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- Huawei Telekomunikasyon Dis Ticaret Ltd. Sti.
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- KVK Teknoloji Uriinleri ve Ticaret A.S.
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- Ouno Bilisim Dagitim A.S.
Isiklar Cad. No:15/A 34750 Atasehir/istanbul

- Samsung Electronics istanbul Paz. ve Tic. Ltd. Sti.
Flatofis istanbul is Merkezi, Otakgilar Caddesi, No: 78, Kat 3, No:
B3 istanbul

- TT Mobil iletisim Hizmetleri A.S.
Gayrette Mah. Yildiz Posta Cad. No:40 Bodrum Kat Oda No:13
Besiktas/istanbul

- Turkcell iletisim Hizmetleri A.S.
Turkcell Kiiglikyali Plaza Aydinevler Mah. indéni Cad. No:20
Kiiglikyall Ofispark B Blok Maltepe/istanbul

- Vodafone Telekomunikasyon A.S.
Temsilcileri: Av. Orhan UNAL, Av. Caner K. CESIT
Gazi Umur Pasa Sok. Bimar Plaza No0:38/7-8 Balmumcu
Besiktas/istanbul
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E. DOSYA KONUSU: Huawei Telekomiinikasyon Dig Ticaret Ltd. Sti. ve Samsung
Electronics Istanbul Paz. ve Tic. Ltd. $ti.’nin filli miinhasirhga yol agan
uygulamalan ile 4054 sayili Rekabetin Korunmasi Hakkinda Kanun'u ihlal ettigi
iddiasi.

F. IDDIALARIN OZETi: Basvuruda;

Tarkiye’de cep telefonu ve akilli cihaz sektorinde sirasiyla %(.....) ve %(.....) pazar
pay! ile pazarin biiyiik bir bdlimiine hakim olan Samsung Electronics istanbul Paz.
ve Tic. Ltd. Sti. (Samsung) ve Huawei Telekomunikasyon Dig Ticaret Ltd. $ti.’nin
(Huawei) ardindan, %(.....) pazar payi ile Apple Inc’in geldigi, geriye kalan %7’lik
pazar payinin ise 23 farkli marka tarafindan paylasildigi, Samsung ve Huawei'in
klresel bazda pazar paylarinin ise sirasiyla %(.....) ve %(.....) oldugu, dolayisiyla
s6z konusu iki tesebbusun Turkiye’de akilli cihaz pazarinda sahip oldugu pazar
paylarinin, kiiresel bazda sahip olduklari paylardan yaklasik 2-3 kat fazla oldugu,

Akill cihazlarin tiketicilere ulagsmasi igin kurulan agin, cihaz uretimi, cihaz dagitimi
ve cihaz perakende satigi asamalarindan olustugu, yurtdiginda Uretilmekte olan

akilli cihazlarin Tarkiye pazarina giris strecinin, kiresel markalarin Turkiye subeleri

tarafindan cihazlarin ithalatinin yapilmasi ve bu drtnlerin dagitiminin markalarin
yetkilendirdigi distribttorlerce gergeklestiriimesi seklinde gelistigi, s6z konusu
distribUtorlerin ise Turkiye'de faaliyet gosteren mobil isletmecilerin munhasir

calistigl ve asagidaki tabloda yer verilen distribatorlerden olustugu,

Tablo 1: Mobil igletmecilerin Miinhasir Olarak Calistigi Distribitérler

Mobil isletmeci Distribiitor
Turkcell iletisim Hizmetleri A.S. (Turkcell) KVK Teknoloji Uriinleri ve Ticaret A.S. (KVK)
Turkeell Genpa Tele. ve lletisim Hiz. San. A.S. (Genpa)
Tark Tele. A.S. (Turk Telekom) Mobiltel iletisim Hiz. San. ve Tic. A.S. (Mobiltel)
Tlark Telekom Datagate Bilgisayar Malz. Tic. A.S. (Datagate)
Vodafone Tele. A.S. (Vodafone) Brightstar Tele. ve Dagitim Ltd. S$ti. (Brightstar)
Vodafone Ouno Bilisim Dagitim A.S. (Ouno)

Kaynak: Bagvuru Formu

Akillh  cihazlarin nihai tuketicilere temel olarak ulastigi kanallarin; mobil
isletmecilerin minhasir perakende satis noktalar (telekom perakendecileri),
teknoloji zincir magazalari, herhangi bir mobil igletmeci ile arasinda minhasirlik
iliskisi olmayan satis noktalari, hiper/siper marketler ve c¢evrimi¢ci magazalar
oldugu, pazardaki akilli cihaz satiglarinin yaklasik %60’lik gibi buyuk bir kisminin
mobil isletmecilerin munhasir perakende satis noktalarinda gergeklestigi, bu
durumun en dnemli sebebinin ise Bankacilik Dizenleme ve Denetleme Kurumu
(BDDK) tarafindan “Banka Kartlari ve Kredi Kartlari Hakkinda Yénetmelikte
Degisiklik Yapilmasina lliskin Yénetmelik® ile getirilen akilli cihazlarin taksitli
satiglarinin kisittanmasinin ardindan, tiketicilerin taksitli alima alternatif olarak
mobil isletmecilerin tarife/paket satislari ile birlikte duzenledikleri cihaz
kampanyalarina (kampanyali satiglar) yénelmesinin oldugu, en énemli satis kanali
konumunda olan mobil isletmeciler kanalindaki satislarin yaklasik %90-95’inin ise
yalnizca Huawei ve Samsung marka cihazlardan olustugu,

Tarkiye’de akilli cihaz sektoriunde dagitim islemini gergeklestiren s6z konusu
distributorler ve mobil isletmeciler arasinda yakin iligkilerin bulundugu ve birlikte
faaliyet gosterdikleri, distribUtorlerin tedarik edecekleri akilli cihazlara iligkin karar
surecinde mobil isletmecilerin etkisinin buyuk oldugu, distributorler ile akill cihaz
ureticileri arasinda cihaz alimina yonelik toplantilara mobil igletmecilerin de istirak
ettigi,
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Mobil isletmecilerin satis kanallarindaki siparis ve tedarik surecini kontrol altinda
tutmakta oldugu, kendi kanallarinin tedarik edecegi cihazlar icin yalnizca
kendilerinin belirledigi distribatorlerle ¢alisma sartini getirdigi, bu distributorler
disindaki firmalardan cihaz alimini yasakladigi ve yasaga uymayanlara cezai
yaptirimlar uyguladigi, bu nedenle saglam bir dagitim agi olan firmalarin dahi s6z
konusu mobil igletmecilere cihaz vermek i¢in kendi dagitim agini kullanmak yerine
mobil isletmecilerin distributort ile anlasmak zorunda birakildigl, dolayisiyla
telekom perakendecileri kanalindaki kampanyalara igtirak etmek isteyen bir cihaz
ureticisinin oncelikle distributorlerle anlagsmasi ve kampanya katilim bedeli olarak
ciddi tutarlar 6demesi gerektigi,

Mobil isletmeciler ile distribltérler arasinda olusan menfaat temelli dikey
batinlesme igerisinde Samsung ve Huawei’in, bu firmalarin fiiliyatta kendileri ile
mulnhasiran galigsmalarini saglamak icin ayri ayri satis hedefleri koydugu ve
karsiliginda sadakat/hedef indirimleri sundugu, bahse konu satis hedeflerinin
firmalarin mevcut pazar paylarinin oldukga tzerinde hedefler oldugu, Huawei’in
pazar payinin %(.....) lerde seyrettigi donemlerde telekom perakendecilerine %50
ve Uzeri satislarinin kendi markalarindan olmasi halinde satilan cihaz bedelinin
yarisina varan primler sundugu, benzer sekilde %(.....) pazar payi ile Samsung’un
telekom perakendecilerinin satiglarinin %70 ve Uzerinin kendi markalarindan
gerceklestirimesi halinde yuksek primler sundugu, bahse konu uygulamalarin
mutat bir hale gelerek fiili manhasirlik etkisi yarattigi, Samsung ve Huawei’in bu
uygulamayi tum buyuk mobil isletmecilere ve onlara cihaz saglayan distribator
firmalara uyguladig,

Samsung ve Huawei’in bazi satig noktalarina promotor adi altinda personel
destegi sundugunun tespit edildigi, resmiyette ne mobil isletmecilerin ne de bahse
konu tesebbuslerin elemani olarak gortnen bu personelin uygulamada her ikisinin
de lehine olacak sekilde satis faaliyetlerine destek verdigi, satis noktasina gelen
musgterilerle dncelikli olarak temasa gecerek musterilerin tercihlerini Samsung ya
da Huawei marka Urun almasi yonunde sekillendirdigi, promotorlerin bahse konu
cihaz ureticileri ile siki bir iligki igerisinde oldugu ve satislarla ilgili raporlama
yaptiklari, bu sayede cihaz ureticilerinin ilgili bayiye verilen satis hedeflerine
ulagma yonunde bayi tarafindan ¢caba gosterilip gosterilmedigi hakkinda bayileri
denetim altinda tutmalarina imkan vererek pazardaki fiili minhasirligin sirmesinin
saglandigi, bu promotorlerin ayni zamanda teknoloji zincir magazalarinda da
faaliyet gosterdidi,

Samsung ve Huawei’in en 6nemli satis kanallarinda uyguladidi birtakim dikey
kisitlamalar ile diger cihaz Ureticileri icin satis kanallarinin kapanmasina yol acgtigi,
satis kanalina girmenin mumkin olmasi halinde ise telekom perakendecileri
tarafindan gercgeklestirilen taksitli satisa imkan veren kampanyalara dabhil
olamayan cihazlarin telekom perakende kanali igerisinde tercih edilme
ihtimallerinin  dustugl, kampanyalara dahil olan cihazlarin ise telekom
perakendecileri tarafindan “Cok Satanlar Standi” olarak tabir edilen temel ilgi
noktalarinda sergilenerek 6zel olarak pazarlandigi ve musterilerin bu cihazlara
yonlendirildigi, fiiliyatta mobil isletmecilerin taksit imkani sunan ana
kampanyalarinin cogunda Samsung ve Huawei marka urun kullanmakta oldugu,
boylece tuketicilerin diger cihazlari tercih etme imkanini engelledigi,
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- Akilli cihaz ureticileri Samsung ve Huawei’in, normal reklam faaliyetleri diginda
mobil igletmeciler icin de yuksek reklam butcesi ayirdigi, bahse konu markalarin
pazarda fiili minhasirliga yol agan uygulamalari bu bitgceyle destekledidi,

- DistribUtorlerin kampanya harici satiglari i¢in cihaz tedarikini kampanyali satiglar
icin tedarik edilen cihazlarla birlikte gergeklestirdigi ve mobil igletmecilerin
kampanyali satiglar icin tercih ettigi cihazlarin kampanyasiz satislarda da 6n plana
cikmakta oldugu, Samsung ve Huawei'in kampanyal satiglari baglamak Utzere
mobil igletmecilere uyguladiklari dikey kisitlar, indirimler ve fiili minhasirliklar ile
kampanyali olmayan cihaz satislarini da etkiledigi ve bu sayede satislarin bulylk
cogunlugunun bu iki firma tarafindan yapilmasini sagladigi,

- Samsung ve Huawei’in paralel fiili minhasirliga yol agan s6z konusu davranislari
sonucu pazar paylarinin arttigi, 2017 yilinda pazar pay! %(.....) olan Samsung’un
ve %(.....) olan Huawei'in, 2019 yilinda pazar paylarinin sirasiyla %(.....) ve
%(.....)a yukseldigi, 6zellikle pazara yeni girmis olan Huawei'in bahse konu
agresif politikalari uygulamaya koymasi ve Samsung’un benzer sekilde karsilik
vermesi sonucunda iki firmanin toplam satiglar bazinda %(.....) varan pazar
payina ulastigi,

- Sikayet konusu uygulamalar sonucunda fiyat-kalite kargilastirlmasinda oldukca
cazip Urunlere sahip olan diger Uretici firmalarin en énemli satis kanallarindan
diglandigi ve bdylece tuketici tercihlerinin sinirlandirildigi,

- Tuketici tercihlerinin kisitlanmasi sonucu, teknolojik gelisime yapilan yatirimlarin
karsihgini tercih edilme olarak alamayacak olan pazar oyuncularinin AR-GE
motivasyonlarinin azaldidi, diger Uretici firmalarin Grlnlerini daha rekabetci sartlar
altinda sunsalar dahi satis kanallarina alinmadiklarindan hizmet kalitelerini
arttirmak veya fiyatlarini distrmek gibi rekabet odakl gayretlerden uzaklastiklari,

- Fiili mUnhasirlik sonucu olusan ilave marka guct Huawei ve Samsung’u diger
kanallardaki alicilarin algilarinda bir adim one tagidigi, boylece zincir marketler
basta olmak Uzere diger satis kanallari hem s6z konusu tesebbuslerin dogrudan
uyguladigi birtakim dikey kisitlamalara hem de telekom perakendecileri
kanalindaki baskin dikey kisitlamalarin yansimali etkilerine maruz kaldig,

- Samsung ve Huaweiin pazardaki s6z konusu uygulamalarinin 4054 sayili
Rekabetin Korunmasi Hakkinda Kanun’un (4054 sayili Kanun) 5. maddesinde
sayllan muafiyet kosullarini saglamadigi

ifade edilmigtir.

G. DOSYA EVRELERI: Rekabet Kurumu kayitlarina 12.07.2019 tarih ve 4630 say ile
giren bagvuru iizerine hazirlanan 30.07.2019 tarih ve 2019-2-022/ii sayil ilk inceleme
Raporu, 07.08.2019 tarihli Rekabet Kurulu (Kurul) toplantisinda goérusulerek, 19-28/433-
M sayi ile 6narastirma yapilmasina karar verilmistir. ilgili Kurul karari tizerine hazirlanan
19.11.2019 tarih, 2019-2-022/OA sayil Onarastirma Raporu gérisllerek karara
baglanmistir.

H. RAPORTOR GORUSU: ilgili raporda dort raportér tarafindan; énarastirma yapilan
tesebbusler hakkinda 4054 sayili Kanun’u ihlal edip etmediklerinin tespiti amaciyla
Kanun’un 41. maddesi kapsaminda sorusturma acilmasi gerektigi belirtilirken; raportor
Emircan AKSAKAL tarafindan sorusturma agilmasina gerek olmadigi ifade edilmistir.
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|. INCELEME VE DEGERLENDIRME

Onarastirma kapsaminda, Samsung, Huawei, TT Mobil iletisim Hizmetleri A.S. (TT
Mobil), Turkcell, Vodafone, KVK, Genpa, Mobiltel, Datagate, Ouno, Brightstar’da ve bayi
konumunda olan Arslanlar Grup Gida Telekom San. ve Tic. Ltd. $ti. (Arslanlar) ile
Teleses Magazacilik Tic. A.S.’de (Teleses) yerinde incelemeler yapiimistir.

Dosya kapsaminda taraflardan bilgi talebinde bulunulmus olup, tesebbuslerden gelen
cevabi yazilar gesitli tarihlerde Kurum kayitlarina girmistir. Buna ilaveten Vatan Bilgisayar
San. ve Tic. A.S., Media Markt Turkey Ticaret Ltd. Sti., Teknosa i¢ ve Dis Ticaret A.S.,
Casper Bilgisayar Sistemleri A.S. (Casper), Apple Teknoloji ve Satis Ltd. Sti. (Apple),
Vestel Beyaz Egya San. ve Tic. A.$. (Vestel), Oppo Turkey Telekomunikasyon Ltd. $ti.
(Oppo) ve Xiaomi Teknoloji ve Satis Ltd. Sti.’den (Xiaomi) de bilgi talebinde
bulunulmustur. Anilan bilgi taleplerine cevabi yazilar muhtelif tarihlerde Kurum kayitlarina
girmigtir.

Ayrica gizlilik talepli basvuru sahibi ile ve gizlilik talepli Uguncu taraflar ile Rekabet
Kurumunda, bir diger gizlilik talepli G¢lincl tarafla ise tele-konferans yoluyla gérismeler
yapilmigtir.

l.1. Hakkinda Onarastirma Yiiriitiilen Tesebbiisler
[.1.1. Huawei Telekomiinikasyon Dig Ticaret Ltd. Sti. (Huawei)

Huawei; bilgi iletisim teknolojileri, altyapi ve akilli cihaz saglayicisi olarak faaliyet
gOstermektedir. Sirketin ortaklik yapisina bakildiginda %99,9 ile Huawei Technologies
(Netherlands) B.V. ve % 0,1 ile Huawei Technologies Cooperatief U.A.’nin pay sahibi
oldugu gorulmektedir.

1.1.2. Samsung Electronics istanbul Paz. ve Tic. Ltd. Sti. (Samsung)

Cep telefonu, tablet, beyaz esya ve televizyon satigi alaninda faaliyet gostermekte olan
Samsung’un sermayesinin tamami Samsung Electronics B.V. sirketine aittir.

1.1.3. TT Mobil iletisim Hizmetleri A.S. (TT Mobil)

TT Mobil, Aycell Haberlesme ve Pazarlama A.S. (Aycell) ve is-Tim Telekomiinikasyon
A.S.nin (Aria) 19.02.2004 tarihi itibariyla TT-TIM iletisim Hizmetleri A.S. (TT&TIM) adi
altinda birlesmeleri sonucu resmen faaliyetine baslamistir. Birlesmeden sonra Aria ve
Aycell markalarinin TT&TIM catisi altinda varligini korudugu kisa bir dénemi takiben
23.06.2004 tarihi itibanyla “Avea” markasi, bu iki markay!r temsilen piyasaya
sunulmustur. 15.10.2004 tarihinde “TT&TIM”in ticari unvani “Avea lletisim Hizmetleri
A.S.” olmustur. 2018 yili itibariyla ise bu unvan “TT Mobil iletisim Hizmetleri A.S.” olarak
degistirilmistir. TT Mobil'in hisselerinin tamami Turk Telekomunikasyon A.$.’ye (Turk
Telekom) aittir.

1.1.4. Turkcell iletisim Hizmetleri A.S. (Turkcell)

Turkcellin faaliyet konulari “GSM-Pan Avrupa Mobil Telefon Sistemi” ihalesinde
ongorulen is ve hizmetler ile 406 sayili Telgraf ve Telefon Kanunu’na aykiri olmamak
uzere her tirlG telefon, telekominikasyon ve benzeri hizmetler ve IMT-2000/UMTS
hizmet ve altyapilarina iligkin yetkilendirme kapsamindaki faaliyetler olarak belirlenmigtir.
Turkcell istirakleri araciigiyla Ukrayna, KKTC, Belarus, Hollanda ve Almanya’da da
faaliyette bulunmaktadir. Bununla birlikte, 2006 yilinda kule ve altyapi hizmetleri sunmak
Uzere Turkcell'in %100 istiraki olarak Kule Hizmet ve isletmecilik A.S. (Global Tower)
kurulmustur. Halka acik bir sirket olan Turkcell’in %51 oranindaki hissesi Turkcell Holding
A.S ye aittir.
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[.1.5. Vodafone Telekomiinikasyon A.$. (Vodafone)

Vodafone, 24.05.2006 tarihinde Telsim Mobil Telekomlnikasyon Hizmetleri A.S.’nin
Vodafone Grubu’na dahil olmasi sonucunda Turkiye'de faaliyetine baslamis olup,
kurumsal ve bireysel kullanicilara yonelik ses ve veri hizmetleri sunmaktadir. Vodafone,
Bilgi Teknolojileri ve iletisim Kurumu (BTK) diizenlemeleri cercevesinde; sabit telefon,
internet servis saglayiciligi, altyapi isletmeciligi, uydu haberlesme ve sanal mobil sebeke
hizmetlerini sunabilecek sekilde yetkilendirilmistir. Vodafone’un tim hisseleri Vodafone
Holding A.S.’ye (Vodafone Holding) aittir. Vodafone Holding, %99,96 hissesine sahip
olan Vodafone International Holdings B.V.’nin kontroll altinda bulunmaktadir.

1.1.6. KVK Teknoloji Uriinleri ve Tic. A.S. (KVK)

Mobil iletisim Urlnleri satis ve satis sonrasi hizmetleri sektoriinde faaliyet gosteren KVK;
Samsung, Apple, Huawei, General Mobile, LG, Sony, Vestel, Casper, Reeder, Alcatel,
ZTE, Fluo, HP, Asus gibi markalarla calismakta ve ana faaliyet alani cep telefonu
distribUtorligu olmakla birlikte operator drinlerine iliskin satis ve satis sonrasi
hizmetlerini de sunmaktadir. Ayrica Turkcell yetkili distribltori olarak da faaliyet
gOstermektedir.

1993 yilinda Cukurova Holding ve MV Holding ortakhginda kurulan KVK, halihazirda MV
Holding yonetimindedir. MV Holding telekomulnikasyon, medya, enerji, gayrimenkul ve
turizm sektorlerinde faaliyet gostermektedir.

1.1.7. Genpa Telekomiinikasyon ve iletisim Hizmetleri Sanayi A.S. (Genpa)

Erdem Grup’un sirketlerinden olan Genpa, her c¢esit cep telefonu ve mobil telefonlarin,
telefon santrallerinin, telsiz haberlesme cihazlarinin, nakil vasitalarinin, elektronik alarm
sistemlerinin ve bunlarin yedek parca ve aksesuarlarinin distribGtorlGgu faaliyetini
yurutmektedir. Ayrica Alcatel, Apple TV, Apple Watch, Apple iPhone, iPad, Beats,
Cellularline, Oppo, Panzerglass, Turkcell T Serisi, Turkcell VINN ve Xiaomi markalarina
yetkili teknik servis hizmeti vermektedir. Ayrica Turkcell yetkili distributort olarak da
faaliyet gostermektedir.

[.1.8. Ouno Biligsim Dagitim A.S. (Ouno)

1954 yilindan bu yana, insaat, telekomunikasyon, hukuk, egitim, yazilim, finans ve teknik
servis alanlarinda faaliyet gostermektedir. Alcatel, Apple, Arvento, Beats, Bilicra, Bilkom,
Casper, General Mobile, Harman, Kardon, Honor, Huawei, Jabra, JBL, LG, Nokia, Oppo,
Reeder, Samsung, Sennheiser, T-Smart, Vestel, Wiky, Xiaomi markalarinin dagitim ve
satis sonrasi hizmet faaliyetlerini ylritmektedir. Ayrica Vodafone yetkili distribtGtoru
olarak da faaliyet gdstermektedir.

[.1.9. Brightstar Telekomiinikasyon ve Dagitim Ltd. $ti. (Brightstar)

Mobil teknoloji cihazlari ile aksesuarlari pazarinda, tedarik, lojistik depolama ve nakliyata
yonelik hizmet sadlayicisidir. Vodafone vyetkili distriblGtori olarak da faaliyet
gOstermektedir.

1.1.10. Mobiltel iletisim Hizmetleri San. ve Tic. A.S. (Mobiltel)

Operator urunleri ve cep telefonu cihazlar satis ve pazarlama faaliyetlerini surdiren
Mistacoglu Grubu gatisi altinda faaliyet gésteren Mobiltel; Samsung, Apple, LG, HTC,
Sony, Huawei, ZTE, Microsoft, Lenovo, Asus, Vestel, Casper ve Blackberry markalarinin
distribGtéradur. Turk Telekom’un ¢6zum ortagi olan Mobiltel, yetkili Turk Telekom
distribatéru olarak da faaliyet géstermektedir.
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[.1.11. Datagate Bilgisayar Malzemeleri Tic. A.S. (Datagate)

Indeks Bilgisayar Sistemleri Muhendislik San. ve Tic. A.$. igtiraki olan Datagate
masaustu bilgisayarlar, dizUstu bilgisayarlar, yedekleme urinleri ve yedekleme
yazihmlarinin yani sira ana kart, mikroiglemciler, ekran ve ekran kartlari, gorsel urunler,
suruculer ve bellek drtnlerinin toptan satimi alanlarinda faaliyet géstermektedir. Apple,
Samsung, LG, Huawei, General Mobile, Reeder, Alcatel, Zyxel, Honor, Oppo marka
cihazlarin satis ve dagitimini yapmaktadir. Ayrica yetkili Turk Telekom distributoru olarak
da faaliyet gostermektedir.

|.2. Bagvuru Sahibi ve Ugiincii Taraflar ile Yapilan Goriismeler
[.2.1. Basvuru Sahibi ile Yapilan Goriisme
ilgili gdérismede dzetle asagidaki hususlara deginilmistir:

- Huawei ve Samsung ile telekom perakendecileri arasindaki dikey iligki igerisinde
uygulanan paralel davraniglarin tuketici tercihlerinin sinirlanmasina neden oldugu,

- Akl telefon satiglarina taksit sinirlamasi gelmesi sebebiyle operator satig
kanalinin on plana ¢iktigi,

- Huawei ve Samsung'un uyguladiklari prim sistemleri, tesvik, bonus vb.
uygulamalariyla pazarin takriben %70-80'lik bir kismini kapattiklari,

- Cihaz Ureticilerinin operator satis kanalina girebilmek adina zarar etme pahasina
¢ok buyuk primler 6demesi gerektigi,

- Operatorlerin cihaz ureticilerinden reklam harcamalarina katki, satilan cihaz
basina prim gibi mali destekler aldig,

- Operatorlerin ana faaliyet alanlarinin yaninda cihaz satisg faaliyetlerine de c¢ok
onem gosterdikleri,

- Operator ve bayilerin satis temsilcilerini ilgili cihazlarin satisindan elde edilen kéara
ek olarak bonus veya hedef primlerinin cihaz ureticileri ve onlarin yetkilendirdigi
ajanslar uzerinden 6dendigi,

- Akilli cihaz pazarina yeni girislerin zor oldugu,

- Hem operator hem de zincir market kanalina girebilmek, ilgili kanallarda etkin rol
oynayabilmek ve pazar pay! elde edebilmek igin ¢ok buyluk édemeler yapiimasi
gerektigi,

- Operatorlerin cihaz alim surecine iliskin 3-6 aylik planlamalar yaptigi, bu sire¢
icerisinde markalarin trunlerini operatorlere tanittigi, kampanya yapmak icin satis
fiyati Gzerinden veya satilan Urin bazinda operatérlere desteklerin verilmesi
gerektigi, distribator ve bayiye de kar marji ayrildigi, ayrica bayilere ek destekler
sunulmasinin da beklendigi,

- Ureticilerin operatérler ile yaptiklari kampanyalar ile pazar paylarini érnegin
%20’lere gikarabilmekte oldugu, ancak kampanya sona erdiginde pazar payinin
bir anda %2’lere kadar dusebildigi,

- Pazara yeni giren markalarin (Oppo, Xiaomi vb.) operatérlerde dikkate deger bir
pazar pay! elde edebilmeleri i¢cin dnemli miktarda Griin basina destek ve reklam
destegi gibi destekler vermek zorunda kaldigi, ancak bunun surdurulebilir
olmadigu,
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Anlagsmalarin operatorler ile yapildigi ancak Urin alim, satim, dagitim
asamalarinin, urin ve destek bedellerinin, operasyon surecinin distributorler
uzerinden yuratuldugud,

Bayilere belli satis hedefleri konuldugu ve vyapilan anlagsmalar sonucunda
bulunurlugu, tavsiye edilirligi artan cihazlarin tiketici tercihlerini etkiledigi,

Bayilerin, yapilan anlasma, prim, bonuslara gore tuketicileri ilgili Grunlere
yonlendirdigi, diger markalar hakkinda kotl degerlendirmeler yapilarak
tuketicilerin yanlis yonlendirildigi,

Cihaz Ureticilerinin operatér kanali disindaki diger satis kanallarinda
kampanyalarini genellikle uygulamadigi,

Halihazirda operatérden bagimsiz faaliyet gdsteren o6nemli bir distribttor
bulunmadigi,

Samsung’un satis kanallarina kendi pazar payinin Uzerinde satis hedefleri
koydugu ve bunun kargiliginda prim verdigi,

Bayilere hem cihaz Ureticisi, hem operatér hem de distribGtorler tarafindan
kampanyali cihazlar i¢in prim ve hedeflerle satig baskisi uygulandigi,

Cihaz ureticileri tarafindan da distribitére, yapilan satis asamasinda cihaz fiyati
uzerinden donem dénem Urun bazinda indirimler yapildigi

ifade edilmigtir.

1.2.2. Gizlilik Talepli Ugiincii Taraflar ile Yapilan Goriismeler

(21) Dosya kapsaminda gizlilik talepli Ggtincu bir taraf ile yapilan gérismede 6zetle asagidaki
hususlara deginilmistir:

Son dénemlerde operatér kanalinda kendi markali Grinlerinin kontrath satisinin
¢ok az miktarlarda yapildigi ve yapilan anlasmalara da operator tarafindan son
verilebildigi,

Growth from Knowledge (GfK) Raporu verilerine gore; cep telefonu satiglari
munhasir bayiler (%(.....)), zincir magazalar (%(.....)), hiper/supermarketler
(%(.....)) ve operatdr kanali Gzerinden (%(.....)) yapildigi; operatér kanalinin
yaklasik %(.....)'nun karisik magazalar, kalan kisminin ise minhasir bayiler
oldugdu,

Satislarda en blyuk pazar payinin operatorlerde oldugu ancak operatér kanalina
girmenin ¢ok maliyetli oldugu,

Samsung ve Huawei markalarinin Griin gaminin ¢ok genis oldugu ve ¢ok blylk
pazarlama yatirimlari gercgeklestirdikleri, diger cihaz uUreticilerinin bu yatinnmlara
karsilik veremedigi,

Cep telefonu satislarinin son donemlerde Ust segmentten orta ve alt segmente
kaydig,

Operator kanalinda taksit yapilmasi Uzerine zincir magazalarin da bankalarla
anlasma yaptigi ve ¢ok hizli krediler ¢ikarilabildigi,

Operator kanalina girmek adina sik sik portfdy gorismelerinde bulunuldudu,
gorusmelerde cihazlarin tanitiminin yapildigi,

Operatorlerde her markayla ayri bir c¢alisaninin ilgilendigi, Urlnlerin satisa
konulmasi igin belli sartlarin istenildigi (prim, fiyatta indirim, temlikli satiglar icin
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fonlama maliyeti ve 6denmeme riski adina ek bir Ucret), bu sartlar saglanamazsa
operator kanalina girilemedigi,

Toplantilarin operatorlerle yapildigi, toplanti sonrasi operatorlerin distributorleriyle
iletisime gecildigi, satigin distributorlere yapildigr ve onlar Uzerinden bayilere
dagitimin gercgeklestirildigi,

Bayilerin temlikli satislar sonucunda hak edisini operatorlerden aldigi,

Operatorlerin, Urtnlerini ¢cok dusuk fiyatlardan satmak istedigi ve maliyetlerin
karsilanamadigi1 durumlara gelindiginde ilgili kanala girmemenin tercih edildigi,

Zincir magazalar Uzerinden satis yapilabildigi ancak pazar pay! daha yuksek olan
operator kanalindan satis yapmanin surduralebilir olmadigi,

Kendi markalarinin zincir magazalarda yaklagik 54 promotoru bulundugu ancak
bu sayinin Huawei ve Samsung'un promotor sayisi yaninda ¢ok dusuk kaldigt,

Raflarda yer alabilmek adina %50'ye yakin indirimler yapilmasi ve ¢ok sayida
canh cihaz goénderilmesi gerektigi, tlketicilerin Urlnleri gorebilmesi ve satin
alabilmesi adina canli cihaz desteginin 6nem arz ettigi, canli cihaz uygulamasinin
satislari artirma hususunda 6nemli oldugu,

Bilindigi kadariyla piyasada reklam harcamalari butcelerinin zaman zaman
operator ve cihaz Ureticileri tarafindan birlikte karsilandigi

ifade edilmigtir.

(22) llgili dosya kapsaminda gizlilik talepli diger bir tigincl taraf ile yapilan gérismede dzetle
su hususlara deginilmigtir:

Satis kanallarinin yaklasik olarak operatorler (%40-45), retail (%25-30), hiper
marketler (%15) ve diger magazalar oldugu,

Satig kanallarina tedarikin iki yolla yapilabildigi, birinci yolun Ureticinin operatorlere
distribatorler aracihgiyla Grun ulastirmasi, diger yolun ise diger kanallara direkt
artnan ulastiriimasi oldugu,

Taksit imkaninin kalkmasiyla birlikte akilli cihaz pazarinda yaklasik %20'lik bir
kligulme yasandigi, 6zellikle yiksek segmentli cihazlardan orta ve alt segment
cihazlara yonelimin arttig,

Retail (zincir magazalar) tarafinda saglanan tuketici kredileriyle birlikte pazar
payinda bir artigin gerceklestigi,

Operator ve retail kanalinda 3500 TL ve Uzeri Urunler icin taksit imkaninin alti ayla
sinirh oldugu ve Apple'in pazar payl kaybinda en ¢ok bu durumun etkisinin
bulundugu,

Huawei'in satig kanallarina kendi markasinin satigi i¢in yuksek primler sundugu
ve bayilere bagka markalar hakkinda olumsuz ve dogru olmayan yorumlar yaptigi,

Ureticilerin operatér kanalindaki satislar igin satis fiyati (izerinden bayilere ve
operatore belli dizeyde marjlar 6dedigi,

Operatér kanalindan yapilacak taksitli satigslarda herhangi bir kampanya
gerceklestirilecekse aradaki vade farki, kampanya bedeli ve reklam
harcamalarinin Uretici tarafindan karsilandigi, ayrica bayilere de ek primler
sunulmasi gerektigi, Huawei ve Samsung'un retail magazalara ¢ok sayida
promotor yerlestirdigi ve promotérleri genellikle ajanslar Gzerinden galigtirdiklari,
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Promotodrlerin ve bayi calisanlarinin tlketiciyi yonlendirme agisindan onemli
oldugu ve satiglar etkiledigi,

Satis kanallarina teghir Grlnu verilmediginde satiglarin distigu, teshir Grtnlerinin
bedelsiz degil yari fiyatina verildigi ve bu Uranlerin temlikli satisa konu olamadigi,

Ureticiler tarafindan her operatdr bayiine 6zel sayilarda hedefler verildigi, bu
hedeflerin bayinin satiglarinin gok buayuk bir kismini kapsadigi, prim almak isteyen
bayilerin bu iki Samsung ve Huawei marka Urlnleri satmaya 6zen gdsterdidi,
baska marka almak icin gelen tuketiciyi bu iki markay! satin almaya yonelttigi,
rakip markalarin bu primler yizinden bayi kanalinda satis yapamadigi,

Samsung ve Huawei tarafindan verilen indirim, prim, bonus, hediyeler ile
¢alisanlarin bu iki markaya bagimli hale getirildigi,

2018 yili basinda uzak dogu menseili markalarin sektdre girmesiyle piyasa

yapisinin ¢ok fazla degistigi,

Reklam harcamalarina dretici ve operatorin g¢ogunlukla beraber katilim
gOsterdiqi,

Operator kanalinda temlikli satis adetlerinin artmasinda kredi kartina yapilan
taksitlerin kaldiriimasinin buyudk katkisinin oldugu,

Operator kanalinda yukarida bahsedilen bu sistemin zincir magazalar icin de
gecerli oldugu

ifade edilmigtir.

(23) Dosya kapsaminda gizlilik talepli diger bir Gglincl taraf ile yapilan gérismede 6zetle su
hususlara deginilmistir;

Akilli cihaz sektorinun hizla degisen, kar marjlarinin dusuk ve rekabetin oldukca
yogun yasanan bir pazar oldugu,

Turkiye'deki pazar yapisinin kuresel gcaptaki pazar yapisina benzemeye bagladigi,

Akilll cihaz pazarinda teknolojinin, Grun kalitesinin, yedek parca temininin ve
dogru fiyatlamanin dnemli oldugu,

Zincir kanala giriste direkt olarak bir giris bedelinin talep edilmedigi, bu bedelin
stantlarin kira bedeli, reklam bedelleri vb. yollarla 6dendigi,

Operator kanalina giriste herhangi bir olumsuz durumla karsilasiimadig,

Markanin, urunlerini oncelikle zincir marketlerde satisa ¢ikardidi, operatorlerle
kampanyalara yeni baslandigi,

Operator kanalina girmek igin operatorlere urun tanitimi ve gonderimi yapildigi,
distribUtorler araciligiyla dagitim ve satisin gerceklestigi,

Cihaz satisi icin operatorlere finansman destedi ve kampanya destegi verildidi,
bazi kampanyalarda operatdrlerle ortaklasa destek verildidi,

Alt segment drunlerde karisik (mix-mixed) kanalin son zamanlarda buyume
trendinde oldugu, operatorlerin ise pazar pay! kaybettigi,

Zincir magazalarda 320 promotorlerinin oldugu,

Operator kanalindaki satislar igin genel primlerin operatdr tarafindan bayilere
aciklandigi, ancak Uretici prim 6demelerinin distribttorler tarafindan bayilere

yapildigt,
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- Bayilerin kampanya ve primlere gore tuketiciyi yonlendirdigi, cihaz Ureticilerinden
olagan desteklerin diginda ekstra prim talep edebildigi,

- Satis temsilcilerinin trln satisinda énemli rol oynadigi,

- Urlnlerin kalitesi ve givenilirligi artmadikga prim/destek sistemiyle pazarda
rekabet edilemeyecegi,

- Urlin kalitesinin degerlendiriimesinde triin geri dénis oranlari, sikayet adedi gibi
faktorlerin etkili oldugu

ifade edilmigtir.
.3. ilgili Pazar
1.3.1. Sektére iliskin Genel Bilgiler

Cep telefonlari ve akilli cihaz satiglarini da kapsayan tuketici elektronigi sektord,
teknolojik gelismeler ve kullanici segimleri ile sekillenen dinamik bir yapiya sahiptir. Cep
telefonu ve akilli cihaz sektériniin inovasyon ile sekillenmeye uygun yapisi nedeniyle
yillar icinde pazarda lider veya onde gelen ureticiler degiskenlik gostermigtir. Akilh
telefonlarin gelisimi ve daha yaygin kullanimi ile Nokia gibi buylk klasik cihaz
ureticilerinin pazardaki yerini; Samsung, Apple ve Huawei gibi oyuncular almistir.

Global diuzlemde sektorlin inovasyon ile sekilleniyor olmasi gerek ureticiler arasi fiyat
rekabeti gudUsund artirarak tuketicilerin dusuk fiyatlara erisimini saglamakta, gerekse
yeni teknolojilerin kullanimi ve gelistiriimesi konusunda slregelen yaris ile birlikte
tuketicilerin uygun fiyata gelismis teknolojilere ve genis bir tGrln yelpazesine erigimlerini
mumkun kilmaktadir. Nitekim gectigimiz 10 yil iginde klasik cihazlardan akilli cihazlara
gegis yasandigi da gozlenmektedir.

Tarkiye’deki akilli cihaz satisi alaninda tlketici profili incelendiginde, ana tiketici kitlesi
genclerden olusmakta, tuketiciler akilli telefon satin almayi disuntrken pil dmru, ekran
Ozelligi, depolama kapasitesi, kamera ve satis sonrasi hizmet gibi hususlar belirleyici
olmaktadir. Ayrica tuketicilerin akilli telefonlari degistirme periyodu ise tahmini olarak 1
ile 3 yil arasinda degismektedir. Ote yandan, Turkiye'deki tlketiciler akilli telefon
tercihlerinde daha c¢ok fiyat ve marka bilinirligine 6nem verirken, Avrupa pazarinda fiyat
ve fayda dengesine, Asya (Cin, Hindistan vb.) ve Amerika pazarinda ise tiketicilerin
daha cok yerli markalara yoneldigi gorulmektedir.

Tuketicilerin pek ¢ok iletisim ihtiyacini kargilayan ve gunUmuzde vazgegilmez hale gelen
akilli telefonlarin tlketicilere ulasmasi igin kurulan ag, klasik pazarlarla benzer bir yapi
gOstermekte ve cihaz uretimi, cihaz dagitimi ve cihaz perakende satisi agamalarindan
olusmaktadir.

Ulkemizde akilli cihazlarin nihai tiiketicilere perakende satigi da esas olarak asagida
belirtilen satis kanallar Gzerinden gergeklestiriimektedir:

* Mobil isletmeci bayileri (Turkcell, Vodafone ve Turk Telekom)
* Teknoloji zincir magazalari (Media Markt, Teknosa, Vatan vb.),
« Karisik magazalar!

* Hiper/stuper marketler (Migros, CarrefourSA vb.)

* Cevrimici (online) magazalar (hepsiburada, n11 vb.)

1 Karisik magazalar ile kastedilen herhangi bir mobil igletmeci ile minhasirlik iligkisi bulunmayan mobil
cihaz ve telekom satig noktalaridir.
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Tuketicilerin, satin almak istedikleri akilli telefonlarin bedelini 6deme noktasinda iki
segenekleri bulunmaktadir; pesin satin alim ve taksitli (temlikli) satin alim. Ulkemizde
akilli telefon fiyatlarinin ytksek olusu ve tuketici butgesinde gérece blyulk yer kaplamasi
nedeniyle tuketicilerin buyuk gogunlugu akilli telefon alirken taksitli alim seg¢enegini tercih
etmektedir. Bu kapsamda pazardaki satislarin énemli bir kismi mobil isletmeci
bayilerinde gergeklesmektedir. Bunun en onemli sebebi ise 2014 yilina kadar akilli
cihazlar icin kredi karti ile aligverislerde taksit imkani s6z konusu iken daha sonra bu
uygulamanin BDDK’nin yaptigi degisiklikle yasaklanmasidir. 01.02.2014 tarihinde
yurarluge giren "Banka Kartlar1 ve Kredi Kartlari Hakkinda Yoénetmelikte Degisiklik
Yapiimasina iliskin Yénetmelik” ile getirilen taksitli satis kisitlamalarinin ardindan, kredi
karti ile taksitli ya da vadeli alimlarin ¢ok ylksek oranlarla gerceklestigi Ulkemizde,
tuketicilerin taksitli alim icin bagvuracaklari dncelikli yol, mobil isletmecilerin tarife ya da
paket satislari ile birlikte duzenledikleri cihaz kampanyalari olmustur. Tuketici, operator
kanalindan akilli telefonu temlikli olarak satin almak istediginde, ilgili operatorin finans
birimi tarafindan tlketiciye kredi hesabi agilmakta, ilgili kredinin taksitleri ise tlketicinin
aylik iletisim faturasina yansitilmakta ve bu sayede tiketici satin aldigi telefonun fiyatini
tipki  kredi kartina taksit uygulamasinda oldugu gibi aylik taksitler halinde
Odeyebilmekteydi. Bununla birlikte, BDDK ve Ticaret Bakanhgi tarafindan yapilan
degisikliklerle aligverigste uygulanan taksit limitleri guncellenmigtir. Yeni mevzuat
uyarinca, perakende isletmecilerce mal ve hizmet satigi sonrasi belirli bir Gcret karsihgi
borcun taksitlendiriimesi veya 6demenin ertelendigi donemler de dahil olmak Uzere
kiymetli evrak duzenlenerek veya diuzenlemeksizin gergeklestiriliecek taksitli mal ve
hizmet satislarinda taksitlendirme siresinin en fazla 12 ay olarak belirlenebilecegi
belirtiimektedir.

Bu kapsamda operatorleri etkileyen esas duzenleme, 28.11.2018 tarihinde Resmi
Gazete’de yayimlanarak yurirliige giren Perakende Ticarette Uygulanacak ilke ve
Kurallar Hakkinda Yonetmelikte Degisiklik Yapilmasina Dair Yonetmelik ile olmustur.
Yapilan degisiklik ile taksitlendirme sureleri bilgisayar, tablet ve fiyati 3.500 TL’nin
Uzerinde olan cep telefonu satislarinda en fazla 6 ay olarak uygulanacak olup fiyati 3.500
TL altinda olan cep telefonu satiglarinda taksitlendirme sidresi 12 ay olarak
diizenlenmistir. ilgili diizenlemeler sonucu taksit imkaninin sinirlandiriimasinin pazarin
daralmasina etkisinin oldugu anlasiimaktadir. Nitekim, operatorler tarafindan s6z konusu
dizenleme ile birlikte tiketicilerin orta ve alt segment cep telefonlarina yénlendigi ve
operatorlerin satislarinda dususler gerceklestigi belirtiimistir. Diger taraftan bu durum,
sadece operatorlere 6zel bir dizenleme olmayip tim kanallari (zincir market vb.)
kapsamaktadir. Kendi finans sirketi olan operatorler, mugsterilerine bu imkani finans
sirketleri aracihgiyla sunabilirken zincir marketler veya diger operatorler bankalar
araciligiyla taksitli satis yapabilmektedir.

Akilli telefon satiglarinin satis kanalina gore yillik bazdaki pazar payi verilerine asagidaki
tabloda yer verilmektedir. Tabloda, pazarda en fazla paya sahip olan satis kanalinin
operatorler oldugu, ardindan ise yaklasik %25’lik oran ile teknoloji zinciri magazalarinin
geldigi goértlmektedir.
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Tablo 2: Akilli Telefon Satiglarinin Satis Kanalari Bazinda Dagilmi (%)
2016 2017 2018 2019

Gelir Adet Gelir Adet | Gelir Adet Gelir Adet

Satis Kanallari

Geleneksel Madazalar

(miUnhasir, karma (| (! ()| Gl Genld) (-...) (-....) (----2)

magazalarin tamami)
Teknoloji Zincir Magazalari (.....) (.....) (...)] G0 (...) (.....) (.....) (.....)
Hiper/Siper Market ve Online
Satis (pazaryerleri harig)

Operatér Minhasir Satis
Kanal (o)) G G G Ge) G ) (GRS
Kan&kMaQazalaréMixed) (.....) (.....) ()] Gl Gl (.....) (.....) (.....)
Bilgisayar Agirhkh Satis
Yapan Magazalar (CSS) (o)) G G G Ge) G ) (GRS
TOPLAM 100 ~100 100 100 100 ~100 100 100

Kaynak: GfK Raporu

(32) Cihaz ureticilerinin yilik bazda akilli telefon satislari ve s6z konusu satiglardan elde
ettikleri gelire gore pazar paylarina ve pazar buyuklugune iligkin bilgiler asagidaki tabloda
yer almaktadir.

Tablo 3: Akilli Telefon Pazarinda Cihaz Ureticilerinin Satig Miktari ve Cirosu Bazinda Pazar Payi (%) ve
Pazar Buayukliagu (TL)

. 2016 2017 2018 20192
Tesebbdsler - - - -
Adet Ciro Adet Ciro Adet Ciro Adet Ciro
Huawei ) ) (o) (o) ) Col () ()
Honor (..) (..) (...) (...) (....) ol () (...)
Samsung (..) (..) (...) (...) (....) ol () (...)
Apple (..) (..) (...) (...) (....) ol () (...)
Redmi (.. (..) (...) (...) (..) ol () (...)
Vestel (..) (..) (...) (...) (..) Col () (...)
General Mobile ) ) (o) (o) ) ol e ()
Oppo (. (.. (...) (.. (..) GOl ) (..)
Casper (...) (...) (.. (.. (...) GOl (L) (..
Alcatel (...) (...) (.. (.. (...) GOl (L) (..
AsUS (..) (..) (..) (.) (..) Coal (..)
Nokia ) ) (o) (o) ) Col () (..
Mi (...) (...) (.. (...) (...) ol () (...)
Lenovo (..) (..) (...) (...) (..) ol () (...)
LG (..) (..) (...) (...) (..) ol () (...)
Sony (....) (... (...) (...) (... Col () (...
Diger (...) (...) (.. (.. (...) GOl () (...
TOPLAM () () () () () Col ) ()
g‘?z‘ﬁ“ 12.553.000 | 18.751.000 | 11.713.000 | 22.261.000 | 10.906.000 | 24.498.000 | 7.707.000 | 18.036.000
ayuklagu
Kaynak: GfK Raporu

(33) Akilli cihazlarin dretimi alaninda faaliyet gosteren yerli ve yabanci ¢ok sayida tesebbus
bulunmaktadir. Ote yandan, Samsung ve Huawei'in pazarda rakiplerine kiyasla énemli
bir paya sahip oldugu ve bununla birlikte Apple’in son yillarda pazar pay! kaybettigi
gorulmektedir. Cihaz Ureticilerin dinyadaki tahmini pazar payi verileri agsagidaki tabloda
sunulmaktadir.

2 Eylil ayina kadar olan verileri igermektedir.
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Tablo 4: Akilli Telefon Pazarinda Cihaz Ureticilerinin Kiiresel Bazda Pazar Paylarina iligkin Veriler (%)

Tesebblsler 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 20193
Samsung (e (. (veve (vene (| (... (- (-....)
Apple (e (. (veve (vene (| (. (neee (-eer)
Huawei (S (e (o (.nn (-..nr) (s (e ()
Oppo (S (e (o (.nn (-..nr) (s (e ()
Vivo (S (e (o (.nn (-..nr) (s (e ()
Sony (S (e (o (.nn (-..nr) (s (e ()
LG (S (e (o (.nn (-..nr) (s (e ()
Nokia (T (e (-on. (..... (.....) (o (..... (.....)
Diger (o) ()] G| Geen) ()] (een) ()] )
Kaynak: GfK Raporu

Yukarida yer verilen tablodan Huawei ve Samsung’un kiuresel bazdaki pazar paylarinin
sirasiyla %(.....) ve %(.....) oldugu, bu itibarla tesebbuslerin kiresel pazar paylarinin
Tarkiye'deki pazar paylarinin gerisinde kaldigi gorulmektedir. Ayrica Turkiye pazarina
yeri giren Oppo’nun kuresel bazdaki pazar payinin ise %(.....) oldugu tahmin
edilmektedir.

1.3.2. ilgili Uriin Pazan

Akillh cihazlar, teknolojik olarak klasik cihazlardan c¢ok daha ileri seviyede olup
donanimlari ve kullandiklari isletim sistemleri sayesinde birgok uygulama ve 6zelligi ayni
anda kullanmaya imkan saglamakta ve bilgisayarlar ile benzer fonksiyonlar
barindirmaktadir. Yalnizca mesaj gobnderme ve arama yapmanin diginda birgok ozelligi
de barindiran bu cihazlar gelismis mobil igletim sistemleri kullanmaktadir. Bu cihazlara
ornek olarak akill telefon, tablet, akilli saatler verilebilir. Bu kapsamda gerek klasik
cihazlar gerekse akilli cihazlar telefon aramasi yapma gibi temel iletisim 6zellikleri
bakimindan ayni amaglari barindirsa da her iki cihaz da teknolojik gelismislik farki
nedeniyle ve kullanim amaclari yonuyle birbirlerinden ayrismakta ve farkh pazarlar
olusturmaktadir.

“

ilgili Pazarin Tanimlanmasina iliskin Kilavuz’'un 20. paragrafinda *...inceleme konusu
islem, gerek (riin gerekse de cografi agidan olasi alternatif pazar tanimlari gergevesinde
rekabet acisindan endiseler yaratmiyor ya da alternatif tim tanimlar agisindan rekabeti
bozucu bir etki s6z konusu oluyorsa pazar tanimi yapilmayabilir.” ifadelerine yer
verilmektedir. Bu gercevede, dosya kapsaminda degerlendirmeler en genis haliyle “akilli
cihaz pazar” en dar haliyle “akilli telefon pazari” dikkate alinarak yapiimis olmakla birlikte
kesin bir ilgili Grin pazari belirlenmesine gerek duyulmamigtir.

1.3.3. llgili Cografi Pazar

ligili Griinler bakimindan Ulkenin herhangi bir bélgesindeki rekabet kosullarinin diger
bélgelerden farklilik géstermemesi nedeniyle dosya kapsaminda ilgili cografi pazar
“Turkiye” olarak belirlenmistir.

8 Ocak-Agustos donemine ait verileri igermektedir.
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l.4. Yerinde incelemelerde Elde Edilen Bilgi ve Belgeler
1.4.1. Cihaz Ureticilerinden Elde Edilen Belgeler
1.4.1.1. Huawei’den Elde Edilen Belgeler

Mayis 2019 tarihli KVK ve Haziran 2019 tarihli Genpa ile imzalanan son kullaniciya
satislara yonelik (sell-out) gegici destek anlasmalarinda, modeller bazinda satis hedefleri
ve adet basina destek primi belirlenmistir.

Eyliil 2019 tarihli Huawei'in sirket ici ingilizce yazismasinda, Rekabet Kanunu riskinden
kacinmak icin musterilere gonderilen duyurularda bayi alig fiyati/bayi marji ifadelerinin
tavsiye edilen bayi alis fiyati/tavsiye edilen bayi marji olarak degistiriimesine karar
verildigi belirtiimistir. Alinan karari Huawei Hukuk Musaviri onaylamis ve degisikligin
daha koruyucu ve lehlerine olacagini belirtmigtir.

Eylil 2019 tarihli Huawei'in sirket ii Ingilizce yazigmasinda, operatérlerin alti distribitéri
ile imzalanacak indirim geri 6demesi soOzlesmesi taslaklarinin c¢esitli kademelerde
onaylandigi ve imzaya hazir hale geldigi gorulmektedir. E-posta ekinde yer alan
sdzlesme taslaklarinda; satis geliri hedefi, satis hacmi hedefi, toptan satis hacmi, toptan
satis geliri verilerine gore distribGtorlere Uger aylik donemlerde 6denecek indirimin plani
duzenlenmigtir.

Vodafone Terminal Portfdy Mudura Ekim 2019°da Huawei'in Vodafone’dan sorumlu
muadarine gonderdigi e-postada, kampanyaya koymak istedikleri Huawei modelleri ve
uretici desteklerini teklif etmistir. Huawei’in katilabilecekleri modelleri ve adet bazli destek
primlerini bildirmesi Gzerine Kontratl Efsane Glnler Kampanyasi icin Huawei'in destegi
(.....) TL, Ekim Kampanyasi igin cihaz basina (.....) TL olarak belirlenmigtir.

Ekim 2019 tarihli e-postada Huawei’'in Vodafone’dan sorumlu mudurinin Vodafone’a
temlikli (.....) hedef adedi ve cihaz basina (.....) TL barindiran teklifte bulundugu
gorulmektedir. Kampanya slrecinde Huawefi'in talebi karsilayamamasi sebebiyle satis
hedefini yakalayamayan Vodafone Huawei'den hedefin (.....) binden (.....) bine
dusurulmesini ama primin gecerli kalmasini talep etmistir.

Huawei’in birlikte c¢alistigi ajans Momento’nun Bdlge Satis Mudurt, Ekim 2019'da
Vodafone Kayseri bayisine génderdigi e-postada firmaya 6zel kazang ve hedef adetlerini
bildirmistir. Anlagsmada iki kategori Uzerine hedef ve bonus tutari belirlenmigtir.

Huawei’in birlikte ¢alistigi ajans Momento’'nun Bdlge Satis Mudurt, Ekim 2019°da Sivas
Vodafone bayisine 6zel kazang ve hedef adetlerini bildirmistir. Anlasmada adet bonusu,
modellerin toplam satisina bakilarak hesaplanacak iki kategoriye ayrilmistir.

[.4.1.2. Samsung’dan Elde Edilen Belgeler

Temmuz 2019 tarihli zincir magazalardan sorumlu Samsung calisaninin sirket igi
génderdigi Ingilizce e-postadan Samsung Puan Temmuz Kampanyasi duyurusunu
paylastigi, Temmuz ayinda 182 bayiye 6zel hedeflerin atandidi, geri kalan bayilerin genel
kampanya mantigiyla degerlendirilecegdi anlasiimaktadir. Bayilere 6zel kampanyada iki
model i¢in ekstra (.....) TL bonus kurgulanmig olup, daha onceki aylarda oldugu gibi
bayilerin sattikga daha fazla bonus kazanmalarina bir kisittama getiriimemistir. Sistem
sayesinde “Huawei satiglarini bastirarak Samsung’la yer degistirmelerini saglamak” igin
bayilerin toplam prim kazanglari ile tahmini ve kademeli prim sistemleri “Huawei’den
dogal gegis dusunulerek” ve “bayileri [prim kazandik¢a] daha ¢ok satmaya sevk ederek”
yeniden tasarlanmistir.
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Belge ekinde yer alan bayilere 6zel bonus sisteminde premium segmente asagida yer
verilmistir. Bu noktada tabloda gecen “target bonus” teriminin bayilere 6zel bonus
anlaminda kullanildigi belirtilmelidir:

Premium
Grade Qty Bonus

No Bonus

No-Target Bonus 1
No-Target Bonus 2

Target Bonus 1
Target Bonus 2
Target Bonus 3

—_— |~ |~ |~ |~ |~
~— | |~ |~ |~ |~
—
~
—_— |~ |~ |~ |~ |~
P N N N N )

Samsung’un sirket ici yazismalarinin yer aldigi Eylul 2017 tarihli e-postada Samsung’un
Huawei karsisinda kan kaybediyor olmasina J7 bayi primlendirmesiyle cevap vermek
istedikleri, Huawei Urin basina (.....) TL’lik prim verirken, Samsung fiyati daha ucuz
oldugundan sikinti yagsamadiklari ancak mevcut primlendirmeler yetmediginden Huawei
aksiyonu kaynakli (.....) puan pazar payi kaybettikleri belirtiimistir. Bu nedenle yeni
primlendirmeye ihtiyag duyan Samsung tarafindan Ust bayilerin énemine binaen bu
bayilere adet bazl prim getirilmistir. Zincir magazalar yonetiminden alinan Huawei’in Ust
bayilere 06zel ekstra prim verdigi yonundeki bilgi Uzerine kademelendirmelerini
Samsung’un hacimli satislarini géz éniinde bulundurarak Huawei’nin (.....) ve (.....) TL
rekabet aksiyonuna gore tasarlamislardir. Ekim ve Kasim aylarinda yeni primlendirme ile
Huawei'yi bloklarlarsa Huawei’'nin Aralik’ta devam edemeyecedini disliinen Samsung
ekibi Ekim ay1 i¢cin 6n duyuru yaparak Huawei’'nin ivmelenen hareketini bloklayip, gelecek
ayda stoklamalarini engellemeyi amaclamaktadir. Yazismalarda her ne kadar yatirim
getirisinin %(.....) olmasi gerektigine isaret ediliyor olsa da “rekabetin yerlesmesini
onlemek icin” yeni primlendirmenin énemli oldugu vurgulanmistir.

Samsung puan Ekim kurgusunun paylasildigi Ekim 2019 tarihli e-postada, 6zel hedefli
bayilerin ayri prime tabi oldugu kurguda satis temsilcilerine de Galaxy Note 10 i¢in (.....)
TL bonus getirildigi belirtiimigtir. Gegmis performanslari ve olasi potansiyellerine gore
belirlenmis 98 bayinin bulundugu Ekim kurgusunda, cihaz basina ek prim getirilmis olup
genel duyuruda hedefli bayilerin baremlerinin yer almayacag: ifade edilmistir. Ayrica
hedefi tutturamayan 6zel bayilerin genel duyurudaki oranlardan bonus kazanacagi
belirtilmigtir.

Subat 2019 tarihli e-postadan Samsung satis ekibinin Turkcell, Vodafone ve TT Mobil’in
satis siralamasindaki ilk 300 bayinin verisini ¢ikararak ekstra (.....) TL bonusu (.....) TL’ye
ctkaran bir kurgu hazirladiklari anlagiimaktadir.

Eylil 2019da Genpa Uriin Muduri’'niin ekte pazar paylarini disiiren bayilerini
paylasarak daha bluydk montanh olanlarinda farkh bir markanin 6zel anlasmasi
olabilecegini belirttigi ve Samsung saha ekipleri araciliiyla kendileriyle 6zel olarak
ilgilenilmesini rica ettigi e-postada, bu pazar payl kaybinin hem Genpa’yi hem de
Samsung’u ciddi bigimde etkiledigi vurgulanmigtir. Bu e-posta Uzerine Samsung
Operatdr Kanali Satis Muduri saha ekibinden durumun arastirilmasini istemistir.

1.4.2. Operatorlerden Elde Edilen Belgeler
1.4.2.1. Turkcell’den Elde Edilen Belgeler

2017 yilinda Vestel & Turkcell Workshop igin hazirlanan sunumda, 2014-2017 (Ekim)
arasinda Turkcell kontrath akilli telefon satiglarinda Vestel'in payinin %(.....)'ten
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%(.....)ye kadar yukseldigi gortulmektedir. Bu zaman diliminde Turkcell ve Vestel
isbirliginde toplamda on adet kampanya yapildigi anlagiimaktadir.

Mayis 2017°’de Samsung Perakende Kanali Mudurl, Turkcell yetkililerine génderdigi e-
postada Turkcell kanalina kampanya yapmak istedigini belirterek; her bolgeden ilk ¢
magaza mudurine telefon hediyesi, her bolgeden ilk U¢ bayi sahibine SamsungPuan
Uzerinden bonus ve her bodlgeden en iyi bdlge satis yoneticisine telefon hediyesi
verilecegini dile getirmigtir. En iyiler tespit edilirken Mayis ve Haziran ayi satiglarina gore
adet bazinda (min.) ylzdesel olarak en ¢ok artis gergeklestirenlerin degerlendirilecegi
ifade edilmis ve Turkcellden kampanyaya onay istenmisgtir.

Turkcell’in onay verdigi kampanya detaylarinin paylasildigi e-postada, Turkiye'deki her
bir magazaya hedef verilecedi, hedefler gerceklestigi takdirde yizdesel olarak en ¢ok
artisi yakalayan ilk U¢ magaza mudurine hediye telefon verilece@i, bdlgedeki
magazalarin hedef toplaminin bdlge mudurd ve satis bolge ydneticisinin de hedefleri
olacagl, buna gore hedef tutturan ilk Ggun belirlenecedi ve hediye telefon verilecegi
aciklanmistir.

Turkcell Grin kategori yonetimi tarafindan satis kanallarina yapilan Kasim 2019 tarihli
duyuruda Nokia 2.2. kontratli satislarda cihaz basina (.....) TL Uretici destegi ek prim
kazanilacagi duyurulmustur.

Ocak 2018 tarihli e-postada; Turkcell'in fiyat degisikligi yapacaklari icin Casper’dan
mevcut kurgularinda Urune desteklerini artirmalarini istemesi Uzerine, Casper bu
kurgularin “lg¢ taksit bizden” kurgusuna c¢evrilmesi halinde maliyetlerinin ne olacagini
sormustur. Cevap olarak pesin fiyatina 12 ay taksit destegine devam edeceklerse
Casper’'in yeni destek tutarini saglamasini beklediklerini vurgulayan Turkcell, destek
vermeyeceklerse kurgu olmayacak sekilde fiyatlari devreye sokacaklari uyarisinda
bulunulmustur. Bunun Gzerine Casper, destek artirrmini kabul etmistir.

Haziran 2018 tarihli e-postada, Turkcell'in Vestel'den Android Go yazilimh Venus GO
modeli icin giris segmentinde etkili olacak bir teklif aldi§i; hedef adedinin (.....), Uretici
desteginin cihaz basina (.....) TL ve distributér marjinin %(.....) olacagi teklifi
degerlendirilirken Turkcell tarafindan Android GO kapsaminda ilk lanse edilen modelin
General Mobile’a ait oldugu, yagsanan stoksuzluk sorununa ragmen Mayis 2018’de (.....)
adet sattiklari vurgulanmistir. E-postadan, Vestel ile Turkcell arasinda kampanyaya
yonelik anlasmanin saglandig, ilk siparisin %75’inin kontratli satisinin gerceklestigi ve
Turkcell'in ek taahhit anlagsmasi yapmak istedigi anlasiimaktadir.

Ikinci planogram degisikligine yonelik Ekim 2018 tarihli e-postada Turkcell Vendor
Muaduara, General Mobile’in Grininun cikarihp yerine Huawei UGrininin girmesine, TRC
plus magazalarinda Kaan 2 modelinin ¢ikarilarak Samsung modelinin planograma
girmesine karsi ¢cikmis ve cihaz satis siralamasinda 14. sirada yer alan General Mobile
modeli ile portfoyde tek olan Kaan modelinden baska ¢ikarilacak daha mantikl cihazlarin
bulunacagini belirterek alternatiflerinin bulunmasini dnermisgtir.

Kasim 2018 tarihli e-postada, marka ve model bazinda urunlerin cihaz geliri ve komisyon
geliri tablolastinimistir. Birim fiyatlar su sekilde hesaplanmaktadir:

Cihaz Geliri Birim Fiyat= (Dist. Alig + Dist. Marji + Bayi Primi — Stibvansiyon - Uretici
Destegi)/ 1,18

Komisyon Geliri Birim Fiyat= Komisyon Bedeli/ 1,18

Yine komisyonla ilgili bir bagka e-postada yer alan tablolarda komisyon gelirleri kalemi
bulunmaktadir.
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Casper Satig Direktorl ile Turkcell Terminal ekibinin Aralik 2018 tarihli yazismalarinda,
Casper Via G3 modeli ile ilgili taahhut kampanyasi Uzerinde anlagtiklari, Casper’in
cihazin son kullanici fiyatini 1599 TL olarak belirledigi anlasmaya gore cihaz basina (.....)
TL Turkcell’e destek verecegi, Turkcell'in (.....) alim sartina kargilik olarak trinun ilk Ug
ay Turkcell’e munhasiran verilmesini istedigi gérulmektedir.

Ocak 2019°'da General Mobile Operator ve B2B Satig Muaduru ile Turkcell terminal ekibi
arasinda gegen yazismalara gore, General Mobile bir modeli icin Turkcell’e kampanya
teklifinde bulunmustur. General Mobile’in son kullanici fiyatini 999 TL, bayi alis fiyatini
(.....) TL ve distribttor alis fiyatini (.....) TL (%(.....) 6n karlihk) olarak teklif sundugu
cihazla ilgili olarak Turkcell; modelin isminin farkhlastirilmasini, fiyatin uygun oldugunu,
ancak distribator pesin marjinin %(.....) olmasini, (.....) adet planlamasini birlikte yapmak
suretiyle yila yaymayi talep ederek teklifi kabul etmistir. Sureg igerisinde Turkcell (.....)
adet kurgusunu fazla bulmus ve revize etmek istemistir. General Mobile’in (.....) adedin
uc ay icerisinde alinmasi ve sonrasinda adetlerin satilma hizina bagh olarak (.....)
opsiyonel adetlerin devreye alinmasi dnerisi Turkcell tarafindan kabul edilmistir.

Turkcell Terminal ekibinin Mart 2019 tarihli sirket i¢i yazigmalarindan Turkcell ile General
Mobile arasinda taahhut anlagmasina varildigi anlasiimaktadir. Taahhut kampanyasi
kapsaminda General Mobile sadece Turkcell kanalinda satiimak Uzere Turkcell’e 6zel
model Uretecek ve cihaz giris segmentinde yer alacaktir. Distribatér marjinin %(.....) ve
bayi priminin %(.....) olacagi drinde ayrica kontrat destedi olmayacaktir. General Mobile
marka alan konumlandirmasi igin cihaz basina (.....) TL destek verecek olup, taahhut
miktari (.....) olarak belirlenmigtir. Ayrica, e-posta zincirinde bulunan finansal tablolardan
Turkcell'in ilgili kampanyaya iliskin komisyon geliri kalemi de géraimustar.

Temmuz 2019 tarihli e-postadan, General Mobile ile yapilan taahhlt anlagmasi geregi
Turkcell distribGtorlerinin  almalari gereken cihazlari almamalari Uzerine General
Mobile’in durumu Turkcell’e sordugu, Turkcell Vendor Muduranian cihaz satisinin
dismesinin nedenini Samsung’'un bir modelinin kanabilizasyon (yamyamlastirma)?*
yaratmasina bagladigi, stoku satisa gevirmek igin General Mobile’in destek vermesini
rica ettigi gorilmektedir. General Mobile’in fiyatlamayi yaparken kar marjlarini minimuma
indirdiklerini belirten General Mobile Muhasebe Muduru, Urlnlerinin avantajli oldugunu
ve bayiye %(.....) k&r marji sundugunu ifade ederek, Turkcell’den taahhit anlasmasina
uyulmasi igin destek olmalarini rica etmigtir. Yine de General Mobile butgesini zorlayarak
destek olacagini  bildirmesine karsin  firsat kampanyalarinin  hazirliklari
sonuglandirildigindan, General Mobile’'in destek teklifini Turkcell sonraki aylarda
degerlendirebilecegini ifade etmistir.

1.4.2.2. Vodafone’dan Elde Edilen Belgeler

Ocak 2015'te General Mobile ile Vodafone kampanya igin toplanti yapmislar ve G¢ model
uzerinde anlagsmislardir. General Mobile, Discovery Air modeli i¢in indirimli fiyat, canli
cihaz destegi, Silver ve VDM satis kanalinda kontrata 6zel (.....) + (.....) TL ek prim
verecek olup, son kullanici fiyati 799 TL olarak kararlastiriimistir. GM Android One modeli
icin son kullanici fiyati 549 TL olarak kararlastiniimistir. Kontrath satis fiyatinin ise 499 TL
olmasi i¢in destek saglanacaktir. Ayrica Discovery modeli igin GMpuan (General Mobile
sadakat sistemi) magaza sahiplerine ve satis temsilcilerine cihaz basina (.....)ar TL prim
verilecektir. ilerleyen giinlerde Vodafone Terminal Birimi yetkilisinin, distribitori
Brightstar ve Vodafone satig ekibinin cihaz 6zelindeki al-sat karinin disik oldugunu, bayi
tarafindan kampanyanin olumsuz karsilanacagini distunduklerini, (.....) TL bayi ve (.....)

4 Yamyamlastirma: Yeni ya da benzer bir Griiniin, mevcut ve ilgili Griinlerin satig performanslari Gzerindeki
olumsuz etkisi anlamina gelen bir pazarlama terimi.
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TL calisani direkt para olarak desteklerlerse bayinin al-sat karinin %(.....)lara
yukselecegini belirtmesi Uzerine; General Mobile bayi ve distribator alis fiyatlarini 6neri
dogrultusunda guncellemisgtir.

Huawei ve Samsung’un Vodafone satis noktalarina kira butgesi desteginden s6z edilen
Aralik 2016 tarihli e-postadan, Samsung’dan doért magaza icin alti ayhk (.....) TL,
Huawei’den altt magaza igin (.....) TL destek alindigi anlagiimaktadir.

Ocak 2017 tarihli Samsung ve Vodafone arasindaki e-posta yazismasinda Samsung,
“‘cok satanlar masasi’nda en iyi (amiral) UrUnlerinin arkada konumlandiriimasindan
duyduklari rahatsizligi dile getirmistir. Tarihinde ilk defa en iyi Grlnlerinin masa arkasina
alinmasindan sikayet¢i olan Samsung, bu nedenle modelin sergilenmesini uygun
bulmamis, ancak masanin 6nline alinmasi durumunda teshir destegi verebileceklerini
vurgulamistir.

Nisan 2017’de Vodafone’'un yeni magaza kiralama bedellerini Samsung ile paylagsmasi
uzerine Samsung yetkilisi; magaza ici kiralamanin getirdigi yikiin Samsung yonetiminde
dikkat ¢ektigini, bu alanlara yapilan yatirrm butgesinin sorgulandigini, onay alinamadigini
belirterek, onay alamama riski kargisinda surekliligin saglanabilmesi icin yillik kiralama
olmasi dnerisinde bulunmustur.

Haziran 2017 tarihli e-postada, Vestel REYS modeli igin Vodafone’a fiyat teklifinde
bulunmustur. Son kullanici fiyati, bayi alig, distribator alis fiyatlarinin bildirildigi teklifte
kampanya destegi olarak canli cihaz destegi, kanal destek birimi olarak cihaz basina
ortalama (.....) TL destek primi ve Vestel pazarlama/reklam destegi onerilmigstir.
Kurlardaki degigiklik nedeniyle Vestel'in belirledigi son kullanici fiyatini yuksek bulan
Vodafone satis sansi olmayacadini vurgulayarak; pesin satistan ziyade kontratli fiyatini
destekleyebilirlerse anlasma icin devam edebileceklerini, bu fiyatta kalirlarsa cihazi yine
portféye alabileceklerini ama buylk bir kampanya sanslarinin olamayacagini dile
getirmistir. Bunun Gzerine Vestel, birka¢ pazarlik gérusmesinden sonra son kullanici
fiyatini revize etmis, ancak canl cihaz destegini disirmus ve reklamasyon destegini de
azaltmistir.

Haziran 2018 tarihli e-postada, Huawei'in iki yeni modelinin gelmesi Uzerine, mevcut
planogramda yer alan yari bedelli demo aldiklari Sony, Vestel ve LG’den birer Grinunda,
magaza gruplarina gore planogramda Huawei modellerine yer agmak i¢in “bir ondan bir
bundan” eledikleri belirtiimistir. Ekte yer alan planogram sunumunda hangi magazalarda
hangi modellerin Huawei'ye yer acmak Uzere cikarilmasinin onerildiginin soruldugu
gOrulmektedir.

Vodafone Pazarlama Ydneticisinin Temmuz 2018 tarihli e-postasinda Samsung yarisma
hedefinin (.....), General Mobile hedefinin (.....) oldugu Temmuz ay! igin Samsung
acisindan hedefle ilgili sikintilarinin olmadigi belirtilerek, General Mobile GM8 Urinu
icinse sahadan aldiklar geribildirimler aktariimigtir. GM8 ile ilgili geribildirimler su
sekildedir: i-) Samsung ve Huawei’in bayilere yapmis oldugu kampanya/kazan¢ modeli,
ii-) Samsung ve Huawei satis ekiplerinin yogun bayi ziyaretleri, iii-) General Mobile ile
ilgili bayilerin yasadigi memnuniyetsizlikler ve iv-) GM8’de yasanan sik fiyat degisiklikleri.
Agustos 2018 tarihli e-posta hak edis sisteminin nasil isledigini gostermektedir. E-
postadan distributor Brightstar'in kampanyadan hak edislerinin Vodafone ile Samsung

arasinda mutabakatla onaylandigi, Brightstarin aldigi pay onaylandiktan sonra
Samsung’un distribatére fatura kestigi anlasiimaktadir.

Ekim 2018 tarihli e-postada Vodafone’un Huawei’in dért modeli igin fiyat indirimi aldigi,
modellerin ikisinde cihaz bagina (.....) TL-(.....) TL Huawei ve Vodafone’un destek primi
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verecedi, diger ikisinde cihazlarin priminin tamaminin Huawei tarafindan desteklenecegi
anlasiimaktadir.

Ocak 2019 tarihli e-postada bolge satis yoneticisi, kendilerinin bilgisi disinda Huawei’in
bayilere stant kurdugunu, satisi artiracak her turld uygulamaya hazir olduklarini,
Huawei’in elinde butce varsa ve bolge satis yoneticilerine haber verilirse merkezden
onay alarak uygulamay: birlikte yapabileceklerini belirtmistir. Sahada yapilan
arastirmadan diger operatorlerin bayilerinde Huawei’in stant kurdugu bayi basina aylik
“yer iggal butcesi” adi altinda (.....) TL fatura kestiginin 6grenildigi bildirilmistir. Bunun
uzerine Vodafone i¢ yazismasinda, Vodafone merkeze isgaliye parasinin édenmesi
talebi ve bilgi veriimeden bu tlr uygulamalar yapilmamasi konusunda Huawei'in
uyariimasinin gorusuldugu anlagiimaktadir.

Subat 2019 tarihli, 1 Subat-30 Nisan Huawei kampanyasina yonelik e-postada sekiz
araba verildigi kampanya satis noktalarina duyurulmustur.

Nisan 2019 tarihli e-postanin ekinde yer alan Silver kampanya duyurusunda, 1 Subat-30
Nisan tarihleri arasinda kontratl Huawei cihazlar satis hedefini tutturan satis noktalarinin
uc aylik satis toplamlarina bakilacagi ve hedef gerceklestirme yluzdesine gore
hesaplama yapilacagi belirtilmigtir. Ayrim yapilmaksizin tim Huawei markali cihazlarin
satislar kampanyaya dahil edilmistir. Huawei’in satig noktalarina hedeflerini aylik olarak
verecegi kampanyaya goére magaza basi U¢ aylik toplam Huawei satisi en az (.....) adet
olmalidir. Magaza sayilarina gore yatirrmcilar (satis noktalar) dért gruba ayrilmistir.
Nokta bagsi satis adedi 75+ olanlar 1. Grup, 50-74 adet olanlar 2. grup, 35-49 adet olanlar
3. grup ve 34 ve alti olanlar 4. gruba dahildir. 1. ve 2. grupta kampanya hedef
gerceklesmesi en yuksek olan ilk Ug yatirimci birer araba kazanacakken, 3. ve 4. grupta
en yuksek gergeklestirme oranina sahip ilk yatirrmci araba kazanacaktir.

Haziran 2019 tarihli e-postada, Samsung “piyasaya hareketlilik getirmek ve toplam
Vodafone satiglarina ek getirebilmek igin agresif fiyatlama ile pozisyonlandiracaklari”
modellerinin fiyat sablonunu Vodafone’a géndermistir. Samsung, urtnleri bayilere direkt
dusuk fiyath yollayacak ve nakit satiglarda distribUtorler tavsiye edilen son kullanici
fiyatini dogrudan 799 TL olarak bayilere fatura edebilecektir. Samsung bu kurgu igin
Vodafone’'dan (.....) TL destek olmasini istemistir.

Temmuz 2019°da Samsung, Vodafone distribatoria Brightstar ile Eylul ayr “Samsung
Puan Duyurusu’nu paylasirken, bayi bazli hedefleri her bir bayinin kendi sayfasina
yansitacaklarini belirterek, distributorin genel duyuruyu bayiler ile paylasmalarini rica
etmistir. Vodafone distributorlerine gonderilen e-postayr Brightstar Vodafone ile
paylasmistir.

Temmuz 2019'da Terminal Birimi yetkilisinin yatirrmci (satis noktalari, bayiler)
gorusmelerinden topladigi geribildirimleri ve yorumlarini dile getirdigi e-postada
asagidaki ifadelere yer verilmistir:

Vo)

Agustos 2019 tarihli e-postada, Vodafone’un “Project Billionaire” kapsaminda Ureticilerin
reklam filmi butcesine katkilarinin yani sira belirli modelleriyle kampanyaya destek
olacaklari ve ek prim ddeyecekleri gorulmektedir.

Agustos 2019da Huawei, Vodafone’a 1 Eylul-31 Ekim destek kampanyasini
gondermistir. Anlasmaya gore iki ay iginde (.....) temlikli Huawei akilli telefon satilirsa
Huawei, distribatére cihaz basina (.....) TL 6demek Uzere Vodafone'un onayini
beklemektedir. Vodafone i¢ yazigsmalarindan (.....) hedefini gergeklestirmek adina kanala
Ozel duyurulacak tesvik planinin Gzerinde ¢alisildigi, buna ek olarak Huawei ekibinin de
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Agustos ayinda yaptiklari baskiya Eyluil ve Ekim’de de devam edecekleri; sevkiyat
planini Huawei ve Vodafone’un birlikte galistiklari anlagiimaktadir. Terminal DistribGtor
Yonetimi MUdurinln, aylik (.....) hedef adediyle tesvik kurgusunun tim markalarin stok
ve satisg figurleri igin kritik bir slre¢ olacagini vurgulamasi uzerine; Terminal Portfoy
Muadara birbirleriyle ayni kosullardaki bayileri gruplayip ara¢ kampanyasinda oldugu gibi
her bayiyi kendi iginde yarigtiracaklarini, o nedenle zorlayici olmayacagini dile getirmistir.

Vodafone Distribatdrt Brightstar yetkilisinin Vodafone’a gonderdigi Eylal 2019 tarihli e-
postada, yetkili Huawei'den Eylul-Ekim donemi kampanyasi i¢in ekli sozlesme geldigini
belirterek bunun Vodafone’un Huawei ile yaptigi kampanya anlasmasina uygun olup
olmadigini sormustur.

Ekim 2019 tarihli e-postada, Kagmaz Kirmizi Kasim kampanyasina Samsung focusu ile
(Vodafone’un focus ismini verdigi bir ya da birka¢ drunun 6n planda oldugu kampanya)
diger cihazlarda Uretici destekleriyle g¢ikilacagi belirtiimistir. E-postadan, Samsung’un
dort cihazla katildigi kampanyaya hazirlanirken Vodafone ekibinin kampanyayi
Samsung’a 6zel yapmayi planladigi, sonradan ek cihazlarla desteklemeye karar verdigi
anlasiimaktadir. Vodafone i¢ yazismalarinda “teklifi olanlarla kampanyayi destekleyim
ancak gorsel/poster iletisiminde sadece Samsung tekliflerini kullanalim” énerisi gelmis,
gorsellik konusunda Samsung cihazlarla ilerlenecegi, ana gorselin Samsung odakli
olacagi belirtilmigtir.

Ekim 2019 tarihli e-posta ekinde yer alan Huawei Shop Kampanyasi ile ilgili olarak, 1
Eylul-31 Ekim tarihleri arasinda kampanya kosullarini saglayan 26 yatirrmciya araba
kazanma sansi duyurulmustur. Magaza sayilarina goére dort gruba ayrilan yatirrmcilarin
hedef gerceklestirme orani en ylksek olanlari siralamaya tabi olacak ve araba primini
almaya hak kazanacaktir.

Ekim 2019 tarihli e-posta ekinde yer alan Huawei Silver Duyurusu’nda 40 yatirnmciya
Huawei markali kontrath satislarda 240 Cumhuriyet altini verilecedi gorulmektedir.
Kampanyanin 6n kosulu 1 Eylll-31 Ekim arasinda iki aylik toplam Huawei hedefini
tutturmak olup, hedef gergeklesme yuzdesine gore hesaplama yapilacaktir. Yatirimcilar
magaza sayllarina gore dort gruba ayrilmis ve satig adet limitleri belirlenmigtir. 1. ve 2.
grupta hedef gergeklesme yuzdesi en yuksek ilk 10 yatinmciya 8’er, 3. ve 4. grupta ise
4’er Cumhuriyet altini verilecektir.

Ekim 2019 tarihli Huawei BM/BSY Yarigsmasi duyurusunda, Huawei’'in Vodafone bolge
muaddurleri ve bdlge satis yoneticileri arasinda yarisma dizenledigi ifade edilmistir.
Yarismanin 6n kosulu, toplam cihaz satisinin minimum %50 Huawei markali cihazlar
olmasidir. Her bolge mudurliGgunde birinci olana (.....) TL degerinde Migros ¢eki, Turkiye
siralamasinda ilk bes bdlge satis yoneticisine (.....) TLlik Migros c¢eki, 25 satis
yoneticisine ise (.....) TL degerinde Migros c¢eki verilecektir.

Ekim 2019 tarihli ve Samsung Executive Summary isimli ingilizce sunumda, saglkli
rekabet i¢cin Vodafone portféyinde Samsung’un payinin %(.....) olarak dengelendigi,
ortak pazarlama kampanyalarinin bir onceki yilla nazaran azaldigi, hatta Mart
kampanyasinin ilk kez sadece Samsung’un karariyla gergeklestirildigi, Samsung’un adet
bazli prim kampanyalarinin yani sira Vodafone Roadshow’a sponsor olarak destek
verdigi ve distributorlere seyahat primi verdigi belirtiimigtir.

Kasim 2019 tarihli e-postadan Vodafone magazalarindaki alanlarda dreticilerin
konumlandiriimalarina bagli olarak Ureticilerden nakit alindigi, Ureticilere alan kiralandigi
anlasiimaktadir. Belge ekindeki excel dosyasinda satig noktalarinin kira bedeli, destek
orani, aylik, 3 aylik, 6 aylik kira Uretici bedeli kolonlari bulunmaktadir. Silver magazalarda
“‘cok satanlar masasi”’na konumlandirilacak ve kira bedeli 6deyecek dort Ureticinin
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Samsung, Huawei, LG ve Vestel oldugu, besinci cihazin Vodafone Smart 7 modeli
oldugu gorulmektedir. Bu ureticilerin kira bedeline ek olarak bu masalara konulacak
modellerine gére canl cihaz vermeleri gerekmektedir.

1.4.2.3. TT Mobil’den Elde Edilen Belgeler

Haziran 2018 tarihli e-postadan, ilk énce Samsung ve Microsoft is birlikteligiyle
baglanmasi planlanan tesvik kampanyasinin Samsung’un satig noktalari ile kurumsal
musterilere satillacak cihaz basina (.....) TL+KDV tesvik primi vermesi seklinde
sonuglandidi anlasiimistir.

Ekim 2018 ve Mart 2018 planogramlarinda en ki¢uk sekiz cihazli magazalarda General
Mobile ve LG gibi kuguk olcekli Ureticilerin yer bulabildigi, magaza alani genigledikge
cesitlenme olsa da agirligin Samsung ve Huawei’de oldugu, 20’li cihazdan fazla alani
olan magazalarin planlarinda kuguk Olgekli Ureticilerin Urln sayisinda artis olmadigi
gorulmektedir.

Kasim 2018’de satis noktalarina yapilan duyuruda TT Mobil, Huawei’in ¢ modelinden
en az ikiser tane bulundurulmasi gerektigini, stok bulunurlugu kontrolinun denetim
ekiplerince vyapilacagini, stok kontrollerinin prim sisteminde degerlendirilecedini
belirtmistir.

Mart 2019 tarihli e-postadan; Huawei ile TT Mobil'in bayilere (.....) adet satis hedefi
verdikleri kampanyada noktalara cihaz basina prim verilecegi, Turk Telekom Magazalari
ve Entegre Dagitim Merkezleri'ne farkh kurgu yapildigi, 80 Ustu hedefi olan bayilerin
hedeflerini asmalari durumunda her on adet temlikli Huawei cihazi icin (.....) TL, 80 adet
altinda hedefi olan bayilerin hedeflerini asmalari durumunda sattiklari ilave her bes
temlikli Huawei cihaz icin (.....) TL ek prim kazanacagi anlasiimaktadir. Ayrica
bulunduklari bolgede en yuksek hedef gerceklestirme oranina ulasacak bayilerin ek
olarak (.....) TL prim kazanacagi belirtiimistir. EDM’lerde ise barem 250 alti ve Ustl olarak
belirlenmis olup, 250+ hedefi olan bayilerin hedeflerini asarsa her 25 ek cihaza (.....) TL,
250 alti hedefi olan bayilerin hedeflerini asarsa her ek 15 cihaz ic¢in (.....) TL prim
kazanacagi gorulmektedir.

TT Mobil ile distributori Mobiltel arasinda geg¢en Haziran 2019 tarihli e-posta
yazismasinda, TT Mobil'in distribatérden henuz satin almadigi drtnlerin sevkiyati
konusunda yardim istemesi Uzerine distribttor yetkilisi gincel fiyatlari iletmelerini talep
ederek halihazirda urun fiyatlamasi ve memo surecinin TT Terminal ekibi tarafindan takip
edildigini, dolayisiyla noktalara drin fiyat bilgisinin TT Mobil Uzerinden iletiimesinin
onemli oldugunu vurgulamigtir.

Haziran 2019 tarihli e-postanin ekinde yer alan Datagate Q2’19 Bonus Plan isimli excel
dosyasinda Samsung tarafindan Distributér Datagate’e yonelik ciro bazli ikinci ¢eyrek
bonus plani hazirlandigi gorulmektedir. Bonus planinda yer alan bonus kurallarinda
hedefin %(.....)in altinda kaldigi durumlarda her (.....) puan igin %(.....) ceza
uygulanacagi, A50, S10, S10e ve S10+ satiglarinin %(.....)'un altinda kalmasi
durumunda %(.....) puanlik satis hedefinin hak edilememis olacagi vurgulanmistir. Diger
yandan penetrasyon hedefine iligkin olarak, belirlenen bayi gruplarina ve belirlenen trin
gruplarindan yapilan toplam faturalama tutarina gore hak edisin hesaplanacagi
belirtilmigtir.

Temmuz 2019’da Samsung ve TT Mobil arasinda gegen yazismalardan, Samsung’un
secili TT Mobil bayilerine seyahat kampanyasi duzenledigi, bayilerin bireysel hedeflerinin
bulundugu ve kampanyaya dahil modellerin belirtildigi kurguda bayilerin hedeflerini

22/41



(95)

(96)

(97)

(98)

(99)

(100)

(101)

(102)

19-46/781-338

tutturmalarinin yani sira belirlenen aksesuarlarin da distribGtérlerden alinmasi gerektigi
goOrulmektedir.

Agustos 2019 tarihli e-postada, LG’nin yeni tGrinlnin lansmani kampanyasinda pesin
fiyatina 12 taksit son kullanici satig fiyati, canli cihaz sayisi, (.....) TL'den (.....) TL'ye
kadar ek prim, (.....) TL'den (.....) TL’ye kadar toplam kazang¢ ve 4000 lansman adedi
belirlenmistir. LG’nin satis elemanlarina egitim verecegi kampanya kapsaminda magaza
icin gorsel yerlestirirken konumlandirma 6nceligi LG drtGndne verileceginden, mevcut
konumlandirmada yer alan Honor 8C gorsellerinin ¢ikarilacagi anlagiimaktadir.

Eylul 2019 tarihli e-postada; Huawei’in bir Grandndn (.....) TL desteginin TT Mobil Ticari
Bltge’den karsilanacagi, taksitli yapilan satiglarda modeller igin belirlenen tutarlarin
Ticari Butge’ye aktarilacagi, biriken tutarlarin Honor’'un tesviklerinde kullanilacagi
belirtiimistir. Kampanyada yer alan Honor, Huawei ve Oppo modellerinin distribator alig,
distributér marji (%(.....)), distribGtér marji (TL), bayi marji (%(.....)), bayi marji (TL) ve
son kullanici fiyati belirlenerek duyurulmustur. Ug glin sonra yapilan yeni fiyatlamada,
ureticilerin distributor fatura tutari (sell-thru) ile distribttor ahg fiyati (sell-in) arasindaki
farki kargilayacagi belirtiimistir.

Eyltl 2019 tarihli e-postada, LG’nin TT Mobil’e teklif sundugu 1 Kasim’da baslayacak tg¢
aylik kampanya kurgusunda hedef aylik (.....) adet olup, canl cihaz destegi, model
bazinda cihaz basina prim belirlenmistir. Belge ekinde yer alan tabloda distribGtor alis,
distributér marji (%(.....)), bayi alig, bayi marji (%(.....)), kontrath son kullanici fiyati ve
tavsiye edilen son kullanici fiyati bildirilmistir.

Ekim 2019 tarihli e-posta ekinde yer alan “Bayi Kazang Tablosu’nda model bazinda akilli
telefonlarin bayilere sagladigi kazanclar 6zetlenmis ve “Bayi alis, son kullanici fiyati,
temlik prim, dretici puani (TL), TT ek prim, bayi toplam kazan¢ ve bayi % kazang”
biciminde kolonlari bulunan tabloda hangi marka ve modeli satarsa bayinin daha ¢ok
kazanacagi isaretlenmigtir.

1.4.2.4. Teleses’ten Elde Edilen Belgeler

Samsung’un o tarihteki ajansi Mapp Pazarlama ve Tanitim Hizmetleri Ltd. Sti.’nin (Mapp)
ic Anadolu Saha Ekip Lideri tarafindan Teleses Magazacilik Koordinatériine génderilen
Aralik 2013 tarihli e-postada, “Samsung Stratejik Partner” olarak adlandirdiklari bayiye
Ozel hedefler ve bonus tutarlari bildiriimistir.

Eylil 2014’te Samsung’un ajansi Trada Pazarlama ve Reklamcilik A.$. (Tradait) Ekip
Lideri, Teleses’e belirlenen modellerde ciro hedefini yakalayan bayilere tatil paketi hediye
ettigini bildirmistir.

Ocak 2015 tarihli Samsung Kanal Strateji Muudurinin Teleses Magazacilik
Koordinatérine gonderdigi e-postada, 2015 yili igin planladiklari bayiye 6zel yeni
uygulamalari hakkinda bilgi verirken, bir onceki yil “Samsung Puan” sisteminde
uyguladiklari “size (bayiye) 6zel kampanya” modeline devam edeceklerini, mevcut
modele ek olarak “Samsung Puan” giris adedi Uzerinden hedef karsiliginda prim
uygulamasina gecgeceklerini, Ocak-Subat-Mart aylarinda verilecek hedef ve prim
detaylarini bayilerle birebir gorusmelerde paylasacaklarini belirtmistir.

Ocak 2015'te Teleses Magazacilik Koordinatériine génderdidi e-postada Samsung i¢
Anadolu Saha Ekibi Lideri (ajans galisani), Samsung'un bayiye 6zel uygulamalarinin
2015'te de devam ettigini belirterek, standart uygulamaya (Samsung Puan) ek olarak Gg¢
modelleri igin 6zel bayi uygulamalari arti kazang firsatini sunmustur. Ug modelden
toplam en az (.....) adet satilmasi halinde bayiye nakit bonus, satis ekibine cihaz basina
(.....) TL'lik ahgveris/yemek karti (ticket) verilecegi belirtilmigtir.
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(103) Nisan 2015, Haziran 2015 ve Temmuz 2015 tarihli e-postalarda Tradait Ekip Lideri,
belirlenen modellerde ciro bazli ve 6zel Grunlerde ise adet bazli hedef ve bonus tutarlarini
Teleses’e bildirmistir.

(104) Agustos 2015’te Tradait Ekip Lideri, belirlenen modellerde ciro bazli ve hedef
gerceklestirme (H/G) oranina goére baremli hedef ve bonus tutarlarini Teleses’e
bildirmistir.

(105) Ekim 2015 ve Aralik 2015 tarihlerinde Tradait Ekip Lideri Teleses’e gonderdidi e-
postalarda, ciro bazli ve H/G oranina gore baremli hedef ve bonus tutarini bildirmistir.

(106) Tradait Ekip Lideri’'nin Teleses’e gonderdigi Ekim 2015 tarihli e-postada, Turkiye
genelinde yeni projeye baslandigi, “Ozel Bayi Projesi” olarak adlandirilan projeye 15
firmanin dahil oldugu belirtilerek, hem aylik ciro hedefi hem de belirli modeller igin adet
bazli hedef verilmig ve hedef tutturulamazsa standart bayi prim uygulamasindan
yararlanilacagi hatirlatiimistir. E-postada baremli H/G oranina gére belirlenmis kazang
tablosu bulunmaktadir.

(107) Ekim 2015’te Tradait Ekip Lideri belirlenen modellerde ciro hedefini yakalayan bayilere
tatil paketi hediye ettigini Teleses’e bildirmigtir.

(108) Subat 2016 tarihli e-postada standart Samsung Puan kazancina ek olarak cihaz basina
ek bonus verilecedi duyurulmustur. EK (.....) TL bonusun %90’ firma sahibine nakit, geri
kalani satis temsilcilerine ticket olarak 6denecektir.

(109) Yine Subat 2016’da ciro bazli birincil ve ikincil hedef ve bonus belirlenerek, baremli hak
edis tablosu gonderilmis ve ciro hesaplanirken tavsiye edilen son kullanici fiyatlarinin
baz alinacagi belirtiimigtir.

(110) Mayis 2016’da Tradait Ekip Lideri, belirlenen modellerde ciro hedefini yakalayan bayilere
tatil paketi hediye ettigini Teleses’e bildirmigtir.

(111) Agustos 2016’da Tradait Ekip Lideri, belirlenen modellerde aylik ve bes aylik ciro bazli
hedef ve bonus tutarlarini Teleses’e bildirmigtir.

(112) Kasim 2016 tarihli e-postada Samsung, Teleses’e 6zel ciro bazli belirli model Grinlere
hedef getirmistir. Ozel hedefte %120 oraninda basari gosterilirse normalde elde edilecek
ayhk bonusun 1,2 katini kazanacaklari duyurulmustur. Hedeflerin Grlnlerin satis fiyatlari
uzerinden doldurulmasi durumunda bonus hak edisi kazanilacagi belirtiimigstir.

(113) Kasim 2016’da Tradait Ekip Lideri Teleses’e gonderdigi e-postada, ciro hedefine gére
seyahat hediye paketini ve H/G oranini hatirlatmistir. Ayrica Kasim 2016 tarihli bir diger
e-postadan Samsung’un bayilere seyahat tesviki sagladigi anlasiimaktadir.

(114) Subat 2017°de Tradait Ekip Lideri, Teleses’e ciro bazl hedefin yani sira belirli modeller
icin adet bazli hedef ve bonus tutarlarini bildirmistir. Ayrica toplam hedefin igerisinde
gerceklesen A serisi Urunlerin orani, A serisi porsiyonu hedefi olarak belirlenen ciro
hedefi bildirilmistir. Hedefin tutturuimasi durumunda ek bonus kazanilacaktir.

(115) Mart 2017°de Tradait Ekip Lideri tarafindan, belirli Samsung modellerinin temlikli satig
fiyati Uzerinden hesaplanacak ciro bazli hedefin tutmasi halinde seyahat paketi
kazanilacagi duyurusu Teleses’e gonderilmigtir.

(116) Nisan 2017 tarihli e-postada Samsung, kontratli satislar igin ciro hedefi vermis ve tavsiye
edilen son kullanici fiyatlar Gzerinden hesaplama yapilacagini bildirmigtir.

(117) Mayis 2017’de Tradait Ekip Lideri, belirlenen modellerde ciro bazl hedef ve bonus
tutarlarini Teleses’e bildirmigtir.
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(118) Aralik 2017 Teleses’e 6zel hedef bildirimine ydnelik e-postada, Samsung’un ekstra (.....)
TL bonus uygulamasi hakkinda bilgi verilmigtir. Ciro bazli hedef niteligi tasiyan ekstra
bonus uygulamasinda bayi, premium hedefi %100 gerceklestikten sonra satacagdi her
belirli model igin ekstra (.....) TL kazanacaktir. Belirli modeller igin satis temsilcilerine de
cihaz basina prim 6denecegi bildirilmistir.

(119) Ocak 2018'de Huawei i¢ Anadolu Bolge Satis Mudiir tarafindan Teleses’e génderilen
e-postada, firmaya 6zel adet bazli ek bonus kurgusu U¢ kategoriye ayriimis olup;
modeller, hedef adedi ve bonus prim tutari her bir kategoride farklilagtiriimistir.

(120) Subat 2018 tarihli e-postada, Mapp’in i¢ Anadolu Ekip Lideri, Mart ayi firmaya 6zel hedef
ve bonus tutarlarini Teleses’e gondermistir. Toplam ciro hedefi ve premium modellerde
ciro hedefi olmak Uzere iki farkli hedefi bulunmaktadir. Belirli UrUnlerde satis
temsilcilerine de firma sahibinden bagimsiz ek prim verilecektir.

(121) Subat 2018’de Huawei ic Anadolu Boélge Satis Miidiirii tarafindan Teleses’e génderilen
e-postada, firmaya 6zel adet bazli ek bonus kurgusu U¢ kategoriye ayriimis olup;
modeller, hedef adedi ve bonus prim tutari her bir kategoride farklilagtiriimistir.

(122) Mart 2018 tarihli e-postada, Mapp’in i¢ Anadolu Ekip Lideri, Teleses’e Mart 2018 oyun
planini géndermis ve iki trun igin adet bazl hedeflerle bonus tutarini bildirmistir. Bonus
kazang tablosunda hedefler baremli olarak belirlenmistir.

(123) Mart 2018'de Huawei ic Anadolu Bélge Satis Mudiriiniin Teleses’e gonderdigi e-
postada, belirli modeller igin firmaya 6zel adet bazli hedef ve bonus tutarlari belirlenmistir.

(124) Ayni bicimde Nisan 2018'de Huawei i¢ Anadolu Bélge Satis Mudiiriiniin Teleses’e
gonderdigi e-postada, belirli modeller i¢in firmaya 6zel adet bazli hedef ve bonus tutarlari
belirlenmistir.

(125) Nisan 2018 tarihli e-postada, Teleses Magazacilik Koordinatoru satis ekibine Samsung
ve Huawei’in ikiser modelinin hedeflerini magaza bazinda géndermis; Casper M4’in iptal
edildigini, Samsung ve Huawei hedeflerinin kaldidini duyurarak, ikisinin de ayri ayri
hedeflerinin tutmasi gerektigini, isin ucunda hem bonus hem para oldugunu belirtmis ve
bu cihazlarin mutlaka mugteriye dnerilmesini istemistir.

(126) Mayis 2018°'de Huawei i¢ Anadolu Bélge Satis Miidiirii tarafindan Teleses’e génderilen
e-postada, firmaya 6zel adet bazli ek bonus kurgusu U¢ kategoriye ayriimis olup;
modeller, hedef adedi ve bonus prim tutari her bir kategoride farklilastiriimistir.

(127) Mayis 2018’de Teleses Magazacilik Koordinatoru tarafindan magaza mudurlerine
gonderilen e-postalarda, hedefini dolduran magazalarin Huawei'yi birakip, hedefi
asmamalarini, Samsung’a yonelmelerini istemistir.

(128) Haziran 2018’de Huawei i¢ Anadolu Bdlge Satis Mudiirii tarafindan Teleses’e génderilen
e-postada, firmaya 6zel adet bazli ek bonus kurgusu U¢ kategoriye ayriimis olup;
modeller, hedef adedi ve bonus prim tutari her bir kategoride farkhlagtiniimistir.

(129) Mapp’in i¢ Anadolu Boélge Saha Ekip Lideri ve Samsung Bdlge Satis Mudiiri tarafindan,
‘Samsung Puan” standart uygulamalarina ek olarak Teleses Magazacilik
Koordinatorine gonderilen Agustos 2018 tarihli e-postalarda, Teleses’e 6zel hedef ve
cihaz bagina bonus tutarin bildirilmistir. Premium ve orta segment icin bildirilen bu 6zel
hedef bonusu gerceklesmedigi takdirde standart Samsung Puan uygulamalarina tabi
olacaklari vurgulanmistir.

(130) Satis ekibine gonderdigi Temmuz 2018 tarihli e-postada, Teleses Magazacilik
Koordinatorl, hedefe ulagsamadiklarini belirterek magaza muduarlerinden musgterileri
Samsung’a yonlendirmelerini istemistir.
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(131) Temmuz 2018'de Huawei i¢c Anadolu Bélge Satis Mudiri tarafindan Teleses'e
gonderilen e-postada, firmaya 6zel adet bazli ek bonus kurgusu ug¢ kategoriye ayriimis
olup; modeller, hedef adedi ve bonus prim tutari her bir kategoride farklilastiriimistir.

(132) Agdustos 2018'de Huawei i¢ Anadolu Bolge Satis Miidiri tarafindan Teleses’e génderilen
e-postada, firmaya 6zel adet bazli ek bonus kurgusu U¢ kategoriye ayriimis olup;
modeller, hedef adedi ve bonus prim tutari her bir kategoride farklilagtiriimistir.

(133) Mapp’in i¢c Anadolu Bélge Saha Ekip Lideri tarafindan Teleses’e génderilen Eyliil 2018
tarihli e-postada, firmaya 6zel adet bazli ilave bonus ve hedef adedi bildiriimis ve
“Samsung Puan” kurgusundan tamamen bagimsiz oldugu vurgulanmistir.

(134) Eylil 2018’de Huawei i¢ Anadolu Bélge Satis Mudiir(i tarafindan Teleses’e génderilen e-
postada, firmaya 6zel adet bazl ek bonus kurgusu Ug¢ kategoriye ayrilmis olup; modeller,
hedef adedi ve bonus prim tutari her bir kategoride farkhlagtiriimigtir.

(135) Ekim 2018'de Huawei i¢c Anadolu Bélge Satis Mudiiriiniin Teleses’e gdnderdigi e-
postada, belirli modeller igin firmaya 6zel adet bazli hedef ve bonus tutarlari belirlenmistir.

(136) Ekim 2018 tarihli e-postada standart “Samsung Puan” uygulamasina ilave hedef olarak
premium segmentte Teleses’e 58 adet hedef belirlenmis olup, cihaz basina verilecek ek
bonus (.....) TL’dir. Bonusun tamami bayiye 6denecektir.

(137) Kasim 2018’de Huawei I¢ Anadolu Bélge Satis Miduri tarafindan Teleses’e génderilen
e-postada, firmaya 6zel adet bazli ek bonus kurgusu U¢ kategoriye ayriimis olup;
modeller, hedef adedi ve bonus prim tutari her bir kategoride farklilagtiriimistir.

(138) Aralik 2018 tarihli e-postada Samsung, bayiye 6zel hedef adedi ve hedef bonusunu
bildirmistir.
(139) Aralik 2018’de Huawei i¢ Anadolu Bélge Satis Midiirii tarafindan Teleses’e génderilen

e-postada, firmaya 6zel adet bazli ek bonus kurgusu U¢ kategoriye ayriimis olup;
modeller, hedef adedi ve bonus prim tutari her bir kategoride farklilastiriimistir.

(140) Ocak 2019 tarihli e-postada, Teleses Magazacilik Koordinatoria Huawei satis hedeflerini
gondermis, satis ekibinin masterileri mutlaka e-posta ekindeki modellere yénlendirmesini
istemistir.

(141) Agustos 2019 tarihli e-postada Teleses Magazacilik Koordinatéri, Agustos ayl Samsung
hedeflerini madazalarina gdondererek, bes grup seklinde yarisma yaptiklarini, her grubun
kendi icinde H/G orani en iyi olan magaza muadurlerinin sahanin yildizlar c¢eki
kazanacagini belirtmis, hedeflerini ve o6dul tutarlarini gdnderdigi magaza mudurlerine
Samsung Urlnlerine yonlendirmelerinin  ve odaklanmalarinin  6énemli oldugunu
vurgulamigtir.

1.4.3. Distribuitorlerden Elde Edilen Belgeler
1.4.3.1. KVK’dan Elde Edilen Belgeler

(142) Ekim 2014’te Samsung’'un KVK’ya e-posta géndermesi Uzerine KVK, satis hedeflerinin
imkansiz oldugundan yakinmis ve yazismalardan Samsung’tan hedeflerin yeniden
degerlendiriimesini isteyecekleri anlagiimistir.

(143) Subat 2019 tarihli e-postada Samsung, Turkcell Distribtutéri KVK’ya bonus planini ve
ciro hedeflerini gdndermistir. Ciro bazli hedeflerden ilk ikisi distribttériin satin alim fiyati
ile distribatérin satis fiyati bazlidir. Samsung her iki ciro hedefi igin de minimum ve
maksimum hedefler belirlemis olup, bunlarin agirliklari da farklidir. Uglincii hedef bonusu
ise operatdr kanali ve mix kanal olmak tzere ciro bazli penetrasyon hedefidir. Belirlenen
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bayi gruplarina ilgili Grln gruplarindan toplam faturalama tutarina gére penetrasyon hak
edisinin hesaplanacagi belirtiimigtir.

(144) Nisan 2019 tarihli Huawei ve KVK arasinda gecgen yazismada, KVK’'nin Huawei'ye marka
bazli temlik pazar paylarini bayi listesiyle birlikte gondermesi Uzerine Huawei, “kampanya
dinamigini olusturabilmek adina” bayi kirihmini istemigtir.

(145) Temmuz 2019'da Huawei Turkcell Distributor KVK’ya temlikli satiglara 6zel ek prim
uygulamasina yoénelik bildirimde bulunmustur. Huawei'nin model bazinda farkl hedef
adedi ve bonus tutari belirledigi ek prim uygulamasinda Urunler orta ve Ust segment
olmak Uzere ikiye ayriimistir.

(146) Temmuz 2019'da Huawei KVK’ya gonderdigi e-postada, 1 Nisan-30 Haziran tarihleri
arasinda gecerli olacak kampanya teklifini bildirmistir. Kampanya kapsaminda alti tane
baremli ciro hedefi ve bonus i¢in degisen katsayi oranlarini paylasmistir.

(147) Eylul 2019 tarihli e-postada; akilli cihaz Ureticilerinin guncel kampanya ve prim
uygulamalari yer almaktadir. Huawei bir Grindnde kontrath ve pesine kontrath satislar
icin Turkcell Dagitim Merkezlerine (TDM) (.....) adet satana (.....) adet bedelsiz
kampanyasina baglamistir. Oppo’nun belirli cihazinda temlikli satiglarda (.....) TL temlik
priminin yani sira (.....) TL ek prim verdigi, Huawei’in de temlik primi disinda bayiye bonus
primi sundugu 6te yandan Casper’in da kontrat primi disinda (.....) TL uretici primi verdigi
gorulmektedir.

(148) Benzer bir bagka Ekim 2019 tarihli e-postada Honor'un Ekim ayi boyunca (.....) TL'lik
temlik priminin yani sira bayilere cihaz basina (.....) TL ek prim verecegi belirtilmistir.
Ayni tarihlerde KVK TDM satis destek gergeklesme oraninin hedefin gok gerisinde
olmasi nedeniyle satis ekibini uyarmistir.

(149) Ayni konuya iligkin bir baska e-postadan hedef tutturulamadigi icin Honor'un ek prim
tutarini yukselttigi, ona ragmen satiglar beklentinin altinda kalinca Turkcell'in sebebini
sordugu gorulmektedir. KVK Turkiye Kanal Yonetimi Direktoru ilgili duruma neden olarak;
yeni bir markanin hatta modelin satis temsilcisi, bayi ve musteri tarafindan kabul
gormesinin zaman aldigini, KVK olarak farkindalik yaratmak amaciyla bayilere yonelik
ek prim uygulamasi yaptiklarini, aksi halde “mevcutta pazari domine eden 3 firma ile

hayatin devam ettigi’ni, bu markalari satmanin bayi ve satis temsilcisi i¢in daha rahat
oldugunu ileri sirmustar.

(150) Ekim 2019 tarihli Huawei’'den KVK’ya gonderilen e-postada, temlikli satiglara yonelik ciro
bazli hedefler paylasiimistir.

(151) Ekim 2019°da Samsung’un KVK’ya goénderdigi e-postada ciro bazinda hedefler
bildirilmigtir. Sipariglerin aylik planlama disina ¢ikmasi durumunda e-postanin ekinde yer
alan metinde gegen asagidaki cezai sartlar gecgerli olacaktir:

e ‘Herhangi bir sebeple 4.1 Misgteri yikimliliikleri maddesindeki Aylik hedef
tutarlarina paralel olarak GSCM sistemine zamaninda giris yapiimadigi durumda
satinalma bonusundan %(.....) oraninda kesinti yapilacaktir.(CEZAI SART)

e Sipheye mahal vermemek (zere bir ¢ceyrek dénemi iginde, 4 haftadan fazla
Siparisin tamaminin alinmamasi durumunda ise, SETK ilgili ¢ceyrek dénemde
(2018 yili Ekim - Kasim - Aralik), hi¢ bir bonus 6demesini yapmayabilir ve
Samsung’un bu hakkini istisnai olarak kullanmamasi, hakki kullanmaktan
vazgectigi, musteriyi ibra ettigi anlamina gelmeyecektir.”
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(152) Ekim 2019 tarihli e-postadan, KVK ile Huawei’in operatdr kanali digindaki satiglar igin
(mix kanal) igbirligine gittigi anlasilmaktadir. Buna yonelik yapilan anlasmalarda ciro
hedefi belirlenmistir.

(153) Ekim 2019 tarihli Samsung puan duyurusunda secili Samsung urUnleri baglangig, orta
ve premium olmak Uzere U¢ segmente ayrilmigtir. Her G¢ Grlin grubu igin farkl
kademelerdeki satis adetleri karsiliginda degisen cihaz bagi destek primi verilecektir.

1.4.3.2. Genpa’dan Elde Edilen Belgeler

(154) Nisan 2015'te Genpa Turkcell Satis ve Destek Mudurd, satis ekibiyle Lenovo akilh
telefona iliskin ek primlendirme bilgisini paylasmistir. Hedeflerini gergeklestirmeleri
halinde Turkcell ve dUreticiden prim, hatta UGreticiden ekstra prim alacaklari
anlasiimaktadir.

(155) Eylil 2015 Genpa Urin Yoénetimi Direktorli, satis ekibiyle Samsung ve LG
kampanyalarindaki ciro H/G oranlarini paylasmistir.

(156) Kasim 2015 tarihli e-postadan LG ve Sony’nin Samsung’un yani sira Turkcell kontrat
tekliflerinde yer aldigi anlasiimaktadir.

(157) Nisan 2019’da Turkcell distribltori Genpa Satis Operasyon Mudurd, satis ekibinden
portfdylerinde bulunan bayilerin hedefleri ve gerceklesen satiglarini tabloda sunarak
hedefe ulagsmak igin penetrasyonu tamamlamalarini istemistir.

(158) Nisan 2019'da Samsung kampanyasi kapsaminda bayi satis vyetkililerine hedef
tutturuldugunda verilecek tesgvikler (Migros ¢eki ve Samsung telefon gibi) temlikli ve pesin
satiglar icin ayri ayri olmak Uzere belirtiimistir.

(159) Mayis 2019’da Genpa Satigs Operasyon Mudura, Huawei ile Huawei fokus bayi listesini
paylasmistir. Buna gore toplam akilli telefon satiglari icinde Huawei payinin Ug¢
kategoriye ayrilarak sunuldugu excel dosya, Huawei igin bayilere 6zel tesvik kurgusu
yapilmasi adina 6nem arz etmektedir.

(160) Haziran 2019 tarihli e-postada Samsung, A70 modeline yonelik fiyat degisikligini Turkcell
distribitéri Genpa’'ya bildirerek cihazin bireysel kanalda onceliklendiriimesinin ve
pazarlama kampanyalarinda oOncelikli olarak konumlandiriimasinin saglanmasini
istemigtir.

(161) Temmuz 2019'da Turkcell, distributori Genpa’dan e-postada gonderilen Samsung
modelleri igin duguk penetrasyonun arttirilmasini istemistir.

(162) Eylul 2019 tarihli e-postada Samsung, Genpa'ya A10s modeline ydnelik taahhit
kampanyasinin  fiyat sablonunu goéndermis ve cihazin bireysel kanalda
onceliklendiriimesinin ve pazarlama kampanyalarinda oncelikli olarak
konumlandirilmasinin saglanmasini istemistir. Turkcell’e her bir kontratlama igin (.....) TL
0demenin Genpa tarafindan yapilacagi hatirlatiimistir.

(163) Samsung tarafindan Ekim 2019'da Genpa’ya gonderilen e-postada ciro bazli hedefleri
bildirilmigtir.
(164) Genpa Alternatif Kanallar Satis Muadurt, Ekim 2019°da Ekim ayinda odaklandiklari marka

ve modelleri ile hedefe ulasilmasi gereken Urlnler ve Uretici destekleri hakkinda satis
ekibine bilgi vermisgtir.

1.4.3.3. Ouno’dan Elde Edilen Belgeler

(165) Ouno’dan alinan Ekim 2019 tarihli excel tablosunda; Ouno yetkilisinin Bursa bodlgesinde
yaptigi ziyaretlere iliskin saha gorusmelerinde, bayilerden birine Xiaomi kazang
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bilgilerinin verilmesi ve destek istenmesi Uzerine Urlnln satigi konusunda ancak 750-
800 cihaz hedefi oldugunu, bunun (.....) civarinin Huawei, (.....) civarinin Samsung geri
kalan adedin ise Vodafone kampanyali fokus cihazlar oldugunu, bu ytzden diger
markalara ¢ok yonelemedikleri ifade edilmistir. Bayi devaminda Mi, Honor ve benzeri
artnlerin kazanclarinin gergekten c¢ok iyi oldugunu, ancak hedefleri olan Urlnlere
odaklandiklarini dile getirmigtir. Bayi ornek verirken A50’yi hi¢bir sey anlatmadan
musteriye satabildigini ama Mi satarken cihazin her konusuna girmek zorunda kaldigini
bu nedenle ¢ok zaman kaybedecedini vurgulamigtir. Ayrica bu durumda bir tam altin
kazanacagina higbir yukun altina girmeden ve zaman kaybetmeden dort ¢eyrek altin
kazanmay!i yegleyecegini, kendisinin sadece kazancina bakacagini eklemistir. Bir bagka
bayinin satin alma yetkilisi o donemde Huawei araba kampanyasina yogunlastiklari i¢in
bagka bir Grine odaklanamadiklarini belirtmistir.

1.4.3.4. Datagate’den Elde Edilen Belgeler

(166) Datagate Bolge Satis Mudura, Datagate Satis Muduriane gonderdigi Agustos 2019 tarihli

(167)

(168)

(169)

e-postada; Huawei alimlar ile ilgili bayilerin bilgi paylasmadigini, Huawei Tuketici
Elektronigi Grubu Mobil Cihazlar Bagkani ile gorismesi sonucunda kendisinin gizli
kalmasi sartiyla Huawei'in Agustos ayl kampanya hedef ve sartlarini paylastigini
belirterek, elde ettigi duyurulari Satis Mudurua ile paylasmistir. Ekte yer alan duyuruda
Huawei’in satis noktasina 6zel temlikli ve nakit satis hedefi ile ek kazang kurgusuna
yonelik bilgiler yer almaktadir. Yapilan kazang¢ kurgusunun firmaya o6zel oldugu
hatirlatilarak, hedefin tutturulamamasi halinde genel duyuruda yer alan kazancglardan
hesaplama yapilacagi vurgulanmigtir.

1.5. Degerlendirme

Onaragtirmanin konusu, Huawei ve Samsung’un fiili miinhasirliga yol agan uygulamalari
ile 4054 sayili Kanun'u ihlal ettikleri iddiasidir. Akilli telefon pazarinda satiglarin 6nemli
bir kismi telekom perakendecileri kanalinda gergeklesmektedir. BDDK duzenlemesi ile
2014 yihindan itibaren kredi karti ile taksitli satig kisitlamalarinin getirilmesinin ardindan,
operatorlerin tarife veya paket satislari ile birlikte dizenledikleri cihaz alim kampanyalari
tuketiciler icin taksitli alim agisindan bagvurabilecekleri bir yontem haline gelmigtir.
Kampanyall ya da temlikli satis olarak adlandirilan bu yontem, operatorlerin bagh
finansman sirketlerinin cihaz bedelini distriblUtore pesin 6demesi, distribatorlerin de
artnleri satig noktalarina dagitmasi bigiminde islemektedir.

Hakkinda énarastirma yurGtllen Ureticiler Huawei ve Samsung; operatorler Turkcell,
Vodafone ve TT Mobil ile distribUtorleri sirasiyla KVK, Genpa; Ouno, Brightstar;
Datagate, Mobiltel ve Turkcell Bayisi Teleses ile Vodafone Bayisi Arslanlarda
gerceklestirilen yerinde incelemelerde elde edilen belgelerden; akilli cihaz Ureticilerinin
Telekom perakende satis kanalina penetre olabilmek i¢in Oncelikle operatorlerle
gorustikleri ya da gelen talep Uzerine fiyat teklifi sunduklari, kampanyanin birlikte
kurgulanmasinin ardindan satislarin distribatorlere yapilmasi ve es zamanh olarak
kampanya duyurularinin satis noktalarina iletimesi ve satis noktalarinda tuketicilere
satisa sunulmasi olarak uretimden yeniden satisa kadar tretim ve dagitim zincirinin farkl
seviyelerinde faaliyet gosteren tesebbusler arasinda akilli telefon/cihazlarin alimi, satimi
veya yeniden satimi amaciyla yuratulen bir sistem oldugu, dolayisiyla dosya konusu
uygulamalarin dikey anlagsma niteligi tagidigi belirtiimelidir.

Diger yandan, cihaz satislarinin az bir kismi yazili anlagsmalarla, buyuk kismi ise Ureticiler
ile operatorlerin, kimi zaman distributorlerin de katildigi muzakereler sonucunda mutabik
kaldiklari kogullar Gzerinden ekseriyetle elektronik yazigsmalarla ilerleyen bir surectir.
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(170) Basvuru kapsaminda Samsung ve Huawei'in fiili minhasirlik yarattigi iddia edilen
uygulamalarinin basinda prim sistemi gelmektedir. Asagida yer verilen yazigmalarda da
goraldugu Gzere prim sistemi sektérdeki tim tesebbisler tarafindan kullaniimaktadir.

(171) Turkcell yoneticisinin bilgisayarindan alinan excel dosyasinda tum cihaz Ureticilerinin
verdigi primler asagidaki sekilde yer almaktadir:

(....TICARI SIR.....)

(c..n)
(....)
(....) (...)
(....) (....)
(....) (....)

(c.nnr)

(....)

| (....) (....)
(....) (....)
(....) (...) (....)
(....) (....) (....)
(....) (....) (....)
(....) (....)
(....) (...) (....)
(....) (....) (....)
(....) (....) (....)
(....) (....) (....)
(....) (....)
(.....) (....)
(....) (....) (.....)
(...:) (.....) (.....)

(....)

(172) Oppo yoneticisi tarafindan Turkcell yodneticilerine gonderilen 16.10.2019 tarih ve
“Turkcell Ekim ayi revize OPPO Kazang¢ Duyurusu HK.” konulu e-postanin ekinde
asagidaki gorsel yer almaktadir:

[ (....TICARI SIR.....) }
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(173) Yukarida yer verilen gorsellerde, tum cihaz ureticilerinin satiglarini artirabilmek amaciyla

(174)

(175)

(176)

operatorlere verdigi primler yer almaktadir. Bu baglamda cihaz ureticileri tarafindan
satiglarini artirabilmek adina uygulanan prim sisteminin sektorde yerlesik bir uygulama
haline geldigi, cihaz Ureticilerinin birbirleriyle rekabetinde bu primleri birer ara¢ olarak
kullandiklari degerlendiriimektedir. S6z konusu uygulamalarin fiili munhasiriga yol
acgtigina dair herhangi bir bulgu mevcut olmadigdi gibi asagida yer verilecek belgelerden
goéruldugu uUzere operatorler tuketici talebini dikkate alarak satis noktalarinda her
markanin yer alabilmesini saglamak amaciyla tum cihaz Ureticileriyle kampanya
yapmaktadirlar.

Diger bir iddia konusu; Samsung ve Huawei markali cihazlarin magazalarin en dikkat
ceken konumunda yer aldi§i ve operatdr bayileri tarafindan tuketicilerin bu cihazlara
yonlendirildigi boylelikle tlketicilerin diger markalara erisme ve tercih etme imkaninin
kisitlandigidir.

Asagida yer verilen yazismada Vodafone'un bayilerine gonderdigi planogram o6rnegi
paylasiimistir. Bu gorselden de gorulecegi Uzere, operator bayileri tlketicilerin ilgisini
cekebilmek amaciyla, magazanin en ¢ok g6z 6nunde olan bdliminde konumlandirilan
¢ok satanlar masasinda her markaya ait cihazlari bulundurabilmektedir.

Vodafone vyoneticisi tarafindan bayilere ve Vodafone yoneticilerine gonderilen
16.10.2019 tarih ve “Ekim Shop Planogram” konulu e-postada asagidaki ifadeler yer
almaktadir:

“Arkadaglar merhaba,

Ay basinda Ekim planogrami sizlerle paylasmigtik, hatirlatma amacli ekte tekrar
paylagiyorum.

Tum cihazlarin bu planograma uygun sekilde yerlestiriimesi gerekmektedir.

Apple driinlerinin satigi 18 Ekim itibariyle bagliyor. Demo cihaz génderimlerini bu hafta
baslatiyoruz, dagitim listesini ekte bulabilirsiniz.

Tim magazalara iPhone 11 gdénderilecek olup, sadece Apple standi olan belirli
magazalara da iPhone 11 Pro/iPhone 11 Pro Max génderimi yapilacaktir.

Bu yiizden ek demo talebinde bulunmamanizi rica ederiz.

‘ ‘
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*Apple 11/11 Pro/11 Pro Max belirli magazalara gonderilecektir. Gonderim

yapilmayan magazalar eski planograma uygun demo cihazini sergilemeye
*Apple 11/11 Pro/11 Pro Max belirli magazalara gonderilecektir. Gonderim devam etmelidir.

yapilmayan magazalar eski planograma uygun demo cihazini sergilemeye

devam etmelidir.

2 Ganars MAGAZA GiRisi ?
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(177) Ayrica operatorlerden 2019 yilina iliskin aylik planogram &érnekleri talep edilmistir. S6z
konusu orneklerde hemen hemen tum cihazlarin planogramda yer aldigr anlasiimigtir.
Nitekim, yukarida yer verilen yazismada da Huawei ve Samsung disinda Casper, iPhone
ve LG gibi markalarin da bulundugu gorulmektedir. Dolayisiyla Samsung ve Huawei
markall cihazlarin magazalarin en dikkat ¢ceken konumunda yer aldigi, boylelikle
tuketicilerin diger markalara erisme ve tercih etme imkaninin kisitlandigr iddiasinin
gercgegdi yansitmadigl sonucuna ulasiimigtir.

(178) Oduil ve tatil kampanyalariyla fiili miinhasirlik yaratilip yaratiimadigina iligkin olarak ise
oncelikle 08.11.2019 tarihinde Vodafone bayisi Arslanlar Grup ile yapilan gérismede
verilen bilgilere deginilmesinde fayda bulunmaktadir. Bu goérismede; “biitiin cihaz
ureticilerinin markalarinin satilmasi karsiliginda bonus, tatil, prim verdigi, (.....) yaptigi
kampanya sonucunda Amerika seyahati, (.....) yaptigi kampanya sonucu Karadag
seyahati kazandiklari” ifade edilmistir. Asagida yer verilen yazismalarda da, tum
tesebbuslerin satiglarini artirmak amaciyla 6dul ve tatil kampanyalari duzenledigi
gorulmektedir.

(179) Vodafone yoneticisi tarafindan bayilere ve Vodafone yoneticilerine gonderilen
05.09.2019 tarih ve “HUAWEI ILE ARACLAR SAHIPLERINI ARIYOR!!! — SHOP” konulu
e-postada asagidaki gorsel yer almaktadir:

S HUAWEI KAZANDIRIYOR!!! g

HUAWEI KONTRATLI SATISLARINA
1EYLUL - 31 EKiM

tarihleri arasinda
kampanya kosullarini saglayan

YATIRIMCIMIZA
BMW &FIORINO KAZANMA SANSI

(180) Vodafone yoneticisi tarafindan bayilere ve Vodafone yoneticilerine gonderilen
04.09.2019 tarih ve “LG Q60 ile Eylul'e Ozel Ek Kazang¢ & Kolombiya, Phuket ya da Lviv'e
Gitme Firsati!” konulu e-postada asagidaki ifadeler yer almaktadir;

‘Herkese Merhaba,

LGQ 60 bu ay da stratejik fokusta énkosul hedefi olarak yer aliyor!

Bununla beraber Eyliil ayina 6zel her kanala ek kazang firsati saglyor!

HER Aktivasyona:

SHOP: 100TL

SILVER: 70TL

VDM: 30TL

Bununla da bitmiyor, ayni zamanda (riin alimina dlizenledigi seyahat kampanyasi
ile

Kolombiya, Phuket ya da Lviv'e gitme firsati sunuyor!
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49 ADET ALIM

99 ADET ALIM PHUKET
199 ADET ALIM KOLOMBIYA

*Kampanya distribatorler tizerinden yonetilecektir.® £ e

= =R P
Glin igerisinde yayinlanmis olan son dakika duyurularini ekte gérebilrsiniz.

Tesekkdirler...”

(181) Vodafone calisani tarafindan diger Vodafone calisanlarina gonderilen 05.09.2019 tarih
ve “HUAWEI ILE CIL CIL ALTINLAR SAHIPLERINI ARIYOR!!! SILVER&VDM” konulu e-
postada asagidaki ifadeler ve tablo yer almaktadir:

“Merhaba arkadaslar,

Huawei ile 2 ay slirecek cihaz kampanyamizi duyurmaktan biyik mutluluk
duyuyoruz!!!

Birazdan son dakika ile satis kanallarimiza duyuracagimiz kampanyamizda,
SILVER kanalimiza TOPLAMDA 240 ADET CUMHURIYET ALTINI,
VDM kanalimiza 1 ARAC veriyoruz.
Silver & VDM kampanya detaylarini ekli dosyada bulabilirsiniz.
Eyliil ayr kampanya hedeflerini ayrica paylasacagiz.
e Kampanya yatirimci bazli olup, 4 gruptan olusmaktadir.

e Kampanya; kontratli Huawei markali cihaz satis hedefinden olusmaktadir.

e Egitlik durumunda sirasiyla;
1- Noktabasi Huawei satis adedine,
2- Toplam Huawei satis adedine bakilacaktir.

e Kampanya hesaplamasi yapilirken Eylil ve Ekim aylari toplami baz alinarak
degerlendirilecektir.

e Bireysel ve Kurumsal satiglarin toplamina bakilacaktir.

o Yetkili distribitérlerimizden (Brightstar ve Ouno) ¢ikigl ve kontratli olarak satilan
tim Huawei markali cihazlar kampanyaya dahildir.

Tum yatirnmcilarimiza basarilar diliyoruz!
Tesekkdirler...”

(182) Vodafone yoOneticisi tarafindan Vodafone bayileri ve yoneticilerine gonderilen 01.08.2019
tarih ve “Fwd: Oppo Seyahat Kampanyasi / Bstar” konulu e-postada asagidaki ifadeler
yer almaktadir:

“‘Merhabalar,
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Brightstar bélgesi Oppo Seyahat Kampanyasi kazanan yatirrmcilarimizin listesini
ekte bulabilirsiniz.
Budva Seyahat Tarihleri:
23-25 Eyliil 2019
25-27 2019
29 Eylil — 1 Ekim 2019
Vietnam&Kambogya:
28 Agustos-2 Eyliil 2019
Tesekkdirler...”

28 Agustos-2 Eyial
5 Gece 6 Giin
Vietnam&Kambogya

oppo

23 Eyltl-25 Eyial
2 Gece 3 GUn
Karadag-Budva

(183) Dosya kapsaminda elde edilen ve yukarida da deginilen bilgi ve belgelerden, 6dil ve tatil
kampanyalarinin sektorde yerlesik bir uygulama oldugu, tum tesebbuslerin satiglarini
artirabilmek amaciyla bu uygulamalara basvurabildigi goérulmektedir. S6z konusu
kampanyalarin minhasirlik yaratmaya ydnelik olmaktan ziyade, tim tesebbuslerin hatta
pazara yeni girenlerin dahi satiglarini artirmak ve birbirlerinin rekabetine cevap
verebilmek adina kullandiklari araglar haline geldigi degerlendiriimektedir.
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(184) Yerinde incelemelerde elde edilen ve Huawei ile Samsung’un yukarida degerlendirilen
uygulamalarla fiili mnhasirliga yol agtiklarina yonelik dosya konusu iddialarin pazardaki
durumla értismedigini gosterir e-postalara asagida yer verilmigtir.

(185) Turkcell calisani tarafindan Turkcell yoneticilerine gonderilen 04.03.2019 tarih ve
“General Mobile GM 6 ds Commitment Anlasmasi” konulu e-postada asagidaki ifadeler
yer almaktadir:

“Merhaba,

General Mobile'in bizim igin 6zel liretecegi GM 6 ds modelinde commitment anlasmasi
yapmak istiyoruz.

Commitment anlasmasi sadece kontratli satislar (izerinden yapilacak.
Toplam commitment adedi: (.....) K olacak.”

(186) Bu e-postaya istinaden bagka bir Turkcell galisani tarafindan diger Turkcell ¢calisanlarina
gonderilen cevapta asagidaki ifadeler yer almaktadir:

“Parcalil sevkiyat ve sadece bize 6zel (rin.

Bagkan ile Barcelona ya giderken de konustuk, general mobile ile is payimizi korumak
istiyoruz.”

(187) Bir Turkcell ¢alisani tarafindan diger Turkcell galisanlarina génderilen 29.05.2017 tarihli
ve “RE: Distribltér Koordinasyon Toplanti Giindemi 30 Mayis Sali 8:30 yer KVK” konulu
e-postada asagidaki ifadeler yer almaktadir:

“...Samsung

- Yeni J serisi driinler ile ilgili kampanya plani var midir? Samsung drtinleri
Haziran sonu getirecegini iletti.

- J 2017 serisi icin SKF'lerin simdiki modellere gére (.....) TL civarinda fazla
olmasi  bekleniyor. Kampanyaya alinirken eski fiyatlara yakin
konumlandirilabilir mi?

- J5 ve J7 nin yaninda bu seride J3'te portféyde olacak. Turkcell kanalina
exclusive olabilir mi?

Huawei
- Huawei GR3 ne zamana kadar kontrata devam edecek?
- Huawei P10 Plus igin kampanya plani var midir?
Lenovo

- Lenovo K6 Note A7-10 bundle kurgu detaylari

- Lenovo K6 Note fiyatlama degisti, temlik sablonu paylagiimadi

- Lenovo K6 Note kontrata ne zaman kapatilacak?

Motorola
- Moto E Plus ne zaman kontrata agilacak?
LG
- LG V20 kontrata ne zaman kapatilacak?
- LG K10 2017 yavas gidiyor, farkli bir aksiyon diigtndliyor mu?

Sony XA1 Ultra portféye alinacak mi?

- Sony XZ ne zamana kadar devam edecek?

- Sony L1 fiyatlamasinda dretici tarafindan siibvanse edilecek bedel
kisminda retici ile mutabik kalinamiyor. Fiyatlamayr gbérmedigi igin
hesaplamada yazan (.....) tl yi kabul etmiyor, rakamin ¢ok yliksek oldugunu
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belirtiyorlar. Turkcell tarafindan (reticiye fiyatlama ile ilgili detay verilmesi
gerekiyor.
ZTE
- Turkcell T80 igin lretim planlamasinda glincelleme var midir?
KAAN
- Kaan N1 Turkcell siibvansiyonlari 6demesi ne zaman yapilacak?
General Mobile
- General Mobile GM 6 Kontrata girig tarihi ile ilgili bir gelisme var mi?
-  GMb5 de commitment adetleri planlanan hizda gerceklesmiyor, farkli bir
aksiyon alinacak mi? Anneler gini vs, gibi bir kampanya da
konumlandirilabilir mi? Ya da taksit bizden gibi bir uygulama yapilabilir mi?

”

(188) Bir Turkcell ¢calisani tarafindan Turkcell yoneticilerine goénderilen 20.12.2018 tarih ve
“Casper VIA G3 commitment” konulu e-postada asagidaki ifadeler yer almaktadir:

“...Portféyde Casper'm VIA G3 cihazini konugmustuk. Casper'dan son teklifi aldik-
commitment igin:

*Casper cihazin SKF'sini (.....)TL olarak belirledi.
» Lansman: Ocak basi

* Bunun iizerinden bize (.....)TL destek vererek pesin fiyatina 6 ay taksite
destek olacak (EBITDA'yi yaklagik (.....)% olarak hesapladik, destegi
belirlerken)

* (.....) adet yari bedelli cc verecek
* (.....)K adet garti var ve 3 ay iginde almamizi istiyor
s Ik 3 ay operatér exclusivite istedik

Bu modelin ¢ok benzerini GM Subat'ta lanse edecek; ekte iki modelin karsilastirmasini
bulabilirsiniz. Casper commitment'i igin ne diyorsunuz; nasil ilerleyelim?...”

(189) General Mobile yoneticisi tarafindan Turkcell yoneticilerine génderilen 04.12.2018 tarihli
ve “Re: General Mobile GM 6 D 2019 Edition teklifi” konulu e-postada asagidaki ifadeler
yer almaktadir:

“Merhaba ...,

Gecgen hafta Cuma giint yapmig oldugumuz toplantida paylastigim GM 6 D 2019
Edition modelimize iligskin gelismeleri asagida bulabilirsin.

GM 6 D 2019 Edition 2+16GB versiyonunun |OOK CO-brand olarak
uygulayabiliriz. Burada Griin Mart 2019 tarihinde hazir olacaktir (Cin yeni yil tatili
sebebiyle Memory tedariki bu tarihi buluyor)

Bu siireye kadar, sizden en kisa stlirede onay alabilirsek driin ¢alismasina
baglayacagiz ve birlikte co-brand gelistirmelerini yapabiliriz.

Turkcell kanalinin bu sirede mevcut GM 8 Go ile devami konusunda sizlere
destek olabiliriz, burada Dual sim drinlerin Single SIM'e c¢evrilme streci
bulunuyor, bunlari da es zamanli baslamamiz adina sizin onayinizi bekliyoruz.

Bildiginiz gibi, Aralik sonuna kadar (.....)K GM 8 Go konusunda anlasmistik. Bizim
Onerimiz (.....)K daha GM 6 D 2019 Edition modeline kadar daha el sikismak.

Degerli yorumlarinizi bekliyoruz.
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lyi galismalar..”

(190) Turkcell calisani tarafindan Turkcell yoneticilerine gonderilen 10.05.2019 tarih ve
“Onepager General Mobile” konulu e-postanin ekinde asagidaki gorsel yer almaktadir:

(191) Turkcell ¢galisani tarafindan Turkcell yoneticilerine gdénderilen 05.02.2018 tarihli ve “RE:
Sevgililer GUnlu Kampanyasi Fizibilite Onay1” konulu e-postada asagidaki ifadeler yer
almaktadir.

“Merhaba,

10 Subat ve 14 Subat arasinda 5 giin boyunca stlirecek bir Sevgililer Gdnii
Kampanyasi planliyoruz.

Kampanyada tekliflerimiz asagidaki sekilde olacak.
3 ve 4. Madde ile ilgili tretici destegi ile ilerleyecegiz.

1 ve 2. Madde ile ilgili bu iki lriin zaten Subat- Mart dénemi 3 Taksit Bizden
kampanyasinda dederlendirildi ve fizibilite onayi alindi. Yalnizca 10-15 Subat
arasinda 3 taksit yerine 4 taksit bizden yapilacak ve bu 1 taksitte Ticari Pazarlama
ekibinin blitcesinden karsilanacak. Fizibilite Ticari Pazarlama ekibi tarafindan
basglatilal.

Biz de fiyat onayi igin exceli sizlerle paylasiyoruz, oneflow akiglarini da geg¢
kalmamak adina baglatiyoruz.

Tekliflerimiz:

1. General Mobile GM6 Lifecell 4 taksit bizden (24 aylik kontratli teklifte gecerlidir.)
3 taksit bizden kampanyasi igcin onayli cihaz. Ek 1 taksiti 5 gdn icin Ticari
Pazarlama ekibi kargilayacak.

2. Samsung Galaxy A8 + 4 taksit bizden (24 aylik kontratl teklifte gecerlidir.) 3
taksit Samsung’tan, Ek 1 taksiti 5 giin i¢cin Ticari Pazarlama ekibi karsilayacak.

3. Lenovo Motorola Moto Z2 Play akilli telefon alana (.....)TL dederindeki Moto
Insta-Share Projektér Hediye, Blitcenin tamami dreticiden alindi. (WEB ve Online
kanal ve Pera Flagship’te)

4. Logitech-UE Wonderboom paketi (.....)TL yerine (.....)TL, Bu driin 6zellikle
Sevgililer Giind igin olusturuldu. Biitgcenin tamami Ulireticiden alind..

Bilgilerinize ”

(192) Kategori yonetimi adli e-postadan Turkcell yoneticilerine gonderilen 20.09.2019 tarihli ve
“Dlzeltme: Lansman | Nokia 2.2 Turkcell’de!” konulu e-postada asagidaki gorsele yer
verilmistir:
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NOKIA 2.2 TURKCELL'DE!

——

ar
s i FIYATLANDIRMA NASIL?
L) g
=
TL TL AY

Nokia 2.2
121,33 TLx 12 ay

kontrath misteri teklifi ile Turkcell'de!

ONE GIKAN OZELLIKLER
<Beauty~ filtresi sayesinde fotograflariniz daha canh

Biyometrik yiiz kilidi &zelligi ile kullanimi kolay ve
glivenli

5,71ing HD+ kenardan kenara ekran

13 MP ana kamera

(193) Kampanya yonetimi adli e-posta hesabindan Turkcell bayileri ve yoneticilerine
gonderilen 11.08.2017 tarih ve “Agustos TDM Firma Sahibi Smartphone Kampanyasi
Guncelleme!” konulu e-postada asagidaki ifadeler yer almaktadir.

“Herkese Merhabalar,
Glizel haberlerle karsinizdayiz.
TDM kanalinda mevcut kampanyamiza 6 YENI MODEL dahil oldu!

Kurgumuz ayni kaliyor ve firmalarimiz mevcut modellere ek bu yeni modellerle
birlikte daha fazla kazanma firsati yakaliyor.

11-31 Agustos’17 tarihleri arasinda asagidaki 6 model satiglari da adet basina ek
(.....)TL prim kazandiriyor.

*VESTEL-VENUS V3 5580T

*KAAN Al

*LENOVO-MOTO E PLUS
*ALCATEL-SHINE LITE
*SAMSUNG-GALAXY GRAND PRIME PLUS
*LENOVO-K6 NOTE

Bol satiglar dileriz,”

(194) Datagate muduru tarafindan diger Datagate calisanlarina gonderilen 15.11.2016 tarih ve
“‘Dostsever diger markalar satig arttirma hakkinda” konulu e-postada asagidaki ifadeler
ve tablo yer almaktadir:

“(.....) bey merhaba

Izmir Ugkuyulardaki yatirrmcimiz (.....) beyi ziyaretimiz sirasinda adirlikla Samsung
ve Apple sattigini, diger driinlerden ¢ok zayif satisi oldugunu tespit etmistiniz.
Bunun (zerine Kibris paketindeki Sony, HTC, ve LG nin kolay satilabilmesi igin
butik bir personel destegi arastiracagimizi kararlastirmistik. Bu gelismeler zarfinda
diin yaptigimiz gériismeler séyledir;
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Sony : 10 adet XA si igin 1 adet bedelsiz + satig basina personel e 30 TL ek prim
verecek (.....) tl HTC : 15 e 1 bedelsiz verecekler. (15 Aralik a kadar ki alimlari
kapsiyor) (.....) tl

Toplam biitce = (.....) TL

Bu proje ile birer adet HTC, SONY ve TT (.....) ten saan personel le ( Ugl
tamalanmak sartiyla ) (.....) TL verecek. Bugiin serkan dan onay aldik. 5 er adet
HTC ve Sonyile 3adetTT (.....) sevkiyati yaptik. Kalan bakiye siparisi de ay sonuna
kadar Kibris paketi igeriginde sevk edecediz. Bilginize sunarim”

(195) Genpa calisani tarafindan diger Genpa galisanlarina gonderilen 02.10.2019 tarih ve “Mix
Kanal Ekim Urtun Odaklarimiz” konulu e-postada asagidaki ifadeler yer almaktadir:

“Glnaydin Arkadaslar

Ekim Ayinda gegen aylarda oldugu gibi odak markalarimiz ve one shoot olarak
trtinler stoklarimizda olacaktir.

Odaklamaniza yardimci olmak igin markalarin modellerinde hareket alanlarimizi
Ozetle asagida ki gibi olacaktir.

Ay icinde yagsanacak Uretici destekleriyle modeller arasinda gegis yasanabilir.
Kolay Gelsin
SY

Vodafone yoneticisi tarafindan diger Vodafone yoneticilerine gonderilen 21.06.2019 tarih
ve “RE: VDF Efsane Firsat Gunler1 Cihazlar” konulu e-postada asagidaki ifadeler yer
almaktadir;

“
ey

Konustugumuz kisimlari ozetliyorum. Ne yazikki ilk yaptigimiz kurguda size buyuk
desteklerle gelemiyoruz ancak bu yaptigimiz kurgu bazi cihazlarin kalici fiyat
dususunun kapisini acacagina Inaniyorum. Bu anlamda asagida potansitel
gordugum (yani adet getirecegini dusundugum) cihazlari ve kampanyalari
iletiyorum.

Samsung:

- Samsung portfoyunde hem ek adet getirecek hemde asil potansiyelini daha
bulamayan ve stogu da 1y1 olan moel A20. Biz bir destek atarsak ve sattigini
gosterebilirsek, devamliligini saglayabiliriz.

- S urunlerinde BB destegimin bir kismini buraya indirebiliyorum. Esas adet
S10e’den gelebilir. 1 haftalik destegim; S10e — (.....)TL; S10 -(.....)TL; S10+ (.....)
TL seklinde uretici destegi saglayabilirim. Uzerinde bizim de eklememiz gerekir.

Vestel

- Yine bulundugu fiyata gore bekledigimiz adedi getirmeyen ve urunlerin
zamlanmasiyla kendine firsat bulabilecek Vestel Go ve E4 var.

- Burada Vestel'den buyuk destek alamadigimiz icin kazanci arttiracak bir askiyon
aliyoruz. Bayi kazanclar iddiall yerlere gelmis olacak.

- Bizde firsat gunlerinde 1er tier destek olabilirsek; incremental adet getirecegini
dusunuyorum.
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Son olarak Online excusive teklifi icin; M10un potansiyeli oldugunu
dusunuyorum. Mevcut durumda Samsung’un (.....)TL destegi var, bizim (.....)TL
destegimiz ve markup’l %(.....)ler seviyesinde. Bizde (.....)TL ile gelip; (.....)TL
tier'ina yaklassak; markup (.....)’e gelirken satisi arttirabilir. Devaminda da bunun
uzerinden ben pazarlik yapabilir hale gelirim.

Yazdigim bu cihazlari degerlendirmenizi rica ederim... ”

(196) Bu yazismada Vodafone'un Vestel'den destek alamadigi durumda dahi Vestel
cihazlarinin satigini artirmaya yonelik aksiyon aldigi gorulmektedir.

(197) Yukarida yer verilen belgelerden de anlasildidi Uzere, operatorler tlketici talebini dikkate
alarak satis noktalarinda her markanin yer alabilmesini saglamak amaciyla tum cihaz
ureticileriyle kampanya yapmaya c¢aligsmaktadir. Akilli cihazlar tuketicilerin butgesinden
onemli pay aldiklarindan tuketicilerin satin alma davraniglarinda arama ve karsilastirma
egilimleri son derece yuksektir. Bununla da baglantili olarak akilli telefon pazarinda
faaliyet gosteren satis noktalarinda trun gesitliligi olduk¢a 6nem tagimakta, tuketiciler
farkh teknoloji, marka, model ve teknik 6zellige sahip telefonlar arasindan tercih hakkina
sahip olmak istemektedir. Dolayisiyla tlketici talebi dogrultusunda her marka gesitli satis
noktalarinda yer almakta olup, Urtin gesitliligi oldukga fazladir.

(198) Yukaridaki belgeler Huawei ile Samsung’un gesitli uygulamalarla fiili minhasirliga yol
actiklari iddiasini desteklememekte aksine operator satis kanallarinda tuketicilerin satin
alma egilimlerine uygun olarak Gran, marka, model cgesitliliginin saglandigini, cihaz
ureticilerinin operatdr bayilerinde yer almalarinin oninde engel bulunmadigini
gostermektedir. Nitekim bu husus yerinde incelemede elde edilen belgelerin yani sira
08.11.2019 tarihinde Vodafone bayisi Arslanlar ile yapilan gérismede de vurgulanmistir.
Gorusmede; bayilerin ilk hedefinin operatdrin belirledigi hedefleri gergeklestirmek
oldugu, bu hedeflerin de markadan ziyada miktar bazh oldugu, bitln cihaz Ureticilerinin
markalarinin satiimasi karsihginda bonus, tatil, prim verdigi, (.....) yaptigi kampanya
sonucunda Amerika seyahati, (.....) yaptigi kampanya sonucu Karadag seyahati
kazandiklari, bayilerde yer alan cihazlarin tamamen tuketici talebine gore belirlendigi,
%(.....)luk bir satigsin bayi personelinin yonlendirmesi neticesinde gergeklestigi,
%(.....)’hk kismin ise tlketici talebi sonucunda sekillendigi ifade edilmistir. 06.11.2019
tarihinde gizlilik talepli bir taraf ile yapilan goérismede ise; akilli cihaz sektorinin hizla
degisen, kar marjlarinin disuk oldugu ve rekabetin yogun yasandigi bir pazar oldugu,
teknolojinin ve drun kalitesinin on plana ¢iktigi ve operator kanalina giriste herhangi bir
sorunla karsilagsiimadigi ifade edilmigtir.

(199) Sonug olarak, piyasada cihaz Ureticileri arasinda inovasyona dayali bir rekabetin oldugu,
pazara sonradan giren tesebbuslerin de kaliteli ve yuksek teknoloji iceren cihazlarla
pazar paylari elde ettigi gorulmektedir. Huawei'nin pazara girdikten sonra énemli pazar
paylarina ulastigi, yine Oppo’nun reklam yatirimlari ve tlketici talebiyle ortlisen
aranleriyle yeni giris yapan bir tesebbus olarak pazarda yer edinmeye basladigi
goOrulmektedir. Pazara yeni ve etkili girislerinlerin olmasi kimi cihaz ureticilerinin fiili
munhasirlik uygulamak suretiyle rakiplerini digladiklari savini desteklememektedir.

(200) Diger yandan dosyadaki bilgilerden; piyasada tuketicilerin Grin temin edebilecegi birgok
kanalin oldugu, 6zellikle 2017 yilinda %(.....) olan zincir magazalarin pazar payinin taksit
uygulamasiyla birlikte artis gostererek, 2019 Ugincl geyregi itibariyla %(.....)’e ulastigi;
bu bakimdan zincir magazalarin, toplam satislar icerisinde %(.....) pazar payina sahip
olan operator kanali ile rekabet halinde oldugu anlasiimaktadir. Bununla birlikte, satig
kanalinda yer alan zincir magazalarin ve operatorlerin cihaz Ureticileri karsisinda énemli
bir glicinin bulundugu, bu durumun cihaz Ureticilerinin fiili minhasirlik yaratabilme
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kabiliyetlerini sinirlandirdidi, satis kanallarinin yerinde incelemelerde elde edilen
belgelerden de goruldugu Uzere tuketicinin satin alma tercihlerine uygun olarak genis
marka, model ve kampanya ¢esitliligi sunduklari anlagiimaktadir.

(201) Yukarida yapilan agiklamalar, elde edilen bilgi ve belgeler gergevesinde dosya konusu
iddialara yonelik olarak sorusturma acgilmasina gerek olmadigi kanaatine ulagiimistir.

J. SONUG

(203) Duzenlenen rapora ve incelenen dosya kapsamina goére, 4054 sayili Kanun’un 41.
maddesi uyarinca sikayetin reddi ile sorusturma agilmamasina, gerekgeli kararin
tebliginden itibaren 60 giin icinde Ankara idare Mahkemelerinde yargi yolu acik olmak
izere, OYBIRLIGI ile karar verilmistir.
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