig'den
yararlanmaktadir. Saglayicinin pazar payinin %401 astigi munhasir dagitim
anlasmalarinda bireysel degerlendirmeler igin asagidaki hususlar yol gdsterici
olacaktir.

(143) Saglayicinin ve rakiplerin pazardaki konumu bu degerlendirmede oOncelikli
faktor olarak yer almaktadir. Zira marka igi rekabetin azalmasi markalar arasi
rekabetin sinirh oldugu durumda rekabetci agidan problemli olacaktir. Saglayicinin
pazar gucu yukseldikge marka ici rekabetteki azalma daha ciddi sorun yaratacaktir.
% 40’lik esigin asildigi durumda marka ici rekabetin 6nemli 6l¢glide azalmasi riski s6z
konusu olabilir. Marka ici rekabetteki azalmanin gergek etkinlik artislari ile
dengelenmesi durumunda muafiyet taninabilecektir.

(144) Rakiplerin pazardaki konumu iki agidan énemli olabilir. Guglu rakiplerin varhgi
genellikle marka igi rekabetteki azalmanin yeterli markalar arasi rekabet ile
dengelenebildigi anlamina gelir. Ancak rakiplerin sayisi az ve pazardaki konumlari,
pazar paylari, kapasiteleri ve dagitim aglari agisindan birbirine benzer ise rekabeti
kisitlayici bir igbirligi riski vardir. Marka ici rekabetteki azalma, Ozellikle birgok
saglayicinin tek bir dagiticiyl minhasir olarak atadigi ¢goklu minhasir dagiticilikta, bu
riski de artirabilecektir. Eger bir dagiticiya iki veya daha fazla birbirine yakin ve
onemli rakip Grand ayni bodlgede dagitma konusunda munhasirlik verilmigse,
markalar arasi rekabet 6nemli dlcide sinirlanabilecektir. Coklu dagitici tarafindan
dagitilan markalarin birikimli pazar pay! ylkseldikce, igbirligi riski de yukselecek ve
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markalar arasi rekabet de o oranda azalacaktir. Saglayicilarin pazar paylari Teblig’de
belirtilen esigin altindaysa, bu gibi birikimli etkiler bu anlagsmalarin Teblig’den
yararlanmasina son verilmesine neden teskil edebilecektir.

(145) Saglayicinin yeni dagiticilar kurmasini ve/veya alternatif dagiticilar bulmasini
engelleyebilecek olan giris engelleri, minhasir dagitimin olasi rekabeti sinirlayici
etkilerinin degerlendiriimesinde daha az 6nem tasimaktadir. Diger sadlayicilara
pazarin kapatilmasi ancak muanhasir dagitimin tek marka sinirlamasi ile birlikte
kullanildigi durumlarda s6z konusu olabilecektir. Zira bu durumda bir Grintn belli bir
bdlgedeki tek dagiticisi ayni zamanda 6rnegin rekabet yasagindan dolayi rakip trlin
de satmayabilecektir. Ancak bu yondeki degerlendirmede tek marka sinirlamalarina
iliskin olarak yukarida sdylenenler yol gosterici olacaktir.

(146) Eger munhasir dagitim sistemi uygulayan saglayici, ayni pazarda ¢ok sayida
dagitictyr mdnhasir dagitici olarak atamissa ve bu daditicilara ad disindaki
dagiticilara yonelik satis sinirlamasi getirilmemisse, diger dagiticilara pazarin
kapatilmasi problemi ortaya g¢ikmaz. Ancak alim gucinin ve alt pazarda pazar
gucundn varhiginda 6zellikle minhasir dagiticinin ¢ok genis bir bdlge igin tum
pazarda tek alici oldugu durumda diger dagiticilara pazarin kapatiimasi s6z konusu
olabilir. TUrkiye gida perakendeciligi pazarinda bir sipermarket zincirinin dnde gelen
bir saglayicinin tek dagiticisi olmasi bu duruma 6Ornek olarak verilebilir. Diger
dagiticilara pazarin kapatiimasi sorunu ¢oklu munhasir dagiticiligin varligi halinde
daha da buyuyebilecektir. Her bir saglayicinin pazar paylari Teblig'de belirtilen esigin
altindaysa bdyle bir durum, bu anlagsmalarin Teblig’'den yararlanmasina son
verilmesine neden teskil edebilecektir.

(147) Munhasir dagitim duzenlemeleri muhtemelen farkli bolgelerde bulunan énemli
alicilar tarafindan bir veya birkag saglayiciya empoze edilmis ise, alim gutcl alicilar
tarafindan da igbirligine gitme riskini artirabilir.

(148) Mulnhasir dagitimin rekabetci bakis acisiyla degerlendiriimesinde pazarin
doygunlugu da 6nemlidir. Soyle ki, marka ici rekabetteki azalma ve fiyat ayrimciligi
doygun pazarlarda daha ciddi bir risk dogurabilecekken talebin hizli bayudugu,

teknolojinin ve pazar kosullarinin hizli degistigi piyasalarda bu risk daha az olacaktir.

(149) Bu analizde ticaretin seviyesi, olasi olumsuz etkiler toptan seviye ile
perakende seviyede farklilasacagindan dolayi 6nem kazanmaktadir. Munhasir
dagitim esas olarak nihai Uriin ve hizmetlerin sunumunda uygulanmaktadir. Marka ici
rekabetteki azalma 6zellikle perakende seviyesinde genis munhasir bolgelerin varligi
halinde daha yuUksektir. Cunkl nihai tuketiciler bilinen énemli bir markanin yuksek
fiyat/kaliteli hizmet ve dusik fiyat/dusik hizmet seviyesini saglayan dagitici arasinda
bir secim yapma olanagini daha az bulabileceklerdir.

(150) Bir Uretici toptanci seviyesinde bir dagiticiya ¢ok genis bdlgeler tahsis etse bile
(6rnegin Turkiye capinda sadece iki munhasir dagitici atadigi durum), Uretici hakim
durumda degil ise, dagitici perakendecilere urtnleri herhangi bir sinirlama olmadan
satabiliyorsa, rekabetin hissedilir derecede etkilenmesi olasiligi bulunmamaktadir
Toptanci seviyesinde marka ici rekabetteki olasi azalmalar lojistik, promosyon ve
benzeri alanlardaki etkinlik artiglari ile kolayca dengelenebilecektir.
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(151) Tek elden dagitimin tek marka sinirlamalari ile beraber getiriimesi halinde
pazarin diger saglayicilara kapatiimasi 6zellikle kiguk bolgelere sahip munhasir
dagiticilarin yogun bir ag olusturmalari veya birikimli etki durumunda s6z konusu
olabilir. Bu da yukarida tek marka basligi altindaki prensiplerin uygulanmasini gerekli
kilar. Ancak s6z konusu bilesim énemli bir pazar kapamaya yol agmadigi surece bu
sinirlamalarin  birlikte kullanilmasi madnhasir dagiticinin  belirli  bir markaya
yogunlasmasini tesvik ederek rekabeti artirici olabilir. Dolayisiyla pazar kapamanin
s6z konusu olmadigi durumlarda, anlasma suresi boyunca rekabet yasagi ile
munhasir dagitimin birlikte kullaniimasi, 6zellikle toptanci seviyesinde muafiyetten
yararlanilabilmesine imkan verecektir.

(152) Tek elden dagitim ile tek elden satin almanin birlikte kullanilmasi marka igi
rekabetin azalmasina ve o6zellikle fiyat ayrimciligini kolaylastiracak pazar paylasma
riskinin artmasina sebep olabilir. Muanhasir dagitim zaten dagiticilarin sayisini
sinirlayarak musterilerin arbitraj yapma imkanini kisitlamakta ve genellikle
distribUtorlerin aktif satis yapma 6zgurligunu sinirlamaktadir. Tek elden satin alma
munhasir dagiticilarin belirli bir marka igin satin alimlarini dogrudan Ureticiden
yapmasini gerektirmektedir. Tek elden satin alma yukamltligu bu sekilde minhasir
dagiticilarin sistem icindeki diger dagiticilardan mal almalarini engelleyerek olasi
arbitraj imkanini ortadan kaldirmaktadir. Bu saglayiciya farkli satis kosullar
uygularken marka ici rekabeti sinirlama olanagi verir. Saglayicinin pazar payinin
%40’'In Uzerinde oldugu durumda bu sinirlamalarin birlikte kullanilmasina muafiyet
verilebilmesi acik ve esasli etkinlik artislarinin varligina baghdir.

(153) Uriiniin niteligi  tek elden dagitimin olasi rekabeti bozucu etkilerinin
degerlendiriimesi bakimindan onemli degildir. Ancak tek elden dagitimin rekabeti
onemli olgude sinirladigr tespit edildikten sonra, drinin niteligi olasi etkinlik
artiglarina yonelik tartismada 6nem kazanabilecektir.

(154) Tek elden dagitim, ozellikle dagiticinin yaptidi yatinmlarin korunmasi veya
marka imajinin olusturulmasi gereken durumlarda etkinliklere yol agabilir. Genellikle
yeni UrUnler, karmasik urtnler, tuketicinin kalitesini tiketimden 6nce belirlemesinin
zor oldugu tecrube Urunler veya tuketimden sonra dahi kalitesinin degerlendiriimesi
zor olan UrUnler bakimindan etkinlik durumu guglu bir sekilde ortaya gikacaktir.

Oligopolistik Pazarda Coklu Saticilik Ornegi

(155) Bir nihai UrUn igin ulusal pazarda pazar paylari yaklasik %20’ser olan dort
tesebbls vardir. S6z konusu tesebbusler Urlnlerini perakende seviyesinde minhasir
dagiticilar yoluyla satmaktadir. Dagiticilara (perakendeciler) minhasir bolge olarak
sehrin tamami veya buyUk sehirlerde sehrin belirli bir bdlgesi verilmistir. Birgok
bdlgede s6z konusu dort firma ayni perakendeciyi (¢oklu satici) kullanmaktadir.
Pazarin kalan %20’sinde ise kuguk yerel ureticiler bulunmakta olup, bunlarin en
blylugunin pazar payl %5’dir. Bu yerel Ureticiler Grunlerini diger perakendeciler
yoluyla satmakta, zira lider firmalarla galisan perakendeciler bu az bilinen ve marka
glcu olmayan ureticilerin Urtnlerini satmakta isteksiz davranmaktadirlar. Pazarda
onemli bir marka ve urun farklilagtirmasi bulunmaktadir. Dort Uretici, Ulke dizeyinde
ardnleri igin reklam kampanyalari yapmakta iken, yerel Ureticiler i¢in bu s6z konusu
degildir. Pazar stabil (duragan) bir yapi gdstermektedir. Ayrica pazarda énemli bir
teknolojik ve Uriin bazinda yenilik s6z konusu degildir. Urlin gdrece basit bir Grind(ir.
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(156) Bu tur bir oligopolistik pazarda dort firma arasinda rekabeti sinirlayici isbirligi
olasihgi vardir. Bu risk firmalarin dagitimda ayni saticilari kullanmasi (¢oklu saticilik)
ile daha da artacaktir. Bolgesel munhasirlik ile marka ici rekabet de sinirlanmis
olmaktadir. Her bir bdlgede dort markanin fiyatini da perakendeci belirlediginden dort
uretici arasindaki rekabet perakende seviyesinde azalacaktir. Coklu saticilik
durumunda, bir dUretici fiyatini dislUrdiginde perakendeci bu fiyat disisunu
tuketiciye yansitmayacaktir. Bunun nedeni, Ureticinin o markadaki fiyatini disirmesi
durumunda diger markalardaki satisi ve dolayisiyla karinin da azalacak olmasidir
Dolayisiyla ureticilerin fiyat rekabetine girme gudusu azalacaktir. Markalar arasi
rekabet sadece dusiik marka bilinirligine sahip yerel (reticilerle olacaktir. Uriiniin
nispeten basit olmasi ve dolayisiyla Uranin yeniden satigi igin 6zel bir yatirrm veya
egitim gerekmemesi ve urun igin gerekli reklam faaliyetlerinin de Uretici tarafindan
yapilmasi nedenleriyle bu ¢oklu saticilik sistemi igin olasi etkinlik artislari sinirhdir.

(157) Yukaridaki durumda doért firma da pazar payi esiginin altinda olmasina ragmen
Kanun’'un 5. maddesi c¢ergevesinde muafiyet kosullari saglanmadidindan, bu
anlasmalardan muafiyetin geri alinmasi s6z konusu olabilecektir.

9.5.2.3. Miinhasir Miisteri Tahsisi

(158) Munhasir misteri tahsisi anlasmasinda saglayici UrUnlerini belirli bir musteri
grubuna yeniden satig amaciyla yalnizca tek bir dagiticiya satmayi kabul eder. Ayni
zamanda dagitict da ¢ogunlukla diger munhasir musteri tahsisi yapilmis masteri
gruplarina aktif satis yapmaktan men edilmistir. S6z konusu sinirlamadan ortaya
cikabilecek olasi rekabet riski marka ici rekabetin zayiflamasi ve fiyat ayrimciligina
yol acabilecek pazar paylasimidir. Saglayicilarin énemli bir kismi ya da tamami
tarafindan munhasir musteri tahsisi anlasmasi uygulanmasi durumunda hem dagitici
hem de saglayici seviyesinde rekabeti sinirlayici isbirligi riski kolaylasacaktir.

(159) Munhasir musteri tahsisi saglayicinin pazar payinin %40 esigini asmadigi
hallerde rekabet etmeme, miktar zorlama ya da munhasir satin alma gibi rekabet
sinirlamalari ile birlegsse dahi Teblig tarafindan muaf tutulmustur. Minhasir musteri
tahsisinin segici dagitim ile beraber uygulanmasi durumu agikga Teblig kapsami
disinda birakilmis bir ihlaldir, zira atanmig dagiticilar tarafindan son kullanicilara
yapilan aktif satislarin sinirlanmasina genellikle izin verilmez. Pazar pay! esiginin
asllmasi durumunda bu Kilavuz’'da belirtlen 06zel hikimler dahilinde bir
degerlendirme yapilir.

(160) Minhasir musteri tahsisi dogasi geredi arbitraji zorlastirir. ilave olarak her bir
atanmis dagiticinin kendi magteri sinifi bulundugundan atanmamis dagiticilar boyle
bir sinifin igine girmiyorlarsa Uran bulmakta guc¢lik c¢ekeceklerdir. Bu durum da,
atanmamis dagiticilar tarafindan arbitraj yapilma olasiligini azaltir. Bu baglamda %40
pazar payi esiginin Uzerindeki tesebbuslerin minhasir musteri tahsisi anlasmalarinin
degerlendiriimesinde acik ve esasli etkinlik dogurucu etkilerin varligi oldukca 6nem
kazanir. Anilan etkinlik artisi yoksa bireysel muafiyet de s6z konusu olmayacaktir.

(161) Mlnhasir musteri tahsisi esas olarak ara mallarla ve drunle ilgili farkh 6zel

istekleri olan musteri gruplarinin ayrilabildigi hallerde toptanci seviyesindeki nihai
arunlerle ilgili olarak uygulanir.
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(162) Munhasir musteri tahsisi 6zellikle, dagiticilarin kendi musteri sinifinda yer alan
tesebbuslerin ihtiyaglarinin karsilanabilmesi i¢in 6zel uzmanlida ve know-how’a
yatirrm yapmaya ihtiya¢ duyuldugu hallerde etkinlik yaratacaktir. Bu yatirimlarin geri
dénme suresi, munhasir musteri tahsisi anlasmasinin suresinde belirleyici role
sahiptir. Genellikle bu durum yeni ve karmasik UrUnler ile uUrlnlerin muanferit
kullanicilarin ihtiyaclarina uyarlanmasinin gerektigi durumlarda agirhk kazanir.
Belirlenebilir farkl ihtiyaclar Grunlerin farkli tirde profesyonel alicilara satildigi ara
mallarda daha olasidir. Nihai tuketicilerin minhasiran tahsisinin herhangi bir etkinlige
yol agmasi pek mumkin degildir ve bu nedenle de muafiyet olasiliyi son derece
dusguktar.

Miinhasir Miigteri Tahsisi Ornegi

(163) Tesebbus binalara yerlegtirilen yangin sdndlirme amagli sofistike bir su
serpme sistemi gelistirmistir. Tesebbus hali hazirda su serpme pazarinda %45 pazar
payina sahiptir. Bu yeni UrinU satmaya basladiginda eski Urinde %20 pazar payina
sahiptir. Yeni teknolojili Grinin monte edilmesi, sistemin kullanilacagi binanin tirine
bagli olarak farklilasmaktadir (ofis, kimya fabrikasi, hastane gibi). Tesebbls serpme
sistemlerinin satilmasi ve kurulumu igin bir ka¢ dagitici atamigtir. Her bir dagiticinin
¢alisanlarini belirli tUrdeki musterilerin su serpme sistemlerinin yerlestiriimesindeki
genel ve 6zel gereksinimler icin editmesi gerekmektedir. Tesebbls uzmanlagsmayi
saglayabilmek i¢cin minhasir masteri siniflarinin her birine bir dagitici atamis ve her
bir dagiticiya diger dagiticilarin musteri gruplarina yonelik bir aktif satis yasagi
getirmistir. Bes yil sonunda aktif satis kisittamasi ortadan kalkacak ve tim dagiticilar
her bir misteri grubuna satis yapabilecekler ve bdylelikle minhasir masteri tahsisi
sona ermis olacaktir. Bundan sonra saglayici da yeni dagiticilara satis yapmaya
baslayacaktir. Pazar, son zamanlarda iki yeni girisin gerceklestigi ve teknolojik
gelismelerin yasandigi dinamik bir pazardir. %25 ile %5 arasinda pazar paylarina
sahip rakipler de kendi UrUnlerini gelistirmektedir.

(164) Bu ornekte, muanhasirhigin sinirli streli olmasi ve dagiticilarin yaptiklari yatirimi
geri almasina ve ticareti 6grenmek icin dncelikli satis ¢abalarini belirli bir musteri
grubuna yogunlastirmalarina yardimci olmasi ve dinamik bir pazar yapisinda rekabeti
sinirlayici etkilerin sinirl olmasi gerekgeleriyle muafiyet kosullarinin gerceklesmis
olmasi mumkuandar.

9.5.2.4. Secici Dagitim

(165) Segcici dagitim anlagsmalari, minhasir dagitim anlagmalari gibi bir yandan
yetkili dagiticilarin sayisini ve diger yandan yeniden satis olanaklarini sinirlar.
Munhasir dagitim ile arasindaki fark, saticilarin sayisinin sinirlandiriimasinin bolge
sayisina bagli olmayip Urinin niteligine bagh olarak belirlenen se¢im kistaslarina
bagli olmasidir. Bir diger fark ise, yeniden satisa yodnelik kisittamanin minhasir
bolgelere aktif satislarin kisittanmasi seklinde degil de, yetkili olmayan dagiticilara
her tlrlt satigin sinirlandiriilmasi seklinde olmasidir. Diger bir ifade ile bu anlagsma
tirinde yalnizca atanmis dagiticilara ve son musterilere satis serbesttir. Segici
dagitim hemen hemen her zaman markali nihai Grtnlerin dagitimi igin kullanilir.

(166) Secici dagitim durumunda ortaya c¢ikmasi olasi rekabet riskleri, marka igi

rekabetin azalmasi ve 0Ozellikle birikimli etki durumunda belirli tipteki dagiticilara
pazarin kapatilmasi ve saglayicilar ya da dagiticilar arasindaki rekabeti sinirlayici
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isbirligine  yardimci  olmasidir. Rekabeti sinirlayici  muhtemel etkilerinin
degerlendiriimesinde nicel segici dagitim ile nitel segici dagitim arasinda bir ayirm
yapilmasi gerekmektedir. Tam anlamiyla nitel secici dagitimda dagiticilar, satis
personelinin egitilmesi, verilen hizmet, belirli Grin yelpazesinin satilmasi gibi Grinin
niteligi geregi objektif kistaslara dayali olarak segcilir. Bu kriterlerin uygulanmasi
dagiticilarin sayisini dogrudan kisittamaz. Saf nitel segici dagitim genellikle asagidaki
uc kosulu karsilamasi halinde rekabeti kisitlayici etkiler dogurmadigindan Kanun’un
4. maddesinin kapsami diginda kabul edilir. Bunlardan ilki, ilgili Grandn niteligi,
kalitenin korunmasi ve uygun kullaniminin temini igin, bir secici dagitim sisteminin
gerekli olmasi, diger bir ifade ile Grinun niteligi geredi mesru bir gereklilik durumunun
bulunmasi gerekir. ikincisi, yeniden dagiticilar kalite temelli objektif kriterlere gore
secilmelidir. Bu kriterler tim potansiyel yeniden saticilar igin yeknesak bir sekilde ve
ayrimciliktan uzak olarak uygulanmahdir. Uglinctisi, uygulanan kriterler gerekli
olandan daha fazla olmamalidir. Nicel segici dagitim ise, drnedin asgari ya da azami
satis miktari sarti ya da saticilarin sayisinin dogrudan tespit edilmesi gibi dogrudan
saticilarin potansiyel sayisini sinirlayan ilave bir takim kriterlerin kullanildigi bir
sistemi ifade eder.

(167) Nitel ve nicel segici dagitim anlasmalari %40 pazar pay! esigine kadar,
rekabet etmeme ya da minhasir dagitim gibi bir takim agir olmayan sinirlamalarla
birlesmesi durumunda dahi, yetkili dagiticilarin birbirleri arasindaki ve bunlarin son
kullanicilara yapacaklari aktif satiglarin kisittanmamasi kaydiyla grup muafiyetinden
yararlanabilir. Teblig ile trindn niteligine bakilmaksizin secici dagitim agina muafiyet
taninir. Diger taraftan GrlinUn niteliginin segici dagitimi gerektirmedigi durumlarda
secici dagitim sistemi marka igi rekabetteki azalmay! dengelemeye yetecek dl¢lde
etkinlik ortaya c¢ikarmaz. Secici dagitim anlasmasinin Kanun’un 5. maddesinde
dizenlenen kosullarla bagdasmaz etkilere sahip oldugunun tespit edilmesi halinde
muafiyetin geri alinmasi s6z konusu olacaktir. Saglayicinin pazar payinin %40’
astigl veya paralel aglardan kaynaklanan bir birikimli etkinin oldugu secici dagitim
anlasmalarinda asagidaki hususlar yol gosterici olacaktir.

(168) Marka ici rekabetin azalmasi sadece markalar arasi rekabetin az oldugu
durumlarda sorun yaratacagindan saglayici ve rakiplerinin pazardaki konumlari olasi
rekabeti kisitlayici etkilerin degerlendiriimesinde esas dneme sahiptir. Saglayicinin
gucu arttikca marka ici rekabetteki azalma daha blyuk sorun haline gelir. Bir diger
onemli faktor ise pazardaki segici dagitim sistemi aglarinin sayisidir. ilgili pazarda
hakim durumda olmayan bir tesebbus tarafindan uygulanan nicel segici dagitim
normal kosullarda net olumsuz etki yaratmaz. Su kadar ki; s6zlesme konusu Urlnler
nitelikleri geregi secici dagitimi gerektirmeli ve kriterler, ilgili Grinun etkin bir sekilde
dagitilmasi i¢in gerekli olmahdir.

(169) Rakiplerin pazardaki durumu iki agidan onemlidir ve o6zellikle birikimli etki
analizinde énemli bir rol oynar. Guglu rakipler, marka igi rekabetteki azalmanin yeterli
markalar arasi rekabet ile kolayca dengelenebileceginin gostergesidir. Ancak
pazarda yer alan sadglayicilarin dnemli bir boluminin secici dagitimi uyguladigi
durumda marka i¢i rekabette dnemli bir azalma olacaktir ve belirli tirdeki dagiticilara
pazarin kapatilmasi riski dogacak ve ayni zamanda bu saglayicilar arasindaki
rekabeti sinirlayici igbirligi riski artacaktir. Secici dagitimda, yetkili olmayan
dagiticilara satis yasaklandigindan pazarin etkin dagiticilara kapanma olasilig,
munhasir dagitima goére daha yuksektir. Bu sistem yetkisiz dagiticilarin mali elde
etmelerini imkansiz kildigindan segici dagitima kapali bir karakter vermektedir. Bu
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kapal dagitim sistemi Ureticilerin ve dagiticilarin karlarindan feda ederek fiyatlarini
asagl cekme yonundeki isteklerini azaltmaya neden olabilir.

(170) Segici dagitimdan kaynaklanan paralel adglarin her birinin Teblig’den
yararlandidi hallerde, eger birikimli etki s6z konusu ise Kurul’'un gikaracagi bir Teblig
ile muafiyeti geri almasi mumkunddr. Ancak pazardaki tum secici dagitim
sistemlerinin pazardaki kapsama orani %50’nin altinda ise birikimli etkinin ortaya
¢ikma ihtimali yoktur. Kapsama orani %50’nin Uzerinde olsa bile eger en blyuk bes
saglayicinin pazar payl (CR5) %50’nin altinda ise yine sorun c¢ikmasi ihtimali
bulunmamaktadir. Hem CR5 hem kapsama orani %50’nin Uzerinde ise yapilacak
degerlendirme en buylk bes sadlayicinin segici dagitim sistemi uygulayip
uygulamadigina gore degisir. Segici dagitimi uygulamayan rakiplerin gucu arttikga,
diger dagiticilara pazarin kapanmasi riski azalir. Eger bes buyuk saglayicinin tamami
secici dagitimi uyguluyorsa, rekabet sorunu, 6zellikle nicel segim kriteri uygulayarak
yetkili saticilarin sayisini sinirlayan segici dagitim anlagsmalari bakimindan ortaya
cikabilir. Eger secici dagitim sistemleri ilgili Urana o6zellikle fiyat indirimleri
uygulayarak basarili bir sekilde satabilecek olan yeni dagiticilarin pazara girigini
onluyorsa ve bdylece mevcut kanallarin Iehine ve nihai tiketicilerin aleyhine dagitimi
sinirlandiriyorsa  Kanun’un 5. maddesi c¢ergevesinde bir muafiyet s6z konusu
olmayacaktir. Saf nitel segim kriteri ile saticiya getirilen yillik belli bir asgari satin
alma miktarina ulasma hedefine yonelik yukumlalugun birlesmesinde oldugu gibi
daha dolayli nicel segici dagitim formlarinin net olumsuz etkiler dogurma ihtimali
zayIftir. Ancak s6z konusu yillik satin alma hedefi olarak tespit edilen miktar saticinin
ilgili Urdn g¢esidinden olan drunlerdeki yillik toplam satiglarinin énemli bir bolumuna
olusturmamali ve saglayicinin iliskiye 6zgu yatirnmlarinin geri donasind temin etme
ve/veya dagitimda olgek ekonomilerine ulagsma amaglarini agsmamalidir. %5 pazar
payinin altindaki saglayicilarin genellikle birikimli etkiye dnemli bir katki yapmayacagi
dusunulmektedir.

(171) Giris engelleri esas olarak, yetkili olmayan saticilara pazari kapamayi amaglar.
Genelde giris engelleri secici dagitim sisteminin markali GrGn Ureticileri tarafindan
uygulandigi durumlarda 6nem kazanir. Sistem disinda kalan dagiticilarin kendi
markalarini yaratmalari veya baska markali Gran bulmalari zaman alir.

(172) Aim gucu, alicilar arasinda rekabeti sinirlayici igbirligi riskini arttirir. Bu
yuzden secici dagitimin rekabeti sinirlayici etkilerine iliskin analizi dnemli dlgude
degistirir. Daha etkin perakendecilere pazarin kapatiimasi durumu 6zellikle, gugla bir
alicilar organizasyonunun saglayici Uzerine, kendi uyelerini koruyacak sekilde
dagitimi sinirlayan secim kriterleri empoze ettikleri hallerde ortaya gikar.

(173) Teblig’in 5 inci maddesinin birinci fikrasinin (c) bendine goére saglayicli,
dogrudan veya dolayli olarak belirli rakip Ureticilere ait mallarin satiimasina engel
olacak yukumlultkler getiremez. Bu kosul 6zellikle belli basli saglayicilarin segici
dagitim anlagsmalariyla, belli markalari disarida birakacak sekilde rekabeti sinirlayici
yatay bir igbirligine gitmelerini engellemek amachdir.

(174) Pazarin diger saglayicilara kapatilmasi sorunu normalde, diger saglayicilar da
ayni dagiticilan kullanabildigi middetge, bir bagska deyisle segici dagitim tek marka
grubu ile birlikte kullanilmadikga ortaya ¢ikmayacaktir. Secici dagitim aginin yaygin
olarak kullanildigi pazarlarda veya birikimli etkinin s6z konusu oldugu durumlarda,
secici dagitim ile rekabet etmeme sartinin birlesmesi, pazarin rakip saglayicilara
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kapanmasi sorununu dogurabilir. Bu durumda tek marka anlagmalarina iliskin bu
Kilavuz'da belirtilen kistaslar uygulanir. Segici dagitim rekabet etmeme sarti ile
birlesmemis olsa dahi, eger belli basli saglayicilar sadece saf nitel olgutler
uygulamakla kalmayip ayni zamanda saticilar Uzerine asgari satis oranina ulasma
taahhUdU ya da asgari raf pay! ayirma gibi bir takim ilave kisittamalar yukltyorlarsa,
pazarin saglayicilara kapatilmasi sorunu yine gundeme gelebilir. Segici dagitimin
kapsama orani %50’nin altinda ise veya bu oran asilsa bile en buylk bes
saglayicinin pazar payi toplami %50’nin altindaysa bdyle bir sorunun ortaya ¢ikmasi
olasiligi duguktar.

(175) Pazarin doygunlugu da segici dagitima yodnelik degerlendirmede 6nem
kazanmaktadir. Marka ici rekabetin azalmasi ve pazarin saglayicilara ve dagiticilara
kapanmasi ihtimali doygun pazarlarda daha ciddi bir risk olusturabilirken talebin
bayudugu, teknolojinin ve pazar konumlarinin degistigi pazarlarda bir sorun teskil
etme olasiligi daha azdr.

(176) Segcici dagitim, olgek ekonomileri sayesinde lojistik maliyetlerde tasarrufa yol
acmas! durumunda, Urunun niteligine bagli olmaksizin bir etkinlik dogurur. Ancak bu
secici dagitim sistemlerinde marjinal bir etkinliktir. Dagiticilar arasinda bedavacilik
sorununu ¢dézmeye veya marka imajinin yaratilmasina yardim etmede drandn niteligi
¢ok onemlidir. Genellikle yeni UrGnler, kompleks Urlnler, tiketimden o6nce Urlinin
kalitesinin anlasilamadigi drunler ve tiketimden sonra dahi Grdanin kalitesinin
anlasilamadigi drtnler bakimindan bu durum daha gugluddr. Secici dagitim ile
munhasir dagitimin birlesmesi halinde bunu uygulayan saglayicinin pazar payinin
%40’dan fazla olmasi ya da birikimli etki hallerinde, bolgeler arasindaki aktif satislar
serbest olsa dahi Kanun’'un 4. maddesi ¢ergevesinde rekabetgi sorun yaratabilir.
Bdyle bir bilesim istisnai olarak, sayet yetkili saticilar tarafindan yapilan esasli ve
iliskiye 6zgu yatirimlarin korunmasi igin gerekli ise muafiyet kosullarini karsilayabilir.

(177) Rekabeti en az kisitlayici sinirlamanin segildiginden emin olmak igin, ayni
etkinliklerin érnegin sadece hizmet zorunlulugu getirerek kiyaslanabilir bir maliyetle
elde edilip edilemeyecegi de degerlendirilir.

Nicel Segici Dagitim Ornegi

(178) Dayanikli tiketim mallarindan birini Greten pazar lideri konumundaki A markasi
aranlerini segici dagitim sistemi ile dagitmaktadir. A'nin pazar payl %45tir. Segici
dagitim agina kabul igin aranan birka¢ sart bulunmaktadir: Magazanin egitiimis
personel ile faaliyette bulunmasi ve satis dncesi hizmet sunmasi gereklidir. Bunlara
ilave olarak, magazada urunun ve ilgili Grine benzer ileri teknoloji Grdnlerinin satigina
tahsis edilmis bir bdlim bulunmali, magazada saglayicinin drunleri genis bir
yelpazede satiimali ve UrlUnler magazada tlketicilerin dikkatini ¢ekecek sekilde
sergilenmelidir. Ayrica, dagitim agina kabul edilebilecek satici sayisi her bir ilgili
sehirdeki nifus sayisina gére azami bir satici sayisi ile sinirlandiriimistir. Uretici
A’nin alti rakibi bulunmaktadir ve en blyuk Ug¢ rakibi olan B, C ve D’nin pazar paylari
sirasiyla %20, %15 ve %10’dur. A secici dagitim uygulayan tek tesebbulstir ve A'nin
dagiticilan bazi rakip mallari da dagitmaktadir. Bunun yani sira A’nin segici dagitim
agina dahil olmayan diger dagiticilar yaygin bir sekilde rakip mallari satmaktadirlar. B
ve C markalari, A'nin secici dagitim aginin gogunda ve ayrica yuksek kalitede hizmet
sunan diger bazi saticilarda ve hipermarketlerde de satiimaktadir. D markasi ise
yuksek kalitede hizmet sunan saticilar tarafindan satilmaktadir. Bu pazarda teknoloji
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¢ok hizli ilerlemekte olup, ana sadlayicilar reklam vasitasi ile gugli bir Grin imaj
olusturmuslardir.

(179) Bu pazarda secici dagitimin kapsadigi pazar orani %45’dir ve bu sistem
markalar arasi rekabeti dogrudan etkilememektedir. A markasinin segici dagitim
sistemi marka ic¢i rekabeti kisitlamakla beraber benzer kalitedeki B ve C mallari
tuketiciler tarafindan dusik hizmet ve dusik fiyat kombinasyonu ile pazarda elde
edilebilir durumdadir. Segici dagitim sistemi igindeki dagiticilarin rakip markalari
satmasi sinirlanmamigtir ve A markasini satabilecek dagiticilarin sayisal olarak
sinirlandirilmis olmasi nedeniyle, diger yuksek hizmet kalitesi sunan dagiticilar rakip
markalari dagitmakta serbest birakilmis olmaktadir. Dolayisiyla diger markalar igin bir
pazar kapama etkisi s6z konusu degildir. Anilan nedenlerle, A'nin secici dagitim
sistemi marka ici rekabeti sinirli seviyede kisitladigindan s6z konusu segcici dagitim
sisteminin muafiyet kosullarini kargilamasi mimkundur.

Segici Dagitimda Birikimli Etki Ornegi

(180) Belirli spor malzemeleri pazarinda faaliyet gosteren %25, %20, %15, %15
%10, %8 ve %7 pazar paylarina sahip yedi Uretici bulunmaktadir. En buylk bes
uretici UrUnlerini nicel secici dagitim vasitasiyla dagitirken diger iki dretici farkl
dagitim sistemlerini kullanmaktadir. Boylece segici dagitim sistemi pazarin %85'ini
kapsamaktadir. Ureticiler arasinda segici dagitim aglarina giris kriterleri biyik dlgiide
aynidir. Magazalarin kalifiye eleman kullanmalari ve satis 6ncesi hizmet sunmalari
gerekmektedir. Magaza icinde bu mallarin satigina tahsis edilmis 6zel bir bolim
(uzmanlik alani) bulunmalidir ve bu bdélumin asgari buyUkligd Onceden
belirlenmistir. Magazanin ilgili UrUnleri genis bir yelpazede satmasi ve bunlar
tuketiciye cekici gelecek sekilde sunmasi gerekmektedir. Ayrica magazanin ticari
hayatin yogun oldugu caddede faaliyet gostermesi ve magazada bu tlrde Urlnlerin
satisinin toplam cironun %30’u kadar olmasi gerekmektedir. Genel olarak ayni satici
bu bes Ureticinin segici dagitim sistemi iginde bulunmaktadir. Segici dagitim sistemini
kullanmayan diger iki marka ise genellikle ve daha az uzmanlagsmig perakendecilerde
daha duslk hizmet seviyesi ile satilmaktadir. Pazar hem arz hem de talep
bakimindan duragandir ve pazarda gugli bir marka imaji ve Uran farkhlastirmasi
vardir. Pazarin en blyuk bes ureticisinin reklam ve sponsorluk vasitasiyla elde
edilmis gugli marka imajlari vardir. Buna karsin diger iki Uretici gucli marka imaijl
olmaksizin ucuz Urun stratejisi uygulamaktadir.

(181) Bu pazarda ucuz fiyatla urin satan saticilarin bes Ureticinin dagitim agina
girmeleri engellenmistir. Gergekten, bu tip UrUnlerin satisinin toplam satiglar
icerisindeki payinin %30 olma sarti ve satig dncesi hizmet verme yukimlaltagu bir gok
indirimli satis yapan saticinin yetkili saticilar aginin digina gikmasina neden olmustur.
Sonu¢ olarak tuketicilerin sec¢im hakki kisitlanmistir, zira bu bes markadan birini
kaliteli ve pahali hizmet sunan magazalardan almak zorundadirlar. Bu durum séz
konusu bes marka arasindaki markalar arasi rekabetin azalmasina neden olmaktadir.
iki kuclk markanin Uriinlerinin diisik kaliteli ve ucuz Uriin sunan magazalardan
alinabilecek olmasi bu durumu dengeleyemez, cinki bu bes markanin marka
imajlari  ¢ok daha iyidir. Markalar arasi rekabet ayrica c¢oklu saticilik ile
sinirlanmaktadir. Bir dlgide marka i¢i rekabet olmasina ve perakendecilerin sayisi
dogrudan sinirlandiriimamis olmasina ragmen secici dagitim agina kabul kosullari
her bir bolgede bes blyluk markanin az sayida perakendecisi olmasini saglayacak
sekilde katidir.
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(182) Bu nicel secici dagitimda bulunabilecek etkinlikler oldukgca dustktir: Uriin
kompleks bir nitelikte olmadigindan yuksek kaliteli hizmeti hakli gostermemektedir.
Ureticiler secici dagitim aglarindan dogan acgik ve net etkinliklerin varligini
gOsteremedikleri surece tlketiciye yuksek fiyatlar ve daha az segenek sunulmasina
neden olan birikimli etki nedeniyle grup muafiyetin geri alinmasi gerekebilir.

9.5.2.5. Franchise Anlagmalari

(183) Franchise anlagmalari, mallarin veya hizmetlerin dagitiminda kullanilacak
olan, 6zellikle marka, isaret gibi fikri haklarla ve know-how’la ilgili lisanslar igerirler.
Fikri hak ve know how lisanslarina ek olarak franchise veren genellikle s6zlesme
suresinde franchise alana ticari ve teknik yardim saglar. Lisanslar ve yardimlar
franchise paketinde is metodunun tamamlayici pargalaridir. Bu unsurlar karsiliginda
franchise alan tarafindan franchise verene bir franchise Ucreti ddenir. Franchising,
franchise verenin sinirli bir yatinmla dGrunleri igin yeknesak bir dagitim agi kurmasini
mimkiin kilar. is metodu ile ilgili hiikkiimlere ek olarak franchise anlasmalari genellikle
dagitilan drtnle ilgili olarak 6zellikle segici dagitim ve/veya, rekabet etmeme ve/veya
munhasir dagitim veya bunlarin daha zayif formlariyla ilgili ¢esitli dikey sinirlamalarin
bilesimlerini de igerir.

(184) Fikri hak ve know-how lisansi veren franchise anlagmalarinin Teblig tarafindan
kapsanmasina iligkin esaslar, Kilavuz'un ilgili boliminde belirtiimistir. Franchise
anlasmasi igindeki mal ve hizmetlerin alimi, satimi veya yeniden satimina iligkin
segcici dagitim, rekabet etmeme ya da tekelden dagitim gibi dikey sinirlamalarla ilgili
olarak %40’a kadar pazar payi olan franchise veren veya onun tarafindan atanmig
saglayicilara Teblig uygulanir. Bu tip sinirlamalar bakimindan daha dnce yapilimis
olan aciklamalar asagidaki agiklamalara tabi olarak franchise anlagsmalarina da
uygulanir.

(i) Know-how devrinin 6nemi arttikga, dikey sinirlamanin muafiyet sartlarini
karsilamasi daha kolaylagir.

(i) Franchise alanin satin aldigi mal ve hizmetlerle ilgili olarak rekabet etmeme
yukumlaltgua, bu yakimluligin franchise aginin ortak kimligini ve prestijini korumak
bakimindan gerekli oldugu hallerde Kanun'un 4. maddesinin kapsami disindadir.
Bdyle bir durumda, rekabet etmeme sartinin suresi de, franchise anlagsmasinin
suresini asmadigi taktirde 4. madde kapsaminda bir sorun yaratmayacaktir.

Franchise Anlagmasi Ornegi

(185) Uretici tesebbis, tuketicinin istekleri dogrultusunda sekerlerin
renklendirilebildigi eglence dikkani da denilen yerlerde seker satisinda yeni bir
format gelistirmigtir. Sekerlerin  Ureticisi ayrica sekere renk veren bir makine
gelistirmistir. Uretici ayni zamanda sekerleri renklendiren siviya da tretmektedir. Bu
sivilarin tazeligi ve kalitesi, seker Uretiminde hayati bir rol oynamaktadir. Uretici
tamami kendi mulkiyetinde olan ve ayni unvan ve ayni eglenceli imajla (ayni tarzda
dikkanlar ve ortak reklam gibi) birka¢ dikkanda sekerlerinin satisinda basarili
olmustur. Satisini arttirmak amaciyla franchise sistemini baslatmistir. Franchise
alanlar sekerleri, siviy1 ve renklendirme makinesini franchise verenden almak, ayni
ticari marka ve ayni imaj altinda faaliyet gostermek, franchise Ucreti 6demek, ortak
reklam harcamalarina katkida bulunmak, franchise veren tarafindan saglanan
faaliyete yonelik olarak isin gizliligini korumak yukumlulUkleri altindadir. Buna ek

46



olarak franchise alanlar yalnizca kendilerine gosterilen binada (tesiste) satis
yapabilecek olup, sadece son tuketicilere veya diger franchise alanlara satig
yapabilecek ve diger sekerleri satmayacaklardir. Franchise veren, s6zlesme konusu
bdlgeye yeni franchise vermeyecek ve kendisi de bu bodlgede perakende dikkani
acmayacaktir. Franchise veren ayrica UrUnlerini, ticari gérinimund ve igletim
sistemini geligtirmek ve bunlari perakende franchise alanlara vermek yukumlulugu ile
karsi kargiyadir. Franchise anlagsmasinin suresi 10 yildir.

(186) Seker perakendecileri sekerlerini ya yerli Greticilerden ya da yerli Ureticilerin
sekerlerini de satan ithalatgi toptancilardan almak durumundadirlar. Bu pazarda
franchise verenin sekerleri diger sekerler ile rekabet halindedir. Franchise veren,
perakende seker pazarinda %45 pazar payina sahiptir. Rekabet yerli ve yabanci
uretici firmalar arasinda gergeklesmekte ve bunlarin bazilari ¢ok ¢esitli gida tretimi
yapmaktadirlar. Tutin satan noktalar, genel gida perakendecileri, kafeteryalar ve
yalnizca seker Uzerine satis yapan dukkanlar olmak tzere potansiyel seker saticilari
bulunmaktadir. Gidalari renklendiren makine pazarinda franchise verenin pazar payi
%10’dur.

(187) Franchise anlagmasindaki yukumlUluklerin ¢ogunlugunun fikri haklarin
korunmasi ve franchise aginin ortak kimliginin ve trinin korunmasi agisindan gerekli
oldugu ve bu sebeple s6z konusu kisitlamalarin Kanun’un 4. maddesinin kapsaminin
disinda kaldigi soylenebilir. Satiglara iliskin kisitlamalar (s6zlesme bodlgesi, segici
dagitim), franchise alanin renklendirme makinelerine ve franchise sistemine yatirm
yapmasini tesvik eder ve zorunlu olmasa bile en azindan ortak kimligin korunmasina
yardimci olur ve bu da marka ici rekabetteki azalmayi dengeler. Anlasma suresince
rekabet etmeme sarti, franchise verenin satis noktalarindaki yeknesakhgi
korumasina yardim eder ve rakiplerinin ticari isminden yararlanmasinin énline geger.
Diger seker (Ureticileri ise ¢ok sayida potansiyel satis noktasi bulmakta zorluk
cekmedikleri slUrece, piyasa kapama etkisi ortaya c¢ikmaz. Bu tdr bir franchise
anlasmasinin, Kanun’un 5. maddesi baglaminda muafiyetten yararlanmasi mumkun
gorinmektedir.

9.5.2.6. Tek Aliciya Saglama

(188) Tek aliciya saglama yukimlalugu Teblig’in 3 Gncl maddesinin birinci fikrasinin
(h) bendinde saglayicinin, anlagsma konusu mallari veya hizmetleri, kendi kullanimi
veya yeniden satis amaciyla Turkiye igerisinde sadece bir aliciya satmasina yonelik
dogrudan veya dolayli yukimlulik olarak tanimlanmigtir. S6z konusu bent istisnai bir
dagitim sinirlamasini belirtmektedir. S6zlesmeyle saglayicinin belirli bir nihai Grinu
Tarkiye icinde sadece bir aliciya sattigi hiukme baglanmaktadir. Ara mal veya
hizmetler igin ise, tek aliciya saglama Turkiye icinde sadece bir alicinin var oldugu
veya Turkiye’de spesifik bir amagla bu mali kullanan bir tek alicinin bulundugu
anlamina gelir. Ara mal veya hizmetler bakimindan tek aliciya saglama genellikle
endustriyel temin olarak aniimaktadir.

(189) Teblig’in 3 Gncu maddesinin birinci fikrasinin (h) bendinde tanimlandidi sekilde
tek aliclya saglama yukumluligunu igeren dikey anlagmalar Tebli§’in 2. maddesinin
Uguncl fikrasi geredince alicinin pazar payinin % 40’1 asmamasi ve bu Teblig’de
belirtilen kosullari tagimasi kaydiyla sartiyla grup muafiyetinden yararlanabilmektedir.
Pazar pay! esiginin asildigi durumlarda asagidaki degerlendirmeler tesebbusler
acisindan yol gosterici olabilecektir.

47



(190) Tek aliciya saglamada asil rekabet riski diger alicilara pazarin kapatiimasidir.
Alicinin diger alicilarin temin kaynagina girisini engelleyen tek aliciya saglama
yukumlaligu getirebilmesinin degerlendiriimesinde Ust satin alim pazarindaki pazar
payinin énemli oldugu agiktir. Bununla birlikte alicinin alt pazardaki konumu, bir
rekabet sorununun ortaya cikip ¢ikmamasinin degerlendiriimesinde 6nemli bir
faktordlr. Sayet alici alt pazarda bir pazar gucune sahip degilse, o zaman tiketiciler
acisindan dikkate deger bir olumsuz etkilerin ortaya cikmasi beklenmeyebilir. Ote
yandan anilan olumsuz etkiler ancak alicinin alt pazarda ve Ust alim pazarinda
%40’ in Uzerinde oldugu durumlarda beklenebilir. Alicinin Ust pazardaki paylr %40’
asmiyor olsa bile, 6zellikle alicinin alt pazardaki pazar payl %40’in Uzerinde oldugu
durumda hala 6nemli dl¢glide bir kapama etkisi ortaya c¢ikabilir. Bu durumda da
muafiyetin geri alinmasi gerekebilir. Bir tesebblsun alt pazarda hakim durumda
olmasi halinde, Urlnleri sadece veya esas olarak hakim durumda olan aliciya
satmaya iligkin bir yakimlalik kolayca rekabeti kisitlayici etkiler dogurabilir.

(191) Tek aliciya saglama yukumlalugunun degerlendiriimesinde alicinin alt ve Ust
pazarlarindaki konumunun yani sira bu yUkumluligin sdresi ve kapsami da
onemlidir. Baglanmig arz (temin) payl yukseldikge ve tek aliciya saglama
yukimlaligunan suresi uzadikga kapama etkisinin ortaya c¢ikma olasiligi da
artacaktir. Hakim durumda olmayan bir tesebbus tarafindan yapilan ve bes yildan
daha kisa sureli olan tek aliciya saglama yukimluligu iceren anlagmalar, rekabeti
artirici ve bozucu etkilerin arasinda bir dengelemeyi gerektirir. Bes yildan daha uzun
sureli anlasmalarda ¢ogu yatirimlar iddia edilen etkinliklere ulagsmak icin gerekli
olmaz veya bu etkinlikler tek aliciya saglama yukimlaligld igeren anlagsmalarin
kapama etkilerini dengelemekte yeterli degildir.

(192) Ust pazarda rakip alicilarin konumlari da énemlidir. Zira rakip alicilar eger
pazarl kapatan aliciya gore onemli Olglide kuguklerse, maliyetlerini artirmak gibi
rekabeti kisitlayici nedenlerle rakip alicilara pazarin kapatilmasi olasilik dahilindedir.
Rakip alicilarin benzer alim guclUne sahip olmalari ve saglayicilara benzer satis
olanaklari sunmalari durumunda rakip alicillara pazarin kapatiimasi s6z konusu
olmayacaktir. Bdyle bir durumda pazar kapama etkisi sadece potansiyel alici igin s6z
konusu olabilir. S0yle ki; pazardaki belli bagh alicilarin tamaminin saglayicilarin
blayuk bir gogunlugu ile bu tip anlasmalar yapmalari pazar kapama etkisi yaratabilir.
Bu yonde bir birikimli etki mtnhasirligin geri alinmasina yol acabilir.

(193) Gergek bir kapama etkisinin olup olmadiginin degerlendiriimesinde saglayici
seviyesindeki giris engelleri onemlidir. Rakip alicilar igin mal veya hizmetleri
kendilerine Ust pazarda dikey entegrasyon yoluyla saglamak etkin ise, kapama
etkisinin rekabet sorunu yaratmasi olasi degildir. Ancak uygulamada siklikla énemli
giris engellerinin var oldugu goérulmektedir.

(194) Saglayicilarin kargi gucu o6nemlidir. Zira buyuk saglayicilar kendilerinin
alternatif alicilardan mahrum birakilmalarina kolayca izin vermezler. Dolayisiyla
pazar kapama riski esas olarak zayif saglayicilarin ve gugli alicilarin oldugu hallerde
s6z konusudur. Guglu saglayicilarin oldugu bir durumda tek aliciya saglama
yukimlaligu rekabet etmeme yukumlalagayle birlikte bulunabilir. Rekabet etmeme
yukumlalugu ile birlikte getiriime durumunda Kilavuz’daki tek marka igin getirilen
kurallar uygulanir. Her iki tarafin da iliskiye 6zgu yatinm yaptigi durumda; karsilikl
munhasirlik iceren sektorel arz anlagmalari gibi her iki sinirlamanin birlikte
uygulanmasi hakim durum seviyesinin altinda genellikle hakli gorulebilir.
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(195) Son olarak ticaretin seviyesi ve udrunudn niteligi pazar kapama bakimindan
onemli faktorlerdir. Ara mallarda veya Urinun homojen oldugu hallerde pazar kapama
ihtimali daha azdir. ik olarak belirli bir girdiyi kullanan kapatiimis bir (retici genellikle
musterilerinin talebine cevap vermede, markanin dnemli rol oynadigi nihai tiketicinin
talebine cevap vermeye goére toptanci veya perakendeciden daha fazla esneklige
sahiptir. Ikinci olarak, farkl sinif ve kalitede olan heterojen bir (iriine gére homojen bir
urande kapatilmig bir alici igin olasi temin kaynaklarindan birini kaybetmek daha az
onemlidir.

(196) Hakim durum seviyesinin altinda homojen ara mallar bakimindan
anlasmalardaki rekabet kisitlarinin muafiyet alabilmesi mamkandar. Giris engellerinin
oldugu nihai markali GrGnler veya farkhlastirilmis ara mallar bakimindan rakip alicilar
pazari kapatan alici ile karsilastirildiginda gorece daha kuguklerse, kapatan alici alt
pazarda hakim durumda olmasa bile tek aliciya saglama yUkumluligu rekabeti
olumsuz etkileyebilir.

(197) Rekabeti kisitlayan etkiler tespit edilmisse, tesebbus hakim durumda olmadigi
surece muafiyet mimkundur. Vazgegme sorununun oldugu hallerde etkinligin ortaya
¢cilkmasi beklenebilir ve bu nihai mallara gére ara mallar bakimindan daha
muhtemeldir. Diger etkinlik durumlari olasiligi ise daha azdir. Dagitimda olasi 6lgek
ekonomisinin varhdinin tek aliciya saglama yukimlulagund hakli gostermesi pek
mumkun goézikmemektedir.

(198) Vazgecme sorununun varhigl halinde ve hatta dagitimda olgek ekonomisi
bulunmasi durumunda, asgari arz zorunlulugu gibi saglayiciya yuklenen miktar
zorlamalari daha az sinirlayici bir alternatif olabilir.

Tek Aliciya Saglama Yiikimliiliigiine fliskin Ornek

(199) Belirli bir tipteki tamamlayici parga pazarinda (ara urin pazarinda) saglayici A
alici B ile, kendi know-how'i ile yeni makinelere dnemli yatirim yaparak ve alici B’nin
temin edecedi spesifikasyonlarin yardimi ile bu parganin yeni versiyonunu
gelistirmeyi kabul etmistir.

(200) B yeni parcgayi birlestirebilmek icin énemli bir yatirrm yapmak zorundadir. A
s6z konusu pargay! ilk pazara suruldugu tarihten itibaren bes yil boyunca sadece
alici B’ye saglayacaktir. B de ayni sure igerisinde yeni Grind sadece A'dan alacaktir.
Hem A hem de B parganin diger versiyonlarini baska yerlerden almaya ve baska
yerlere satmaya devam edeceklerdir. Alici B’nin hem Ust pazardaki parga pazarinda
hem de alt nihai Grin pazarindaki pazar payi %45’in biraz Uzerindedir. Parga Ureten
saglayicinin pazar payi ise % 35'tir. Parga pazarinda %20-25 civarinda pazar payi
olan iki tane daha saglayici ve bunlarin disinda birka¢ tane kigluk saglayici
bulunmaktadir.

(201) Onemli miktarda yatirim yapildigi dikkate alinarak, etkinlik yaratiimasi ve sinirli
kapama etkisi nedeniyle anlasmanin muafiyet kosullarini tagsimasi mamkuindur. % 35
pazar payina sahip bir parga Ureticisinin Urettigi belirli bir versiyonda diger alicilara
pazar kapatilmis durumdadir. Ancak benzer yeni UrUnleri gelistirebilecek diger
ureticiler de pazarda bulunmaktadir. Alict B’nin talebinin diger saglayicilara
(Ureticilere) kapatilmasi ise pazarin en fazla %45’i ile sinirhidir.
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(202) Tek aliciya saglama yukumluligu dogrudan veya dolayli olarak saglayicinin
sadece tek bir aliciya satmasi halini igerir. Saglayiciya getirilen miktar zorlamasi ise
saglayicinin satiglarinda aliclya yogunlasmasini saglamak icin alici ile saglayici
arasinda kabul edilmis tesviklere dayanmaktadir. Bu ¢ergcevede saglayici Uzerine
getirilmis miktar zorlamasi tek aliciya saglama yukumluligu ile benzer ancak daha
hafif etkilere sahiptir. Miktar zorlamasinin degerlendiriimesinde Ust pazarda diger
alicilara pazarin kapatilmasi derecesi dikkate alinir.

9.5.2.7. Baglama

(203) Saglayicinin bir Grinun satigsinda farkli bir Grinin kendisinden veya kendi
belirledigi bir bagkasindan satin alinmasi kogsulu getirmesine baglama denir. Birinci
ardn baglayan urun digeri ise baglanan drindur. Baglama yukimltlugu hakim durum
s6z konusu oldugu zaman 4054 sayili Kanun’un 6. maddesi kapsaminda bir kotlye
kullanma olarak nitelendirilebilir. 4054 sayili Kanun’un 4. maddesi, rakip saglayicilar
arasinda bir Grinun satiginin farkli bir Grinin de satin alinmasina baglandigi yatay
anlasmalara uygulanir. Baglama ayrica baglanan Urln agisindan tek marka tlrG bir
yukimlulige yol agmissa bu takdirde Kanun'un 4. maddesi gergevesinde bir dikey
sinirlama da olusturabilir. Sadece bu son durum Kilavuz’da ele alinmaktadir.

(204) Bir drandn ayri bir Grin olup olmadiginin degerlendiriimesinde dncelikle
alicilarin talebi dikkate alinir. Baglamanin olmadigi durumda alicilarin gdéziinde
arunler iki ayri pazardan satin alinabilecek ise, s6z konusu iki Grtin ayri birer Grandur.
Ornegin, misteriler bagcikla ayakkabiy! birlikte satin almak isteyeceklerinden,
teamuldir. Dolayisiyla ayakkabinin bagcikla birlikte satiimasi bir baglama degildir.
Uriintin niteligi bir Grintn diger Griin olmaksizin satigini teknik olarak zorlastirdigdi
durumlarda bu uygulama kabul edilebilir niteliktedir.

(205) Baglamanin rekabet Uzerindeki asil olumsuz etkisi baglanan Urinde pazarin
kapatilma riskidir. Baglama baglanan Urin bakimindan aliciya en azindan miktar
zorlamasi getirildigi anlamina gelir. Baglanan Urun agisindan bir de rekabet yasagi
getirildigi durumda baglanan Urin pazarinda olasi kapama etkisi artar. Baglama
ayrica Ozellikle U¢ durumda rekabetci fiyatin Ustinde fiyatlarin olugsmasina neden
olabilir. ilk olarak, alici bakimindan baglanan Griin ve baglayan triinin kismen ikame
edilebildigi durumdur. Ikinci olarak, baglayan Uriini kullanan misteri bakimindan
baglama fiyat ayrimciligina olanak saglar, érnegin murekkep kartuslarinin fotokopi
makinesi satiglarina baglanmasi. Uglincii olarak uzun sireli sézlesmelerde veya
uzun degistiriime slresi olan orijinal ekipmanlarla ilgili satis sonrasi pazarlarda,
musteriler igin badlamanin sonuglarinin hesaplanmasi zor hale gelir. Son olarak,
baglama hem baglayan hem de baglanan Urin pazarlarinda giris engellerinin
yukselmesine de yol acabilir.

(206) Baglama yukumluligunu iceren dikey anlagsmalar Teblig'in 2. maddesinin ikinci
fikrasi geredince saglayicinin pazar payl hem baglanan trin hem de baglayan Grin
bakimindan % 40’1 asmadidi takdirde ve Teblig'de belirtlen kosullari tasimasi
kaydiyla grup muafiyetinden yararlanabilmektedir. Baglama rekabet etmeme,
baglayan urin bakimindan miktar zorlama veya munhasir satin alma gibi diger
Teblig’'de yasaklanmayan dikey sinirlamalarla birlikte kullanilabilir. Pazar payi
esiginin asildigi bireysel durumlarda asagidaki degerlendirmeler tesebbulsler
acisindan yol gosterici olabilecektir.
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(207) Saglayicinin baglayan Urun pazarindaki konumu olasi rekabeti kisitlayici
etkilerin deg@erlendiriimesi bakimindan ana &éneme sahiptir. Genelde bu tip bir
anlasma saglayici tarafindan empoze edilir. Saglayicinin baglayan trun pazarindaki
onemi alicinin baglama yukamltugund reddetmeyi zor bulmasinin ana nedenidir.

(208) Saglayicinin pazar gucunin degerlendiriimesinde baglayan Urin pazarindaki
rakiplerinin konumu 6énemlidir. Rakipler yeterince ¢ok ve gorece gugli iseler rekabeti
kisitlayici etkiler beklenmeyebilir zira diger saglayicilarda benzer yukumlulakler
uygulamadiklari surece alicilarin baglayan UGrinU baglanan Urin olmaksizin
alabilecekleri yeterli alternatifleri olacaktir. ilave olarak, baglayan Griin pazarindaki
giris engelleri de saglayicinin pazardaki glcundn tespitinde 6nemlidir. Baglama
baglayan Urln igin rekabet yasagi ile birlikte getirildiginde, bu durum saglayicinin
konumunu dnemli dl¢glde guglendirecektir.

(209) Alim gucunin varhgr énemlidir zira guglt alicilar muhtemel etkinlik artislarinin
bir kismini elde etmeden baglamayi kabul etmeye kolayca zorlanamayacaklardir.
Etkinlik artisina dayanmayan baglama, alicilarin énemli bir alim gucune sahip
olmadiklari durumda bir risktir.

(210) Rekabeti bozucu etkiler tespit edildiginde tesebbls hakim durumda olmadigi
surece 5. maddeye gore muafiyetin mumkin olup olmadigr sorunu ortaya gikar.
Baglama yukumlalukleri ortak Uretimde ve ortak dagitimda etkinliklerin ortaya
¢lkmasina yardimci olur. Baglanan drinun saglayici tarafindan uretilmedigi durumda,
baglanan Urinden saglayici yiksek miktarlarda alim yapacagindan bir etkinlik artisi
da dogabilir. Ancak baglamanin muaf tutulabilmesi i¢cin maliyetlerdeki azalmanin bir
kisminin tlketicilere yansitildiginin gosterilmesi gerekir. Perakendeci baglama
uygulamasi yapan saglayici tarafindan sunulan Urinleri veya benzerlerini ayni veya
daha iyi kosullarda duzenli bir gsekilde temin edebiliyorsa muafiyet s6z konusu
olmayacaktir.

(211) Baglama belli bir yeknesaklida ve kalite standardi saglamaya yardim ediyorsa
bagka bir etkinlik artisi s6z konusu olabilir. Bununla birlikte, bu olumlu etkilerin aliciya
asgari kalite standartlarina uyarak mallarn kullanmasi veya yeniden satmasi
zorunlulugu getirildiginde, bu mallarin saglayicidan veya onun belirledigi bir kisiden
alinmasi sarti getiriimeden etkin bir gekilde ortaya c¢ikmayacagdinin gosterilmesi
gerekir. Asgari kalite standartlarina iliskin yukumlalUkler normalde 4054 sayili
Kanun’un 4. maddesi kapsamina girmeyecektir. Baglayan Griinun saglayicisinin alici
uzerine alicinin baglanan drinit almasi gerektigi saglayicilara yonelik bir yakimlulak
koymasi, 6rnegin asgari kalite standardina iligkin formtlasyonun mimkin olmadigi
durumda, Ozellikle baglayan Urun saglayicisinin baglanan Grinun saglayicisini tayin
etmekte dogrudan (mali) bir menfaatinin olmadigi hallerde Kanun’un 4. maddesi
kapsami disinda kalacaktir.

(212) Baglamanin rekabetci fiyatin Ustunde fiyatlara neden olmasi kendi basina
rekabeti bozucu sayilir. Kapama etkisi baglanan Urin pazarinda toplam satiglar
icinde bagli olan payin ne kadar olduguna bagldir. Bu etkinin ne derecede énemli bir
kapama etkisi yaratacagl sorusuna yonelik olarak, tek marka anlagsmalarina iligkin
degerlendirme burada da uygulanabilir. Kismen de olsa tiketiciye yansitiimig
etkinlikler olmadidi surece % 40 pazar pay! esiginin Ustinde muafiyet mumkin
degildir. Baglama, baglayan veya baglanan drin bakimindan rekabet etmeme
yukumlalugu ile birlestiginde, muafiyet alinmasi olasiligi daha da azdir.
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(213) Baglama anlasmasindan etkinlik dogmamissa veya ortaya gikan etkinlikler
tuketiciye yansitiimamigsa grup muafiyetinin geri alinmasi s6z konusu olabilecektir.
Saglayicilarin gogunlugunun benzer baglama anlasmalari yaptigi ve muhtemel
etkinlikleri kismen de olsa tlketicilere yansitiimadidi birikimli etki durumunda da
muafiyetin geri alinmasi gundeme gelebilecektir.

9.5.2.8. Tavsiye Fiyatlar ve Azami Satis Fiyatinin Belirlenmesi

(214) Saglayicinin pazar payinin % 401 asmadigi hallerde ilgili bdlimlerde
vurgulandigi Uzere tavsiye fiyat ve azami fiyat uygulamasi grup muafiyeti kapsami
icinde deg@erlendiriimektedir. Pazar payi esiginin asilmasi ve grup muafiyetinin geri
alinmasi ile ilgili bireysel olaylarin dederlendiriimesinde asagidaki aciklamalar yol
gOsterici olacaktir.

(215) Azami veya tavsiye fiyatlarda olasi rekabet riski oncelikle azami ve tavsiye
fiyatlarin yeniden saticilar icin referans olarak calismasi ve yeniden saticilarin
cogunlugu veya tamami tarafindan bu fiyatlara uyulmasidir. ikinci olarak tavsiye ve
azami fiyatlarin saglayicilar arasinda isbirligini kolaylastirmasidir.

(216) Azami veya tavsiye fiyat uygulamasinin olasi rekabeti kisitlayici etkilerinin
degerlendirimesinde en o©Onemli faktdér saglayicinin pazardaki konumudur.
Saglayicinin pazardaki gucu arttikga, azami veya tavsiye fiyatin yeniden saticilar
tarafindan az veya ¢ok yeknesak uygulamasi riski artar zira yeniden saticilar bunu
referans (focal point) olarak kullanabilirler. Yeniden saticilar bdylesine énemli bir
saglayici tarafindan Onerilen fiyattan ayrilmayi zor bulabilirler. Bu sartlar altinda
azami ve tavsiye fiyat eger fiyat seviyesinin yeknesak olarak uygulanmasina yol
acglyorsa bu uygulamalarin Kanun’'un 5. maddesinin sartlarini tagimasi mumkadn
degildir.

(217) Azami veya tavsiye fiyatin olasi rekabeti kisitlayici etkilerinin
degerlendirilmesinde ikinci 6énemli faktér rakiplerin pazardaki konumudur. Ozellikle
dar oligopol pazarlarda, azami veya tavsiye fiyatin yayimlanmasi veya kullaniimasi
uygulamasi tercih edilen fiyat seviyesinde bilgi degisimini ve daha dusuk fiyatlarin
uygulanma olasiligini azaltarak saglayicilar arasinda igbirligini kolaylastirabilir. Bu
gibi etkilere yol agan azami veya tavsiye fiyatlar Kanun’un 4. maddesini ihlal edebilir.

9.5.2.9. Diger Dikey Sinirlamalar

(218) Yukarida tanimlanan dikey sinirlamalar ve bunlarin bir arada kullaniimalari
sadece 6rnek olarak verilmistir. Bu Kilavuz’'da dogrudan agiklamasi yapilmamis diger
sinirlamalar ve bilesimleri de bulunabilir. Bu tlrdeki sinirlamalara ve bilesimlerine de
pazar uzerindeki etkiler on planda tutularak ayni genel ilkeler uygulanacaktir.
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saglayicinin pazardaki konumu, 27, 32,
52

satis sonrasi pazar, 20, 21, 50

secici dagitim, 10, 11, 14, 15, 17, 37, 40,
41,42,43, 44,45, 46, 47

sinirh dagitim, 17, 23

tavsiye fiyat, 8, 17, 52

tek aliciya saglama, 16, 17, 18, 19, 20,
47,48, 49, 50

tek elden dagitim, 21, 35, 37, 39

tek elden satin alma, 11, 37, 39

tek marka, 17, 23, 25, 31, 32, 33, 34,
38, 39, 43, 44, 48, 50, 51

tesis igi Uretim, 21

ticaretin seviyesi, 27, 29, 33, 38, 49
toptanci seviyesi, 10, 21, 33, 34, 38, 39,
40

arin farkhlastirmasi, 26, 36, 39, 45
urane 6zgu ozellikler, 27

vazgecme problemi, 24, 32, 36

yeniden satis fiyati, 8, 17
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