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Bahar Ersoy Zengin
RK Daire Baskan Yardimcisi

Son yillarda otomotiv sektoriinde
dijitallesmenin etkileri bliytk
dlctde hissedilirken, bir yandan
da otomotiv dagitiminda yeni
bir is modelinin 6n plana c¢iktig
goriilmektedir. 100 yili askin
stiredir bayilik sistemi ile araclarini
dagitan orijinal ekipman Ureticileri
(OEM'ler / arac ureticileri) franchise
anlasmalariyla kurduklari bayilik
aglarini, tiketicilerin tercihlerini
de gbzeterek, acentelik sistemine
déntistiirmeye basladi. Peki nedir
bu acentelik sistemi?

Bilindigi Gizere, bayilik sisteminde,
OEM'ler trettikleri araclarn
distribiitorleri araciligiyla bayilere
satmakta ve bayiler de s6z konusu

araclarin yeniden satisini gerceklestirmektedir. Son
dénemde cesitli tilkelerde érneklerine rastladigimiz
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Dikey anlasma kapsaminda bayilerin

fiyatlarinin orijinal ekipman Ureticilerince
belirlenmesi kural olarak hukuka aykirilik
teskil etmektedir.

Tam acentelik
is modeli yerine
daha esnek bir
is modelinin
tercih edilmesi
de glindeme
gelebilecektir

acentelik sisteminde ise, bayilerin

arttk OEM’ler namina ve hesabina
satis islemlerini gerceklestiren
araci konumunda olduklar
goriilmektedir. Onceki sistemden
farks; temsil iliskisinin bir sonucu
olarak, birer acente konumunda
bayilerin musterilerle yapilan
satis sozlesmelerinin artik
tarafi olmamasi ve stoklarinda
ara¢ bulundurmamalaridir. S6z
konusu is modelinin getirdigi
bir diger yenilik ise, geleneksel
satis kanalinin yani sira ¢evrim ici
satis kanali aracihigiyla OEM’lerin
tiiketicilere dogrudan satis yapma

olanagina sahip olmasidir. OEM'lerin

bu is modelinden elde ettigi avantajlar
arasinda, dogrudan satis araciligiyla tiiketici tercihleri
hakkinda birinci elden bilgi edinme, hizmet kalitesinde
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artis ve markalar arasi rekabet gliciiniin artmasi gibi
hususlar 6n plana gikmaktadir.

Bayilik ve fiyatlandirma

Bu zamana kadar kisith kar marjlari Gizerinden gerek
marka ici gerek marka disi rekabet icinde bulunan bayiler,
artik fiyat rekabetinden kalite ve hizmet rekabetine
yonelmek durumunda kalacaktir. Bu dogrultuda,
OEM'’lerin birer temsilcisi olan bayiler, arac dzellikleri ve
servis hizmetlerine yonelik olarak musteriye teknik bilgi
verme ve danismanlik yapmanin yani sira, test stiriisleri,
arac teslimi ve satis sonrasi hizmet konularinda daha
kapsamli bir hizmet sunacaktir. Bir bakima, 6zellikle
marka ici rekabet bakimindan tiiketicilerin tercihleri, fiyat
ve benzeri kampanyalardan ziyade showroom’da alinan
hizmetin derecesine gore sekillenecektir.

Halihazirda acentelik modeli, bazi markalarin elektrikli
arag satislari bakimindan veya bir pilot bolge/llke
bazinda tiim arac modelleri bakimindan uygulanmaktadir.
Acentelik modelinde, bayilerin ticari riskleri bliylk
oranda azalmakta ve bayiler her bir arac basina yapilan
satislardan belli bir komisyon elde etmektedir. Tam
acentelik modelinde (genuine agency model), bayiler
arag satis fiyatlarini kendileri belirleyememekte,

OEM'ler tarafindan belirlenen sabit fiyatlar izerinden
misterilere satis yapmaktadir. Dolayisiyla tiiketiciler
bavyiler ile fivat pazarligina girememekte ve marka ici
fiyat rekabeti sona ermektedir. Bu durumun, piyasada
ilgili marka bakimindan fiyat seffafligini beraberinde
getirdigi sdylenebilecektir. Ote yandan, daha esnek
acentelik modellerinde (non-genuine agency model)
bayilere bir dereceye kadar fiyatlarda indirim yapma ve
kampanya uygulama yetkisi verilmektedir. Bu bakimdan,

hibrit acentelik modellerinde marka ici fiyat rekabetinin
bayiler arasinda kisith da olsa devam ettigi gorilmektedir.
Bununla birlikte, her iki acentelik isleyisi bakimindan,
marka ici rekabette fiyat disi unsurlarin 6n planda
oldugunu belirtmek gerekmektedir.

Marka ici rekabet

Bayilerin satis yapacagi bolge ve misterilere OEM'lerin
karar vermesi de, rekabet hukukunun konusunu
olusturmayabilecektir2. Burada énemli olan husus,
acente konumundaki bayinin, OEM adina yapmis oldugu
ya da aracilik ettigi sozlesmeden dolayi herhangi bir
mali veya ticari risk alip almadigidir. Sayet, herhangi
bir mali veya ticari risk mevcut degilse, 4054 sayili
Rekabetin Korunmasi Hakkinda Kanun kapsami disinda
bir ticari iliski s6z konusu olacaktir. Diger yandan, esnek
acentelik modelinde, bayilerin fiyatlarda kisith da olsa bir
takdir yetkisi bulundugundan, bayilerin mali veya ticari
risklerinin devam ettigi varsayilabilecek ve s6z konusu
acentelik iliskisi rekabet hukuku radarina girebilecektir.

Acentelik modeli her ne kadar bayiler acisindan finansal
risklerin OEM’lere transfer edilmesi ve stok maliyetlerinin
ortadan kalkmasi anlamina gelse de, kuskusuz tilkemizde
bu sistemin benimsenip benimsenmemesinde, tiiketici
aliskanhklari ve tercihlerinin yani sira pazar kilttrd,
bayilerin is hacmi ve bayilerin alacaklari komisyonlar
belirleyici olacaktir. Bu baglamda, tam acentelik is modeli
yerine daha esnek bir is modelinin tercih edilmesi de
glindeme gelebilecektir. Sonug olarak, geleneksel bayilik
sisteminden acentelik sistemine gecildigi bir durumda,
hangi acentelik modeli benimsenirse benimsin, marka ici
rekabetin baska bir yone evrilecegi ve rekabet hukuku
dinamiklerinin degisecegi asikardir.
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