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F. DOSYA KONUSU:

- Turkcell iletisim Hizmetleri A.S.’nin 06.06.2011 tarih ve 11-34/742-230 sayili Kurul
karan ile getirilen yukiimliluklere uymadigi ve ayrica Turkcell lletigsim Merkezi-2 adli
yapilanma ile Mavi Noktalari tamamen munhasirlagtirmaya galistigi iddiasi.

- 09.07.2008 tarih ve 08-44/603-230 sayili Rekabet Kurulu karari ile muafiyet taninan
“Turkcell Extra Sozlesmesi’nin imzalandigi satis noktalar sayisinin artirilacak
olmasinin 4054 sayili Kanun’u ihlal etmediginin tespit edilmesi talebi.

- Basta Turkcell iletisim Hizmetleri A.S. olmak ilizere, GSM operatorleri tarafindan
kontorlerin toptan satis fiyatina yapilan zamlarin perakendeci kar marjlarini
diigiirdiigii ve hazirkartlarin Turkcell iletisim Hizmetleri A.S. tarafindan belirlenen
Turkcell Dagitim Merkezleri (TDM) disindaki TDM’lerden alinamadigi iddiasi.

G. IDDIALARIN OZETi: Rekabet Kurumu kayitlarina 22.11.2011 tarih ve 7989 sayi ile
giren ve gizlilik talebi bulunan basvuruda 6zetle; Turkcell iletisim Hizmetleri A.S.nin
(Turkcell) Rekabet Kurulunun 06.06.2011 tarih ve 11-34/742-230 sayil karari ile getirilen
yukimluliiklere uymadigi, ayrica TiM-2 (Turkcell iletisim Merkezi-2) adli yapilanma ile Mavi
Nokta’larin tamamen muanhasirlastiriimaya c¢alisildigi ifade edilmektedir. Kurum kayitlarina
03.01.2012 tarih ve 48 sayi ile intikal eden ve Turkcell tarafindan yapilan basvuruda 6zetle,
09.07.2008 tarih ve 08-44/603-230 sayili Rekabet Kurulu karari ile muafiyet taninan
“Turkcell Extra S6zlesmesi”nin imzalandidi satig noktalarinin sayisinin artirilacak olmasinin
4054 sayili Kanun’u ihlal etmediginin tespit edilmesi talep edilmektedir. Rekabet Kurumu
kayitlarina 24.01.2012 tarih ve 709 sayi ile intikal eden ve Talat KARASAKALOGLU
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tarafindan yapilan bagvuruda 6zetle; basta Turkcell olmak Uzere, GSM operatorlerinin
kontorlerin toptan satis fiyatina yaptiklari zamlarin perakendeci kar marijlarini disirdigu ve
hazirkartlarin Turkcell tarafindan belirlenen Turkcell Dagitim Merkezleri (TDM) digindaki
TDM'lerden alinamadigi iddia edilmektedir.

H. DOSYA EVRELERI: Kurum kayitlarina 22.11.2011 tarih ve 7989 sayi; 03.01.2012 tarih
ve 48 sayi; 24.01.2012 tarih ve 709 sayi ile intikal eden bagvurular Gzerine hazirlanan
23.02.2012 tarih ve 2011-2-526/ii sayili ilk inceleme Raporu 02.03.2012 tarihli Kurul
toplantisinda gorusulerek, 12-09/283-M sayi ile 6narastirma yapilmasina karar verilmistir.
llgili karar uyarinca yapilan inceleme U(zerine hazirlanan 05.06.2012 tarih ve 2011-2-
526/OA sayili Onarastirma Raporu gorusilerek karara baglanmistir.

I. RAPORTORLERIN GORUSU: ilgili raporda;

- 22.11.2011 tarih ve 7989 sayili basvuruya konu iddialara yénelik olarak Turkcell lletisim
Hizmetleri A.S. ve dagitim aginda yer alan tesebbusler hakkinda islem yapilmasina gerek
olmadigi,

- 24.01.2012 tarih ve 709 sayili bagvuruya konu iddialara yoénelik olarak Turkcell iletigim
Hizmetleri A.S. ve dagitim aginda yer alan tesebbusler hakkinda 4054 sayili Kanun’un 41.
maddesi uyarinca sorusturma acgilmasina gerek olmadigi,

- Turkcell'in mevcut TiM statiisiindeki 1.100 miinhasir hizmet/satis noktasina ek olarak 505
nihai hizmet/satis noktasi ile daha yapmayi planladigi durumda “Turkcell Extra
Sozlesmesi’nin 4054 sayili Kanun’un 5. maddesindeki kosullari sagladig,

- Turkcellin TIM statiisiindeki 1.100 nihai hizmet/satis noktasina 505 nihai hizmet/satis
noktasini daha eklemesinin 4054 sayili Kanun’un 6. maddesi anlaminda mevcut kosullar
altinda kotuye kullanma hali olusturduguna dair bilgi, belge ve bulgunun bulunmadigi

gorusune yer verilmistir.
J. INCELEME VE DEGERLENDIRME
J.1.Turkcell iletisim Hizmetleri A.S. (Turkcell)

5 Ekim 1993’te kurulan ve 27 Nisan 1998'de T.C. Ulastirma Bakanhgi ile 25 yilhk GSM
lisans anlagsmasi imzalayan Turkcell’in faaliyet konusu, GSM-Pan Avrupa Mobil Telefon
Sistemi ihalesinde 6ngorllen is hizmetleri ve PTT kanununa aykiri olmamak Uzere, her
turll  telefon, telekominikasyon ve benzeri hizmetler, IMT-2000/UMTS hizmet ve
altyapilarina iligkin yetkilendirme kapsamindaki faaliyetler olarak belirlenmigtir.

J.2.Turkcell’in Dagitim Agindaki Tesebblisler

Turkcell dagitim aginda; toptan seviyede faaliyet gosteren distribatérler ve Turkcell Dagitim
Merkezleri (TDM), nihai tiketiciye hizmet sunan Turkcell iletisim Merkezi (TIM), Yetkili
Turkcell Satis Noktasi (YTSN, Mavi Nokta), Turkcell Satis Noktasi (TSN) ile elektronik
zincir market, benzinlik, market, blfe gibi satis noktalari bulunmaktadir. Bu satis
noktalarinin dagitim agindaki fonksiyonlarina yonelik detayli bilgi asagida sunulmustur.

J.3. GSM Hizmetleri Pazarinda Dagitim Agi Yapilanmasi

Turkcellin  GSM hizmetleri pazarinda hizmet ve urin satigi Oncelikle aralarinda
distribUtorlik sdzlesmesi bulunan distributorlerine yapilmaktadir. Turkcell'in distribttorleri
disinda herhangi bir satis noktasina ya da kanalina dogrudan satisi bulunmamaktadir.
Distribiitérler tarafindan alinan bu Grinler, TDM'lere, TiMlere, YTSN'lere, TSN’lere
satilmaktadir.

Dagitim aginda distribitorlerin bir altinda, TDM ve TiM’ler yer almaktadir. TiM'ler, Turkcell
ile aralarindaki minhasirhik hUkmd igceren anlasmalar cercevesinde Turkcell SIM kart,
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fiziksel kontor kart ve dijital kontorlerin satigi, aktivasyon hizmetleri ve diger abonelik
islemleri gibi hizmetlerin tiiketicilere sunulmasindan sorumludurlar. TiMler satis yaptiklari
aranleri distribltorlerden temin ederek dogrudan kullanicilara ve bu noktalardan bir talep
gelmesi halinde diger Turkcell satis noktalari ile market, benzin istasyonu gibi sadece
kontor kart satisI yapan perakendecilere sunmaktadir.

Dagitim aginin Uguncl kademesinde, miunhasir olmayan ve tlketiciye satis yapan nihai
satis noktasi niteligindeki YTSN’leri ve TSN’leri iceren bayiler (bunlar alt bayi kanali olarak
da adlandiriimaktadir) bulunmaktadir. YTSN’ler, Turkcell tarafindan TSN’ler arasindan
secilen ve ilave yetkiler taninan noktalardir.

Turkcell dagitim kanalinda mevcut olan Gg¢lu yapiya benzer bir yapi diger iki GSM
operatoru tarafindan da kullaniimaktadir.

Vodafone Telekomunikasyon A.S. (Vodafone)'nin dagitim yapilanmasinda GSM hizmet ve
urunleri Vodafone Dagitim Hizmetleri A.S. tarafindan toptan seviyede faaliyet gdsteren
Vodafone Dagitim Merkezlerine (VDM) ve alternatif satis kanallarina’ sunulmaktadir.
Toptan seviyede faaliyet gosteren bu tesebbusler GSM hizmet ve Urunlerini Vodafone
Shop (Cep Merkezi), Vodafone Silver, Vodafone Express ve alt bayi (Vodafone Satis
Noktasi, VSN) olarak isimlendirilen noktalara satmaktadirlar. Vodafone Shop? miinhasir
olarak Vodafone ile calismakta iken, Silver bayiler ve alt bayiler munhasir olmayan
perakende satis noktalaridir.

Avea lletisim Hizmetleri A.S. (Avea) dagitim adinda, diger operatériere benzer sekilde
toptan seviyede faaliyet gosteren Avea Dagitim Merkezleri (ADM) mevcuttur. Daha alt
seviyede munhasir olarak faaliyet gosteren Avea Dealer olarak da isimlendirilen Avea
iletisim Merkezleri (AiM) ile cok markali satis yapan, alt bayi kanalini olusturan Avea Satis
Noktalari (ASN), anahtarkart bayiler (anahtar bayi) faaliyet gdostermektedir.

Ug operatoriin dagitim aglarinin birbirine paralel bir yapi arz ettigi gérilmektedir. Bu yapi
kapsaminda operatorler nihai tlketiciye hizmet veren bazi tesebbUslerle minhasir
calismayi tercih etmektedir. Operatorlerin, minhasir ¢alismay! tercih ettikleri tesebbusleri
secerken esas aldiklar kriterler firmanin finansal yapisi, sektordeki guvenilirlikleri,
tecrubeleri, sunduklari hizmetlerin kalitesi ve magazalarinin konumudur. Diger taraftan, her
bir operatérin calistiklari ve nihai tlketiciye hizmet sunan noktalar arasinda, minhasir
calisip/minhasir galismama unsuru basta olmak Uzere birgok agidan farkhlik oldugu
anlasiimaktadir.

Asagida Ug¢ operatorin karsilastirmali olarak nihai tuketiciye satis yapan nokta sayilari
goOsterilmektedir. Nokta sayilari, GSM operatorlerinin  kendi  Urunlerinin ~ satigini
gerceklestirdiklerini belirttikleri noktalari ifade etmektedir. Bu noktalardan TiM, Vodafone
Shop ve AiM, operatérlerin miinhasir noktalari oldugu icin bu noktalar disindaki noktalarda
kesisme s6z konusu olabilmektedir.

' Alternatif satis kanallari; VDM’nin dagitim agi disinda kalan muasterilere ulasmak amaciyla olusturulmus
kanallardir. Kurumsal satis ve zincir magaza distribUtorleri bu kanalda yer almaktadir.

% Vodafone Express'lerin de miinhasir calistigi ancak Vodafone Cep Merkezi'nden daha kiiciik magazalarda
satis ve pazarlama yaptigi ve VDAS' den magazalari icin dekorasyon destegi aldiklari ifade edilmistir (sayilari
(.....) adettir). Vodafone ile yapilan bayilik s6zlesmesi kapsaminda Vodafone adina kiralanan noktalarda
hizmet veren Vodafone Store isimli bayiler mevcuttur.
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Tablo 1: GSM Operatorlerinin Nihai Tuketiciye Satis Yapan Karsilastirmali Nokta Sayilari

Turkcell
TiM YTSN TSN Elektronik Zincir Market | Benzinlik, Market, Bufe
1.100 (....) (....) (....) (....)
Vodafone
Vodafone Shop | Vodafone Silver VSN Elektronik Zincir Market | Benzinlik, Market,,Bufe
(....) (....) (....) (....) (....)
Avea
AIM ASN Anahtar Bayi | Elektronik Zincir Market | Benzinlik, Market,Bufe
(....) (....) (....) (....) (....)

Yukaridaki tabloda yer verilen TiM, Vodafone Shop ve AIM sadece tek bir operatérin
ardndnad satan (mdnhasir olarak galigsan) noktalar iken bu noktalarin diginda kalan noktalar
her U¢ operatorin de UrinUnU satabilen, diger bir deyisle ¢oklu satis yapan noktalardir.

Avea ve Vodafone tarafindan verilen bilgilere gore, Vodafone Shop ve AiM’lerin TiM'lere
benzer sekilde faaliyet gosterdigi, Vodafone Silverlarin ve ASN’lerin isleyis ve diger alt
bayiler arasindan belli kriterlere gore segcilmis olmasi bakimindan YTSN’lerle benzerlik
goOsterdigi anlasiimaktadir. Bununla birlikte Avea ve Vodafone tarafindan bu noktalarin
YTSN’lerden farkli olarak c¢oklu satis yaptigi, YTSN’lere ise Turkcell baskisi nedeniyle
nufuz edemedikleri belirtiimektedir.

Tabloda yer alan diger noktalar ise sayilari on binlerle ifade edilen goklu satis yapan
noktalardir. Turkcell, Avea ve Vodafone dagitim agdi yapilanmasindaki farkli statide
bulunan satig noktalarinin yetkili olduklari ve bu noktalarda gergeklestirdikleri islemler de
birbiriyle paralellik géstermektedir. Séyle ki TIM, Vodafone Shop, AIM miinhasir calisan
noktalar olarak en fazla sayida yetki taninmis noktalardir. Buna karsilik YTSN, Vodafone
Silver ve ASN’lerin yetkileri TiM, Vodafone Shop, AiM’lere gére daha sinirli iken TSN, VSN
ve anahtar bayilerde olmayan, aboneligi dogrudan tesis etme, fatura tahsilati ve tarife
degisikligi® gibi yetkileri bulunmaktadir. Bu noktalarin disinda kalan benzinlik, market, biife
gibi noktalarda sadece kontor satis islemi gerceklestirimekte, operatorler tarafindan bu
noktalara taninan herhangi bir yetki bulunmamaktadir. Turkcell tarafindan farkli statideki
noktalara taninan yetkiler incelendiginde TiM’ler tarafindan gerceklestirilen islemlerin 217
kalemden olustugu, bu noktalarda yodunlukla gergeklestirilen diger abonelik islemlerinin
(DAI) ise 162 kalem oldugu gériilmektedir. TSN’ler faturali/én 6demeli hat tesisi ve mobil
numara tasima (MNT) icin gerekli belgeleri TDM adina toplayabilmekte, aktivasyonlar
TSN’nin bagh oldugu TDM tarafindan yapilmaktadir. TiM’ler tarafindan taahhitlii cihaz
kampanyalari hizmeti verilebilmekte iken bu yetkiler YTSN ve TSN’ler igin s6z konusu
degildir.

Vodafone tarafindan noktalara taninan yetkiler genel olarak tim satis noktasi tarleri igin
aktivasyon, MNT, cesitli sair islemler, abonelik iptal ve fesih iglemleri olarak siralanmistir.
Bununla birlikte, bu islemler ¢ercevesinde taninan vyetkiler farklilagsmaktadir. VDM'ler
tarafindan hizmet kalitesi, glvenilirlik vb. kriterlere bagl olarak uygun goérulen VSN’ler
faturali/on 6demeli hat tesisi ve MNT igin gerekli belgeleri VDM adina toplayabilmekte,
aktivasyonlar VSN’nin bagli oldugu VDM tarafindan yapilmaktadir.

*Bu yetkiler Turkcell tarafindan sunulmaktadir.
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Avea tarafindan verilen bilgiye gére, AIM ve ASN’ler arasinda taninan yetkiler bakimindan
¢ok blyuk bir fark bulunmazken alt bayi statisinde degerlendirilen anahtar bayilere
taninan yetkilerin sinirh oldugu goérulmektedir. Turkcell ve Vodafone 6rnedine paralel
sekilde, ASN’ler tarafindan da faturali ve ©6n &demeli hat tesisi ve MNT islemi
yapilabilmektedir.

J.4. Rekabet Kurulunun iligkili Kararlar
J.4.1. 09.07.2008 tarih ve 08-44/603-230 sayili Rekabet Kurulu Karar (TiM Karan)

ilgili kararda, Turkcell tarafindan “Turkcell Extra Sézlesmesi’ne iligkin olarak yapilan menfi
tespit/muafiyet basvurusu incelenmistir. Turkcell ile TiMler (Turkcell iletisim Merkezi,
Turkcell Extra) arasinda akdedilen sdz konusu sézlesmede, TiM'in imza tarihinden itibaren
bes yil slreyle s6zlesme kapsamindaki is ve iglemlerle ilgili olarak, sadece Turkcell’in Grin,
hizmet ve servislerini satmak igin aracilik hizmetinde bulunacagi diuzenlenmektedir.
Kararda bahse konu sézlesmeye, 4054 sayili Kanun'un 5. maddesinde sayilan sartlari
tasimasi nedeniyle bireysel muafiyet taninmasina hikmedilmigtir.

J.4.2. 09.10.2008 tarih, 08-57/913-364 sayili Rekabet Kurulu Karari (TDM Karari)

Turkcell ile Ataglar iletisim Dagitim A.S. arasinda imzalanan ve 56 firma ile de imzalanacak
olan tip s6zlesme niteligindeki “Turkcell Dagitim Merkezi Sézlesmesi’ne bireysel muafiyet
taninmasi talebinin incelendigi kararda, soézlesmenin bazi hukUmlerinin degistiriimesi
kosuluyla s6zlesmeye bireysel muafiyet taninmasina karar verilmistir.

J.4.3. 06.06.2011 tarih ve 11-34/742-230 sayili Rekabet Kurulu Karari (Sorusturma
Karari)

Turkcellin, GSM hizmetleri pazarinda sahip oldugu hakim durumunu, dagitim agindaki
tesebbuslere yonelik davranislariyla kétuye kullandigi iddialarinin incelendigi ilgili kararda;
Turkcellin, alt bayi kanalina ve bu kanaldaki Mavi Noktalara yonelik davranislariyla,
kendisinden bagimsiz, tUm operatorlerin Grlnlerini satan bir yapinin olusumuna engel
olarak ve bireysel muafiyet kapsamina girmeyen dikey anlasmalar vasitasiyla alt bayileri
fiili olarak munhasirliga zorladig! tespitlerinde bulunulmusg; bu uygulamalarla 4054 sayili
Kanun'un 6. maddesini ihlal ettiginden bahisle tesebblse idari para cezasi verilmistir.
Ayrica ilgili kararda, Kanun'un 9(1). maddesi uyarinca rekabetin tesisini teminen, nihai satig
noktalari ile akdedilen taahhitnamelerin ve bu bayilerdeki dekorasyon, tabela ve satisa
yonelik tek tip uygulamalarin 4054 sayili Kanun'un 5. maddesi kapsaminda bireysel
muafiyet sartlarini saglayamayan dikey anlagmalar statlisinde olduklarina; s6z konusu
taahhiatnamelerden bu hukimlerin derhal ¢ikariimasina; sézll ve fiili baskilarla nihai satis
noktalarinda rakip tabela asilmamasi, magaza dekorasyonunun tek operatdrli yansitmasi
ve bazi rakip operatdor Urun ve hizmetlerinin saglanmamasi gibi uygulamalara son
verilmesine; bu hususlarin Turkcell tarafindan dagitim kanalina etkin bir gekilde
duyurulmasina hukmedilmigtir.

J.5. Bilgi Teknolojileri ve iletisim Kurumu (BTK) Gériigleri

Bagsvurularla ilgili olarak 5809 sayili Elektronik Haberlesme Kanunu’nun 7. maddesinin 2.
fikrasi geregince BTK’dan 30.01.2012 tarih ve 596 sayi; 09.03.2012 tarih ve 1256 sayili
yazilar ile gorUs talep edilmistir. BTK'nin konuya iligkin gorusleri 20.02.2012 tarih ve 1486
sayl; 02.04.2012 tarih ve 2941 sayilar ile Kurumumuz kayitlarina intikal etmistir.

ilk BTK goritisiinde dzetle; “... Turkcell miinhasir satis noktalarinda artisa gidimesi
hususunun tiiketiciye olan hizmet c¢esgitliligini ve kapsamini artirmasi hasebiyle faydali
olacagi degerlendiriimektedir. Zira, ilgili piyasada faaliyet gbsteren tim igletmeciler yurt
sathina yayilmis bayi aglariyla hizmet gbstermekte ve bu kapsamda yasanan rekabet
kullanicilara verilen hizmet kalitesinin daha da artirilmasi zorunlulugunu da beraberinde
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getirmektedir. Diger bir deyisle; s6z konusu ek satig noktalarinin sayisinin artirilmasinin,
ayni zamanda hizmet Kkalite seviyelerinin de yliikseltiimesi kosuluyla, veri gizliligi, abonelik
islemlerinin daha glivenli bir sekilde yapilmasi, kimlik bilgilerinin tutulmasindaki yanlislarin
ortadan kaldirilmasi ve acik hat satisi gibi uygulamalarin daha etkin bir sekilde
denetlenebilmesi gibi birgok konuda olumlu etki saglayabilecegi miitalaa edilmektedir.”
ifadelerine yer verilmektedir.

Bu goruste ek olarak, Turkcell tarafindan 505 nokta ile daha Turkcell Extra Sézlesmesi
imzalanmasini gerekli kilan hallerden biri olarak ifade edilen BTK diuzenlemesine atifla
28.07.2010 tarih ve 27655 sayili Resmi Gazete'de yayimlanarak yururlige giren Elektronik
Haberlesme Sektorinde Tuketici Haklari Yonetmeligi'nin ilgili maddeleri siralandiktan
sonra, madde hukumlerine iliskin olarak ‘“igsletmecilerin abonelik sb6zlesmelerini tanzim
ederken tutulmasi gereken bilgi, belge ve sorumluluklar diizenlenmis bulunmaktadir. S6z
konusu madde hikimleri ¢ergevesinde her tirlii abonelik bilgisi ve iglemlerinde
sorumlulugun igletmecide oldugu dizenlenmektedir. Bu kapsamda isletmecinin satis
noktalariyla etkin bir iletisim agi olusturup, bu bayileri stirekli kontrol etmesinin énem
tasidigr gorilmektedir.” ifadelerine yer verilmigtir. Gorusun sonunda “Ancak bu madde
kapsaminda igletmecinin satis noktalarinda zorunlu olarak ilgili bayinin minhasiran ¢alisma
sartini 6ngéren bir diizenleme bulunmamakta” oldugu beyan edilmistir.

24.01.2012 tarih ve 709 sayi ile intikal eden ve Talat KARASAKALOGLU tarafindan
yapilan basvuru Uzerine alinan ikinci BTK gorigunde ise konuya iliskin olarak herhangi bir
goras belirtiimemistir.

J.6. iddialara ve Basvuruya Yoénelik Tespit ve Degerlendirmeler

Onarastirma siirecinde Raportorlerce 10.05.2012 tarihinde Turkcellde, 09.05.2012
tarininde Senguller, Balturk, Aytel ve Ataglar isimli TDM’lerde yerinde inceleme; gizlilik
talepli basvuruda rakip Urin satiimasina iliskin olarak c¢esitli problemler yasandigi iddia
edilen YTSN'lerden bazilari (.....) 23.05.2012 ve 31.05.2012 tarihlerinde ziyaret edilerek
gérisme yapilmistir. Ayrica Turkcell bagvurusu kapsaminda TIM statlisiine gegirilecegi
ifade edilen bazi noktalarla (.....) da 31.05.2012 tarihinde goérisme yapilmigstir. Buna ek
olarak 30.05.2012 tarihinde, YTSN olma durumu sona eren Turkiye ¢apindaki YTSN’lerden
bir kismi ile telefon gérismesinde bulunulmustur.

J.6.1. Sorusturma Kararina Uyulmadigi Iiddiasina Yénelik Tespitler ve
Degerlendirilmesi

Rekabet Kurumu kayitlarina 22.11.2011 tarih ve 7989 sayili ile giren bagvuruda 6zetle;

- Turkcell Gzerine getirilen ve alt bayilerin minhasirlastiriimasinin énine gegilmesini
temin eden yukumlaltklerin Turkcell tarafindan ihlal edildigi,

- Turkcellin bazi Mavi Nokta'larin vitrinlerine diger operatorlerin gorsellerinin
konulmasi uygulamasina izin vermedidi, gorsel uygulamak icin ikna edilen Mauvi
Nokta’larin ise bu gorselleri birka¢ saat ya da birka¢ gun i¢inde soktuklerinin tespit
edildigi, bununla birlikte sinirh sayidaki ve Turkcell ile sorun yasayan bazi Mavi
Nokta’larin TDM’lerin telkinlerine kargi ¢ikarak gorselleri kaldirmadigi,

- Rakip GSM operatorlerinin Urdnlerinin satiimasina engel olundugu ve gorsellerin
asilmasina izin verilmedigi yonunde bayi beyani bulundugu, bayilerin rakip GSM
operatorleri tarafindan asilan gorselleri kaldirdiklarina iliskin  Turkiye'de farkh
illerdeki bayilerin fotograflari oldugu, bu delillere dilek¢e icinde ve ekinde yer
verildigi,

- Turkcell’in, sorusturma devam ederken ihlal niteligindeki eylemlerini gizlemeye
yonelik tedbirler aldigi, bu kapsamda Turkcell'in dnce fiilen tek markali hale getirdigi
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alt bayileri daha sonra kendi savunmasinda kullanmak Gzere ve gdstermelik olarak
¢ok markali yaptigi, gerekli delilleri topladiktan sonra da bu bayileri eski haline
getirdigi,

- Turkcell igin rekabet kurallarina uyumun maliyetinin, bu kurallarin ihlali halinde tabi

olunan yaptirimlardan daha yuksek oldugu, bu yuzden Turkcell'in kurallari ihlal
etmeyi tercih ettigi,

- Turkcellin Haziran 2011 tarihinden itibaren Mavi Nokta bayilerini TiM/TiM-2 adi
altinda orgutlemek yoluyla 2008 yilinda alinan bireysel muafiyet karari kapsamina
sokmaya c¢alistigi, boylelikle bu alt bayileri fiilen tek markali hale getirmeye yonelik
eylemleri oldugu,

- “Turkcell Extra Soézlesmesi’ne iliskin olan bireysel muafiyet kararinda, TIM
statistnde faaliyet gosteren 496 adet bayinin Turkcell ile minhasir galismasina izin
verildigi,

- TiM-2 adli girisim ile Turkcell'in, GSM isletmecileri i¢in abonelere erisim bakimindan
kilit 6neme sahip olan alt bayi kanalinin kendisiyle minhasir ¢calismasini saglamak
amaciyla sayilari Turkcell tarafindan 1800 olarak ifade edilen Mavi Nokta unvanli alt
bayilerin ilk asamada 800-1000’ini ve slirecin sonunda da tamamini TiM-2 statiisiine
kavusturmaya calistigi, bu amacgla Mavi Nokta’larin katiliminin saglandigi cgesitli
toplantilar dizenlendigi,

- Toplantilarda Turkcell tarafindan Mavi Nokta'larin rakip Grlnleri de satabilecekleri
ancak bu duruma sicak bakilimadiginin belirtildigi, rakip UGrin satan noktalar ile
ileride olumlu deg@erlendirmeler yapilmayacaginin, érnegin iptal dnceligi verilecedi ya
da TIM statiis verilecedi zaman dikkate alinmayacaklarinin ifade edildigi,

- Turkcellin bu noktalari 2008 yilinda alinan bireysel muafiyet kararinin kapsami igine
sokmaya calisarak, bahse konu Rekabet Kurulu karari ile kendisine getirilen
yukumlalukleri etkisiz hale getirdigi,

- Mavi Nokta'larin Turkcell tarafindan duslnuldagu gibi buydk bir boliminln veya
tamaminin TIM yapilmasi halinde alt bayi kanalinin ¢ok buylk bir dlgide rakip
operatorlere kapanacagi,

- Kararlarin caydiricihginin en iyi sekilde saglanmasi bakimindan 4054 sayili
Kanun'un, idari para cezasi yaninda "sureli para cezasi" yolunun da isletilmesini
Ongordugu, Turkcell'in karardaki hiktdmleri dolanarak ihlali surdtrdligu

ifade edilmekte ve 4054 sayili Kanun c¢ergcevesinde Turkcell hakkinda iglem yapilmasi
istenerek, Turkcell'in 06.06.2011 tarih ve 11-34/742-234 sayili karar sonrasinda da kotlye
kullanma niteligindeki eylemlerine devam ettiginin tespit edilmesi; Turkcell hakkinda
Kanun'un 17. maddesi kapsaminda sureli para cezasi tesis edilmesi ve bu durumun
kamuoyuna etkin bir sekilde duyurulmasina karar verilmesi talep edilmektedir.

06.06.2011 tarih ve 11-34/742-230 sayili Rekabet Kurulu kararinda, rekabetin tesisini
teminen, nihai satis noktalari ile akdedilen taahhttnamelerin ve bu bayilerdeki dekorasyon,
tabela ve satisa yonelik tek tip uygulamalarin 4054 sayili Kanun'un 5. maddesi kapsaminda
bireysel muafiyet sartlarini saglayamayan dikey anlagmalar statisinde olduklarina; s6z
konusu taahhUtnamelerden bu hukumlerin derhal ¢ikariimasina; sozlu ve fiili baskilarla
nihai satis noktalarinda rakip tabela asilmamasi, magaza dekorasyonunun tek operatoru
yansitmasi ve bazi rakip operator Urin ve hizmetlerinin saglanmamasi gibi uygulamalara
son verilmesine; bu hususlarin Turkcell tarafindan dagitim kanalina etkin bir sekilde
duyurulmasina karar verilmigtir. Dolayisiyla yapilan incelemede, kararda belirtilen
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uygulamalarin devami konusunda Turkcell tarafindan surdurilen bir davranis butanligu
olup olmadigi tespit edilmeye ¢alisiimistir.

Yapilan yerinde incelemelerde anilan sorusturma kararina uyulmadidini gosteren ya da
karara uyulmamasi yonunde telkin, tavsiye ya da zorlamaya isaret eden bir belgeye
ulasilmamistir. Turkcell’de yapilan yerinde incelemede elde edilen belgelerden konuyla
iliskilendirilebilecek tek belge 10.03.2012 tarihinde (.....) faaliyet gosteren (.....) TDM'nin
“saha aktivite yoneticisi” olan (.....) gonderdigi e-postadir. Bu e—postada “(.....) teknolojideki
avea standini kaldirdigimiz icin, ADM agresif hareketler sergiliyor. Aldiklari bir kararla
ASN’lere Turkcell standina izin vermediklerini séylemigler....Simdilik ASN’ler bu karari ¢ok
dikkate almamislar, fakat baskiyi artirirlarsa sikinti yasayabiliriz.” denilmektedir.

Yukaridaki e-postanin (.....) tarafindan bilgisine sunuldugu (.....) ise konu ile ilgili e-
postasinda; “Avea’nin stratejisini degistirecegini bekliyorduk zaten. Cilnki son dénemde
cok ciddi saha ziyaretlerimizde ASN’lere yéneldik. Oyle ki yeni yaptigimiz 7 yetkili noktanin
6’si ASN. Bayilerle iliskilerimiz iyi, gectigimiz hafta yayinladigimiz hem st hem de
aktivasyoncularla saha da duyurdugumuz trade destekli kampanyalar ile bu ay Avea hi¢
beklemedigi bir yerden gol yedi. Ustiine iistliik bayiler yani rakip bayiler bu durumdan
memnun, korkutma ve tehdit etme stratejisiyle bayilerini tutmaya c¢aligiyor...Ay sonu
aldiklari fiyat aksiyonlarini diin itibari ile aldi ve prepaid yt hatti (.....) liraya disdrdd. ”
ifadeleri yer almaktadir.

Belgedeki ifadeler GSM isletmecilerinin saha ekiplerinin ciddi bir mucadele iginde
olduklarini ve birbirlerinin eylemlerine kargi Urtn fiyatlarinda degisiklik yapmak ya da tedbir
almak suretiyle cevap verdiklerini gostermektedir. Bu durum igletmecilerin dagitim
kanallarinin sahadaki davranig kalibini gostermek bakimindan 6nemli olmakla beraber,
sorusturma kararina uyulmadidi sonucuna ulagsmak bakimindan tek bagina yeterli degildir.

23.05.2012 tarihinde, 22.11.2011 tarihli ve gizlilik talepli bagvuru ekinde belirtilen ve rakip
urdnler satilmasina iligkin olarak gesitli problemler yasandigi iddia edilen YTSN’lerden
Ankara sinirlarinda bulunan (.....) ile goérisme yapilmig, bu satis noktalarinda hangi
operatorlere ait hangi Urlnlerin satildigi tespit edilmistir. Bu c¢ercevede, yedi satis
noktasindan ikisinde rakip operatorlere ait hi¢bir Grin satilmadidi, ikisinde sadece kontor
satildigi, ikisinde hat ve kontdr dahil olmak Uzere batin UrUnlerin satildigi ve rakip
operatorlere numara tasindigi, bir noktada ise Avea’ya ait hat ve kontdr satildigi ancak
Vodafone'un sadece kontorlerinin satildigi goraimustur. Gorsel olarak ise (.....)’de Turkcell
digindaki operatorlerin UrUnlerinin bulundugunu goésteren bir bez afis bulunurken, (.....)
vitrininde Vodafone ve Avea logolarinin bulundugu bir sticker yer almig, diger satis
noktalarinda ise rakip operatdrlere ait herhangi bir gorsele rastlanmamistir.

Yapilan goérismelerde higbir satis noktasi kendilerine Turkcell tarafindan rakip drtnlerin
satilmamasi yonunde bir telkin, tavsiye ya da zorlama oldugunu beyan etmemistir. Bununla
birlikte, satis noktalarindan Ggu ((.....)) daha dnceki donemlerde rakip Urdnlerin satiimasi
konusunda yasaklama, baskilarla karsilasma gibi durumlar olmasina karsin mevcut
durumda bdyle bir uygulamanin olmadigini ifade etmiglerdir.

Satis noktalari tarafindan rakip operatorlerin Grdnlerinin  satiilmamasina iliskin olarak
gOsterilen sebeplerden biri personel vyetersizligi ve bu durum karsisinda rakip
kampanyalarinin takibinin maliyetli olmasi ve surdurilememesidir.

Satis noktalari, Turkcell tarafindan yalnizca kendi dUrtnlerinin satilmasi halinde s6z konusu
olabilecek bir TIM olma vaadiyle muhatap olmadiklarini, bu imkanin temelde gdsterilen
performansa badli oldugunu ittifakken belitmektedir. Ancak Turkcell satiglarindaki
performansta problem yasatabilecegi endisesi, TIM olma noktasinda bayinin kendisini ispat
etme arzusu, tiketicilerin gdzinde bir TIM havasi olusturma istedi, Vodafone ve Avea
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aranlerinin ticaretinin karl bulunmamasi gibi faktorler satis noktalarinin ifadelerinde “kendi”
inisiyatifleri ile sadece Turkcell ile c¢alisma sonucunu doguran sebepler olarak
siralanmaktadir.

31.05.2012 tarihinde Raportorlerce (.....) ile gorusme yapilmistir. Bu YTSN'lerden (.....)
Turkcell tarafindan TiM statiisiine gegirilecek noktalar olarak belirlenmistir. Bu ¢ nokta,
YTSN'lere TIM olma imk&ninin minhasir faaliyet gostermeye baglandi§i iddiasinin
degerlendiriimesi bakimindan érnek teskil ettikleri igin dGnem arz etmektedir.

Bu noktalardan (.....) ve (.....) rakip operatorlerin hatlari ve kontorlerinin satildigi
goralmaustar. (.....) rakip operatorlere numara tasima igslemi gergeklestiriimekte, ancak (.....)
bu islem yapiimamaktadir. (.....)ise rakip operatorlerin sadece kontorleri satiimaktadir. Bu
gercevede, U¢ satis noktasi arasinda verilen hizmet bakimindan bir yeknesaklik
bulunmamaktadir. Bu satis noktalarindan (.....) diger operatorlerin trunlerini de satmasinin
onemli oldugunu, sadece Turkcell UrGnlerini satmasi  halinde masraflarini
karsilayamayacagini belirtirken, (.....) U¢ operatorin birden tarifelerini takip etmenin ¢ok
zor oldugunu, bu sebeple sadece Turkcell ile galismayi tercih ettigini ifade etmigtir.

Bu noktalarda bulunan gorseller de farklilik arz etmektedir. (.....) rakip operatorlerin
drdnlerinin satildigina dair buylk bir bayragin bulunmasinin yani sira Vodafone standi
hizmet vermekteyken, (.....) camda asili bulunan Avea ve Vodafone gérselleri mevcuttur?.
(.....) ise rakip operatorlere ait herhangi bir goérsel bulunmamaktadir. (.....) ve (.....)
tarafindan, Rekabet Kurulu kararina kadar diger operatorlerin Urlnlerinin satilmamasi
yonunde baski ve telkin s6z konusu iken kararin ardindan bodyle bir durumun yasanmadigi
ifade edilmigtir.

Yukarida sayilan (¢ satis noktasiyla yapilan gériismeler sonucunda, TIM statiisiine gecis
degerlendirmeleri bakimindan, Mavi Nokta’larin katildigi toplantilarda YTSN’lerin rakip
urlinler satmasina olumsuz bakilacagi ya da TIM statlisti verilirken bu noktalarin dikkate
alinmayacaginin aktarildigi iddialarinin, yapilan tespitler ile tam olarak ortismedigi
anlagiimistir.

31.05.2012 tarihinde vyapilan (.....) gorismesinde ise bayinin YTSN olarak faaliyet
gOsterdigi ve rakip operatorlerin sadece kontorlerini sattigi ifade edilmistir. HenUz iki aydir
YTSN olarak faaliyet gdsteren tesebbls kendisine Turkcell tarafindan herhangi bir
mudahalede bulunulmadigini beyan etmistir.

31.05.2012 tarihinde vyapilan bir diger gorismede, satis noktasi gizlilik talebinde
bulunmustur. Tesebbls Turkcell tarafindan rakip operatorlerin GrlGnlerinin satilmamasi
yonunde baski uygulandigini ve bu sebeple rakip operatdrlerin Urlnlerini satamadidini ve
gorsellerini bulundurmadigini ifade etmistir. Satis noktasina goére bagli oldugu TDM
tarafindan, BTK ve Rekabet Kurumundan yetkililer geldiginde “rakip urtnleri satiyorum ama
elimde yok” gibi beyanlarda bulunulmasi konusunda yonlendirme yapildidi; satig noktasina
gore diger urunlerin satiimasi halinde prim vb. diger faydalardan mahrum kalinacag;
Turkcell merkezinden yayinlanan sinyallerin fiili durumu yansitmadigi; bununla birlikte
bayinin, rakip Urin0 satmayi fiilen denemedigi belirtiimigstir.

30.05.2012 tarihinde, Turkiye ¢apindaki, YTSN olma durumu sona eren satisg noktalarindan
bir kismi ile Raportorlerce telefon goérusmeleri yapilmistir. Bu noktalarin beyanlari,
halihazirda Turkcell ile galismadiklari icin énemlidir. YTSN’ligi sona eren bayilerin listesi
Turkcell tarafindan sunulmustur. Bu listeden bayiligin sona ermesi sorusturma gerekgeli
kararinin tebliginden sonraya denk gelen noktalardan (.....) ile telefon gdrusmeleri
yapilmistir.

* Bu iki gorselden birinin Turkcell tarafindan saglandigi belirtilmigstir.
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Bu noktalarla ilgili olarak oncelikle belirtimesi gereken husus, rakip operatdr Uranlerini
satmasina baglh olarak YTSN'liginin Turkcell tarafindan iptal edildigini beyan eden higbir
satis noktasi olmamasidir. S6z konusu satis noktalarindan bir kismi rakip operatorle
calismaya baslamig; bir kismi zarar etmesi, Turkcell’in YTSN’lik ile ilgili vaatlerini yerine
getirmemesi, TDM'ler tarafindan konulan ylksek hedeflere ulagsmanin zor olmasi ve 6zel
durumlar gibi nedenlerle sektérdeki faaliyetini kendi istegiyle sona erdirmigtir.

Bu tesebbuslerle yapilan goérismelerin mevcut dosya agisindan dnemli olan yanlari rakip
operator urunlerini satmasina bagl olarak YTSN’liginin Turkcell tarafindan iptal edildigini
beyan eden higbir satis noktasinin olmamasi ve karar sonrasi donemin Turkcell
uygulamasi bakimindan farkhlik igerdigini belirten (karar sonrasinda rakip Urln
satilabilecegi yonunde bilgilendirildikleri) goruslerin bulunmasidir. Bu sebeple, YTSN’ligi
sona eren bayiler ile yapilan telefon gorismeleri ¢ergcevesinde, Turkcell tarafindan
06.06.2011 tarih ve 11-34/742-230 sayili sorusturma kararinin gereklerinin yerine
getiriimedigi yonunde bir bulguya ulagiimamigtir.

Sorusturma kararina uyulup uyulmadigi bakimindan degerlendiriimesi gereken diger bir
husus, Turkcell tarafindan dagitim agina vyapilan bildirim, gonderilen sinyal ve
hatirlatmalardir. Buna gore yerinde incelemede TDM’lerde bulunan ve yerinde inceleme
akabinde TDM'ler tarafindan sunulan belgelerden “BILDIRIM” baslikli dokiimanlarda
kararin sonucuna yer verilmekte ve “Bu gerekliligin yerine getiriimesini teminen tarafiniza
taahhiitname vermis YTSN’lere s6z konusu taahhitnamelerin 2°nci ve 3’tincii maddeleri ile
4’linci maddesinde gegen “TDM’nin saglayacadi tim malzemelerin gésterilecek sekil ve
ybénde kullanacagimiza...” iliskin ibareye dair her tirlii talep haklarindan, Karar aleyhine
yargl mercilerince iptal yahut yiriitmeyi durdurma karari veriimedigi muiddetce, feragat
edildiginin ekteki sekle uygun olarak igbu bildirimin tarafinizca tebelliigiinii miteakip en geg¢
5 (bes) is glind iginde yazili olarak ve ilgili YTSN'yi temsile yetkili kiginin imzasi karsiliginda
bildiriimesi gerekmektedir.

Bunun gibi, Karar’da éngériilen s6z konusu ylkimliliiklerin yerine getirilip getirilmediginin
takip ve tespit edilebilmesi igin, tarafinizca daha evvel taahhtt vermis YTSN’lere yapilan
bildirimler ve bu bildirimler sonucu alinan neticeler hakkinda Sirketimize raporlama
yapilmasi ve aktarilan tiim bu strecin ivedilikle yerine getiriimesi gerekmektedir.

Nihayet, isbu bildirimimizi miiteakiben YTSN’ler veya baskaca bir alt bayiden yukarida yer
verilen ifadeleri igerir herhangi bir taahhlitname alinmamasi gerektigini, taahhitnamenin
anilan maddeleri ve ibare disinda gecerliligini koruyacak hikimlerinin YTSN’lerde rakip
trin ve hizmetlerinin satiginin engellenmesi anlaminda yorumlanmayacadini, yazili veya
fiili olarak Karar hilafina bir uygulama olmasi durumunda aleyhinize her tirll zarar, ziyan
ve dava hakkimizin sakli oldugunu bildiririz.” denilmektedir.

Bu bildirimle Turkcell tarafindan TDM’lere sorusturma kararinin uygulanmasi bakimindan
gerekli duyurunun yapilmasi hedeflenmekte, bildirimi alan TDM’lerin de bulunduklari
bolgedeki YTSN’lere, temsile yetkili kisinin imzasi karsiliginda bildirimde bulunmalari
beklenmektedir.

Buna ek olarak Turkcell’de yapilan incelemede Satig Destek Ekibi tarafindan Turkcell Saha
Satis Yoénetimi'ne goénderilen “Rekabet Kurulu Karari ile llgili Hatirlatma” baglikli
07.05.2012 tarihli bir e-posta bulunmustur. Bu e-postada Rekabet Kurulunun 06.06.2011
tarih ve 11-34/742-230 sayili kararinin “nihai satig noktalari ile akdedilen taahhttnamelerin
ve bu bayilerdeki dekorasyon, tabela ve satisa ybnelik tek tip uygulamalarin 4054 sayili
Kanun'un 5. maddesi kapsaminda bireysel muafiyet sartlarini saglayamayan dikey
anlasmalar statlisiinde olduklarina; séz konusu taahhiitnamelerden bu hiikiimlerin derhal
clkarilmasina; sézli ve fiili baskilarla nihai satis noktalarinda rakip tabela asilmamasi,
magaza dekorasyonunun tek operatérii yansitmasi ve bazi rakip operatér drin ve
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hizmetlerinin saglanmamasi gibi uygulamalara son verilmesine; bu hususlarin Turkcell
tarafindan dagitim kanalina etkin bir sekilde duyurulmasina” seklindeki hukmU hatirlatiimig
ve asagidaki hususlara yer verilmistir:

“Bu karar geregi olarak bu karar kapsaminda degerlendirilen taahhiitname metinlerinden
yukarida deginilen ifadelerin ¢ikarilmasina ybnelik ¢alismalar baslatilarak, bu kapsamda
sirketimiz tarafindan Turkcell Dagitim Merkezleri konu hakkinda bilgilendiriimis ve séz
konusu TDM’lerin ilgili satis noktalarina gerekli bilgilendirmeleri yapmalari saglanmigtir.

Piyasa kaynakli edinilen duyumlardan diger bir mobil isletmecinin bayilerden Sirketimiz
hakkinda dogru olmayan beyanlar topladigi anlasiimigtir. Bu asilsiz beyanlarin Rekabet
Kurumu nezdinde Sirketimiz uygulamalari hakkinda yanlig bir izlenim yaratmak amaciyla
kullanilma ihtimali bulundugundan benzer uygulamalar ile karsilasiimasi halinde gerekli
tedbirlerin alinabilmesi amaciyla konuyu derhal ybneticiniz ile paylasmaniz gerekmektedir”,

Bir TDM olan Baltirk'te yapilan incelemede, 29 Subat (2012) tarihine kadar YTSN’lere
imzalatilarak TDM’de saklanmasi istenen taahhitname 6érnegini igeren bir e-posta tespit
edilmistir. E-posta ekinde yer alan taahhitnamenin 2. maddesinde asagidaki ifadeler yer
almaktadir:

“Bu taahhiitnamenin TURKCELL (iriin ve hizmetleri disindaki Isletmeci (iriin ve
hizmetlerinin sunulmamasi yéninde bir dlizenleme getirmedigini; magazalarimizda diger
Isletmecilerin marka ve (riin tanitmalarini yansitan tabela, pano, yapistirma, logo vs.
gérsellerin asiimasi/bulundurulmasi ve magaza igerisinde konumlandirilmasi veya bunlarin
konumlandirilmasina iliskin yapacagimiz degisikliklerin kendi tasarrufumuzda oldugunu
bildigimizi...” (kabul, beyan ve taahhit ederim).

Bu cercevede, sorusturma karari uyarinca degistirilen taahhitnamelerin YTSN’lere ve
TSN’lere teslim edildigine iligkin tutanak ornekleri Atacglar ve Balturk TDM’leri tarafindan da
sunulmustur.

Turkcell tarafindan 06.06.2011 tarih, 11-34/742-230 sayili Rekabet Kurulu kararina
uyulmadigi iddiasina iligkin olarak yapilan incelemeleri; Turkcell ve doért TDM'de yerinde
inceleme; basvuruda yer alan ve rakip UrUnlerin satiimasina iligskin sorun yasandigi iddia
edilen noktalar ziyaret ve gorisme; Turkcell tarafindan yapilan bagvuruda TiM statiisiine
gegirilecegi ifade edilen noktalari ziyaret ve gorusme; YTSN’ligi sona eren noktalar ile
telefon goérismesi seklinde 6zetlemek miumkundur. Yapilan incelemelerde, rakip drtnlerin
bulundurulmasi ya da gorsellerin kullanilmasi konusunda gerek fiiliyat (UrUnlerin ya da
gorsellerin bulunmasi) gerek buna iligkin izahat bakimindan farkliliklar oldugu tespit
edilmistir. Soyle ki satis noktalari arasinda rakip operatorlerin faturali ve 6n 6demeli
hatlarini satan, diger operatorlere numara tasima hizmeti sunan noktalar oldugu gibi, Avea
ve Vodafone’un sadece kontdrlerini satan ya da higbir Grinidnd bulundurmayan noktalar da
bulunmaktadir. Rakip Urlnlerin satigini yapmayan noktalardan ¢odu bu konuyu maliyet,
personel yetersizligi ve karlilik endisesi gibi sebeplerle agiklamislardir. YTSN’ligi sona eren
noktalar arasinda ise rakip Urunlerin satiimasi gerekgesiyle yetkisi iptal edilmis olan
bulunmamaktadir.

Ziyaret edilen satis noktalarindaki gorseller acgisindan ise c¢ogunlukla Turkcell’e ait
gorsellerin kullanildigi belirtiimelidir. Bununla birlikte, gorsel kullanimi konusunda Turkcell
tarafindan herhangi bir kisittama getirildigi yontinde bir beyanda bulunulmamistir. Yerinde
incelemede elde edilen taahhitnamede de YTSN’ler tarafindan diger isletmecilerin
arunlerinin sunulmamasi yonunde bir dizenleme olmadigr goralmektedir.

31.05.2012 tarihinde ziyaret edilen ve gizlilik talebinde bulunan YTSN'nin beyani farklilik
gOstermektedir. SOz konusu bayi, rakip operatdorlerin Grtnlerini satmamasini ve gorsellerini
bulundurmamasini dogrudan Turkcell tarafindan uygulanan baskiya baglayan sekilde
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aciklamalarda bulunmustur. Ancak bu noktanin beyaninin tersine rakip operator gorsellerini
ve urunlerini bulundurdugu fiilen tespit edilen noktalarin varligi, bu fiili tespitin yapildigi
noktalardan bazilarinin TIM statiisiine gegirilecek olmasi dikkate alindiginda, bu beyan
Turkcell’in sorusturma kararina uymamak yoninde genel bir strateji izledigi konusunda
yeterli bulunmamistir.

Sonug olarak Turkcell'in 06.06.2011 tarih ve 11-34/742-230 sayili Rekabet Kurulu kararina
uymadigina yonelik bilgi ve bulgunun mevcut olmadidi kanaatine varilmigtir.

J.6.2. Pasif Satisin Engellendigi iddiasina Yonelik Tespitler ve Degerlendirilmesi

Rekabet Kurumu kayitlarina 24.01.2012 tarih ve 709 sayi ile intikal eden, Talat
KARASAKALOGLU tarafindan yapilan basvuruda dzetle; basta Turkcell olmak {izere, GSM
operatorlerinin  kontorlerin  toptan satis fiyatina yaptiklari zamlarin perakendeci kéar
marjlarini dasirdugu ve hazirkartlarin Turkcell tarafindan belirlenen TDM digindaki
TDM'lerden alinamadigi iddia edilmektedir.

Basvuruda ileri surilen ilk husus olan, GSM operatorlerinin Gran fiyatini artirmalari
nedeniyle bayi karlarinin azalmasi konusunun, her tesebblsin kural olarak kendi satis
fiyatini belirleme serbestisinin bulundugu prensibi c¢ergcevesinde, 4054 sayili Kanun
kapsaminda degerlendirilemeyecedi kanaatine ulasiimistir.

Pasif satiglarin engellenmesi konusu ile ilgili olarak bu hususta TDM sdzlesmelerindeki ilgili
madde, yerinde incelemede tespit edilen konular, Turkcel’den ve TDM'lerden iddialara
yonelik olarak gonderilen belgeler incelenmis, YTSN’lerle yapilan gérismelerde bu konuda
bilgi alinmigtir.

Turkcell ile TDM’ler arasinda akdedilen TDM so6zlesmesine 09.10.2008 tarih, 08-57/913-
364 sayili Rekabet Kurulu karari ile bireysel muafiyet taninmigtir. S6zlesmenin 4.2.19.
maddesi “TDM, Ek-3‘te belirlenen cografi bélge disinda kendilerine miinhasir bélge
atanmig diger TDM’lerin bélgelerindeki TSN’lere aktif satis yapamaz. Pasif satislara iliskin
herhangi bir kisitlama bulunmamaktadir.” seklinde duzenlenmigtir. Dolayisiyla, dagitim
sisteminde pasif satisinin s6zlesmeler yoluyla yasaklanmadigi anlagiimaktadir.

Turkcell ve TDM’lerde yapilan yerinde incelemelerde konu ile ilgili bir ihlale isaret
edebilecek nitelikte bir belge ya da bilgiye rastlanmamistir. YTSN’ler ile yapilan
gorismelerde, satis noktalarinin hemen hemen tamami calistiklari TDM disinda bir
TDM'den Urun tedarik edebilmelerinin mimkin oldugunu, ancak ilgili TDM’lerin haftada 2-4
defa kapilarina kadar gelerek ihtiyaclari olan Grinleri sagladiklarindan bahisle bu tip bir
taleplerinin s6z konusu olmadigini dile getirmislerdir. Ayrica bazi satig noktalari da ¢antaci
diye tabir edilen satis kademesi tarafindan kendilerine Grin saglandigini ifade etmistir.
Diger taraftan yerinde incelemede bazi TDM'ler tarafindan satis yaptigi bolge digindaki
satis noktalarindan bu yonde bir talep gelmedigi ifade edilmistir. Buna ek olarak, bir TDM
tarafindan herhangi bir bolge sinirlamasi olmadigi da belirtiimistir.

Bu hususta ifade edilmesi gereken diger bir nokta ise, son donemde dijital kontor
satislarinin fiziksel kontor satislarina gére agirlik kazanmis olmasidir. Bu durum karsisinda
dijital kontor alimlari belirli bir TDM Uzerinden gergeklestigi icin pasif satis ihtiyaci
kendiliginden azalmaktadir.

Yapilan agiklamalara ek olarak, Turkcell ve yerinde inceleme yapilan TDM’ler tarafindan
pasif satis orneklerini iceren faturalar ve listeler sunulmustur. Turkcell tarafindan “kisa
stirede yapilan g¢alisma neticesinde” kaydiyla, érnek kabilinden sunulan faturalar 2010-
2011-2012 vyillarinda gergeklesmis 83 adet islemi belgelemektedir. Bu faturalara iliskin
olarak asagidaki tabloda yer verildigi GUzere bilgilerin toplu sunumunu yapmak mamkunddar.

Tablo 2: Turkcell Tarafindan 2010-2011-2012 Yillarina iligkin Sunulan Pasif Satis Ornekleri
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TDM

Tutar

Pay (%)

97,36

0,47

0,34

0,39

0,06

0,13

1,24

100,00

Yukaridaki tablo incelendiginde, 2010-2012 yillari arasinda toplam (.....) TLlik pasif satisin
Turkcell tarafindan belgelendirildigi gorulmektedir. S6z konusu tabloda dikkat g¢ekici bir
husus, sunulan pasif satis orneklerinin tutar olarak %97,36’sinin tek bir TDM'den (.....)
kaynaklanmasidir.

(.....) tarafindan ayrica sunulan pasif satis 6rneklerini gosteren liste 2010 yilina ait 36 adet
islemden olusan (.....) TLlik pasif satisi, 2011 yilina iliskin olarak ise 72 adet islemden
olusan (.....) TL'lik pasif satigi icermektedir.

(.....) tarafindan, yukarida da belirtildigi gibi, herhangi bir bdlge sinirlamasi olmadigi ifade
edilmis, bu kapsamda 2010-2011 yilina ait tim satislar listelenmistir. S6z konusu listeden,
YTSN ve TSN olmak Uzere satis yaptigi toplam nokta sayisinin (.....) oldugu
anlagiimaktadir. Tam satiglarin sunuldugu listelerden 2010-2011 yilina ait satis yaptigi
nokta sayisinin ise sirasiyla yaklagik (.....) ve (.....) nokta oldugu gorilmekte, bu satis
noktalari arasinda bakkal gibi farkli satig noktalarinin da oldugu anlasiimaktadir. Bu bilgi
dogrultusunda sunulan listedeki nokta sayisinin, bdlgesindeki YTSN ve TSN sayisindan
fazla olmasi ilgili TDM’nin pasif satis yaptigi konusunda kesin bir yargiya gétirmemekle
birlikte, bu olasiligi gindeme getirmektedir.

(.....) tarafindan da 2010-2011-2012 yillarina iliskin olarak toplamlari (.....) TL olan dort
adet pasif satis ornegini gosteren fatura ibraz edilmistir. (.....) tarafindan, satis yaptigi
bélge disindan herhangi bir talep ile karsilasiimadigi belirtilerek pasif satis ornegi
sunulamamistir.

Turkcell tarafindan sadece 2011 yilinda (.....) TLlik fiziksel kontor satigi yapilmistir.
Turkcell ve TDM’ler tarafindan 2010-2011-2012 yillarina iliskin olarak sunulan ancak
yapilan tum pasif satislar anlamina gelmeyen 6rneklerin tutari ise (¢ifte sayim yapma riski
de ihmal edilerek) (.....) TL'dir. Bu toplam 2011 yili satiglarinin %0,67’sini olusturmaktadir.
Dolayisiyla 6rnek olarak sunulan pasif satis miktarinin toplam satigin ktguk bir balumunu
olusturdugu gorulmektedir.

Pasif satis uygulamasinin sdzlesmelerde yasaklanmamasi, olusturulan dagitim aginin
satis noktalarinin ihtiyaglarini kargilar nitelikte olmasi, bunun sonucu olarak satis
noktalarinin bolgelerindeki TDM disinda bir TDM’den urtn alim talebinin kisitli olmasi ve
pasif satis orneklerinin goérulebilmesi gibi faktorler de konuyla ilgili degerlendirme
bakimindan 6nem tasimaktadir. Bu cergevede yapilan inceleme sonucunda Turkcell
tarafindan dagitim aginda pasif satiglarin engellendigine dair herhangi bir bilgi ve belgeye
ulasilamamistir.

J.6.3. Turkcell Basvurusu ve lligkili iddialara Yonelik Tespitler ve Degerlendirilmesi

Rekabet Kurumu kayitlarina 03.01.2012 tarih ve 48 sayi ile intikal eden ve Turkcell
tarafindan yapilan basvuruda, Rekabet Kurulunun 09.07.2008 tarih ve 08-44/603-230 sayili
karariyla muafiyet taninan “Turkcell Extra S6zlesmesi’nin ek 505 nihai hizmet/satis noktasi
ile daha yapilmasinin 4054 sayili Kanun'u ihlal etmediginin tespit edilmesi talep
edilmektedir.
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J.6.3.1. 4054 Sayili Kanun’un 4. Maddesi Cercevesinde Degerlendirme

Turkcellin 505 nihai hizmet/satis noktasiyla daha yapmayi planladidi, “Turkcell Extra
Sézlesmesi’nin 4.A.11. maddesinde Turkcell Extra’'ya (TIM) sdzlesmenin imzalandidi
tarihten itibaren bes yil sure ile sadece Turkcell’in Urln, hizmet ve servislerini satmak igin
aracilik hizmetinde bulunmak ve Turkcellin Grin, hizmet ve servislerini sunmak
zorunlulugu getirilmistir.

Munhasirlik iceren ve Turkcell Extra’nin bes yil sUreyle rakiplerin Griin ve hizmetleri igin
aracilik etmesini ya da bunlari sunmasini yasaklayan bu hukim 4054 sayili Kanun’un 4.
maddesi kapsamindadir. Turkcell'in BTK verilerine gore abone sayisi ve GSM hizmetleri
geliri bakimindan GSM hizmetleri pazarinda pazar payl %40’in Uzerinde oldugundan,
“Turkcell Extra Sozlesmesi’nin 2002/2 sayili Teblig'in sagladigi muafiyetten yararlanma
olanag! bulunmamaktadir. Bu nedenle sdzlesmenin 4054 sayili Kanun’un 5. maddesi
cercevesinde degerlendiriimesi gerekmektedir.

J.6.3.2. 4054 Sayili Kanun’un 5. Maddesi Cercevesinde Degerlendirme

Turkcell’in 505 nihai hizmet/satis noktasiyla daha “Turkcell Extra Sozlesmesi’ni yapacak
olmasinin, 4054 sayili Kanun’un 5. maddesindeki kogullar bakimindan degerlendirmesine
gecilmeden o6nce, Rekabet Kurulu tarafindan bu sdzlegsmelere bireysel muafiyet taninan
2008 yilindan bu yana pazarda ortaya ¢ikan gelismelere asagida yer verilmistir.

J.6.3.2.1. Pazardaki Geligmeler

2008 yilindan bu yana pazarda ortaya ¢ikan baglica gelismeler ara baglanti Ucretlerinin
dugurdlmesi, numara tasinabilirliginin mumkidn olmasi ve ugincu nesil (3N) hizmetlere
gegcis bagliklari altinda degerlendirilmigtir.

J.6.3.2.1.1. Ara Baglanti Ucretlerinin Diigiiriilmesi

Arabaglanti Ucreti, elektronik haberlesme sektorinde iki operatdor arasinda yapilan
gorismelerde cagriyl baslatan isletmeci tarafindan diger isletmeciye 6denen Ucreti ifade
etmektedir.  Ucretler, isletmeciler —arasinda  asimetrik olarak  belirlenmekte
/duzenlenmektedir. Asimetrik arabaglanti Gcretleri farkli isletmeciler icin farkli referans
ucretler belirlenmesi anlamina gelmektedir.

Ulkemizde en sonuncusu 01.04.2010 tarihinde olmak lzere mobil arabaglanti tcretleri 9
defa duzenlenmistir. Bu surecte, ilk duzenlendiginde (01.10.2004) dakika bagina ¢cok daha
yuksek seviyelerde olan arabaglanti Gcretleri dnemli l¢lide dismustir.

Arabaglanti Ucretlerinin dizenlenmesi uygulamasindan beklenen temel faydalar, mobil
iletisim pazarinda rekabetin artinlmasi ve perakende tarifelerin dismesi ile tuketici
refahinin artisi olarak ifade edilmektedir. Arabaglanti Ucretlerinin dlizenlenmesi piyasada
ortaya cikabilecek aksakliklarin bertaraf edilmesini hedeflemektedir. Ayrica, toptan
seviyede arabaglanti Ucretlerinin digmesi ile perakende ucretlerin de (arama ucretlerinin)
dismesi beklenmektedir. Nitekim mevcut durumda ara baglanti Ucretlerinin dligmesi
sonucunda, tarife ve paket c¢esitliligi artmakta, isletmecilerin ¢ikarmakta oldugu tarifelerin
onemli bir kismi “her yone” konusmalar icin tek bir tcret (flat rate) icermekte ve tlketiciye
yansiyan perakende fiyatlarda dusus saglanmaktadir. Ara baglanti Gcretlerinin dismesi ag
etkisini de azaltarak pazardaki rekabete katkida bulunmaktadir.

J.6.3.2.1.2. Numara Tasinabilirligine Gegis

Numara tasinabilirligi; genel olarak abonelerin numarasini degistirmeden hizmet aldigi
isletmeciyi, adresini veya aldigi hizmetin tirinG degistirebilmesi olarak tanimlanmaktadir.
Numara tasinabilirliginin bir ¢esidi olan mobil numara taginabilirliginde ise mobil aboneler
numaralarini degistirmeden isletmecilerini degistirebilmektedir.

14/40



(81)

(87)

12-33/922-281

2008 sonu itibariyle numara tasinabilirligi tim Avrupa Ulkelerinde uygulamaya gegmis
bulunmaktadir. Ulkemizde 9 Kasim 2008 tarihi itibariyle mobil numara tasinabilirligi
uygulamaya gecmigtir.

Mobil numara tasinabilirligi uygulamasina gegis ile beklenen iki temel fayda bulunmaktadir.
Bunlar i) isletmeci degdistirme maliyetlerinin ve perakende tarifelerin digmesi ile tiketici
refahinin artisi i) Mobil iletisim pazarinda rekabetin artinimasidir. Ayrica gegis
maliyetlerinin dusmesi tuketicinin marka bagimlihgini/sadakatini azaltan bir unsur olarak
ortaya ¢ikmaktadir.

Bugln gelinen noktada, 43.573.168 kez uygulamadan yararlaniimistir. Turkiye’de 65,8
milyon mobil abone oldugu disunuldiginde abonelerin yaklasik %66,7’sinin numarasini
tasidigl anlasiimaktadir. 2012 yili birinci G¢ aylik ddnemde tasinan numara sayisi bir dnceki
uc aylik doneme gore %6,8 oraninda azalarak yaklasik 3,6 milyon olarak gerceklesmigtir.
Mobil numara taginabilirligi hizmeti ile 2012 yili birinci U¢ aylik donemde Avea yaklasik 134
bin, Vodafone yaklasik 176 bin abone kazanirken, Turkcell ise yaklasik 310 bin abone
kaybetmistir.

J.6.3.2.1.3. Ugiincii Nesil (3N) Hizmetlerin Sunulmaya Baglanmasi

Ulkemizde 3N hizmetleri 2009 yilinin Temmuz ayindan itibaren sunulmaya baslanmistir.
3N teknolojisi, ses, data, video aktarimi ve uzaktan yonetim gibi gelismis multimedya
Ozellikler ile e-posta, web sayfasi goruntuleme, faks ¢ekme, videokonferans yapma gibi
islevler sunan ve mobil olarak yuksek hizda internet erigimi saglayan bir teknolojidir. Bluyuk
Olclde cep telefonu ile iligkilendirilse de 3N teknolojisi yalnizca cep telefonlarinda kullanilan
bir teknoloji olmayip, diger mobil cihazlarla da kullanilabilmektedir.

BTK verilerinden, 3N hizmetlerinin sunulmaya baslandigi 2009 yilindan bu yana, bu
hizmetlerden faydalanmakta olan abone sayisinda 6nemli bir artis yasandigi ve bu
durumun 3N hizmetleri kullanici sayisinin toplam mobil abone sayisina oranina da
yansidigi anlagiimaktadir. 2011 yili sonu itibariyle mobil abonelerin yaklasik yarisinin ayni
zamanda 3N hizmeti de aldiklari gorulmustar. Turkiye 2011 sonu itibariyle 3N
hizmetlerinden faydalanan abone oraninda %48’i yakalayarak, AB ortalamasinin Uzerine
cikmigtir.

3N teknolojisine gegis operatorler igin bir yandan yeni hizmetlerin sunumu anlamina
gelirken bir yandan da klasik anlamdaki GSM hizmet kalitesinin yani sira 3N teknolojisiyle
baglantili hizmetlerin kalitesinin de bir rekabet unsuru olarak devreye girmesine yol
acmistir. Ayrica bu hizmetlerden faydalanan kullanicilarin sayisindaki artis bu hizmetlerin
diger standart GSM hizmetleriyle karsilastiriidiginda GSM operatorleri icin katma degeri
daha yuksek hizmetler olmasindan dolayr énemlidir. Dolayisiyla, 2009 yilindan bu yana
pazarin genel yoneliminin katma dederi gorece yuksek Urln ve hizmetlere dogru oldugu
sOylenebilecektir.

J.6.3.2.1.4. Pazar Verilerine iligkin Geligsmeler

Pazarin bazi verilerine iligkin gelismeler bakimindan o6ncelikle Tlrkiye’de mobil abone
sayisinin ve penetrasyon oranlarinin gelisimine bakilmasinda fayda bulunmaktadir. BTK
verilerinden, 2006 yilindan 2008 yilina artis trendinde olan abone sayisinda 2008 yilindan
sonraki iki yilda 6nemli dasls yasandigi, bunun arabaglanti Gcretlerinin dusuridlmesi ve
numara tasinabilirligi ile birlikte operatorler tarafindan sunulan “her ydne” tarifeler
sonucunda kullanicilarin ikinci aboneliklerini iptal ettirmelerinden kaynaklandigi; 2010
yilindan 2011 yilina pazarin abone sayisi bakimindan yeniden buyume egilimine girdigi;
2011 yih sonu itibariyle Turkiye’de yaklasik %89 seviyesinde olan mobil penetrasyon
oraninin ise ortalama olarak AB Ulkelerinde %126 oldugu ve igletmecilerin elde ettikleri net
satis gelirlerinin duzenli olarak yikselme egiliminde bulundugu anlasilimigtir.
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2008 yilindan bu yana operatorlerin elde ettigi net satis gelirleri ve bu kriter bakimindan
pazar paylari incelendiginde, Turkcell’in net satis gelirleri bazinda pazar payinda gerileme
yasadigi gorulmektedir. Tesebblsun 2008 yilindan 2011 yilina bu agidan 10 puanlik pazar
payl kaybettigi ve 2011 yili itibariyle %52 oraninda pazar payina sahip oldugu, bunun
karsisinda, rakiplerinin (Vodafone'un 6; Avea’nin 4 puan olmak Uzere) pazar paylarini
artirdiklari ve 2011 yili itibariyle sirasiyla %28 ve %20 pazar payina sahip olduklari
g6zlenmektedir.

GSM operatorlerinin abone sayisi bazinda pazar paylari incelendiginde ise, Turkcell'in
2008 yili sonundan 2009 yih sonuna kadar pazar payindaki yatay gidis gb6z ardi
edildiginde, 2008 yilindan 2011 yil sonuna kadarki dénemde pazar payinin azalma
egiliminde oldugu ve abone sayisi bakimindan 2008 yilindan bu yana yaklasik 3,5 puanlik
bir pazar pay! gerilemesi yasadigi gortlmektedir. Turkcell'in 2011 yili itibariyle abone sayisi
bakimindan pazar pay! yaklasik % 53 iken, Vodafone'un % 28, Avea’nin ise %19'dur.
Vodafone 2009 yilindan bu yana pazar payini duzenli olarak artirirken, Avea’nin 2011 yili
sonu itibariyle 2008 yili sonuyla karsilastirildiginda elde ettigi yaklasik 1 puanlik pazar payi
artisinin 6nemli kisminin 2011 yilinda gergeklestigi anlagiimaktadir.

Pazardaki gelismelere ve pazar verilerine iligkin yukarida yapilan aciklamalar
cercevesinde, gecis maliyetlerinin dismesi, agd etkilerinin azalmasi ve bunlarla baglantil
olarak farkl tarifeler, hizmet gesitliligi ve hizmet kalitesi gibi acilardan rekabetin artmasi,
perakende fiyatlarin dismesi gibi gelismeler sonucunda, 2008 yilindan bu yana pazarin
rekabet parametrelerinde iyilesme yasandigi degerlendiriimektedir.

J.6.3.2.2. Mallarin Uretim veya Dagitimi ile Hizmetlerin Sunulmasinda Yeni Gelisme
ve lyilesmelerin ya da Ekonomik veya Teknik Geligmenin Saglanmasi

GSM drin ve hizmetlerinin nihai hizmet/satis noktalari Uzerinden tuketicilere
ulastinimasinin Grdn ve hizmetlerin klasik anlamda alim ve yeniden satimindan farklilasan
yonleri bulunmaktadir. Nitekim, GSM Uurin ve hizmetleri sUreklilik niteligi iceren
hizmetlerdir. Klasik anlamdaki bir alim ve yeniden satim iligkisinden farkl olarak, en ugta
saglayici ile tuketici arasindaki iligki bir kerelik ya da tekrarlayan ancak tek bir alim satim
iligkisinden ziyade, tuketicinin belli bir GSM operatérunun Urdn ya da hizmetini tercih ettigi
noktada bu tercih, Grin ya da hizmetin ek hizmetlerle surekli olarak desteklenmesini
gerektirmektedir. Diger bir deyisle klasik durumlarda belli bir Grinun tlketici tarafindan
satin alinmasiyla sonlanan alim satim iligkisi, GSM hizmetlerinde sonlanmamaktadir.

Diger yandan, mevcut operatorlerin her birinin minhasir olarak galismakta olduklari nihai
hizmet/satis noktalari, sadece saglayicidan aldiklari belli bir Grina belirgin bir katma deger
eklemeksizin yeniden satan noktalar degil; ayni zamanda ¢ok sayida ve gesitte hizmeti
operatorlerin adina nihai kullanicilara sunan tegebbuslerdir. Bu yonuyle, minhasir temelde
yapilandiriimis nihai hizmet/satis noktalarinin, GSM operatdrleriyle iligkilerinde, iligkinin
bircok GSM hizmeti bakimindan acentelik niteliginde olmasiyla da baglantili olarak, hem bir
musteri; hem de operatodrlere aracilik hizmeti saglayan birer saglayici olma konumlari s6z
konusudur ki, bu durum da anilan iliskiyi, belli bir mal tedarikini ve yeniden satisini iceren
klasik tipteki birgok dikey iliskiden farklilastirmaktadir.

GSM operatorlerinin mevcut ve potansiyel musterilerine sunmakla yukimli olduklari
hizmetlerden kontor satigi, SIM kart satigi/degisikligi, numara tasima iglemi, édeme tipi
degisikligi (switch), hat iptal islemi, tasinabilir modem abonelik islemi disinda kalan ¢ok
saylda islem sadece munhasir nitelikteki nihai hizmet/satis noktalarinda verilebilmektedir.
Bu durum pazardaki her U¢ operatdr icin de gecerlidir. Sadece munhasir hizmet/satis
noktalarinda verilen hizmetler ¢cogunlukla nihai hizmet/satis noktasinin kullanicilara GSM
operatori adina sunduklari hizmetlerdir. Kullanici bu hizmetlerden yararlandiginda nihai
hizmet/satis noktasina cogunlukla herhangi bir édeme yapmamakta, bu hizmetlerin
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verilmesinin maliyetine ilgili GSM operatéri katlanmis olmaktadir. Bu nedenle, agirlikl
islevleri g6z o6nunde bulunduruldugunda,, operatorlerin  munhasir noktalarini “hizmet
noktalar1”; munhasir olmayan alt bayi kanalini ise “satis noktalar’” olarak gormek
mumkunddar.

Nitekim operatorlerin, aktivasyon islemlerinin karsisinda vyaptiklari diger abonelik
islemlerinin (DAI, aktivasyon disi islemler, sair islemler) minhasir nihai hizmet/satis
noktalari ile minhasir olmayan alt bayi kanali arasindaki dagihmi da bu hususa igaret
etmektedir. Yeni 6n ddemeli, yeni faturali ve yeni data hatlarinin tesisi ile 6deme tipi
degisikligi (switch) ve numara tasima islemlerinden olusan aktivasyon iglemleri operatorler
icin agirlikh olarak yeni musterilere satis, diger bir deyigle yeni musteri kazanma anlami
tasimaktadir.

3N islemleri, tarife degisikligi islemleri, faturalama islemleri vb. basliklar altinda ¢ok sayida
kalemden olusan diger abonelik iglemleri ise yeni bir muisteriye satis yapmayi
icermemekte; temel olarak operatdrlerin mevcut musterilerine sunduklari hizmet ve
islemlerden olusmaktadir. Diger abonelik islemleri, temel olarak nihai kullanicinin
karsiliginda herhangi bir 6deme yapmadigi, operatérler ile nihai kullanici arasindaki hizmet
iliskisinin batanlaga ve surekliligi cergevesinde maliyetlerine GSM operatérinin katlandigi
is ve islemler niteligindedir. Asagidaki tabloda 2011 yili itibariyle Turkcell ve Vodafone’un
yaptiklari diger abonelik iglemi sayilarinin minhasir nitelikteki nihai hizmet/satis noktalari
ile alt bayi kanali arasindaki dagilimi verilmektedir.

Tablo 3: Turkcell ve Vodafone’un DAI islemlerinin Dagimi®

TURKCELL VODAFONE
_ TiM YTSN+TSN Toplam Shop Silver+VSN Toplam
DAI Sayisi (.....) (.....) (.....) (.....) (.....) (.....)
DA Orani (%) (.....) (.....) (.....) (.....) (.....) (.....)

Tablodan da gorulecegi tzere, Turkcell ve Vodafone’un diger abonelik islemi hizmetlerinin
sirastyla (.....) ve (.....) oraniyla énemli bir bolumu munhasir statideki nihai hizmet/satis
noktalari Uzerinden nihai kullanicilara ulastirimaktadir. Operatérlerin halihazirdaki mevcut
yapilanmalari ¢ergevesinde YTSN, Vodafone Silver ve ASN turl noktalar da dahil alt bayi
kanallarinin gergeklestirdigi diger abonelik islemi sayisi birkag islemle sinirhidir. Bunlarin
disinda ¢ok sayidaki diger abonelik islemleri, her G¢ operator igin de gecerli olmak Uzere,
sadece munhasir statideki nihai hizmet/satis noktalari Uzerinden tlketicilere
sunulmaktadir.

Asagidaki tabloda, 2011 yili verileriyle TIM ve Vodafone Shop’larda verilen hizmetlerin
aktivasyon iglemi ile diger abonelik islemleri arasindaki dagilimi sunulmaktadir.

Tablo 4: Minhasir Noktalarin Aktivasyon ve DAI islemleri Dagilimlari

Aktivasyon Sayisi DAI Sayisi DAI Orani (%)
TIM (.....) (.....) (.....)
Vodafone Shop () () ()

Tablodan da goéruldiga Gzere, operatorlerin minhasir statideki nihai satis/hizmet
noktalarinda verdikleri hizmetler agirlikli olarak diger abonelik islemlerinden olugmaktadir.
Diger abonelik islemlerinin agirh@i bir TiM igin ortalama (.....) iken, bir Vodafone Shop igin
ortalama (.....). Diger abonelik islemleri, tuketicinin se¢cmis oldugu operatodrle ilgili is ve

® Avea diger abonelik islemlerinin sayisina iliskin Kurumumuza herhangi bir bilgi sunmadigindan, tabloda
Avea’ya yer vermek mimkun olmamigtir.
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islemleri icermesi nedeniyle, munhasir statideki nihai hizmet/satis noktalarinin agirlikli
islevlerinin mevcut musterisine operatdér adina hizmet vermek oldugu anlasiimaktadir.
Dolayisiyla, somut dosya ve pazar bakimindan, operatdrlerin minhasir statideki nihai
hizmet/satis noktalarinin yayginliginin, operatorlerin verdikleri hizmetin kalitesinin bir
unsuru oldugunun vurgulanmasi gerekmektedir.

Nitekim, Avea yetkililerinin cesitli platformlarda yaptiklari aciklamalar® ve Vodafone’'un
cevabi yazisinda konuya iliskin verdigi bilgiler bu goértusu desteklemektedir. Vodafone diger
satis kanallarindan farkhh olarak Vodafone Shoplarda neden muanhasirliga ihtiyac
duydugunu, basta Turkcell olmak Uzere diger GSM operatorleri karsisinda rekabetgi bir
avantaj saglamak, sadece Vodafone Urin ve hizmetlerine odaklanmis olan bu kanalin
Vodafone Urun ve hizmetlerinin satigini artirmak yaninda marka imajina da olumlu katkida
bulunmasi olarak agiklamaktadir. Vodafone’un bu ifadelerinden ve Avea yetkililerinin ¢esitli
platformlarda yaptiklari acgiklamalardan, Turkiye’de operatorlerin Grin ve hizmetlerini
tuketiciye ulastirdiklar kanallardan birinin manhasir nitelikte oldugu pazarin mevcut yapisi
cercevesinde, munhasir statudeki nihai hizmet/satig noktalarinin yayginlhiginin operatorlerin
rekabet etme araglarindan biri haline geldigi anlasiimaktadir.

(100) Diger yandan 2008 yillindan bu yana GSM hizmetleri pazarinda ortaya c¢ikan numara

tasinabilirligi, 3N’e gecis ve ara baglanti Ucretlerinin dismesi gibi gelismeler, GSM
operatorlerinin  yeni hizmetleri devreye almalari, tarife c¢esitliliginin artmasi, gegis
maliyetlerinin azalmasi gibi sonuglariyla islem c¢esitliliginin ve sayisinin artmasinda énemli
rol oynamiglardir. Turkcell islem sayilarindaki bu artis karsisinda TiM’lerin sayisinin
yetersiz kaldigini, bu durumun TiM’lerin abonelerine sunduklari hizmetlerin kalitesinde ve
sunulan hizmetten abonelerin memnuniyetinde dususlere yol acgtigini ileri sirmekte, bu
noktalarda yapilan masteri dlcumlerinin de bu etkiyi ortaya koyduklarini belirtmektedir.
Tesebblsin basvurusunun ekinde sundugu Olgim galismasi neticesinde gesitli konularda
abonelerin sikayetlerini ilettikleri belirtiimektedir. Turkcell’in merkezinde yapilan incelemede
alinan (.....)da da (.....) gibi acilardan degerlendirilen musteri memnuniyet dizeyinde digus
oldugu gorulmektedir.

(101) Yukarida yapilan aciklamalar ile daha once yer verilen GSM Urin ve hizmetlerinin

tiketiciye sunumunun ve muanhasir statideki hizmet/satis noktalarinin Ustlendikleri
islevlerin klasik anlamdaki yeniden satis iliskilerinden farklilasan yonlerine ve operatorlerin
munhasir statideki hizmet/satis noktalarinin agirlikli fonksiyonlarina iligskin agiklamalar
cercevesinde, Turkcellin munhasir statideki nihai hizmet/satis noktalarinin sayisini
artiracak olmasinin tesebbusun hizmet kalitesini artiracagi, ayrica rakipleriyle bu agidan
rekabetinin de bir unsuru oldugu anlasiimistir.

(102) Dikey kisitlarin 6zellikle fiyat disi rekabeti ve hizmet kalitesini artirarak olumlu etkiler ortaya

cikarabilecekleri bilinmektedir. Minhasir statudeki nihai hizmet/satis noktalarinin tasidiklari
tek tiplik ve kalite standartlariyla tlketici gdozinde operatorlerin Grin ve hizmetlerinin
cekiciligini artirarak, belli bir marka imaji yaratma yonleri de bulunmaktadir. Nitekim
yukarida goruldigu uzere, Vodafone bu noktalarin marka imajina olumlu katkida
bulundugunu belirtmektedir. Operatorler hem bu marka imajini hem de bu noktalarda
sunulan hizmet kalitesini saglayabilmek adina minhasir statideki noktalarina énemli
yatinmlar yapmaktadirlar.

® Avea CEO’sunun, sirketin 2011 yilindaki performansina iliskin degerlendirme toplantisinda yaptidi “Kalite
taahhidimuzun teyidi olarak; daditim kanali, musteri iliskileri ve sebekeye yatirnm yapmaya devam ettik. Bu
kapsamda, 3G baz istasyonu sayisini ikiye katladik ve munhasir bayilerimizin sayisini yizde 32 artirdik.”
yénundeki aciklamalari da minhasir bayi aginin genisliginin bir kalite unsuru olduguna isaret etmektedir..
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(103) S6z konusu yatirimlar her Ug¢ operator icin de tabela, mobilya, cephe-vitrin dizenlemeleri,
dekorasyon, ofis teknik donanimlari, kira destegdi, personel destegi ve egitimden
olugmaktadir. Dosya mevcudu bilgi ve belgeler ¢ercevesinde operatdrlerin son Ug yillik
donemde munhasir statudeki nihai hizmet/satis noktalari ile YTSN, Vodafone Silver ve
ASN dahil minhasir olmayan alt bayi kanalina yaptiklari yatinnmlar incelendiginde, her tg¢
operatorin de munhasir statudeki nihai hizmet/satis noktalarina dnemli dizeyde yatirrmda
bulunduklari ve yatirimlarin munhasir bayi kanali ile minhasir olmayan alt bayi kanali
(YTSN, Vodafone Silver, ASN’ler dahil) arasindaki dagilimi bakimindan munhasir bayi
kanalina toplam yatirimlarin ¢ok buyuk bir bolimuntn yapildigi anlasiimistir. Operatorlerin
munhasir olmayan alt bayi kanalindaki nokta sayilarinin minhasir bayi kanalindaki nokta
sayilarinin ¢ok uUzerinde oldugu dikkate alindiginda, belli bir noktaya yapilan yatirim
bakimindan alt bayiler ile munhasir statideki noktalar arasindaki farkin ¢ok buyuk oldugu
anlasiimaktadir. Nitekim operatorlerin alt bayi kanalina yaptiklari yatirimlar ¢ogunlukla
sadece tabela ve bir kisim egitim yatirirmlarindan olusmaktadir. Ancak alt bayi kanalina
verilen egitimler sinirli dizeyde kalmaktadir. Bunun temel nedeni ise alt bayi kanalinin
munhasir statideki nihai satig/hizmet noktalari kadar c¢ok islemle yetkilendiriimemis
olmalari dolayisiyla bu noktalar i¢in sinirli dizeyde bir egitimin yeterli olmasidir. Oysa
munhasir statideki noktalarin, hizmet, tarife, paket cesitliligi, cihaz kampanyalari ve
yurutmekle yukumla olduklari diger abonelik islemleri de dahil operatérlerin sundugu her
turlG hizmeti igeren ¢ok sayida karmasik is ve islemlerden sorumlu olmalari nedeniyle bu
noktalara 6nemli miktarlarda egitim yatirimi yapilmaktadir.

(104) Tek marka anlagsmalarinin vazgegme probleminin ¢6zimune katkida bulunduklari
bilinmektedir. Vazgecme problemi, s6zlesmeye veya ticari iligkiye 6zgu yatirrmlarda ortaya
cikmaktadir. Yapilan yatirrmin minhasir anlasmayir makul kilabilmesi igin, s6z konusu
yatirrmin masgteriye/iliskiye 6zgu olmasi gerekmektedir. Bu tip yatirimlarin 6zelligi; saglayici
tarafindan yapilmasi durumunda anlasmanin sona ermesinden sonra diger alicilarin
sipariglerini karsilamakta kullanilamamasi ve satimi aninda degerinin dnemli bir kismini
kaybetmesidir.

(105) Turkcell, TiMlere yapilan yatinmlar kapsaminda, 6érnegin, tabelalarin ilgili TiIM'in tizel
kisiliginin unvanini icermesi, dekorasyon, 6n cephe-vitrin duzenlemelerinin magazanin fiziki
kosullarina gore sekillenmesi gibi nedenlerle, her ne kadar s6zlesmenin feshi halinde geri
aliniyor olsalar da, bagka bir magazada kullanilamadiklarini bu nedenle de iliskiye 6zgu
yatinm niteliginde olduklarini ileri siirmektedir. Egitim yatinmlari konusunda ise TIM
magazasi iginde tuketiciye standart ve kaliteli hizmet verebilmek igin tarife, kampanya ve
sair uygulamalari iceren ticari konularda guncel bilgilendirmelerin yani sira, ekran
uygulamalari, Grln ve servisler, cihazlar, sektorel dizenlemeler, satis/pazarlama teknikleri
ile TIM personel ve ydneticilerine satis ve ydnetim yetkinliklerinin pekistiriimesine yénelik
egitimler verildigi belirtiimekte ve bu slrecte TiMlere know-how niteliginde bilgiler
aktarildigi ifade edilmektedir. Ayrica Turkcell, egitim yatinmlarinin da yapildigi anda
tukenen niteligiyle iligskiye 6zgu yatirim oldugunu ileri sirmektedir.

(106) Konuya iligkin olarak Avea tarafindan, AiM’lerde miisterilere sunulan hizmetin en yiiksek
seviyede olmasindan dolayi, egitimler sonucu transfer edilen know-how’in da en yuksek
seviyede oldugu belirtiimektedir. Vodafone ise mlnhasir statideki noktalarina yaptig
yatinrmlardan sadece egitimin iliskiye 6zgu oldugunu, verilen egitimlerin sektdre ve sirkete
0zgu egitimler olmalari nedeniyle yatirrmcilar ve Vodafone agisindan kritik 6neme sahip
bulundugunu ve bu editimler sonucunda know-how niteliginde bilgilerin de aktarildigini
belirtmektedir.

(107) Yukarida yer verilen bilgiler cercevesinde, operatorlerin 6zellikle egitim yatirimlarinin
iliskiye 6zgu kabul edilebilecedi anlasiimaktadir. Ayrica her U¢ operatdor de muanhasir
statldeki noktalarina know-how niteliginde bilgiler aktardiklarini belirtmektedir. Esasen, kira
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ve personel destegi amaciyla yapilan yatinmlar da yapildiklar anda tikenen yapilariyla
iliskiye 6zgu kabul edilebilecekleri gibi finansal destek olarak da goérulebilecek yatirimlardir.

(108) Bilindigi Uzere, saglayicinin alicilarina munhasirlik getirmesi, rakiplerin ilgili saglayicinin
promosyon ve egitim c¢abalari Uzerinden bedavacilik yapmalarini engellemektedir. Satig
personelinin Urin hakkinda bilgiye sahip olmasini gerektiren drdnler bakimindan
munhasirlik uygulamalariyla siklikla karsilagiimaktadir. Bu gibi durumlarda muanhasirhk
duzenlemeleri bedavacilik sorunlarini elimine ederek yatirrmlarin ve satislarin optimum
dizeyde gergeklesmesine katkida bulunan dizenlemelerdir. Operatorlerin - minhasir
statideki hizmet/satis noktalarinda verilen hizmetler ¢ok sayl ve c¢esitte islemden
olusmaktadir. Nitekim, bu noktalarda temel olarak sadece aktivasyon iglemleri
gerceklestiren alt bayi kanalindan farkli olarak, ¢ok sayida kalemden olusan diger abonelik
islemleri de yapilmaktadir. Ayrica tarife, paket ¢esitliligi, teknolojik Urlnler olan cihazlar
hakkinda bilgi sahibi olma ihtiyaci gibi unsurlar da bu noktalarin sunduklar Grin ve
hizmetler bakimindan bilgi sahibi olmalarini gerektirmektedir. Diger yandan, BTK'nin
dizenleyici c¢ercevesi ve bu kapsamda elektronik haberlesme sektorinde tuketici
haklarinin 6zel olarak duzenlenmesi, hizmet/satis noktalarinin (personellerinin) aboneler
icin yarutulecek islemler bakimindan egitiimeleri ve yeni diuzenlemelerden surekli olarak
bilgi sahibi edilmeleri ihtiyacini da beraberinde getirmektedir.

(109) Dolayisiyla, operatorler tarafindan verilen egitimlerin hem minhasir satis noktasinin
faaliyet gosterebilirligi hem de tlketicinin her agidan yeterince bilgilendirilerek hizmet
kalitesinin artirlmasi bakimlarindan 6nemli oldugu ve bedavacilik sorunu yaratabilecegi
anlasiimistir.  Ayrica, Turkcellin mlnhasir statideki hizmet/satis noktalarinda tim
operatorlerin hizmetlerinin sunulmasi halinde, bu noktalarin tim operatoérlerin Grtin-hizmet-
kampanya-tarife vb. bilgilere tam olarak vakif olamayacaklari, bunlari tiketicilere dogru,
guncel ve mevzuata uygun sekilde aktarmalarinin ve tuketicinin operatére 6zgu tuketim
aliskanliklarini anlayarak, ihtiyacina uygun Urun tavsiyesinde bulunmalarinin mamkdn
olmayacag@i yonundeki gorUslerinin, minhasir statideki noktalarin alt bayi kanalindan farkli
olarak tum diger abonelik iglemleri de dahil tim GSM Urdn ve hizmetlerinin tuketiciye
sunumundan sorumlu olduklari dikkate alindiginda, makul olarak nitelendiriimesi
mumkunddar.

(110) Turkcell, minhasir statideki noktalara yapilan yatirimlarin, rakip tesebbuslerle de g¢alisan
noktalara sunulmasi halinde, rakip tesebbulslere gerek maliyet gerekse bedava satis
noktasina sahip olma anlaminda ciddi ve haksiz bir rekabet avantaji getirecegini, yaptigi
yatinmlara karsilik bu noktalarda rakip tesebbuslere de hizmet veriliyor olmasi halinde
tesebblsun bu noktalara yatirrm yapma motivasyonuna ket vurulacagini ifade etmektedir.
Vodafone ise verilen egitimler sonrasi abonelik iglemleri, GSM hizmet ve UrUnleri ile ilgili
hizmet/satis noktasinin yeterli dizeyde yetkinlik sahibi olacagi icin, bu bilgilerin baska
operatorler ile de calisiimasi durumunda rahatlhkla kullaniimasinin mimkin oldugunu
dolayisiyla bedavacilik sorunu yarattigini belirtmektedir. Avea ise bedavacilik sorunundan
bahsedilemeyecegini ileri sirmektedir.

(111) Yukarida yapilan agiklamalar gercevesinde, operatorlerin minhasir statiideki noktalarina
yaptiklari Ozellikle egitim yatirnmlarinin bedavacilik sorunu yaratabilecedi, operatorlerin
munhasir noktalarin ¢oklu satis noktalari haline gelmesi durumunda bu noktalara egitim,
dekorasyon, vitrin-cephe duzenlemesi, kira ve personel destedi gibi konularda ayni dlgtde
yatirrm yapmalarinin beklenemeyecegi, ancak basta egitim yatirnmlari gelmek Uzere bu
yatirimlarin, operatér Urin ve hizmetlerinin tUmunin ayni anda sunuldugu muinhasir
statldeki satis noktalarinda belli bir hizmet kalite standardinin saglanmasi bakimindan
gerekli yonlerinin bulundugu anlasiimistir.
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(112) Diger yandan, BTK’nin abonelik islemlerinin yudrutilmesine yonelik duzenlemeleri
cercevesinde operatorlerin uymakla yukimlu olduklari ve mevzuata aykiri uygulamalarin
sorumluluklarini  dogurdugu bir takim kurallar bulunmaktadir. Bu dizenlemeler
cercevesinde, acik hat satisinin yapilmamasi, abone verilerinin gizliliginin saglanmasi,
abone evrakinin dogru ve eksiksiz bir gekilde alinmasi ve tutulmasi gibi konularda
operatorlerin  sorumluluklari  bulunmaktadir. Turkcell BTK'nin, belirledidi usullere
uyulmamasindan dolayi tiketici aleyhine olusan sorunlarin gogunlukla kontroli daha zor
olan alt bayi kanalindan kaynaklandigi yonunde bir tespitte bulundugunu ifade etmektedir.

(113) Turkcellin TIM sayisini artirmasina yonelik bagvurusu hakkinda istenen ve 20.02.2012
tarih, 1486 sayi ile Kurumumuz kayitlarina intikal eden BTK goéristinde “... Turkcell
miunhasir satis noktalarinda artiga gidilmesi hususunun tiiketiciye olan hizmet ¢esitliligini
ve kapsamini artirmasi hasebiyle faydali olacagi degerlendirimektedir. Zira, ilgili piyasada
faaliyet gbsteren tim igletmeciler yurt sathina yayilmig bayi aglariyla hizmet géstermekte
ve bu kapsamda yagsanan rekabet kullanicilara verilen hizmet kalitesinin daha da artiriimasi
zorunlulugunu da beraberinde getirmektedir. Diger bir deyigle; sbéz konusu ek satig
noktalarinin sayisinin artirlmasinin, ayni zamanda hizmet kalite seviyelerinin de
yukseltiimesi kosuluyla, veri gizliligi, abonelik igslemlerinin daha glivenli bir sekilde
yapilmasi, kimlik bilgilerinin tutulmasindaki yanlislarin ortadan kaldirilmasi ve agik hat
satigi gibi uygulamalarin daha etkin bir sekilde denetlenebilmesi gibi birgok konuda olumlu
etki saglayabilecegi miitalaa edilmektedir.” ifadelerine yer verilmektedir.

(114) Yukarida yapilan acgiklamalar cercevesinde ek 505 nihai hizmet/satis noktasi ile daha
yapilacak “Turkcell Extra Sozlesmesi’nin 4054 sayili Kanun'un 5. maddesinin (a)
bendindeki kosulu sagladigi kanaatine variimistir.

J.6.3.2.3. Tliketicinin Bundan Yarar Saglamasi

(115) Her Uc¢ operatdérin de muiunhasiran c¢alistiklari nihai hizmet/satis noktalari tim GSM
hizmetlerinin ayni anda verildigi noktalardir. Dolayisiyla, minhasir satis noktalarinin varhgi
ve yayginligi, bir yandan tlketicilerin sadece bu noktalar Uzerinden alabilecekleri
hizmetlere ulasabilirliklerini saglarken, diger yandan da herhangi bir ayrim goézetilmeksizin
tum GSM Urln ve hizmetlerine erigebilirliklerini kolaylastirmaktadir.

(116) Bahse konu iglem ile bu noktalarda sunulan hizmetin niteliginin artirilmasi sonucunda
musteri memnuniyetinin dolayisiyla tuketici faydasinin artacadi, buna ek olarak abonelerin
kisisel bilgilerinin guvenliginin daha etkin bir gsekilde koruma altina alinmig olacagi
anlasiimaktadir.

(117) Munhasir noktalara yapilan egitim, dekorasyon, teknolojik alt yapi, know-how gibi yatirimlar
tuketicinin daha kaliteli hizmet almasini saglamaktadir. Bu kapsamda 505 nihai
hizmet/satis noktasinin TiM statiisiine getirilmesi ile yayginhgi artacak olan miinhasir nokta
agl sayesinde kullanicilar daha kaliteli, hizli, kolay ve guvenli bir sekilde GSM urun ve
hizmetlerine ulasabilme ve abonelik islemlerini yaptirabilme imkanina kavusmaktadir.

(118) Yukarida yapilan acgiklamalar cercevesinde ek 505 nihai hizmet/satis noktasi ile daha
yapilacak “Turkcell Extra Sozlesmesi’nin 4054 sayili Kanun'un 5. maddesinin (b)
bendindeki kosulu sagladigi sonucuna variimistir.

J.6.3.2.4. ilgili Piyasanin Onemli Bir Béliimiinde Rekabetin Ortadan Kalkmamasi

(119) Munhasirlik iceren anlagsmalarin rekabet Gzerinde ortaya cikarabilecekleri olumsuz etkileri,
pazar kapama, benzer kapsamda degerlendirilebilecek rakibin maliyetinin artiriimasi ve
magaza ic¢i rekabeti dnleme basgliklari altinda incelemek mimkuinddr. Asagida mevcut
dosya bakimindan bu etkilere iligskin degerlendirmelere yer verilmigtir.
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- Kapama Etkisi Bakimindan Degerlendirme

(120) Munhasirlik iceren anlagmalarin muhtemel rekabet karsiti etkilerinin basinda pazarin rakip
tesebblslere kapanmasi riski gelmektedir. Bu riskin basvuru konusu cergevesinde
degerlendiriimesine ge¢meden 6nce, Turkcell'in 505 nokta ile daha yapmayi planladigi
“Turkcell Extra Soézlesmesi’nin uygulanmaya basladigi 2008 yilindan bu yana duzenli
olarak hem abone sayisi hem de gelir bakimindan pazar payl kaybettiginin
vurgulanmasinda fayda bulunmaktadir. Bu veri, tek basina, s6z konusu sdzlesmelerin
pazardaki rekabet Uzerinde olumsuz etkiler meydana getirmedidi anlamina gelmemekle
birlikte, munhasir sézlesmelerle satis noktalarini kendine baglayan bir tesebblisin pazar
payini artirtyor olmasi ya da pazar pay! kayip trendinin yavagliyor olmasi, pazar kapama
etkisinin incelenmesinde géz dntnde bulundurulan unsurlardan biridir.

(121) Operatorlerden alinan bilgiler gergevesinde benzinlik, market, bufe gibi yeni hat tesisi
yapmayan, sadece kontdr satigi gerceklestiren nihai hizmet/satis noktalari disarida
birakildiginda, GSM drin ve hizmetlerini sunan nihai hizmet/satis noktasi sayisinin
(elektronik zincir marketler dahil) yaklasik 21 bin’ oldugu anlasiimaktadir. Bu noktalar
icinde operatorlerin bulunurluk oranlari asagidaki tabloda sunulmaktadir.

Tablo 5: Operatorlerin Nihai Hizmet/Satis Noktasi Sayilari ve Bulunurluk Oranlari

Nokta Sayisi

Bulunurluk Orani (%)

Turkcell

Vodafone

Avea

(122) Tablodan da gorulecegi Uzere, en yuksek sayida nihai hizmet/satis noktasiyla dUrin ve
hizmetlerini tlketicilerle bulusturan Turkcell ayni zamanda en yuksek bulunurluk oranina
sahip olan tesebbuUstur. Vodafone’un nokta sayisi ve bulunurluk oraninin ise Turkcell’den
yaklasik (.....) puan farklilastigi, ancak Avea’nin rakiplerine gore bu agidan biraz daha
geride kaldigi anlasiimaktadir.

(123) Turkcell, YTSN statiisiindeki 505 nihai hizmet/satis noktasini TIM statiisiine gecirmek
istemektedir. Dolayisiyla mevcut durumda rakip drin ve hizmetleri de sunmakta
olan/Rekabet Kurulunun 06.06.2011 tarih ve 11-34/742-230 sayili karari uyarinca satma
imkani bulunan 505 YTSN rakip tesebbUslere kapanmis olacaktir. Operatorlerin minhasir
(bagl) nihai hizmet/satis noktasi sayilari, bunlarin ve 505 YTSN’nin, yeni hat tesisi
yapmayan sadece kontor kart satisi yapan benzinlik, market, blife vb. noktalar disarida
birakildiginda kalan tim munhasir ve munhasir olmayan satis noktasi sayisina orani,
asagidaki tablolarda sunulmaktadir.

Tablo 6: Operatdrlerin Munhasir Nokta Sayilari ve Bagli Nokta Oranlari

(MUnhasir) Nokta Sayisi | Tum Noktalara Sayisal Orani (%)
Turkcell 1.100 5,24
Vodafone (.....) (.....)
Avea (.....) (.....)
TIM Aday! YTSN 505 2,40

(124) Yukaridaki tablodan da gorilecegi Uzere, 6zellikle Turkcell ve Vodafone olmak Gzere her
U¢c operatdorin de birbirlerine yakin sayillarda muinhasir nihai hizmet/satis noktalari
bulunmaktadir. Turkcell'in 505 noktay! TiM statiisiine gecirmesi halinde sayisal anlamda
bagli nokta oranini %5,24’den %7,64’e ¢ikarmis olmaktadir. Sayisal bakimdan Turkcell’in
bagh nokta oraninin ve ilgili YTSN’lerin TiM statlisiine alinmasinin ardindan bu oranda

" GSM {irlin ve hizmetlerinin sunuldugu her noktada Turkcell Urtn/hizmetinin satildigi kisitlayici varsayimi
altinda Turkcell satilan nokta sayilarina diger operatorlerin minhasir nokta sayilari eklenerek hesaplanmistir.
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ortaya ¢lkacak artigin pazarin rakiplere kapanmasina yol acabilecek dizeyde olmadigi ileri
surulebilecekse de, kapama etkisinin degerlendirimesinde salt bu oranlarin dikkate
alinmasi yeterli degildir.

(125) Nitekim, Turkcell'in yadsimadig: ve rakiplerinin de ileri stirdigu tzere, TiM'ler ile YTSN’ler
ve YTSN’ler ile TSN tarG noktalar arasinda bir ayrim gozetilmesi gerekmektedir. Ayni
durum Vodafone’un Shop’lari ile Silver’lari ve VSN'leri; Avea’nin ise AiM’leri, ASN'leri ile
anahtar bayileri igin de gegerlidir. YTSN’ler Turkcell’in sektorel deneyim, satis performansi,
magazasinin konumu ve buyuklugu gibi kriterlere dayali olarak degerlendirerek sectigi ve
TSN’lere gore daha fazla yetki verdigi noktalardir. TIM statlistine alinacak tesebbusler ise
benzer sekilde ticari 6zgecmis (is etigi, finansal gegmisi, is yapabilme kabiliyeti), sermaye
yeterliligi, sektdrel deneyimi, magazanin lokasyonu (yakininda baska bir TiM olup olmadig!
da dahil) ve buydkligu gibi kriterler bakimindan degerlendirilerek secilmektedir.
Dolayisiyla, TIM statiisine alinmak istenen 505 YTSN, iyi bir lokasyona sahip olma,
finansal acgidan guc¢li olma ve mobil hizmetlerin sunumunda tecribeli olma gibi
Ozellikleriyle pazarda sirf sayisal agirliklarindan daha buyuk bir agirliga sahiptirler.

(126) Ayrica, operatorlerin perakende duzlemdeki dagitim yapilanmalarinda, daha dénce de
deginildigi Uzere, nihai hizmet/satis noktalarina tanidiklari yetkilerin farkhlasmasi, nihai
hizmet/satis noktalarinin turleri bakimindan hem pazardaki agirliklarinin hem de
operatorlerin pazara nufuz etmeleri agisindan dnemlerinin farklilagsmasina yol agcmaktadir.
Bu nedenle, operatorlerin bagli pazar paylarinin ve 505 YTSN’nin TIM statlsiine
gegirilmesi sonucunda Turkcell’in bagli pazar payinda ortaya ¢ikacak degisimin etkilerinin
degerlendiriimesi gerekmektedir.

(127) Bilindigi Uzere, bir saglayicinin satislarinin tek marka anlasmasindan kaynaklanan kismi,
diger bir deyisle bagh pazar pay! yukseldikge pazarin rakiplere kapanma riski de
artmaktadir. Ancak, nihai hizmet/satis noktalarinda sunulan GSM Urin ve hizmetlerinin
niteligi geregi bagli pazar paylarinin hesaplanmasinda farkli odlgutlerin kullaniimasi
gerekliligi dogmaktadir. Bu acgidan oOncelikle degerlendirmeler aktivasyon adetleri
bakimindan yapilmigtir. Aktivasyon adetleri bakimindan bagl pazar pay! degerlendirmesi,
bu islemlerin temel olarak yeni bir musteri kazanmayi/yeni bir magteriye satisi icermeleri
bakimindan 6nemlidir. Dolayisiyla, nihai hizmet/satis noktalarinin pazardaki temel islevi
operatorlerin Urln ve hizmetlerini tiketiciye ulastirmak oldugundan, aktivasyon sayilarinin
anlamli bir élglt olarak ortaya ciktigi, béylelikle TIM statiisiinde bulunan ve TIM statiisiine
gecirilecek noktalarin pazardaki agirliklarinin da daha iyi kavranabilecedi kanaati
bulunmaktadir. Asagidaki tabloda operatorlerin 2011 yilinda benzinlik, market, bife ve
elektronik zincir market disinda kalan noktalar Uzerinden gerceklestirdikleri aktivasyon
islemlerinin nihai hizmet/satis noktalari turleri arasindaki dagihmi sunulmaktadir.

Tablo 7: Operatorlerin Aktivasyon Sayilari ve Nokta Tarleri Arasindaki Dagilimi

Aktivasyon Islemi Sayisi Operator Aktivasyon Sayisi Operator Nokta Sayisi
Icindeki Agirigi (%) Icindeki Agirigi (%)

TURKCELL (..... ) 100,00 100,00

TIM (....) (....) (....)

YTSN (....) (....) (....)

TSN (....) (....) (....)
VODAFONE (..... ) 100,00 100,00

Shop (....) (....) (....)

Silver (....) (....) (....)

VSN (....) (....) (....)
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AVEA

100,00

AiM

ASN

Anahtar bayi

(128) Tablodan da goéruldugu Uzere, Turkcell, Vodafone ve Avea 2011 yili aktivasyonlarinin

sirasiyla  (.....),(.....) ve (....) munhasir nihai hizmet/satis noktalari Uzerinden
gerceklestirmislerdir. Turkcell ve Vodafone igin aktivasyon islemlerinde en agirlikli payi
munhasir noktalar alirken, Avea’nin ASN’lerinin Avea’nin aktivasyon iglemleri iginde daha
bayuk bir agirliga sahip oldugu goérulmektedir. Ancak nokta turleri iginde yer alan nokta
sayllari dikkate alindiginda, her U¢ operatérin de munhasir noktalari basina daha fazla
aktivasyon islemi gergeklestirdikleri, bunu YTSN, Silver ve ASN tiurl noktalardan olusan alt
bayi kanalinin izledigi anlasiimaktadir. Her ¢ operatdr igin de nokta basina en az
aktivasyon islemi yapilan nokta tura ise TSN, VSN ve anahtar bayilerden olusan alt bayi
kanalidir. Nokta turlerinin operatorin tum noktalar icindeki sayisal agirligiyla operatorin
nokta basina aktivasyon islemleri i¢cindeki agirhgi arasindaki ters iligkiyi gosteren bu tablo
ayni zamanda, her bir nokta tirinin operatorlerin pazara nufuz etmelerindeki énemlerini
de yansitmaktadir. Asagidaki tabloda ise operatorlerin 2011 yili itibariyle aktivasyon
islemleri bakimindan bagli pazar paylari sunulmaktadir.

Tablo 8: Operatérlerin Aktivasyon islemleri Bakimindan Bagli Pazar Paylari®

Miinhasir Nokta Aktivasyon islemi
Sayisi

Aktivasyon Bakimindan
Bagl Pazar Payi (%)

Bagl Pazardan Aldigi
Pay (%)

Turkcell

Vodafone

Avea

(129) Tablodan anlasildigi Uzere, aktivasyon islemleri bakimindan (.....) oranla bagli pazar payi

en yuksek olan tesebbls Turkcell'dir. Bununla birlikte, her G¢ operatérin bagli pazar
paylari bakimindan birbirlerine goéreli durumlarinin ortaya konulmasi agisindan,
tesebbuslerin bagli pazar paylarinin pazarin toplam bagli kismindan aldiklari payin da géz
onunde bulundurulmasinda fayda bulunmaktadir. Turkcell icin bu pay %(.....) ile
tesebblsin hem abone sayisi, hem GSM geliri, hem de aktivasyon adedi bakimindan
pazar payinin gerisinde kalmaktadir. Rakip tesebbusler icinse pazarin bagli kismindan
aldiklari payin abone sayisi ve gelir bazinda pazar paylarinin Ustinde oldugu
gorulmektedir. Dolayisiyla, Turkcell'in pazar payina oranla bagli pazar payi, Vodafone ve
Avea’nin pazar paylarina oranla bagli pazar paylarinin altinda kalmaktadir.

(130) Bu noktada Turkcellin 505 noktayr TIM statiisiine almasinin tesebbiisiin bagl pazar

payinda nasil bir degisime yol acacaginin ve pazarin ne kadarinin fiilen ve potansiyel
olarak rakiplere kapanacaginin incelenmesi gerekmektedir. Asagidaki tabloda, Turkcell’den
alinan bilgiler cercevesinde, halihazirda YTSN’lerin ve TiM adayi 505 YTSN’nin rakip
operator satma durumlari sunulmustur.

Tablo 9: YTSN'lerin ve TIM Adayi 505 YTSN’nin Rakip Satma Durumlari

TUM YTSN'ler 505 TIM aday! YTSN
ASN (.....) (.....)
Vodafone Silver (.....) (.....)
VSN (.....) (.....)

® Pazarin aktivasyon islemleri bakimindan toplam biyukligine iliskin olarak Vodafone'un Kamuoyu

Aydinlatma Platformu (KAP) bilgilerine dayali olarak verdigi (.....) rakami kullaniimistir. Turkcell ve
Avea’nin pazarin aktivasyon iglemi bakimindan toplam buyuklagine iliskin Kurumumuza sunduklari
tahmini rakamlari ise sirasiyla (.....) ve (.....).
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‘ Avea Anahtar Bayi ‘

(131) Tabloda belirtilen rakamlar, Turkcell tarafindan sahaya goénderilen anketlerin sonuglarina

gore derlenen piyasa kaynakli tahminlere dayanmaktadir. Vodafone’dan YTSN’lerde
Vodafone Urun ve hizmetlerinin sunulma durumu hakkinda bilgi alinamamasinin yani sira
Avea’nin konuya iliskin verdigi bilgiler Turkcell’den alinan bilgilerden farkhlagmaktadir.
Avea’dan 13.04.2012 tarih ve 3292 sayi ile alinan bilgilere gére yazinin tarihi itibariyle tim
YTSN’ler icinde tesebbusun (.....) ASN’si, (.....) anahtar bayisi bulunmaktadir. 28.05.2012
tarih ve 4474 sayil yazi ile alinan bilgilere gore, Mayis 2012 itibariyle ise (.....) ASN ve
(.....) Avea anahtar bayi ayni zamanda YTSN olarak faaliyet gostermektedir. Avea’nin
verdigi kesisen nokta sayilarina gore Turkcellin verdigi kesisen nokta sayisinin daha
yuksek olmasinin rekabetc¢i acidan daha kati bir degerlendirmeye goéturece@i savindan
hareketle Turkcell rakamlari temel alinmistir.

(132) Ancak, sadece sayisal kapamanin degerlendiriimesi konunun tam olarak incelenebilmesi

acisindan vyeterli degildir. Turkcell’den alinan bilgilere gdére, 505 TiM adayr YTSN'de
gerceklestirilen Turkcell aktivasyon islemi sayisi (.....)'dir. Asagidaki tabloda, 505 YTSN'nin
TIM statiisiine gegirilmesiyle aktivasyon iglemleri bakimindan pazarin ne kadarlik bir
bélumunun rakip tesebbuslere kapanacagi gosterilmistir.

Tablo 10: Aktivasyon islemleri Bakimindan Kapanma Oranlari o

TiM Adayi 505 YTSN

Toplam Aktivasyon Sayisi

Vodafone Aktivasyon Sayisi

Avea Aktivasyon Sayisi

Kapanma (%)

Vodafone igin Fiili Kapanma Orani (%)

Avea Igin Fiili Kapanma Orani (%)

(133) Tablodan gériilecedi lzere TIM adayr 505 YTSN'nin rakip operatérler igin yaptiklari fiili

aktivasyon igslemlerinden yola ¢ikilarak, aktivasyon islemleri bakimindan Vodafone pazarin
(.....); Avea ise pazarin (.....) tekabul eden satis noktalarini kaybetmis olacaklardir. 505
TIM adayr YTSN'de yapilan rakip aktivasyon iglemlerinin az sayida olmasiyla baglantili
olarak rakip firmalar igin fiili kapanmanin olduk¢a dusuk oranda oldugu goérulmekle birlikte,
daha dogru bir degerlendirme igin bu noktalarin tim aktivasyon islemlerinden aldiklari
payin, diger bir deyisle bu noktalarin aktivasyon islemleri bakimindan gugclerinin dikkate
alinmasi gerekmektedir. Nitekim Avea ve Vodafone igin potansiyel olarak bu noktalar
tumuyle kaybedilmis olmaktadir. Konu bu agidan degerlendirildiginde pazarda yapilan tim
aktivasyon islemlerinin (.....) s6z konusu 505 YTSN uUzerinden yapildidi, dolayisiyla
rakiplere kapanacak pazar payinin (.....) oldugu anlagiimaktadir. Eski durumla yeni durum
arasindaki salt (.....) puanlik kapanma orani farkinin, rakiplerin de aktivasyon bakimindan
bagli pazar paylarinin ¢ok dusik olmadigi dikkate alinarak, eski durumla yeni durum
arasinda rakip tesebbuslerin pazarda faaliyet gosterebilirlikleri Gzerinde énemli bir etkiye
sahip bulunmadigi ileri surulebilecekse de konunun tam olarak degerlendirilebilmesi
acisindan Turkcell'in badli pazar payi ile bagl pazar payinda ortaya ¢ikacak artigin birlikte
g6z 6nunde bulundurulmasi gerekmektedir. Kapama etkisinin dlgulmesinde dikkate alinan
diger unsurlarla birlikte bu degerlendirme ilerleyen bolimde yapilmistir.

? Vodafone’un bu konuda herhangi bir bilgi vermemis olmasinin yani sira, Avea’nin verdidi tim YTSN’lerde
2011 yili itibariyle yapilan Avea aktivasyon sayisina ((.....)) iligkin verinin, Turkcell'in bu sayiya ((.....)) iliskin
verdigi bilgi ile biyik olgiide 6rtiismesi nedeniyle TiM adayr 505 YTSN'nin rakip aktivasyon sayilari
konusunda Turkcell verilerine dayaniimistir.
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(134) Diger yandan nihai hizmet/satis noktalarinin ayni zamanda operatorlere aracilik hizmeti
sunduklari ve bu hizmet karsiliginda cesitli prim/tcret gelirleri elde ettikleri dikkate
alindiginda, noktalarin bu hizmetin saglayicisi olarak gugclerinin prim gelirleriyle dlgtimesi
ve bir anlamda operatorlere verdikleri aracilik hizmeti bakimindan pazar paylarinin
belirlenmesi mumkundudr. Asagida bu veriler tablolagtiriimistir.

Tablo 11: Nihai Hizmet/Satis Noktalarinin Prim Gelirleri ve Bu Bakimdan Pazar Paylari

Munhasir Nokta Prim Kazanci (TL) Prim Bakimindan Pazar Payi (%)
TIM (-....) (-....)
505 YTSN (Turkeell) (.....) (-ennr)
Vodafone Shop (.....) (-ennr)
AlM (-....) (-....)

(135) Tablodan goruldugu Uzere, mevcut durumda Turkcell, operatdrlere sunduklari aracilik
hizmeti bakimindan pazar payi (.....) olan nihai hizmet satis noktalarini kendine baglamis
durumdayken, Vodafone igin bu oran (.....); Avea igin (.....).

(136) 505 YTSN’nin TiM statiisiine gecirilmesinin ardindan Turkcell’in aktivasyon islemleri
bakimindan bagl pazar payi (.....)den (.....)a c¢ikacaktir. Ayrica bu islem sonucunda
Turkcell aracilik hizmeti bakimindan bagladigi (.....) pazar paymina (.....)"° eklemis
olmaktadir.

(137) Kapama oranlarinin hangi seviyede olmasi halinde pazarin rakiplere kapanmasi riskinin
ortaya ¢iktigi konusunda genel kabul gérmus tek bir orandan bahsetmek mumkun degildir.
“Dikey Anlagmalara lliskin Kilavuz’a gére pazar kapama etkisinin rakiplerin tek marka
anlasmasi uygulayan saglayicidan dnemli Ol¢glide klguk oldugu hallerde ortaya gikmasi
olasiligi artmaktadir.

(138) Bununla birlikte, rakiplerin etkin bir sekilde faaliyet gostermeleri bakimindan pazardaki satis
noktalarinin ne kadarina ihtiya¢ duyacaklari ve alternatif ya da yeni dagiticilar bulmalarinin
kolay ya da zor olmasi kapama riskinin belilenmesinde éneme sahip olmasi nedeniyle her
vakanin kendi kosullarina gore degerlendiriimesi esastir. Giris engelleri kapama etkisinin
degerlendiriimesinde dikkate alinan 6énemli bir unsurdur. Rakip tesebbusler bakimindan
yeni ya da alternatif hizmet/satis noktalarinin bulunmasinin goérece kolay oldugu
durumlarda pazarin kapanmasindan bahsetmek mimkin olmayacaktir. Nitekim belli bir
munhasirlik dizenlemesinden pazarin dnemli (material) bir kismi etkilenmis olsa bile, bu
durum tek basina pazarin rakiplere kapandidi anlami tasimamaktadir. Degerlendirme
bakimindan 6nemli olan ikinci bir unsur, bu rakiplerin yeni ya da alternatif dagiticilara
ulasabiliyor olup olmadiklaridir. Farkli formdaki dagiticilarin bulunabilmesi, mevcut
dagiticilarin arzi artirmalari, yeni dagiticilarin pazara girmelerinin saglanmasi gibi
yontemler bu amagla rakipler tarafindan kullanilabilecektir.

(139) Toptan ticaret seviyesine gore perakende ticaret seviyesinde pazar kapama etkisinin
ortaya ¢ikmasinin ¢ok daha olasi oldugu kabul edilmektedir. Nitekim perakende ticaret
seviyesinde saglayicilarin sadece kendi Urunlerini satmak Uzere perakende magazalar
acmalari c¢ogunlukla mumkin olamamaktadir. Tesebbuslerin alternatif satis noktalar
bulmalarini kisitlayan ve giris engeli yaratan bu durumu agiklamak Gzere, Pepsi Cola’nin
Coca Cola karsisinda kendi Urunlerini sattirmak amaciyla yeni bakkal, bufe, market turi
satis magazalari agcamayacak olusu Ornek olarak verilebilecektir. Ancak nihai UrGnlerin

' Avea tarafindan YTSN'lere prim 6demesinde bulunulmadigi ifade edilmistir. Vodafone tarafindan ise
konuya iligkin bir veri sunulamamigstir. Bu nedenle bu oranin hesaplanmasinda ilgili noktalara Turkcell’in
6dedigi prim tutari kullaniimistir.
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tuketiciye sunuldugu birgok pazarda gegerli olan bu durum, GSM Urlin ve hizmetlerinin
perakende seviyede sunumunda farklilagmaktadir.

(140) GSM Uriin ve hizmetlerinin gok bliyiik bir baliminin tiiketiciye ulastinldigi TiM, Vodafone
Shop, AiM, YTSN, Vodafone Silver, ASN, TSN, VSN tiirli nihai hizmet/satis noktalarinin
sadece GSM urun ve hizmetlerini sunmak Uzere agilabilen satis noktalari oldugu kanisi
bulunmaktadir. Bu satis noktalarinda cihaz ve aksesuarlarinin da satisinin yapildigi
g6zlenmekle birlikte, bu faaliyetler cogunlukla nokta igin ek kazang¢ saglamaya yonelik tali
faaliyet niteligi tasimaktadir. Diger yandan Avea’nin verdigi ASN ve SN grubu satig
noktalari icin ana faaliyet alaninin GSM faaliyeti olmayabilecedi, bu noktalarda cihaz
satiginin én planda olabilecedi yénindeki bilgilerin gegerliligi varsayilsa dahi, TiM,
Vodafone Shop ve AiM’lerin sadece GSM (irlin ve hizmetlerini sunmak (izere agilabilen
magazalar olduklari agiktir. Bu durum, rakiplerin yeni ya da alternatif satis noktalari bulma
olanaklarinin degerlendiriimesinde 6nemli bir baglangi¢c noktasi olmakla birlikte, tek basina
yeterli degildir.

(141) Nitekim, pazarin kapanmasi riski, ozellikle, rakip tesebbuslerin pazardaki bir musterinin
(ahcinin) tum talebi igin rekabet edemedikleri durumda ortaya ¢ikmaktadir. Bir rakibin
bireysel olarak bir muisterinin tim talebi igin rekabet edememesi, ilgili tesebblsin
musterilerin talebinin en azindan belli bir bolumu i¢in vazgecilmez bir ticaret ortagi olmasi
(6rnegin, ilgili tesebbustn drinunin bulundurulmasi zorunlu Urdn “must stock” niteliginde
olmasi) ya da rakiplerin kapasite sinirlariyla karsi karsitya olmalari nedeniyle musterinin en
azindan talebinin belli bir bolumunun mutlaka ilgili tesebbusten karsilanmasinin gerekmesi
gibi unsurlardan kaynaklanabilmektedir. Eger pazarda rakip tesebbusler her bir misterinin
tum talebi igin esit kosullarda rekabet edebiliyorlarsa, belli bir tesebbusin tek marka
uygulamasinin etkin rekabete zarar vermesi ihtimali azalmaktadir.

(142) Konu bu agidan deg@erlendirildiginde, dncelikle operatorlerin minhasir nitelikte olan nihai
hizmet/satis noktalari ile munhasir temelde galismayan YTSN, ASN ve Vodafone Silver
turi noktalar da dahil alt bayi kanali arasinda bir ayrim godzetmek gerekmektedir.
Operatérler ile minhasir temelde c¢alisan TiM, Vodafone Shop ve AIM tiirii nihai
hizmet/satis noktalarina, operatorler tarafindan kira, personel, dekorasyon, tabela,
teknolojik donanim konularinda yatirim yapilmaktadir. Bu yatirrmlarin yani sira muanhasir
nihai hizmet/satis noktalarinin kontdr ve 6n 6demeli/ffaturali SIM kart satislarindan elde
ettikleri kazang ve primlerin disinda, Ozellikle operator adina yaptiklari islemlerdeki prim
gelirleri, alt bayi kanalinda yer alan noktalara gore daha fazla sayida iglemle
yetkilendirilmelerinden 6tluru, bu kanala goére ¢cok daha ylUksektir. Dolayisiyla, bir yandan
operatorler tarafindan yapilan yatirimlarin noktanin maliyetlerini hafifletmesi, diger yandan
¢ok daha fazla gesitlilikte islem yetkilerinin prim kazanglarini artirmasi, munhasir nitelikteki
nihai hizmet/satis noktalarinin tek bir operatérin tGrtn ve hizmetlerini sunuyor olsalar bile,
surdurulebilir bir 6l¢cedi yakalamalarini sagladigi anlasiimaktadir.

(143) Halihazirda Vodafone'un (.....) miinhasir Vodafone Shop; Avea’nin (.....) minhasir AiM ile,
Turkcell'in minhasir TiMlerine yakin sayilardaki minhasir noktalar ile galisiyor olmalari,
bu noktalarin karl bir sekilde faaliyet gosterebilmeleri icin mutlaka Turkcell ile galisma ya
da birden fazla operator ile galisma gerekliliklerinin olmadiginin gdstergesidir. Dolayisiyla
belli bir nihai hizmet/satis noktasini munhasir statlye almak Uzere her U¢ operatorin de
rekabet etme imkaninin bulundugu; Turkcellin bu agidan mudnhasir nihai hizmet/satis
noktalari igin vazgecilmez bir ticari ortak olmadigi kanaatine variimistir.

(144) Bununla birlikte konu, Vodafone Silver ve ASN’ler gibi nihai hizmet/satis noktalari da dahil
alt bayi kanall agisindan ele alindiginda, ayni degerlendirmeyi yapmak zorlagmaktadir. Bu
noktalar da munhasir nihai hizmet/satis noktalari gibi ana faaliyetleri GSM urun ve
hizmetlerini sunmak olan noktalardir. Alt bayi kanalindaki noktalar ¢ogunlukla ti¢ GSM
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operatoruyle iligkili is ve islemler disinda bu operatdrlerden bagimsiz olarak GSM cihazi
ticaretiyle de ugrasmaktadir. Diger yandan, her ne kadar ilk yatirirm maliyetleri ve igletme
giderleri agisindan alt bayi kanalindaki noktalarin faaliyet gdsterebilmek ic¢in katlanmalari
gereken maliyetler minhasir noktalara goére dusuk olsa da, YTSN, Vodafone Silver ve
ASN’ler gibi, operatorler tarafindan, salt satis noktalarina kiyasla daha genis yetkiler
verilmis olan noktalar da dahil alt bayi kanalina yapilan yatirrmlar hem g¢esit hem de tutar
olarak munhasir noktalara yapilan yatinmlara gére sinirh dizeyde kalmaktadir. Ayrica, alt
bayi kanall minhasir bayi kanalina gére ¢ok daha az sayida islemle yetkilendirildiginden,
bu noktalarin ortalamada prim gelirlerinin de minhasir noktalara gore dusuk olacagi agiktir.
Dolayisiyla, operatorlerin GSM hizmetleri pazarindan aldiklari pay da dikkate alindiginda,
alt bayi kanalindaki nihai hizmet/satis noktalarinin sadece Vodafone ya da sadece Avea
urin ve hizmetlerini sunarak sudrdurdlebilir bir ol¢cedi yakalamalari munhasir nitelikteki
noktalara gére ¢ok daha zor gérinmektedir.

(145) Vodafone ve Avea’dan, yeni ya da alternatif nihai hizmet/satis noktalari bulmanin her bir
hizmet/satis noktasi turl bakimindan kolay ya da zor yanlarina iliskin aciklamalari
istenilmistir. 11.04.2012 tarih ve 3231 sayili Vodafone bilgi yazisinda konuya iligkin
asagidaki acgiklama yapilmistir:

“Bu soruya minhasir ve ¢ok markali kanal bazinda ikili bir cevap verecegiz. Miinhasir
kanal (Shop) bulmakta sorun yasamazken, kagit lizerinde ¢cok markali ancak fiili olarak
hékim operatérle miinhasir ¢alisan kanallarda sikinti yagsanmaktadir. Bunun ilk sebebi
pazardaki hakim operatériin faaliyetini ylritmenin abone sayisi ve pazar pay! dikkate
alindiginda daha karli olmasi ve bundan da énemlisi rakibin sirketimiz Griinlerini satmak
isteyen noktalara yénelik zorlayici uygulamalaridir. Karl oldugu bir satis faaliyetini yitirmek
istemeyen satig noktasi, rakiple ¢alismama riskini gbéze almadigi igin girketimiz Uriin ve
hizmetlerini satmaktan kolaylikla vazgecebilmektedir” .

(146) Rakip tesebbuslerin yeni nihai hizmet/satis noktalari bulmalarinin kolayligi ya da zorlugu
bakimindan belirtimesi gereken diger bir nokta ise, Avea’nin 2011 yilinda yaptigi
yatirimlara iliskindir. Avea Bireysel Satis Direktori’nin Avea 2011 Yili Degerlendirme
Toplantisi’nda yaptidi agiklamalara gore, distribtutor yapisini degistiren Avea 2011 yilinda
AiM’lerde %30 biylyerek (.....) olan magaza sayisini (.....)e ¢ikarmis, ASN denilen
munhasir olmayan kanalda ise (.....) bin olan bayi sayisini %100 artis ile (.....) binlere
getirmigtir.

(147) Perakende dlzeyde pazara giris engelleri ve baglantili olarak rakip tesebbuslerin yeni ya
da alternatif satis noktalari bulmalarinin kolayhdi ya da zorlugunun degerlendiriimesinde
turlerine gore nihai hizmet/satig noktalarinin ilk yatirirm maliyetleri ile isletme giderlerinin de
incelenmesinde fayda bulunmaktadir. Hem ilk yatirrm maliyetleri (emlak araciligi,
dekorasyon ve yapi masraflari, POS vb. i¢in bloke tutar, ilk cihaz stok) hem de isletme
giderleri (kira, personel gideri, diger giderler) operatdr tarafindan karsilanan yatirrm ve
destek unsurlarini icermemekte, hizmet/satis noktasi tarafindan karsilanmasi gereken
maliyet ve giderlerden olusmaktadir.

Tablo 12: Nokta Turlerine Gére ilk Yatirim ve isletme Gideri Tutarlari (TL)

Muanhasir YTSN ve Muadilleri TSN ve
Nokta Muadilleri
ik Yatinm Tutari (TL) 85.000-110.000 20.250-33.000 8.000-15.000
Aylik Isletme Gideri Tutar (TL) 19.500-32.000 6.000-7.100 3.750-4.000

(148) Yukaridaki tabloda operatorlerden alinan bilgiler gergevesinde, ortalama olarak nokta ttrleri
bazinda nokta tarafindan karsilanmasi gereken ilk yatirrm maliyetleri ile ayhk igletme
giderleri aralik dahilinde sunulmustur. En fazla ilk yatinrm maliyetine ve igletme giderine
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katlanmak durumunda olan munhasir noktalarda bile ortalamada ilk yatirrm maliyetinin 85
ila 110 bin TL aralhidinda; isletme giderlerinin ise 19,5 ila 32 bin TL arahdinda oldugu
gorulmektedir. Ancak bu rakamlar her grup nokta tird igcinde ortalama bir nokta igin gegerli
olup, magazanin konumuna, buyukligune, ¢alistirilan personel sayisina vb. bagl olarak
Ozellikle isletme giderleri olmak Uzere yapilmasi gereken harcamalarin artmasi ya da
azalmasi s6z konusu olabilecektir.

(149) Bu alanda faaliyet gosteren nokta sayisinin fazlaligi ve perakende noktalarin pazara giris
ve cikislarinin son derece yogun oldugu g6z onunde bulunduruldugunda, sermaye
yeterliliginin bir giris engeli olarak ortaya ¢ikmadigi anlasiimaktadir. Dolayisiyla, yukaridaki
tabloda verilen ilk yatirrm tutarlarinin GSM hizmetlerini perakende dlizeyde sunan
nihai/hizmet satis noktalari igin pazara giriste “Gnemli diizeyde bir sermaye ihtiyaci” olarak
nitelendirilemeyecegi, bu anlamda bir giris engelinden bahsedilemeyecegi gorulmektedir.

(150) Diger yandan buraya kadar yapilan degerlendirmelerde sadece minhasir olan kanal ile
munhasir olmayan alt bayi kanalinin dikkate alindiginin vurgulanmasinda fayda
bulunmaktadir. Operatorler tarafindan kullanimi her gecen gun artan elektronik zincir
marketler ve zincir gida perakendecileri, operatorlerin kimi hizmetlerinin tlketicilere
ulastinldigr diger satis noktalari arasinda yer almaktadir. Bakkal, market, bife, benzin
istasyonu gibi satis noktalari ise TIM, YTSN ya da TSN tirii noktalara alternatif
olugsturamayacak olmakla birlikte kontdr satigi bakimindan operatorlerin  Grinlerinin
bulunurlugunu ve yayginhgini artirmaktadir.

- Rakiplerin Maliyetinin Artirlimasi Bakimindan Degerlendirme

(151) Rakibin maliyetini artirma, bir tesebbusin kendi maliyetlerini ylkseltmeksizin ya da gorece
daha az yukselterek mevcut ya da potansiyel rakiplerinin maliyetini artirma stratejisi olarak
tanimlanabilecektir.

(152) Nihai hizmet/satis noktalarinin GSM operatoérlerinin adina yaptiklari islemler bakimindan
operatorlere aracilik hizmeti sagliyor olmalarindan dolayr girdi saglayicisi olarak
degerlendiriimeleri mimkinddr. Dolayisiyla, somut piyasa bakimindan operatorlerin bir
anlamda belirli girdi saglayicilarini kendilerine baglamalari s6z konusudur. Bu noktada
Turkcell’in, rakiplerinin bir anlamda girdi maliyetlerini ylUkselterek onlarin faaliyetlerini
zorlastirip zorlastirmadiginin belirlenmesi gerekmektedir. Literattirde yer alan bilgilere gore,
hakim durumdaki bir firmanin rakiplerinin girdi maliyetlerini, sinirh miktardaki bir girdiyi
intiyacindan fazla satin alarak (asiri alim) ya da 6nceden kendine ayirarak artirmaya
tesebbus etmesi olasidir. Nitekim bu durumda baglanmayan girdi saglayicilari rakip
tesebbuslere sunduklari girdinin fiyatini artiracaklar, bu durum da rakiplerin maliyetinin
yukselmesine yol agacaktir.

(153) Ancak bu etkinin ortaya c¢ikabilmesi icin girdi saglayicilarinin faaliyet gosterdikleri piyasaya
(6rnegimizde GSM hizmetlerinin perakende duzeyde sunuldugu piyasaya) girisin kisitli
olmasi ya da mevcut saglayicilarin arzi artirma olanaklarinin sinirli olmasi gerekmektedir.
Ancak bu durumda geriye kalan girdileri kullanmak, hizmetlerden yararlanmak durumunda
kalan rakiplerin maliyetleri dolayisiyla da Urunlerinin fiyatlari ylkselmis olacaktir. Asagida
Turkcellin ihtiyacindan fazla sayida noktayl kendisine baglayip baglamadigi, minhasir
noktalarinin sayisini artirmasinin kendi maliyetlerini rakiplerine kiyasla ne dlgude artirdigi
ve nihai hizmet/satig noktalarinin sundugu hizmet bakimindan giris engelleri, mevcut arzin
artinlamamasi nedenlerinden dolayr bir kisithligin  s6z konusu olup olmadidi
degerlendirilmigtir.

(154) Mevcut dosya bakimindan ise Turkcell’in ihtiyacindan fazla sayida nihai hizmet/satig
noktalarini kendine baglayarak rakiplerinin maliyetini ylkseltip yukseltmedidi sorusu
gundeme gelmektedir. Nitekim cevabi yazisinda Avea Turkcell’in dagitim kanalina yonelik
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stratejileri nedeniyle operatorlerin gereginden fazla minhasir nokta ile c¢alismak
durumunda kaldiklarini, bunun da toplam refahi olumsuz etkiledigini ifade etmektedir. Bu
nedenle déncelikle, Turkcellin bagvurusuna konu 505 nihai hizmet/satis noktasini TiM
statlsune gecirmesinin ihtiyacindan ¢ok daha fazla noktayr kendine baglamaya calistigi
anlamina gelip gelmediginin degerlendiriimesi gerekmektedir. Asagidaki tabloda 2011 yili
itibariyle operatdrlerin minhasir nokta bagina abone sayilari sunulmaktadir.

Tablo 13: Operatdrlerin Minhasir Nokta Basina Abone Sayilari

Abone Sayisi Minhasir Nokta Sayisi Minhasir Nokta Bagina

Abone Sayisi
Turkeell 34.530.000 1.100 31.391
Vodafone 18.030.000 (.....) (.....)
Avea 12.760.000 (.....) (.....)

(155) Tablodan da anlagildigi Gzere, U¢ operatdr arasinda minhasir nokta basina en fazla abone
sayisi bulunan tesebbus Turkcell’dir. Bu durum, abone sayisina oranla en az sayida
munhasir noktaya sahip olan tesebblsiun Turkcell oldugunu gdstermekte, dolayisiyla
Turkcell’in, intiyacindan fazla sayida noktayl kendine baglayarak pazari kapamaya ya da
rakiplerinin maliyetini yUkseltmeye calismaktan ziyade munhasir nokta yayginhgi
bakimindan rakiplerini yakalamaya calistigini dustndiarmektedir. Turkcell'in rakiplerinin
YTSN'lere nufuz edemedikleri, dolayisiyla YTSN’lerde rakiplerin Turkcell kadar guglu
olmadiklari ve baglantili olarak Turkcell’in gok daha az sayida minhasir noktaya ihtiyag
duydudu, ya da rakiplerin ¢ok daha fazla sayida minhasir nokta ile ¢alismak durumunda
kaldiklari varsayilsa bile, TIM+YTSN ve muadilleri ile TIM+YTSN+TSN ve muadillerinden
olusan nokta sayilari bir batln olarak dikkate alindiginda, her iki grupta da Turkcell rakipleri
karsisinda abone sayisina oranla en az nihai hizmet/satis noktasi bulunan tesebbustur.

(156) MUnhasir nihai hizmet/satis noktalarinda gerceklestirilen aktivasyon islemleri ve diger
abonelik islemleri agisindan da konu degerlendirildiginde, Turkcellin munhasir nokta
basina en fazla islem yapan tesebbls konumunda oldugu anlasiimaktadir. Asagidaki
tabloda operatorlerin 2011 yili itibariyle minhasir noktalarinda gergeklestirdikleri ortalama
aktivasyon islemleri sayisi ile ortalama aktivasyon ve diger abonelik islemlerinden olugsan
ortalama toplam iglem sayilari sunulmaktadir.

Tablo 14: Operatorlerin Minhasir Nokta Bagina Aktivasyon islemi ve Toplam islem Sayisi

Minhasir Nokta Basina Minhasir Nokta Basina

Aktivasyon Islemi Sayisi Toplam Iglem Sayisi
Turkcell (.....) (.....)
Vodafone (.....) (.....)
Avea (....) -

(157) Tablodan da goruldigu GUzere, her Ug¢ operatdr icin de munhasir nokta basina en fazla
aktivasyon iglemi gerceklestiren tesebbls Turkcell’dir. Diger abonelik islemleri de dahil
toplam islem sayisinda ise Vodafone ile karsilastirildiginda, Turkcell’in yine minhasir nokta
basina daha fazla islem gercgeklestirdigi goriimektedir. Diger bir deyisle Turkcell, Ug
operator icinde abone sayisina ve islem hacmine gore ortalamada en az sayida muanhasir
nihai hizmet/satis noktasina sahip tesebbls konumundadir.

(158) 2008 yilindan bu yana GSM hizmetleri pazarinda ortaya ¢ikan numara tasinabilirligi, 3N’ye
gecis ve ara baglanti Ucretlerinin dismesi gibi gelismeler, GSM operatoérlerinin yeni
hizmetleri devreye almalari, tarife gesitliliginin artmasi, gecis maliyetlerinin azalmasi gibi
sonuglariyla islem cgesitliliginin ve sayisinin artmasinda énemli rol oynamistir. 2011

" Avea diger abonelik islemlerinin sayisina iliskin bilgiyi Kurumumuza sunamadigindan tesebbiisiin toplam

islem sayisina ulasmak mumkin olmamistir.
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verileriyle yaklasik (.....) TiM’lerde gergeklestirilen Turkcell'in diger abonelik islemlerinin
sayisinin, 2008 yilindaki (.....) milyon seviyesinden 2011 yilinda yaklasik G¢ katlik bir
artigla (.....) milyona ulastigi anlasiimaktadir. Bu gergevede, Turkcellin yeni minhasir
noktalara ihtiyag duymasinda, islem sayisindaki artisin, daha 6énce deginildigi Uzere
Turkcellin abonelerine sundugu hizmet kalitesinden tlketicinin duydugu memnuniyetin
dismesinin ve rakiplerin is hacimleriyle orantili olarak Turkcell’e gore ortalamada daha
fazla munhasir noktaya sahip olmalarinin yarattigi dezavantajin etkili oldugu kanisi
bulunmaktadir. Dolayisiyla, Turkcellin TiM sayisini artirmak istemesinin rakiplerin
maliyetini yukseltme amaci disinda gerekgelendirilebildigi, ayrica konunun rakiplerine gore
ortalamada daha az sayida munhasir noktaya sahip olan Turkcell'in rakiplerinin rekabetini
kargilama yonunun de bulundugu anlasiimistir.

(159) Diger yandan, rakiplerin maliyetinin yuUkseltimesi kavrami tanimi geredi tesebblsun
guttigu strateji sonucunda maliyetlerinin hi¢ artmamasini ya da rakiplerinin maliyetlerine
gore daha az artmasini gerektirmektedir. Nitekim, eger hakim durumdaki bir firma, kendi
maliyetlerini yUkseltmeksizin, kiguk rakipleri tarafindan kullanilan bir girdinin bu
tesebblslere maliyetini ylUkseltebiliyorsa, denge fiyati kiguk firmalarin marjinal
maliyetlerindeki artis kadar yUkselmis olacak ve en énemlisi hakim durumdaki firmanin arz
ettigi miktarda bir degisme olmazken, kuglk firmalarin arz miktarlari dusecektir. Ancak
daha gergekgi bir varsayim olan hakim durumdaki firmanin da belli maliyetlere katlanmasi
gerektigi varsayimi altinda, rakiplerin maliyetini yuUkseltme stratejisinin, karli bir strateji
olabilmesi igin, rakiplerin maliyetlerini, hakim durumdaki firmanin maliyetinden daha fazla
artirmasi gerekmektedir.

(160) Yukaridaki aciklamalar c¢ergcevesinde oncelikle, Turkcellin yeni nihai hizmet/satig
noktalarini kendisine baglamasi sonucunda maliyetlerinde ortaya c¢ikacak artigin
rakiplerinin yeni noktalari kendilerine baglamalari halinde katlandiklari maliyetlerle
karsilastiriimasi gerekmektedir. Bu amagla, Turkcell ve rakiplerinin son ¢ yillik donemde
munhasir noktalara yaptiklari yatirrmlar ve munhasir nokta basina yatirim tutarlar ile
munhasir noktalarda son U¢ yilda gerceklestirilien aktivasyon iglemleri basina yatirm
tutarlarinin karsilastiriimasi asagidaki tabloda sunulmustur.

Tablo 15: Operatorlerin Yatirim Tutari, MUnhasir Nokta Basina Yatinm Tutari, Minhasir Nokta Aktivasyon
Islemi Basina Yatinm Tutar

Munhasir Nokta Bagina Yatirim Munhasir Nokta Aktivasyon
Yatinm Tutari (TL) Tutar (TL) islemi Basina Yatinim Tutari (TL)
Turkcell (.....) (.....) (.....)
Vodafone (.....) (.....) (.....)
Avea (.....) (.....) (.....)

(161) Tablodan goruldigu Uzere, Turkcell her U¢ operator iginde munhasir noktalari basina en
yuksek yatirnmi yapan tesebbls konumundadir. Dolayisiyla belli bir nihai hizmet/satis
noktasini minhasir TiM statiisiine gegirdiginde Turkcell ortalamada, rakiplerine gére daha
yuksek yatirrm yapmaktadir. Turkcell'in munhasir noktalarda rakiplerine gére daha fazla
aktivasyon gergeklestirdigi, dolayisiyla reel olarak bu noktalarda gergeklestirilen aktivasyon
islemi basina rakiplerine oranla daha az yatirrm yapmis olabilecedi ihtimali karsisinda
tablonun son slUtunu eklenmistir. Bu sttundan da Turkcellin minhasir noktalarda
gerceklestirilen aktivasyon islemi basina en fazla yatinm yapan tesebbls oldugu
gorulmektedir. Bu acgiklamalar c¢ergevesinde, Turkcellin madnhasir nokta sayisini
artirdiginda rakiplerine goére daha dusuk maliyetlerle karsi karsiya kalmadigi
anlasiimaktadir.
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(162) Asagidaki tabloda operatorlerin 2011 yili itibariyle minhasir nihai hizmet/satis noktalarina
operator adina yaptiklari iglemler igin ddedikleri primlerin toplami ve muanhasir noktada
gerceklestirilen islem basina prim 6demesi sunulmaktadir.

Tablo 16: Minhasir Nokta Prim Odemeleri ve Bu Noktalarda islem Basina Prim Tutarlari

Munhasir Nokta Toplam Prim Tutari Miinhasir Nokta Islem Basina Prim Tutar
(TL) (TL)
Turkcell (.....) (.....)
Vodafone (.....) (.....)
Avea (....)

(163) Tablodan gorllecegi Uzere, Turkcell Vodafone’a kiyasla minhasir noktalarinda yapilan
islemlerde islem basina noktaya daha fazla prim édemesinde bulunmaktadir. Turkcell’in
munhasir noktalara yaptigr yatirrmlarin rakiplerine kiyasla daha yuksek tutarli olmasinin
yani sira, islem basina bu noktalara 6dedigi primin de daha yiksek olmasinin, tesebbusun
munhasir nokta sayisini artirmasinin, rakiplerin maliyetini artirmaya yonelik bir stratejinin
parcasi olamayacagina isaret ettigi kanisi olusmaktadir. Turkcell’in minhasir nokta sayisini
artirmasi kargisinda rakiplerinin de munhasir nokta sayilarini artirmalarinin (ancak,
Turkcell mevcut durumda abone sayisina ve aktivasyon islemi sayisina gore rakiplerine
kiyasla daha az sayida munhasir noktaya sahiptir), dolayisiyla belli bir maliyete
katlanmalarinin glindeme gelebilecegi dusunulse bile, bu maliyet artisinin Turkcell
tarafindan suni bir sekilde kurgulanmig bir maliyet artigi olarak degil, rekabetin gerektirdigi
bir maliyet artisi olarak gortlmesinin yerinde olacagi degerlendirilmektedir.

(164) Diger yandan, yukarida sunulan iki tablo ayni zamanda, munhasir noktaya Turkcell’e gore
daha az yatirim yapsalar ve bu noktalarda gerceklestirilen iglemler igin ortalamada daha
dlsUk prim 6demesinde bulunsalar dahi rakip operatorlerin minhasir nihai hizmet/satis
noktalari bulabildiklerini gostermektedir.

(165) Ayrica belirtilmelidir ki, buraya kadar ele alinan rakiplerin maliyetinin yUkseltilmesi stratejisi
sonucunda rakibin maliyetinin ylkselmesi igin girdinin sinirli olmasi, girdi piyasasina giris
engellerinin olmasi ve mevcut girdi saglayicilarinin arzi artiramiyor olmalari gerekmektedir.
Girdi piyasasinda rekabetin sinirl oldugu bdylesi durumlarda, bu girdilerin saglayicilarina
uygulanacak bir munhasirligin rakiplerin girdi maliyetlerini yukselterek anti rekabetci
etkilerinin olmasi mumkun iken, ¢ok sayida mevcut ve olasi nihai hizmet/satis noktasinin
varliginin s6z konusu oldugu GSM hizmetleri alaninda bdyle bir etkinin ortaya gikmasi
zorlasmaktadir. Ayrica, mevcut durumda operatdrlerin munhasir statideki hizmet/satis
noktalarinin sahibi olan tesebbuslerin, ek noktalar/magazalar/subeler a¢malarinin (bir
anlamda arzi artirmalarinin) 6nunde de bir engel gorinmemektedir. Nitekim Turkcell
bakimindan (.....) tesebbis 1.100 TiM'in; Vodafone bakimindan (.....) tesebbis (.....)
Vodafone Shop’un; Avea bakimindan ise (.....) tesebbls (.....) AIMin kontroliini elinde
bulundurmaktadir.

(166) Diger yandan her ne kadar hem piyasanin kapatilmasi hem de rakiplerin maliyetinin
yukseltiimesi kapsaminda ele alinabilecek diger bir husus, bir tesebblsin pazardaki
alicilarin ya da saglayicilarin tamamini ya da 6nemli bir bolumunu kendisine baglamasa
bile pazarin kapanabilecegine ya da rakiplerin maliyetlerini ylkseltebilecegine isaret eden
darbogaz teorisidir. Daha 6nce de belirtildigi Uzere, mevcut dosya bakimindan minhasir
nitelikteki nihai hizmet/satis noktalarinin hem birer alici hem de birer aracilik hizmeti sunan

'2 Avea diger abonelik islemlerinin sayisina iliskin bilgiyi Kurumumuza sunamadigindan tesebbiisiin toplam
islem sayisina ulasmak mumkin olmamistir.
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saglayici olarak degerlendirilebilecedi géz 6nunde bulundurularak, konunun darbogaz
teorisi ¢cercevesinde dederlendirmesi de yapilimistir.

(167) Darbogaz teorisine gore, piyasadaki kapanma %100 olmasa da rakip tesebbuslerin
maliyetinin artmasi s6z konusu olabilecektir. Bu durum o6zellikle piyasa kapama etkisinin
ortaya c¢ikip c¢ikmadiginin dedgerlendirildigi pazardaki tesebbulslerin UrGnleri homojen
olmadiginda mumkuindur. Bir tesebbls dusuk maliyetli/ylksek kaliteli tesebbusleri kendine
baglayarak, avantajli konumdaki bu tesebbuslerle rakiplerinin is yapmasini engelleyerek
rakiplerinin maliyetini yuUkseltebilecektir. Bu noktada Turkcell'in pazardaki en iyi nihai
hizmet/satis noktalarini segerek bunlarla c¢alistigl, dolayisiyla rakiplerin daha kotu
seviyedeki noktalarla ¢aligmak durumunda kaldiklari yonundeki goruslere de yer verilmesi
gerekmektedir.

(168) TiIM statlisiine alinacak tesebbisler ticari 6zgecmis (is etigi, finansal gecmisi, is yapabilme
kabiliyeti), sermaye yeterliligi, sektdrel deneyimi, magazanin lokasyonu ve buyuklugu gibi
kriterler bakimindan degerlendirilerek secilmektedirler. Dolayisiyla, TiM statlsiine alinmak
istenen 505 YTSN'nin, iyi bir lokasyona sahip olma, finansal agidan gugcli olma ve mobil
hizmetlerin sunumunda tecribeli olma gibi dzelliklerinin bulundugu kabul edilebilecektir.

(169) Konunun deg@erlendiriimesi agisindan dncelikle belirtiimelidir ki, her tesebblsun daha etkin
oldugunu dusundugu tesebbuslerle calismay! istemesi rekabet¢i agidan istenilir bir
durumdur. Turkcell’in ticari 6zgegmisi, sermaye yeterliligi, sektdrel deneyimi, magazanin
lokasyonu ve buyudklugua gibi kriterler bakimindan degerlendirerek, GSM drin ve
hizmetlerinin sunulmasinda daha etkin oldugu kanaatine vardidi nihai hizmet/satis
noktalarini TIM statiisiine gecirmesi, bu noktalar (izerinden tiketicilere ulastirdigi triin ve
hizmetlerin kapsamini genisletmesi beklenmelidir. Nitekim normal sartlar altinda rasyonel
bir firmanin, bazi tesebbusler arasinda se¢im yapmasinin gerektigi durumda daha etkin
olan, daha etkin oldugunu deneyimledigi tesebbuslerle ticari iligkilerini genigleterek devam
ettirmek egiliminde olacagi karine olarak kabul edilebilecektir. Bu sekilde yapilan bir segim,
etkinlik artisiyla pazardaki rekabetci sirece ve tuketici refahina katki saglayacaktir.

(170) Ayrica, TiM statlsiine alinmasi planlanan 505 YTSN’nin gligleri, yukarida bu tesebblslerin
cesitli acilardan pazardan aldiklari payla, diger bir deyisle kapanacak/baglanacak pazar
oranlari ile yansitiimis durumdadir. Bu noktalarin, TIM statiisiine alinmalarinin sonucunda
kapanacak pazar oraninin Otesinde, rakiplerin pazara nufuz etmeleri bakimindan bir
darbogaz yaratacak 6nemde 6zelliklerinin bulundugu kanisi s6z konusu degildir.

(171) Diger yandan, yukarida ele alinan rakibin maliyetinin yukseltiimesi stratejisi icin de gecerli
oldugu Uzere, darbogaz teorisi ¢cercevesinde ele alinan bu rakibin maliyetinin yukseltiimesi
stratejisinin de rakiplerin gergekten maliyetlerini ylkseltmesi i¢cin baglanan piyasaya giris
engellerinin olmasi gerekmektedir. Diger bir deyisle, rakip tesebbuslerin finansal gug, is
tecrubesi, lokasyon gibi kriterler bakimindan benzer etkinlikteki alternatif ya da yeni satis
noktalarini bulmakta ciddi zorluklarla kargilasiyor olmalari gerekmektedir. Oysa ki rakip
tesebbusler de benzer kriterleri uygulayarak muanhasir noktalarini belirlemekte ve fiili
durumdan anlasildi§i Uzere bu kriterleri saglayan yeni ya da alternatif minhasir noktalar
bulabilmektedirler. Operatorlerin s6z konusu kriterleri uygulayarak aralarinda segim
yapabilecekleri is tecribesi bulunan genis bir satis noktasi havuzu mevcut oldugu gibi,
GSM hizmetlerinin perakende diuzeyde sunumunda munhasir noktalar igin bile sermaye
gereksinimi pazara giris engeli olusturacak dizeyde degildir. Ayrica rakiplerin is tecrubesi,
finansal gucu vb. gibi acgilardan degerlendirerek sectikleri ve munhasir ¢alistiklari mevcut
tesebbuslerin yeni subeler agma imkanlarinin da bulunmasi ek bir unsur olarak géz énunde
bulundurulmalidir.

(172) Ancak tim bunlardan da 6nemlisi, rakip operatorlerin daha etkin oldugunu duasundukleri
herhangi bir nihai hizmet/satis noktasini minhasir nokta statisline gecirmek amaciyla
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rekabete girismelerinin dninde bir engel godzikmemesidir. Diger bir deyisle, rakip
operatorlerin belli bir etkin nihai hizmet/satis noktasini minhasiran kendileriyle ¢alismak
konusunda ikna etme sanslari bulunmaktadir. Boyle bir dezavantaji yaratan en belirgin
unsur, rakibin noktalari kendisine bagladigi donemde rakiplerin piyasada olmamasidir ki,
somut olay bakimindan bu durumdan bahsetmek mumkuin dedgildir.

- Magaza ici Rekabet Bakimindan Degerlendirme

incelenen bagvurunun konusunu, Turkcell’in tiketiciye Turkcell Griin ve hizmetlerini sunan
munhasir nihai hizmet/satis nokta sayisini artirmasi olusturdugundan, diger bir deyisle
perakende dlzeyde faaliyet gdsteren noktalarin munhasirlastiriimasini igerdiginden
magaza igi rekabette bir azalma da glindeme gelmektedir. Magaza i¢i rekabetteki
azalmanin boyutu ve rekabet Uzerindeki etkilerinin anlagilabilmesi icin dncelikle ilgili Gran
ve hizmetlerin Ozelliklerinin ve bu Urln ve hizmetler bakimindan tuketicinin satin alma
davraniginin degerlendiriimesi gerekmektedir.

Bilindigi Uzere, bir Grln ya da hizmetin tiketicinin gelirinde azimsanmayacak bir paya sahip
olmasi ve bir kez alinan degil; tekrar tekrar alinan bir Gran niteliginin bulunmasi; ucuz, gelir
icinde dnemli bir paya sahip olmayan ve bir seferlik alinan Urtnlere gore, tlketiciyi aldigi
aranan kalitesini ve fiyatini karsilastirmaya ve arastirmaya daha ¢ok ydneltmektedir. Bu
durum, tiketicinin farkli markalar arasinda karsilagtirma yapmasini saglamasi nedeniyle
markalar arasi rekabeti olumlu ydonde etkileyen bir faktordir. Genel olarak, daha az pahali
ve bir seferlik satin alinan Urlnler bakimindan dikey kisitlarin negatif etki yaratma
ihtimalinin daha yuksek oldugu kabul edilmektedir.

GSM urin ve hizmetleri tiketicinin gelirinden dnemsenmeyecek bir pay alan hizmetler
degildir. Ayrica, tuketici Grin ve hizmetlerini kullanmayi tercih ettigi operatorli bir kez
sectiginde, ilgili hizmetler igin ilgili operatore diuzenli olarak 6demede bulunmaktadir.
Dolayisiyla, ele alinan hizmetler bakimindan tiketicinin arama ve farkli markalar arasinda
karsilastirma yapma egilimi bulunmaktadir. Nitekim c¢esitli arastirmalardan, bireysel
kullanicinin 6zellikle GSM hizmetlerinin fiyatina duyarli oldugu, ¢ekim gucu, kapsama alani,
internet hizi gibi faktorlerden kaynaklanan hizmet kalitesinin de ikinci agirliga sahip faktor
oldugu, bununla birlikte “cevredekilerin kullanmasi” unsurunun da hat tercihinde
kigumsenmeyecek bir agirliga sahip oldugu gértulmektedir.

GSM Urin ve hizmetlerinin diger bir 6zelligi ise bu hizmetlerin anlik kararlarla goraldugunde
alinan niteligine sahip hizmetler olmamasidir. GSM Urln ve hizmetleri yukarida agiklanan
Ozellikleriyle de baglantili olarak planh aligverise konu drtnlerdir. Bu durum sz konusu
hizmetler bakimindan belli bir satis noktasinda rakiplerle ayni anda bulunurlugu,
gordldigunde alinan urlnlere gore daha az dnemli kilmaktadir. Nitekim belli markali bir
ardnd almak Uzere belli bir satis noktasina giren ya da satis noktasinda bu karari veren bir
tuketicinin gelirinden dlsuk pay alan, dizenli olarak degil tek seferlik aldigi ya da
gorildigunde alinan bir Urinde, istedigi markayr o satis noktasinda bulamadiginda,
bulabildigi rakip markaya yonelmesi ¢ok daha kolaydir.

Artik numara tasinabilirliginin mamkin olmasi, tlketicinin belli bir operatérden digerine
gegisinde gecis maliyetlerini buyuk o6l¢lide azaltmig olmakla birlikte, belli bir GSM
operatorunin hizmetinden faydalanma kararini vermis tlketicinin satis noktasina
girdiginde, salt istedigi operatorin Urlnlerini bulamamasindan dolayl rakip operatdre
yonelmesi olasiligi daha dusuktir. Dolayisiyla karsilastirmanin diger tarafindaki trin ve
hizmetlere gére GSM urun ve hizmetlerinde bulunurluk yine son derece dnemli olmakla
birlikte, ayni magazanin icinde bulunurlugun saglanamamasi ilk gruptaki drtnler kadar
rakip tesebbusler i¢in dezavantaj yaratmamaktadir.
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(178) Yapilan bir arastirmaya gore, hat aliminda etkili olan faktorlerin bagsinda televizyon
reklamlari gelmekte, bunu arkadas tavsiyesi ve aile tavsiyesi izlemektedir. Magaza ici
rekabetin yansimasi olarak dugsunulebilecek faktorler olan, bayide gorulen brosurler ve bayi
yetkilisinin yonlendirmesi ise hat tercihinde etkili olan diger faktorlerdir.

(179) Diger yandan operatorlerin manhasir statideki noktalarinda, yeni bir musteriye satis,
rakipten masteri kazanmak anlamina gelen aktivasyon islemlerinin agirhdinin diger
abonelik iglemlerine gb6re daha dusuk oldugunun vurgulanmasi gerekmektedir.
Operatorlerin munhasir satis/hizmet noktalarinda verdikleri hizmetler agirlikli olarak diger
abonelik islemlerinden olusmaktadir. Rakip operatdrle rekabet anlamini tagiyan abonelik
islemleri ise bu noktalarda Turkcell icin yaklasik (.....); Vodafone iginse yaklasik (.....) ile
sinirli kalmaktadir. Diger abonelik islemleri, temel olarak, tiketicinin zaten se¢mis oldugu
operatorle ilgili is ve islemleri icerdiginden, diger bir deyisle rakip operatorler arasi bir
secimi icermediginden, bu islemler bakimindan magaza igi rekabetten bahsetmek mimkuin
goérinmemektedir.

(180) Rekabet Kurulunun 06.06.2012 sayili karari ¢ergevesinde, ¢oklu satis yapmasi dnunde bir
engel olmamasi gereken satis noktalarinin sayisinin az olmadig1 ve ozellikle Avea ve
Vodafone'un bulunurluk oranlarinin Turkcell'in ¢ok da gerisinde kalmadigi géz onune
alindiginda, magaza igi rekabette ortaya c¢ikacak azalmanin Turkcell’in 505 nihai
hizmet/satis noktasini daha TIM statlisiine gegirmesinin getirecedi olumlu etkilerden
vazgecilmesini gerektirecek dizeyde olmadigi kanaatine variimistir.

(181) Yukarida yapilan agiklamalar cercevesinde, Turkcellin mevcut TIM statiisiindeki 1.100
munhasir hizmet/satis noktasina ek olarak 505 nihai hizmet/satis noktasi ile daha yapmayi
planladigli durumda “Turkcell Extra Sézlesmesi’nin 4054 sayili Kanun’un 5. maddesinin (c)
bendindeki kosulu sagladigi sonucuna ulasilimistir.

J.6.3.2.5. Rekabetin (a) ve (b) Bentlerindeki Amaglarin Elde Edilmesi igin Zorunlu
Olandan Fazla Sinirlanmamasi

(182) Munhasirlik igceren anlagsmalarin, markalar arasi rekabete yonelik olarak getirdigi olumsuz
etkileri azaltan bir unsur, saglayicilarin bu tar anlagmalari yapabilmek igin baslangigta
birbirleriyle yogun bir sekilde rekabet etmeleridir. Ancak muanhasirlik hikmdnin sdresi
uzadikca, olumsuz etkilerdeki hafifleme de azalacaktir Rekabet Kurulu 09.07.2008 tarih ve
08-44/603-230 sayil kararinda, 2002/2 sayili Teblig'in 5. maddesinin (a) bendindeki
“aliciya getirilen belirsiz sureli veya suresi bes yili asan rekabet etmeme yukumluligunun”
Teblig ile taninan muafiyetten yararlanamayacagdir hukmanlu temel alarak, Turkcell Extra
Sézlesmesi’'nin  “Baglilik® baslikli  4.A.11. maddesinde, Turkcell Extra’larin (TIM)
s6zlesmenin imzalandigi tarihten itibaren bes yil slreyle s6zlesme kapsamindaki is ve
islemlerle ilgili olarak, sadece Turkcell’in Urln, hizmet ve servislerini satmak icin aracilik
hizmetinde bulunacaginin dizenlendigini belirtmis, bu agidan sézlesmede yer alan rekabet
etmeme hukminin makul kabul edilebilecegi sonucuna ulagmistir.

(183) Diger yandan, Ozellikle ilgili piyasanin 0Onemli bir bdliminde rekabetin ortadan
kalkmamasina iligkin baglikta olmak Uzere, yukarida vyapillan tum analiz ve
degerlendirmeler Turkcell'in mevcut durumda sayisi 1.100 olan TiM statlsiindeki miinhasir
nihai hizmet/satis noktalarina, 505 noktayi daha ekledigi durumu temel alarak yapiimistir.
Yukarida yer verilen pazarin rakiplere kapanmasi, rakiplerin maliyetinin yukseltiimesi,
magaza ic¢i rekabetteki azalma gibi analizler, munhasir statideki ve munhasir statiye
alinacak nihai hizmet/satis noktalarinin sayilarina ve pazardaki guclerine duyarh
oldugundan, Turkcell'in mevcut durumda kag TiM statiisiindeki miinhasir nihai hizmet/satis
noktasi ile galistigi ve bunlara kag¢ nihai hizmet/satis noktasini daha eklemeyi planladigi
degerlendirmenin ve ulasilan sonuglarin esasli unsurlarindan biridir.
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(184) Ayrica, Turkcellin merkezinde vyapilan incelemede alinan ve (.....) yazigsmalardan
goraldugu Uzere, burada degerlendirmeye tabi tutulan 505 nihai hizmet/satis noktasinin
niteliginden, tiriinden, faaliyet kapsamindan farkli nihai hizmet/satis noktalarinin TiM
statisiine alinmasinin glindeme gelmesi halinde, pazarin kapanmasi, rakiplerin
maliyetlerinin yUkseltiimesi vb. agilardan farkli degerlendirmelere ihtiya¢ duyulacagi da
aciktir.

(185) Bu cercevede, Turkcell'in mevcut TiM statiisiindeki 1.100 miinhasir hizmet/satis noktasina
ek olarak bagvurusuna ekli listedeki noktalarla benzer nitelik, tur ve faaliyet kapsamina
sahip 505 nihai hizmet/satig noktasi ile daha yapmay planladigi durumda, “Turkcell Extra
Sozlegmesi’nin 4054 sayili Kanun’un 5. maddesinin (d) bendindeki kosulu da sagladigi
kanaatine variimistir.

(186) Yukarida yapilan agiklamalar cercevesinde, Turkcellin mevcut TIM statiisiindeki 1.100
munhasir hizmet/satis noktasina ek olarak 505 nihai hizmet/satis noktasi ile daha yapmayi
planladigi durumda “Turkcell Extra S6zlesmesi’nin 4054 sayili Kanun’un 5. maddesindeki
tim kosullar sagladi§i sonucuna ulagilmistir. Ancak bu tespitin, TiM statiisii verilen nihai
hizmet/satis noktasi sayisinin 1.605’in Uzerine ¢gikmasi durumunda 4054 sayili Kanun’un 4.
ve 6. maddelerinin uygulanabilirligine engel olusturmadidi dikkate alinmalidir.

J.6.3.3. Bagvurunun Degerlendiriimesinde 4054 sayili Kanun’un 4 ve 6. Maddeleri
Arasindaki lligki ve Bagvurunun 6. Madde Karsisindaki Durumu

(187) Rekabet Kurulu, dnceki kararlarinda, Turkcell’in GSM hizmetleri pazarinda hakim durumda
oldugu tespitinde bulunmus, bu tespitini 06.06.2011 tarih ve 11-34/742-230 sayili kararinda
da yinelemistir. Bu nedenle, bu baslik altindaki degerlendirmeler, Turkcell'in hakim
durumunun devam ettigi varsayimi altinda yapilmigtir.

(188) Bilindigi Uzere, bir anlasmanin muafiyetten yararlanma kosullarini saglamasi ya da
muafiyetten yararlaniyor olmasi, bu anlasmanin icrasinin hakim durumun kotlye
kullanilmasi olarak degerlendiriimesine engel olusturmamaktadir. Grup muafiyetinden
yararlanan ya da bireysel muafiyet almis bir anlasma, teorik olarak sadece 4054 sayili
Kanun’'un 4. madde yasaklamasindan muaf olmakta, diger bir deyisle grup ya da bireysel
olsun muafiyetten yararlanan bir anlasmanin icrasindan dolayi hakim durumdaki tegebbuse
4054 sayili Kanun’un 6. maddesinin uygulanma imkani prensip olarak bulunmaktadir.

(189) Ancak pratikte, teorik ve prensip olarak gegerli olan bu imkan igin muafiyetin bireysel ya da
grup muafiyeti olmasina bagli olarak bir ayrim yapilabilecektir. Bir bireysel muafiyet karari,
incelenen anlasmanin 4054 sayili Kanun’'un 5. maddesindeki kosullarin tamamini
sagladiginin kabul edildigi anlamina gelmektedir. Dolayisiyla bir bireysel muafiyet karari
tesis edildiginde, ilgili anlagsmanin 6. maddeyle ilgili olan yanlarinin da dikkate alinmis
olmasi beklenmektedir. Ancak bireysel muafiyetten farkh olarak grup muafiyeti rejimi,
tanimi geregi, muafiyet kosullarinin saglanip saglanmadigina iligskin anlasma &zelindeki
bireysel bir degerlendirmeye bagli dedildir. Bir anlasmanin grup muafiyetinden
yararlanabilmesi icin sadece ilgili grup muafiyeti tebligindeki kosullari saglamasi yeterlidir.
Anlagmanin kendisi, 5. madde kosullarini saglayip saglamadigina yonelik dogrudan bir
degerlendirmeye tabi tutulmamaktadir.

(190) Literatlrde; bir rekabet otoritesinin, icrasi hakim durumun koétliye kullaniimasi halini
olusturan bir anlagsmaya bireysel muafiyet vermesinin olasi gorinmedidi, otoritenin
anlasmanin bu yonunU bireysel muafiyet kararini vermeden o6nce dikkate almasinin
beklendigi, dolayisyla fiili ya da yasal kosullarda herhangi bir degisiklik ortaya ¢ikmadigi
surece, rekabet otoritesinin, hakim durumun koétiye kullaniimasina iliskin kurallari
uygularken, bireysel muafiyet kararindaki tespitlerini dikkate almasinin gerektigi seklinde
gorusler bulunmaktadir.
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(191) Dolayisiyla, 4054 sayili Kanun’'un 5. maddesi anlaminda yapilan bir degerlendirmenin
Kanun’un 6. maddesi anlaminda yapilan degerlendirme ile tutarli olmasi gerekmektedir. Bu
tutarlilk, uygulamasi 6. maddenin ihlali anlamina gelen bir anlasmanin 5. madde
cergevesinde bireysel muafiyet alamamasi anlamina gelmektedir. Ancak hakim durumdaki
bir firmanin, sartlarin saglanmasi halinde 5. madde c¢ergevesinde muafiyetten
yararlanmasinin dninde herhangi bir engel bulunmamaktadir.

(192) Tarihsel slUregte hakim durumdaki firmalarin munhasirhiga yonelik uygulamalarina iliskin
yaklasim incelendiginde, modern ekonominin artik hakim durumdaki firma tarafindan da
uygulansa muinhasirligin per se hukuk digi sayilmasini desteklemedidi gorulmektedir.
Munhasirlik, kimi etkinliklere ulasmak icin yapilabilece@i gibi, anti rekabetci amaglarla da
uygulanabilecek bir stratejidir. Diger yandan somut olay ve pazar bakimindan
vurgulanmasi gereken onemli bir nokta, munhasir statideki nihai hizmet/satis noktalarinin
yayginhdinin GSM operatorlerinin verdikleri hizmetin kalitesinin bir unsuru oldugudur.
Nitekim mevcut operatorlerin her birinin munhasir olarak c¢alismakta olduklari nihai
hizmet/satis noktalari ayni zamanda ¢ok sayida ve cgesitte hizmetin operatorlerin adina
kullanicilara sunulmasina aracilik eden tesebbuslerdir. Minhasir temelde yapilandiriimig
nihai hizmet/satig noktalarinin varhigi ve yayginligi GSM operatorlerinin hizmet kalitelerinin
ve dolayisiyla birbirleriyle rekabetlerinin bir unsuru oldugundan, Turkcell'in TIM sayisini
artiracak olmasinin, rekabet karsiti oldugu kadar, hakkaniyetli rekabet (competition on
merits) kapsaminda de@erlendiriimesi mumkundur. Nitekim tlketiciye daha dusuk fiyat,
daha vyuksek hizmet Kkalitesinin yansimasi istendiginden, tesebbulslerin bu tir
davranislarina uygulanacak rekabet kurallarinin, hakim durumdaki firmalar da dahil tim
firmalarin, fiyat ve kalite Uzerinden rekabet edebilmelerini garanti altina almasi
gerekmektedir.

(193) Hakim durumdaki firmanin adil rekabetinin de pazarin kapanmasina yol agmasi
mumkundur. Ancak rekabet otoritelerinin odaklanmalari gereken, pazarin anti rekabetgi bir
sekilde kapanmasina yol acan davraniglar olmalidr.

(194) Dolayisiyla mevcut dosya bakimindan rekabetgi motivasyonun da bulunabilecedi bu
eylemin, hakkaniyetli rekabet kapsaminda mi yoksa rekabet karsiti bir uygulama mi
oldugunun belirlenmesinde yukarida 4054 sayili Kanun’un 5. maddesi c¢ercevesinde
yapilmis olan de@erlendirmeler ile niyet unsuru 6nem kazanmaktadir. Turkcell’in ek nihai
hizmet/satis noktalarini TIM statiisine gecirmesinde, rakiplerini diglama, rakiplerinin
maliyetlerini yUkseltme ve boylelikle rakiplerinin faaliyetlerini zorlastirma niyetinde olduguna
dair herhangi bir belge ya da bilgiye yapilan incelemelerde ulasilamamistir. Aksine;
tesebbusin konuyu Rekabet Kurumuna bildirmis olmasi, bodyle bir uygulamaya salt
rakiplerini diglamak amaciyla girismis olabilecegdi olasiligini azaltmaktadir.

(195) Mevcut bilgi, belge ve bulgular ile konuya iligkin olarak 4054 sayili Kanun’un 5. maddesi
kapsaminda yapilan degerlendirmelerde esas alinan kosullar gercevesinde; Turkcell'in TiM
statistndeki 1.100 nihai hizmet/satis noktasina 505 nihai hizmet/satis noktasini daha
eklemesinin 4054 sayih Kanun'un 6. maddesi anlaminda kotuye kullanma hali
olusturduguna dair bilgi, belge ve bulgu bulunmamaktadir. Ancak bu tespit, TIM statiisii
verilen nihai hizmet/satis noktasi sayisinin 1.605’in Gzerine ¢gikmasi durumunda 4054 sayili
Kanun’un 4. ve 6. maddelerinin uygulanabilirligine engel olusturmamaktadir.

(196) Yukarida yapilan aciklama ve degerlendirmeler uyarinca 22.11.2011 tarih ve 7989 sayili
gizlilik talepli bagvurunun TIM’lerin sayisinin artirlmasina iliskin kisimlarinin da sorusturma
aciimasini gerektirecek bir ydonunun bulunmadigi kanaatine variimistir.

3 Anti-rekabetci kapanma, tliketici zararina yol acan kapanma olarak tanimlanmaktadir.
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K. SONUC
(197) Duzenlenen rapora ve incelenen dosya kapsamina gore,

1) 22.11.2011 tarih ve 7989 sayili basvuruya konu iddialara yonelik olarak Turkcell iletigim
Hizmetleri A.S. ve Turkcell lletisim Hizmetleri A.S.'nin dagitim aginda yer alan tesebbusler
hakkinda islem yapilmasina gerek olmadigina OYBIRLIGI,

2) 24.01.2012 tarih ve 709 sayili basvuruya konu iddialara yénelik olarak Turkcell Iletisim
Hizmetleri A.S. ve Turkcell Iletisim Hizmetleri A.S.’nin dagitim aginda yer alan tesebbisler
hakkinda 4054 sayili Kanun’un 41. maddesi uyarinca sikayetin reddi ile sorusturma
acllmamasina OYBIRLIGI,

3) Turkcell'in TiM stattisiindeki 1.100 nihai hizmet/satis noktasina 505 nihai hizmet/satis
noktasini daha eklemesinin 4054 sayili Kanun’un 6. maddesi anlaminda mevcut kosullar
altinda kotuye kullanma hali olusturduguna dair bilgi, belge ve bulgunun bulunmadidina
OYBIRLIGI,

4) Turkcell'in mevcut TIM statiistindeki 1.100 miinhasir hizmet/satis noktasina ek olarak
505 nihai hizmet/satis noktasi ile daha yapmayi planladidi durumda “Turkcell Extra
Sézlesmesi’nin 4054 sayili Kanun’un 5. maddesindeki kosullari sagladigina ikinci Baskan
Prof. Dr. Metin TOPRAK'In farkli gerekgesi ve OYCOKLUGU

ile karar verilmigtir.

KARSI OY GEREKGESI
(14.06.2012 Tarihli, 12-33/922-281 Sayili Kurul Karari)

Kurulumuzca;

- Turkcell iletisim Hizmetleri A.S.’nin, Rekabet Kurulu’nun 06.06.2011 tarih ve 11-
34/742-230 sayili karari ile getirilen yikimldliiklere uymadi§i iddiasi ve ayrica TIM-2
(Turkcell lletisim  Merkezi-2) adli  yapllanma ile Mavi Nokta'lari tamamen
munhasirlastirmaya calistigi iddiasi,

- 09.07.2008 tarih ve 08-44/603-230 sayili Rekabet Kurulu karari ile muafiyet
taninan “Turkcell Extra S6zlegsmesi’nin imzalandidi satis noktalarinin sayisinin artirilacak
olmasinin 4054 sayili Kanun'u ihlal etmediginin tespit edilmesine yonelik Turkcell iletisim
Hizmetleri A.S. talebi,

-ve Basta Turkcell iletisim Hizmetleri A.S. olmak Uzere, GSM operatorlerinin
kontorlerin toptan satis fiyatina yaptiklari zamlarin perakendeci kar marijlarini disirdigu ve
hazirkartlarin Turkcell iletisim Hizmetleri A.S. tarafindan belirlenen Turkcell Dagitim
Merkezleri (TDM) disindaki TDM’lerden alinamadigi iddiasi

Uzerine yapilan degerlendirmeler sonucunda 6zetle; Turkcell iletisim Hizmetleri A.S. ve
dagitim aginda yer alan tesebbuUsler hakkinda 4054 sayili Kanun'un 41. maddesi uyarinca
sorusturma acgilmamasina; Turkcell'in TIM statisundeki 1.100 nihai hizmet/satis noktasina
505 nihai hizmet/satis noktasini daha eklemesinin, 4054 sayili Kanun'un 6. maddesi
anlaminda mevcut kosullar altinda kotlye kullanma hali olusturduguna dair bilgi, belge ve
bulgunun bulunmadigina ve Turkcellin mevcut TIM statisindeki 1.100 muanhasir
hizmet/satis noktasina ek olarak 505 nihai hizmet/satig noktasi ile daha yapmayi planladigi
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durumda Turkcell Extra Sozlesmesi’nin 4054 sayili Kanun'un 5. maddesindeki kosullari
sagladigina karar verilmigtir.

Ancak anilan kararda da yer verildigi Uzere; Turkcell'in distribUtorlerine ve bayilerine yonelik
uygulamalarinin 4054 sayili Kanun'un 4. ve 6. maddelerini ihlal ettigi iddiasina yonelik
olarak yurGtilen sorusturma sonucunda alinan 06.06.2011 tarih ve 11-34/742-230 sayili
kararimizda;

1. Turkcell'in GSM hizmetleri pazarinda hakim durumda bulunduguna,

2. Turkcell'in yeniden satis fiyatini belirlemesi iddiasina yonelik olarak 4054 sayili
Rekabetin Korunmasi Hakkinda Kanun’un 4. maddesinin ihlal edilmedigine,

3. Turkcell hakkinda ortaya konulan alt bayilerin fiili olarak munhasiriga zorlanmasi
iddialarina yonelik olarak;

a. Nihai satis noktalari ile akdedilen taahhGtnameler, bu bayilerdeki dekorasyon, tabela ve
satisa yonelik tek tip uygulamalar ve alt bayi kanalina alternatif bir organizasyonun
eklenmesine engel olunmasina yonelik uygulamalar vasitasiyla Kanun'un 6. maddesinin (a)
bendi ¢cergevesinde hakim durumun koétaye kullanildigina,

b. Bu nedenle anilan tesebblse idari para cezasi verilmesine,

4. Kanun'un 9. maddesinin birinci fikrasi uyarinca, rekabetin tesisini teminen, nihai satis
noktalari ile akdedilen taahhitnamelerin ve bu bayilerdeki dekorasyon, tabela ve satisa
yonelik tek tip uygulamalarin 4054 sayili Kanun'un 5. maddesi kapsaminda bireysel
muafiyet sartlarini saglayamayan dikey anlagmalar statistinde olduklarina; s6z konusu
taahhiatnamelerden bu hukimlerin derhal ¢ikariimasina; sézll ve fiili baskilarla nihai satis
noktalarinda rakip tabela asilmamasi, magaza dekorasyonunun tek operatdrli yansitmasi
ve bazi rakip operatdor Urin ve hizmetlerinin saglanmamasi gibi uygulamalara son
veriimesine; bu hususlarin Turkcell tarafindan dagitim kanalina etkin bir sekilde
duyurulmasina

karar verilmigtir.

Goruldugu Gzere, neredeyse 1 yil gibi kisa bir sure 6nce, Turkcell'in, GSM hizmetleri
pazarinda sahip oldugu hakim durumunu, dagitim agindaki tesebbilslere yonelik
davraniglariyla kotiye kullandigr iddialarinin incelendidi ilgili sorusturma kararinda;
Turkcellin, alt bayi kanalina ve bu kanaldaki Mavi Nokta’lara yonelik davranislariyla,
kendisinden bagimsiz, tUm operatorlerin Grlnlerini satan bir yapinin olusumuna engel
olarak ve bireysel muafiyet kapsamina girmeyen dikey anlasmalar vasitasiyla alt bayileri
fiili olarak munhasirliga zorladig! tespitlerinde bulunulmusg; bu uygulamalarla 4054 sayili
Kanun’un 6. maddesini ihlal ettiginden bahisle tesebblse idari para cezasi verilmigtir.

Bu cergevede, hakim durumda oldugu tespiti yapilan ve bireysel muafiyet kapsamina
girmeyen dikey anlagsmalar vasitasiyla bu durumunu koétaye kullandigi anlagilan Turkcell’in
sorusturma kararinin alindigi tarinten bugline konumunda bir degisiklik olmadigi ve
06.06.2011 tarih ve 11-34/742-230 sayili Kurul karari ile sonuclandirilan sorusturma
ertesinde TIM statisindeki muanhasir hizmet/satis nokta sayisinda artis yapilmasinin
muafiyet kapsaminda de@erlendiriiemeyecedi kanaati ile 4. maddede vyer verilen
Kurulumuzun ¢ogunluk kararina katilamiyorum.

Prof. Dr. Nurettin KALDIRIMCI
Baskan
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FARKLI GEREKCE
(14.06.2012 Tarihli, 12-33/922-281 Sayili Kurul Karari)

Kurulumuzca;

- Turkcell iletisim Hizmetleri A.S.’nin, Rekabet Kurulu’nun 06.06.2011 tarih ve 11-
34/742-230 sayili karari ile getirilen yikimldliiklere uymadi§i iddiasi ve ayrica TIM-2
(Turkcell lletisim  Merkezi-2) adli  yapilanma ile Mavi Nokta'lari tamamen
munhasirlastirmaya calistigi iddiasi,

- 09.07.2008 tarih ve 08-44/603-230 sayili Rekabet Kurulu karari ile muafiyet
taninan “Turkcell Extra So6zlegsmesi’nin imzalandidi satis noktalarinin sayisinin artirilacak
olmasinin 4054 sayili Kanun'u ihlal etmediginin tespit edilmesine yonelik Turkcell iletisim
Hizmetleri A.S.'nin talebi,

-ve Basta Turkcell iletisim Hizmetleri A.S. olmak Uzere, GSM operatdrlerinin
kontorlerin toptan satis fiyatina yaptiklari zamlarin perakendeci kar marijlarini distrdigu ve
hazirkartlarin Turkcell iletisim Hizmetleri A.S. tarafindan belirlenen Turkcell Dagitim
Merkezleri (TDM) disindaki TDM’lerden alinamadigi iddiasi

Uzerine yapilan degerlendirmeler sonucunda 6zetle; Turkcell iletisim Hizmetleri A.S. ve
dagitim aginda yer alan tesebbusler hakkinda 4054 sayili Kanun'un 41. maddesi uyarinca
sorusturma acllmamasina; Turkcell'in TiM statiisiindeki 1.100 nihai hizmet/satis noktasina
505 nihai hizmet/satis noktasini daha eklemesinin, 4054 sayili Kanun'un 6. maddesi
anlaminda mevcut kosullar altinda koétlye kullanma halini olusturduguna dair bilgi, belge ve
bulgunun bulunmadigina ve Turkcellin mevcut TIM statisiindeki 1.100 miinhasir
hizmet/satis noktasina ek olarak 505 nihai hizmet/satis noktasi ile daha satis yapmayi
planladigi durumda Turkcell Extra S6zlesmesi’nin 4054 sayili Kanun'un 5. maddesindeki
kosullari sagladigina karar verilmistir.

Kurulumuzun konuya iligkin olarak aldigi 09.07.2008 tarih ve 08-44/603-230 sayili
kararinda; Turkcell tarafindan “Turkcell Extra Sozlesmesi’ne iligkin olarak yapilan menfi
tespit/muafiyet basvurusunun incelendigi gorilmektedir. Turkcell ile TiM’ler (Turkcell
iletisim Merkezi, Turkcell Extra) arasinda akdedilen s6z konusu sézlesmede, TiM'in imza
tarihinden itibaren bes yil slreyle s6zlesme kapsamindaki is ve islemlerle ilgili olarak,
sadece Turkcell’in Urln, hizmet ve servislerini satmak icin aracilik hizmetinde bulunacagi
duzenlenmektedir. Kararda, bahse konu sdzlesmeye, 4054 sayili Kanun'un 5. maddesinde
sayllan sartlari tasimasi nedeniyle bireysel muafiyet taninmis ve sézlesme imzalanacak
bayi sayisina bir sinirlama getiriilmemistir. Dolayisiyla, dnceki kararimizda pazarin yapisi
geregi boyle bir sinilamaya gerek duyulmadigi gibi, bugln gelinen noktada pazardaki
rakiplerin konumlarini iyilestirdikleri ve daha rekabetci bir strecin olustugu dikkate alinarak,
nihai hizmet/satis noktasi sayisinin sinirlandiriimasina gerek olmadigi, tam tersine
sayilarinin artmasi sonucunda tuketiciye daha etkin hizmet sunumunun saglanacagi ve bu
durumun rekabeti artiracagi disuncesindeyim. Bu nedenle, 09.07.2008 tarih ve 08-44/603-
230 sayil Kurul karan ile verilen muafiyetin 1605 hizmet/satis nokta sayisi ile
sinirlandiriimamasi kanaati ile kararin 4. maddesine bu farkli gerekge ile katiliyorum.

Prof. Dr. Metin TOPRAK
Ikinci Bagkan
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