i’ I

A Tl L % BWH

iNDIRIM SISTEMLERI VE REKABET;
TEK TARAFLI DAVRANISLAR

ACISINDAN BIR DEGERLENDIRME

BEKIR KOUABAS




INDIRIM SISTEMLERI VE REKABET:
TEK TARAFLI DAVRANISLAR
ACISINDAN BIR DEGERLENDIRME

BEKIR KOCABAS

ANKARA 2008



© Bu eserin tiim telif haklar
Rekabet Kurumuna aittir. 2009

[k Baski, May1s 2009
Rekabet Kurumu-Ankara

Bu kitapta 6ne siiriilen fikirler eserin yazarina aittir;
Rekabet Kurumunun goriislerini yansitmaz.

11/6/2008 tarihinde
Rekabet Kurumu Bagskan Yardimcis1 Fevzi OZK AN Baskanliginda,

4 No’lu Daire Baskan1 Y. Serdar YARAR, Prof. Dr. Osman Berat

GURZUMAR, Prof. Dr. Ejder YILMAZ, Prof. Dr. Erol CAKMAK ’tan
olusan Tez Degerlendirme Heyeti dniinde savunulan bu tez,

Heyetge yeterli bulunmus ve Rekabet Kurulu’nun 20/06/2008 tarih ve

08-40/547 sayili toplantisinda “Rekabet Kurumu Uzmanlik Tezi”

olarak kabul edilmistir

ISBN 978-975-8936-69-4 YAYIN NO <0 224




Canim Aileme ve
Sevgili Esime...



Sayfa No
SUNUS ettt et et e e s tae s tb e etbeeabe e beebeesaseseseesseesseessens v
KISALTMALAR.......cooiiiiieteese ettt sttt nsee s vii
GHRIS ... 1
Boliim 1
GENEL OLARAK INDiRiM SiISTEMLERI
1.1. INDIRIM SISTEMLERININ TANIMI VE
GENEL OZELLIKLERI ....cco.cviiiirieieiiie e 5
1.2. INDIRIM SISTEMLERININ SINIFLANDIRILMASI
VE KAVRAMSAL CERCEVE ..ottt 6
1.2.1. Indirimin Etkili Oldugu Pazar Sayisina Gore Simflandirma......... 6
1.2.2. Indirimin Kapsamina Gore Smiflandirma.................ccooevruevennee. 7
1.2.3. Indirim Oranina Gére Siniflandirma ............c.ooveveeeeeeeeeeeeenn. 8
1.2.4. Indirim Hedeflerine Gore Sintflandirma ..............cccoeueueueueenecnne.. 9
1.2.5. Indirimin Her Bir Alict Bazindaki
Etkilerine Gore Smiflandirma ............cccooooeieeiiiiiieiiieceee e, 10
Boliim 2
INDIRIM SISTEMLERININ
REKABET SURECINE ETKILERI
2.1. INDIRIM SISTEMLERININ REKABETCI OLDUGUNU
SAVUNAN GORUSLER: CHICAGO OKULU ......coceveveeeeeeeennn. 14
2.2. INDIRIM SISTEMLERININ REKABETCI ETKILERI...................... 18
2.2.1. Sabit Maliyetlerin Kurtarilmasi...........ccccevvervienenencnenncnenene 18
2.2.2. Yeniden Saticilarin Tesvik EAilmesi........cccooovvveeiviieiiiieieeeneen, 18
2.2.3. Bedavacilik Sorununun COzOlmesi ..........c.ocoeveeeeveeeeceeeeieeeneens 18
2.2.4. Cifte Tekelci Fiyatlamanin (Double Marginalisation)
ONIEIMEST .ttt eeereae 19
2.2.5. Alt Pazarlarda Rekabetin Tesis Edilmesi .......c..ccocoeeeeeeeveeeneenn. 19
2.2.6. Koordinasyon ihtimalinin Azalmast.............ccc.ccccoeverererrrerennnsn. 20
2.2.7. Toplam Uretimin Artmas1 ve Etkinlik Saglanmast ..................... 20
2.2.8. Tiiketicilerin Daha Bilingli Duruma Gelmesi...........c.c.ccoveeeunee.n. 20
2.3. CHICAGO OKULU’NUN YAKLASIMLARINA
GETIRILEN ELESTIRILER .......cocoooveviveeeieeeeeeceeeeeeeeee e, 20

ICINDEKILER



2.4. INDIRIM SISTEMLERININ REKABET KARSITI ETKILERI......... 23

3.1.

3.2.

3.3.

4.1.

4.2.

4.3.

2.4.1. Dislama EtKiSi ......ocooiieiiiiiiiiecieecteee e 23
2.4.1.1. Tek Uriin indirimlerinde Dislama EtKiSi ........................ 24
2.4.1.2. Paket Indirimlerinde Dislama EtKisi..........cccocvveveveuennesns 30

2.4.2. Ayrimeilik EtKiSi ....vvevvieriiieciecitceeceeeee e 33

Boliim 3

INDIiRIiM SISTEMLERINE ILISKIN
AB VE ABD UYGULAMALARI

AB REKABET HUKUKUNDA
INDIRIM SISTEMLERININ DEGERLENDIRILMESI...................... 36
3.1.1. 11gili Yasal MEVZUAL ...........coovvueveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 36
3.1.2. Indirim Sistemlerine liskin Komisyon
ve Mahkeme Kararlari...........cooovvviiviiiiiiiiiiiiiee e 37
ABD ANTITROST HUKUKUNDA
INDIRIM SISTEMLERININ DEGERLENDIRILMESI...................... 48
3.2.1. 11gili Yasal MEVZUAL ...........cevvveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee s 48
3.2.2. Dava HUKUKU......coooiiiiiiiieeiee e 49
3.2.2.1. Tek Uriin Indirimlerine liskin Davalar.......................... 50
3.2.2.2. Paket Indirimlerine liskin Davalar ............ccccccooeueunnn.... 52
AB VE ABD UYGULAMASINA ILISKIN DEGERLENDIRME.......55
Boliim 4
INDIiRiM SiSTEMLERININ DEGERLENDIRILMESINDE
IKTiSADI YAKLASIM VE UYGULANABILECEK TESTLER
INDIRIM SISTEMLERININ DEGERLENDIRILMESINDE
IKTISADI YAKLASIMIN ROLU VE ONEMI ......cocoovovivivieinn 61
INDIRIM SISTEMLERININ DEGERLENDIRILMESINDE
ETKi ODAKLI BIR YAKLASIMIN GENEL CERCEVESI ............... 63
INDIRIM SISTEMLERININ DISLAMA ETKIiSININ ORTAYA
KONULMASINDA KULLANILABILECEK TESTLER.................... 65
4.3.1. Genel Nitelikteki TeStIEr .....covviiviiivieiiiieeeeeeeeeeeee e 65
4.3.1.1. Y1IKICI Fiyat TeSt c.veevvvecerierieiieiieiiesieesee e eere e 65
4.3.1.2. Yikic1 Kapama Testi (Predatory Forecloseure Test)............. 66
4.3.1.3. Dislayici Paketleme Testi (Exclusionary Bundling Test)....... 66
4.3.2. Geriye Doniik Indirimlere Tliskin Testler ...........ccccocoovevererennne. 68
4.3.2.1. Komisyon Tarafindan Onerilen Test............ccccovvverrrrinernnnns 68

4.3.2.2. Komisyon’un Onerdigi Testin Elestirisi Cer¢evesinde
Geriye Déniik indirimlere Iliskin
Ideal Bir Test igin C1Kartmlar ............coocoveveveveeeeeeeeeeeennn. 71

il



4.3.2.3. Geriye Déniik indirim Sistemlerinin Degerlendirilmesinde
Kullanilabilecek Alternatif Test........ccccevverierierieenieriennenns 76

Boliim 5
TURK REKABET HUKUKU UYGULAMASINDA

INDIiRIM SISTEMLERI
5.1.GENEL OLARAK ......oovimiieeeeeeeeeeeeeeeeeeee e neneeen 80
5.2.INDIRIM SISTEMLERINE ILISKIN
REKABET KURULU KARARLARI VE DEGERLENDIRME............ 81
SONUC ...ttt 86
ABSTRACT ..o 90
KAYNAKCA ..o ees s 91

il



v



SUNUS

1994 yilinda kabul edilen 4054 sayili Rekabetin Korunmasi Hakkinda
Kanun’un uygulanmasint saglamak {izere, 1997 yilinda kurulan Rekabet
Kurumu, 12 yil gibi kisa bir siirede, piyasalarda kartellesme ve tekellesmeyi
engellemek yoniinde énemli adimlar atmigtir. Bu sayede, tiiketicilerin, gidadan
sagliga, barinmadan 1sinmaya, iletisimden ulasima, kisacas1 yasamin her
alaninda daha kaliteli {irlini, daha ucuza ve daha ¢ok satin alabilmeleri
saglanmistir. Bu bagarilar sayesinde de, Rekabet Kurumu, yalnizca Tiirkiye’deki
kurumlar arasinda degil, diinyadaki rekabet otoriteleri arasinda da hak ettigi yeri
almaya baglamistir. Nitekim Avrupa Birligi Komisyonu ilerleme raporlar ile
OECD gozden gecirme raporlarinda bu durum ifade edilmekte ve Kurumun
ulasmis oldugu idari kapasite ve mesleki diizey takdirle karsilanmaktadir.

Rekabet Kurumunun ulagsmis oldugu idari kapasite ve mesleki diizeyin
bir yansimast uzmanlik tezleridir. Rekabet uzman yardimecilar, ii¢ yili asan
mesleki ¢aligmalarindan elde ettikleri tecriibeleri, yogun bilimsel arastirmalarla
birlestirerek tez hazirlamaktadir. Rekabet hukuku, politikasi ve sanayi iktisadi
alanlarindaki bu tezler, 6gretim iiyelerinin de bulundugu bir Tez Degerlendirme
Heyeti oniinde savunulmakta ve yeterli bulunmasi halinde Rekabet Kurulunca
kabul edilmektedir. Bu sayede daha once ele alinmamis pek ¢ok konuda degerli
eserler ortaya ¢ikmaktadir.

Bu eserlerin yayimlanarak, doktrine katki saglanmasi ve toplumun
rekabet konusunda bilgilendirilmesi, rekabet otoritelerinin en 6énemli goérevleri
arasinda yer alan rekabet savunuculugunun bir parcasimi teskil etmektedir.
Boylece, Rekabet Kurumu, toplumu bilgilendirme hedefine yonelik rekabet
savunuculugu cercevesinde, tek basina veya iniversiteler, barolar ve benzeri
orgiitlerle igbirligi halinde yiiriitmekte oldugu, konferanslar, sempozyumlar,
egitim ve staj programlar1 diizenlemek gibi faaliyetlerine ilave bir etkinlikte
bulunmaktadir. Tezlerini tamamlayan ve Rekabet Uzmani1 unvanini alan biitiin
arkadaglarimi1 goniilden kutluyor, basarilar diliyorum. Bu ¢er¢evede, uzmanlik
tezlerini, 6nemli bir bagvuru kaynagi olacagi inanciyla ilgili kamuoyunun
bilgisine sunuyoruz...

Prof. Dr. Nurettin KALDIRIMCI
Rekabet Kurumu Baskam
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GIRIS

Gliniimiizde teknolojik gelismeler ve ticaret politikalarindaki
serbestlesme egilimleri, bir yandan alicilar ve saticilar igin pazarlari
genisletirken bir yandan da iiriin miktarimi, g¢esitliligini ve misterilerin tercih
seceneklerini artirmistir. Bu sartlar altinda pazarda tutunabilmek ve satiglarini
artirmak i¢in daha farkli, daha kaliteli ve gorece daha ekonomik iirlin sunma
arayigina giren firmalar, arastirma gelistirme faaliyetlerine yonelmisler; ancak bu
caligmalar da {irlinlerin sabit maliyetlerini artirarak firmalarin satis yapma
ihtiyacin1 daha da elzem hale getirmistir. Ticari faaliyetlerin her zamankinden
daha stratejik bir nitelik kazandig1 bu siirecte, satislarin artiritlmasinin yaninda
yiikksek satislarin  siirdiiriilebilirligi de 6nemli hale gelmis ve geleneksel
anlamdaki fiyat rekabetinin Otesinde fakli stratejik araglar kullanilmaya
basglanmistir. Bu ara¢lardan birisi de “indirim sistemleri”dir.

Alicinin  belirli  sekilde davranmasi karsiliginda verilen fiyat
indirimlerini ifade eden “indirim sistemleri”, ticari hayatin hemen her alaninda
yaygin olarak kullanilmaktadir. Ornegin, herhangi bir ¢abuk servis lokantasinda
hamburger, kola ve patates kizartmasinin menii halinde satilmasi, bir indirim
sisteminin varligim1 gostermektedir. Hava yolu sirketlerinin sik ucan yolcu
programlar1 kapsaminda yolcularina ugus mili kazandirmas: ve bu millerin
kargiliginda bedava ugus imkani sunmasi da bir tiir indirim sistemidir. Benzer
sekilde, iiretici-bayi iligkisi ¢ergevesinde bayinin ilgili donemdeki satis hedefini
yakalamas1 karsiliginda verilen ve genellikle “prim”, “geri 6deme” veya
“promosyon” gibi farkli isimlerle anilan uygulamalar da bu kapsamda
degerlendirilmektedir.

Indirim sistemlerinin rekabet hukukunun inceleme alanma girmesi, bu
uygulamalarin pazardaki etkileri nedeniyledir. indirim sistemleri, tiiketicilerin
tercih segeneklerini artirdigi, mal veya hizmetleri daha ucuza satin alabilmelerini
sagladigi ve iiretimi artirdign Olgiide tiiketici refahimi ve toplumsal refahi
artirmaktadir (OECD 2002, 26). Ne var ki, bu uygulamalarin her zaman i¢in
refah1 artirdigim  sdylemek miimkiin degildir. Indirim sistemleri, bazi
durumlarda miisterileri indirim veren firmaya baglayarak fiili bir miinhasirlik
yaratmakta, bazi durumlarda fiyatlar1 diisiirerek yikici fiyat benzeri bir etki
gostermekte, bazi durumlarda ise alicilar arasinda ayrimciliga yol agarak alt

1
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pazarlarda rekabetin bozulmasina yol agmakta ve bdylece tiiketici refahina zarar
vermektedir. Rekabet hukukunun indirim sistemlerine miidahalesi de bu tiir
durumlarda glindeme gelmektedir.

Bununla birlikte, uygulamada rekabet¢i bir indirim sistemi ile rekabeti
bozucu bir indirim sisteminin ayirt edilmesi pek de kolay degildir. Bu durumun
sebeplerinden birisi, isleyisi ve etkileri bakimindan ayrimcilik, yikici fiyat,
baglama ve miinhasirhiga benzeyen indirim sistemlerinin tam anlamiyla bu
uygulamalar ¢ercevesinde degerlendirilememesidir. Indirim sistemleri, ticari
hayatin dinamizmi igerisinde ¢ok farkli kosullarda ve olduk¢a karmasik
goriiniimlerde ortaya ¢ikabilmekte ve ¢ok sayida faktore bagli olarak ayn1 anda
hem rekabetci hem de rekabeti bozucu etkiye sahip olabilmektedir. Bu durum,
indirim sistemlerinin tiiketici refah1 tlizerindeki net etkisinin tespit edilmesini
giiclestirmektedir.  Ayrica, rekabet hukukunun pek c¢ok alaniyla
karsilastirildiginda, indirim sistemlerine iligkin iktisadi ve hukuki ¢aligmalarin
olduk¢a ge¢ basladigi ve heniiz tam anlamiyla olgunlagsmadigi da bir gergektir.
Halihazirda, indirim sistemlerinin igleyisine ve pazardaki etkilerine iligskin olarak
onemli teoriler bulunmakla birlikte, bu teoriler uygulamaya kolaylikla
yansitilabilir nitelikte degildir. Biitiin bu hususlar, indirim sistemlerinin rekabet
hukukunda incelenmesini zorlastirmakta ve yapilan degerlendirmelerde hata
riskini artirmaktadir.

Indirim sistemlerinin incelenmesindeki gii¢liilk, bu konudaki rekabet
hukuku uygulamalarina da yansimgtir. Oyle ki, rekabet hukuku ygulamasinda
iki koklii gelenegin temsilcisi olan ABD ve AB’de, héld indirim sistemlerine
iligkin tutarli ve tatmin edici bir i¢tihadin gelistirilebildigini sdylemek miimkiin
degildir. Dahasi, iki hukuk sisteminin bu alandaki yaklagimlari, belki de rekabet
hukukunun bagka hic¢bir alaninda olmadig1 kadar birbirine uzaktir. Nitekim,
yakin gegmisteki Virgin/British Airways (BA') davasinda, BA'nin sundugu
indirimler Avrupa Komisyonu (Komisyon) ve AT Mahkemeleri tarafindan ihlal
olarak degerlendirilmisken, ABD Mahkemeleri ihlal iddialarin1 reddetmis ve bu
indirimleri rekabetci uygulamalar olarak kabul etmistir.

Gelinen noktada, rekabet hukukunun aydinlatilmaya en fazla ihtiyag
duyulan alanlarindan birisinin indirim sistemleri oldugunu sdylemek
miimkiindiir. Bu ihtiyacin bir sonucu olarak, son yillarda bir yandan indirim
sistemlerine iligkin akademik ¢aligmalar artarken bir yandan da bu konu, rekabet
otoritelerinin ve OECD gibi uluslar aras1 orgiitlerin giindemini daha fazla
mesgul etmeye baslamistir. Ornegin Komisyon’un 2005 yilinda yayimladig
“82. Madde’nin Dislayici Kotiiye Kullanmalara Uygulanmasina iliskin Tartisma

! Komisyon: Virgin British Airways (2000) OJ L 30/1; ilk Derece Mahkemesi: Case T- 219/99
British Airways v. Commission (2004); ATAD: Case T-219/99, British Airways v. Commission
(2004).

2
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Metni’nde”, en detayli ve iktisadi ac¢idan en iddiali boliim indirim sistemlerine
ayrilmistir.  Birlesik Krallik Rekabet Otoritesi OFT ise aymi yil indirim
sistemlerini konu alan olduk¢a kapsamli bir tartigma metni yaymmlamistir.
OECD Rekabet Komitesi de, indirim sistemlerinin tartigildigi 2002 yilindaki
yuvarlak masa toplantisinin ardindan, 2008 yilinin Haziran ayinda yapilmasi
planlanan toplantiy1 yine bu konuya ayirmstir.

Uluslar aras1 rekabet camiasinda yasanan bu gelismelere ragmen,
ilkemizde heniiz indirim sistemlerine iliskin spesifik bir ¢alisma
bulunmamaktadir. Indirim sistemlerinin bu ¢alismaya konu olarak secilmesinde
de biiyiik 6l¢lide bu alandaki ihtiyag belirleyici olmustur.

Bu ¢aligmanin amaci, indirim sistemlerinin tek tarafli davranislar (hakim
durumun kétiye kullanilmasi) baglaminda incelenmesinin ekonomik ve hukuki
unsurlarini belirlemektir. Indirim sistemlerinin ¢ogunlukla saglayici ve alici
arasindaki bir dikey anlasma ¢ergevesinde ortaya ¢iktigr dikkate alindiginda, bu
uygulamalarin rekabeti bozucu anlagmalar/uyumlu eylemler g¢ercevesinde de
incelenmesi miimkiindiir. Ancak iktisadi ¢aligmalar, indirim sistemlerinin
rekabeti bozucu etkilerinin ortaya ¢ikabilmesi i¢in indirim veren tesebbiisiin
pazar giiciine sahip olmasi gerektigini ortaya koymaktadir. Bu acidan ister
anlagmalar/uyumlu eylemler c¢ergevesinde yiiriitiilsiin isterse tek tarafli
davraniglar baglaminda yiiriitiilsiin, indirim sistemlerine iliskin bir rekabet
hukuku incelemesinin, her seyden 6nce indirim veren tesebbiisiin pazar giiclinii
dikkate almas1 gerekmektedir. Bu gerekceler 1518inda caligmanin kapsamu,
indirim sistemlerinin tek tarafli davramglar baglamimda degerlendirilmesi ile
sinirli tutulmustur. Bununla birlikte, yukaridaki agiklamalar 1s1ginda ¢aligmanin
bliyiik 6l¢iide indirim sistemlerine iligkin rekabeti bozucu anlagsmalar/uyumlu
eylemler baglaminda yapilacak incelemelere de 151k tutmasi beklenmektedir.

Bu cercevede, calismanin ilk boliimiinde, indirim sistemlerine iliskin
degerlendirmelere temel teskil etmesi bakimindan, indirim sistemlerinin farkli
kriterlere gore simiflandirmasi yapilacak ve boylece kavramsal bir cerceve
olusturulmaya ¢alisilacaktir.

Ikinci boliimde, oncelikle indirim sistemlerinin rekabet¢i oldugunu
savunan gorisler Chicago Okulu’nun yaklasimlar1 g¢ercevesinde ele alinarak
indirim sistemlerinin rekabetci etkilerinin bulunup bulunmadigi ve bunlarin
neler olabilecegi irdelenecektir. Ardindan, Chicago Okulu’nun goriislerinin
elestirisi ¢ercevesinde, indirim sistemlerinin rekabeti bozucu olabilecegini
savunan gorigler sunulacak ve son olarak da indirim sistemlerinin rekabeti
bozucu etkilerinden “diglayicilik” ve “ayrimcilik” etkisinin nasil ortaya
cikabilecegi bu alandaki iktisadi ¢aligmalar gercevesinde ayrintili bir sekilde
ortaya konulacaktir.
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Uciincii  boliimde, indirim sistemlerinin degerlendirilmesine iliskin
Avrupa Komisyonu'nun, AT mahkemelerinin ve ABD mahkemelerinin
yaklasimlar1 6rnek kararlar cercevesinde incelenerek iki hukuk sisteminin bu
uygulamalara yaklasgimindaki farkliliklar ana hatlariyla ortaya konulmaya
calisilacaktir.

Doérdiincii boliimde, oncelikle indirim sistemlerinin degerlendirilmesine
iliskin ABD ve AB rekabet hukuku uygulamasindaki yaklasim farkindan ve
eksikliklerden hareketle, bu uygulamalarin degerlendirilmesinde iktisadi (etki
odakli) bir yaklagimin rolii ve 6nemi tartisilacak, ardindan indirim sistemlerinin
incelenmesinde benimsenebilecek genel bir ¢ergeve Onerilecektir. Bu boliimde
ayrica caligmanin ikinci boliimiinde ortaya konulan “diglama senaryolar”
cercevesinde, diglayici nitelikteki indirim sistemlerinin tespitinde uygulananan
testler incelenerek alternatif bir test onerilecektir.

Son béliimde ise, indirim sistemlerinin iilkemiz rekabet hukukunda ele
alinmasi, 4054 sayili Rekabetin Korunmasi Hakkinda Kanun ve Rekabet Kurulu
Kararlar1 1s181nda degerlendirilecektir.
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BOLUM 1

GENEL OLARAK iNDIiRiM SISTEMLERI

1.1. iNDiRm_ SISTEMLERININ TANIMI VE
GENEL OZELLIKLERIi

Pazarda satisa sunulan mal veya hizmetlerin fiyatlarinin, saticilar
tarafindan dogrudan ya da dolayli yollarla diisiiriilmesine “fiyat indirimi”
denilmektedir. Fiyat indirimleri, tiim miisteriler i¢in gegerli olan liste fiyatlariin
asagl cekilmesi seklinde ortaya g¢ikabilecegi gibi, alicilarin belirli 6zelliklerine
bagli olarak verilen “segici fiyat indirimleri” ya da bu ¢alismanin da konusunu
olusturan ve alicilarin belirli sekilde davranmasi karsiliginda verilen “indirim
sistemleri” seklinde ortaya cikabilirler.

Indirim sistemleri; {iretim veya dagitim zincirinin herhangi bir
asamasindaki ticarette, ya saglayicinin tek tarafli iradesinin bir yansimasi (tek
tarafli davranis) olarak, ya da saglayici ile alic1 arasindaki bir irade uyugmasinin
(anlagsmanin/uyumlu eylemin) sonucu olarak ortaya c¢ikmaktadir. Alim satim
iligkisine “alic1” sifatiyla dahil olan herkesin indirim sistemlerinin muhatabi
olmas1 miimkiindiir.

Indirim sistemlerinin belirgin 6zelligi, indirimin kosullu olmasi ve
bdylece pazardaki miisterilerin bir kismimin indirimden faydalanirken diger bir
kisminin  faydalanamama ihtimalinin bulunmasidir. Indirimler, genellikle
saglayicinin koydugu bir yiikiimliiliigiin alic1 tarafindan yerine getirilmesine

2 Segici fiyat indirimi terimi i¢in bkz. (OFT 2005).

3 Rekabet hukuku yazininda “indirim” (discount) ve “prim” (rebate) terimleri genellikle birbirinin
yerine gegecek sekilde kullanilmaktadir. Esasinda “indirim”, satig esnasinda bir lirliniin liste fiyati
tizerinden yapilan iskonto anlamimna gelmekteyken; “prim”, misterinin belirli bir dénem
icerisindeki alimlarina bagli olarak verilen indirimlerin toplami anlamina gelmektedir (Goyder
2003, 291; Kisa 2004, 46; Faull ve Nikpay 2007, 381). Bu ¢aligma kapsaminda da yeri geldigince
birbirinin yerine gegebilecek sekilde “indirim sistemleri” ya da “indirim uygulamalar1” terimleri
kullanilacaktir.
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bagl olarak verilmekte' ve bdylece alicilarin belirli bir sekilde davranmasi
amaglanmaktadir. Indirim uygulamalarinda alicilara getirilen yiikiimliiliik,
herhangi bir iirine iliskin belirli bir miktarin saglayicidan alinmast seklinde
objektif bir kosul olabilecegi gibi, belirli bir referans dénem igerisinde alicinin
ihtiyaglarinin 6nemli bir kismini saglayicidan almasini dngdren bir miktar, ciro
ya da pazar pay1r hedefi, alicinin indirim sunan saglayici disindaki hicbir
saglayicidan {irlin almamasini 6ngoren bir miinhasirlik sart1 ya da alicinin satis
faaliyetlerine veya satis sonrasi faaliyetlere katki saglamasi gibi bagka kosullar
da olabilmektedir.

1.2. INDIRIiM SISTEMLERININ SINIFLANDIRILMASI
VE KAVRAMSAL CERCEVE

Indirim sistemlerinin ¢ok farkli goriiniimlerde ortaya cikmasi, bu
uygulamalara yonelik tutarli bir yaklasimin gelistirilmesine mani olmustur
(Hovenkamp 2006, 841). Bu tespitin anilan indirimlerin siniflandirilmasi igin de
gegerli oldugunu séylemek miimkiindiir. Rekabet hukuku yazininda, indirim
sistemlerinin = smiflandirilmasina iliskin yazarlar arasinda bir tutarlilik
bulunmadigr gibi, yapilan siniflandirmalarda hangi kriterlerin dikkate alindigi da
acik degildir. Ornegin Ridyard (2002); indirim sistemlerini “miktar indirimleri”,
“satis hedefi indirimleri”, “miinhasirlik karsilig1 verilen indirimler” ve “rakip
saglayicilar1 hedef alan indirimler” seklinde siniflandirirken Kisa (2004, 45-57);
“sadakat indirimleri”, “miktar indirimleri”, “hedef indirimleri” seklinde bir
siniflandirmay1 tercih etmis; Gorgiilii (2003, 15-21) ise indirim sistemlerini
“sadakat indirimleri”, “miktar indirimleri”, “hedef indirimleri”, “iist dilim
indirimleri” ve “fonksiyonel indirimler” seklinde simiflandirmistir. Oz (2000,
136) de “sadakat indirimi”-“hedef indirimi” ayrimina yer vermistir.

Indirim sistemlerine y®nelik olarak rekabet hukuku baglaminda bir
degerlendirme yapilirken, dncelikle bu uygulamalarin bir tasnifinin yapilmasi ve
bu tasnif 1s18inda her bir indirim sistemi tiiriiniin niteliklerine uygun
yaklagimlarin gelistirilmesi gerekmektedir. Bu cercevede, indirim sistemlerinin
su sekilde siniflandirilmast miimkiindiir:

1.2.1. indirimin Etkili Oldugu Pazar Sayisina Gore Simiflandirma
Indirim sistemlerinin incelenmesinde en temel ayrim, indirimin etkili

oldugu pazar sayisina gore yapilmaktadir. Indirim sistemleri alicin tek bir
pazara iliskin alim kosulunu yerine getirmesi sartina baglanmigsa, bu tiir

4 Ancak, alicilarm belirli “alim giiciine” sahip olmalar1 halinde, indirimler alicilarin baskis
sonucunda da verilebilmektedir. Alicilarin alim giicii i¢in bkz. Erdogan (2003).
6
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indirimlere “tek iiriin indirimleri” (single unit discounts) denilmektedir’. Alictya
getirilen alim sart1 birden ¢ok {iriin pazarini ya da cografi pazari kapsiyorsa, bu
durumda s6z konusu indirimlere, “paket indirimleri”® (bundled discounts) ad
verilmektedir’ (Elhauge ve Geradin 2007, 572).

Paket indirimlerinin farkli gériiniimlerde ortaya ¢ikmasi miimkiindiir. Bu
indirimlerin en basit sekli, birbirinden farkli iki veya daha fazla {iriinden olusan
bir pakete, paket icerisindeki Uiriinlerin bagimsiz satig fiyatlar toplamindan daha
diisiik bir fiyatin uygulanmasidir. Bu tiir bir indirimin uygulanmasi durumda,
paket igerisindeki her bir iiriin bagimsiz satis fiyat: ile satilirken, bu iiriinlerden
olusan paket, indirimli bir fiyatla satilmaktadir. Paket indirimlerinin nispeten
daha karmasgik bir tiirli, alicinin farkli iiriin gruplarinin tamaminda miktar, ciro
ya da pazar payi seklindeki belirli bir hedefi yakalamasi karsiliginda indirim
yapilmasi seklinde ortaya ¢ikmaktadir® (Lambert 2005, 3). Farkli iiriinlere
yonelik alim sart1 igeren indirimlerin yaninda, ayni iriine iliskin birden fazla
cografi pazarda alim sartt iceren indirimlerin de ‘“paket indirimi” olarak
degerlendirilmesi miimkiindiir (Van Bael ve Bellis 2005, 931).

Caligmanin ilerleyen boliimlerinde de goriilecegi lizere, rekabet
hukukunda indirim sistemlerine iligkin olarak yapilan degerlendirmeler,
indirimin  “tek {lrlin  indirimi” veya “paket indirimi” olmasma gore
degismektedir.

1.2.2. indirimin Kapsamina Gére Simflandirma

Indirim sistemlerinin degerlendirilmesinde énem arz eden bir diger
smiflandirma, indirimin kapsamina, yani indirimin etkili oldugu alimlara gore
yapilmaktadir. Alicilarin indirim hedefini agsmalar1 halinde hedefin altindaki ve

iistlindeki tiim alimlar1 igin indirim kazanabildigi indirim sistemlerine “tiim
birim indirimleri” (all unit discounts) ya da “geriye doniik indirimler”

5 Ornegin, bir lastik bayisinin belirli bir lastik tiiriinden yillik belirli miktarda satis yapmasi
karsiliginda prim kazanmasi, bir tek iiriin indirimidir.

® Alicilarm paket igerisindeki tiriinleri bagimsiz satis fiyatlar: tizerinden ayri ayri ya da indirimli
bir fiyat iizerinden paket halinde satin alma segenegi ile karsi karsiya birakildigi bu tiir
uygulamalar, rekabet hukukunda “karisik paketleme” (mixed bundling) olarak da
adlandirilmaktadir (O’Donoughe ve Padilla 2006, 500; Elhauge ve Geradin 2007, 623).

" Ornegin, bir ¢abuk servis lokantasinda hamburger, kola ve patates kizartmasinin menii halinde
satisa sunulmasi bir tiir paket indirimidir. Benzer sekilde, bir otomobil bayisinin belirli bir
markanin tiim modellerinde yillik satis hedeflerini kargilamasi sartiyla prim kazanmasi da bir
paket indirimidir.

% Ornegin, bir otomobil bayisine, belirli bir markanim tiim modellerinde ayhk belirli miktarlarda
satig yapmasi karsiliginda prim verilmesi bir paket indirimidir. Ciinkii bayi, primi kazanabilmek
i¢in, ilgili markanin tiim modellerinde belirlenen hedeflere ulagmak zorundadir.
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(retroactive discounts) denilmektedir’. Alicilarin sadece indirim hedefinin
iizerindeki alimlan i¢in indirim alabildigi indirim sistemlerine ise, “list dilim
indirimleri” (top slice rebates) ad1 verilmektedir'.

Tim birim indirimleriyle kiyaslandiginda iist dilim indirimlerinde
rakiplerin indirim veren firma ile rekabet edebilmesi daha kolaydir. Zira, tim
birim indirimlerinin uygulandig1 durumlarda alicilar ihtiyaclarimin ¢ok kiigiik bir
kismimi rakip saglayicilardan saglasalar bile, hakim durumdaki firmadan
yaptiklar1 alimlarin tamamina yonelik indirimi kaybetme riski ile karsi karsiya
kalabilir. Ust dilim indirimlerinde ise, miisterinin hakim durumdaki tesebbiis
kadar avantajli bir teklif sunan rakipten alisveris yapmasi halinde herhangi bir
kayb1 olmamaktadir. Diger bir ifadeyle iist dilim indirimlerinin iktisadi etkisi,
belirli bir miktar i¢in daha diisiik fiyattan 6teye gitmemektedir. (O’Donoughe ve
Padilla 2006, 388; Tatisma Metni 2005, 51).

1.2.3. indirim Oramina Gore Simiflandirma

Indirimlerin alicinin miktar, ciro ya da pazar pay: cinsinden belirli bir
alim hedefine ulasmasi kaydiyla verilebilecegine yukarida deginilmisti. indirim
sistemlerinde alicilarin ulagmasi i¢in konulmus tek bir hedef olabilecegi gibi
birden fazla hedef de bulunabilir. Alicilar igin tek bir hedefin bulundugu ve bu
hedefe bagl olarak tek bir indirim oraninm uygulandigi indirim sistemlerine,
“sabit oranli indirim sistemleri” denilmektedir. Buna karsilik, indirim sistemi
bilinyesinde birden fazla hedefin ve bu hedeflere karsilik birden fazla indirim
oraninin bulunmasi durumunda ise, bu tiir indirim sistemleri “artan oranli
indirim sistemleri” (rebates with progressive rates) olarak adlandiriimaktadir''
(Gyselen 2003, 31) .

Artan oranli indirim sistemlerinde farkli referans donemler igin farkli
hedefler belirlenebilecegi gibi, tek bir referans donem igerisinde miktar ya da
pazar pay1 hedefleri, belirli bantlar igerisinde ifade edilerek her bir banda tekabiil
eden alimlar igin farkli indirim oranlarmin uygulanmasi da s6z konusu olabilir'*.

? Ornegin bir otomobil bayisine aylik en az 50 otomobil satmasi halinde %35 oraninda bir prim
verilmesi bir tiir geriye doniik indirimdir. Zira, bayi, 50. otomobili satinca o ay i¢inde yapmis
oldugu ve yapacagi tiim satislar iizerinden %5 oraninda bir prim kazanmaktadir.
1% Ornegin bir otomobil bayisine her ay 20 otomobilin iizerinde sattig1 her otomobil iizerinden
%S5°lik bir primin verilmesi bir iist dilim indirimidir. Zira bu durumda bayi, ay igerisinde sattig1
ilk 20 otomobilden prim kazanamamakta 21. otomobilden itibaren ise %5 prim kazanmaktadir.
' Heimler (2005, 8), birden fazla indirim hedefinin bulundugu indirim sistemlerini “degisken
Ol¢ekli miktar indirimleri” (sliding scale volu rebates) olarak adlandirmaktadir.
12 Ornegin, 100-500 birim i¢in %1°lik indirim, 500-1000 birim i¢in %1,5’luk indirim verilmesi
gibi.
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Indirim sisteminin “geriye doniik” olmasi durumunda ise, gerceklestirilen tiim
alimlar i¢in, ulasilan en yiiksek hedefin tekabiil ettigi indirim orani uygulanir'.

Sabit oranli indirimlerle karsilastirildiginda artan oranli indirimlerin,
farkl1 talep yapilarma sahip alici gruplarim1 kapsayacak sekilde hedefler
belirlemeye imkan verdigi i¢in alicilar1 indirim veren tesebbiise baglama
noktasinda daha islevsel oldugunu sdylemek miimkiindiir (Heimler 2005, 8).

1.2.4. indirim Hedeflerine Gore Simflandirma

Indirim sistemlerinde indirim hedefleri, alicilarin gelecege y&nelik
tahmin edilen ihtiyacglarina (taleplerine) gore belirlenebilecegi gibi, alicilarin
ihtiyaglarindan ~ bagimsiz  olarak da  belirlenebilmektedir. ~ Alicilarin
ihtiyaglarindan bagimsiz bir sekilde, tiim alicilar igin gegerli bir miktar hedefini
iceren indirim sistemlerine, “standart miktar hedefli indirimler” (rebates linked
to standardised volume targets) denilmektedir'®. Indirim sistemlerinin her bir
aliciin ya da alict grubunun ihtiyaglarina gore belirlenmis miktar (ya da ciro)
cinsinden hedefleri igermesi durumunda ise bu tiir indirimlere, “kisisellestirilmig
miktar hedefli indirimler” (rebates linked to individualised volume targets)
denilmektedir'”® (Gyselen 2003). indirim sistemlerinde hedefler, miktar cinsinden
degil de alicilarin yapacaklar1 alimlarin belirli bir orani seklinde belirlenmisse bu
tir indirim sistemlerine “pazar pay1 indirimleri” (market share discounts)
denilmektedir'® (Kobayashi 2005; Mills 2004). Son olarak, alicinin saglayicidan
yaptig1 alimlar1 belirli bir referans doneme kiyasla artirmasi karsiliginda verilen
indirimlere ise “biiyiime indirimleri” (growth rebates) denilmektedir'’.

Pazar pay1 indirimleri, kisisellestirilmis bir hedef icermesi agisindan
kisisellestirilmis miktar hedefli indirimlere benzemektedir. Ancak bu indirimler,
kullaniglilik agisindan esdeger degildir. Her bir miisterinin toplam ihtiyacinin
tahmin edilemedigi durumlarda pazar payr indirimlerinin, kisisellestirilmis
miktar hedefli indirimlere kiyasla saglayicilar agisindan daha kullanigh oldugu

" Ornegin, bir 6nceki dipnottaki indirim sisteminin geriye déniik olmas: halinde, 750 birimlik
iirlin satin alan bir miisteri, yaptig1 tim alimlar i¢in %1,5’luk indirim alacaktir.

' Ornegin, bir otomotiv firmasimn ayhk 100 adet otomobil satis1 yapan bayilerine %3 prim
verecegini ilan etmesi standart miktar hedefli bir indirimdir. Zira, her bir bayinin aylik satig
kapasitesinden bagimsiz olarak tiim bayiler i¢in standart tek bir hedef konulmustur.

1> Ornegin, bir otomotiv firmasinin bayilerine aylik kapasitelerine gore hedefler belirleyip bu
hedefleri yakalamalar: halinde %5 prim verecegini ilan etmesi, kisisellestirilmis miktar hedefli bir
indirimdir.

1 Ornegin, bir deterjan firmasimn perakendecilere aylik toplam deterjan satislarmin en az
%30’unun kendi iiriinlerinden olusmasi kaydiyla prim vermesi bir pazar payi indirimidir.

'7 Ornegin, bir otomotiv firmasmin bir énceki aya gore satislarimi artiran bayilere %5 prim
verecegini ilan etmesi bir biiylime indirimidir.
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sOylenebilir (Greenlee ve Reitman 2005b, 7). Ne var ki, miisterinin rakip
saglayicilardan da gizli bir sekilde mal temin etmesi halinde, pazar payi
indirimleri yoluyla bunun tespiti gii¢ olacaktir. Kisisellestirilmis miktar hedefli
indirimlerde ise, indirim veren tesebbiisiin yapacagi tek sey, alicinin kendisinden
yaptig1 alimlart hesaplamak oldugu icin saglayicilar agisindan bu indirimlerin
uygulanmasi ve takibi daha kolaydir (Kobayashi 2005, 1, dipnot 4).

Diger taraftan kisisellestirilmis miktar hedefli indirimlerin ve pazar pay1
indirimlerinin, rakip firmalara gecis yapabilecek miisterileri indirim veren
tesebbiise baglamak agisindan standart miktar hedefli indirimlere kiyasla daha
etkin araglar oldugunu sdylemek miimkiindiir. Zira bu indirimlerde, miisterinin
talebinin esnek kismi ile esnek olmayan kismi ayirt edilerek, talebin rakip
firmalara kayabilecek kismi da indirim veren firmaya baglanacak sekilde alim
hedefleri konulabilmektedir. Diger bir ifadeyle kisisel miktar hedefli
indirimlerde ve pazar payi indirimlerinde, alicinin referans dénem igerisindeki
toplam ihtiyacinin tamamina veya onemli bir kismina tekabiil eden bir indirim
hedefi/hedefleri konularak alicinin ihtiyaglarinin tamamimi veya onemli bir
kismini indirim veren tesebbiisten saglamasi temin edilebilmektedir. Standart
miktar hedefli indirimlerde ise, boyle bir durum ancak rastlanti sonucunda ortaya
¢ikabilecektir'®.

1.2.5. indirimin Her Bir Alic1 Bazindaki
Etkilerine Gore Siniflandirma

Oncelikle, “indirimin etkileri” yerine muglakliga yol agma pahasina da
olsa “indirimin her bir alict bazindaki etkileri” seklinde bir kriterin
benimsenmesinin, bilingli olarak tercih edildiginin belirtilmesi gerekir. Bu
tercih, 6zellikle indirim sistemlerinin “toplam etkisi” ile “her bir alic1 bazindaki
etkisi”nin aym1 olmamasindan kaynaklanmaktadir. Indirim sisteminin “toplam
etkisi” de diyebilecegimiz pazardaki etkisi, indirimin kendi niteliklerinin
yaninda indirimi veren tesebbiisiin pazar giicli, pazarin yapisi vs. gibi digsal bir
takim faktorlere de bagli iken (OECD 2002; Padilla ve Slater 2005, 87);
indirimin her bir alici bazindaki etkisi, sadece indirimin kendi niteliklerine
baglidir'”.

'8 Standart miktar hedefli bir indirim sistemi 6zellikle ok sayida indirim hedefi igeriyorsa, bu
indirim hedeflerinin pazardaki belirli miigterilerin veya miigteri gruplarmin toplam ihtiyaglarina
veya toplam ihtiyaclarmin dnemli bir kismina tekabiil etmesi imkan dahilindedir.

' Ornegin, herhangi bir tesebbiis tarafindan, alicinin ihtiyaglarinin %100%iinii kendisinden
karsilamasi kargiliginda verilen bir indirim sisteminin indirim alan her bir alic1 bazindaki etkisi,
alicinin miinhasiran indirim veren firmaya baglanmasi olacaktir. Bu etki, salt indirimin kendisine
bagli olup indirim veren tesebbiisten ya da diger pazar kosullarindan bagimsiz bir etkidir. Oysa
ayni indirimin pazardaki etkisinin arastirtlmasi halinde, bu etki indirim veren tesebbiisiin pazar
giiciine ve pazarin yapisina gore degisebilecektir. Mesela, indirim veren tesebbiis %5 pazar paymna
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Indirimin her bir alict bazindaki etkilerine goére yapilacak bir
siniflandirmada temel ayrim, “sadakat indirimleri” (loyalty discounts veya
fidelity rebates) ile “miktar indirimleri” (quantity discounts) arasinda yapilabilir.
Ancak bunlarin yaninda, rekabet hukuku literatiirinde ve uygulamasinda
“fonksiyonel indirimler” (functional discounts), “miinhasirlhik karsiligi verilen
indirimler” ve “hedef indirimleri” (target discounts) gibi kavramlar da
kullanilmaktadir.

“Sadakat indirimleri’nin kisaca, belirli bir referans dénem boyunca
alicinin ihtiyaclarimin tamamimin veya Onemli bir kisminin, indirim veren
tesebbiisten saglanmasi sartina bagli indirimler olarak tanimlanmasi miimkiindiir
(OECD 2002, 44; Greenlee ve Reitman 2005b, 1). Sadakat indirimleri, bazen
birim fiyattaki yiizdelik bir indirimden daha farkli sekillerde ortaya
¢ikabilmektedir. Ornegin, 20 1t’lik benzin alinmas1 karsiliginda bir futbol takimi
oyuncularinin heykelciklerinin verilmesi seklindeki bir uygulama, eger sinirli bir
siire i¢in uygulaniyorsa, takim kadrosunu tamamlama istegi nedeniyle miisteriler
iizerinde sadakat indirimi etkisi gosterebilecektir (OECD 2002, 20).

“Miktar indirimleri” ise misterinin alimlarmin maliyette yaratacag
tasarruf goz Oniline alinarak sadece alinan miktara bagl olarak verilen ve tiim
alicilar i¢in objektif bir sekilde uygulanan indirimler olarak tanimlanmaktadir.
Miktar indirimleri kimi durumlarda saglayicinin bir teklifi seklinde, kimi
durumlarda ise alim giicline sahip alicilarin baskisi sonucunda ortaya
cikmaktadir.

Komisyon, Deutsche Post™ Kararinda, Avrupa Toplulugu Adalet Divani
(ATAD)'in igtihatlart 1s18inda  “miktar indirimi” ile “sadakat indirimi”
arasindaki farki ortaya koymustur. Komisyon’a gore miktar indirimi,
miinhasiran saglayicidan yapilan alimlarin miktariyla ilgilidir. indirim, objektif
olarak alman miktara gore belirlenmektedir ve tiim potansiyel alicilara
uygulanmaktadir. Sadakat indirimi ise, dogrudan miisterinin yaptigi alim
miktarina gore degil, miisterinin ihtiyaglarinin énemli bir kismini, indirim veren
tesebbiisten alip almadigina bagh olarak verilmektedir (OECD 2002, 44).

Bu farkliligin dogal bir sonucu, indirim veren tesebbiisten ayn1 miktarda
alim yapan iki tesebbiisiin, miktar indiriminin uygulanmas: durumunda ayni
indirimi alacakken sadakat indiriminin uygulanmasi durumunda farkli indirim

sahipse, indirimin etkisi pazarin kiigiik bir kisminin kapanmasi seklinde olabilecekken indirim
veren tesebbiis %90 pazar payma sahipse bu etki pazarin tamaminin kapanmas: seklinde
olabilecektir.
Ayrica belirtmek gerekir ki, bu baslik altindaki siiflandirma indirimin pazardaki toplam etkisini
yansitmadig1 icin, diger faktorlere bakilmaksizin tek basina bu simiflandirmaya dayanarak
herhangi bir indirimin rekabet ihlali tegkil edip etmeyecegi sonucuna ulagsmak miimkiin degildir.
2 Deutsche Post (2001) OJ L 125/27 para. 33.
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almasidir. Bu yoniiyle sadakat indirimlerinin ayrimci yoOniiniin miktar
indirimlerine kiyasla daha belirgin oldugunu sdylemek miimkiindiir. Ancak, hi¢
sliphesiz bu dnerme, miktar indirimlerinin ayrimcilik yaratmayacagi anlamina da
gelmemektedir. Ornegin, ilerde detayli agiklanacak olan Portuguese Airports®
Kararinda ATAD, miktar indirimlerinin sadece birka¢ biiylik alicinin
ulasabilecegi yiiksek esikler igermesi ve bdylece orantisiz olmasi halinde
ayrimc1 olabilecegini belirtmistir.

Bu siniflandirma altinda ele alinabilecek bir diger indirim sistemi tiiri,
“fonksiyonel indirimler”dir. Fonksiyonel indirimler, genellikle yeniden
saticilarin  belirli satig faaliyetlerini ve satis sonrast hizmetleri sunmasi
karsiliginda verilmektedir.

Bu kapsamda ele alinabilecek bir diger indirim tiirii olan “miinhasirlik
karsilig1 verilen indirimler”in, alictmin rakip saglayicilardan alim yapmasinin
mutlak olarak yasaklandigi indirimler olarak tanimlanmasi miimkiindiir.
Esasinda “sadakat indirimi” kavramina iliskin olarak yukarida sunulan tanim,
“miinhasirlik karsiligi verilen indirimleri” de kapsayacak genisliktedir’”. Ancak
“sadakat indirimleri’nin alicinin rakip saglayicilardan alim yapmasiin mutlak
olarak yasaklandigi indirimlerin yaninda az da olsa alicinin rakip saglayicilardan
alim yapabildigi indirimleri de kapsadigi i¢in kimi yazarlar “miinhasirlik
karsiligi verilen indirimleri”, ayr: bir kategori olarak ele almaktadirlar™. Bize
gore de, “miinhasirlik kargiligi verilen indirimler” bir “indirim sistemi” tiiri
olarak kabul edilse bile bu uygulamalarin “miinhasir anlagmalar”dan herhangi
bir farki bulunmamaktadir. Dolayisiyla bu tiir indirimlerin rekabet hukukunda
degerlendirilmesinde  “miinhasirlik”  ¢er¢evesinde bir  degerlendirmenin
yapilmasi daha uygundur.

Indirim sistemlerine iliskin bir diger kategori ise, sadece AB rekabet
hukukuna 6zgii bir kavram olan “hedef indirimi (target discount)”dir’*. AB
rekabet hukukunda “sadakat indirimi” kavrami, miisterinin belirli bir referans
donem ic¢in alimlarimin tamammi veya biiyiilk bir kismimi indirim veren
tesebbiisten yapmay1 taahhiit etmesi halinde verilen indirimler icin
kullanilmaktayken, “hedef indirimi” kavrami, alicinin belirli bir referans dénem
icin belirlenen indirim hedefini yakalamasi veya asmasi halinde verilen
indirimleri ifade etmektedir (OECD 2002, 46, dipnot 27, 0z 2000, 136).

Hedef indirimi ile sadakat indirimi arasindaki bu ayrimin 6zellikle Kita
Avrupasi ve lilkemiz rekabet hukuku yazininda da takip edildigini soylemek

2 Case C-163/99 Portugal v.Commission (2001) ECR 1-2613 para. 48-57.

22 Nitekim; Kobayashi (2005, 2) de miinhasirhigm, pazar pay1 esiginin %100 oldugu bir pazar pay1
indirimi olarak da okunabilecegini belirtirken buna isaret etmektedir.

2 Bkz. O’Donoghue ve Padilla 2006; Gyselen 2003.

?* “Hedef indirimi” kavramy, ilk kez Avrupa Komisyonu’nun Michelin I kararinda kullamlnustir.

12



Bekir KOCABAS

miimkiindiir®>. Ancak kanaatimizce “hedef indirimleri”, her bir alict
baglamindaki etkileri bakimindan sadakat indirimlerinden farkli degildir. Bu
indirimlerde indirim kazanmanin 6n kosulu olarak belirlenen satis hedefleri,
miktar indirimlerinde oldugu gibi maliyet tasarrufu saglayan bir miktar diizeyini
degil, her bir alicinin toplam talebinin dnemli bir kismini1 temsil etmektedir.
Bdylece, her bir miisterinin referans donem i¢in 6ngoriilen talebinin tamamina
veya Onemli bir kismina tekabiil edecek Kkisisellestirilmis alim hedefleri
konularak, bu miisterilerin indirim veren firmaya baglanmas1 saglanmaktadir. Bu
yoniiyle, hedef indirimlerinde miisterinin alimlarinin tamamini veya 6énemli bir
kismint indirim veren tesebbiisten almasina iligkin acik bir taahhiit bulunmasa
bile konulan hedefler, esasinda indirim almak isteyen tesebbiislerin zzimmen bu
tiir bir taahhiit altina girmesine neden olmaktadir. Su halde indirim sistemlerinin
incelemesinde, ‘“sadakat indirimi” ile “hedef indirimi” arasinda bir ayrim
yapmanin kanaatimizce sekli bir ayrimdan Ote  higbir islevselligi
bulunmamaktadir. Nitekim ABD antitrost hukukunda bu sekilde bir ayrimin
bulunmamas1 ve Avrupa Komisyonu tarafindan yakin zamanda yayimlanmis
olan Tartisma Metni’nde de bu tiir bir ayrima yer verilmemis olmasi bu
gorisiimiizii destekler niteliktedir.

%5 Bkz. Wish 2003; Jones ve Sufrin 2004; Faull ve Nikpay, 2007; Oz 2000, Aslan 2001, Kisa
2004, Siramun 2005; Giil 2000, Gorgiilii 2003.
13
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BOLUM 2

INDIRIiM SISTEMLERININ
REKABET SURECINE ETKILERI

Bu bolimde oncelikle, indirim sistemlerinin rekabet¢i uygulamalar
oldugunu savunan Chicago Okulu’nun goriisleri sunularak, iktisadi ¢aligmalar
1s1ginda indirim sistemlerinin rekabetgi etkilerine deginilecek; ardindan da
Chicago Okulu’nun yaklasimlarina yoneltilen elestirilere deginilerek indirim
sistemlerinin rekabet karsiti etkileri ve bu etkilerin hangi kosullarda ortaya
ciktiklar1 ortaya konulmaya caligilacaktir.

2.1. INDIRIM SISTEMLERININ REKABETCI OLDUGUNU
SAVUNAN GORUSLER: CHICAGO OKULU

Rekabet hukukunun indirim sistemlerine miidahalesinin arkasinda bu
uygulamalarin ayrimeilik, yikici fiyat, baglama ya da miinhasirlik benzeri
uygulamalara yol acgarak tiiketici refahina ya da toplumsal refaha zarar
verebilecegi diisiincesi yatmaktadir (Hovenkamp 2006, 849; Kobayashi 2005, 8;
Brennan 2007, 24). Bu noktadan hareketle asagida, indirim sistemlerinin
rekabetci oldugunu savunan goriisler, Chicago Okulu’nun yaklagimlar
cercevesinde ortaya konulmaya c¢aligilacaktir.

Chicago Okulu’nun indirim sistemlerine yaklasimini sunarken bu okulun
rekabet hukukunun amacina iliskin goriislerinden baslamak uygun olacaktir™.
Bilindigi iizere, rekabet hukuku yazininda ve uygulamasinda, bu hukuk dalina
atfedilen pek ¢ok ama¢ bulunmaktadir. Ancak bu amaglardan iktisadi anlamda
genel olarak iki temel amag 6n plana ¢ikmaktadir: tiiketici refahinin artirilmasi
ve toplumsal refahm artirilmasi®’. Bu noktada, Chicago Okulu’nun tercihi,
rekabet hukukunun tek amacinin iktisadi etkinligin saglanarak toplumsal refahin
artirllmasi olmasi gerektigi yoniindedir.

26 Rekabet hukukunun amacina iliskin detayl1 bir ¢aligma i¢in bkz. Giirkaynak 2003.
*7 Tiiketici refahn kistas1 ile toplumsal refah kistas1 arasindaki ayrim igin bkz. Atiyas (2000, 11).
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Pek ¢ok durumda, tiiketici refahi ile {iretici refahinin paralellik arz ettigi
(Bishop ve Walker 2002, 25-26) dikkate alindiginda, Chicago Okulu’nun
toplumsal refah1 onceleyen yaklagimin, tiiketici refahin1 6nceleyen bir rekabet
hukuku anlayis1 ile biiyiik oranda ortiisecegini soylemek miimkiindiir. Ancak
bunun her zaman i¢in gegerli olmadigin1 da belirtmek gerekir. Tiiketici refahi ile
toplumsal refahin paralellik arz etmedigi kimi durumlarda ve 6zellikle de tek
tarafli eylemlerin yarattigi etkinliklerin paylagilmasi noktasinda iki yaklasim
arasinda farkliliklar ortaya g¢ikabilecektir. Chicago Okulu’nun rekabet hukukuna
atfettigi amaca gore, indirim sistemleri ancak toplumsal refahi olumsuz
etkilemeleri halinde ihlal olarak kabul edilebilecektir. Ayrica bu yaklagima gore
pazarda rekabet karsiti etkiler doguran herhangi bir indirim sistemi iktisadi
etkinlik de yaratiyorsa, bu uygulamanin rekabet hukuku yasaklamasindan
kurtulabilmesi igin, s6z konusu etkinliklerin rekabet karsit1 etkileri dengelemesi
yeterli olacak ve bu etkilerin tiiketicilere aktarilip aktarilmadig1 aranmayacaktir.

Chicago Okulu taraftarlarina gore indirim sistemleri fiyat ayrimciligina
yol agsa bile, bu tekellesme sorununu agirlastiran bir durum degildir. Hatta
Chicago Okulu’na gore bu uygulamanin tekelin yol agtig1 refah kaybini azaltan
bir yonii de bulunmaktadir. Soyle ki, tekelci tesebbiisler fiyat ayrimeciligi
sayesinde, esnek talep yapisina sahip miisterilere de iiriinlerini satma imkénina
kavusmakta; miisteriler ise tekelci bir fiyatlama ile satin alamayacaklar iiriinleri
fiyat ayrimeciligl sayesinde satin alabilir duruma gelmektedirler (Posner 1991,
195-197).

Indirim sistemlerinin ayrimcilik disindaki rekabeti bozucu etkilerine
iligkin olarak ise Chicago Okulu’nun iki temel yaklagimindan bahsetmek
gerekir. Bunlardan ilki, “tek tekelci kar1 teoremi” (single monopoly profit
teorem), ikincisi ise yikici fiyatin rasyonel bir strateji olmadigimi savunan
gorustiir.

Yukarida da belirtildigi {izere, birbirinden farkli iki ya da daha fazla
iirlinde onceden belirlenmis olan satin alma hedeflerine ulasilmas: sartina bagh
olarak verilen indirimlere “paket indirimi” ya da “karisik paketleme”
denilmektedir. Paket indirimlerinin, pazar giiciine sahip tesebbiisler tarafindan
verilmesi halinde rekabetci kaygi, indirim veren tesebbiisiin pazar giiciine sahip
oldugu {riindeki hakim durumunu, paket indirimi yoluyla diger iirlinlere
(baglanan iiriinlere) de kaydirmasidir. Rekabet hukukunda bu durum, “kaldirag
teorisi (leverage theory)” cergevesinde ele alinmaktadir. Bu teoriye gore,
herhangi bir pazarda tekel konumunda bulunan bir tesebbiisiin baglama
uygulamalar1 vasitasiyla bu konumunu komsu bir pazara aktarabilecegi ve
bdylece ikinci bir pazarda da tekelci kan elde edebilecegi kabul edilmektedir
(Unliisoy 2003, 25).
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Kaldirag teorisine en giiclii itiraz, Chicago Okulu’na mensup yazarlardan
gelmistir (Posner 1991). Bu yazarlar, iktisadi dayanaktan yoksun olmakla itham
ettikleri kaldirag teorisini, “tek tekelci kari teoremi” ile ciirlitmeye ¢aligmiglar ve
1970’lerde ve 80’lerde adeta -kendi deyimleriyle- bu teorinin “liimiinii ilan
etmislerdir” (Langer 2007, 19). “Tek tekelci kar1 teoremi”ne gore baglayan iiriin
pazarinda tekel konumunda bulunan bir tesebbiisiin, baglanan iiriin pazarinda da
tekellesmek suretiyle karini artirmast miimkiin degildir. Hatta pazar sartlarina
bagl olarak, elde edilen karin azalmasi bile s6z konusu olabilecektir. Bu
onermeyi bir Ornek ile izah etmek gerekirse; A {riiniinde tekel konumunda
bulunan bir tesebbiisiin bu iiriinii, tam rekabetci bir pazardaki tamamlayic’®® B
iriinii ile baglayarak AB paketi halinde satisa sundugunu farz edelim. Bu
durumda tesebbiisiin ¢ift tekel kar1 elde edebilmesi i¢in, paket icerisindeki B
iriiniiniin fiyatim artirmast gerekmektedir. Ne var ki, B dirliniiniin fiyatim
marjinal maliyetin iizerine ¢ikartan her bir fiyat artigi, tiiketicilerin goziinde AB
paketinin fiyatindaki bir artis olarak algilanacak ve boylece tiiketicilerin pakete
ve dolayisiyla A firiiniine iligkin talebi azalacaktir. Bu durum karsisinda kérim
artirmak isteyen tesebbiisiin bagvurabilecegi tek care, tekrar B {iriiniiniin fiyatini
diisiirmek olacaktir. Dolayisiyla, hakim durumdaki bir tesebbiisiin, komsu
pazarlarda tekellesmek suretiyle karmi artirmasi miimkiin degildir.”. Bu
sonugtan hareketle Chicago Okulu taraftarlari, hdkim durumdaki tesebbiisler
tarafindan verilen paket indirimlerinin amacinin, bir baska pazarda tekellesme
olamayacagini; bu indirimlerin olsa olsa etkinlik saglamak gibi rekabetci
amaglar i¢in verilmis olabilecegini savunmaktadir (O’Donoghue ve Padilla
2006, 484, Langer 2007, 19-20).

Indirim uygulamalarmin birim fiyatlar1 maliyetlerin altina diisiirmeleri
durumunda “yikici fiyat™’ uygulamasima doniismeleri miimkiindiir. Bu agidan,
Chicago Okulu’nun “yikici fiyat”a iligkin goriislerine de deginmek yerinde
olacaktir. Chicago Okulu temsilcileri, “yikic1 fiyat” uygulamalarin1 pek ¢ok
acidan “irrasyonel ve basarisiz olmaya mahkiim” (Kara 2003, 11) eylemler
olarak gormekte ve kisa vadede tiiketicilere fayda saglayan bu eylemlerin
yasaklanmasina kars1 ¢ikmaktadirlar. Chicago Okulu’na mensup yazarlar, her
seyden once, hakim durumdaki tesebbiisiin uyguladigi maliyet alt1 fiyatlamanin
rakipleri pazar disina ¢ikarip ¢ikarmayacagi konusunda siiphe tasimaktadirlar.
Bu yazarlar, yikici fiyat uygulamasinin pazar payinn bilyiikliigii nedeniyle en

2 Uriinlerin tamamlayict olmamasi halinde baglama uygulamasi hakim durumdaki tesebbiisler
icin rasyonel olmayacaktir. Bunun gerekgesi i¢in bkz. O’Donoghue ve Padilla 2006, 484.
» Ancak bu noktada, Chicago Okulu taraftarlarmimn hakim durumdaki tesebbiislerin baglama ya
da paket indirimi uygulamayacagini ya da baglama ya da paket indirimi ile daha fazla kar elde
edemeyecegini savunmadiklarinin vurgulanmasi gerekmektedir. Bu yazarlarin savundugu tek sey,
hakim durumdaki tesebbiislerin, salt bir pazardaki tekel konumunu diger bir pazara kaydirmak
yoluyla karin1 artiramayacagidir (O’Donoghue ve Padilla 2006, 484).
3% Rekabet Hukukunda yikic1 fiyat uygulamalarina iliskin bkz. Kara 2003.
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fazla hakim durumdaki tesebbiise zarar verecegine dikkat ¢ekmekte; buna karsin
yikic1 fiyata maruz kalan tesebbiisiin, tek saticiya mahkGim olmak istemeyen
miisterilerden ya da yatirimcilardan destek bulmak suretiyle yikici fiyata
dayanabilecegini belirtmektedirler (McGee 1980, 295-298; Kara 2003, 12).
Diger taraftan maliyet alt1 fiyatlama yoluyla rakipler pazar disina itilmis olsa
bile, Chicago Okulu temsilcilerine goére bu durum, hakim durumdaki firmanin
hasat elde edebilecegi anlamima gelmemektedir. Zira, fiyatlarin yiikseldigini
goren potansiyel rakipler tekrar pazara girecek ve hakim durumdaki tesebbiisiin
hasat elde etmesini 6nleyeceklerdir (Schmidtt ve Rittaler 1989, 100).

Indirim sistemleri kimi durumlarda pazardaki miisterilerin énemli bir
kismmin hakim durumdaki tesebbiise baglanmasina yol agarak miinhasirlik
benzeri bir sonu¢ dogurabilmekte ve boylece rekabete zarar verebilmektedir
(Tom vd. 2000; Elhauge ve Geradin 2007). Chicago Okulu taraftarlar ise,
indirim sistemlerinin miinhasirliga yol agabilecegini kabul etmekle birlikte bu
durumun rekabete zarar verecegi goriisiine iki agidan itiraz etmektedirler.
Chicago Okulu'nun ilk itirazi, “tek tekelci karin teoremi’nin farkli bir
versiyonuna dayanmaktadir. Bu goriise gore, normal kosullarda hi¢bir dagitici,
kendi tedarik agmi kisitlayan ve kendisini tek tesebbiise bagimli kilan bir
anlagmaya imza atmak istemeyecektir. Dagiticilarin miinhasirhik anlagsmasim
kabul etmesi, ancak bu anlasmadan dogan zararlarinin telafi edilmesine baglidir.
Dolayistyla hakim durumdaki bir tesebbiis, herhangi bir dagitici ile miinhasirlik
anlagmas1 yapmak istiyorsa, soz konusu dagitictya normalde uygulayacagi
fiyattan daha diisiik bir fiyat sunmak suretiyle dagiticinin rizasini satin almak
zorundadir’'. Bu durum, miinhasirligim higbir zaman dayatilmadigini, saglayici
tarafindan satin alindigim1 gostermekte ve ayni zamanda saglayicinin etkinlik
kazanimi beklentisi olmaksizin bir maliyete katlanmak pahasina miinhasirlik
anlagmasi yapmayacagini ortaya koymaktadir (O’Donoghue ve Padilla 2006,
353).

Chicago Okulunun ikinci itiraz noktasi ise, etkinlik savunmasiyla
ilgilidir. Miinhasitlik tekellesme araci olamayacagina gore, bunun rekabetci
etkilerinin bulunmas1 gerektigi savunulmustur. Asagida da ele alinacag iizere,
indirim sistemlerinin; saglayicinin iiretim etkinliginin artirilmasi, yeniden
saticilarin  desteklenmesi, bedavacilik sorununun ¢oziilmesi gibi rekabetci
amaglar i¢in kullanilmast miimkiindiir (Mills 2004, 28; O’Donoughe ve Padilla
2006, 354).

3! Miinhasirlik karsihiginda indirim verilmesi de bu tiir telafi mekanizmalarindan birisidir.
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2.2. INDIRIM SISTEMLERININ REKABETCI ETKILERI

Iktisat ve rekabet hukuku alanindaki calismalar, tesebbiislerin indirim
sistemlerini uygularken pek c¢ok rekabetci amag tasiyabileceklerini ortaya
koymustur. Bu amaglar kisaca su sekilde siralanabilir:

2.2.1. Sabit Maliyetlerin Kurtarilmasi

Uretimin 6nemli sabit maliyetler igerdigi pazarlarda, uzun vadede
iiretimin siirdiiriilebilir olmasi i¢in fiyatlarin marjinal maliyetlerin iizerinde
belirlenmesi gerekmektedir. Bu durum ise, iiretimin diismesine neden olmakta
ve boylece dongiisel olarak her bir miisteriye uygulanan fiyatin marjinal
maliyetin belirgin sekilde iizerine ¢ikmasina yol agmaktadir. Saglayicilarin bu
ikilemden kurtulabilmelerinin bir yolu, talep esnekliginin yiliksek oldugu
birimler (ya da miisteriler) i¢in gorece diisiik fiyatlar; talep esnekliginin diisiik
oldugu birimler (ya da miisteriler) icinse daha yiiksek fiyatlar uygulamalaridir.
Boylece yiiksek sabit maliyetlerle karsi karsiya olan saglayicilar, toplam
satiglarinda bir diislis yasamaksizin talebin esnek olmadigi birimlerden (ya da
miisterilerden) yiiksek kar elde edebilecektir. (O’Donoghue ve Padilla 2006,
376; Padilla ve Slater 2005, 88, Faella 2007, 5).

2.2.2. Yeniden Saticilarin Tesvik Edilmesi

Kimi yazarlar, sadakat indirimlerinin dikey bir iligki igerisinde
saglayicilar ile yeniden saticilar arasindaki menfaat catigmasini azaltacagini,
bdylece bu indirimlerin yeniden saticilarin satis ve pazarlama gayretlerinin
artirnlmasinda etkin bir ara¢ olabilecegini ileri siirmektedir. Gergekten de,
yeniden saticilar, herhangi bir iiriin i¢in yiiksek bir kar imkénina sahipse, s6z
konusu {iriiniin tamitimi i¢in daha fazla gayret sarf edeceklerdir. Ancak kar
beklentilerinin diisiik olmasi durumunda bu motivasyonlari nispeten zayif
olacaktir. Ayrica, yeniden saticilarin pazarlama faaliyetlerine aktif katilimin
saglanmasi i¢in sozlesmelerin hazirlanmasi ve bunlara uyulup uyulmadiginin
izlenmesi saglayicilar i¢in olduk¢a zahmetlidir. Bu durumda saglayicilar igin en
kolay yol, ayn1 amaglar1 saglayacak bir tesvik mekanizmasinin kullanilmasidir
ki, sadakat indirimleri de bu yonde kullanilabilecek en etkin araglardan biridir
(O’Donoghue ve Padilla 2006, 377; Padilla ve Slater 2005, 88) .

2.2.3. Bedavacilik Sorununun Coziilmesi

Yeniden saticilarin birden fazla saglayici ile ¢alistigi kimi durumlarda,
herhangi bir saglayicinin yeniden saticiya yaptigi bir yatirim, sézkonusu satici
tarafindan diger rakiplerin iiriinlerinin pazarlanmasinda da kullanilabilmektedir.
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Bedavacilik sorunu da denilen bu tiir durumlar, saglayicilarin yeniden saticilara
yatirim yapmasini dnleyebilmektedir. Bu sorunun, yeniden saticilarin satiglarini
yatinm yapan saglayicinin driinlerine yogunlastirma konusunda taahhiit
vermeleri halinde asilmasi miimkiindiir. Ne var ki bir kez yatinm yapildiktan
sonra bu tiir bir taahhiidiin tek basina énemi bulunmamaktadir. Zira, yeniden
saticilar her zaman i¢in kendileri i¢in daha avantajli fiyat sunan saglayicilar
tercih edeceklerdir. Bu noktada saglayicinin bagvurabilecegi etkin bir segenek,
bir sadakat indirimi uygulamak ve boylece yeniden saticinin satiglarin1 kendi
iirlinlerine yogunlastirmasini temin etmektir. Boylece, sadakat indirimleri,
saglayiciya ve yeniden saticiya tamamlayici yatirimlar igin tesvik sunmakta ve
boylece etkinligi artirabilmektedir (O’Donoughe ve Padilla 2006, 378, Mills
2004, Faella 2007, 6).

2.24. gifte Tekelci Fiyatlamanin (Double Marginalisation)
Onlenmesi

Cifte tekelci fiyatlama, saglayicinin ve yeniden saticinin pazar giiciine
sahip olmalari durumunda s6z konusu olmaktadir. Bir saglayici pazar giiciine
sahipse, bu saglayicinin yeniden saticiya uygulayacagi toptan satis fiyati, tekel
fiyat diizeyinde olacaktir. Eger yeniden satici da ciddi pazar giiciine sahipse,
toptan fiyatini maliyeti olarak alacak ve maliyete kendi tekelci karim
ekleyecektir. Bu tiir bir fiyatlama, nihai satig fiyatlarmi dagitimin rekabetci
oldugu bir durumdan daha yiiksege tasiyacak ve bdylece iiretimi azaltacaktir.
Geriye doniik indirimler, ¢ifte tekelci fiyatlama probleminin hafifletilmesinde
etkilidir. Zira bu indirimlerde yeniden saticinin indirim hedefini yakalamastyla
birlikte, aldig1 her birim igin saticinin toptan fiyati tekelci fiyat seviyesinin altina
diismektedir’.

2.2.5. Alt Pazarlarda Rekabetin Tesis Edilmesi

Sadakat indirimlerinin biiyiilk ve kiiclik tesebbiislerin ayni indirimden
faydalanmalarmi saglamasi nedeniyle rekabeti tesvik edecegi de ileri
siriilmiistiir (Padilla ve Slater 2005, 89; Kobayashi 2005, 6). Bu
degerlendirmenin, ozellikle pazar payr indirimleri ve kisisellestirilmis miktar
hedefli indirimler i¢in gecerli oldugunu belirtmek gerekir. Bu indirimler,

32K olay, Schaffer ve Ordover (2004, 430); perakende sozlesmelerindeki geriye dniik indirimleri
ve bunlarin refah etkilerini inceledikleri ¢aligmalarinda, geriye doniik indirimlerin ¢ifte tekelci
fiyatlamasi sorununu ortadan kaldirmak suretiyle Pareto’cu anlamda refahi artirdigini tespit
etmislerdir.
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ayrimciliga yol agsalar da kiigiik ve biiyiik alicilara ayni1 oranda indirim elde
etme imkanin1 sunmalar1 nedeniyle, alt pazarlarda rekabeti tesvik edebilecektir.

2.2.6. Koordinasyon ihtimalinin Azalmasi

Sadakat indirimlerinin, rekabeti bozucu koordinasyon ihtimalini de
azalttigi ileri siirlilmiigtiir. Gergekten de, az sayida alicinin bulundugu durumda,
sadakat indirimi ile Ozendirilen alimlara odaklanma, aldatmanin ortaya
¢ikartilmasimi  kolaylagtirabilmektedir. Herhangi bir saglayicinin  alicisi,
kendisine verilen gizli bir indirim sonucunda bagka bir saglayiciya kayiyorsa,
aldatilan saglayicidan kayan miktar, alicinin tim alicilardan alim yaptig
durumdan daha biiyiik olacaktir. Bu durumda, aldatilan saglayici bu kaybim
normal bir durumdan daha ziyade aldatmaya baglayacaktir ve bdylece
aldatmanin tespiti daha kolay olacaktir (OECD 2002, 22; Tom vd. 2000, 618).

2.2.7. Toplam Uretimin Artmasi ve Etkinlik Saglanmasi

Indirim sistemlerinin, saglayicilarin miisterilerin talep yapisina uygun
sekilde ikinci derece fiyat farklilagtirmasina imkan verdigi i¢in, toplam iiretimi
artiracagl ve boylece tiiketici refahin1 ve toplumsal refahi artirabilecegi ileri
stiriilmiistiir (Tom vd. 2000; Faella, 2007).

Diger taraftan sadakat indirimleri, tiim pazara yayilma egiliminde ise,
indirimler fiyatlar1 marjinal maliyetlere yaklastiracak ve daha etkin saticilardan
satin almaya odaklayacaktir. Boylece, sosyal refah kaybi (dara kaybi) azalarak
dagitim etkinligi saglanacaktir. Ayrica indirimler, yeni drlinlerin denenmesi
konusunda alicilar ikna etmek i¢in kullanilabilecegi i¢in dinamik etkinlikleri de
artirabilecektir (OECD 2002, 26).

2.2.8. Tiiketicilerin Daha Bilin¢li Duruma Gelmesi

Mills (2004); ¢alismasinda, perakendeciler diizeyinde sadakat indirimleri
vasitasiyla olusturulan promosyon c¢aligsmalarinin, tiiketicilerin daha bilingli alim
satim karar1 vermelerini sagladigini, boylece daha fazla tiiketicinin daha kaliteli
iiriin satin almas1 suretiyle refahin arttigini tespit etmistir.

2.3. CHICAGO OKULU’NUN YAKLASIMLARINA
GETIRILEN ELESTIiRiLER

1980’lerden itibaren “Chicago sonrasi (post-Chicago)” goriisleri
savunan bazi akademisyenler, Chicago Okulu’nun temel varsayimlarim
sorgulamaya baslamiglar ve bu varsayimlarin degistirilmesi halinde olusacak
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pazar yapilarimin, Chicago Okulu’nun hi¢ de tahmin etmedigi rekabet karsiti
sonuglar dogurabilecegini ortaya koymuslardir.

Oncelikle, fiyat ayrimciligina yol agan uygulamalarin rekabet siirecine
etkileri, Chicago Okulu taraftarlarinin ileri siirdiigii kadar olumlu degildir.
Indirim sistemlerinin ayrimcilik etkisinin ele alindign kisimda da belirtilecegi
iizere, fiyat ayrimciliginin miisterilerin talep esnekliklerini tam olarak yansitan
mitkemmel bir fiyat ayrimciligi olmamasi halinde refah {izerinde olumsuz
etkileri  bulunabilmektedir. Nitekim, Chicago Okulu’'nun &nde gelen
temsilcilerinden Posner (1991, 199) de iktisadi ¢caligmalarin fiyat ayrimeiliginin
refah azaltici etkilerinin de bulunabilecegini gosterdigine dikkat c¢ekerek,
Chicago Okulu’nun bu konudaki goriislerinin elestirilebilecegini  kabul
etmektedir.

Diger taraftan, Chicago Okulu’nun “tek tekelci kar1 teoremi’nin, iki
temel varsayima dayandigi ileri siiriilmiistiir. Bu varsayimlardan ilki, baglanan
iirlin pazarinin baglama oncesinde tam rekabetgi olmasi; ikinci ise, baglanan
iirlinlerin sabit oranlarda kullanilmasidir (Bishop ve Walker 2002, 210).

Tek tekelci kari teoreminin varsayim olarak kabul ettigi durumlarin
gercek hayatta gecerliligi oldukga smirhidir”. Ayrica bu varsayimlarim
gevsetilmesi durumunda ulasilan sonuglarin da Chicago Okulu’nun &nerdiginin
tam tersi olabilecegi ileri siiriilmiistiir. Ornegin ilk varsayim ele alalim. iktisadi
caligmalar baglanan {iriin pazariin tam rekabet¢i olmamasi durumunda baglama
uygulamasinin rekabeti bozucu sonuglar dogurabilecegini ortaya koymaktadir
(Bishop ve Walker 2002, 210; Langer 2007, 20-21; O’Donoughe ve Padilla
2006, 486). Ornegin Whinston (1990), baglanan iiriin pazarinda o&lgek
eckonomilerinin bulunmasi halinde baglama yoluyla tekel konumunun baglanan
iriin pazarina genisletilmesinin karli bir strateji olacagmi ileri siirmiistiir.
Nalebuff (2004) da oligopolist bir pazar ortaminda, herhangi bir tesebbiisiin
pazar giiciine sahip oldugu iki iirlinli paket halinde sunmasi durumunda her iki
iiriin pazarina yonelik girigleri engelleyebildigini ortaya koymustur.

Tek tekelci kar1 teoreminin ikinci varsayimi igin de aymi
degerlendirmelerin gegerli oldugunu sdylemek miimkiindiir. Chicago Okulu’na
gore, baglama uygulamasina konu iki iiriiniin sabit oranlarda kullanilmasi halinde,
bu driinler tiiketiciler tarafindan tek bir {irlin gibi algilanacaktir. Dolayisiyla,
tirlinlerin biri iizerinde tekel konumuna sahip olunmas: iki tiriinden olusan paket
tizerindeki tekel konumunu da beraberinde getirecektir. Ancak gercek hayatta
iiriinlerin sabit oranda kullanilmadigi pek ¢ok durum s6z konusudur. Bu gibi
durumlarda, “tek tekelci kar1 teoremi’nin gecerliligini yitirecegi ileri
stiriilmektedir (Bishop ve Walker 2002, 210; Langer 2007, 20-21).

33 Ornegin “tam rekabet piyasasi”na gergek hayatta rastlanilmasi neredeyse imkansizdir.
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Ayrica paket indirimlerine iliskin son donemde yapilan g¢alismalar,
Chicago Okulu’nun varsayimlar1 altinda bile paket indirimlerinin diglayici
olabilecegini ortaya koymaktadir. Ornegin Nalebuff (2005); A iiriinii iizerinde
tekel konumuna sahip olan bir tesebbiisiin, bu iriinii rekabetci bir piyasada
satilan tamamlayict B iiriinii ile sabit oranlarda birlestirip bir paket halinde
sunmas1 halinde maliyetsiz bir “dislayic1 paketleme (exclusionary bundling)’nin
gerceklesebilecegini ortaya koymustur.

Chicago Okulu’nun miinhasirliga yol agan indirimlerin tekellesme araci
olamayacag1 yoniindeki gorislerinin de bir takim eksiklikleri bulunmaktadir.
Ornegin, Chicago Okulu temsilcileri, pazarda 6lcek ekonomilerinin bulunmasi
halinde, hékim durumdaki bir tesebbiisiin pazardaki yeniden saticilarin
tamamina degil sadece bir kismina miinhasirlik vermek suretiyle rakiplerini
giristen caydirabilecegini gbéz ardi etmektedir. Ayrica, hakim durumdaki
tesebbiislerin, alicilar arasindaki koordinasyon eksikliginden faydalanarak hicbir
firmanin zararin1 tazmin etmeden de miinhasirlik anlagsmasi yapabilecegi ileri
stiriilmistiir (Spector 2005; O’Donoughe ve Padilla 2006, 356). Dolayisiyla
Chicago Okulu’nun miinhasirhiga iliskin = goriislerinin - mutlak  dogruyu
yansitmadigmin belirtilmesi gerekmektedir. Kaldi ki zaten indirim sistemleri
baglaminda son donemde yapilan pek ¢ok arastirma da, bu uygulamalarin belirli
kosullar altinda rakiplerin diglanmasina yol acabilecegini ve girisleri
engelleyebilecegini ortaya koymaktadir.

Chicago Okulu’nun yikici fiyat teorisine iliskin en giiclil itiraz noktasini,
pazara yeni girisler olabilecegi i¢in yikici fiyat sonrasinda hasadin
yapilamayacagl tezi olusturmaktadir. Chicago Okulu’na mensup yazarlar,
fiyatlarin artmasi halinde potansiyel rakiplerin pazara giriste herhangi bir sorun
yasamayacaklarin1 kabul etmektedirler. Bu kabuliin arkasinda yatan gerekgenin
s0z konusu yazarlarin pazara giris engellerini 6nemsiz goérmeleri oldugu
soylenebilir® (Schmidt ve Rittaler 1989, 100). Ne var ki, ozellikle yeni

3* Ornegin, indirim sistemlerinin dislayic1 etkilerini iki saticinin ve tek alicimin bulundugu iki
dénemli bir model iizerinde arastirdiklari ¢aligmalarinda Ordover ve Shaffer (2007),
perakendecilerin veya miisterilerin saglayicilarin sunduklart iiriinlere yonelik bir dénemdeki
degerlemeleri ile diger donemdeki degerlemeleri gecis maliyetleri nedeniyle birbirine bagliysa ve
saglayicilardan en az birisi finansal kisit altindaysa, dislamanin tek denge sonucu olacagmni tespit
etmistir. Yine, farklilagtirilmig {iriinlerin bulundugu dikey bir yap1 igerisinde tiiketicilerin bir
kismu tarafindan iiriinleri rakip iiriinlere tercih edilen pazar giicline sahip bir firmanin uyguladigi
pazar payt indirimlerinin etkilerini iki farkli senaryo igerisinde inceleyen Mills (2004), dlgek
ekonomilerinin bulunmasi halinde pazar pay1 indirimleri yoluyla rakiplerin diglanabilecegini ve
tekellesmenin gergeklesebilecegi sonucuna ulagmistir.

35 Chicago Okulu’na gore, yasal giris engelleri disinda tesebbiislerin pazara girisini gercek
anlamda onleyen giris engelleri meveut degildir. Ozellikle Harvard Okulu’na mensup yazarlarin
giris engeli olarak gordiigii tanitim, dikey biitiinliik, finansal kisitlar gibi unsurlarin hepsi,
Chicago Okulu’na mensup yazarlarca iktisadi etkinligin bir sonucu olarak kabul edilmekte ve
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ckonominin Gzelliklerinden birisi olan “sebeke digsalliklart  (network
externalities)” ve gecis maliyetleri, pazara giriste firma etkinliginin Gtesinde
digsalliklarin varligina isaret etmektedir (Demir6éz 2003, 16). Dolayisiyla, yikici
fiyat sonrasinda fiyatlarin yiikselmesi durumunda potansiyel rakiplerin pazara
girisi, girseler bile hakim durumdaki tesebbiisle ciddi bir rekabet i¢ine girmeleri
Chicago Okulu’nun 6ngérdiigiinden ¢ok daha zor olabilecektir. Bu da yikici
fiyatin rasyonel bir strateji olabilecegine isaret etmektedir.

Sonug olarak; Chicago Okulu’nun indirim sistemlerinin rekabet siirecine
zarar vermeyecegi yoniindeki goriisleri, olduk¢a yalin ve tutarli olmakla birlikte
belirli kisitlara tabidir’®. Ancak bu goriisler, indirim uygulamalarimn rekabetci
yonlerinin de olabilecegine dikkat ¢ekmesi agisindan Onemlidir. Dolayisiyla,
indirim sistemleri incelenirken, bu uygulamalar1 per se ihlal kabul eden bir
yaklagim yerine, indirimin rekabetci etkilerini de géz o6nilinde bulunduran bir rule
of reason analizinin benimsenmesi uygun olacaktir.

2.4. INDIRiM SISTEMLERININ REKABET KARSITI ETKILERI

Indirim sistemlerinin “diglama” ve “ayrimcilik olmak iizere iki farkli
rekabet karsit1 etkisinden s6z etmek miimkiindiir (Sanli 2000, 302, dipnot 203).

2.4.1. Dislama Etkisi

Indirim uygulamalarinin, tiiketicilere zarar verecek sekilde rakiplerin
veya potansiyel rakiplerin rekabet imkanlarmi kisitlamasina “diglama etkisi”
denilmektedir. Bu agidan diglama etkisinin, pazardaki mevcut rakiplerin pazar
disina itilmesi ya da pasiflestirilmesi ve pazara giris yapabilecek potansiyel
rakiplerin engellenmesi seklinde iki yonli bir islevinin bulundugunu sdylemek
miimkiindiir.

Dislayict nitelikteki indirim sistemleri, belirli miisterileri veya miisteri
gruplarin1 hedef alarak, bu miisteri veya miisteri gruplarimin satin alma
davranislarinda indirim veren tesebbiis lehine bir degisiklige yol acarlar. indirim
sistemlerinin, miisterilerin satin alma davraniglarinda boylesine bir degisiklige
yol agabilmesi, herseyden once indirim sisteminin “kisisellestirilmis” olmasina
baghdir. Diger bir ifadeyle, herhangi bir indirim sisteminin miigteri davraniglari

dolayistyla rekabet¢i davranigin unsurlart olarak algilanmaktadir. Bu bakimdan Chicago
Okulu’nda giris engellerinin etkinlige indirgendigini sdylemek miimkiindiir (Schmidt ve Rittaler
1989, 74-76).

3¢ Pek gogu oyun teorisinin modellemelerine dayanan post-Chicago Okulu’nun gbriislerinin de en
az Chicago Okulu’nun gorisleri kadar hassas varsayimlara sikismis durumda oldugunun
belirtilmesi gerekmektedir (Hovenkamp 2001).
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lizerinde bir etki gosterebilmesi igin, herseyden oOnce indirim sistemindeki
indirim hedeflerinin, indirime muhatap miisteri veya grubunun referans dénem
icerisindeki  toplam ihtiyacim1  yansitacak sekilde belirlenmis olmasi
gerekmektedir. Aksi taktirde, indirim sisteminin hedef misteri Kkitlesinin
davraniglar1 iizerinde herhangi bir etkisi olmayacaktir. Ornegin, bir miisterinin
yillik toplam talebi 20.000 adet ise, indirim hedefi 150.000 adet olan bir indirim
sisteminin bu mdsteriyi indirim sunan tesebbiisten daha fazla alim yapmaya
tesvik etmesi miimkiin degildir. Ciinkii, miisteri daha fazla alim yapsa bile
indirim hedefini yakalayamayacaktir. Yine, indirim veren tesebbiisten yaptig
yillik alimlar 200.000 adet olan bir miisteri i¢in de s6z konusu indirimin bir
etkisi olmayacaktir. Zira, bu miisteri her halukarda indirim hedefini karsiladigi
icin daha fazla alim yapma yoniinde bir motivasyon igerisinde olmayacaktir. Su
halde, herhangi bir indirim sisteminin dislayici etki gostermesi i¢in, indirim
hedeflerinin pazardaki miisterilerin 6nemli bir kismi igin “kisisellestirilmis”
olmasi gerekir.

Indirim sistemlerinin dislama etkisine iliskin olarak temel kosul bu
sekilde ortaya konulduktan sonra asagida, indirim sistemlerinin diglamaya yol
acabilecegini savunan goriisler ele alinacak ve bu uygulamalarin hangi
kosullarda dislamaya yol agacagi ayrintili bir sekilde ortaya konulmaya
calisilacaktir.

2.4.1.1. Tek Uriin Indirimlerinde Dislama Etkisi

Tek iirlin indirimlerinde diglama etkisinin, “iist dilim indirimleri” ve
“geriye doniik indirimler” basliklar1 altinda incelenmesi miimkiindiir. Ust dilim
indirimlerinde  diglama  etkisi, sadece maliyet alt1 fiyatlama ile
gerceklesebilmektedir. Geriye doniik indirimlerde ise, hem maliyet alt1 fiyatlama
yoluyla hem de maliyet iistii fiyatlama yoluyla dislamanin ortaya ¢ikabilecegi
kabul edilmektedir.

i. Ust Dilim indirimlerinde Dislama Etkisi

Indirimin sadece indirim hedefinin iizerindeki birimlere uygulandig {ist
dilim indirimlerinde dislama etkisi, sadece maliyet’” alti fiyatlama sonucunda
ortaya ¢ikabilmektedir. Bunun da iki sekilde gergeklesmesi miimkiindiir.
Birincisi, alinan iiriinlerin tamaminin ortalama birim fiyatlarinin maliyetlerinin
altina diigmesidir. Uriinlerin fiyatlarini maliyetlerinin altina diisiiren indirim

37 AB rekabet hukukunda, ortalama degisken maliyetlerin altina diisen fiyatlar ile yikici niyetin de
bulunmas: kosuluyla ortalama toplam maliyet altinda kalan fiyatlar, “yikic1” olarak
nitelenebilmektedir. Bu boliimde de “maliyetler” kavrami ile genel olarak “ortalama degisken
maliyetler” ve “ortalama toplam maliyetler” kastedilmektedir.
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uygulamalarinin “yikict fiyat” benzeri bir islev gorerek dislamaya yol agmasi
miimkiindlir. Bu tlir bir indirim uygulamasmin siradan bir “yikici fiyat”
uygulamasindan herhangi bir farkinin bulunmadig: séylenebilir.

Ust dilim indirimlerinde, ortalama birim fiyatlarmin maliyetlerin altina
diisiip diismediginin tespiti i¢in, esigin lizerindeki birimlere uygulanan indirimin,
satin alinan toplam miktara dagitilarak ortalama birim fiyatlarimin ortaya
cikartilmasi gerekmektedir.

Ust dilim indirimlerinde maliyet alti fiyatlama yoluyla dislamanin
gerceklesebilecegi ikinci bir durum ise, ortalama birim fiyatlar1 maliyetlerin
iizerinde kalirken, indirim hedefinin iizerindeki birimlerin (indirim uygulanan
birimlerin) fiyatlarmmn maliyetlerin altinda diismesi durumudur®®. Sadece iist
dilim indirimlerinde goriilebilecek bu tlir bir durumda, esigin tlizerindeki
birimlerin indirimli fiyatlar1 maliyetlerin altinda kaldig1 i¢in, talebin bu kismina
yonelik bir “yikici fiyat” degerlendirmesi yapilmasinin miimkiin oldugu ileri
siiriilmektedir (Komisyon 2005, 51). Ayrica bu tiir bir durumda, esik {izerindeki
birimler i¢in uygulanan diisiik fiyatlarin, esik altindaki birimlere uygulanan
yiiksek fiyatlar ile siibvanse edilmesi de miimkiindiir.

ii. Geriye Doniik Indirimlerde Dislama Etkisi

Indirim hedefine ulagilmasi halinde, yapilan tiim alimlara yonelik
indirimin kazanildig1 geriye doniik indirimlerde diglamanin iki sekilde ortaya
¢tkmasi miimkiindiir. ilki, indirim neticesinde {iriinlerin ortalama birim
fiyatlartnin  maliyetlerinin  altina  dismesidir. Klasik bir yikic1t fiyat
uygulamasindan farkli olmayan bu tiir bir durumda dislamanin
gerceklesebilecegi  konusunda yazarlar arasmmda genel bir fikir birligi
bulunmaktadir (Elhauge ve Geradin 2007, Kobayashi 2005, Hovenkamp 2006,
O’Donough ve Padilla 2006). ikincisi ise, ¢ok daha tartismali ve karmasik olan
maliyet Ustii fiyatlama yoluyla diglamanin gergeklesmesidir ki bu durum, indirim
sistemlerini “yikici fiyat” uygulamalarindan farklilagtirmaktadir.

Geriye doniik indirimlerin maliyet iistii fiyatlama yoluyla dislamaya yol
acabilmesi i¢in iki temel kosulun mevcut olmasi gerektigi ileri siiriilmektedir. Bu
kosullardan ilki, pazarda Glgek ekonomiklerinin ya da sebeke digsalliklarinin
bulunmasidir. Boylece, rakiplerin pazarda varliklarini siirdiirebilmeleri i¢in
“minimum etkin dlgege” sahip olmalari gerekecektir. Ikincisi ise indirim
uygulayan tesebbiis ile rakipleri arasinda bir “esasli asimetri (significant

¥ Ornegin ortalama maliyeti 5 TL olan A iiriiniin liste fiyatmm 8 TL oldugunu farz edelim.
Toplam ihtiyac1 10 birim olan bir miisteriye saglayicinin en az 7 birim ve iizerindeki alimlar i¢in
4 TL’lik indirim verecegini agiklamasi durumunda, ilk alt1 birimin fiyat1 8 TL olurken, 7, 8, 9 ve
10. birimlerin fiyat1 4 TL ye diigsecektir.
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assymetry)’® nin bulunmasidir®® (Komisyon 2005, 44; OECD 2002, 21; Ordover
ve Schaffer 2006; Heimler 2005,5; Spector 2005, 104). Bu asimetri, bazi
yazarlar tarafindan finansal kaynaklara erisimdeki farkliliklar olarak ele
almmaktayken; ¢ogunlugu olusturan yazarlar, bu asimetrinin indirim uygulayan
tesebbiisiin rakiplerinin sahip olmadigi bir “cekirdek satis (assured base of
sales)”a sahip olmasindan kaynaklandigini kabul etmektedir. Buna gore ikinci
kosulun (gekirdek satis kosulunun) gergeklesmesi igin, indirim 6ncesinde de
pazardaki toplam talebin belirli bir (inelastik) kisminin indirim sunan tesebbiise
bagiml olmasi gerekmektedir®'. Indirim sunan tesebbiisiin pazar giiciine sahip
olmasini gerektiren bu tiir bir durum, ilgili tesebbiisiin marka imajindan, iiriin ve
servis kalitesinden kaynaklanabilecegi gibi, belirli miisterilerin bulundugu
bolgeye yakin konumda bagka bir rakip saglayicinin magazasinin ya da servis
hizmetlerinin bulunmamasindan da kaynaklanabilir (Tom vd. 2002; Elhauge
2003, Komisyon 2005).

Geriye doniik indirimlerin miinhasirtlik benzeri bir dislamaya yol
acabilmesi i¢in, yukarida sayilan iki kosul da Onemlidir. Zira, ilk kosulun
bulunmamasi halinde, hakim durumdaki tesebbiis pazardaki miisterilerin
%99 unu kendisine baglamis olsa bile diger rakipler geriye kalan %1°lik miisteri
kitlesine satig yaparak hakim durumdaki tesebbiis ile rekabet edebilecektir.
Oysaki, pazarda herhangi bir tesebbiisiin varligini siirdiirebilmesi i¢in en az
%20’lik bir pazar payina sahip olmasi gerekiyorsa, hakim durumdaki tesebbiis
sadakat indirimleri yoluyla pazardaki misterilerin %81’ini kendisine baglamak
suretiyle rakiplerini diglayabilecektir. ikinci kosulun bulunmamasi durumunda
ise, hékim durumdaki tesebbiisiin verdigi indirimler, birim fiyatlarim
maliyetlerin altina diisirmedigi siirece tiim rakipler miisterilerin ihtiyaglarinin
tamamu i¢in rekabet edebileceklerdir.

Geriye doniik indirimlerde dislama etkisi, “sogurma etkisi (suction
effect)” olarak adlandirilan bir tiir gecis maliyeti yoluyla ortaya ¢ikmaktadir. Bu
etkiyi bir 6rnek yardim ile anlatmak gerekirse, bir dagiticinin bir y1l igerisinde
toplam 10 adet monitdr ihtiyacinin oldugunu ve monitdriin maliyetinin 110 TL,
birim basina liste fiyatinin ise 120 TL oldugunu farz edelim. Buna ilaveten,
miisterilerin marka tercihinin bir sonucu olarak, dagiticinin hitap ettigi miisteri

** Bkz. OECD 2002.

% Genel yaklagimdan farkli olarak Erutku (2006); indirim veren tesebbiis lehine herhangi bir
esaslt asimetri ya da dlgek ekonomisi bulunmasa bile, indirim veren tesebbiisiin yeni giris yapan
tesebbiislerden Once alicilara bir teklif sunmasi halinde, toptan 6deme (lump sum payment)
seklinde verilen sadakat indirimleri yoluyla alicilart miinhasirlia ikna edebilecegini ileri
stirmektedir.

4 Ornegin, A marka otomobiller i¢in yedek parca satis1 yapan bir yeniden saticinin satiglarinin
her kosulda belirli bir kismini, s6z konusu otomobil igin “orijinal yedek par¢a” olarak kabul
edilen markadaki yedek pargalar olusturacaktir. Bu durumda, orijinal yedek parga iireticisi bir
tesebbilisiin, ilgili pazarda belirli bir “¢ekirdek talebe” sahip oldugunu séylemek miimkiindiir.
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kitlesinin %60’ mmin A marka monitérler i¢in elastik olmayan bir talebe (¢ekirdek
talep) sahip oldugunu, ayrica dagiticinin yaptig1 alimlar i¢in geriye doniik olarak
%35 oraninda indirim alabilmesi i¢in ihtiyacinin en az %70’ini A’dan almasi
gerektigini varsayalim.

Sekil 1 - Geriye Déniik Indirimlerde Diglama Etkisi

Sogurma Etkisi Var Sogurma Etkisi Yok

A A
f 6 V7 \10

. A J

Cekirdek Talep Rekabete Agik Alan

Bu durumda, tiiketicilerin “cekirdek talebini”, satict1 konumundaki
A frmasmin ise “gekirdek satiglarini” olusturan ilk alt1 birimde A firmasi tekel
konumundadir”. Rakiplerin A firmas: ile rekabet edebildigi alt1 ile onuncu
birimler ise tiiketici talebinin rekabete agik kismini olusturmaktadir. Boylece
A firmasinin, monitdr satislarinda rakiplerine karsi bir “esasli asimetriye” sahip
oldugunu sdylemek miimkiindiir.

Tablo 1 - Geriye Doniik Indirimlerde Tiiketici Algilamasi
ve Sogurma Etkisi

A MARKA MONITORLERIN FiYATI (TL)
Ortalama ve Marjinal Maliyet: 110 TL

1-6 Birimlerin Nominal Fiyati 120

1-7 Birimlerin Nominal Fiyati 114 (Birim bagina 120 TL’den %5 diisiik fiyat)

(Toplam indirim: 42 TL)

7. Birimin Etkin Fiyati™ 78 (120-42=78 TL)

8-10 Birimlerin Nominal Fiyati 114

*Kaynak: Tom vd. (2000,629)’nin verdigi érnekten esinlenerek hazirlanmustir.

2 Talep esnekligi diger birimlerden farkli olan ilk alt: birimin diger birimlerden farkli bir iiriin
gibi kabul edilmesi halinde, “geriye doniik indirimlerin” esasinda diglama etkisi asagida
incelenecek olan “paket indirimleri” ile benzerlik tagidigi goriilecektir.

4 Etkin fiyat, herhangi bir iiriiniin (veya birimin) tiiketiciler taarfindan algilanan fiyatidir. Bu
yoniiyle etkin fiyat, rakiplerin tiiketiciyi kendilerine ¢ekmek igin sunmak zorunda olduklari
maksimum fiyat olarak da kabul edilmesi miimkiindiir.
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Yukaridaki tablodan da goriildiigii tizere, dagiticinin saglayicidan yaptigi
alimlar1 sadece alti monitorle smrladigimi  kabul edersek, dagiticinin
karsilasacagi monitdr basina birim fiyat 120 TL olacaktir. Ancak yedinci
monitdr igin A saglayicisi ile rakip saglayicilar arasinda karar verme asamasinda
bulunan bir dagitici, bu ihtiyacim da A’dan almak yoniinde biiyiik bir
motivasyon igerisinde olacaktir. Zira, saglayict bu monitdrii de A’dan almasi
halinde daha 6nce yaptig1 tiim alimlar i¢in %5’1ik bir indirim kazanacaktir. Bu
durumda saglayici, yedinci birimi de A’dan almasi halinde kazanacagi indirimi,
her bir monitdr basina liste fiyat1 olan 120 TL f{izerinden 6 TL’lik bir indirim
olarak algilamaktan ziyade, sadece yedinci birim i¢in toplam 42 TL’lik bir
indirim olarak algilayacaktir. Boylece rakip saglayici, rekabete agik dort birim
(7.,8, 9. ve 10 birimler) i¢in dagitictya, dagiticinin ihtiyacinin tamamini A’dan
karsilamasi halinde elde edecegi 60 TL’lik indirimi telafi edecek bir fiyat teklifi
sunamazsa saglayici en azindan yedinci birimi de A’dan almayi tercih edecektir.
Yukaridaki oOrnekte dagiticinin yedinci birimi de A saglayicisindan alma
yoniinde hissettigi baskinin bir tiir “gecis maliyeti” olarak kabul edilmesi
miimkiindiir. Rekabet hukuku yazininda “sogurma etkisi (suction effect)” olarak
tanimlanan bu etki, sadakat indirimlerinin maliyet alt1 fiyatlamaya yol
acmaksizin da diglamaya yol agmasin saglayan temel unsurdur.

Yukaridaki 6rnekte, geriye doniik indirimlerdeki tesvik mekanizmasinin
basit bir sekilde goriilebilmesi bakimindan sogurma etkisi, sadece hedefe
ulasilan birimde ortaya ¢ikmis gibi gosterilmistir. Alicilarin rakip tesebbiislerden
alim yapmasimi1 maliyetli hale getiren bu etki, esasinda indirim hedefinin
altindaki tiim birimlerde hissedilmektedir. Sogurma etkisi, alicinin indirim veren
tesebbiisten yaptigi her alimla birlikte artmakta ve indirim hedefinin tekabiil
ettigi birimde doruk noktasina ulagsmaktadir. Sogurma etkisi nedeniyle, rakip
saglayicilarin indirim veren tesebbiisten alim yapmakta olan alicilar1 kendilerine
¢ekmek i¢in sunmak zorunda olduklari fiyat diizeyi (etkin fiyat) indirim hedefine
kadar giderek diismektedir. Bu fiyat en diisiik halini ise, indirim hedefinin
tekabiil ettigi birimde almaktadir. Boylece alicinin indirim veren tesebbiisten
yaptig1 alim miktart arttikga, rakip tesebbiislerin indirim uygulamasina karsi
koymalar1 daha da giiglesmektedir (Maier-Rigaud 2005, Faella 2007).

Yukarida da belirtildigi iizere, geriye doniik indirimlerde indirim sunan
tesebbiisiin tiiketicilerin toplam talebinin énemli bir kisminda “gekirdek satis”a
sahip olmasi, rakip tesebbiislerin rekabet edebilecegi alani daraltmakta (Faella
2007, 3-4; RBB 2007) ve rakip tesebbiisleri, alicilara sunulan toplam indirimi
telafi edebilmek i¢in ¢ok daha sinirli bir satista cok daha fazla indirim yapmaya
zorlamaktadir. Bunun bir sonucu olarak, rakip tesebbiislerin uygulamak zorunda
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kaldig1 indirimli fiyatlar, indirim veren tesebbiisiin maliyetlerinin altinda kalmasi
halinde, esit etkinlikteki rakipler pazardan dislanabilecektir.**

Indirim uygulamalarimin diglama etkisinin dlgiilebilmesi bakimindan,
indirim sunan tesebbiisiin “cekirdek satiglara”, buna bagli olarak da alicilarin da
“cekirdek talebe”” sahip oldugu bir durumda, rakip saglayicilarin talebin
rekabete acik kisminda rekabet edebilmek i¢in sunmak zorunda olduklar1 fiyatin
su sekilde hesaplanmas1 miimkiindiir:

Tablo 2 - Geriye Déniik Indirimlerde, Rakip Tesebbiislerin
Indirim Sistemine Karg1 Koyabilmek I¢in
Uygulamak Zorunda Kalacaklar1 Fiyata Iligkin Formiil

- p; liste fiyatini,
- P(Dm); rakip saglayicilarin talebin rekabete acik kisminda rekabet
edebilmek i¢in sunmalar1 gereken fiyati (etkin fiyati),
- Dm; miisterinin toplam talebinin rekabete agik kismini
(Cekirdek talebin disindaki kismini),
- Dc; “gekirdek talep™i
- R; indirim oranin ifade etmek lizere;
P(Dm) = p.[Dm — R.(Dm + D¢)] / Dm

*Kaynak: Faella (2007, 4)

Bu durumda, [P(Dm)]’nin indirim uygulayan tesebbiisiin maliyetinin
altinda kalmasi durumunda, es etkin rakiplerin s6z konusu miisteriye satis
yapamayacagi sdylemek miimkiindiir (Faella 2007, RBB 2007). Bu formiil,
yukaridaki monitér 6rnegine uygulandiginda, P(Dm)=105 TL bulunmaktadir*.
Indirim sunan tesebbiisiin maliyetinin de 110 TL oldugu dikkate alindiginda,
uygulamanin es etkinlikteki rakipler i¢in dislayici oldugu sonucuna
ulagilabilecektir. Goriildiigl iizere indirim sonucunda gergek fiyatlar maliyetin

“ Bu tiir bir diglamanin pazarda Slgek ekonomilerinin yeterince biiyiik olmasi halinde de gegerli
olacagmi sdylemek miimkiindiir. Ornegin yukaridaki monitér 6rneginde, esasinda rakiplerin 8,
9 ve 10. birim monitorler i¢in 114 TL fiyat uygulayarak rekabet edebilmeleri miimkiindiir. Ancak
pazarda minimum etkin 6l¢egin saglanabilmesi i¢in en az 5 birim monitdr satilmast gerekiyorsa,
uygulama sonrasinda diglamanin gergeklesmesi beklenebilecektir.
# «“Cekirdek talep” kavrami, indirim sunan tesebbiisiin “cekirdek satiglarini” olusturan ve
herhangi bir alicinin toplam talebinin her halukarda indirim veren tesebbiisten temin edilecek
kismini ifade etmektedir. Bu yoniiyle ¢ekirdek talep, alicinin talebinin elastik olmayan kismini
olusturmaktadir.
4 P(Dm)=120.[4 - 0,05.(4+6)]/4 = 105 TL bulunacaktir. Gergekten de yukaridaki Grnekte
7. birime yansitilmis olan toplam sogurma etkisi; talebin rekabete agik kismi olan 7, 8, 9 ve
10. birimlere dagitildiginda her bir birimin ortalama etkin fiyatinin 105 TL oldugu goériilmektedir
[(78+3.114)/4=105 TL].
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altina diismese bile, indirimin “geriye doniikk” olmasinin bir sonucu olarak
uygulama diglayici olabilmektedir.

Bununla birlikte, etkin fiyat olan P(Dm)’nin indirim uygulayan
tesebbiisiin maliyetinin altinda kaldig1 durumlarda dahi belirli kosullarin varlig
halinde diglamanin gergeklesmeyebilecegine dikkat gekmek gerekir. Ozellikle
alicinin toplam talebi indirim hedefinin iizerinde ise, indirim sunan tesebbiis
kadar etkin konumdaki rakipler, indirimin dogurdugu sogurma etkisine ragmen,
alicmin indirim hedefinin {izerindeki ihtiyaglarina satis yaparak pazarda
tutunabileceklerdir. Ancak miisterilerin salt indirim hedefinin {izerindeki
ihtiyaglarina satis yapmak, pazardaki olcek ekonomileri, ag etkileri vs. gibi
nedenlerle rakip saglayicilarin pazarda varliklarimi = siirdiirmeye yeterli
olmuyorsa, ya da miisterinin ihtiyaclarinin sadece bu boliimiine satis yapilmasi
rakiplerin rekabet kapasitesini dnemli 6l¢iide azaltiyorsa uygula yine diglamaya
yol agabilecektir (Faella 2007, 4)*.

Dikkat edilecegi lizere, geriye doniik indirimlerin dislama etkisine iliskin
olarak buraya kadar yapilan a¢iklamalar, indirim sisteminin tek bir alicinin ya da
benzer talep yapisina sahip bir alict grubunun toplam talebi {izerindeki etkisini
ortaya koymaktadir. Dolayisiyla, herhangi bir indirim uygulamasinin pazarda
dislamaya yol acip agmayacaginin degerlendirilebilmesi icin, diger bir ifadeyle
indirim sisteminin pazar diizeyindeki etkisinin ortaya konulabilmesi igin,
uygulamanin pazardaki yayginligmin ve diger miisteri ya da miisteri gruplari
iizerindeki etkilerinin de dikkate alimmas1 gerekmektedir. Bu yoniiyle indirim
sistemlerinin pazardaki etkilerine iliskin olarak yapilacak bir analiz, parcadan
biitiine giden bir degerlendirmeyi gerekli kilmaktadir.

2.4.1.2. Paket indirimlerinde Dislama Etkisi

Paket indirimlerinin ortak ozelligi, paketin indirimli fiyatinin paket
igerisindeki {riinlerin bagimsiz satig fiyatlarinin toplamindan diisiilk olmasidir.
Boylece miisterilerin iiriinleri ayr1 ayr1 almak yerine paket halinde almalar
tesvik edilmektedir. Paket indirimlerinin iki farkli sekilde diglamaya yol
acabilecegini sOylemek miimkiindiir.

Birincisi, paketin indirimli fiyatinin, paketin toplam maliyetinin altinda
kalmasi durumudur. Bu tiir bir durumun, klasik bir yikici fiyat uygulamasindan
higbir farki bulunmamaktadir.

47 Oldukga soyut nitelik arz eden bu bolimdeki teorik agiklamalarin daha iyi anlagilabilmesi ve
somutlasmasi bakimindan, calismanin dordiincii boliimiindeki “4.3.2.2. Komisyon’un Onerdigi
Testin Degerlendirilmesi Cercevesinde Geriye Doniik Indirimlere iliskin Ideal Bir Test igin
Cikarimlar” baglikli boliimdeki degerlendirmelerin faydali olabilecegi diisiiniilmektedir.
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Ikinci bir durum ise, paketin fiyat: toplam maliyetin iizerinde olmakla
birlikte, toplam indirimin {iriinlerden herhangi birine atfedilmesi halinde elde
edilen etkin fiyatin*®, s6z konusu iiriiniin maliyetinin altinda kaldig1 durumdur.

Iktisat ve rekabet hukuku yazininda paket indirimlerinin rakipleri pazar
disina itmesine iliskin farkli modeller gelistirilmistir. Ornegin Rubinfield (2005,
252), paket icerisindeki iiriinlerin bagimsiz satig fiyatlarinin 6nce suni olarak
artirilldig1 ardindan da paketin fiyatinin s6z konusu iiriinlerin indirim dncesindeki
bagimsiz satig fiyatlar1 toplamina kadar diisiriildiigii bir durumda “sézlesmesel
baglama (contractual tying)** mn ortaya ¢ikacagim belirtmekte ve bu uygulama
sonucunda A {irlintinii tekelci tesebbiisten alan misterilerin B iirliniinii de aym
tesebbiisten almayi tercih edeceklerine dikkat ¢ekmektedir.

Benzer sekilde, Nalebuff (2005, 324-327) da satis fiyat1 m olan A iirlini
iizerinde tekel konumuna sahip olan bir tesebbiisiin, bu iiriinii rekabet¢i bir
piyasada c fiyatina satilan tamamlayici B iirlinii ile sabit oranlarda birlestirip bir
paket halinde sunmasi halinde iki sekilde maliyetsiz bir “diglayic1 paketleme”nin
(exclusionary bundling) gerceklesebilecegini ortaya koymustur. ilk durum,
A lriliniiniin tek basma satis fiyatinin artirilarak (m+e), B iirliniiniin fiyatinin
azaltilarak (c-e) yapilmasi ve iki iirlinlin birlikte (m+c) fiyatina satilmasidir. Bu
tir bir durumda, tekelci firma, B iriiniinde bir kayba ugramakla birlikte bu
kaybim1 A firiinlinde telafi etmekte ve toplamda higbir kayba ugramamakta ve
kar maksimizasyonunu boylece saglamaktadir. Tam rekabetgi bir piyasa faaliyet
gosteren rakipler ise bu uygulama sonucunda, ¢ fiyatindan asag1 satis
yapamadiklar i¢in pazar disina itilmektedirler. Ancak yazar bu tiir bir durumda
tiketiciler ayn1 fiyati Odeyecekleri igin tiiketici refahinda bir kaybin
olmayacagini; ayrica kisa vadede tekelcinin bu kapamadan bir kazancinin
olmayacagint ancak uzun vadede A pazarma girmek isteyen potansiyel
rakiplerin aym paketi sunmak durumunda kalmalar1 halinde tamamlayici
B {irlinlinii sunan bir saglayici bulamayacaklar1 igin dezavantajli duruma
diiseceklerini ve bdylece bu durumun tekelci tesebbiisiin A pazarindaki tekelini
korumasina katki saglayacagini belirtmekte; ayrica B pazarina giris maliyetli ise
ve Ozellikle pazar digina itilmis rakipler A firmasin kendilerini ayni uygulama ile
yine pazar disina itebilecegini diislinliyorlarsa A firmasinin B pazarinda da giic
kazanabilecegini ileri sirmektedir’’.

*® Ornegin A iiriiniin normalde satis fiyatinin Pa, maliyeinin Ca; B iiriiniiniin normalde satig
fiyatinin Pb, maliyetinin Cb oldugunu; A ve B iirlinlerinden olusan paketin indirimli fiyatinin ise
Y oldugunu kabul edersek, B iiriiniiniin etkin fiyati, (Peb= Y- Pa) olacaktir.
4 Bu tiir bir uygulama, AMC (2005, 96) tarafindan “fiili baglama” (de facto tying) olarak
adlandirilmaktadir.
% Greenlee, Reitman ve Sibley (2006,7) ise, ayni varsayim altinda iiriinlerin bagimsiz satis
fiyatlarinin sirastyla (m-e) ve (c+d) yapilmasi halinde baglamanin Pareto’cu anlamda refah artirict
olabilecegini ortaya koymuslardir.
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Nalebuff (2005, 324-327)’m modelindeki ikinci durum ise, tekelci
tesebbiisiin tiiketicileri, B firiinlini de kendisinden almamalar1 halinde
A Trlinlinlin fiyatim1 artirmakla tehdit etmesidir. Boylece B iiriin pazarindaki
rakipler tekelci firmadan daha etkin olmadiklar1 siirece pazar disina
itileceklerdir. Ancak ilk durumda oldugu gibi yine B pazarindan rakiplerin
dislanmasi, A ve B pazarlarina girisleri zorlastiracak ve tekelci tesebbiisiin
B pazarinda da tekele sahip olmasina yol agabilecektir.

Paket indirimlerinin dislamaya yol agmasimi bir Ornek iizerinde
incelemek gerekirse’'; A firmasinin hem sampuan hem de sa¢ kremi iirettigini,
rakip B firmasimin ise sadece sampuan iirettigini farz edelim. A firmasmin sag
kremi itretim maliyeti 5 TL olsun. Sampuan iiretiminde ise, A firmasinin
maliyeti 3 TL, B firmasimmin maliyeti 2,5 TL olsun. A firmasinin tek basina
sampuan1 4 TL’ye, sa¢ kremini ise 8 TL’ye sattigini; ancak iki lirlinii birlikte
10 TL’ye sattigin1 kabul edelim. Bu durumda, paketin indirimli fiyati olan 10
TL, A’nin sampuan ve sa¢ kremi tiretimine iligkin toplam maliyetinden yiiksek
bir fiyattir. Ancak pakete iliskin toplam 2 TL’lik indirimin, sadece sampuanin
fiyatina uygulandigi kabul edilirse, paket icerisindeki sampuanin etkin fiyati
2 TL’ye diismektedir. Bu fiyat, gerek A firmasinin gerekse A’dan daha etkin
konumdaki B firmasinin sampuan iiretim maliyetinin altinda kalan bir fiyattir:

Tablo 3 - Paket indirimlerinde Dislama Etkisine Ornek

A Ureticisi B Ureticisi
Sampuan Sa¢ kremi Sampuan
Ortalama 3TL 5TL 2,5TL
Degisken Maliyet
Bagimsiz Fiyat 4TL 8 TL 4TL
Paket Fiyat1 10 TL Paket imkan1 yok.
Rekabetci olmak
i¢in sampuanin
fiyati en fazla 2 TL
olmal

*Kaynak: Lambert (2005, 7)’de sunulan 6rnekten esinlenerek hazirlanmistir.

Gortildiigii tizere, bu sartlar altinda daha etkin olan B firmasi, 2,5 TL’ye
mal ettigi sampuan1 ancak 2 TL’den daha diisiik bir fiyata satmasi halinde
misteriyi kendisine gekebilecektir. Ne var ki bu fiyat, daha etkin bir iiretici olan

3! Bu 6rnek Lambert (2005, 7)’in modelinden esinlenerek hazirlanmugtir. Modelde, alicinin hem
sampuana hem de sa¢ kremine ihtiya¢ duydugu varsayilmaktadir.
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B firmasinin maliyetinin altinda oldugu igin paket indirimi sonucunda
B firmasimin pazardan dislanmasi miimkiin olabilecektir™’.

Bununla birlikte, indirim veren tesebbiislin sundugu paketin aynisimin
esit etkinlikteki rakipler tarafindan da sunulabilmesi halinde, miisteriler paketi
ayr1 bir {irlin olarak algilayacak ve paket iizerinden bir rekabet s6z konusu
olacaktir. Bu tiir bir durumda, paketin toplam fiyat1 maliyetinin altina diigmedigi
siirece herhangi bir dislama s6z konusu olmayacaktir (Hovenkamp 2006,
Lambert 2005). Ornegin yukaridaki drnekte A firmasimin paket indirimine kars1
B firmasi, A firmasindan veya sa¢ kremi iireten bir bagka firmadan uygun
kosullarda sa¢ kremi tedarik edip sampuan ve sa¢ kreminden olusan alternatif bir
paket sunabilseydi, A firmasinin bu uygulamasi paketin fiyatini maliyetinin
altina distirmedigi igin, dislayict bir uygulama olarak kabul edilmez, aksine
rekabetci bir fiyat indirimi olarak degerlendirilirdi.

2.4.2. Ayrimcilik Etkisi

Genel olarak ayrimcilik etkisi, “esit durumdaki alicilara esit hak,
ylikiimliilik ve edimler igin farkli sartlarin ileri siirilmesi” halinde ortaya
¢ikmaktadir. Ayrimeilik, esit durumdaki alicilara ayni islem igin farkli fiyatlarin
uygulanmasi (fiyat ayrimciligi™) seklinde olabilecegi gibi; esit durumdaki
alicilari bir kismina fiyat disinda ilave bir takim yiikiimliiliiklerin konulmasi
seklinde de olabilir. Standart miktar hedefli indirimlerde daha nadir olmak iizere,
indirim sistemlerinin tiim tiirlerinde ayrimecilik etkisinin goriilebilecegini
soylemek miimkiindiir™*.

Diglama etkisinden farkli olarak ayrimcilik etkisi, her zaman igin
rekabete zararli bir etki degildir. Bu etkinin rekabet karsiti olabilmesi igin
esasinda son tahlilde bir “diglama” etkisinin dogmas1 gerekmektedir.

Rekabet hukuku yazininda ayrimeciligin rekabet karsit1 etkisinin iki farkl
diizeyde ortaya ¢iktigi kabul edilmektedir. Bunlardan birincisi, ayrimci
uygulamanin gerceklestirildigi pazardaki etkidir ki; “birincil diizey zarar”
(primary line injury) olarak da adlandirilan bu etki, ayrimct davranigin bir

52 Dikkat edilecegi iizere paket indirimlerinde, paketin fiyat: paket icerisindeki tiriinlerin toplam
maliyetinin altina diismedigi siirece indirim veren tesebbiis toplamda herhangi bir zarara
katlanmamaktadir. Dolayisiyla, paket indirimlerinde uygulamanin “baglama” niteliginin, “yikict
fiyat” niteliginden daha belirgin oldugunu sdylemek miimkiindiir (Nalebuft 2005, 327; AMC
2007, 98; Kobayashi 2005, 10).

53 Fiyat ayrimeilihign ve tiirleri igin bkz. Gorgiilii 2003.

5% Esasinda standart miktar hedefli indirimlerde, aym durumdaki tiim alicilar ayn1 indirimi aldig:
icin esasinda bir ayrimcilik etkisinden bahsetmek miimkiin degildir. Ancak Portugese Airports
Kararinda ATAD, miktar indirimlerinin sadece birkag¢ biiyiik alicinin ulasabilecegi yiiksek esikler
icermesi ve boylece orantisiz olmasi halinde ayrimci olabilecegini belirtmistir.
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sonucu olarak, aymi pazardaki rakiplerin pazardan dislanmasi seklinde ortaya
cikmaktadir. Ayrimciligin bir diger rekabet karsiti etkisi ise, “ikincil diizey
zarar” (secondary line injury) olarak adlandirilmakta olup bu etki, ayrimci
uygulama sonucunda rakipleri ile rekabette dezavantajli duruma diisen alicilarin
faaliyet gosterdigi pazardan (alt pazardan) dislanmasi seklinde ortaya
cikmaktadir. Ancak ayrimci bir uygulama sonucunda bu zararlarim ortaya
¢ikmasinin, her seyden dnce ayrimei uygulamada bulunan tesebbiisiin belirli bir
pazar giiciine sahip olmasina bagli oldugunun belirtilmesi gerekmektedir (Lang
ve O’Donoughe 2002-2003, 19-20; O’Donoghue ve Padilla 2006, 204).

Indirim sistemlerinin 6zellikle “fiyat ayrimeciligi” niteligi belirgin olup™
bu uygulamalar, tiiketicilere farkli fiyat seceneklerinden birini tercih etme
imkanin sundugu i¢in genel olaak “ikinci derece fiyat ayrimcilig1” olarak kabul
edilmektedir’® (OFT 2005, 42).

Iktisat ve rekabet hukuku yazininda ikinci derece fiyat ayrimciliginin
refah etkilerine iligkin farkli goriisler bulunmaktadir. Ancak genel olarak
fiyatlarin marjinal maliyete esit oldugu optimum durumla karsilastirildiginda,
fiyat ayrimciliginin iki agidan refahi azalttig: ileri siiriilmektedir. Birincisi, fiyat
ayrimciliginda fiyatlarin marjinal maliyete esit olmamasi dagitim etkinliginin
tam olarak saglanamamasina yol agmaktadir. Ancak; zaten fiyatlarin marjinal
maliyetlere esit oldugu durumlara gercek hayatta oldukc¢a ender rastlandigi da
bir gercektir. Fiyat ayrimciliginin refahi azalttigi ikinci bir durum ise, fakl
miisteri gruplarina farkli fiyatlar uygulaniyorsa, yiiksek fiyat uygulanan gruptaki
baz1 miisterilerin, ddediklerinden daha az &demek istedikleri ya da daha az
O0deyen miisteriler kadar 6demeye hazir olduklari halde iriinii alamadiklari
durumda ortaya ¢ikmaktadir. Fiyat ayrimciliginin refah etkilerine iliskin olarak
iktisatgilarin mutabik oldugu goriis ise, bu uygulamalarin toplam satislar
artirmasi haline tiiketici refahin1 artirdigidir. Bu durum 6zellikle tek fiyatin
uygulanmasi halinde {irlin satin almayacak olan miisterilerin uygulanan fiyat
ayrimcilig1 ile s6z konusu iriinii satin almas1 halinde gerceklesmektedir. Bu
cergevede fiyat ayrimcilignin, yiiksek sabit maliyetlerin, diisiik marjinal
maliyetlerin  bulundugu endiistrilerde genellikle refah1 artirdigi  kabul
edilmektedir. Zira, marjinal maliyetler sifira yakinken, pozitif herhangi bir fiyat,
sabit maliyetlerin kurtarilmasina katkida bulunacaktir. Bu durumda, firma
mimkiin oldugunca ¢ok satis yapmak i¢in fiyat ayrimciligini tercih edecektir
(Bishop ve Walker 2002, 196-200; OECD 2002, 24).

> Nitekim Giil (2000, 64) de; indirim sistemlerinin dolayli fiyat ayrimciligi oldugunu
belirtmektedir.

% Fiyat ayrimciligma iliskin bu simflandirma iinlii iktisatci Pigou tarafindan yapilmis ve yaygi
kabul gormiistiir. Buna gore, miisterilerin kendilerine uygun fiyat segenegini tercih etmelerini
saglayacak sekilde ayni iriiniin farkli gruplarinin satisinda farkli fiyatlar uygulanmasina “ikinci

derece fiyat ayrimcilig1” denilmektedir.
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BOLUM 3

INDIiRIiM SISTEMLERINE iLISKIN
AB VE ABD UYGULAMALARI

Calismanin ikinci boliimii'nde ortaya konuldugu iizere, piyasada pazar
giicline sahip tesebbiisler tarafindan verilen indirimler, kimi durumlarda
pazardaki miisterilerin Onemli bir kisminin pazar giiciine sahip tesebbiise
baglanmasina ve bdylece rakiplerin dislanmasina ve pazarin kapanmasina yol
acabilmektedir. Baz1 durumlarda ise indirim uygulamalar {irlinlerin fiyatlarim
maliyetlerin altina diisiirerek fiyatlamanin “yikic1” nitelik kazanmasina ya da
birbirinden farkli iki veya daha fazla {irlinii fiilen birbirine baglayarak rakiplerin
dislanmasina yol agabilmektedir. Indirim uygulamalarmin, indirim veren
tesebbiisiin faaliyet gosterdigi pazarda yarattig1 bu tir “dislayici etkiler”, rekabet
hukukunun bu uygulamalara miidahalesini gerekli kilmaktadir.

Rekabet hukuku’nun indirim uygulamalarina miidahalesini gerektiren
diger bir durum ise, bu uygulamalarin alicilarin faaliyet gdsterdigi pazarlardaki
(alt pazarlardaki) rekabeti bozmasidir. Indirimlerin pazar giiciine sahip
tesebbiisler tarafindan ayrimc1 bir sekilde verilmesi, bazi alicilarin rakiplerine
karsi rekabette dezavantajli duruma diismesine neden olmakta ve hatta bu
durum, s6z konusu alicilarin pazardan dislanmasina bile yol agabilmektedir.
Indirim uygulamalarinin alt pazarlarda yol agtigi bu etkiler, rekabet hukukunda
“ayrimcilik” bagligi altinda yasaklanmaktadir.

Indirim sistemleri ya tek tesebbiis iradesinin bir yansimas1 (tek tarafli
davraniglar) olarak ya da birden fazla tesebbiisiin irade uyusmasinin
(anlagmanin) bir sonucu olarak ortaya ¢ikmaktadir. Rekabet hukukunun indirim
sistemlerine miidahalesi ise, indirimin ortaya c¢ikis sekline ve incelemenin
yiriitildiigii  ilkenin hukuk sistemine bagli olarak; “rekabeti bozucu
anlasmalar”m, “hakim durumun kétiiye kullanilmasi”nin, “tekellesme’’nin ya

57 Burada genel olarak “tekellesme” ifadesi kullamilmis olsak da, Sherman Yasasi’nin
2. Bolimiinde esasinda “tekellesme (monopolise)”, “tekellesmeye tesebbiis (attempts to

35



Rekabet Kurumu Uzmanlik Tezleri Serisi

da “ayrimcilik”in  yasaklanmasi cercevesinde gergeklesmektedir. Indirim
sistemlerinin  “rekabeti bozucu anlagmalarin yasaklanmasi” kapsaminda
degerlendirilmesi bu c¢aligmanin kapsami disinda oldugu i¢in bu bdliimde,
AB rekabet hukuku ve ABD antitrost hukukunda tek tarafli davramislar
baglaminda indirim sistemlerinin degerlendirilmesi irdelenecektir.

3.1. AB REKABET HUKUKUNDA
INDIRIM SISTEMLERININ DEGERLENDIRILMESI

3.1.1. Tlgili Yasal Mevzuat

AB Rekabet Hukuku’'nda Roma Antlagsmasi (RA)’nin 81. maddesinde
genel olarak rekabeti bozucu anlagmalar, 82. maddesinde ise “hakim durumun
kotilye kullanilmasi” gercevesinde rekabeti kisitlayici nitelikteki tek tarafli
davranislar yasaklanmaktadir. indirim sistemlerinin her iki madde baglaminda
da degerlendirilmesi miimkiindiir. Ancak indirim sistemlerinin 81. madde
baglaminda degerlendirilmesi bu ¢aligmanin kapsami digindadir.

Hakim durumun koétiye kullanilmasi baglaminda dislayici indirim
sistemleri, genellikle “tiiketicinin zararina olacak sekilde iiretimin, pazarlamanin
ya da teknik gelismenin sinirlandirilmasi”nin kétiiye kullanma olarak kabul
edilecegini belirten 82. maddenin ikinci fikrasinin (b) bendi kapsaminda
yasaklanmaktadir. Ancak, paket indirimlerinin bir tiir baglama uygulamas1 da
oldugu dikkate almdiginda bu uygulamalarin “sézlesmelere, ticari teamiil ve
nitelikleri geregince bu tir sozlesmelerin konusu ile ilgili olmayan ek
yiikiimliiliklerin kabulii sartinin getirilmesi’nin yasaklandigi 82. maddenin
ikinci fikrasinin (d) bendi kapsaminda da yasakanmasi miimkiindiir.

Ayrimer nitelikteki indirim sistemleri ise, 82. maddenin ikinci fikrasinin
(c) bendi kapsaminda yasaklanmaktadir. Ancak s6z konusu maddede, “esdeger
anlagmalarda, diger taraflara onlan rekabette dezavantajli hale getirecek sekilde
farkli sartlarin uygulanmasi”min yasak oldugu belirtilerek maddenin kapsamu,
ayrimci1 uygulamalari “ikincil diizey etkileri” ile smirlandirilmaktadir. Buna
gore, AB Rekabet Hukuku’nda herhangi bir indirim sisteminin ayrimci nitelikte
bir kotiiye kullanma olarak kabul edilebilmesi igin, esit durumdaki alicilara
farkli kosullarin ileri siirlilmesi tek basina yeterli olmayip bu uygulama
sonucunda alicilar arasindaki rekabetin bozulmasi da gerekmektedir.

monopolise)” ve “tekellesmeye yonelik damisiklilik  (conspiracy to  monopolise)”
yasaklanmaktadir.
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3.1.2. indirim Sistemlerine Iliskin Komisyon ve Mahkeme Kararlan

AB rekabet hukukunda indirim uygulamalarimin ele alindig: ilk karar,
European Sugar Cartel Kararr’dir. Avrupa’daki seker iireticilerinin kurmus
oldugu bir kartele iliskin olan bu kararda, Komisyon sézkonusu iireticilerden biri
olan Siidzucker (SZV)’in yillikk alimlarimin tamamim kendisinden alan
misterilerine alimlarinin  %0.3’{i oraninda indirim vermesini de ele almigtir.
Miinhasirlik karsiliginda verilen bir indirim sistemi olarak tanimlanabilecek bu
uygulamay1 ele aldigi Karari’nda Komisyon, ozellikle uygulamanin ayrimci
niteligine yogunlasmis ve alinan miktara bagli olmadan sadece yillik alimlarm
miinhasiran SZV’den yapilip yapilmadigma baglanan indirimlerin, SZV
disindaki saglayicilardan da mal temin eden alicilara yonelik “objektif
gerekceden yoksun bir ayrimcilik” olduguna karar vermistir. Uygulamanin
sadakat artirict yonii ise, Komisyon’un ikinci itiraz noktasini olusturmus ve
Komisyon, indirim orami ¢ok diisiik olsa bile indirimler, alicinin indirim
hedefinin {izerindeki cirosu yerine yillik cirosu iizerinden hesaplandigi igin,
rakiplerin bu indirimlere karsi koymasinin ¢ok zor olacagini ileri siirmiigtiir.
Komisyon’un bu karart ATAD” tarafindan da onaylanmustir.

Indirim sistemlerinin ele alindig1 diger bir karar, Hoffmann La Roche
Karan®”dir. Karar, Roche’un miisterilerinin yillik vitamin ihtiyaclarina yonelik
tahminlerde bulunmasi ve buna bagl olarak, belirli bir referans dénem boyunca
on ii¢c farkli vitamin grubundaki ihtiyaglarinin tamamini ya da biiyiik
cogunlugunu kendisinden alan miisterilere, yillik cirolar {izerinden hesaplanan
sabit oranli ya da artan oranli (%1,5 ile %3 arasinda degisen) indirimler
sunmasina iligkindir. Uygulamanin belirgin &zelligi, indirimin tiim vitamin
gruplarindaki alimlara baglanmasidir. Bu yoniiyle Roche’un sundugu indirimin
bir tiir paket indirimi oldugu anlagilmaktadir®'.

Roche’un bu uygulamalari, Komisyon tarafindan hakim durumun kétiiye
kullanilmasi olarak degerlendirilmistir. Komisyon’un kararin1 onaylayan
ATAD® ise 6ncelikle, hakim durumdaki tesebbiislerin miisterileri kendilerine
baglayan miinhasir alim anlagsmalari yapmalarimin ya da miisterilerin
ihtiyaglarinin tamamin1 ya da biiyiikk cogunlugunu kendilerinden almalar
kargihiginda sadakat indirimi sunmalarinin, “kotiiye kullanma” olarak kabul
edilecegini belirtmis® ve boylece AB rekabet hukukunda sadakat indirimlerinin
per se ihlal olarak kabul edilmesinin yolunu agmistir (Jones ve Sufrin 2004,

8 European Sugar Cartel (1973), OJ L 140/17.
%9 Case 114/73, Cooperative Verening ‘Suiker Unie’ UA v. Commission (1975), ECR 1663.
8 Hoffimann-La Roche (1976), OJ L 223/27.
8! Benzer bir karar igin bkz. Deutsche Post (2001) OJ L 125/27.
62 Case 85/76, Hoffmann-La Roche & Co AG v. Commission (1979), ECR 461.
8 Ibid. para. 89.
37



Rekabet Kurumu Uzmanlik Tezleri Serisi

435). Kararinda “sadakat indirimleri” ile “miktar indirimleri” arasindaki farka da
dikkat ceken ATAD, “sadakat indirimleri”nin;

Salt ilgili saglayicidan yapilan alim miktar1 ile iliskili olan miktar
indirimlerinden farkli olarak birtakim finansal imkanlar sunulmak suretiyle
miisterilerin ihtiyaglarimi rakip saglayicilardan almasini onleyecek sekilde
olusturuldugunu *

belirtmis ve Roche’un sundugu indirimlerin, yillik toplam alimlara bagli olarak
verilmesi bakimindan ilk bakista “miktar indirimleri”’ne benzemesine ragmen
esasinda, miisterilerin yillik ihtiyaglarinin tamamim ya da biiylik cogunlugunu
hakim durumdaki tesebbiisten almasini saglayacak sekilde olusturuldugu igin,
“sadakat indirimi” olarak kabul edilecegini belirtmistir.

ATAD, Roche’un sundugu indirimlerin “kisisellestirilmis” olmasi ve
dolayistyla “miisterilerin hareket Ozgilirliiglinii simrlamas1” disinda, bu
indirimlerin sadakat artiric1 diger 6zelliklerine de deginmistir. Bunlardan ilki,
indirimlerin  “artan oranli” olmasidir. Mahkemeye gore, miisterilerin
ihtiyaglarinin Roche’dan karsilanan kismi arttik¢a indirimin de artmasi,
misteriler tlizerinde ihtiyaglarin mimkiin oldugu kadar fazlasinin Roche’dan
kargilanmas1 yoniinde giiclii bir tesvik olusturmaktadir. Ayrica indirimlerin,
miisterilerin tlim vitamin gruplarindaki alimlarina bagl olarak verilmesine de
dikkat ¢eken ATAD, daha dar bir vitamin grubunda faaliyet gdsteren rakiplerin
Roche’un verdigi indirimi karsilamakta giicliik ¢ekecegini belirtmis® ve bu
nedenle indirim sisteminin, baglamay1 yasaklayan 82. maddenin ikinci fikrasinin
(d) bendini de ihlal ettigini ifade etmistir. Ayrica ATAD, Roche’un,
‘indirimlerin miigterilerin talebi iizerine verildigi’ yoniindeki savunmasini
reddetmistir®.

AB’de indirim sistemleri’nin ele alindig1 diger bir karar, Michelin’in
Hollanda’daki bagh sirketi’nin dagiticilarina uyguladigi indirim sistemlerinin ele
alindig1 Michelin I Karar1””dir. Michelin; kamyon, otobiis ve binek lastiklerinin
satisinda yillik olarak belirlenen alim hedefine ulasan dagiticilarina, yillik
cirolar1 lizerinden belirlenen bir indirim sunmaktadir. Bu hedefleri belirlemek
icin Michelin’in, Hoffman-La Roche®”da oldugu gibi her bir dagiticinin satig
potansiyelini tahmin ettigi anlagilmaktadir. Alim hedefleri yillik olarak
belirlenmekte ve herhangi bir yila iliskin alim hedefi genellikle bir y1l 6nceki
alimlardan daha yiiksek olmaktadir. Michelin’in dagiticilart sadece yillik

% Ibid. para. 90.
% Benzer bir degerlendirme BPB Industries Karari’nda Komisyon tarafindan da yapilmistir (BPB
Industries plc (1989) OJ L10/50, para. 148,152)
% Ibid. para. 89.
7 Michelin I (1981) OJ L 353/33.
88 Bkz. dipnot 60.
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hedeflerden so6zlii olarak haberdar edilmekte; bunun disinda dagiticilar
Michelin’in indirimleri hangi kritere gore belirledigini bilmemektedir.
Dolayisiyla dagiticilar belirli bir yilda ne kadar indirim alacaklarin1 da kesin
olarak tahmin edememektedirler.

Komisyon’un Michelin’in uygulamalarinin “koétiiye kullanma” teskil
ettigi yoniindeki kararini ele aldigi kararinda ATAD® 6ncelikle Michelin’in
indirim sisteminin acik bir sekilde dagiticilarin tiim triinlerini Michelin’den
alma zorunlulugu tasimadigina dikkat c¢ekmis”® ve bu yoniiyle Michelin
tarafindan sunulan indirimlerin Hoffinann-La Roche’' ve European Sugar
Cartel” davalarinda (per se) yasaklanan sadakat indirimleri ile yasal miktar
indirimleri arasinda konuslandigin belirtmistir”>. Bu noktadan hareketle ATAD,
Michelin’in indirim sisteminin “ké&tiiye kullanma” teskil edip etmediginin tespit
edilebilmesi i¢in uygulamanin;

Tim yonleriyle incelenmesi ve indirimin alicilarin segme Ozgiirliiklerini
kisitlayip kisitlamadiginin ve rakip saticilarin da pazara girislerini engelleyip
engellemediginin detayl1 bir sekilde arastirilmasi gerektigini

belirtmistir.”* Bununla birlikte ATAD, Michelin’in sundugu indirimlerin yasal
bir “miktar indirimi” oldugu yoniindeki iddiasini da bastan reddetmistir.

Kararda “hedef indirimleri’ne iliskin olarak ATAD;

Gorece uzun bir referans domem boyunca satilan miktara bagli olarak
indirimin verildigi tim indirim sistemlerinin; bu siirenin sonunda, indirimi
kazanmak ya da biitiin bir doneme iliskin indirimi kaybetmemek i¢in gerekli
olan satis hedefine ulasma yoniinde, alicilar {izerinde artan bir baski
dogurdugunu”

ortaya koymus ve bu baglamda Michelin’in indirim sisteminde indirim orani
kiiciik olsa bile, miisterilerin hedefe ulasmalar1 halinde kazandiklar1 bu indirimin
biitlin bir y1l boyunca yapilan alimlardaki etkisi dikkate alindiginda miisterilerin
toplam kar majlarinda ciddi farklilik yarattigini ve dolayisiyla miisterilerin
Michelin’e baglanmasi1 yoniinde ciddi bir baski olusturdugunu belirtmistir.
ATAD’in bu tespiti, indirim sistemlerinin degerlendirilmesinde “referans
donem”in uzunlugunu dikkate almas1 bakimindan 6nemlidir.

% Case 322/81, Nederlandsche Banden-Industrie Michelin NV v. Commission (1983) ECR 3461.
7 Ibid. para 72.
I Bkz. dipnot 60.
72 Bkz. dipnot 58.
" Deutsche Post Kararinda ise Komisyon, miinhasir alim sartina baglh indirimlerle
kigisellestirilmis alim hedefine bagli indirimleri arasinda “maddi anlamda bir farkin
bulunmadigini” belirmistir.
™ Ibid. para 73.
> Ibid. para 81.
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Kararda ATAD, “referans donemin uzunlugu” disinda misterilerin
sadakatini artiran diger unsurlara da deginmistir. Bunlardan ilki, Michelin’in ve
bagslica rakiplerinin yillik cirolan arasindaki farktir. Michelin’in rakipleri benzer
bir indirim sistemi sunsalar bile, bayilerin yillik cirolar1 diigiikk olacagi i¢in
kazanacaklar1 indirimin de nispeten az olacagi belirtilmistir’®. Uygulamanin
sadakat artirict bir diger yonii ise,  Michelin’in indirim sistemindeki
belirsizliktir. Mahkeme, uygulanan indirim sisteminde kurallarin referans donem
icerisinde Michelin’in tek tarafli iradesi ile degisebildigini, ayrica alicilarin
hedefe ulagmalarinin ya da ulasamamalarinin etkisinin ne olacagi konusunda
biiyiik bir belirsizlik i¢erisinde birakildigini ve biitiin bu faktorlerin, miisterilerin
saglayicilarin1 serbestge se¢mesine engel olarak pazara girisi zorlagtirdigini
tespit etmistir’’. Ayrica ATAD, Michelin’in daha fazla iiretme isteginin ve
iiretimi yaygimlastirma isteginin miisterilerin se¢im Ozgiirligiinii kisitlayan bu
tiir bir smirlamay1 mesru kilamayacagini belirtmistir’®.

Dikkat edilecegi iizere, yukaridaki kararlarin tamami “geriye doéniik
indirimler”e iliskin kararlardir. AB Rekabet Hukuku’nda “iist dilim” indirimleri
ise, Soda Ash/ICI ” ve Soda Ash/Solvay® Kararlari’nda ele almmustir. ICIL,
Ingiltere soda tozu pazari’nda, Solvay ise Almanya soda tozu pazarinda hakim
durumda bulunan iki tesebbiistiir. Her iki tesebbiis, ABD’den ithalat yapan
rakiplerle karsi karsiyadirlar. Her iki tesebbiisiin de uyguladigr indirimin ortak
noktasi, miigterilerin her halukarda kendilerinden aldig1 “gekirdek satiglar”in
iizerinde bir hedef belirleyerek miisterilerin “gekirdek talebi”nin iizerindeki
alimlar icin bir “list dilim indirimi” uygulamalaridir. Ancak bunun yaninda
Solvay, yillik ihtiyaglarinin tamamini ya da tamamina yakinini kendisinden alan
miisterilerine yillik ciro {izerinden bir “geriye doniik indirim” de sunmaktadir.
Diger bir ifadeyle ¢ekirdek talebin tizerindeki ihtiyaglarini rakip bir tesebbiisten
alan bir miisteri sadece Solvay’in “ist dilim indirimi”ni degil, “geriye doniik
indirimi”’ni de kaybedebilmektedir.

Komisyon oncelikle ‘“sadakat indirimleri’nin 82. madde kapsamina
girebilmesi icin, satis kosullarinin, miisterilerin miinhasiran indirim sunan
tesebbiisten satin almasimi gekici kilmasmin yeterli olduguna dikkat cekmistir®'.
Bu yaklagim, Komisyon’un hakim durumdaki tesebbiisler tarafindan sunulan
indirim sistemlerinin ihlal olarak nitelemesi i¢in, bu indirimlerin miisteriler
tizerinde sadakat artirma potansiyeline sahip olmasinin yeterli oldugunu ortaya
koymaktadir.

"¢ Ibid. para. 82.
" Ibid. para. 83-84.
"8 Ibid. para. 85.
 Soda Ash/ICI (2003) OJ L10/33.
89 Soda Ash-Solvay (2003) OJ L10/10
81 Ibid. para. 153.
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Solvay ve ICI’'nin sundugu indirimlere iliskin olarak Komisyon, bu
indirimlerin  ¢ekirdek talebin {iizerindeki fiyatlarn1 rakip tesebbiislerin
“anti-dumping” kurallarindan Otliri uygulayamayacaklar1 fiyat diizeylerine
disiirdiigine dikkat ¢ekmistir. Komisyon ayrica ihlal tespitini olustururken
tesebbiislerin rakiplerini diglama niyetini ortaya koyan sirket i¢i dokiimanlar1 da
kullanmustir.

Solvay’in indirim sistemine iliskin olarak ise Komisyon; bu tesebbiisiin
“@ist dilim indirimi”nin ve “geriye doniik indirim”in maliyetini satisini yaptigi
tim birimlere dagitabildigini; bunun bir sonucu olarak da toplamda sattig
iiriinlerin ortalama fiyatlarinin, ¢ekirdek talebin iizerindeki iiriinlerin marjinal
fiyatlarindan hayli yiiksek olustugunu belirtmis; rakip saglayicilarin misterilerin
cekirdek talebin iizerindeki ihtiyaglarina satis yapabilmesi icin, miisterilerin
Solvay’den yaptiklari tiim alimlara yonelik kaybedecekleri indirimi telafi etmek
zorunda kaldiklarina dikkat ¢ekmis ve bunun da miisterilerin ikinci bir
saglayicidan iiriin alma motivasyonunu, rakip saglayicilarin da miisterilere satis
yapma motivasyonunu minimuma indirdigini ifade etmistir®.

AB’de indirim sistemlerinin ele alindigi bir diger karar, Irish Sugar ve
bu tesebbiisiin dagitim sirketi SDL’nin Irlanda perakende sektdriindeki
uygulamalarinin ele alindig1 Irish Sugar Karari*’dir. Bu dosya kapsaminda iki
farkli indirim ele alnmustir. Ilki, Fransa’dan ithal edilen 1 kg’lik Eurolux
markali seker ile miicadele etmek amaciyla Irish Sugar tarafindan miisterisi
ADM’ye verilen ve ADM’nin satin aldig1 miktar1 azaltmas1 halinde yiiriirliikten
kalkacag: kararlagtirilan indirimdir. Ikincisi ise, 1994 yilmin belli donemlerinde
uygulanan indirimdir. Bu indirim, toptancilarin 1 kg’lik Siucra marka sekerde
onceki alti aylik dénem igerisindeki (Nisan-Eyliil 2003) haftalik ortalama satis
miktarlarin1 agmalar1 halinde verilmekteydi. Bu yoniiyle ikinci indirimin bir tiir
“biiylime indirimi” oldugunu sdylemek miimkiindiir.

Komisyon, ilk indirim uygulamasinin normal bir miktar indiriminden
ziyade, miisterileri hakim durumdaki tesebbiise baglama etkisine sahip bir
“hedef” ya da “sadakat indirimi” niteligini tasidigin1 ortaya koymus ve bu
uygulamayi ihlal olarak degerlendirmistir. Komisyon’un bu karari, IDM** ve
ATAD?® tarafindan da onaylannustir.

Ikinci indirime iliskin olarak ise Komisyon; biiyiik oranda Michelin I
Karari’na dayanarak, “indirimlerin belirli bir miktar hedefine ulagilmasina bagl
olarak verilmesinin bu uygulamalari miktar indirimi halinde getirmedigine”
dikkat ¢cekmistir. Komisyon ayrica miktar indirimlerinin “saglayicinin elde ettigi

82 Ibid. para. 64-66.

% Irish Sugar (1997) OJ L 258/1.

84 Case T-228/97 Irish Sugar plc v. Commission (1999).

85 Case C-497/99 Irish Sugar plc v. Commission (2001) ECR 1-5333.
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maliyet tasarrufunun bir karsiligt olarak, miisterinin belirli bir doénem
icerisindeki alimlarindan bagimsiz bir sekilde her bir siparis bazinda verildigini”
belirtmis ve Irish Sugar tarafindan haftalik, aylik ve yillik hedeflere bagli olarak
verilen indirimlerin miktar indirimi olarak kabul edilemeyecegini ifade
etmistir®. Dikkat edilecegi iizere, Michelin I’ Karari’'nda “referans donem”in
uzunlugu, indirimin sadakat artirict etkisinde belirleyici bir unsur olarak dikkate
almmisken, bu kararda referans donemin uzunlugu dikkate alinmamis ve
indirimin alimlarin artirilmasina bagli olarak verilmesi, bagli basmna sadakat
artirici bir unsur olarak degerlendirilmistir.

Ayrica Irish Sugar Karari’'nda indirimlerin miisterilerin toplam alimlar
yerine alimlarindaki artis oramma bagli olarak verilmesi, Komisyon’un
indirimleri 82. madde kapsaminda “ayrimcilik” olarak degerlendirmesine de yol

88
acmistir™.

Dikkat edilecegi iizere European Sugar Cartel” Karar’ndan baslamak
iizere “miktar indirimleri”, Komisyon kararlarinda ve dava hukukunda yasal
olarak kabul edilmistir. Miktar indirimlerine taninan bu “yasallik karinesi’nin ilk
kez sorgulandig1 karar; Portugese Airports Karar1’”dir. Sorusturma konusunu,
Portekiz Havalimanlar1 Otoritesi (ANA)’nin; havayolu sirketlerine Portekiz’deki
havalimanlarina yaptiklar1 inis sayisina bagli olarak sundugu “artan oranli”
indirim sistemi olusturmaktadir. Komisyon; kararinda ANA’nin sundugu indirim
sisteminin bir “miktar indirimi” olup olmadigina deginmeksizin, indirim
sisteminde indirim oranmn yapilan inis sayisina goére orantili bir sekilde
artmadigini, aylik ikiyiiz ve iizerinde inis yapan iki Portekiz havayolu sirketinin
(TAP ve Portugalia) diger sirketlere gore oransal olarak toplamda ¢ok daha fazla
indirim kazanabildigini belirtmis ve bu yoniiyle uygulamanin RA’nin 82/c
maddesi kapsaminda “ayrimer” bir uygulama olduguna karar vermistir. ATAD®'
ise konuya iligkin olarak;

Miktar indirimlerinde en biiyiik alicilarin en fazla indirim almasinmin, bu
uygulamalarinin  dogas1 geregi oldugunu,....ayrica kimi miisterilerin
yaptiklar1 alim miktarma bagli olarak digerlerinden daha biiyiik oranda
indirim  aldiklarin;; ancak bunun uygulamanin ayrimci  olarak
degerlendirilmesi i¢in yeterli olmadigina®

dikkat ¢ekmis ve hakli gerekgenin bulunmamasi halinde,

86Bkz. dipnot 84, para. 153.
87 Bkz. dipnot 67.
88 Bkz. dipnot 84, para. 154.
% Bkz. dipnot 58.
% Portuguese Airports (1999), OJ L 69/31.
! Case C-163/99, Portugal v. Commission (2001) ECR I- 2613.
°2 Ibid. para. 51.
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Herhangi bir indirim sisteminde, sadece birkag alicinin ulasabilecegi yiiksek
indirim esiklerinin bulunmasinin ya da miktar indirimlerinin artiginda
dogrusal bir ilerlemenin bulunmamasinin ayrimeiligin delili olabilecegini”

belirtmistir. Bu baglamda ATAD, ANA’nin uyguladig1 indirimlerde, en yiiksek
indirime sadece iki havayolu sirketinin ulasabildigini, ayrica en tist banttaki
indirim orani artisinin daha diisiik bantlardaki indirim oranindan daha biiyiik
olduguna dikkat ¢ekerek Komisyon’un ihlal kararini onaylamistir.

AB Rekabet Hukuku’'nda miktar indirimlerinin ele alindigi diger bir
karar, Michelin II Karar’’*’dir. Bu davada Michelin’in 1980 ile 1997 yillart
arasinda Fransa lastik pazarmmda uyguladigi ¢ok sayida indirim sistemi ele
almmustir. Bunlardan Michelin’in  Fransa’daki profesyonel dagiticilara
uyguladigi “genel fiyat kosullan (general price conditions)”; bir liste fiyat1 ve
olduk¢a karmagik bir grup indirim sisteminden olusmaktadir. Bu indirimlerden
en dnemlileri; yillik belirli ciro rakamlarinin yakalanmasina bagl olarak verilen
“artan oranli miktar indirimleri” ve alicinin gegmis performansina ve gelecege
iligkin tahminlere gore belirlenen bir hedefe ulasilmasi kaydiyla verilen “gelisme
indirimleri (progress bonus)”’dir. Ancak 1997 yilinda bu indirimler kaldirilarak,
miktar indirimlerinin yerine “fatura indirimleri (invoice rebates)”; “gelisme
indirimleri”nin yerine ise “ulasilmis hedef indirimleri (achieved target rebates)”
getirilmigtir. Biitin  bu indirimlerden; “miktar indirimleri” disindakiler
kisisellestirilmis yillik miktar hedeflerine bagli olarak verilmektedir. Ancak
misteriler kendileri icin gegerli olacak alim hedefini bir onceki yildaki
alimlarina, ge¢mis iki ya da iic yildaki alim ortalamalarina bagli olarak
secebilmektedir. Ote yandan kazanilan indirimler, 1997 yilina kadar bir sonraki
yilin subat ayinda verilmistir.

Komisyon; “gelisme indirimleri’ne iliskin olarak oncelikle, ‘hékim
durumdaki tesebbiislerin miisterilerinin alimlarim1  6nceki yillara kiyasla
artirmalarin1 isteyemeyecegi’ yoniindeki ATAD’in Michelin I’deki igtihadini
hatirlatmis ve Michelin’in sundugu “gelisme indirimleri”nin bu kategoriye
girdigini belirtmistir’”. Komisyon; ayrica bu indirimlerin her ne kadar
anlagmalarla belirlenmis hedefler igeriyor gibi goriinse de esasinda Michelin
tarafindan tek tarafli dayatilan hedefler igermesi nedeniyle ve ayn1 miktarda alim
yapan miisterilerin farkli indirim almasi sebebiyle ayrimci ve ‘“haksiz”
oldugunu®, ayrica sadece Michelin’in Fransa’daki sirketinden yapilan alimlar

% Ibid. para.
% Michelin II (2001) OJ L 58/25.
% Dikkat edilecegi tizere, Michelin’in uyguladig1 “gelisme indirimleri” (progress bonus) bir tiir
“biiylime indirimi” (growth rebate)’dir.
% Ibid. para. 265-266.
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dikkate alindig1 i¢in pazar ayristirict oldugunu®’ ileri siirmiistiir. Komisyon’un
bu indirimleri yasaklamasinin esas gerekgesini ise, Michelin I’de oldugu gibi
indirimin kigisellestirilmis olmasi ve gorece uzun bir referans donemin
bulunmasi olusturmaktadir’. Komisyon “fatura indirimleri”nin sadakat artirici
etkisini de benzer sekilde ortaya koymustur™.

Yukarida belirtildigi iizere, Michelin II’deki “miktar indirimi” olarak
adlandirilan indirimler, kisisellestirilmis miktar hedefleri yerine standart miktar
hedeflerine dayanmalari nedeniyle o giine kadar yasaklanmig diger indirim
sistemlerinden ayrigmaktadir'®. Indirimler, alicimn yillik cirosunun bir yiizdesi
olarak (geriye doniik) verilmektedir ve yil boyunca alinan miktara bagli olarak
artmaktadir.

Komisyon, Michelin’in miktar indirimlerini degerlendirirken dncelikle,
ATAD kararlarina atif yaparak;

Onceki pek ¢ok davada ATAD 1n; hakim durumdaki bir tesebbiis tarafindan
iic aydan fazla bir siire i¢in verilen miktar indirimlerini, bu uygulamalar
normal rekabet ile uyumlu olmadig1 i¢in yasakladigini...ayrica mahkemenin
herhangi bir indirimin ancak, Glgek ekonomisini saglamasi halinde izin
verilebilecegini ortaya koydugunu'”’

belirtmistir. Komisyon’un, Michelin’in standart miktar indirimlerine itiraz1 da bu
uygulamalarin, haksiz oldugu, sadakat artirici oldugu ve pazar ayristirici oldugu
goriisiine dayanmaktadir'”. Komisyon’a gore indirimin sadakat artirict etkisi,
temel olarak indirimin “geriye doniik” olmasindan ve “gérece uzun bir referans
dénem”e sahip olmasindan kaynaklanmaktadir'”. Ancak Komisyon; bu etkiyi
destekleyen diger unsurlara da dikkat ¢ekmistir. Bunlardan ilk t¢ii, indirimlerin
“haksi1z” olarak da nitelendirilmesine neden olan faktérlerdir. Bunlardan ilki,
indirimlerin geriye doniik olmasi ve alimdan yaklasik bir y1l sonra hesaplanmasi
nedeniyle miisterilerin son siparisi vermeden Once Uriinlerin net birim fiyatlarini

7 Ibid. para. 271.
%8 bid. para. 267-270.
% Ibid. para. 286-295.
1% Michelin’in sundugu miktar indirimleri her ne kadar tiim alicilar i¢in gegerli standart miktar
hedefleri igerse de, indirim sisteminde ¢ok sayida indirim hedefinin bulunmasi (bazi indirimlerde
yaklagik altmis ayrt indirim hedefi bulunmaktadir), uygulamada indirim sisteminin
kisisellestirilmis indirim hedefi igeren bir indirim sistemi gibi islev gérmesine yol agmis olabilir
(O’Donoughe ve Padilla 2006, 387).
11 1bid. para. 216.
12 O0’Donoughe ve Padilla (2006, 387); Michelin 1I’deki artan oranli miktar indiriminde ¢ok
sayida (18-54 arasinda degisen sayida) indirim hedefinin bulunmasinin; bu indirimin fiilen
kigisellestirilmis miktar hedefli bir indirim olarak algilanmasina neden olabilecegine dikkat
¢ekmektedir.
193 Michelin I1. para 226-239.
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bilmemesidir. ikincisi sektdrdeki kar marjimin diisiik olmas1 ve indirim kazanana
kadar Michelin’in dagiticilarinin zararina satis yapmasidir. Ugiinciisii ise, yine
bunlarla baglantili olarak indirimlerin ¢ok ge¢ verilmesi suretiyle alicilarin
Michelin karsisindaki pazarhik giiciiniin zayiflatilmasidir'®. Komisyon ayrica,
indirimlerin sadece Michelin’in Fransa'daki sirketinden yapilan alimlara
verilmesinin de miisterilerin paralel ticaret yollarin1 kullanarak lastik tedarik

etmelerini onledigine ve pazarin ayristirilmasina yol actigima dikkat gekmistir'®.

Komisyon’un “{i¢ aydan fazla siiren miktar indirimlerine ATAD’1n karsi
¢iktig1 yoniindeki” degerlendirmesinin gergegi yansitmadigmi belirten iDM'%,
bunun disinda Komisyon’un tiim gorislerini onaylamustir. Bu baglamda,
IDM’nin kararindaki birka¢ nokta ozellikle dikkate degerdir. Oncelikle IDM;
“miktar indirimlerinin saglayicinin maliyetlerini diisirmek zorunda oldugunu”'"’
ve yine miktar indirimlerinin “iktisadi olarak hakli goriilebilir bir yarar
saglamadikca kotiiye kullanma olarak degerlendirilecegini”'® vurgulayarak
miktar indirimlerinin yasalligini etkinlik saglamalarina baglamistir (Jones ve
Sufrin 2004, 439). IDM’nin 82. madde kapsanmunda bir ihlal tespitinin
yapilabilmesi i¢in,

Ilgili uygulamanmn mutlaka gergek etkilerinin ortaya ¢iknus olmasima gerek
bulunmadigi, uygulamanin bu etkileri dogurma imkanina sahip olmasinin
yeterli oldugu'”

yoniindeki goriisii de indirim sistemlerinin degerlendirilmesi bakimindan
oldukca 6nemlidir. Rekabet hukuku c¢evrelerince yogun bir sekilde elestirilen bu
yaklasima gore, herhangi bir indirimin ko&tilye kullanma olarak kabul
edilebilmesi icin, bu uygulamanin pazardaki etkilerine bakilmaksizin sadakat
artirma potansiyelinin ortaya konulmasi yeterli olacaktir. Boylece uygulamanin
ihlal teskil etmediginin ispati biiylikk oranda hakim durumdaki tesebbiise
yiiklenmektedir''® (Jones ve Sufrin 2004, 440).

AB rekabet hukukunda indirim sistemlerine iliskin olarak en ¢ok
tartiyma yaratan kararlardan birisi de Virgin/British Airways (BA) Karar1''""dur.
BA, Birlesik Krallikta bulunan seyahat acentalarina ii¢ farkli indirim sistemi
uygulamistir. Bu indirimlerden “pazarlama anlagmalari” olarak da adlandirilan

1% Ibid. para 218-225.
195 1bid. para. 242-247.
196 Case T-203/01, Manufacture Frangaise Des Pneumatiques Michelin v. Commission (2004).
17 Ibid. para. 58.
198 Ibid. para. 59.
19 Ibid. para. 239.
10 Karar’in bir bagka boliimiinde yer alan “82 madde bakimindan ‘rekabet karsiti amag’ ile
‘rekabet karsiti etki’nin ayni oldugu” yoniindeki ifadenin de ayni dogrultuda degerlendirilmesi
miimkiindiir.
" Virgin British Airways (2000) OJ L 30/1
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ilk indirim tiirii, acentalarin sattiklar1 bilet satis cirosunu, bir onceki yila gore
artirmalar1  karsihginda verilmektedir. “Performans Odiillerindirme Sistemi
(POS)” olarak adlandirilan ikinci grup indirimlerde ise, acentalarin her ay, bir
onceki yilin ilgili ayinda elde ettikleri cironun %95’ini elde etmeleri sart
kosulmaktadir. BA’nin diinya capindaki satiglarina iliskin olarak ii¢ seyahat
acentasi ile imzaladig1 “Global Anlasmalar” kapsaminda ise referans donem fi¢
aydir ve yine acentalarin bir nceki yilda ayn1 donemdeki cirolar1 hedef olarak
belirlenmektedir. Her {i¢ indirim tiiriinde de miktar hedefleri kisisellestirilmistir
ve indirimler, acentalarin toplam cirolar1 iizerinden verilmektedir. POS’de
digerlerinden farkli olarak, wuluslar arast ve yerel biletler farkh
odillendirilmektedir. Miisteriler hedefi tutturmuslarsa uluslararasi biletlerin
%3’li oraninda, yerel biletlerin ise %1’i oraninda indirim almaktadir; ancak
miktar hedefleri uluslar arasi biletler ve yerel biletler seklinde ayrilmamistir.

BA’nin indirim sistemlerini degerlendirirken Komisyon o6ncelikle
Hoffimann La Roche'” ve Michelin I'” Kararlar’na atif yaparak bu davalarda,
hakim durumdaki tesebbiislerin etkinlige iliskin indirimler verilebileceginin
benimsendigine dikkat c¢ekmis; ancak BA’nin sundugu indirimlerin bu
kategoride degerlendirilemeyecegini belirtmistir''*. Komisyon bu argiimanini,
BA’nin indirim sisteminde, kii¢iik bir acentenin satiglarini artirarak yiiksek bir
indirim oran1 kazanirken BA’nin 6lgegine ciddi katki saglayabilecek biiyiik bir
acentenin daha fazla satis yapmasina ragmen ayni indirimi alamadigi tespitine
dayandirmistir. Bu tespit ayn1 zamanda BA’nin indirim sistemlerinin Komisyon

tarafindan “ayrime1” olarak nitelenmesinde de gerekge olarak kullanilmustir'"”.

Komisyon degerlendirmesinde, referans donemin uzunluguna atif
yapmaksizin indirim sistemlerinin “geriye doniik” olmasi ve BA’nin Birlesik
Krallik havayolu pazarlarmda ¢ok biiyiik bir “cekirdek satig”a sahip olmasi
iizerinde durarak indirim esiklerinden herhangi birisine yakin bir acentenin
birka¢ tane daha fazla BA bileti satmasinin, bu acentanin geliri tizerindeki
etkisine dikkat ¢ekmis; buna karsilik rakip bir havayolu sirketinin BA’nin
misterilerinin %]1’ini kendisine ¢ekmek i¢in BA’dan ¢ok daha fazla indirim
vermek zorunda oldugunu ortaya koymustur''®. Ancak Komisyon, BA’nin
indirim sistemini degerlendirirken, rakip tesebbiislerin miisterilerin talebinin
rekabete acik kisminda rekabet edip edemeyecegini ya da BA’nin uyguladigi
fiyatin maliyet alt1 bir fiyatlama olup olmadigini, diger bir ifadeyle rakip
tesebbiislerin karli bir sekilde BA’nin indirim sistemine karst koyup
koyamayacaklarini aragtirmamustir.

12 Bkz. dipnot 62.
113 Bkz. dipnot 69.
"4 Ibid. para. 101-102.
15 Ibid. para. 108-109.
118 Ibid. para. 29-30.
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Komisyon’un kararin1 oldugu gibi onaylayan IDM'", Michelin II’deki
kararina benzer sekilde,

82 madde kapsaminda bir kotiiye kullanmanm ortaya konulmasi igin soz
konusu kotliye kullanmanin ilgili pazarda somut bir etkisinin bulundugunun
gosterilmesine gerek bulunmadigini, kotliye kullanma eyleminin rekabeti
smirlama potansiyeline sahip oldugunun gosterilmesinin ihlal tespiti icin
yeterli oldugunu'"®

belirtmistir. Indirim sisteminin uygulandigi dénemde BA’nmn pazar payinmn
diistiigii yoniindeki savunmay1 ise IDM, indirim sistemi uygulanmasaydi1 pazar
paymin daha fazla disebilecegi gerekgesiyle reddetmistir'’. Ayrica IDM,
Michelin II'*”de maliyet tasarrufu gibi iktisadi hakli gerekgeleri, sadece miktar
indirimleri baglaminda kabul ederken, BA’da sadakat artirici indirimlerin de
etkinlik yaratmasi halinde rekabet¢i olarak kabul edilebilecegini belirtmistir.

Komisyon’un ve IDM’nin Michelin II ve Virgin/BA davalarindaki
kararlari, uygulamalarin pazardaki etkilerinin arastirilmadigi ve salt sekli bir
degerlendirme ile yetinildigi gerekgesiyle rekabet hukuku cevrelerinin yogun
elestirilerine maruz kalmigtir. 82. madde baglamindaki diger goriislerle birlikte
bu elestiriler, AB’de daha oOnce anlasmalar ve yogunlagmalarin kontrolii
alanlarinda baglatilmis olan iktisadi yaklasimin, hakim durumun kétiiye
kullanilmas1 alanina da genisletilmesi yoniinde ciddi bir baski olusturmus ve
bunun sonucunda Komisyon, 2005 yilinda, “82. Madde’nin Dislayic1 Kotiiye
Kullanmalara Uygulanmasina iliskin Tartisma Metni (Tartisma Metni) ni
kamuoyuna duyurarak bu alandaki ¢aligmalari resmen baglatmustir.

S6z konusu Tartisma Metni, dikkatlerin ATAD1n Virgin/BA Davasi’na
iliskin verecegi karara gevrilmesine neden olmus ve ATAD’mn Karar1'?' 2007
yilinin Mart ayinda agiklanmigstir. Beklentilerin aksine séz konusu karar’da
ATAD, IDM nin kararinda uygulamanin kapama etkisine iliskin tiim faktorlerin
dikkate alindigim1  belirterek karar1 onaylamistir. ATAD’mm bu karari,
Mahkeme’nin 82. madde kapsaminda yiiriitiilen incelemelerde iktisadi analizlere
daha fazla yer wverilmesini ve boylece ihlal tespitinde ispat yiikiiniin
agirlastirtlmasini Komisyon kadar elzem gormedigi seklinde yorumlanmistir
(Faella 2007, 19). Ancak yine de, kararin bir boliimiinde Mahkeme’nin indirim
sistemlerinde kotiiye kullanmanin tespiti i¢in, salt sadakat artirici etkinin yeterli

"7 Case T- 219/99 British Airways v. Commission (2004)

"8 Ibid. para. 293.

"9 Ibid. para. 298.

120 Bkz. dipnot 87.

12l Case C-95/04, British Airways v. Commission (2007).
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olmayacagini; kapamaya iliskin etkinin de bulunmasi gerektigini'** belirtmesi
dikkat ¢ekicidir.

AB rekabet hukuku’'nda indirim sistemlerine iliskin olarak
deginilebilecek son karar, Komisyon’un indirim sistemlerine iligkin Tartigma
Metni’'nden sonraki ilk karart olan Prokent/Tomra XKarar'*’dir. Karar,
kullanilmis  igecek kutularinin toplanmasinda kullanilan geri  doniistim
makinelerinin (reverse vending machines) ve yan Uriinlerinin satigini yapan
Tomra’nin uyguladig bir dizi geriye doniik indirimi ele almaktadir. S6z konusu
kararinda Komisyon, Tartisma Metni’nde sundugu detayli testi'** uygulamanns;
sadece Tomra’nin indirim sistemine kars1 koyabilmek i¢in herhangi bir rakibin
uygulamak zorunda oldugu fiyatlari tahmin ederek rakiplerin indirim esiginin
altindaki birimler i¢in ¢ok diisiik, hatta bazen negatif fiyatlar sunmak zorunda
olabileceklerine dikkat ¢ekmis ve indirim istemlerinin pazardaki etkilerini ortaya
koymak i¢in yillara gére Tomra’nin ve rakiplerinin pazar paylarindaki degisimi
delil olarak sunmustur. En kotii senaryoda dahi rakip tesebbiislerin maliyet alti
bir fiyatlama yapmak zorunda olmadig1 yoniindeki savunmay1 ise Komisyon,

teorik olarak ¢ok da giilii olmayan gerekgelerle reddetmistir'>.

3.2. ABD ANTITROST HUKUKUNDA
INDIRIM SISTEMLERININ DEGERLENDIRILMESI

3.2.1. llgili Yasal Mevzuat

ABD antitrost hukukunda indirim sistemleri, diglama etkileri nedeniyle
Sherman Yasasi'nin 2. Béliimiinde'*® ve Clayton Yasasi’nin 3. Bélimii’nde'”’;
ayrimeilik etkileri nedeniyle de Robinson Patman Yasasimn 2(a) Bélimiinde'*®
ele alinmaktadir.

Sherman Yasasi’nin 2. Béliimiinde,

Federe devletler arasindaki ya da onlarla yabanci devletlerin arasindaki
ticaretin herhangi bir boliimiinde tekellesen, tekellesmeye tesebbiis eden ya
da tekellesmek amactyla bagkalart ile gizli sdzlesmeler yapan herkes ciiriim
islemis sayilarak ...... cezalandirilacaktir.

122 1bid. para 77.
12Case COMP E-1/38.113- Prokent/Tomra (Karar resmi olarak heniiz yayimlanmadi)
124 S5z konusu test, ayrintil bir sekilde ¢alismanin dordiincii boliimiinde ele alinmigtir.
125 Tomra’nin savunmasina ve Komisyon’un bu savunmaya iliskin cevabma ¢alismanin dérdiincii
boliimiinde ayrintili olarak yer verilecegi i¢in bu boliimde detaya girilmeyecektir.
12615 US.C.A. §2
2715 US.C.A § 14.
128 15 U.S.C.A. § 15.
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hiikkmii yer almaktadir. Dikkat edilecegi lizere yasada, “tekellesme” eyleminin
yaninda “tekellesmeye tesebbiis etme” ve “tekellesmeye yonelik damigiklilik” da
yasaklanmaktadir.

Clayton Yasasi’nin 3. Boliimii’nde ise, satic1 ya da kiralayan tarafindan
bir malin satimi ya da kiralanmasinda ve bununla ilgili olarak belli bir fiyat ya
da indirim uygulamasinda, alic1 ya da kiracinin rakip mallar1 kullanmama ya da
satmama kosuluna bagli olarak yapilan ve rekabeti Onemli derecede
azaltabilecek ya da ticaretin herhangi bir alaninda tekel yaratilmasina yol
acabilecek nitelikteki sozlesme, anlasma, uzlasma ya da benzer durumlarin
hukuka aykirt oldugu belirtilmistir.

Fiyat ayrimciligina yol agan indirim uygulamalari, ABD antitrost
hukukunda Robinson Patman Yasasi’nin 2(a) Bolimii’nde yasaklanmistir.
Ancak bu yasanin temel Ozelligi sadece mallarn kapsamasidir. Herhangi bir
indirim uygulamasinin Robinson Patman Yasas1 kapsaminda yasaklanmasi igin,
benzer 6l¢ii ve kalitedeki iiriinleri federe devletler arasinda iki aliciya satan bir
saticinin ayrimel uygulamasinin rekabete esasli bir zarar vermesi gerekmektedir.
Robinson Patman Yasasi’nda birincil diizey zararlara iligkin davalarda ispat
yiikii, hemen hemen Sherman Yasasi’nin 2. Boliimii’ndeki ile aynidir'”. ikincil
diizey zararlarda ise, “erisebilirlik (availability)” bliyliik énem arz etmektedir.
Eger bir indirim belirli tiim alicilara agiksa ve indirime ulagmak alicinin kontrolii
altindaki bir eyleme bagliysa erisilebilirligin  bulundugunu séylemek
miimkiindiir ve ayrimcilik séz konusu olmayacaktir. Indirim sistemleri
baglaminda ikincil diizey zarara iligskin bir dava bulunmamakla birlikte, genel
olarak mahkemelerin konuya yaklasimi, alicinin kendi iradesi ile rakip sirketin
iiriinlerini tercih etmesi durumunda, Robinson Patman Yasasi kapsaminda bir
ayrimciliktan s6z edilemeyecegi yoniindedir (Bruckmann 2001).

3.2.2. Dava Hukuku

Indirim sistemlerine iliskin olarak ABD Antitrdst Hukuku’nda bugiine
kadar herhangi bir kamu davasi agilmamistir. Asagida incelenecek olan
davalarin tamami, 6zel hukuk davasidir. ABD mahkemelerinin “paket
indirimleri” ile “tek {irlin indirimleri’ne yaklasiminda ciddi farkliliklarin
bulunmasi nedeniyle bu béliimde dncelikle tek {iriin indirimlerine iliskin davalar,
ardindan da paket indirimlerine iliskin davalar ele alinacaktir.

129 Sadece “hasat imkéni”nimn ispatlanmasi noktasinda Sherman Yasasi’ndan daha hafif bir ispat
yiikii kabul edilmektedir (Bruckmann 2001, 260).
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3.2.2.1. Tek Uriin Indirimlerine iliskin Davalar

ABD antitrost hukukunda tek iiriin indirimlerine iliskin az sayidaki
davadan birisi, Barry Wright v. ITT Grinnel””dir. Davamn taraflarindan
Grinnel, niikleer santrallerin boru tesisatini ingsa eden bir sirkettir. Pasifik
firmasinin niikleer santrallerin boru tesisatinin yapiminda kullanilan mekanik
sondiiriiciilerin tek yerel iireticisi olmasindan rahatsiz olan Grinnel, Barry
Wright Corporation’la bir anlagma yaparak Barry Wrigh’in kendi mekanik
sondiiriiciilerini gelistirmesine katkida bulunma ve 1977-78 yillarin1 kapsayan
iki y1l boyunca mekanik sondiiriicii ihtiyacin1 Barry Wright’dan karsilama
hususunda bir taahhiitte bulunmustur. Bir siire sonra, Grinnel’in kendisine
alternatif kaynak gelistirmeye calistigini farkeden Pacific, sondiiriicii ihtiyacinin
tamamin1 kendisinden temin etmesi karsihiginda Grinnel’e kiigiik sondiiriiciiler
icin %30, biiyiik sondiiriiciiler icinse %25 indirim vermeyi teklif etmistir. lk
basta Grinnel bu teklifi reddetmis ancak bir siire sonra Barry Wright
taahhiitlerini aksatinca, teklifi kabul etmistir. Bunun lizerine pazardan ¢ekilen
Barry Wright, %30 ve %25 oranindaki indirimlerin makul olmayan derecede
diisik oldugu gerekgesiyle, Grinnel ve Pacific’in Sherman Yasasinin 1. ve
2. bolimlerini, Clayton Yasasinin 3. Boliimiinii ihlal ettigi gerekgesiyle dava
acmuistir.

Indirimlerin fiyatlar1 ortalama toplam maliyetlerin altina diisiirmedigi
gerekcesiyle davacinin iddialart hem Bolge Mahkemesi hem de Temyiz
Mahkemesi’nin 1. Dairesi tarafindan reddedilmistir. Pacific’in ortalama toplam
maliyetin tizerindeki fiyatlarn da dislamaya yol acabilecegi noktasindaki
iddiasina iligkin olarak ise Temyiz Mahkemesi, bir kisim iktisat¢ilarin teorik
olarak maliyet istii fiyatlamaya yol agan wuygulamalarin da rekabeti
bozabilecegini otaya koyduklarini kabul etmis; ancak mahkemelerin
iktisatcilarin tartismali durumdaki her tiirlii goriisiinii kararlarina yansitmasi
durumunda antitrést hukukunun iktisadi amaglarmin tam tersi sonuglarin
dogabilecegini belirterek bu iddiay1 reddetmistir (OECD 2002, 185; Kobayashi
2005, 15).

ABD’de tek triine iligkin indirimlerin ele alindig: bir diger dava, Brooke
Group Ltd. V. Brown & Williamson Tobacco Corp.”"dur. Bu dava, B&W ve
Liggett tinvanli iki sigara lireticisi arasindaki rekabete iliskindir. 1980’lerin
ortalarina kadar her iki firma da markali sigara iiretmiglerdir. 1980'de kiigiik bir
tiretici olan Liggett, markali sigaralardan %30 diisiik bir fiyata piyasaya
markasiz tirinler siirmiistiir. Bunun {izerine 1984 yilinda %12'lik pazar payiyla
sektorde liglincii biiyiik tiretici olan B&W de markasiz {irlin pazarina girmis ve

130724 F. 2d 227 (1983)
131509 U.S. 209 (1993).
50



Bekir KOCABAS

iki firma arasinda fiyat savasi baslamustir.'”> Savas taraflarmn birbirlerinin
toptancilarina miktar indirimleri sunmalar1 yoluyla gerceklesmistir. Ancak
Liggett'in ¢abalarina ragmen B&W her seferinde daha biiylik indirimler
sunabilmis ve sonugta Liggett'in toptanci indirimlerini kesmesi ve markasizlarin
fiyatin1 markalilara yaklastirmasiyla savas sona ermistir. Ancak Liggett, fiyat
savagl sirasinda B&W'nin ayrimci fiyat indirimlerinin rekabete 6nemli dlcilide
zarar verdigini ve bu sebeple Robinson Patman Yasasi’nin (RPY) ihlal edildigini
ileri siirerek dava agmustir (Kara 2003, 18).

Bu davada, B&W’nin miktar indirimleri, standart miktar indirimlerinden
farkli bir takim nitelikler tasimaktadir. Birincisi, en yiiksek indirimler
halihazirda Liggett’in {irlinlerini satan toptancilara verildigi i¢in ayrimcidir.
Ayrica indirimler disiildiikten sonra olusan fiyatlar, {iretimin ortalama degisken
maliyetinin altinda kalmaktadir. Ustelik indirimlerle olusturulan tesvikler
cogunlukla fiilf bir miinhasirliga yol agmistir. Ancak bu miinhasiligin B&W nun
koydugu esiklerden kaynaklanip kaynaklanmadigi hususu belirsizdir. Miktar
indirimlerinin ve jenerik sigaralarin farklilagmadigi bu ortamda, dagiticilar
¢ogunlukla tiim markasiz sigara taleplerini tek bir saglayicidan karsilamaktadir
(Kobayashi 2005, 8.16.2).

Davay1 inceleyen Yiiksek Mahkeme, oncelikle RPY kapsaminda birincil
diizey zararlarin, Sherman Yasas1 2. Boliim kapsamindaki yikici fiyat zararlan
ile ayn1 nitelikte oldugunu ortaya koymus ve RPY kapsaminda bir ihlalin ortaya
konulabilmesi i¢in sikayetci tarafindan i) fiyatin uygun bir maliyet 6l¢iisiintin
altinda oldugunun ii) davaci rakibin maliyet alt1 fiyata iliskin zararlarim telafi
etmek i¢in makul bir beklentisinin, ya da Sherman Yasasi anlaminda tehlikeli bir
ihtimalinin bulundugunun ispatlanmasi gerektigini belirtmistir. Bu noktadan
hareketle Mahkeme, B&W’nin miktar indirimleri sonucundaki net fiyatlarinin
ilgili maliyet Olgiisiiniin altinda olduguna ve anti rekabet¢i niyetin varligina
iligkin dellilere ragmen, davacinin antirekabetci bir zarar1 ortaya koyamadigi
gerekcesiyle davacinin iddiasini reddetmistir (Kobayashi 2005, 17).

Tek iriin indirimlerine iliskin bir diger dava, Concoard Boat
Corporation v. Brunswick Corporation’ ’dir. Bot motoru  iiretimi  yapan
Brunswick, 1983 yilinda %75 pazar payina sahiptir. 1984 yilindan baslayarak
Brunswick,  yillik motor ihtiyacinin %80’ini Brunswick’ten alan bot
ireticilerine %3’liikk, %70’ini alanlara %2’lik, %60’ 1 alanlara ise %1°lik bir
geriye doniik pazar payi indirimi sunmusg ve uygulama 1997 yilina kadar devam
etmistir. 1995 yilinda bot iireticileri Brunswick’e bir rekabet davasi agmislar ve
Brunswick’in pazar pay1 indirimlerinin Sherman Yasasi’nin 1. ve 2. Boliimii’nii
ihlal ettigini ileri stirmislerdir (OECD 2002, 186; Kobayashi 2005, 18).

1328y sirada Ligett'in markasiz iiriinler pazarindaki pay1 %97'dir
133207 F 3d 1039 (2000)
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Davayl inceleyen Temyiz Mahkemesi, oncelikle Brooke Group'”’
kararinin, maliyet iistli fiyat indirimlerinin mesru olduguna iliskin genel kurali
yansittigini belirtmis ve diger motor iireticilerinin daha yiiksek diizeyde indirim
sunarak Brunswick’in fiyatlarina karst koyabileceklerine dikkat ¢ekerek
davacilarin iddiasini reddetmistir (OECD 2002, 186; Kobayashi 2005, 18).

ABD antitrust hukukunda tek irlin indirimlerine iliskin olarak
deginilebilecek son dava, Virgin Atlantic Airways, LTD v. British Airways
PLC.,"dir. Dava konusu indirimler, AB rekabet hukuku’nda da ele alinmis ve
RA 82. Maddesi’nin ihlal ettigine karar verilmistir. BA’nin indirim sisteminin
detaylarina AB rekabet hukukuna iligkin kisimda deginildigi i¢in burada tekrar
edilmeyecektir'*®. Sikayetci taraf olan Virgin, BA’nin indirim uygulamalarinin
Sherman Yasas’nin 1. ve 2. Boliimlerini ihlal ettigini iddia etmistir. Ikinci
Bolim’iin ihlaline iliskin olarak Virgin’in iktisat uzmani, maliyet alt1
fiyatlamayi ispatlayabilemek i¢in BA’nin indirim sistemi sayesinde elde ettigini
varsaydigl ilave uguslarin maliyeti ile, bu ucuslardan elde edilen geliri
karsilastirmistir'’. Ancak gerek Bolge Mahkemesi gerekse Temyiz Mahkemesi,
maliyet altt fiyatlamaya iligskin delillerin varsayima dayandigi gerekgesiyle
Virgin’in iddialarini reddetmistir. Benzer sekilde paket indirimi iddiasina iliskin
olarak da mahkemeler, teorinin tek basina yeterli olmadigini, iddianin somut
delillerle ispat edilemedigini belirterek iddiay1 reddetmislerdir.

3.2.2.2. PaKet indirimlerine iliskin Davalar

ABD antitrost hukukunda paket indirimlerine iligkin Sherman Yasasimin
2. Boliimii kapsaminda ihlal tespit edilen davalardan birisi, SmithKline Corp. v.
Eli Lilly & Co.”® Davasidir. Daval taraf Lilly, etken maddesi cephalosporin
olan Keflin, Keflex (cephalexin), Loridine (cephaloridine), Kafocine
(cephaloglycin), ve Kefzol (cefazolin) isimli antibiyotikler iizerinde sahip
oldugu patent haklar1 sayesinde ABD pazarinda 1964 - 1973 yillar1 arasinda
tekel olarak faaliyet gostermistir. Ne var ki, 1973 yilindan itibaren SmithKline,
Kefzol’e rakip olarak Ancef isimli {lirlinii sunmustur. Bunun {izerine Lilly,
hastanelere tekel konumuna sahip oldugu Keflin ve Keflex’in yaninda Kefzol’iin
de alinmasi karsiliginda %3 indirim sunmustur (Kobayashi 2005, 2).

Davayi inceleyen Mahkeme, Lilly’nin ii¢ tiriinde %3’liik indirimine kars1
koyabilmek i¢in Smith Kline’nin hastaneye gore degisecek sekilde %16 ila %35

134 Bkz dipnot 131.
135257 F. 3d 256 (2001)
1% Ancak BA’min sundugu indirimlerin paket indirimi yoniiniin de bulundugunun belirtilmesi
gerekir.
37 By test, calismanin dordiincii boliimiinde ele alinan “artan maliyet-artan gelir testi”dir.
138 575 F. 2d 1056
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arasinda bir indirim sunmak zorunda kaldigini; Smith Kline’nin maliyetlerini
Lilly’nin seviyesine diislirmiis olsa bile vermek zorunda oldugu indirimler
nedeniyle satislarindan zarar edecegini tespit etmis ve dolayisiyla Lilly’nin Keflin
ve Keflex’deki tekel konumunu Kefzol pazarindan rakibi diglamak igin
kullandigina karar vermistir (Kobayashi 2005, 2; OECD 2002, 187).

Benzer bir paket indirimi, Ortho Diagnostic Systems v. Abbott Labs,
Inc.,”® davasinda ele alinmustir. Davali Abbott, kandaki viriislerin tespitinde
kullanillanilan bes testi satmaktadir ve bu testlerin dordiinde yaklasik %80-90
oraninda pazar payma sahiptir. Ortho ise dort test satmakta, ancak bunlardan
birisi ¢ok az kabul gormektedir. Dolayisiyla Abott, bes testten ikisinde tekel
konumundadir. Dava konusu olay, Abott’un Toplum Kan Merkezleri Konseyi
(Council of Community Blood Centers-CCBC) ile yaptigi sozlesmede sundugu
indirimdir. S6z konusu s6zlesmede, CCBC’nin iki, li¢ ve bes testi Abott’tan
almasi halinde uygulanacak fiyatlar ayri ayr belirlenmistir. Dikkat ¢ekici husus,
bes testin tamaminin Abbott’tan alinmasi halinde ddenecek toplam fiyatin ii¢
testin alinmas1 halinde 6denecek toplam fiyattan daha diisiik olmasidir. Ortho,
bu uygulamanin Sherman Yasasi’nin 2. Boliimil kapsaminda degerlendirilmesi
gerektigi iddiasiyla dava agmustir.

39

Mahkeme oOncelikle indirim sonrasinda olusan nihai fiyatlarin maliyet
iistiinde oldugu gerekgesiyle uygulamanin per se yasal kabul edilmesi yoniindeki
iddiay1 reddetmis ve

Urettigi iirlinlerden bir veya bir kacginda tekel konumunda; digerlerinde
rekabet halinde bulunan bir tesebbiisiin, bu {irlinleri paket halinde maliyet
iistil bir fiyata satarak da es etkin rakipleri dislayabilecegini '*°

belirtmistir. Dolayisiyla mahkeme; paket fiyatlamalarinda, ortalama degisken
maliyetin altindaki fiyatlamalarin yaninda, rekabetci tirliniiniin iiretimini yapan
es etkin bir rakibin, s6z konusu iriinii karl bir sekilde iiretmesine engel olan
fiyatlamalarin da yasaklanabilecegini kabul etmistir'*' Ancak Ortho bu davada
Abbott’un fiyatlarinin es etkin bir rakibin dislanmasina yol agacagini ileri
siirmemistir. Kald1 ki zaten Abbott’un fiyatlar1 da, mahkemeninin sundugu teste
gore es etkin bir rakibi dislayacak diizeyde degildir.

Davada Ortho’nun iddiasi ise farkli bir teste dayanmaktadir'*’. Buna
gore; Abbott’un uyguladigi indirim, ancak ilave iki test daha satilarak elde

139920 F. Supp. 455 (1996)

140 Ibid. para. 467.

141 Mahkeme tarafindan sunulan test, esasinda calismanin dordiincii boliimiinde incelenen
“diglayici paketleme” testinin bir versiyonudur.

42 Ortho’nun testi ise, calismanin dordiincii boliimiinde tek iiriin indirimlerine iliskin olarak
incelenen “yikici kapama testi”nin paket indirimlerine uygulanmasidir.
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edilecek gelirin, ii¢ testin fiyatinda indirim yapilarak kaybedilen gelirden daha
fazla olmasi halinde yasal kabul edilecektir. Mahkeme, bu testi ne kabul etmis
ne de reddetmistir. Ancak Ortho testi Abbott’un fiyatlamasina uygularken
sadece uygulanan fiyatlara yogunlasmis; indirimli fiyatlarla artacak satiglari
dikkate almamustir. Dolayisiyla Ortho, Abbott’un uygulamasinin testi
gecemeyecegini ispat edememistir. Bu nedenle mahkeme, Ortho’nun iddiasini

reddetmistir'*.

Paket indirimlerine iligkin olarak deginilebilecek bir diger dava, Le
Page’s v. 3M' Davasidir. Saghk bakim iiriinleri, evsel iiriinler, ofis iiriinleri
gibi farkli alanlarda faaliyet gosteren 3M, Scotch markasiyla ABD’de “seffaf
bant” pazarinda ciddi bir pazar giliciine sahiptir. Ancak Le Page’s basta olmak
iizere 1980’lerden itibaren pazara giren birtakim firmalar, biiylik perakendecilere
fason tiretim yaparak 3M’in Scotch marka {iriiniiniin pazardaki konumunu tehdit
eder duruma gelmistir. Bunun tizerine 3M, kendi {irettigi alti farkli iriin
kategorisinde perakendecilere Gzel kisisellestirilmis miktar hedeflerinin
bulundugu bir indirim sistemi sunmustur. Bu sistemde, kazanilacak indirimin
biiyiikliigii, miisterinin hedefi yakaladigi {irlin kategorisi sayisina gore
belirlenmektedir ve en fazla indirim alt1 iiriin kategorisinin tamaminda hedefin
yakalanmasi halinde kazanilmaktadir. Bu uygulamadan zarar gordiigiini ileri
siiren (pazar paymin %14,4’ten %9,5’a geriledigi gerekcesiyle) Le Page’s,
3M’in indirim sisteminin Sherman Yasasi’nin 2. Boliimiinii ihlal ettigi iddiasiyla
dava agmistir.

Davay1 inceleyen juri, 3M’nin uygulamasimnin “tekel konumun yasal
olmayan yollarla devami” olduguna karar vermistir. 3M’nin ‘Smith Kline
kararina gore sikayetginin 3M kadar etkin oldugunu gostermesi gerektigi ancak
gosteremedigi’ yoOniindeki iddiasma ragmen Bolge Mahkemesi, juri kararim
bozmamistir. Temyizde ise, li¢ hdkimden olugsan heyet 3M’nin savunmasi
dogrultusunda karar vererek sikayet¢inin uygulama sonucunda esit etkinlikteki
rakibin diglanacagini gostermesi gerektigini belirtmis; ayrica sikayet¢inin
3M’nin maliyet altinda fiyatlama yaptigin1 ortaya koyamadigina dikkat ¢ekerek
Bolge Mahkemesi’nin kararim1 bozmustur. Itiraz iizerine dava Temyiz
Mahkemesinin 3. Dairesi’nin Genel Kurulu’nda ele alinmis ve Genel Kurul
karar1 degistirerek juri kararin1 onaylamstir.

Rekabet hukuku cevrelerinden hayli tepki toplayan kararinda Temyiz
Mahkemesi’nin 3. Daire Genel Kurulu, 6nceki kararlarinin aksine, sikayet¢iden
3M kadar etkin bir tesebbiis oldugunu ve maliyet alt1 fiyatlandirma yapmadan
3M’nin indirimine karsilik veremeyecegini ispat etmesini istememistir.
Mahkememe Ozetle;

13 Ibid. para. 471.
144324 F. 3d 141(2003)
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a. Indirim uygulayan tesebbiis rakiplerinin sunamadig iiriinleri bagliyorsa
ve rakibinden pazar pay1 caliyorsa paket indiriminin karine yoluyla
hukuka aykir1 olacagini,

b. Indirim uygulayan tesebbiis uyguladig: indirimin, toplam indirime yakin
bir maliyet tasarrufu sagladigi seklinde bir savunma getirebilirse, bu
karinenin ¢iiriittilebilecegini

belirtmistir (Lambert 2005, 32). Yiiksek Mahkeme ise, davayi gormeyi
reddetmigtir.

3.3. AB VE ABD UYGULAMASINA ILiSKiN DEGERLENDIRME

Indirim sistemlerine iliskin Komisyon ve mahkme kararlari, AB rekabet
hukukunda indirim sistemlerinin degerlendirilmesine iliskin genel geger
cikarimlar yapilmasina imkan tanimamaktadir. Bu durumun sebeplerinden birisi,
Komisyon ve mahkeme kararlarinda ihlal teskil eden ve etmeyen indirim
sistemleri konusunda bir tutarliigin ve acikligin bulunmamasidir. Ornegin,
Komisyon’un ve mahkemelerin ilk donemlerdeki kararlarinda, “miktar
indirimleri” yasal kabul edilmisken, Portuguese Airport'” Karari’'nda bu
indirimlerin “ayrimeciliga” yol agmalari halinde ihlal teskil edecegi belirtilmis;
Michelin IT'*° Karari’nda ise daha da ileri gidilerek bu indirimler dislayict kabul
edilmistir. Diger taraftan Hoffinann-La Roche'” Karar’nda sadakat indirimleri
miinhasir alim anlagmalar1 ile es tutularak adeta per se ihlal olarak
degerlendirilmisken, Virgin/BA'* Karari’'nda bu indirimlerin iktisadi agidan
hakli gerekgelerle savunulmalar1 halinde ihlal teskil etmeyecegi belirtilmistir.
AB rekabet hukukunda genel gecer ¢ikarimlar yapilmasini gliglestiren bir diger
husus ise, indirim sistemlerinin degerlendirilirken farkli davalarda farkli
faktorlerin dikkate alinmis olmasi ve bu konuda iktisadi bakimdan anlamli bir
testin bulunmamasidir.

Genel olarak ifade etmek gerekirse, indirim sistemlerine iligkin AB
rekabet hukuku uygulamalarinda iktisadi bir yaklasimin eksikligi dikkati
cekmektedir. Komisyon ve mahkemelerin yakin zamana kadarki
uygulamalarinda, herhangi bir indirim sisteminin alicilarin indirim veren
tesebbiisten daha fazla alim yapmasini saglama kapasitesine sahip olmasi ya da
farkli miisterilere farkli uygulamalara yol agmasi, ihlal tespiti icin yeterli
gorilmistiir. Diger bir ifadeyle, ihlal tespitinde, pazar kosullar1 1s18inda
indirimin “ger¢ek” ya da “gerceklesmesi muhtemel” etkileri arastirilmis; sadece

145 Bkz. dipnot 90.
146 Bkz. dipnot 94, 106.
147 Bkz. dipnot 60, 62, 63.
148 Bkz. dipnot 111,117,121.
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indirimin yapisina bakilarak ulasilan “potansiyel etkiler” yeterli goriilmiistiir.
Iktisadi gergekliklerden uzak olan bu yaklagimin, rekabetci pek ¢ok davramisin
yasaklanmasma yol acabilecegi kuskusuzdur. Komisyon’un Tartisma
Metni’ndeki degerlendirmeleri ve 2006 yilinda almus oldugu Prokent/Tomra""
Karar1 ise, onlimiizdeki donemde indirim sistemlerinin degerlendirilmesinde
iktisadi bir yaklasimin agirlik kazanacaginin isaretlerini sunmaktadir. Ancak bu
yaklagimin mahkemelerce de benimsenip benimsenmeyecegi hususu ise hala
kuskuludur.

Indirim sistemlerine iliskin Komisyon ve mahkemelerin kararlari
incelendiginde, AB rekabet hukuku’nda indirim sistemlerinin;

a. Sadakat artiric1 olmalari (alicinin indirim veren firmadan daha fazla
alim yapmasini tesvik etmeleri),

b. Ayrimciliga yol agmalari,

c. Haksiz olmalar (adil olmamalar1)

d. Ortak pazarin boliimlere ayristirilmasina neden olmalari

nedeniyle “kotiiye kullanma” olarak kabul edildikleri anlasilmaktadir (Faella
2007).

Indirim sistemlerinin “sadakat artiric1” olup olmadig1 degerlendirilirken
farkli davalarda degisik faktorler dikkate almmustir. Ornegin indirimin geriye
doniik olarak verilmesi bunlardan birisidir. Komisyon ve mahkeme kararlarinda,
indirimlerin geriye doniik olarak verilmesinin, misterilerin indirim veren
tesebbiisten kazandig1 toplam indirimi artirdig1, miisterileri kendilerine ¢ekmek
isteyen rakip firmalar1 daha fazla bir indirim uygulamaya zorladig1 ve bdylece
rakiplerin rekabet etmesini zorlagtirdigi kabul edilmistir. Geriye doniik
indirimlere yonelik bu genel yaklagimin yaninda, {ist dilim indirimlerinin
degerlendirildigi /CI"" ve Solvay""” kararlarinda ise, indirim hedefinin yeterince
yiiksek oldugu ve hakim durumdaki tesebbiisiin “gekirdek satislari”na dayanarak
misterinin talebinin rekabete acgik kismui igin rakip tesebbiislerin ekonomik
olarak sunamayacag bir fiyat uyguladig ileri siiriilerek, iist dilim indirimlerinin
de dislamaya yol acacagi kabul edilmistir.

Indirim sistemlerinin “sadakat artiric1” olarak degerlendirilmesinde
dikkate alinan bir diger faktor, “referans donemin uzunlugu”dur. Ancak referans
donemin uzunlugu’na iliskin olarak Komisyon ve mahkeme kararlarinda bir
tutarliligin bulundugunu séylemek miimkiin degildir. Zira, bazi davalarda bu
faktor dikkate almmusken'’” bazilarinda hi¢ dikkate alinmamustir'>. Ayrica, ne

149 Bkz. dipnot 123.
150 Bkz. dipnot 79.
151 Bkz. dipnot 80.
12 Bkz. Michelin I, Michelin II.
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kadarlik bir siirenin “gérece uzun bir sire” oldugu ve sadakat artirict etki
dogurdugu da acik degildir. Ornegin Michelin I’ de bir yillik bir siire “gorece
uzun bir siire” olarak kabul edilmisken, Komisyon’un Michelin 1" Kararinda,
ii¢ aydan uzun siireli referans doneme sahip indirim sistemlerinin sadakat artirici
olarak kabul edilecegini belirtilmis; ancak bu degerlendirme IDM tarafindan
kabul edilmemistir.Coca Cola’nin indirim sistemlerine iligkin uzlagma ile
sonuglanan bir incelemede ise, Komisyon ii¢ aylik bir referans doneme riza
gostermistir (Jones ve Sufrin 2004, 432).

Indirim  sistemlerinin  degerlendirilmesinde  referans  donemin
uzunlugunun dikkate alinip alinmamasi hususunda rekabet hukuku yazininda da
bir mutabakatin bulundugunu séylemek miimkiin degildir. Bu noktada Gyselen
(2003, 47), indirim sistemlerinin degerlendirilmesinde referans donemin
uzunlugunun 6nemli oldugunu vurgulayarak herhangi bir indirimdeki referans
donemin “gérece uzun” olup olmadigmin degerlendirilmesinde endiistrideki
normal siparis dongiisiiniin dikkate alinmasini 6nerirken, Maier-Rigaud (2005,
29), indirim sistemlerinin yarattifi gecis maliyetinde “referans donemin
uzunlugu’nun belirleyici bir faktér olmadigini; dolayisiyla indirim sistemlerinin
degerlendirilmesinde bu unsurun dikkate alinmasinin gereksiz oldugunu
belirtmektedir. Bizim de katildigimiz Faella (2007, 25-26)’nin goriisiine gore
ise; referans donemin uzunlugu, indirim sistemlerinin dislama etkisinin
degerlendirilmesinde dogrudan bir faktdor olmamakla birlikte, dolayli bir
faktordiir. Geriye donik indirimlerde referans donem siiresince hakim
durumdaki tesebbiisten yapilmis olan alim miktari, ge¢is maliyetinin (sogurma
etkisinin) hesaplanmasinda belirleyici bir faktor oldugu igin'*® zamanim gegmesi,
dolayli olarak gecis maliyetini ve bdylece indirimin potansiyel diglama etkisini
artirabilecektir."”’

AB rekabet hukukunda indirim sistemlerinin sadakat artiricit etkisini
giiclendirdigi kabul edilen diger faktorler;

- Indirimlerin paket indirimi niteligini tasimas1',

133 Bkz. Irish Sugar, Virgin /BA.
134 Bkz. dipnot 67, 69, 75.
155 Bkz. dipnot 94.
15 Calismanmn ikinci bdlimiinde de belirtildigi iizere, herhangi bir indirim sistemindeki gecis
maliyeti (sogurma etkisi); indirim veren tesebbiisten halihazirda yapilan alimlara ve indirim
oranina bagldir.
'5"Ne var ki, referans dénem siiresince yapilan alimlar ancak miisterinin cekirdek talebini asmasi
halinde gegis maliyetini artiracagi i¢in; miisterinin toplam talebinin ¢ok biiyiik bir kismi1 “gekirdek
talep”ten olusuyorsa, referans donem boyunca yapilan alimlar 6nemli olmayacaktir. Buna karsilik
miisterinin talebinin biiyiikk bir kismi rekabete agik ise; referans donemin uzunlugu, gegis
maliyetinin diizeyinin belirlenmesinde bir gosterge olabilecektir (Faella 2007, 26).
158 Bkz. Hoffinan-La Roche, Michelin 1.
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- Indirimin miisterileri belirsizlik icerisinde birakmasi'>,

- Pazardaki kar paylarinin diigiik olmasi ve dolayisiyla indirimlerin
miisterilerin karhhiginda nemli bir degisiklik yaratmas1'® ve

- Hakim durumdaki tesebbiisiin rakiplerine oranla portfolyo ya da pazar
payt iistiinliigiine sahip olmasidir'®' (Gyselen 2003).

Indirimlerin ayrimcilia yol agmasi noktasinda ise, Komisyon ve
mahkemelerin salt farkli miisterilere farkli uygulama yapilmasina yogunlastiklari
ve indirimlerin alt pazardaki rekabete zarar verip vermedigini aragtirmadiklar
dikkati ¢gekmektedir. Oysaki, ¢aligmanin ikinci boliimiinde de ortaya konuldugu
lizere, ayrimct uygulamalar, bazi durumlarda iretimi ve tliketici refahim
artirabilmektedir. Bunun tespiti ise, ancak bu uygulamalarin etkilerinin ayrintil
olarak degerlendirilmesi ile miimkiindiir.

Michelin II'” Davasinda Komisyon ve IDM, inceleme konusu indirim
uygulamasinin, seffaf olmamasi ve hakim durumdaki tesebbiise keyfi uygulama
imkan1 vermesi nedeniyle haksiz oldugunu ileri siirmiistiir. Ancak; indirim
sistemlerinin haksiz uygulamaya yol agmasi, esasinda 82. madde kapsaminda
ayr1 bir ihlal teskil etmemekte daha ¢ok uygulamanin diglayict ve ayrimci
niteligini pekistirmektedir.

Ayn1 davada Komisyon, indirim sistemi kapsaminda sadece Michelin’in
Fransa’daki sirketinden yapilan alimlar dikkate alindig1 i¢in uygulamanin ortak
pazarin boliimlere ayrilmasina yol agtigini ve iiye devletlerden yapilacak ithalati
engelledigini belirtmistir. Bu degerlendirme AB rekabet hukukunun tiiketici
refahinin (ya da toplam refahin) artirilmasi gibi iktisadi bir amacin 6tesinde tek
pazarin saglanmasi gibi siyasi bir amag¢ da tasidigini gostermektedir (Faella
2007, 15).

AB rekabet hukukunda indirim sistemlerinin degerlendirilmesine iliskin
olarak belirtilebilecek son husus, bu uygulamalarin iktisadi bakimdan hakli
gerekcelerle savunulabilmesinin prensip olarak kabul edildigi; ancak pratikte
Topluluk Organlari’'nca bunun dikkate alinmadigidir. Bu baglamda 6zellikle
kisisellestirilmis miktar ya da pazar pay1 hedefli indirimlerin, ayrimci yonlerinin
belirgin olmasi nedeniyle, 6lcek ekonomileri ile savunulmalarinin neredeyse
imkansiz oldugunu séylemek miimkiindiir (Gyselen 2003, 48).

Indirim sistemlerine iliskin ABD’deki dava hukuku ile AB’deki
Komisyon ve yargi kararlar1 karsilastirildiginda, en bagta ABD uygulamasinda
iktisadi analizlere AB uygulamasindakinden ¢ok daha fazla yer verildigi dikkat

159 Bkz. Michelin I.
160 Bkz. Michelin IT
61Bkz. Michelin 11, BA/Virgin
162 Bkz. dipnot 77, dipnot 87.
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cekmektedir. Ihlalin tespitinde de ABD’deki ispat yiikiiniin AB’dekinden ¢ok
daha agir oldugunu sdylemek miimkiindiir. AB’de indirim sistemlerinin ihlal
olarak degerlendirilmesinde, s6z konusu uygulamalarim “diglama etkisi
dogurmaya eleverisli olmas1” yeterli goriilirken, ABD uygulamasinda eylemin
dislama etkisi gostermesinin imkan dahilinde olmasi yeterli goriilmemekte;
adeta uygulamanin “gercek” etkilerinin ortaya konulmasi istenmektedir. Buna
baglh olarak, AB’de ispat yiikii biiyiikk oranda hakim durumdaki tesebbiise
yiiklenmisken, ABD’de tam tersi sikayetciye yiiklenmistir. Ispat yiikiine iliskin
olarak iki hukuk sistemi arasindaki farkliligin en somut Ornegini BA/Virgin
Dosyasinda goérmek miimkiindiir. Virgin’in AB rekabet hukukunda “ihlal”
olarak degerlendirilen iddialari, ABD mahkemelerince “yeterli delilden yoksun”
olarak nitelendirilmistir. Kanaatimizce iki hukuk sisteminin ihlalin tespiti
noktasindaki yaklasimlar1 iki u¢ noktayr temsil etmektedir ve iki yaklasim da
pazardaki etkin rekabetin korunmasi agisindan sakincalar igcermektedir. Bir
tarafta, hakim durumdaki tesebbiislerin her tiirli indirim uygulamasin kotiiye
kullanma olarak degerlendirmeye meyilli, etkinlikleri dikkate almayan AB
uygulamasi, diger tarafta da ispat yiikiini biitiin biitiin sikayetciye yiikleyerek
sikayetc¢inin rakibin maliyet yapisini bilmesini ve buna bagli olarak indirimin
rekabeti bozucu etkilerini somut bir sekilde ortaya koymasini bekleyen ABD
uygulamasi. ilk yaklasim, pek ¢ok rekabetci davranisin yasaklanmasia yol
acabilecek ve boylece rekabetgi davraniglar trkiitebilecektir (hatali miidahale).
Ikinci yaklasim ise, rekabeti bozucu pek ¢ok davranisa gdz yumulmasi riskini
barindirmaktadir (miidahaleden hatali kaginma). Bu noktada, etkin bir rekabet
hukuku uygulamasinin dncelikle iki hukuk sisteminin temsil ettigi u¢ noktalar
arasinda bir denge kurmasi gerektigi diisiiniilmektedir.

Diger taraftan indirim sistemlerinin degerlendirilmesinde ABD
mahkemelerinin vizyonunun Komisyon ve AT mahkemelerinden ¢ok daha net
oldugu goriilmektedir. Bu durum 6&zellikle tek firiin indirimlerinde daha
belirgindir. ABD uygulamasinda, maliyet alt1 fiyatlamaya yol agmayan tek {iriin
indirimleri per se yasal olarak kabul edilmektedir. Maliyet alt1 fiyatlamaya yol
acan tek {rlin indirimlerinde ise, “yikici fiyat” testi uygulanmaktadir. AB
uygulamasinda ise, yukarida belirtildigi iizere tablo bu kadar net degildir. Ancak
bu degerlendirmelerden, ABD mahkemelerinin tek iirin indirimlerine iliskin
yaklasimiin kusursuz oldugu sonucunun da ¢ikartilmmasi gerekir. Zira ABD
uygulamasinda, tek {irlin indirimlerinin maliyet iistii fiyatlama yoluyla diglamaya
yol acabilecegi gozardi edilmekte ve bu konudaki incelemeler adeta “yikici
fiyat” analizine indirgenmektedir. Oysaki, ¢alismanin ikinci boliimiinde de
ortaya konuldugu iizere iktisadi ¢aligmalar, geriye doniik indirimlerin maliyet
alt1 fiyatlamaya yol agmadan da diglamaya yol acabilecegini ortaya koymaktadir.
Bu acidan, indirim sistemlerine iliskin ABD yaklagimmin da iktisadi
gergeklikleri yansitmada sorunlu oldugunu sdylemek miimkiindiir. Hatta
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Komisyon’un Tartisma Metni’ndeki yaklasimi dikkate alindiginda, iktisadi
bulgularin uygulamaya yansitilmasi agisindan son donemdeki AB yaklagiminin
ABD uygulamasindan daha 6nde oldugunu dahi sdylemek miimkiindiir.

Paket indirimlerinde ise, ABD uygulamasinda paketin fiyatini
maliyetinin altina diisiirmeyen indirimlerin de digslamaya yol agabilecegi kabul
edilmektedir. Bu baglamda, 3M'% Kkararina kadar dava hukukunda, es etkin
rakiplerin maliyet alti fiyat uygulamadan paket igerisindeki {iirlinlerle rekabet
edip edemeyecegini arastiran bir yaklagimin hakim oldugu; 3M kararinda ise,
paket indirimlerinin yasaklanmasi icin adeta rakip tesebbiislerin paket
icerisindeki iirlinlerin tamamini iretmiyor olmalarmin yeterli goriildigi
anlagilmaktadir. Ancak rekabet hukuku g¢evrelerinden yogun elestiriler alan 3M
kararmin ABD’de bundan sonraki davalar i¢in emsal teskil edecegi kuskuludur.
Nitekim paket indirimlerine iligkin olarak son dénemde bolge mahkemelerince
ve Temyiz Mahkemesi’nce verilen pek c¢ok kararda 3M’deki igtihadin aksi
yoniinde kararalarin verildigi goriilmektedir'® (Auricchio 2007, 17). Bu noktada
Ozellikle yakin tarihli bir karar olmasi bakimindan Temyiz Mahkemesi’nin
9. Dairesi’nin Cascade Health Solutions v. Peace Health'™ Davasi 6nem
tasimaktadir. S6z konusu davada Mahkeme;

Herhangi bir paket indiriminin Sherman Yasasi’nin 2. Boliimii kapsaminda
dislayic1 veya yikict oldugunun ispat edilebilmesi i¢in, paketin tamamina
sunulan indirimin rekabetgi {irlinlere atfedilmesi halinde davalinin s6z konusu
iiriinii maliyeti altinda satiyor olmasi gerekir

hiikmiine yer vermistir. Temyiz Mahkemesi tarafindan ileri siiriilen bu test, 3M
kararindan bir geriye doniise isaret etmektedir.

163 Bkz. dipnot 144.
164 By kararlarin birkagi: JBDL v. Wyeth-Ayerst Labaratories (485 F. 3d 880 - 2007); Invacare
Corp. V. Respironics Inc. (2006 WL 3022968-2006); Cascade Health Solutions v. Peace Health
(479 F 3d. 726, 727-2007) (Auricchio 2007,15-17).
155 479 F 3d. 726, 727 (2007)

60



Bekir KOCABAS

BOLUM 4

INDIRIM SISTEMLERININ
DEGERLENDIRILMESINDE
IKTiSADI YAKLASIM VE
UYGULANABILECEK TESTLER

4.1. INDIiRiM SISTEMLERININ DEGERLENDIRILMESINDE
IKTISADI YAKLASIMIN ROLU VE ONEMI

Bir onceki bolimde, indirim sistemlerine iliskin ABD ve AB
uygulamalar1 arasinda c¢ok ciddi yaklagim farkliliklarin bulunduguna dikkat
cekilmisti. Bu farkliligin kismen iki hukuk sistemi arasindaki mevzuat
farkliligina atfedilmesi miimkiindiir. Ancak; “ayrigma” derecesine varan bu
farkliliklarin salt mavzuat farklilig ile agiklanmasi da miimkiin degildir. Son
yillarda rekabet hukuku yazinindaki tartismalara da damgasimi vuran bu
farklilasmanin, temelde “sekilci (yapisalci)” (form based) bir rekabet hukuku
anlayis1 ile, “etki odakli (iktisadi)” bir rekabet hukuku anlayisi arasindaki
ayrismadan kaynaklandigini1 soylemek miimkiindiir.

Indirim sistemlerine iliskin AB uygulamasinda dikkati ¢eken ve
kaynagimi Harvard Okulu’nun “yapi-davranig-performans” paradigmasi ile
ozellikle Alman Ordoliberal Okul’un'®® goriislerinden alan sekilci yaklasimim
temelinde, iktisadi etkinligin artirilmas: gibi kaygilardan ziyade, pazardaki

166 Ordoliberal Okul’un temsilcilerinden Profesér Peter Ulmer, Alman rekabet hukukunda kotiiye
kullanmanin belirlenmesi i¢in iki asamali bir test Onermistir. Buna gore, herhangi bir
uygulamanin kotiiye kullanma olarak kabul edilebilmesi i¢in, oncelikle uygulamanin rakiplerin
rekabet imkanlarini belirgin sekilde etkilemesi ve ayrica uygulamanin bir “performans rekabeti”
olmamas1 gerekmektedir (Kallaugher ve Sher 2004, 269). Hangi uygulamalarin “performans
rekabeti” oldugu hususunda ise, ordoliberal yazarlarca degisik siniflandirmalar yapilmigtir. Buna
gore, kalitedeki artiglar, fiyatlardaki diisiisler (yikic1 ve ayrimer olmadiklart siirece), satig sonrasi
hizmetlerdeki gelismeler “performans rekabeti” olarak kabul edilmektedir. Sadakat indirimlerinin
verilmesi ise ilk donemlerden itibaren ordoliberallerce “performans rekabeti” olarak kabul
edilmemistir (Gerber 1994, 53). Alman Ordoliberal Okulu’nun temel 6zellikleri ve AB Rekabet
Hukuku’ndaki Etkileri i¢in bkz. Gerber 1994; Kallaugher ve Sher, 2004.
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kiigiik ve orta Olgcekli tesebbiislerin pazar giiciine sahip biiyiik tesebbiislerden
korunmas1 amacia kadar uzanan bir “iktisadi 6zgiirlik” anlayis1 yatmaktadir
(Gerber 1994; Kallaugher ve Sher 2004). Bu yaklasima gore, belirli nitelikleri
tastyan indirim sistemleri, bu uygulamalarin pazardaki etkilerine bakilmaksizin
ihlal olarak degerlendirilmelidir.

Buna karsilik, ozellikle Chicago Okulu’nun ve Chicago sonrasi
goriislerin etkisiyle ortaya ¢ikan “etki odakli yaklagim”, rekabet hukukunda
indirim sistemlerinin degerlendirilmesinde sekilci bir yaklagimi reddetmektedir.
Bu uygulamalarin per se yasaklanmasi yerine, “rule of reason” analizine tabi
tutulmas1 gerektigini savunan bu yaklasim, indirim sistemlerinin rekabetci ve
rekabeti bozucu etkilerinin tartilarak, bu ugulamalarin rekabet iizerindeki net
etkisinin ortaya konulmasi gerektigini ileri siirmektedir.

“Sekilci” ve “etki odakli” yaklasimin temel Ozellikleri bdylece
belirtildikten sonra, indirim sistemlerinin degerlendirilmesinde “sekilci” bir
yaklasim ile “etki odakli” bir yaklasim arasindaki tercihin her zaman igin bir
alternatif maliyeti barmmdirdigimi belirtmek gerekir. Sekilci bir yaklagimin
uygulanmasi, genellikle “etki odakli” bir yaklasimdan daha kolaydir. Ayrica bu
tiir bir yaklasim, genellikle uygulayicilara ve pazardaki tesebbiislere daha fazla
“hukuki belirlilik” saglamaktadir. Bununla birlikte, sekilci yaklagimin en biiyiik
sakincasi, rekabet¢i davranislarla rekabeti bozucu davraniglari ayirt etmede “etki
odakli yaklasim” kadar hassas olamamasidir. Ozellikle, rekabetci davranis ile
rekabeti bozucu davranis arasindaki sinirin ¢ok belirgin olmadigi indirim
sistemleri gibi fiyata iliskin uygulamalarda, sekilci bir yaklagimin benimsenmesi
onemli riskleri beraberinde getirmektedir. Dolayistyla bu tiir uygulamalarda, etki
odakli bir yaklagimin benimsenmesinin daha uygun olacag diisiiniilmektedir.
Indirim sistemlerine iligkin olarak son yillarda rekabet otoriteleri ve uluslar arasi
orgiitler tarafindan yapilan calismalar da'”’, oniimiizdeki donemde bu
uygulamalarin degerlendirilmesinde iktisadi yaklagimin 6n plana g¢ikacagina
isaret etmektedir.

"7 Ornegin indirim sistemlerine iligkin 2002 yilinda OECD biinyesinde yapilan yuvarlak masa
toplantisinda, indirim sistemlerine iliskin iktisadi bir yaklasimin 6nemine vurgu yapilmistir. Bunu
takiben 2005 yilinda Komisyon 82. maddenin degerlendirilmesine iliskin Tartisma Metni’ni
yayimlayarak indirim sistemlerine iliskin ayrintili bir iktisadi yaklagim onermistir. Komisyon’un
Tartisma Metni’ne yonelik goriisleri degerlendirme c¢alismalart devam etmektedir. Yine 2005
yilinda, OFT’nin indirim sistemlerinin degerlendirilmesine iliskin hazirlattigi Tartigma
Metni’nde, bu uygulamalara yonelik iktisadi bir yaklagimin 6nemi vurgulanmig ve buna yonelik
bir gergeve sunulmustur. ABD’de ise, antitrdst hukuku’nun modernizasyonuna yonelik olarak
kurulan Antitrést Modernizasyon Komisyonu (AMC), 2007 yilimin Mart Ayi’'nda raporu’nu
Kongre’ye sunmus ve yine indirim sistemlerine iliskin iktisadi bir yaklagimin 6nemine vurgu
yapmustir.
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4.2. INDIiRIiM siSTEMLERiNiN DEGERLENDiRiLMESiND_E
ETKi ODAKLI BiR YAKLASIMIN GENEL CERCEVESI

Rekabet hukukunun nihai amacinin tiiketici refahin1 artirmak oldugu
kabul edilirse, indirim sistemlerinin degerlendirilmesine iliskin etki odakli bir
yaklagimin temel referansi, inceleme konusu indirimin tiiketici refah1 {izerindeki
etkisi olacaktir. Bu ¢ergevede etki odakli bir yaklagim, her seyden 6nce rakiplere
zarar veren uygulamalar ile tiiketici refahina zarar veren uygulamalar arasinda
bir ayrim yapmak durumundadir. Bu da, herhangi bir indirim sisteminin
rakiplere zarar verip vermediginin Otesinde, inceleme konusu uygulamanin
hakim durumdaki firma kadar etkin rakipleri dislayp dislamayacaginin
aragtirilmasin1  gerekli kilmaktadir. Ancak bu aragtirma yapilirken, indirim
sistemlerinin tiim olas1 (potansiyel) etkilerinden (potential effects) ziyade,
gerceklesmis (actual effects) ya da en azindan gerceklesmesi muhtemel
etkilerinin (likely effects) dikkate alinmasi 6nem arz etmektedir (Komisyon
2005, 41; OFT 2005; AMC 2007, 99; O’Donoughe ve Padilla, 2006, 220; Motta
2006, 33). Ayrica etki odakli bir yaklagimin, indirim uygulamalarinin rekabeti
bozucu etkilerinin yaninda, rekabetci etkilerini ve objektif hakli gerekgelerini de
dikkate almas1 gerekmektedir (Loewenthal 2005, Komisyon 2005).

Indirim sistemlerinin diglamaya yol agip agmayacagmin tespiti ancak bu
uygulamalarin pazar diizeyindeki etkilerinin ortaya konulmasi ile miimkiindiir.
Bu agidan etki odakli bir yaklasim, bir yandan indirim sistemlerinin tek tek
miisteri veya miisteri gruplar lizerindeki etkisini ortaya koyarken bir yandan da
tiimevarim yoluyla bu uygulamalarin pazara yansimasini ortaya koymali ve ayn
zamanda pazarin yapismin ve niteliklerinin dislamaya elverip elvermedigini
arastirmalidir.

Indirim uygulamalarinin  etki odakli bir yaklasim cercevesinde
degerlendirilmesini savunan yazarlardan birisi olan Motta (2006, 17), indirim
uygulamalarinin iktisadi bir analizi i¢in dort asamali bir yaklagim 6nermektedir:
Buna gore birinci asamada, firmanm hékim durumda bulunup bulunmadiginin
belirlenmesi gerekmektedir. ikinci asamada, pazar yapisi, uygulamanin niteligi
ve yayginligl. gibi hususlar 1s1ginda, uygulamanin rekabeti bozucu etkilerinin
ortaya ¢ikmasinin muhtemel olup olmadiginin arastirllmas: ve firmanin
stratejisine iligkin tutarli ve biitiinciil bir hipotezin olusturulmasi gerekmektedir.
Uciincii asamada, uygulamanin rekabetgi ve rekabeti bozucu etkilerinin ortaya
konulmasi gerekmektedir. Dordiincii ve son agsamada ise, uygulamanin rekabetci
ve rekabeti bozucu etkilerinin karsilastirilarak uygulamanin tiiketici refahina net
etkisinin ortaya konulmasi gerekmektedir. Benzer bir yaklagimin Komisyon’un
Tartisma Metni’nde (2005, 39-54) de benimsendigi goriilmektedir.
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Indirim sistemlerinin degerlendirilmesine iliskin ¢ok daha ayrmtili ve
kapsamli bir ¢er¢eve sunan OFT’nin Tartisma Metni (OFT 2005, 151- 155) ise,
indirim sistemlerinin degerlendirilmesinde sirasiyla su sorularin cevaplanmasim
onermektedir:

- Indirim uygulayan tesebbiis hakim durumda midir?

- Rakip saglayicilar agisindan indirimden etkilenen nihai tiiketiciler (ya
da yeniden saticilar) disinda pazara girig imk&ni1 var midir? Varsa, bunlar rakip
saglayicinin minimum etkin 6lgege ulasmasini saglayabilir mi?

- Indirim sisteminin, alicilarin rakip saglayicilardan iiriin temin etme
giidiisii iizerindeki etkisi nedir? (indirim sistemindeki alim hedefleri
kisisellestirilmis hedefler midir? Indirimin biiyiikliigii nedir? Hedef miisterilerin
indirim hedeflerine ulagmasi miimkiin miidiir?, indirimin etkiledigi miisteriler
pazara giris i¢in olmazsa olmaz miisteriler midir?)

- Indirim toplamda fiyatlar1 (ortalama birim fiyatlarini) maliyetlerin
altina diigiirmekte mi? (Indirim yikici fiyata yol agmakta mi1?)

- Satiglarin rekabete agik kisminda (¢ekirdek talebin disindaki kisminda)
herhangi bir maliyet alt1 fiyatlama s6z konusu mu?

- Rakibin indirim sistemine kars1 alternatif stratejiler gelistirme imkani
mevcut mu?

- Rakibin zarar gordiigiine iligskin herhangi bir delil mevcut mu?

- Uygulanan indirim sistemine iligkin olarak ne tiir ticari hakl
gerekeeler ileri siiriilebilir?

- Tiiketicilere verilen zararin teorik agiklamasi nasildir? Hangi
mekanizmalarla fiyatlar yiikselmektedir ya da kalite, hizmetler ve yenilik
kisitlanmaktadir?

- Teorik agiklamalar hangi varsayimlara dayanmaktadir? (6rn. Olgek
ekonomileri, sebeke digsalliklari, esasli sabit maliyetler, iiriin farklilastirmasi
imkaninin bulunmamasi)

- Nihai olarak uygulamanin rekabet¢i ve rekabet karsiti yonlerinin
degerlendirilmesi sonucunda hangi taraf ne derece agir basmakta?

Indirim sistemlerinin degerlendirilmesinde iktisadi bir yaklagimin
benimsenmesi halinde, OFT’nin Tartiygma Metni’nde sunulan sistematigin
kullanigli olabilecegi diisiiniilmektedir. Boylece, bir yandan rekabet¢i indirim
sistemlerinin nispeten genel bir degerlendirme ile incelemenin ilk asamalarinda
ayirt edilmesini miimkiin olacak; bir yandan da rekabet siirecine zararli
olabilecek indirim sistemlerinin, miisteriler ve pazar diizeyindeki etkilerinin
biitlinciil bir bakis agis1 ¢ergevesinde ele alinmasi miimkiin olabilecektir. Ancak
hi¢ siiphesiz OFT nin Tartigma Metni’nde sunulan yaklasim, incelemenin genel
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cercevesini ¢izmektedir. Bu noktada, 6zellikle indirimin miisteriler ve miisteri
gruplar iizerindeki etkilerinin ayrintili olarak ortaya konulabilmesi igin,
caligmanin ikinci boliimiinde sunulan teorik gorlislerin 1s18inda asagida
tartisilacak olan iktisadi testlerin faydali olabilecegi diisliniilmektedir.

4.3. INDIiRiM SiISTEMLERININ
DISLAMA ETKIiSiNiIN ORTAYA KONULMASINDA
KULLANILABILECEK TESTLER

Caligmanin ikinci boliimiinde ortaya konuldugu lizere, iktisat ve rekabet
hukuku yazinininda indirim sistemlerine iliskin pek c¢ok diglama teorisi
gelistirilmistir. Ancak bunlardan en karmasik ve rekabet hukuku baglaminda
incelenmesi de en zor olani hig siiphesiz, geriye doniik indirimlerde maliyet {istii
fiyatlama yoluyla diglamanin gergeklesmesidir. Bu noktadan hareketle, bu
boliimde testler iki kisimda incelenecektir. ilk kisimda indirim sistemlerine
iligkin olarak rekabet hukuku yazininda ileri siiriilen ve daha ¢ok bu
uygulamalarin “yikic1 fiyat” ve “baglama” niteligini 6ne ¢ikaran testler ana
hatlariyla ele alinacak; ikinci kisimda ise, geriye doniik indirimler 6zelinde
Komisyon’un Tartisma Metni’nde Onerilen test ayrintili  bir sekilde
degerlendirilerek bu konuya iliskin alternatif bir test 6nerilecektir.

4.3.1. Genel Nitelikteki Testler
4.3.1.1. Yikic1 Fiyat Testi

Yikict fiyat testi, indirim sistemlerine iligkin olarak yiiriitiilecek bir
incelemede, en basta uygulanmasi gereken bir testtir. Paket indirimlerinde,
paketin indirimli fiyatinin paket igerisindeki iiriinlerin toplam maliyetinin altinda
kalmasi durumunda; tek iiriin indirimlerinde ise, satilan tiim birimlerin ya da
sadece indirim hedefinin iizerindeki birimlerin ortalama fiyatlarinin maliyetin
altinda kalmasi1 durumunda yikic1 fiyat testi dislama etkisinin tespiti icin
kullaniglt olabilecektir.

Dikkat edilecegi iizere, yikici fiyat testi, indirim sistemlerine iligkin tiim
dislama senaryolarin1 kapsamamaktadir. Dolayisiyla bu testi gecen bir indirim
sisteminin mutlak anlamda rekabetc¢i oldugunu séylemek miimkiin degildir.
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4.3.1.2. Yikic1 Kapama Testi (Predatory Forecloseure Test)

Yikic1 fiyat testinin “daha rafine bir versiyonu” (Kobayashi 2005, 7)
olarak kabul edilebilecek “yikici kapama testi”'®, indirim hedeflerindeki
artislarin, kisa donem kar maksimizasyonu amacinin diginda rekabeti bozucu bir
amaca hizmet edip etmedigini ortaya koymaktadir. Buna gore, herhangi bir
indirim sisteminde indirim hedefi artinlarak yeni bir indirim sistemi
olusturulmussa ve bunun sonucunda ilave satislardan elde edilen kar yeni
indirim sistemi kapsaminda o6denen ilave indirimi asiyorsa, yeni indirim
sisteminin rekabeti bozucu oldugu kabul edilecektir (Greenlee ve Reitman

2005a, 448-449; Greenlee ve Reitman 2005b; Kobayashi 2005, 7).

Yikic1 kapama testi'nin tek iriin indirimlerinde ve iriinlerin
farklilagtirllmis olmasi kosuluyla paket indirimlerinde kullanilabilecegi ileri
siirlilmiistiir (Greenlee ve Reitman 2005a, 457). Ancak, indirim hedefindeki
artislara yogunlasan bu testin, ilk kez sunulan indirimlerden ziyade, indirim
hedefinin zaman igerisinde degistigi indirim sistemleri i¢in daha uygun oldugu
da belirtilmelidir (Greenlee ve Reitman 2005a, 452).

4.3.1.3. Dislayic1 Paketleme Testi (Exclusionary Bundling Test)

Dislayict paketleme testi, sadece paket indirimlerinde kullanilabilecek
bir testtir Caligmanin ikinci bdliimiinden de hatirlanacagi {iizere; paket
indirimlerinin diglamaya yol ac¢tig1 durumlardan birisi, paketin indirimli fiyatinin
paket igerisindeki {irlinlerin maliyetleri toplaminin {izerinde kaldigi ancak
paketin toplam indiriminin iriinlerden birine atfedilmesi halinde elde edilen
etkin fiyatin s6z konusu {iirliniin maliyetinin altinda kalmas1 halidir. Paket
indirimlerinde goriilen bu tiir bir diglamanin “yikici fiyat” yoluyla diglamadan
farkli olduguna dikkat ¢eken Nalebuff (2005); “dislayict paketleme testi’nin bu
tir dislayict paket indirimlerinin tespitinde kullanish olabilecegini ileri
stirmektedir. Diglayci paketleme testine gore oncelikle, paketin toplam indirimi,
paket igerisindeki iiriinlerden sadece birine yapilmis gibi kabul edilerek soz
konusu tiriiniin etkin fiyat: bulunacaktir'®. Bu etkin fiyat paket indirimini sunan
tesebbiisiin s6z konusu {iriinii iiretmesi i¢in katlandig1r “uzun dénem ortalama
degisken maliyeti (LAVC)”’nin altinda kaliyorsa, esit etkin bir rakibin

18 By test ABD’de Virgin/BA Davasi’nda Virgin’in iktisat uzmani Douglas Bernheim tarafindan
kullanilmigtir (Greenlee ve Reitman 2005b,24). Testin paket indirimlerine uygulanmasi, Ortho
Diagnostics Davasi’nda da Ortho tarafindan da kullanilmigtir.

1% Ornegin iki {iriinlii bir pakette, A iirliniiniin maliyeti Ca, bagimsiz satis fiyat1 Pa; B iiriiniiniin
maliyeti Cb bagimsiz satis fiyati Cb oldugunu; ve iki iiriiniiniin birlikte P fiyatina satildigi kabul
edilirse, A iirliniiniin etkin fiyati, Pea = P — Pb olacaktir. Goriildiigii iizere, paket igerisinde B
iiriinli adeta bagimsiz satig fiyati ile pakete dahil edilmis gibi kabul edilerek paket indiriminin
tamami A iiriiniine atfedilmekte ve bdylece A iiriiniiniin etkin fiyati tespit edilmektedir.
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dislanacagr sonucuna ulasilabilecektir. Bu durumda paket indiriminin dislayici
bir uygulama olarak degerlendirilmesi miimkiindiir. Ayrica yazar, bu testte paket
indirimi uygulayan tesebbiisiin herhangi bir zarara katlanmasi s6z konusu
olmadig i¢in, “yikici fiyat” testinden farkli olarak “hasat imkan”nin aranmasina
gerek bulunmadigim belirtmektedir (Nalebuff 2005, 365).

Nalebuff (2005)’un “dislayic1 paketleme testi” olarak tanimladig: testin
farkli versiyonlari, rekabet hukuku yazininda ve uygulamasinda yaygin kabul
gormiistiir. Ornegin Hovenkamp (2006); paket indirimlerinde dislamanin tespiti
icin “dislayic1 paketleme testi’ni Onermekte; ancak {iriinlerin etkin fiyatinin
“ortalama degisken maliyetinin (ODM)” altinda kalmasinin dislamanin
gerceklesmesi i¢in tek basma yeterli olmadigini; uygulamanin diglayici
olabilmesi i¢in rakiplerin tek basina ya da pazardaki diger tesebbiislerle isbirligi
yaparak ayni paketi sunamayacak durumda olmalar1 gerektigini belirtmektedir.

Komisyon’un Tartisma Metni’nde (2005, 55) ise, paket indirimlerinin'”
dislayici kabul edilebilmesi igin;

a. Paketi sunan tesebbiisiin, baglayan {iriin pazarmda hakim durumda
bulunmasi gerektigi,

b. Baglayan ve baglanan tiriinlerin iki farkli iiriin olmasi gerektigi,

c. Uygulamanin pazar kapatma etkisi gostermesinin muhtemel olmasi
gerektigi,

d. Uygulamanin hakli gerekcelerle ya da etkinliklerle savunulmasinin
miimkiin olmamas1 gerektigi ifade edilmektedir.

Esasinda bu kosullar, Komisyon’un baglama uygulamalarina iligkin etki
odakli yaklasiminin genel gercevesini ¢izmektedir. Paket indiriminin pazardaki
kapama etkisinin ortaya konulmasina (ligiincii kosul) iliskin olarak ise Komisyon
(2005, 56-57); paket igerisindeki her bir triiniin etkin fiyatinin “uzun dénem
artan maliyetini” (long run incremental cost'”') karsilayip karsilamadigimin ve
uygulamanin pazardaki yayginliginin arastirilmasi gerektigini ifade etmektedir.
Komisyon’un bu yaklagimi; paket icerisindeki her bir iriiniin etkin fiyatinin
ilgili maliyet Slgiisii ile karsilagtirilmasi bakimindan “diglayict paketleme testi”
ile benzerlik arz etmektedir.

Dislayict paketleme testi, kimi yazarlar tarafindan refah etkilerini tam
olarak yansitmadiglr (Greenlee ve Reitman 2005a, 460; Kobayashi 2005, 8;

'™ Tartisma Metni’nde paket indirimleri baglama uygulamalar1 baghg: altinda ele alinmakta ve
“karisik paketleme (mixed bundling)” olarak tanimlanmaktadir.
"' Uzun dénem ortalama ilave maliyet (LAIC), belirli bir iiriinin ya da iirin grubunun
iretilmesine 6zgli degisken ve sabit maliyetleri icermektedir. Ortalama toplam maliyet (ATC),
tiim sabit ve degisken maliyetleri dikkat alirken, LAIC sadece iirline 6zel sabit ve degisken
maliyetleri kapsamaktadir. Bu nedenle LAIC genellikle ATC’nin altinda ger¢eklesmektedir.
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Greenlee, Reitman ve Sibley 2006,31) gerekgesiyle elestirilmistir. Bu noktada;
paket indirimlerinde “yikici kapama testi”nin ve “dislayic1 paketleme testi’nin
refah etkilerini ayirt etmedeki sorunlarina dikkat ¢ceken Greenlee ve Reitman
(2005a, 461), alternatif bir test onermektedir. Buna gore; paket indirimine
katilmayan miisterilere tekelci iirlin i¢in uygulanan bagimsiz fiyat, paket
oncesindeki tekelci fiyati asmiyorsa tiiketici refah1 azalmayacagi sonucuna
ulagilabilecektir. Tersinden ele alindiginda ise paket indirimindeki indirimli fiyat
indirim Oncesindeki tekelci fiyattan yiiksekse tiiketici refahinin azalacagi
sonucuna ulasilabilecektir. Kobayashi (2005, 11) ise, bu tiir bir testin, paket
indirimlerinin tiiketici refahina etkisini tespit etmede islevsel oldugunu; ancak
testin indirim 6ncesindeki denge tekel fiyatlarinin tahminini gerekli kildig: igin
uygulanmasinin oldukg¢a zor oldugunu belirtmektedir.

4.3.2. Geriye Doniik Indirimlere iliskin Testler

Indirim sistemlerinin  “yikici  fiyat” uygulamalarindan ayristig
noktalardan birisi, “geriye doniik indirimler”in ortaya c¢ikardiklar1 “sogurma
etkisi” sayesinde, maliyet alt1 fiyatlamaya yol a¢gmadan da dislamaya yol
acabilmesidir. Ancak bu tiir bir durumun rekabet hukukunda tespit edilmesi
oldukca giictiir. Yukarida sunulan testlerden “yikici fiyat testi” ve “dislayici
paketleme testi”, bu tiir bir dislama senaryosu i¢in kullanigh degildir. “Yikici
kapama testi’nin kullanimu ise, yukarida da belirtildigi iizere indirim hedefinde
degisiklik olan indirimler ile sinirlidir.

Yakin zamana kadar rekabet hukuku yazin1 ve uygulamasinda maliyet
iistii fiyatlama yoluyla dislamaya yol acan “geriye doniik indirimler”in tespit
edilmesine iliskin herhangi bir test onerilmemistir' . {lgingtir ki, bu alandaki ilk
ciddi adim da indirim sistemlerine yonelik kararlariyla, iktisadi bir bakis
acisindan uzak olmakla elestirilen Komisyon’dan gelmistir.

4.3.2.1. Komisyon Tarafindan Onerilen Test

Komisyon’a (2005, 17) gore, 82. madde’nin nihai amaci, tiiketici
refahinin artirilmas: ve kaynaklarin etkin dagiliminin saglanmasidir. Bu amaca
yonelik olarak Komisyon (2005, 18); pazarda rekabeti bozucu etki dogurma
potansiyeline sahip tim indirim sistemlerinin yasaklanmasi yerine, sadece
gercek ya da en azindan gerceklesmesi muhtemel (likely) rekabet karsiti etkilere

172 K anaatimizce bu durumun en dnemli sebeplerinden birisi, ABD antitrdst hukuku gevrelerine
hakim olan maliyet alt1 fiyatlamaya yol agmayan indirim sistemlerinin yasaklanmamasi gerektigi
yoniindeki diisiincedir. Ornegin; Areeda ve Hovenkamp 2000, Hovenkamp 2006, Kobayashi
2005.
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yol agan ve bdylece tiiketicilere dogrudan ya da dolayli olarak zarar veren'”
indirim sistemlerinin yasaklanmasi gerektigini kabul etmektedir'’”*. Bu &n
kabullerden hareketle Komisyon (2005), Tartisma Metni’nde geriye doniik
indirimlerin tespitine yonelik oldukca detayli ve karmagik bir test sunmustur.

Bu testte, hakim durumdaki firma ile aym etkinlige sahip herhangi bir
rakip tesebbiisiin, hdkim durumdaki firma tarafindan uygulanan indirim
kargsisinda rekabet edip edemeyecegi degerlendirilmektedir. Tartigma
Metni’ndeki ifadelerden testin asamalari ¢ok belirgin degildir; ancak testin
biitiinii  dikkate alindiginda su sekilde bir seyrin takip edilebilecegi

anlagilmaktadir'”:

Oncelikle her bir miisteri ya da miisteri grubunun toplam ihtiyaglarimnin
her halukarda hakim durumdaki tesebbiise yonelecek kismi (¢ekirdek talep) ile
rekabete acgik olan kisminin ayristirilarak indirim sistemindeki alim hedefinin
¢ekirdek talebin altinda kalip kalmadigi arastirilacaktir. Alim hedefi gekirdek
talebin altindaysa, indirim sisteminin misteri davraniglarini etkilemesi miimkiin
degildir. Dolayisiyla, dislayici etki de dogmayacaktir. Alim hedefinin ¢ekirdek
talebin {izerinde olmasi durumunda ise, hedefin miisteriler iizerinde bir sadakat
artirict etkisinin bulundugu kabul edilecek ve bu etkinin esit etkinlikteki
rakiplerin dislanmasina yol agip agmayacaginin tespiti ic¢in ikinci asamaya
gecilecektir (Komisyon 2005, 45).

Ikinci asamada, pazarda tutunabilmek igin “ticari anlamda varligin
stirdiiriilebilmesi i¢in gerekli pazar payma” (commercially viable share-CVS)
sahip olmak zorunda olan es etkinlikteki bir rakibin, miisterinin alim hedefinin
hemen altindaki ihtiyaglar1 (sogurma etkisinin en yiiksek oldugu birimler) igin
rekabet edip edemeyecegi arastirilacaktir (Komisyon 2005, 46)'"°. Buna gore,
indirimin tamaminin hedefin hemen altindaki birimlere atfedilmesi halinde CVS
icin olusan “etkin fiyat”, s6z konusu birimlerin “ortalama toplam maliyeti
(ATC)’nin  altinda kaliyorsa, indirimin dislayict oldugu sonucuna
ulasilabilecektir (Komisyon 2005, 46). Ancak Komisyon bu sonuca ulagirken su
adimlarin takip edilmesini onermektedir:

' Bu noktada, aract konumundaki alicilara verilen zararin nihai tiiketicilere yansidigi
varsayilmaktadir.

17 Ancak Komisyon, indirim uygulamasinin siiresi uzadikga, muhtemel etkilerden ziyade gergek
etkilere daha fazla agirlik verilecegini de vurgulamaktadir.

173 Testin agiklanmasinda, RBB nin (2006, 37) takip ettigi sistematik benimsenmistir.

176 Ornegin indirim sistemindeki alim hedefi 100 birim, pazardaki herhangi bir tesebbiisiin
varligmi siirdiirebilmesi igin sahip olmak zorunda oldugu pazar payr (CVS) % 20 ise, es
etkinlikteki bir rakibin indirim sisteminin alim hedefinin hemen altindaki 20 birim (81-100.
birimler) i¢in rekabet edip edemeyecegi degerlendirilecektir.
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Ik adim olarak, “zorunlu payin (required share-RQS)” hesaplanmasi
gerekmektedir. Zorunlu pay (RQS); indirim sonrasindaki etkin fiyatin hakim
durumdaki tesebbiisiin ortalama satig maliyetine esit olmasi i¢in, miisterinin
ihtiyacinin esit etkinlikteki bir rakip tarafindan karsilanmasi gereken kismini
ifade etmektedir. Buna gore, zorunlu paymn hesaplanmasi, dyle bir noktanin
tespit edilmesini gerektirmektedir ki, bu noktadan sonra miisterinin indirim
hedefine ulagana kadar yapacagi alimlardaki birim basina harcamasi1 ATC’ye esit
olsun. Tartisma Metni’nde “zorunlu pay”in hesaplanmasi i¢in su formiiliin
kullanilabilecegi belirtilmektedir:

Tablo 4 - Zorunu Pay’mn Hesaplanmasina Iliskin Formiil

R; hedefe ulasilmasi halinde elde edilen indirim orani,
P; liste fiyat1 (indirimsiz fiyat),
ATC; ortalama degisken maliyet olmak {izere;

RQS=RxP/ (P - ATC)’dir.

Omegin; R, %5, P 100 ve ATC 75 ise,
RQS = %5 x 100/(100-75) = %20 olacaktir.

*Kaynak: Komisyon (2005, 47)

Komisyon’un “zorunlu pay” ifadesini kullanmasinin sebebi, rakip
tesebbiisiin  rekabet edebilir duruma gelmek icin en azindan miisterinin
ihtiyaglarinin bu kadarlik bir kismina satis yapmak zorunda olmasidir.
Dolayisiyla, degerlendirmenin ilk admmini, RQS ile rakiplerin belirli bir
misterinin ihtiyaclarinin karsilanmasindaki mevcut paymin karsilastirmasi
olusturmaktadir. Buna gore, rakiplerin belirli bir miisterinin ihtiyaglarinin
karsilanmasindaki mevcut payi, RQS’yi asiyorsa, uygulamanin dislayici
olmadig1 sonucuna ulasilabilecektir. Ancak bu pay RQS’nin altindaysa bu
durumda ikinci adima geg¢ilmesi gerekecektir.

Ikinci adimda, “ticari anlamda varligin siirdiiriilebilmesi icin gerekli
pazar paymnin” (CVS) hesaplanarak'’’ bu pazar paymin “zorunlu pay (RQS)” ile
kargilagtirilmasi yapilacaktir. Tartisma Metni’nde tanimlandigi sekilde CVS;
misterinin ihtiyaclarinin, makul kosullarda “esit etkinlikteki” bir rakip
tarafindan karsilanmasi beklenen ve indirim sisteminin de etkisini gosterdigi
kismidir. Buna goére; CVS’nin RQS’den kiicliik olmasi halinde indirim
uygulamasmin “diglama etkisi gostermesinin muhtemel oldugu” sonucuna

77 Tartisma Metni’nde; CVS’nin hesaplanmasia iliskin herhangi bir formiil sunulmus degildir.
Ancak Komisyon; CVS’nin hesaplanmasinda 6ncelikle pazardaki minimum etkin 6lgegi dikkate
alacagini; minimum etkin dlgegin CVS’nin altinda ¢ikmasi halinde pazara girisin daha maliyetli
olup olmadigin aragtirarak CVS’yi tespit edecegini belirtmektedir.
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ulasilabilecektir (Komisyon 2005, 47-48). Bu analizi, etkin fiyat-ortalama
toplam maliyet (ATC) iligkisi baglaminda ifade etmek gerekirse;

Tablo 5 - Etkin Fiyatin ATC Karsisindaki Durumuna Iliskin
Cikarimin Yapilmasi

CVS =RQS ise, CVS =R x P/(P-ATC) yani Pe = ATC’dir.
CVS <RQS ise, CVS <R x P/ (P-ATC) yani Pe < ATC’dir.
CVS > RQS ise, CVS > R x P/ (P-ATC) yani Pe >ATC’dir.

*Kaynak: Komisyon (2005).

Komisyon, herhangi bir geriye doniik indirim uygulamasimin dislayici
olup olmadigina karar verirken, yukaridaki degerlendirmelerin yaninda indirimin
kisisellestirilmis bir hedef igerip icermedigini'’®, miisterilerin indirim esigi ve
alacaklari indirim konusunda belirsizlik igerisinde olup olmadiklarini'”, referans
doénemin ¢ok kisa ya da uzun olup olmadigini, indirim uygulamasinin pazardaki
yaygimnligmi ve en nihayetinde indirimin dislayici etki gostermedigini ortaya
koyan agik delillerin bulunup bulunmadigini da dikkate alacagini ifade
etmektedir (Komisyon 2005, 48-50).

4.3.2.2. Komisyon’un Onerdigi Testin Elestirisi
Cercevesinde Geriye Doniik Indirimlere Iliskin
Ideal Bir Test icin Cikarimlar

Komisyon’un Tartigma Metni’nde Onerdigi test, uzun yillardir
sekilcilikle itham edilen AB Rekabet Hukuku’nda indirim sistemlerinin
degerlendirilmesine yonelik iktisadi bir bakis acis1 sunmasi ydniiyle rekabet
hukuku ¢evrelerinde memnuniyetle karsilanmigtir. Bununla birlikte test,
ozellikle uygulanmasindaki giiclikler ve dayandigi varsayimlar nedeniyle
elestirilere de maruz kalmstr.

Testin ilk dikkati ¢eken yonii, ¢ok detayli ve bir o kadar da karmasik
olmasidir. Dolayisiyla pratikte testin uygulanmasinin ¢ok zor oldugu ileri
siirlilmiistiir (Ahlborn vd. 2006; Van Bael ve Bellis 2006; RBB 2006). Testin
uygulanmasini zorlagtiran unsurlardan ilki, her bir miisteri ya da miisteri grubu
bazinda “gekirdek talepin” hesaplanmasindaki giigliiktiir (Ahlborn vd. 2006).

78 indirim sistemi’nin “kisisellestirilmis bir miktar hedefli bir indirim” ya da “pazar payi
indirimi” olmast durumunda indirim uygulamasinin sadakat artirict etkiye sahip olacagi; buna
karsilik “standart miktar hedefli” indirim olmasi durumunda sadakat artirici etkinin ortaya
¢ikmasinin muhtemel olmadigi belirtilmektedir (Komisyon, 2005, 48)

17 Miisterilerin indirim esigi ve/veya alacaklar indirim miktar1 konusunda belirsizlik igerisinde
olmasmin sadakat etkisini artiracagi belirtilmektedir. Bu etki, 6zellikle indirimin ¢ok yiiksek
oldugu ve indirim kazanilmadan satislarin karli olamadigi durumlarda 6nemli bir rol
oynamaktadir (Komisyon 2005, 49).
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Ancak indirim sistemlerinin etkilerinin ortaya konulabilmesi i¢in miisteri
bazinda degerlendirme yapilmasi kac¢inilmazdir. Zira, bu indirimler genellikle
kisisellestirilmis hedefler icermektedir ve dolayisiyla farkli miisteri ya da
misteri gruplart tizerindeki etkileri de farkli olabilmektedir. Ayrica indirim
sisteminin miisteri lizerinde tesvik yaratip yaratmayacagmin ve yaratacaksa da
indirim sistemine rakiplerin kars1 koyup koyamayacaginin degerlendirilebilmesi
igin, miisterinin talebinin rekabete acik kismi ile “cekirdek” kismunin
ayristirillmast  gerekmektedir. Bu hususlar dikkate alindiginda Komisyon’un
testine yoneltilen bu elestirinin hakli oldugunu sdylemek miimkiin degildir.

Testin uygulanmasin1 zorlagtiran bir diger husus ise, CVS’nin
hesaplanmasindaki giicliiktiir. Tartisjma Metni’nde CVS’nin nasil tespit
edilecegine iliskin aydinlatici bir bilgi bulunmamaktadir. Bu konuda sunulan tek
bilgi, CVS’nin hesaplanmasinda oncelikle “minimum etkin 6l¢ekin” dikkate
almacagi, minimum etkin 6lgek’in RQS’nin altinda kalmasi halinde ise, pazara
girigin daha maliyetli olup olmadiginin arastirilacagidir (Komisyon, 2005, 48).
Ancak Tartisma Metni'nde minimum ekin 6l¢egin hesaplanmasinda hangi
faktorlerin  dikkate almacagmma iliskin de herhangi bir agiklama
bulunmamaktadir. Dolayisiyla, CVS’nin hesaplanmasinin Tartisma Metni’nde
biiyiik oranda acik birakildigini séylemek miimkiindiir (Ahlborn vd. 2006; Van
Bael ve Bellis 2006; Faella 2007, 15).

Diger taraftan, kimi yazarlarca “minimum etkin 6l¢ek”in, CVS’nin
hesaplanmasinda uygun bir Ol¢ilit olmayacagi da ileri sirilmistir. CVS;
misterinin ihtiyaclarinin, makul kosullarda “esit etkinlikteki” bir rakip
tarafindan karsilanmasi beklenen kismi olduguna gore, “minimum etkin 6lgek”in
uygun bir Ol¢iit olabilmesi i¢in, “minimum etkin Ol¢ekle” giris yapan bir
tesebbiisiin  hadkim durumdaki tesebbiis kadar etkin olmasi gerekmektedir.
Oysaki, gercek hayatta bunun nadiren miimkiin oldugu, hakim durumdaki
tesebbiislerin genellikle “minimum etkin 6l¢ekteki” tesebbiislerden daha etkin
oldugu, dolayisiyla minimum etkin 6l¢ekteki bir tesebbiisiin sahip oldugu pazar
paymin CVS i¢in Olclit alimmasinin, CVS’nin oldugundan daha diisiik
hesaplanmasina yol acacagi ileri siiriilmiistiir (Van Bael ve Bellis 2006, 15).
Benzer sekilde, Ahlborn vd. (2006, 37) de, dinamik rekabet¢i endiistrilerde
CVS’nin hesaplanmasinin neredeyse imkansiz olduguna dikkat ¢cekmislerdir.

CVS’nin dogru bir sekilde hesaplanmasi, Komisyon’un 6nerdigi testin
saglikli bir sonu¢ vermesi agisindan hayati bir 6neme sahiptir. Zira CVS’nin
normalden diisiik hesaplanmas1 halinde, rekabetgi pek c¢ok davranig
yasaklanabilecekken normalden yiiksek hesaplanmasi halinde, rekabeti bozucu
uygulamalara izin verilebilecektir. Ancak yukarida da belirtildigi iizere,
halihazirda ~CVS’nin  hesaplanmasina iligkin  objektif bir  ydntem
bulunmamaktadir. Komisyon’un sundugu tek somut 6neri olan “minimum etkin
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0lcek” yaklagiminin da yukarida belirtildigi sekilde hatali sonuglara yol agma
riski bulunmaktadir. Bu durum, sekilci yaklagimin sakincalarina karsi ileri
stiriilen bu testin de subjektif degerlendirmelerin etkisine agik oldugunu
gostermekte ve dolayisiyla testin giivenilirligine golge diisiirmektedir.

Komisyon’un onerdigi testin giivenilirligini zedeleyen daha yapisal bir
sorun ise, testin teorik altyapisindan kaynaklanmaktadir. Dikkat edilecegi iizere;
testte RQS-CVS karsilagtirmasindan hareketle, “etkin fiyat”in “ortalama toplam
maliyet” Kkargisindaki durumuna iligkin ¢ikarim yapilmaktadir. Ancak bu
cikarimin nasil yapildigi Tartisma Metni’nde aciklanmis degildir. Bu noktada,
“etkin fiyat”in formiiliinden yola ¢ikan Elhauge (2006, 7-12) testte sunulan
RQS-CVS Kkarsilagtirmasina dayanan oOnermenin, ancak indirim hedefinin
miisterinin ihtiyaglarinin tamamina tekabiil ettigi durumlarda gecerli olacagim
ortaya koymustur. Bu tespit, Komisyonun Onerdigi testin mevcut haliyle
uygulanabilirliginin sadece pazar payr (ya da miktar) hedefinin %100 oldugu

indirim sistemleri ile sinirl oldugunu gostermektedir'*’.

Testin teorik kisitim bir ornek iizerinde incelememiz gerekirse; hakim
durumdaki bir tesebbiisiin satisin1 yaptigi A {irlinliniin liste fiyatinin 1 TL,
maliyetinin 0.4 TL oldugunu; miisterinin 100 birim ve iizerinde A {iriinii almasi
durumunda ise yaptigi tiim alimlara yonelik %10 indirim kazandigini farz
edelim (Bkz. Sekil 2).

Sekil 2 - Geriye Déniik Indirimin Herhangi Bir Miisteri Uzerindeki Etkisi

Sogurma Etkisi Var Sogurma Etkisi Yok
100 br 120 br
indirim Toplam

Hedefi Tale

Mo
\ - S, g
N B oo
Cekirdek Talep Rekabete Agik BolUm

*Kaynak: Maier-Rigaud ve Vigauskaite (2006)’nin verdigi 6rnekten faydalanilmastir.

Miisterinin toplam ihtiyaci 100 birim ise, Komisyon’un sundugu test,
indirim sisteminin diglayict olup olmadiginin tespitinde kullanish olabilecektir.
Ancak miisterinin toplam ihtiyacinin indirim hedefinden yiiksek olmasi

180 Bu noktada Elhauge (2006, 12); Komisyon’un 6énerdigi testi gegen bir indirim uygulamasinin
her halukarda rekabetgi olacagini; bu yoniiyle s6z konusu testin bir “giivenli liman (safe harbour)”
testi olarak kullanilabilecegini belirtmektedir.

73



Rekabet Kurumu Uzmanlik Tezleri Serisi

durumunda (6rnegin 120 birim); esit etkinlikteki bir rakip, sogurma etkisinin
etkili oldugu ilk 100 birime hi¢ satis yapmadan sadece 0.9 TL fiyatla miisterinin
ihtiyaglarinin 101-120. birimlerine satis yapmay1 tercih edebilecektir. Pazardaki
minimum etkin Ol¢ek yeteri kadar diisiikkse ya da miisterinin toplam talebi
indirim hedefinin belirgin sekilde iizerindeyse bu tiir bir strateji ile esit
etkinlikteki rakiplerin pazarda faaliyetlerine devam etmesi miimkiin olacak ve
fiyatlar da distigi  i¢in tiiketiciler indirim sisteminden fayda da
saglayacaklardir. Ne var ki, Komisyon’un onerdigi test bu tiir bir durumu goz
ard1 etmekte ve pazarda tutunabilmek i¢in 20 birimlik satis yapmak zorunda olan
(CVS=20) bir rakibin bu olgegi, miisterinin toplam talebi igerisinde sogurma
etkisinin en yiiksek oldugu 81-100. birimleri kendisine ¢ekerek elde edecegini
varsaymaktadir.

Komisyon’un varsayiminin iktisadi bakimdan anlamli olup olmadigim
tespit etmek igin; esit etkinlikteki potansiyel rakibin, sogurma etkisinin
bulundugu boliime de satis yapmak zorunda oldugunu varsayalim. Yukaridaki
ornekten hareket edersek, rakip tesebbiisiin pazarda tutunabilmek i¢in 20
birimden fazla satis yapmak durumunda olmasi halinde, yaptig1 satiglarin bir
kismmi sogurma etkisinin bulundugu kisimda gergeklestirmesi gerekecektir.
Ancak saglayicinin indirim esiginin altinda bir birim dahi satig yapmasi halinde
alici, hakim durumdaki tesebbiisten elde edecegi tiim indirimi kaybedecektir. Bu
durumda rakip tesebbiisiin indirim esiginin altinda satis yapmasinin tek yolu,
alicinin kendisinden almakla kaybettigi indirimi telafi edecek bir karsi indirim
vermesidir. Bu durumda, rakip saglayici icin en kotli senaryo, alicinin
ihtiyaglarinin 21 birimini kendisinden, 99 birimini hakim durumdaki tesebbiisten
almasidir'™'. Zira bu durumda rakip saglayici, alicnm 99 birime yonelik
kaybettigi indirimi sadece 21 birimlik satigla telafi etmek zorunda kalacak ve
misteriyi ikna edebilmek igin en diisiik fiyatt sunmak zorunda kalacaktir.
Saglayicinin miisteriye 21 birimden daha fazla satig yapmasi durumunda ise, bir
yandan hakim durumdan kaybedilen indirim azalacak bir yandan da telafi
edilmesi gereken toplam indirim daha fazla satisa yayilacagi icin, birim fiyat
gittikce artacaktir.

Bu noktada, rakip tesebbiisiin en kotii senaryoda uygulamak zorunda
oldugu fiyat, hadkim durumdaki tesebbiisiin maliyetinin iizerinde ise, esit
etkinlikteki bir rakip, karl bir sekilde indirime karsi koyabilecektir (Federico
2005, 480). Yukaridaki ornekte, rakip saticinin en kot senaryoda sunmak
zorunda kaldig1 ortalama fiyat, 0,43 TL’dir ve dikkat edilecegi iizere bu fiyat,
maliyetin {izerindedir. Dolayisiyla indirim uygulamasinin dislayici oldugundan
s0z etmek miimkiin degildir. Ne var ki, benzer bir 6rnek, yakin zamandaki

181 Zira, alicinin 99 birim i¢in kaybettigi indirimi toplam indirimi, 21 birimlik satisla telafi
etmesi gerekmektedir.
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Prokent/Tomra'® sorusturmasi’nda Tomra tarafindan savunma olarak sunulmus;
ancak bu savunma Komisyon tarafindan kabul edilmemistir

Komisyon’un reddetme gerekgesi, rasyonel bir tesebbiisiin 20 birim
satmak yerine 21 birim satmay1 tercih etmeyecegi savina dayanmaktadir. Zira,
rakip tesebbiis 20 birime yonelik satis yaparken 18 TL kér elde ederken, bir
birim daha satmas1 halinde toplam kéar yaklasitk 9 TL’ye diismektedir.
Dolayistyla Komisyon, Tomra’nin en kotii senaryoya dayanan savunmasinin,
tesebbiis rasyonalitesini goz ardi ettigini ileri slirmiistiir (Maier-Rigaud ve
Vaigauskaite 2006).

Komisyon’un degerlendirmesi, esasinda Onemli bir noktaya igaret
etmektedir. Gergekten de rakip tesebbiisler, kendileri i¢in kar maksimizasyonu
saglamadikca esigin altindaki birimlere yonelik satis yapmak istemeyeceklerdir.
Ancak bu noktada Komisyon, sadece esigin altindaki tek birime odaklanarak
rakip tesebbiislerin ¢ekirdek talebin tizerindeki tiim birimler igin rekabet
edebileceklerini gézden kagirmaktadir. Rakip tesebbiisler satiglarini arttirdikga
misteriyi ikna etmek i¢in katlandiklar1 birim basi maliyet azalmaktadir.
Dolayisiyla her bir satigla birlikte, birim fiyat artmakta ve bir noktadan sonra
tesebbiis icin karli da olabilmektedir. Ornegin, yukarida sunulan indirim
sisteminde, 20 yerine 21 birim satis yapilmasi, rakip tesebbiisiin karimm
azaltmaktadir. Ancak ayni tesebbiis 20 yerine 38 birim satmasi durumunda
karin1 da artirabilmektedir'®. Su halde, Komisyon’un varsaymmmin iktisadi
acidan anlamli oldugunu sdylemek miimkiin degildir.

Yukarida sunulan degerlendirmeler 1s1ginda, geriye doniik indirim
sistemlerinin degerlendirilmesine iligkin bir testin su oOzellikleri tagimasinin
uygun olacagi diisiiniilmektedir (Federico 2005, Elhauge 2006, RBB 2006,
Faella 2007, Ahlborn vd. 2006):

a. Uygulanmasi nispeten kolay olmali,

b. Subjektif degerlendirmelere olabildigince az bir alan birakmal,

c. Indirim sistemlerinin isleyisini ve rasyonel firma davranislarini
yansitmali (teorik varsayimlart gercekei ve tutarli olmali),

d. Indirim hedefinin hemen altindaki birimlere odaklanmak yerine,
miisterinin talebinin rekabete a¢ik kisminin biitiiniine odaklanmali,

182 Bkz. dipnot 104.

18 Alicinin talebinin rekabete acik kismi 38 birim ise bu durumda, cekirdek talep 82 birim
olacaktir. Indirim oranin da %10 (0,1), maliyetin ise 0,4 TL oldugu dikkate alimrsa; yukarida
sunulan formiile gore;

P(Dm)=1x[82 — 0,1x(82+38)]/82= 0,85 TL olacaktir. Rakip tesebbiis, 38 birim satinca,
(38x0,85=32,3 TL) gelir elde ederken, bu satistan, [32,3-(0,4x38)= 17,1 TL] kar elde edecektir.
Rakibin 0,9 TL birim fiyattan sadece 20 birim satmasi durumunda ise kar1; [(20x0.9-(0,4x20)= 10
TL] olmaktadir. Bu durumda rakibin 20 birim yerine 38 birim satma motivasyonu olacaktir.
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e. Miimkiinse “glivenli limanlar (safe harbour)” sunarak rekabet karsiti
olmayan indirim uygulamalarimin detayli incelemeye gerek kalmadan tespit
edilebilmesini saglamali.

4.3.2.3. Geriye Déniik Indirim Sistemlerinin Degerlendirilmesinde
Kullanilabilecek Alternatif Test

Bu calismada yapilan tespit ve degerlendirmelerden hareketle bu
bolimde, geriye doniik indirim sistemlerinin degerlendirilmesine iliskin olarak
alternatif bir bir test onerilecektir. Buna gore, herhangi bir indirim sisteminin
dislama etkisine yol agip agmayacaginin tespit edilebimesi i¢in su asamalardan

olusan bir analizin benimsenebilecegi diisiiniilmektedir'**:

1. ilk asamada, indirim uygulayan tesebbiisiin ilgili pazarda hakim
durumda olup olmadig1 arastirilacaktir. Indirim sunan tesebbiis hakim durumda
degilse, indirim uygulamasinin rakipleri dislamasinin miimkiin olmadig:
sonucuna ulagilabilecektir. Indirim sunan tesebbiis hakim durumda ise ikinci
asamaya gecilmesi gerekmektedir.

2. ikinci asamada, pazarin kosullarmin ve indirim sisteminin pazardaki
yayginliginin ~ diglamaya  imkan verip  vermeyeceginin  arastirilmasi
gerekmektedir. Diglama etkisinin ortaya g¢ikmasina iligkin olarak c¢aligmanin
ikinci boliimiinde sunulan agiklamalar 15181nda, ilgili pazarda 6l¢ek ekonomileri,
sebeke digsalliklar1 veya ciddi giris engelleri bulunmuyorsa, uygulamanin
dislamaya yol agmasinin miimkiin olmadigi sonucuna ulasilabilecektir. Benzer
sekilde, indirim uygulamas1 pazarin sadece kiigiik bir kisminda uygulaniyorsa
veya hissedilir bir etki gosteremeyecek kadar kisa siireli uygulaniyorsa, yine
indirim uygulamasimin dislamaya yol agmayacagi sonucuna ulagsilabilecektir.
Ayrica rakip tesebbiisler a¢isindan pazardaki mevcut miisteriler disinda pazara
giris kanallarinin bulunup bulunmadiginin arastirilmasi da bu asamada islevsel
olabilecektir. Ornegin, yeniden saticilar1 hedef alan bir indirim sistemi soz
konusu ise ve rakip tesebbiislerin ciddi bir maliyete katlanmaksizin kendi
dagitim aglarin1 kurarak pazara girmeleri miimkiinse bu durumda yine
uygulanan indirim sisteminin dislamaya yol ag¢mayacagi sonucuna
ulasilabilecektir.

Pazar kosullarinin ve indirim sisteminin pazardaki yayginliginin dislama
icin elverigsli oldugu sonucuna ulasilirsa, Tigiincii asamaya gegilmesi
gerekmektedir.

'8 Bu testin olusturulmasinda, ozellikle OFT (2005), Federico (2005), RBB (2007), Maier-
Rigaud ve Vaigauskaite (2006) ve Faella (2007)’nin goriislerinden faydalanilmistir.
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3. Uciincii asamada, indirim sonrasindaki “ortalama birim fiyatlarin
(Po)”, “ortalama toplam maliyetin (average total cost-ATC'”)” altina diisiip
diismedigi arastirilacaktir. Po<ATC ise, uygulamanin “yikici fiyat” cercevesinde
degerlendirilmesi miimkiindiir. Po>ATC ise ya da indirim “yikici fiyat” testini
gecmisse, uygulamanin maliyet Ustii fiyatlama yoluyla dislamaya yol acip
acmadiginin tespiti i¢in dordiincii asamaya gegmek gerekecektir.

4. Herhangi bir indirim sisteminin maliyet {stii fiyatlama yoluyla
dislamaya yol agmasi igin Oncelikle indirim sistemindeki indirim hedeflerinin,
indirime muhatap miisteri veya miisteri grubunun referans dénem icerisindeki
ihtiyaglarin1 veya indirim sunan tesebbiisten yaptigi alimlarini yansitmasi
gerekmektedir'™. Bu kosulun gerceklesip gerceklesmediginin tespitine yonelik
iki basamakl1 bir degerlendirme yapilmalidir.

a. Ilk basamakta, indirim sistemindeki indirim hedefinin/hedeflerinin
herhangi bir miisterinin veya misteri grubunun referans doénem igerisindeki
ihtiyacinin ¢ok iizerinde olup olmadig arastirilacaktir. Indirim hedefi/hedefleri
miisterinin toplam ihtiyacinin makul olmayan derecede iizerindeyse, indirimin
sadakat artirict bir etkisinin ortaya ¢ikmasi miimkiin degildir. Dolayisiyla detayli
bir degerlendirmeye girmeksizin indirimin dislamaya yol agmayacagi sonucuna
ulagilabilecektir. Indirim hedefi, miisterinin referans donemdeki toplam
ihtiyacinin ¢ok altindaysa bu durumda ikinci basamaga gecilmesi gerekmektedir.

b. Bu basamakta, indirim hedefinin/hedeflerinin “cekirdek talep”
kargisindaki durumu degerlendirilecektir. Bunun i¢in 6ncelikle her bir miisteri ya
da miisteri grubu bazinda c¢ekirdek talebin tespit edilerek, miisterinin
ihtiyaglarinin rekabete agik kismu ile kapali kismu ayirt edilecektir'®’. Ardindan,
indirim sistemindeki indirim hedefinin/hedeflerinin ¢ekirdek talebin altinda olup
olmadigi degerlendirilecektir. Indirim hedefi/hedefleri, ¢ekirdek talebin
altindaysa uygulamanin sadakat artirict etkisinin olmayacagl sonucuna

185 ATC, iiretimin bir biriminin {iretiminde katlanilan toplam maliyetleri ifade etmektedir.

186 Diger bir ifadeyle indirim hedeflerinin “kisisellestirilmis” hedefler olmas1 gerekmektedir.

187 «Cekirdek talep”in tespit edilmesinin zor oldugu durumlarda, saglayicinin ilgili miisteri veya
miisteri grubunun toplam alimlarindaki mevcut payi, “hipotetik ¢ekirdek talep” olarak kabul
edilebilir. Alicinin saglayicidan yaptig1 mevcut alimlar, her halukarda “cekirdek talep”ten kii¢iik
olamayacagi i¢in, bu tiir bir yontemle belirlenen “hipotetik ¢ekirdek talep”, “ger¢ek cerkirdek
talep”ten kiiciik olmayacaktir. Dolayisiyla, “hipotetik ¢ekirdek talep”ten hareketle yapilan
analizde uygulamanin rekabetgi oldugu tespit edilirse, gercek ¢ekirdek talebin tespit edilmesine
gerek duyulmaksizin uygulamanin rekabetci oldugu sonucuna ulasilabilecektir. Bununla birlikte,
hipotetik ¢ekirdek talep”ten hareketle yapilan analizde uygulamanin rekabeti bozucu oldugu tespit
edilirse, bu tespit ger¢ekte uygulamanin rekabeti bozucu oldugu sonucuna ulagilmasi igin yeterli
degildir. Bu yoniiyle, “hipotetik cekirdek talep” yonteminin bir “giivenli liman” olarak
kullanilmas1 miimkiindiir.
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ulagilabilecektir'®. Ancak indirim hedefi/hedefleri gekirdek talebin tizerindeyse,

besinci asamaya gecilmesi gerekmektedir.
5. Besinci asama dort adimdan olusmaktadir:

a. Oncelikle es etkinlikteki bir rakibin alicinin indirim hedefinin
iizerindeki ihtiyaclarmin bir fazlasma satis yaptigi dikkate alinarak, en kotii
senaryoda uygulamak zorunda kaldig fiyat (“Pe”) tespit edilecektir.

b. Rakibin miisterinin sadece indirim hedefinin {izerindeki ihtiyaglarina
satig yapmasi halinde elde edecegi toplam kar (R1) bulunacaktir.

c. Rakibin miisterinin miisterinin ihtiya¢larinin rekabete acik kisminin
tamamina satis yapmasi halinde elde edecegi toplam kar bulunacaktir (R2).

d. R2>R1 ise, miisterinin sogurma etkisinin hissedildigi indirim esiginin
altina satis yapma motivasyonunun bulundugu sonucuna ulasilabilecektir. Bu
durumda, rakibin en kotli senaryoda uyguladigi fiyat hakim durumdaki
tesebbiisiin s6z konusu birimleri sunmak i¢in katlanacagi “ortalama kaginilabilir
maliyet (average avoidable cost AAC')” ile karsilastirilacaktir. R2>R1 ve
“Pe”>AAC ise, indirim uygulamasinin rakipleri diglamasinin miimkiin olmadigi
sonucuna ulasilabilecektir. Ancak, “Pe”<AAC ise altinci asamaya gegilmesi
gerekecektir.

6. Altinci asamada,;

a. Oncelikle rakip saglayicilarin, miisterinin talebinin rekabete agik
kisminda rekabet edebilmeleri i¢in sunmak zorunda olduklari ortalama fiyat
[“P(Dm)”] bulunacaktir. [“P(Dm)”] nin ¢alismanin ikinci bdliimiinde sunulan su
formiille bulunmas1 miimkiindiir: P(Dm) = p.[Dm — R.(Dm + Dc)] / Dm"”

b. R2>R1 ve “P(Dm)”>AAC ise indirim uygulamasinin rakipleri
dislamasinin  miimkiin olmadigi sonucuna ulasilabilecektir. “P(Dm)”’<AAC
olmasi durumunda ise, indirim uygulamasinin dislayici oldugu sonucuna
ulasilabilecektir.

'8 Miisteriler, indirim sistemi olmaksizin da “cekirdek talep” kadar olan ihtiyaglarimi indirim
sunan tesebbiisten temin ettikleri i¢in, ¢ekirdek talebin altinda belirlenen bir indirim hedefinin,
miisterileri daha fazla alim yapmaya sevketmesi imkansizdir.
18 AAC, herhangi bir tesebbiisiin belirli miktar iiriinii iiretmeyi birakmasi halinde birim basina
katlanmaktan kurtulacagi maliyeti ifade etmektedir. AAC batik maliyetleri icermemekle birlikte
duruma gore sabit maliyetleri igerebilmektedir (Jones ve Sufrin 2004, 388)
190 _ p; liste fiyatini,

- Dm; miisterinin toplam talebinin rekabete agik kismini (Cekirdek talebin digindaki kismini),

- Dc; “gekirdek talep”i

- R; indirim oranii ifade etmektedir.
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c. Ancak, “P(Dm)”>AAC olmasmma ragmen R2<R1 ise, rakip
tesebbiisiin faaliyetlerinin indirim esiginin iisti ile smrl oldugu sonucuna
ulasilabilecektir. Bu durumda son asamaya gecilmesi gerekmektedir.

7. Son asamada;

a. Oncelikle es etkinlikteki rakibin, pazarda tutunabilmek igin sahip
olmasi gereken pazar payi (S) tespit edilecektir.

b. Ardindan miisterinin indirim esiginin iizerindeki ihtiyaglart (Dx)
tespit edilerek S ile karsilastirilacaktir. S<Dx ise, rakip tesebbiisiin miisterinin
indirim esiginin iizerindeki ihtiyaglarina satis yaparak pazarda varligim
siirdiirmesinin miimkiin oldugu sonucuna ulasilabilecektir. Ancak, S>Dx ise,
indirim uygulamasinin diglayici oldugu sonucuna ulasilabilecektir.

Yukarida sunulan testin, es etkinlikteki rakibin, pazarda tutunabilmek
icin sahip olmasi1 gereken pazar payr (S)’'min hesaplanmasi noktasinda aynen
Komisyon’un testindeki “ticari anlamda varligin siirdiiriilebilmesi i¢in gerekli
pazar payl (CVS)”nin hesaplanmasinda oldugu gibi subjektif degerlendirmeye
acik oldugu gerekgesiyle elestirilmesi miimkiindiir. Ancak dikkat edilecegi tizere
testte S’nin  hesaplanmasina ancak son agamaya gelinmesi halinde
bagvurulmaktadir. Dolayisiyla, subjektif degerlendirmeye yol agabilecek
durumun test igerisinde en aza indirgenmeye calisildig1 sdylenebilir.

79



Rekabet Kurumu Uzmanlik Tezleri Serisi

BOLUM 5

TURK REKABET HUKUKU
UYGULAMASINDA iINDIiRiM SISTEMLERI

5.1. GENEL OLARAK

Tiirk rekabet hukuku uygulamasinda indirim sistemleri, 4054 sayili
Rekabetin Korunmasi Hakkinda Kanun’un rekabeti bozucu anlagmalari
yasaklayan 4. maddesi kapsaminda ya da hakim durumun kétiiye kullanilmasini
yasaklayan 6. maddesi kapsaminda incelenebilmektedir. indirim sistemlerinin
4. madde kapsaminda degerlendirilmesi, bu uygulamalarin genellikle dikey
anlagmalar cergevesinde ortaya g¢ikmasindan kaynaklanmaktadir. Ancak bu
caligmanin ikinci boliimiinde de vurgulandigl lizere rekabet hukuku ve iktisadi
alanindaki ¢aligmalar, indirim sistemlerinin rekabet karsiti etkilere yol agmasi
icin her seyden Once indirim sunan tesebbiisiin pazar giiciine sahip olmasi
gerektigini  ortaya  koymaktadir.  Dolayisiyla, indirim  sistemlerinin
degerlendirilmesinde, indirim veren tesebbiisiin pazar giiciine odaklanan

6. madde daha uygun bir arag olarak ortaya ¢ikmaktadir'".

4054 sayili Kanun’un 6. maddesi’nde dogrudan indirim sistemlerine
iligkin bir ibare bulunmamakla birlikte, maddenin ikinci fikrasinda Ornek
niteliginde sayilan ihlal tiirleri incelendiginde, indirim sistemlerinin bu ihlal

" Dikey bir anlasma cercevesinde uygulamaya konulan bir indirim sisteminin hakim durumun
kotiiye kullanilmasi baglaminda degerlendirilip degerlendirilmeyeceginin belirlenmesi i¢in, diger
hususlarin (alicilarin alim giicli, saglayicinin alicilar karsisindaki pazarlik giicii vs.) yaninda;
kanaatimizce indirim veren tesebbiisiin hakim durumu ile uygulamadan dogan zarara iligkin bir
illiyet bag: testinin uygulanmasi yol gosterici olacaktir. Bu noktada sorulacak soru, indirim veren
tesebbiis hakim durumda bulunmasa idi, ilgili zararin ortaya ¢ikip ¢ikmayacagidir. Eger zararin
ortaya c¢ikmasi, indirim veren tesebbiisiin hakim durumda bulunmasmin bir sonucu olduguna
karar verilirse, kanaatimizce indirim uygulamasi iki tesebbiis arasindaki bir anlagsma kapsaminda
yiriirliige konulmus olsa bile, uygulamanin hakim durumun kétiiye kullanilmasi baglaminda
degerlendirilmesi miimkiindiir. Bu tiir bir yaklasimin, hakim durumdaki tesebbiislerin rekabete
zarar vermeme noktasinda “6zen borcu” altinda bulunduguna vurgu yapan rekabet hukuku
ictihad1 ile de uyumlu olacagi diisiiniilmektedir.
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tirlerinin tamaminin kapsamina girebilecegi anlagilmaktadir. Ancak indirim
sistemleri 6. madde kapsaminda degerlendirilirken, maddenin iktisadi bir
yaklagimla yorumlanmasi 6nem arz etmektedir'®”. Bu noktada; 6. madde
kapsaminda dislayict nitelikteki kotitye kullanmanin unsurlarini en iyi yansitan
ve ikinci fikranimn (a), (c) ve (d) bentlerinin yorumlanmasinda da esas alinmasi
gereken hiikmiin, (e) bendindeki; “tiiketicinin zararmma olarak iiretimin,
pazarlamanin ya da teknik gelismenin kisitlanmas1” oldugu diisiiniilmektedir'®”.
Buna gore herhangi bir indirim uygulamasinin dislayici nitelikteki bir kotiiye
kullanma olarak kabul edilebilmesi igin iki kosulun saglanmasi gerekmektedir.
Birincisi, uygulama sonucunda {iretimin, pazarlamanin ya da teknik gelismenin
kisitlanmasi; ikincisi ise, bu uygulamalardan tiiketicilerin zarar gormesi.

Indirim sistemlerinin 6. madde kapsaminda degerlendirilmesine iliskin
olarak belirtilmesi gereken ikinci bir husus ise; indirim sistemlerinin “ayrimci”
olup olmadig1 degerlendirilirken 4054 sayili Kanun’un 6/2(b) maddesinin lafzi
yorumunun yeterli goriilmeyip, maddenin yorumlanmasinda RA’nin 82(c)
maddesine uygun sekilde, “uygulama sonucunda alicilar arasindaki rekabetin
bozulmasi”nin da aranmasi1 gerektigidir. Aksi taktirde, tiim fiyat
farklilastirmalari ihlal olarak nitlenebilecek ve boylece “rekabeti higbir sekilde
etkilemeyen uygulamalarin da yasaklanmasi s6z konusu olabilecektir” (Aslan
2001, 238).

5.2. INDIRIM SISTEMLERINE ILiSKIN
REKABET KURULU KARARLARI VE DEGERLENDIRME

Rekabet Kurulu Kararlar1 igerisinde, hakim durumun kétiye
kullanilmasi baglaminda indirim sistemlerinin ele alindigi karar sayisi giderek
artmaktadir.

Rekabet Kurulu’nun bu alandaki en 6nemli kararlarindan birisi, Frito
Lay Gida San. ve Tic. A.S.’nin miinhasirlik karsiligi indirim sunmasinin 4054
sayili Kanun’u ihlal edip etmediginin degerlendirildigi Frito Lay"’ sorusturmasi
nihai kararidir. S6z konusu kararda Rekabet Kurulu, miinhasirlik karsilig
sunulan indirimlerin per se yasaklanmasi yerine uygulamalarin pazardaki
etkisinin degerlendirilmesi gerektigini belirtmistir'”’. Bu dogrultuda Kurul, Frito

192 Nitekim Giirzumar (2006,33-39) da 6. maddenin “genel norm” niteligine dikkat cekmekte ve
maddenin ‘“normatif olgu unsurlari”nin iktisadi bir perspektifi de barmdiran igtihatlarla
doldurulacagimi belirtmektedir.
193 Nitekim 4054 sayilt Kanun’a mehaz teskil eden RA’nin 82. maddesinde de; 6/2(a) maddesinin
karsiligi olan bir madde hiikmii bulunmamaktadir. Dolayisiyla AB rekabet hukukunda diglayict
eylemlerin degerlendirilmesi, 4054 sayili Kanun’daki 6/2(e) maddesine mehaz teskil eden 82(b)
cergevesinde gergeklestirilmektedir (O’Donoughe ve Padilla 2006, 197).
%4 6.4.2006; 06-24/304-71
1% Ibid. s. 67.
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Lay’in miinhasirhik  karsiliginda sundugu indirimleri  degerlendirirken
uygulamanin kisa siireli olmasi, pazarin tamamina yayilmamis olmasi, rakip
tesebbiislerin Frito Lay kadar etkin olmamasi gibi faktorleri dikkate alarak
uygulamanin pazardaki etkisinin rakip tesebbiisiin dislanmasina yol acacak
diizeyde olmadigini degerlendirmis ve dolayisiyla uygulamanin ihlal teskil
etmeyecegine karar vermistir.

Frito Lay sorusturmast kapsaminda incelenen indirim uygulamasi,
miinhasirlik karsiligi verilmesi nedeniyle oldukga basit ve indirim sistemlerinin
karmasik yapisini yansitmaktan uzak bir indirim sistemidir. Ancak karar, indirim
sistemlerinin ~ hdkim  durumun  kotiiye  kullamilmasi  baglaminda
degerlendirilmesinde, Rekabet Kurulu tarafindan sekli bir yaklagimin
benimsenmesi yerine, uygulamanin pazardaki etkilerinin ¢ok yonlii bir sekilde
incelendigi etki odakli bir yaklasimin benimsenmesi agisindan son derece
onemlidir. Bu yoniiyle karar, indirim sistemlerinin degerlendirilmesine iliskin
onlimiizdeki donemdeki kararlara emsal teskil edebilecek niteliktedir.

Ancak Frito Lay Sorusturmasi’ndaki etki odakli yaklagimin, Kurul’un
indirim sistemlerinin degerlendirildigi onarastirma ve muafiyet kararlarinda da
benimsendigini sdylemek miimkiin degildir. Bu kararlardan birisi, Microsoft
Kararidir'*®. Onarastirma sonucunda alinan s6z konusu kararda Rekabet Kurulu,
uygulanan indirim sisteminin rekabeti bozucu etkisinin tespit edilememesi
nedeniyle sorusturma agilmasina gerek gérmemistir.

Kurul kararinda yer alan bilgilerden; Microsoft firmasinin, kendisi ile is
yapan firmalara “miktar indirimleri (rebate)”, “profesyonel iirlin satis
indiririmi”, “MS Club iyeligi”, “promosyon” ve “pazarlama destekleri”
bagliklar1 altinda bes farkli indirim sundugu anlasilmaktadir. Kurul kararinda,
Microsoft’un indirim sistemlerine iligkin olarak ayrintili bilgi ve degerlendirme
bulunmamaktadir. Kararda, Microsoft’'un sundugu “miktar indirimi’ne iligkin
olarak sisteme katilim sartlarmin “acik ve objektif” oldugu, dolayisiyla s6z
konusu  indirimin  kotliye  kullanma  olarak  degerlendirilemeyecegi
belirtilmistir'®’. Ancak karardaki bilgilerden bu ¢ikarimin yapilmas: giitiir. “MS
Club” uygulamasina iligkin olarak da, sisteme katilimin serbest oldugu
(is ortaklarina birakilmis olmasi) ve Microsoft’un iiriinlerinin satilmasinda
destekleyici olarak kullanildig1 tespiti disinda herhangi bir degerlendirme
yapilmamigtir, Pazarlama desteklerine iliskin olarak ise, indirimin sadece kendi
triinlerini satan {ireticilere 6dendigi ya da bir baski araci olarak kullanildig
yoniinde bir delilin bulunmadigina dikkat ¢ekilmistir. Oysaki indirim
sistemlerinin dogas1 geregi zaten uygulamaya katilim miisterilerin tercihine
baghdir. Miisteriler iizerindeki baski ya da yaptirim ise, indirimin kaybedilmesi

196 1.9.2005; 05-53/809-219
7 Ibid. s. 13.
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riskidir. Dolayisiyla indirim sistemlerinin miisteri lizerinde fiill bir zorlama
olusturmadan da diglamaya yol agmasi miimkiindiir. Kararda ayrica; Linux’tan
iiriin almak miisterilere 6nemli maliyet avantaji sunabilecekken miisterilerin
Microsoft’u tercih etmesinin salt indirim ve reklam destekleriyle agiklanmasinin
miimkiin olmadig1 belirtilmis; ancak miisterilerin Microsoft’u tercih etmelerinin
asil gerekgesinin ne olabilecegi konusunda da herhangi bir degerlendirme
yapilmamustir. Rekabet Kurulu’nun Microsoft Karari, inceleme konusu indirim
sistemine ve Kurul’un goriisiine iliskin ayrintili degerlendirme yapmaya elverigli
bir karar degildir. Zira; indirim sistemine iliskin olarak kararda sunulan bilgiler
oldukea kisithidir.

Rekabet Kurulu’nun hakim durumun kétiiye kullanilmasi baglaminda
indirim sistemlerini ele aldig1 bir diger karar, Ulker'”® Karari’dir. Onarastirma
sonrasinda alinmis olan s6z konusu kararda, diger hususlarin yaninda, Ulker
Grubu'nun dagitim sirketleri tarafindan uygulanan artan oranli indirim
sisteminin 4054 sayili Kanun’un 6. maddesi kapsaminda kétiiye kullanma tegkil
edip etmeyecegi de degerlendirilmistir'”. Kararda éncelikle Ulker’in uyguladig
indirim sisteminde tlim iiriin gruplari i¢in tek bir indirim uygulanmak yerine, her
bir iirlin grubu i¢in ayr indirimin uygulandigina dikkat ¢ekilmis ve bu durumun
bir pazardaki pazar giicliniin diger pazara aktarilmasina mani oldugu i¢in indirim
uygulamasinin dislayici etkisini azalttig1 belirtilmistir. Kararda ayrica, Ulker’in
pazar giiciine sahip oldugu iriin gruplarina iligkin indirimlerde, standart
(kisisellestirilmemis) indirim hedeflerinin bulunduguna dikkat g¢ekilerek ve
ayrica yapilan goriismelerde alicilarin daha fazla Ulker {iriinii satmak yoniinde
bir baski hissetmediklerini ifade ettikleri belirtilerek, bu uygulamanin koétiiye
kullanma olarak degerlendirilemeyecegi sonucuna ulasilmistir.

Kurul’un Ulker Karari’ndaki tiim indirim gruplarinda tek bir indirimin
uygulanmasinin diglama etkisini azaltacagi yoniindeki degerlendirmesi, yanlig
anlamalara yol acabilecek niteliktedir. Gergekten de Ulker’in pazar giiciine sahip
oldugu iirin gruplart ile diger iiriin gruplarimi baglayacak sekilde bir paket
indirimi sunmasi, bir pazardaki pazar giiciiniin diger bir pazara aktarilmasina yol
acacaktir. Ancak bu tir bir paket indirimi olusturulmasinin yolu, Kurul
Karari’nda belirtildigi gibi tim {riin gruplarin1 kapsayan tek bir indirim
sisteminin uygulanmasi degil; indirimin, her bir iirlin grubunda ayr1 ayr1 alim
hedeflerine ulasilmasi karsiliginda verilmesidir. Bdylece miisteriler her bir iiriin
grubundan belirli miktarda alim yapmak zorunda olacaklar igin, bir pazardaki
pazar giicliniin diger bir pazara aktarilmasi s6z konusu olabilecektir.

1%2.6.2005; 05-38/487-116
19 Bununla birlikte, inceleme konusu “sézlesmelerin rekabeti kisitlayici potansiyel etkilerinin

31

varlig1 nedeniyle ilgili daire tarafindan izlenmesi gerektigi” Karar’da yer almigtir.
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Diger taraftan, Ulker’in pazar giiciine sahip oldugu iiriin gruplarinda
uyguladigi artan oranlt indirim sistemi degerlendirilirken, anilan indirimlerin
standart miktar hedefli olmasinin ve miisterilerin indirim sistemi altinda daha
fazla Ulker {iriinii satma yoniinde baski hissetmedikleri yoniindeki ifadelerinin
dayanak olarak kullanilmasi, indirim sistemlerinin etkisine iligkin bir yargiya
varmada yaniltici olabilecektir. Zira; Michelin II’” dosyasinda goriildiigii gibi,
kimi durumlarda standart miktar hedefli indirim uygulamalari, 6zellikle de
inceleme konusu indirim sisteminde oldugu gibi birden fazla indirim hedefi
iceriyorsa  (artan oranliysa) farkli miisteri gruplarinin  ihtiyaclarm
yansitabilmekte ve bdylece aynen kisisellestirilmis miktar ya da pazar payi
hedefli indirim sistemleri gibi bir islev gérebilmektedir. Dolayistyla artan oranli
indirim sistemlerinde bu tiir bir durumun varliginin arastirilmasi gerekmektedir.
Ancak Kurul Kararinda, uygulamanin artan oranli oldugu belirtilmekle birlikte
indirim hedeflerinin degisik miisteri gruplarinin referans donem igerisindeki
yaklasik ihtiyaclarimi yansitip yansitmadigi konusunda herhangi bir bilgi ve
degerlendirme bulunmamaktadir. Ayrica indirimin miisteriler izerindeki etkileri
degerlendirilirken miisterilerin ifadelerinden ziyade, indirim Oncesindeki ve
sonrasindaki Ulker iiriinii satislarinin karsilastirilmasi, iktisadi acidan daha
anlaml olabilirdi.

Rekabet Kurulu tarafindan yakin zamanda alinan bir diger karar ise,
Amadeus™" Kararidir. S6z konusu kararda Rekabet Kurulu, Amadeus’un bes
acentasina miinhasirlik karsiligi verdigi indirim sisteminin, uygulamanin pazarin
kiiclik bir boliimiinii kapsadigi, ayrica acentelerin bu durumu kendi istekleriyle
kabul ettikleri gerekcesiyle sorusturma agilmasina gerek gormemis; ancak
verilen tesviklerin Kanun’un 6. maddesi’ne aykirilik teskil ettigi gerekgesiyle
uygulamanin sonlandirilmasi yoniinde ilgili tesebbiise bildirimde bulunulmasi
yoniinde karar vermistir.

Rekabet Kurulu'nun bu kararinda miinhasirlik karsiliginda verilen
indirimleri per se ihlal kabul etmesi, Kurul’un Frito Lay kararindaki yaklagimi
ile celismektedir. Malesef benzer bir yaklasima Kurul’un dikey anlagmalara
iliskin muafiyet kararlarida®”* da rastlamak miimkiindiir. S6z konusu kararlarda
da miinhasirlik karsiligt verilen indirimler, fiill bir miinhasirlik olarak
degerlendirilmis ve bu tiir tesvikleri igeren anlagmalarin bireysel muafiyet
alamayacagi belirtilmistir. Miinhasirlik karsiliginda verilmis olsalar bile, bu tiir
indirimlerin per se yasaklanmasi yerine pazardaki etkilerinin arastirilmasinin
uygun olacag diisiiniilmektedir. Ornegin, dikey bir anlasmada verilmis olan

200 Bkz. dipnot 77.
201'3.1.2008; 08-01/6-5
22 Ornegin; Coca Cola muafiyet geri alinmasi karari (10.9.2007 tarih ve 07-70/864-327); Mey
Icki muafiyet geri alinmasi karar1 (10.9.2007; 07-70/863-326).
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miinhasirlik karsilig1 bir indirim geriye doniik olarak verilmisse, indirim veren
tesebbiisiin pazar giiciine bagli olmak iizere diglama etkisi gortermesi
muhtemeldir. Ancak ayni indirim iist dilim indirimi seklinde verilmisse, bunun
etkisi indirim hedefinin tizerindeki birimler i¢in rekabetin daha da artmasi olacak
ve benzer indirimi sunan rakiplerin de miisteriye satis yapmast miimkiin
olabilecektir. Oysaki bu indirimlerin per se yasaklanmasi durumunda, miisteriler
alimlarinin en azindan kii¢iik bir kisminda elde edecekleri indirimden de
mahrum kalacaklardir.

Indirim sistemlerine iliskin Rekabet Kurulu kararlar1 incelendiginde,
Frito Lay disindaki kararlarda indirim sistemlerinin pazardaki etkilerinin
arastirllmadigr dikkati ¢ekmektedir. Ayrica bazi kararlarda inceleme konusu
indirim sisteminin isleyis seklinin ve rakipleri dislayabilecek yonlerinin de
dikkate alinmadan sonuca gidildigi goriilmektedir.

Indirim sistemlerine iliskin degerlendirmelerde iktisadi agidan anlamli
bir sonuca ulagilabilmesi bakimindan ¢alismanin dordiincii boliimiinde genel
cercevesi sunulan etki odakli yaklasim ¢ergevesinde incelemelerin yiiriitiilmesi
ve yiuriitiillen incelemelerde her seyden once inceleme konusu indirim sisteminin
niteliklerinin dikkate alinmasi 6nem arz etmektedir. Ancak su da bir gergek ki,
baz1 durumlarda ¢esitli nedenlerle biitliniiyle iktisadi bir yaklagimin uygulanmasi
mimkiin olmayabilmektedir. Bu durumda, en azindan indirim sistemlerinin
niteliklerinin detayli bir sekilde arastirilarak etki odakli bir yaklagimin genel
cercevesinden c¢ok fazla sapmadan degerlendirilmelerin yliriitiilmesi ve bu
degerlendirmeler sonucunda wulasilan sonuglarin pazar gercgeklikleri ile
saglamasinin yapilmasinin, yiiritilen incelemelerdeki hata payini en aza
indirebilecegi diisiiniilmektedir.
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SONUC

Alicmin  belirli  sekilde davranmast karsiliginda verilen fiyat
indirimlerine rekabet hukukunda “indirim sistemi” denilmektedir. Tanimdan da
anlagilacagi iizere “indirim sistemi” kavrami, standart ve homojen bir indirim
uygulamasindan ziyade, ticari hayatin dinamik kosullar1 altinda farkh
gorlinlimlerde ortaya cikabilen ve indirimin kosullu olmasi diginda yapilari,
isleyisleri ve etkileri bakimindan cesitlilik arz eden uygulamalari ifade
etmektedir.

Indirim sistemlerinin farkl1 kriterlere gore simflandiriimasi miimkiindiir.
Bunlardan rekabet hukuku baglaminda yapilacak degerlendirmeler agisindan en
islevsel olani; indirimin etkili oldugu pazar sayisina gore yapilan
smiflandirmadir. Bu simmiflandirmaya gore, tek bir pazara iligkin alim kosulunun
bulundugu indirim sistemlerine “tek iiriin indirimleri”; birden fazla pazara
iligkin alim kosulunun bulundugu sistemlerine ise “paket indirimleri”
denilmektedir. Indirim sistemlerinin degerlendirilmesi agisindan dnemli olan bir
diger siniflandirma ise, indirimin kapsamina gore yapilan siniflandirmadir. Buna
gore, alicinin indirim hedefine ulagmasi halinde hedefin altindaki ve tstiindeki
tim almlarn icin indirim kazanabildigi indirim sistemlerine “tliim birim
indirimleri”(“geriye doniikk indirimler”); alicinin sadece indirim hedefinin
iizerindeki alimlari i¢in indirim kazanabildigi indirim sistemlerine ise, “iist dilim
indirimleri” adi verilmektedir. Bu kavramlarin yaninda; “sadakat indirimleri”,
“miktar indirimleri” ve “hedef indirimleri” gibi kavramlar da uygulamada
yaygin olarak kullanilmaktadir. Belirli bir referans donem boyunca alicinin
ihtiyaglarinin tamamimi veya onemli bir kismini indirim veren tesebbiisten
kargilamasina bagli olarak verilen indirimlere “sadakat indirimleri” denilirken;
miisterinin alimlarinin maliyette yaratacagi tasarruf géz Oniine alinarak sadece
alman miktara bagli olarak verilen ve tiim alicilar i¢in objektif bir sekilde
uygulanan indirimlere “miktar indirimleri” denilmektedir. “Hedef indirimi”
kavrami ise AB rekabet hukukuna 6zgii bir kavram olup, indirimin alim
hedeflerine baglandigi indirim sistemlerini ifade etmektedir. Bu yoniiyle
“sadakat indirimi” kavramimnin esasinda “hedef indirimlerini” de kapsadigim
soylemek miimkiindiir.
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Indirim sistemleri, ticari hayatta yaygin olarak kullanilan satis politikasi
araglarindandir. Hakim durumdaki tesebbiisler kadar pazar giicline sahip
olmayan tesebbiislerin de indirim sistemlerini kullanmasi, bu uygulamalarin
kullanilmasinda rekabeti bozma amacinin disinda birtakim motivasyonlarin da
bulunabilecegine isaret etmektedir. Nitekim, indirim sistemlerine iliskin iktisadi
caligmalar, bu uygulamalarin; sabit maliyetlerin kurtarilmasi, fiyatlarin marjinal
maliyetlere yaklagsmasi (dagitim etkinliginin saglanmasi), 6l¢ek ekonomilerinin
yakalanmasi (iiretim etkinliginin saglanmasi), alt pazarlarda rekabetin
artirllmasi, ¢ifte tekelci fiyatlamanin 6nlenmesi ve yeniden saticilarin tesvik
edilmesi gibi ¢ok sayida rekabetci etkisinin bulundugunu gostermektedir.

Rekabet hukukunda indirim sistemlerine miidahale edilmesi, bu
uygulamalara yonelik iki temel kaygidan kaynaklanmaktadir. Bunlardan
birincisi, pazar gilicline sahip (hakim durumdaki) bir tesebbiis tarafindan indirim
sisteminin uygulanmasi1 sonucunda, pazardaki miisterilerin tamaminin veya
onemli bir kisminin indirim sunan tesebbiise baglanmasi ve bdylece rakiplerin
pazardan dislanmasi; ikincisi ise indirim sistemi yoluyla alicilar arasinda
ayrimcilik yapilmasi ve bdylece alt pazarlardaki rekabetin bozulmasidir.

Indirim  sistemlerinin  tek  tarafli  davramislar  baglaminda
degerlendirilmesine iliskin ABD antitrust hukuku uygulamasi incelendiginde,
ABD mahkemelerinin tek {irlin indirimleri ile paket indirimleri arasinda bir
ayrima gittigi ve tek {irlin indirimlerine yikici fiyata yol agmadik¢a miidahale
etmedigi goriilmektedir. Paket indirimlerine iliskin davalarda ise, genellikle
indirim uygulayan tesebbiis kadar etkin olan rakiplerin indirime kars1 koyup
koyamayacagini aragtiran bir yaklasimin benimsendigi goriilmektedir. Bu
cercevede, ABD uygulamasinda paket indirimlerine uygulanan test (dislayici
paketleme testi), pakete uygulanan toplam indirimin paket igerisindeki
iirinlerden sadece birine uygulanmis gibi kabul edilerek ilgili liriiniin indirimli
fiyatinin tespit edilmesi ve bu fiyatin s6z konusu diriiniin maliyeti ile
karsilastirilmasi seklindedir.

Indirim sistemlerine iliskin ABD uygulamasina getirilebilecek en biiyiik
elestiri, bu hukuk sisteminde tek iiriin indirimlerine iligskin degerlendirmelerin
yikici fiyat analizine indirgenmesidir. Oysaki ¢alismanin ikinci boliimiinde de
belirtildigi iizere, tek iiriin indirimlerinin bir alt kategorisi olan “geriye doniik
indirimler”de, belirli kosullarin varligi halinde maliyet istii fiyatlama ile de
dislama ortaya ¢ikabilmektedir.

Indirim sistemlerine iliskin AB rekabet hukuku uygulamasi
incelendiginde ise, ilk bakista bu hukuk sisteminde indirim sistemlerine karsi
ABD’ye kiyasla ¢ok daha miidahaleci bir yaklagimin benimsenmis oldugu
gorlilmektedir. Ancak Komisyon’un ve Topluluk mahkemelerinin kararlari
derinlemesine analiz edildiginde, indirim sistemlerinin pazardaki etkisi yeterince
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analiz edilmeden “sekilci” (form based) bir yaklagsimla (indirimin yapisindan
hareketle) ihlal tespitinin yapildig1 dikkat cekmektedir. Ayrica, indirimin
yapisindan hareketle yapilan degerlendirmelerin de iktisadi gercekliklerle
uyustugunu sdylemek miimkiin degildir.

Komisyon’un ve Topluluk mahkemelerinin indirim sistemlerini “koétiiye
kullanma” olarak degerlendirirken genellikle su dort gerekceden birine veya
birkacina dayandigi goriilmektedir: (a) indirimin ortak pazarin bdliinmesine yol
acmasi, (b) indirimin haksiz olmasi, (c) indirimin ayrimci olmasi, (d)indirimin
sadakat artiric1 olmasi. Yukaridaki gerekgelerden ilk ikisinin, “tiiketici refahinin
artirlmas1” amactyla dogrudan bir ilgisi bulunmamaktadir. Ilki, ortak pazarin
korunmasi amacinin bir iiriiniiyken, ikincisi ancak biiylik tesebbiisler karsisinda
kiigiik tesebbiislerin ve tiiketicilerin korunmasi seklinde formiile edilebilecek bir
amagla iliskilendirilebilecektir. indirim sistemlerinin ayrimci olup olmadig1
noktasinda ise Komisyon’un ve mahkemelerin, bu uygulamalarin alt pazardaki
rekabeti bozup bozmadigina bakmaksizin ihlal tespitinde bulunduklari
gorlilmektedir. Bunun sonucunda da indirim sistemlerinin hemen hemen
tamaminin ayrimci kabul edilmesi seklinde bir sonu¢ ortaya g¢ikmaktadir.
Yukarida belirtilen son gerek¢eye iliskin olarak ise Komisyon ve mahkemelerin
herhangi bir indirim sisteminin “sadakat artirici” olup olmadigim
degerlendirirken farkli kriterler kullandiklar1 goriilmektedir. Bu kriterlerden
birisi, indirim sisteminin bir “geriye doniik indirim” olmasidir. Komisyon ve
mahkeme kararlarinin  biiyllk ¢ogunlugunda, “geriye doniikk indirimler”,
rakiplerin indirime kars1 koymasimi zorlastirdigt ic¢in per se ihlal olarak
degerlendirilmistir. Oysa ki, ¢alismanin ikinci boliimiinde de dikkat cekildigi
lizere, geriye donik indirimlerin her durumda rakiplerin dislanmasia yol
acacagii sOylemek miimkiin degildir. Benzer sekilde bazi kararlarda indirimin
paket indirimi seklinde olmasi, indirim sisteminin ihlal olarak degerlendirilmesi
icin yeterli goriilmiigtiir. Ne var ki, paket indirimlerinin per se ihlal olarak
degerlendirilmesinin iktisadi herhangi bir dayanagi bulunmamaktadir. Aksine
iktisadi ¢alismalar bu uygulamalarin pek ¢ok durumda rekabet¢i oldugunu ortaya
koymaktadir. Yine pek ¢ok kararda “referans dénemin” gdrece uzun olmasi, bu
uygulamalarin ihlal olarak degerlendirilmesi igin yeterli goriilmistiir. Ancak
indirim sistemlerine iligkin iktisadi ¢alismalar, referans donemin uzunlugu ile
indirim sisteminin diglama etkisi arasinda dogrudan bir iligkinin bulumadigin
ortaya koymaktadir. Kaldi ki bazi kararlarda bu faktdr dikkate almmisken
bazilarinda hi¢ dikkate alinmamistir. Ayrica, ne kadarlik bir siirenin “gorece
uzun bir siire” oldugu ve sadakat artirici etki dogurdugu da agik degildir. AB
rekabet hukukunda indirim sistemlerinin = “sadakat artrici”  olarak
degerlendirilmesinde dikkate alinan diger faktorler; indirimin miisterileri
belirsizlik icerisinde birakmasi, alicilarin pazardaki kar marjlarinin diisiik olmasi
ve dolayisiyla indirimlerin miisterilerin karhiliginda o6nemli bir degisiklik
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yaratmast ve hakim durumdaki tesebbiisiin rakiplerine oranla portfolyo ya da
pazar pay1 Ustiinliigline sahip olmasidir.

Komisyon’un ve Topluluk mahkemelerinin indirim sistemlerine yonelik
miidahaleci yaklasimi, indirim sistemlerinin rekabetci etkilerini gézard1 ettigi ve
dolayistyla rekabet¢i uygulamalarin yasaklanmasina yol agtigi gerekgesiyle
elestirilmektedir. Komisyon’un Tartisma Metni’ndeki degerlendirmeleri ve 2006
yilinda almis oldugu Prokent/Tomra Karari ise, Onlimiizdeki donemde indirim
sistemlerinin  degerlendirilmesinde etki odakli bir yaklasimin agirlik
kazanacagim gostermektedir. Bununla birlikte, Komisyon’un bu yaklagimin
mahkemelerce de benimsenip benimsenmeyecegi hala kuskuludur.

Indirim sistemlerine iliskin Rekabet Kurulu kararlar1 incelendiginde,
Frito Lay karan disindaki kararlarda, indirim sistemlerinin pazardaki etkilerinin
neredeyse hi¢ aragtirilmadigi dikkati g¢ekmektedir. Ayrica bazi kararlarda
inceleme konusu indirim sisteminin isleyis seklinin ve rakipleri dislayabilecek
yonlerinin biitiiniiyle gézard edilerek sonuca gidildigi de goriillmektedir.

Indirim sistemlerine y&nelik rekabet hukuku analizlerinde indirimin
pazardaki etkisine bakilmaksizin “sekilci” bir yaklagimin benimsenmesi,
uygulamada bir takim kolayliklar saglasa da rekabetci pek ¢ok davranigin bizzat
rekabet hukuku eliyle yasaklanmasi sonucunu dogurabilecektir. Dolayisiyla,
indirim sistemlerine iliskin degerlendirmelerde, uygulanmasindaki zorluga
ragmen “etki odakli” bir yaklagimin benimsenmesi tercih edilmelidir.

Indirim sistemlerinin degerlendirilmesinde benimsenebilecek “etki
odakl1” bir yaklasim, indirim sistemlerinin tek tek alicilar veya alic1 gruplan
iizerindeki etkisini arastiran mikro diizeyde bir analizin yaninda, bu
uygulamalarin ~ alicilar  lizerindeki  etkilerinin  pazar  kosullarinda
degerlendirilmesini i¢eren makro diizeyde bir analizi de gerektirmektedir.

Bu c¢ercevede, c¢alismanin dordiincii boliimiinde sunulan analitik
yaklasimin ve bu baglamda 6nerilen testlerin, indirim sistemlerinin etki odakli
bir yaklasimla degerlendirilmesine yonelik bir yol haritas: sunmas1 ve yapilacak
analizleri kolaylagtirmak adina pek c¢ok “gilivenli liman” icermesi nedeniyle
kullanigh olabilecegi diisiiniilmektedir.
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ABSTRACT

Granting of discounts and rebates is a common practice of commercial
life and a major tool for price competition. Manufacturers offer discounts and
rebates to their customers for mainly two reasons: to increase their sales in favor
of their competitors and to encourage retailers to promote their products.

These practices increase welfare and thus serve for the objects of the
competition policy as they lower prices, increase production and diversify
consumer preferences. In some cases however, discounts and rebates may take
the form of “predatory pricing”, “de-facto tying”, “exclusive dealing” or
“discrimination” and therefore may lower consumer surplus or total surplus. The
fact that discounts and rebates may generate competitive effects as well as
anticompetitive ones; a competition inquiry necessitates the examination of the
impacts that these practices have on market dynamics. On the other hand, since
rebates and discounts arise in many forms and varieties, it is generally
complicated and problematic to analyze them in a comprehensive and coherent
way.

This study attempts to explain the different points of views in
competition law, for the assessment of rebates and discounts as a unilateral act
by covering the theoretical approaches and practical applications. To this end,
first a conceptual framework is developed. Second, theoretical approaches
regarding competitive and anticompetitive effects of these practices are
analyzed. The EU and US case-law regarding discounts and rebates are dealt
with in the third chapter. An economic approach regarding the assessment of
discounts and rebates is discussed in the fourth chapter in the light of the
analysis given in the second chapter. The rest of the study is devoted to the
explanation and analysis of Turkish Competition Law applications regarding
rebates and discounts.
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