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D- HAKKINDA
ONARASTIRMA
YAPILANLAR

- indeks Bilgisayar Sistemleri Muhendislik Sanayi ve Ticaret A.S.
Cendere Yolu No: 23 80360 Kagithane/lstanbul

- Arena Bilgisayar Sanayi ve Ticaret A.3.
Istanbul Cad. No:96 34990 Kemerburgaz/ Istanbul

- Akora Teknoloji Pazarlama ve Sanayi A.S
19 Mayis Cad. Nova Baran Plaza No: 4 Kat:8
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- Logosoft Yazilim Hizmetleri Sanayi ve Ticaret A.S.
Silivritag Sok. 16/1 Alp Han 80200 Mecidiyekdy/ Istanbul

- Ufotek Bilgisayar Sanayi ve Ticaret A.S.
Sehit Ahmet Sok. Mecidiyekoy Is Merkezi
4/17 Mecidiyekdy/Istanbul

E- DOSYA KONUSU : Bilisim teknolojileri urtinlerinin toptan satisi
ve dagitimi alaninda faaliyet gosteren tegebbuslerin aralarinda anlasarak
fiyatlari ve 6deme kosullarini belirlemek yoluyla 4054 sayili Kanun’un
4. maddesini ihlal ettikleri iddiasi.

F- IDDIALARIN OZETi : Sikayet konusu, bilisim Griinlerinin toplam satis ve
dagitimi konusunda faaliyet gosteren Arena Bilgisayar Sanayi ve Ticaret A.S.
(Arena) ve indeks Bilgisayar Sistemleri Mihendislik Sanayi ve Ticaret A.S.
(indeks)nin bayilere uyguladiklar satis kosullarini (fiyat, vade vb.) birlikte
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belirleyerek 4054 sayili Kanun’u ihlal ettiklerine iliskindir. S6z konusu ihlal
iddiastyla ilgili olarak Kurum’a elektronik posta yoluyla génderilen basvuruda;

- Bilgisayar piyasasinda son yillarda mal temin etmekte sikintilar
yasandigdi, indeks’in ve Arena’nin butiin biyik ve énemli markalarin
distribGtorliguna ellerinde topladiklart ve pazarin %95’ine satis
yaptiklari,

- Butun 6nemli markalarin distribatoérlaguna ellerinde bulunduran bu iki
firmanin aralarinda anlasarak satis fiyatlarini, 6deme vadelerini
istedikleri gibi ayarlayabildikleri,

- Sektorde faaliyet gosteren firmalarin mezkur iki firmadan mal temin
etmek zorunda olduklari, sektdérde varolan kiguk dagiticilarin sadece
bir iki markanin temsilcisi olduklari ve stok olarak yetersiz kaldiklari,

- Bu iki firmanin fiyatlar konusunda anlagmalarina 2003 yili AJustos
ayinda Microsoft UrGnlerinin bayi fiyatlarini 1.9.2003’ten gecerli olmak
uzere %15 arttirmalarinin érnek olarak verilebilecegi, s6z konusu fiyat
artisina gelen tepkiler nedeniyle Microsoft Tlrkiye’'nin fiyat artisinin
kendisinden kaynaklanmadigdini agiklamak zorunda kaldigi,

- Bu firmalarin kartellesme sebebiyle son 3-4 yilda buyudukleri ve diger
kicuk firmalar da satin alarak daha da guglendikleri

ifade edilmis ve gereginin yapilmasi talep edilmigtir.

G- DOSYA EVRELERI : Kurum kayitlarina 8.1.2004 tarih ve 80 sayi ile giren
sikayet Uzerine duzenlenen 16.2.2004 tarih, 2004-2-5/BN-04-AD sayili Bilgi
Notu, 26.2.2004 tarih, 04-17 sayih Kurul toplantisinda goérusulerek konu
hakkinda 04-17/134-M sayi ile dnarastirma yapilmasina karar verilmistir.

S6z konusu karar uyarinca dizenlenen 29.3.2004 tarih, 2004-2-5/0OA-04-BE
saylli Onarastirma Raporu, 30.3.2004 tarih, REK.0.06.00.00/32 sayili
Bagkanlik 6nergesi ile 8.4.2004 tarih, 04-25/271-M sayilh Kurul toplantisinda
gorusulmis ve 4054 sayili Kanun’'un 9. maddesinin Uglncu fikrasi uyarinca
taraflara gorus bildirilmesinin bu asamada uygun oldugu degerlendirmesi ile
bilisim teknolojileri GrUnlerinin toptan satigi ve dagitimi alaninda faaliyet
g6steren Arena, indeks, Akora Teknoloji Pazarlama ve Sanayi A.S. (Akora),
Logosoft Yazilim Hizmetleri Sanayi ve Ticaret A.$. (Logosoft) ile Ufotek
Bilgisayar Sanayi ve Ticaret A.S. (Ufotek)’ye,

- Elde edilen elektronik postalarda ortaya konulan fiyat tespiti tirinden
anlagmalarin uygulanmamalari halinde bile rekabeti ihlal eder nitelikte
olmalarina karsin, bu asamada anlagsmalarin uygulamaya konulup
konulmadidi ve piyasada etkilerinin olusup olusmadigr tespit
edilemediginden, taraflarin bu tir anlagsmalara ve girisimlere derhal son
verme taahhddinde bulunmalari halinde haklarinda sorusturma
acllmayacagl,

- Sektérin ve Ozellikle toptan dagitim zincirinin yakindan izlenmeye
devam edilecegi, Rekabet Kurumu tarafindan segilecek ve gizli
tutulacak olan bir Grun setine iligkin olarak bayi bazinda fiyat
hareketlerinin izlenmeye devam edilecegi ve istatistiki olarak anlamli bir
paralellik gorilmesi halinde 6narastirma surecinde elde edilen veriler
de kullanilarak haklarinda dogrudan sorusturma agilacagi
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yonunde 4054 sayili Kanun'un 9. maddesinin dglncu fikrasi uyarinca goris
bildiriimesine OYCOKLUGU ile karar verilmigtir.

S6z konusu Kurul Karari uyarinca ilgili tesebbuslere yapilan bildirim
sonrasinda:

- Akora'nin 27.4.2004 tarih ve 2091 sayi ile,

- Indeks'in 27.4.2004 tarih ve 2101 sayi ile,

- Logosoft'un 29.4.2004 tarih ve 2138 sayi ile,
- Arena'nin 30.4.2004 tarih ve 2158 sayi ile,

- Ufotek'in 13.5.2004 tarih ve 2404 sayi ile

Kurum kayitlarina giren yazilariyla 8.4.2004 tarih, 04-25/271-M sayih Kurul
kararinin gereginin yerine getirilecegine iligskin taahhltlerde bulunmusglardir.

Bunun Uzerine Raportorler tarafindan hazirlanan 14.5.2004 tarih, 2004-2-
5/BN-04-FT sayih Bilgi Notu, 17.5.2004 tarih REK.0.06.00.00/58 sayil
Baskanlik onergesi ile 4-36 sayili Kurul toplantisinda goérusulerek karara
baglanmistir.

H- RAPORTORLERIN GORUSU: Yapilan inceleme ve degerlendirmeler
sonucunda;

- Bilisim dUrUnleri toptan satis pazarinda, distributorler Gzerinde hem
ureticilerden (yukaridan asagiya dogru) hem de bayi ve son kullanicilardan
(asagidan yukariya dogru) kaynaklanan yogun bir rekabet baskisinin
bulundugu, bu baskinin da etkisiyle ilgili pazarin rekabetci bir yapiya sahip
oldugu,

- Elde edilen bilgi ve belgelerden, Arena, indeks, Akora, Logosoft ve
Ufotek'in c¢esitli eslesmelerle biraraya gelerek, birbirleriyle iletisim
icerisinde rekabeti engellemeye yonelik anlagsmalar yaptiklarinin ve bu
anlasmalarin 4054 sayilli Kanun'un 4. maddesinde yasaklanan tirde
rekabeti engelleme amaci tasidiginin tespit edildigi,

- Pazarin tamaminda veya bir kismindaki rekabeti kisitlamaya yonelik
anlasma ya da uyumlu eylemlerin, bu pazarin rekabetgi bir yapiya sahip
olmasi ya da pazardaki tesebbuslerin kar marjlarinin disiuk olmasi
nedeniyle 4054 sayil Kanun’'un uygulanmasindan muaf tutulamayacagi,

- Distributorlerin -~ uyguladiklan  fiyatlanin ~ karsilagtinlabilir ~ dlzeyde
arindiriimalarinin olduk¢ga gu¢ olmasi sebebiyle anlasmalarin pazarda
etkilerinin dnarastirma surecinde tespit edilemedigi,

- Yukarida verilen bilgiler 1si§inda, hazirlanan Onarastirma Raporunda
raportdrlerden dérdii, Baris EKDI, Ali DEMIROZ, Ferhat TOPKAYA ve
Fatma GOZLUKAYA tarafindan, ¢ogunluk goriisii olarak, Arena, indeks,
Akora, Logosoft ve Ufotek hakkinda sorusturma agilmasinin yerinde
olacagi

ifade edilmigtir.

Ote yandan gérevli raportorlerden ibrahim AYDEMIR ve Ayse Ozlem UZUN
tarafindan Onarastirma Raporunun sonug bolimune iligkin olarak belirttikleri
goruslerinde, 6narastirma surecinde yapilan incelemeler ve elde edilen bilgiler
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Isiginda, bu asamada taraflara 4054 sayili Kanun’'un 9. maddesinin tUg¢uncu
fikrasi uyarinca ihlale ne sekilde son vereceklerine iliskin gérus gonderilmesi
ve taraflardan buna uygun taahhidin alinmasi halinde sorugturma
acilmamasinin 4054 sayili Kanun'un 2. maddesinde belirtilen rekabetin
korunmasi amacina daha uygun olacagi vurgulanmistir.

8.4.2004 tarih, 04-25/271-M sayili Kurul karari sonrasinda ise hazirlanan Bilgi
Notu'nda, Arena, Indeks, Akora, Logosoft ve Ufotek'in, Kurul kararinin
gereginin yerine getirecegine iligkin taahhutlerde bulunmalari Gzerine adi
gecgen tesebbuslere sorusturma agilmasina gerek olmadigi ifade edilmigtir.

I-INCELEME VE DEGERLENDIRME
1.1. ilgili Pazar

1.1.1. Biligim Sektorii ve Biligim Uriinlerinin Dagitimina iligkin Genel
Bilgiler

Bilgisayar sektorl; yazilim, donanim, aksesuar, sarf malzemeleri ve ilgili diger
artnlerin Gretimini ve dagitimini gergeklestiren ve bu alana iligkin hizmetleri
sunan sektordur. Sektorun iletisim rolinin son yillarda 6n plana ¢ikmasi,
“Bilisim teknolojileri” teriminin de sektéri tanimlamada kullaniimasini
beraberinde getirmigtir.

Bilisim drUnleri, donanim, yazilim, tiketim malzemeleri olarak U¢ temel gruba
ayrilmakta, sektér ayni zamanda s6z konusu drtnlere iligkin olarak sunulan
hizmetleri de kapsamaktadir. Ancak, bu doért temel grubun da, Urlnlere
yonelen talep ve kullanim amagclar agisindan yedi ana gruba ayriimasi
muamkunddr.

Bu gruplar agsagidaki sekilde degerlendirilebilir:

1. Kisisel Bilgisayar (MasauUstu ve Tagsinabilir Bilgisayarlar): Bilgisayar, ¢ok
sayida aritmetiksel veya mantiksal islemlerden olusan bir isi, dnceden
verilmis bir programa goére yapip sonuglandiran elektronik araglara
verilen genel addir. S6z konusu araglar 1980’lerden 6nce hacim ve fiyat
itibariyla ancak c¢ok buylk sirketler tarafindan kullanilabilmekte iken,
teknolojinin gelismesi ve fiyatlarinin dismesi ile birlikte kisiler tarafindan
da evde veya burolarda yaygin olarak kullanilir hale gelmistir. Bu
cercevede, kisisel bilgisayar terimi, tek basina ev ya da biroda is
istasyonu olarak kullanilan, modem aracilgi ile merkezi bir bilgisayar
dizgesine baglantilanabilen masaustinde kullanilabilen ya da taginabilir
nitelikte olan bilgisayarlari ifade etmektedir. Bu grupta TOSHIBA, DELL,
HP, IBM, CASPER, EXPER, VESTEL, FUJITSU-SIEMENS, BEKO gibi
markall Urdnlerin yani sira, saticilarin OEM pargalarini birlestirmek
suretiyle olusturduklan bilgisayarlar yer almaktadir.

2. Bilgisayar Bilesenleri (OEM - Original Equipment Manufacturer
artnleri): Bir bilgisayari olusturan islemci (CPU), anakart, sabitdisk,
disket surlcU, optik surlculer, bellek kartlari, ekran kartlari, monitor,
kasa vb. bilesenlerdir. Bunlar bilgisayari olusturan tamamlayici
parcalardir ve birbirleri ile ikame edilmeleri s6z konusu degildir. Bu
urinler ayni zamanda donanimin geligtirimesi amaciyla veya yedek
parca olarak da kullanilabilir. Bu grupta da INTEL, AMD, SEAGATE,
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MAXTOR, PHILIPS, SAMSUNG gibi markalarin c¢esitli bilesenleri
urettikleri bilinmektedir.

3. Cevre Birimleri: Yazici (printer), tarayici (scanner), ¢izici (plotter) gibi
bilgisayarla baglantili degisik islevler Ustlenen Grunlerdir. HP, OKI,
EPSON, PANASONIC gibi gesitli tesebbuslerin UrGnleri bu grupta yer
almaktadir.

4. Sebeke/A§ (Network) Urlnleri: Bilgisayar adi degisik yerlerdeki
bilgisayar sistemlerini birbirine baglayan bir veri iletisim sistemidir. S6z
konusu sistem, sunucu (server) ve istemci (client) bilgisayarlarin yani
sira, anahtar (bir devrenin baglantisini degistiren ya da acip kapayan
aygit /switch), yonlendirici (router), kablo gébedi (hub) gibi kurumsal
musteriler tarafindan talep edilen Urlanlerdir. HP, IBM, SUN, DELL,
CISCO, 3COM, NORTEL gibi ureticiler gesitli sebeke urunlerinin
Uretimini yapmaktadirlar.

5. Yazilim: Genel olarak, bilgisayarin ¢alismasini ve diger ¢evre birimleri
ile etkilesimini kontrol eden, her bilgisayarda olmasi gereken ve diger
programlarin Uzerlerinde c¢alismasina olanak saglayan platformlar
(isletim sistemi) ve belirli bir ihtiyaca yonelik olarak standart halde
hazirlanan programlar (uygulama programlari) ya da 6zel bir ihtiyaca
yonelik olarak yazilan veya belirli program pargaciklarinin bir araya
getirilmesi ile olusturulan programlan ifade eder. MICROSOFT, SUN
baslica isletim sistemi gelistiricileridir. Bunlarin yani sira ¢ok sayida
uygulama programi gelistiricisi mevcuttur.

6. Sarf Malzemeleri: Bilgisayarlar ve ¢evre birimleri tarafindan “tiketilen”
optik medya (CD, DVD), disket, kagit, yazici kartusu vb. nitelikteki
artnlerdir.

7. Hizmetler: Donanim bakimi ve yazilim destegi, egitim ve danismanlk
hizmetleridir.

Bu gruplarda yer alan Urunler, ayni grupta yer alan diger Urtnlerle ikame
edilebilir olmadiklarindan bu gruplarin icinde de farklh pazarlar da yer
almaktadir. Ancak, Onarastirmanin konusu ilk alti grupta yer alan Grunlerin
dagitimina iliskindir.

Tarkiye bilisim teknolojileri pazarinin 6nemli bir 6zelligi yerli Uretimden ziyade
ithalata dayall bir pazar olmasidir. S6z konusu Urunler yabanci Ureticilerin
Tarkiye'de kurduklar yavru sirketleri vasitasiyla Turkiye’ye getirilmekte ya da
Tarkiye’deki bir firma tarafindan yetkili saticilk miessesesi ¢gergevesinde ithal
edilmektedir. Turkiye’ye giren bu urunler, klasik bayiler, katma degerli bayiler
(sistem entegratorleri) ve perakende kanallari (zincir marketler, klasik
magazalar, e-perakende bayileri) gibi sayisi besbini bulan perakendeciler
vasitasiyla kullanicilara ulastiriimaktadir. Son kullanicilara bilisim Grlnleri
satan perakendecilerin ¢ok sayida olmasi, bu kanallari gelistirip organize
etme, stoklama ve lojistik imkanlari gibi nedenler Ureticiler ve ithalatgilarin
perakendecilere dogrudan mal saglamasini zorlastirmaktadir. Bu nedenle,
ulke c¢apinda bir organizasyonla Uretici ve ithalatgilardan alarak
perakendecilere ulastiracak nitelikte dagiticilara ihtiya¢ duyulmustur.

Ureticiler ya da ithalatgilar Urlnlerini genellikle birden fazla dagiticiya
satmaktadirlar. Bununla birlikte, Ureticilerin zaman zaman dogrudan sistem
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entegratorleri olarak adlandirilan perakendecilere Urun sagladiklar da
gorulmektedir. Bu noktada s6z konusu urunleri talep eden iki farklh kullanici
grubundan s6z edilmelidir; kurumsal kullanicilar ve bireysel kullanicilar.

Kurumsal kullanicilar ¢ok sayida donanim urinunu, kompleks sebeke
urtnlerini ve spesifik yazilimlan genellikle bir paket halinde satin almaktadir.
Buna karsilik bireysel kullanicilar standart nitelikte olan Grtnleri daha az
sayida talep etmektedir. Kurumsal kullanicilarin taleplerinin yukarida deginilen
niteligi nedeniyle, bu kullanicilar zaman zaman Ureticilerle dogrudan
baglantiya gegerek anlasmakta, bu durumda distribUtorler ve perakendeciler
yalnizca Urandn kullanicilara iletiimesini saglayan aracilar konumuna
gelmektedir. Kurumsal kullanicilarin (6zellikle kamu kurumlarinin) tercih ettigi
bir diger yol da ihale ydntemidir. Bu durumda, dureticiler ihalelere konu
olabilecek urlnler igin 6zel fiyatlar ilan etmekte, sistem entegratorleri de bu
fiyatlar dikkate alarak ihalelere girmektedir. Bununla birlikte, stok yonetimi,
lojistik hizmetleri, faturalama vb. fonksiyonlar distribatorler tarafindan yerine
getirilmektedir.

Ulke capinda bilisim driinlerinin dagitimini yapan distribitdrler de kendi
aralarinda iki gruba ayrilmaktadir: Bilisim Grtnlerinin birgok ¢esidini bir arada
dagitabilen distribatorler (broadliner distributor) ve belli bir bilisim Grinu
¢esidine ya da grubuna odaklanan distributorler.

Birinci grupta yer alan dagiticilar 6nemli stok ve lojistik imkanlari bulunan ve
onemli birgok markanin dagitimini elinde bulunduran distribGtorlerdir. Bu
distribGtorler genis bir yelpazede Uran dagittigi i¢in, perakendeciler bir defada
ayni dagiticidan degisik triin gesitlerini alma olanagina sahiptirler. Ozellikle
degisik marka ve Ozellikte Urlnlerin birlestirilecegi durumlarda, tek bir
kaynaktan Urlnleri saglamak hem islem maliyeti agisindan hem de tum
drinlerin ayni zamanda teslim edilmesi agisindan, tum UGrdnleri dagitan
distributorlerin avantaji olarak ortaya ¢ikmaktadir. Bu gercevede, indeks ve
Arena hemen hemen batin Grin cgesitlerini dagitabilme kapasitesine sahip
dagiticilar olarak degerlendiriimektedir. Bu iki tesebbls kadar genis Urin
yelpazesine sahip olmamakla birlikte, Akora da yazilim, ag urunleri ve sarf
malzemeleri digindaki Grin gruplarinda yer alan bilisim GrGnlerini
dagitabildiginden bu gruba girebilecek niteliktedir.

ikinci grupta ise tek bir (riin grubuna ya da ¢esidine yonelik faaliyet gdsteren
dagiticilar yer almaktadir. Bu grupta yer alan dagiticilar dagittiklari Grin ¢esidi
ya da grubuna gdére o urlnlerin dagitiminda indeks ve Arena’ya rakip
olmaktadir. Bu dagiticilarin avantaji ise, belli bir Grin grubu ya da gesidine
odaklanmaktan kaynaklanan uzmanlik nedeniyle perakendecilere bu Urlnlere
iliskin gerekli danigsmanhgi saglayabilmeleridir. Bu grupta yer alan dagiticilara
ornek olarak Bogazici Bilgisayar Sanayi ve Ticaret Anonim Sirketi (Bogazigi -
bilgisayar bilesenleri dagitimi), Logosoft (yazilim Grtnleri dagitimi) ve Ufotek
(cevre birimleri dagitimi) verilebilir.

Dagitim zincirinin bir alt halkasini ise “Ara ya da Alt Toptancilar/Dagiticilar’
olusturmaktadir: Bu firmalar, distribGtorlerden aldiklari ya da bazi durumlarda
kendilerinin ithal etmis oldugu UrGnleri Katma Degerli Bayilere ve Perakende
Kanallarina satmaktadir.
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Perakende Kanallari ise, TEKNO-SA, METRO gibi zincir marketlerden ve
bilgisayar magazalarindan olusmaktadir.

Distribatorlerin  ve ara toptancilarin internet yoluyla son kullanicilarin
sipariglerini almalari ve s6z konusu sipariglerin yine bu bayiler tarafindan son
kullaniciya teslim edilmesi ve faturalanmasina da rastlanmaktadir.

1.1.2. Biligim Uriinleri Piyasalarinda Rekabet

Degisik Grtn gruplari igerisinde yer alan Grin pazarlarinda ithalatin énemli bir
agirhgr bulunmaktadir. Dolayisiyla global dizeyde bu piyasalarda gorulen
rekabet sartlari buylk dlgude Ulkemiz piyasalarina da yansimaktadir.

Bu cercevede, bilisim Urlnleri piyasalarinin 6zelliklerinin dikkate alinmasi
gerekmektedir. Bu piyasalarin ¢ogunda global dizeyde faaliyet gdsteren
firmalar arasinda yodun bir rekabet yasanmakta, bazi piyasalarda da yerli
markali ya da markasiz urln ureten firmalar nedeniyle bu rekabet daha da
artmaktadir. Bunun yaninda, bu piyasalarda urtnlerin dmurleri ¢ok kisadir,
teknoloji hizla degismektedir ve bazi Urlnlerde 3-6 ay gibi surelerde yeni
modeller piyasaya surllmektedir. Ayrica Urlnler piyasaya suruldikten sonra
genellikle fiyatlari artmamaktadir. Bu piyasalarda fiyatlar genel olarak disme
egilimindedir.

Bilisim GUrGnleri piyasalarinda goérilen rekabet, dagitim kanalina da
yansimakta, genellikle Ulke ¢apinda birden fazla dagitici atanmakta ve bu
dagiticilar da, daha once ifade edildigi gibi sayilari begbini bulan
perakendecilere mallarn satmaktadir. Bir marka icin birden fazla dagitici
olmasinin nedenlerinden birisi, Ureticilerin 6zellikle markalar arasi rekabeti
gOzeterek son kullaniciya Urunlerinin olabildigince rekabetgi fiyatlarla
sunulmasini saglama amacidir. Ayni marka Urunleri dagitan dagiticilar da
rakip dagiticilarla rekabet ederek daha fazla ciro yapma amacindadir. Yapilan
incelemeler neticesinde dagiticilar arasinda yasanan rekabet nedeniyle kar
marjlarinin disuk oldugu tespit edilmistir.

Kar marjlarinin diastk olmasinin bir nedeni ya da sistemin bir diger 6zelligi de,
anilan distribGtorler ile ara toptancilar ve perakendeciler arasinda herhangi bir
muanhasirlik iliskisinin  bulunmamasi, bir baska deyisle perakendecilerin
diledikleri zamanda diledikleri distribltorden urin satin alma olanaginin
olmasidir. Bunun yani sira, distribUtorlerin internet siteleri araciligiyla siparis
verilmesine, fiyatlarin ve stoklarin aninda gorulebilmesine olanak saglayan
elektronik bayilik yapisi nedeniyle ortaya c¢ikan gseffafllk sonucunda,
dagiticilarin ké&r marjlarinin asgari dizeye indigi ve fiyatlarin paralellik arz
ettigi sektor temsilcilerince vurgulanmistir.

Ozetle, Turkiye’de bilisim Urlnlerinin Ureticiden tlketiciye ulasmasindaki
zincirin ana halkalarini Uretici, dagitici (distribttor) ve bayiler olusturmakla
birlikte, hem yukaridan asagiya (ureticilerden kullanicilara) hem de asagidan
yukariya (bayilerden/perakendecilerden dagiticilara) dogru iki yonlu bir
rekabet baskisindan s6z etmek mumkunddr.

Ayrica, zaman zaman ortaya ¢ikan paralel ithalat ve OEM urUnlerinin montaj
ile piyasaya sunulan bilgisayarlar yerel ve uluslararasi markalar agisindan
rekabet baskisi yaratmaktadir. Ancak kisisel bilgisayarlar haricindeki Urunler
icin bu tUr bir rekabet baskisi oldukga sinirli kalmaktadir.
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1.1.3. ilgili Uriin Pazar

1.1.2. sayili bélumde yer verilen bilgiler 1s1ginda, her biri ayri bir pazar teskil
edebilecek nitelikte olan bilisim UrGnlerinin toptan satis ve dagitiminin bu
urinlere iligkin pazarlardan ayri bir pazar olarak degerlendiriimesi
gerekmektedir. Bu cergevede, bu Urlnlerin ayri ayri dagitimindan ziyade,
bilisim Granlerinin toptan satis ve dagitiminin bir batin olarak kabul edilmesi
gerekmektedir.

Nitekim, bilisim UrGnlerinin toptan satis ve dagitimini yapan tesebbuslerin
batun urdnleri dagitabilmeleri, degisik Uran gruplarinin dagitiminin ayri bir
uzmanlik gerektirmemesi, bilakis Urln yelpazesinin genis olmasinin dagitici
firmalara bazi avantajlar saglamasi bu geregin kaynagidir. Bu gercevede, ilgili
tesebbuUsler Ureticilere “dagitim, stoklama ve satis hizmeti” sunmaktadir.

Belli bir Grin grubuna odaklanmig, ancak énemli bir miktarda bilisim Grununu
stoklarinda bulunduran, Tlrkiye ¢apinda dagitim imkani olan ve kisa bir
surede bu UrUnleri perakendecilere ulastirabilecek nitelikteki dagiticilar da bu
baglamda genis Urin yelpazesine sahip olan distributorlerle ayni pazarda
degerlendiriimektedir. Diger yandan, daha c¢ok bodlgesel capta faaliyet
gOsteren ve Urlnlerini distribUtorlerden temin ederek perakendecilere satan
ara toptancilarin bu pazarda yer aldigindan s6z etmek mumkun degildir.

Talep yoninden bakildiginda da perakendecilerin bilisim drtnlerini zaman
zaman tek bir gruba odaklanmig toptancilardan sagladiklarina rastlanilsa da,
tim Grdn cgegitlerini buydk bir sikhkla genis Urin yelpazesine sahip
distributorlerden temin ettikleri gérilmektedir.

Bu gergevede, ilgili Grin pazar "bilisim teknolojileri (BT) Urunleri toptan satis
pazar" olarak tespit edilmigtir.

1.1.4. ilgili Cografi Pazar

BT toptan satis firmalar Turkiye capinda yaygin satis agina sahip ve bu
cografyada her noktaya hizmet veren firmalardir. ilgili Griin pazarina iligkin
olarak verilen bilgiler 1s1ginda, ilgili Grin pazarinda rekabet kosullarinin tlke
capinda veya bolgelere gore farklilasmasina neden olacak etkenler
bulunmamasi nedeniyle ilgili cografi Pazar, "Turkiye Cumhuriyeti sinirlan”
olarak tespit edilmistir.

I.2. Yapilan Tespitler ve Hukuki Degerlendirme
1.2.1. Yerinde inceleme Siirecinde Elde Edilen Belge ve Bilgiler

Onarastirma siirecinde Rapotérlerce indeks, Arena, Akora ve Logosoftta
yapilan yerinde incelemelerde anilan tesebbuslerin muhtelif evraki ve
yoneticileri ve c¢alisanlarinin bilgisayarlari incelenmis, asagida yer verilen
elektronik posta yazismalari tespit edilmistir. Bunlarin yani sira anilan
tesebbuslerin  yetkilileri ve Onarastirma slrecinde bilgi alinan diger
tesebbuslerin yetkililerinin verdikleri bilgilere iliskin tutanaklar dizenlenmistir.
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1.2.1.1. indeks — Arena — Akora Arasindaki iletisimi Gosteren Muhtelif
Yazigmalar

e Iindeks Galiganlarinin Bilgisayarlarinda Bulunan E-mailler

E-mail No: 1
Kimden : Akora Tarih :20.2.2004
Kime : Arena, Indeks

(HP’den gelen fiyat artisi duyurusu Uzerine)

Bir onerim var: butin monitérlerde tek fiyat uygulamasina gecgelim. Ortalama bir fiyat
belirleyelim ve herkes bu fiyattan alsin. Yani proje fiyati bile olmasin. Proje fiyati adi altinda
satilan fiyattan neredeyse bltin bayiler 20 saniye israr ettikten sonra aliyorlar. Bu arada
piyasada dalgalanma da yaratmamis oluruz. Kaldi ki proje yapan bayi gercekten proje
yapmissa HP’den 6zel fiyat aliyor da...

Monitor gibi ylkte ve deside agir, pahada hafif bir Grlintin kargo maliyetleri de ¢ok fazla...

Ne dersiniz?

Kimden: Arena

Kime : Akora, Indeks

Aclkcasl bende zaten tek fiyat tanili.ve 20+ da uyguladigim indirim 1 USD den fazla
degil..ben her turll fiyat anlasmasina uyarim.

Kimden : Arena
Kime : Akora, Indeks

Arkadaslar,

Daha o6nceden anlastigimiz gibi nx7010larin fiyatlarini “indent’mis gibi hesaplayip
duyuruyorduk..ama Urlnler gelmeye yakin fiyatlar asagiya ¢ekilmeye baslandi. Biraz da olsa
kar edebilecegimiz bir Uriinde niye bayilere para kazandiralim ki? (not 6zellikle Akora’dan bu

fiyatlar geliyor..) bugtin gelen fiyat dj344a icin S—... USD bu Urlini <§T‘...USDye satabiliriz.

E-mail No: 2
Kimden : Arena Tarih : 22.5.2003
Kime :Indeks, Akora

Oncelikle Kemer'de toplanarak daha énce konustugumuz konularda karar (OPG, Toptanci)
clkarmaya c¢alisacagiz.

ileriye doniik fiyat istikrari ve uygulamasi (IPG, PSG, ESG) konularinda da ydntem
olusturmak i¢in zemin olusturacagiz.

E-mail No: 3
Kimden : Arena Tarih: 27.5.2003
Kime : Arena

(Arena i¢ yazisma)

Gegen gun sizin ile konustugumuz (...bayi, PBT7QTU, 5 adet) bayimize Index anlagsma
fiyatlarindan 1-2 usd civari daha asagi fiyat vermis.
Bayi haliyle drinleri Index’ten aldi...

Kimden : Arena — 28.05.2003
Kime : Arena
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(Arena i¢ yazisma)

Bu durumlar ¢ok sik yasamaya basladik. Hem bayi hem de YS kanalinda hakikaten komik
duruma dustyoruz..Maalesef bizden baska herkes 1-2 USD veya daha farkli uygulamalar

yaparak anlagsmayi bozuyor. Din Akora, “Bakorada’yi tanitmak adi altinda 7QG’yi ...
USD’a duyurdu...

Ben sahsen bu anlasmanin bozuldugunu distnlyor ve Onlem almamiz gerektigine
inaniyorum.

Kimden : Arena— 28.05.2003
Kime : Akora, Indeks
Bilgi  : Arena

Yayinladiginiz fiyatlar, telefonla verilen fiyatlar ve bayilerden gelen bilgiler IBM’de konusulan
fiyatlan sadece bizim uyguladigimizi distndurtlyor. Ayrica gegen haftaki satis adetlerinde
sadece bizim glduik kalmamiz da bunu dogrular nitelikte.

Yapmak zor, bozmak kolay. Bir adim atmadan énce sizden acil cevap bekliyorum.

E-mail No: 4
Kimden : Arena Tarih: 28.5.2003
Kime : Indeks, Akora

Malum bir istanbul alt toptancisi 8A’da drlnleri bizim maliyetlerimizin altina mal etmeye
basladi. Piyasada da daha ucuz fiyatlar duyulmaya basladi.

Uriin Liste Maliyet Toptanci Alig Toptanci Satis Bayi
1300 $3 ... $3 ... $3 ... $3 ...
1000w $3 ... $3 ... $3 ... $3 ...

(buradaki 4,5%’yi ne yapacagdimizi ayrica konusmaliyiz)
Bu alt toptanci HP’den 3% rebate aliyor. Ayrica reklam yapinca 1,5% reabete daha aliyor.
Yani maliyeti bizimkinin her halukarda altinda.

Dolayisiyla bizim kararlastirdigimiz bayi fiyatlari gene anlamsiz kaldi. Bunlari alt toptancilarin

satis seviyesine ¢ekmeyi oneriyorum. Orn. 1300 igin $3—... ve $K... Ancak dikkat
edilmesi gereken bir nokta, alt toptancilara bugtinkiinden daha disik fiyat vermenin énlinde
hep beraber durmaliyiz. Aksi takdirde maliyet farkini koruyup, bizden ucuza piyasaya mal
satarlar.

Fikirleriniz?

E-mail No: 5

Kimden : Indeks Tarih: 01.6.2003
Kime : Indeks

(indeks i¢ yazigsma)
2 hafta 6nce Arena’in LJ 1150°’de yaptigi sadece pecere-e’ye 6zel kampanyasinin ardindan

akora ve index fiyatlarini sirasiyla S...$ ve S ...%%e indirdi. Arenanin %10 indirim
yaptigi bu Urinde bdylelikle indirim orani ortalama %15 oldu. Cuma gunu Arena 10+1
kampanyasinin bittigini ve fiyatin distigind duyurdu. Yani 10+1 kampanyamiz sona erdi,
yapmiyoruz...Sanirim burada bir glvensizlik var. E§er yapsam su an bunu sdylemekten
cekinmezdim....

10
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E-mail No: 6
Kimden : Arena Tarih: 18.6.2003
Kime : 1IBM

Pazarda glglikle olusturmaya galistigimiz ve en hararetli destekgisi oldugumuz fiyat istikrari
bozulmaya bagladi. Index ve Akora telefon ile anlastigimiz hatta sizin belirledigdiniz fiyatlarin
altina fiyat veriyor ve satis yapiyor. Yani anlasma fiyatlarini dikkate almiyor, istedigi fiyatlari
uyguluyor. Son iki glindlr tim uyarilarimiza ragmen bu durum devam etmekte ve bize zarar
vermektedir.

Bizim tim fiyat yapimiz elektronik ticaret ortamimiz pencere Gzerinde olup son derece saffaf
bir sekilde anlasma fiyatlari Uzerinden olusturulmustur. Telefonla anlasilan fiyatlarin altina
fiyat veriimeye devam edilecekse biz yarin itibari ile penceredeki tim urlnlerin fiyat yapisini
diger distylerin piyasada telefonla olusturduklari fiyat yapisina getirecegiz.

Kimden: IBM

Kime :Indeks, Akora

Arkadaslar, herkes birbirinden sikayetgi, sonugta sizler para kaybediyorsunuz. Ltf bu konuda
ciddi iseniz uygulayin, yok degilseniz Itf bunu acik a¢ik sdyleyin ve toplantilarda uygulariz
demeyin.

Zamaninizi ve zamanimizi da daha anlamli seyler i¢in kullanalim.

Kimden : Arena - 19.06.2003

Kime :IBM

indeks ve Akora’nin bu konuya yaklagimi ve fiyatlari anlagtigimiz sekilde kullanim ciddiyeti
konusunda senden haber bekliyorum...anlagsma yapip tek tarafli uygulamaya calisarak zarar
gérmemize engel olmak zorundayim...herhangi bir bilgi gelmemesi durumunda ben
pencere’yi glincelleyecegim..

Kimden: Arena - 19.06.2003

Kime :Indeks, Akora

(Yukaridaki mailler forwardlanarak su mesaj yazilmistir)
Ortada bir sikinti oldugu agikar. Ne yapacagiz bu konuda?

E-mail No: 7
Kimden :HP Tarih: 11.8.2003
Kime : Arena, Indeks, Akora

Bildiginiz Gzere n1020v ve nx9010 Urunleri arasinda 100 USD lik fiyat farki bulunmaktadir.
Su anda gerek sizlerin gerekse de retaillarin stoklarinda ciddi adetlerde Evo N1020vler

oldudu icin yeni gelecek nx9010 larinda bayi fiyatini N1020 ile ayni olarak S—... USD den
duyurmamiz gerekmektedir. bu operasyon size ilave %6 kar getirecektir.

Nx 9010 larin bayi fiyatini S—... USD den kesinlikle asaglya dusirmemeyi rica ediyoruz.
Sonugta retailda ya da sizlerde kalacak olan stok hepimizin basini agritacaktir.

E-mail No: 8
Kimden :HP Tarih: 18.8.2003
Kime : Arena, Indeks, Akora

Sizlerle gecen hafta konugup, DJ124A’nin fiyatini asagidaki gibi set etmistik.

Bugun kanaldan aldigimiz feedback’lere gore bu uriinde asagidaki fiyatlara uymuyormusuz.

Su anda hem kanalda hem de sizlerde ciddi n1020v stoklari var.

- nx9010 fiyatini asagiya cekerek sizce kendi bindigimiz dali kesmiyor muyuz?

- Her zaman karliliktan sikayet eden sizlerin asagidaki gibi bir firsati degderlendirmiyor
olmaniz dusunduricl degil mi?

Sizden israrla bayi fiyatlarinda S—... USD'nin altina inmemenizi rica ediyorum. Retail lara

Ozel fiyatlarinizi da bu seviyeye gore ayarlamanizi rica ediyorum.

Maliyetlerinizi sanki Se...USD gibi duslinup ona gore fiyatlandirma yapabilirsiniz.

11
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E-mail No: 9

Kimden: Arena Tarih: 6.10.2003
Kime: Arena
Konu; INDEX:in kredi karti komisyon orani

Bir bilgiyi sizlerle paylagmak istedim. index molp satiglarinda kredi karti komisyon orani olarak
%0 bedel uyguluyor. USD kuru olarak da merkez bankasi TL kurunu kullaniyor. Biz ise molp
ve oem bitln satiglarimizda %2.5 komisyon bedeli uyguluyoruz. Aradaki bu fark ylziinden
ciddi anlamda pazar payl kaybetmemize sebep oluyor. Bu konuda bir ¢calisma yapmazsak
bircok satisimizi rakiplere kaptiriyor olacagiz.

E-mail No: 10

Kimden: Akora Tarih: 3.3.2004
Kime : Akora

Konu: IBM Notebook satigi

5 adet IBM TR4BDTK index <§T‘...$ verdigi icin satis Arena’ya kagmistir. Biz bu fiyati
gbremedik

¢ Arena Galisanlarinin Bilgisayarlarinda Bulunan E-mailler

E-mail No: 11

Kimden : Arena Tarih: 23.8.2002
Kime . Indeks

Bilgi 1 IBM

Bugune kadar yapmis oldugumuz (Index-Boyut-Arena) ve bizim harfiyen uygulamak ve
uygulatmak icin adeta ¢irpindigimiz fiyat anlasmalari hep bozulmusken (bizim disimizda)
“niye boyle fiyatlan dldurlyorsun?”..su¢lamani anlamakta zorlaniyorum.

Kimden : Indeks
Kime : Arena
Bilgi 1 IBM

Biliyorsun ki fiyat yapisinin belli bir standarda oturmasi konusunda bizim ge¢miste
yaklasimimizi ve uyumumuzu yoneticilerimize danismadan uygulamaya calistiimizi inkar
edemezsin, pazari bizler yonlendiriyoruz. ...

E-mail No: 12

Kimden : Arena _ Tarih: 30.12.2002
Kime : Arena Ist-Ank-lzm Satis Genel
(Sirket ic yazisma)

Arena-Index-Akora arasinda yapilan anlasma sonrasinda asagidaki Urunlerin fiyatlar
sistemimize tanitilmigtir. Bu fiyatlara uyulmasini, ama piyasadaki fiyat seviyelerinde bir
degisiklik duyarsaniz bizi bilgilendirmenizi rica ederiz.

Kimden: Arena

Kime : Arena

(Sirket ic yazisma)

Lutfen anlagsma vs. laflari sirket icinde ve disinda kullanmamak gerek. Bu laflari musteri
temsilcileri kanala tasiyorlar. Litfen Grin maddrlerini uyaralim.

E-mail No: 13
Kimden : Arena Tarih: 01.4.2003
Kime : Arena

Index: $<§r‘... M

12
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Akora: $<§r‘... M

Arena: $—... M

Bunlar konusmalarim neticesinde edindigim gayri resmi yaklasik rakamlar.

Index, Arena’ya indeksli bir agresiflik iginde. Bizim ne kadar agresif davranacagimizi
o6grenmeye calisiyor. Aradaki fark istedigimizden daha fazla ac¢iimis durumda. Nisan'da
muhtemelen daha da agilabilir.

Kimden : Arena
Kime : Arena

Nisan’da %‘...m ciro, 3{‘...— %‘...kar, %‘...m stok ve %‘...m alacak yapalim vyeter.
Index’in ne ve nasil yapacadi bizi ilgilendirmez.
Biz kazancimiza bakalim.

.k.imden : Arena
Kime : Arena

Bu kadar pesin indirimi verdikten sonra Se...m ciro yapalim artik.
Satmak satisin, mali en uygun sartlarda temin etmek trin yénetiminin goérevi.

E-mail No: 14

Kimden : Arena Tarih: 24.4.2003
Kime . IBM, Arena

Bilgi : Arena

Son iki haftadir hep birlikte buyik emekler harcayarak son noktasina getirdigimiz son

kullaniciya yonelik S satis kampanyas!” galismamiz rakibimiz indeks'’in pazara daha
avantajli kosullar sunmasindan 6tirt anlamini yitirmis ve gereksiz bir harcama yapilmamasi
icin  durdurulmustur. Rakibimizin zarar ettigine inandigimiz bu kosullara cevap
veremeyecegdimiz icin gunlik satislarimiz neredeyse durma noktasina gelmistir. Bu durumda
oldukga yUklu olan stoklarimizi hareketlendirebilmek icin fikirlerinize ve yardimlariniza ihtiyag
duymaktayiz.

E-mail No: 15
Kimden : Arena Tarih: 13.5.2003
Kime : Arena

(Arena i¢ yazisma)
Dunku IBM toplantisinda aldigim notlar agsagida:

————— distriblitdrler arasindaki rekabet masaya yatiriimali. Oneri: 1-rekabet diizenleme komitesi
(Grtn madurleri olabilir), 2-bugtink kisiler toplansin.

Time frame:

-prensiplerin belirlenmesi 25 Mayis: pazarlama mudiirleri (--- [Arena], ---- [indeks], --- [Akora])
-ilk uygulama 1-30 Haziran

-degerlendirme 7-10 Temmuz

-Yuksek Komite 15 Temmuz

E-mail No: 16
Kimden :IBM Tarih: 21.5.2003
Kime : Akora, Arena, Indeks

Bu hafta yapmayi planladigimiz xSeries igin rekabet kurulu toplantisini, sizlerden gelen ortak
istekle 6nimuzdeki hafta, 30.05 Cuma gunu saat 2.00 i¢in yapiyoruz.

13
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E-mail No: 17
Kimden : Akora Tarih: 30.5.2003
Kime : Arena, Indeks

HSG'yi kagtan satiyorsunuz?
Elimdeki 20 adet ELG'’yi temizlemek icin bir hareket yapacagim. HSG satiglarina zarar

vermeden konumlandirmak istiyorum. S—... USD'dan daha dusuk fiyat veriyorsaniz, ben de
ona goére konumlandiracagim.

Kimden: Arena
Kime :Indeks, Akora
Tabii ki vermiyoruz. Anlastigimiz fiyat min. S ... dir.

E-mail No: 18
Kimden : Akora Tarih: 18.6.2003
Kime : Arena

%k—...'In altinda HSG satiliyor. Simdi bayi ile telefonda konustum. Bayi ismi ve fiyat

bende. IBM ile paylasacagim. %—... ile bir bayiye i¢ kullanimi i¢in fiyat verdik. (--- biliyor)
Tdm Urunlerde serbest fiyat uygulamasi icin bahane aramayalim.
Yapacaksak yapalim.

Kimden : Akora

Kime : Arena

Bdyle fiyatlar vermeye devam ederseniz bu zaten kendiliginden olacak.

Ben olmamasi igin elimden geleni yapiyorum ve sizden de ayni hassasiyeti
bekliyorum..yaniliyor muyum acaba?

E-mail No: 19

Kimden : Arena Tarih: 18.6.2003
Kime : Akora

Bilgi : Indeks, IBM

R7G ile ilgili duyurunuzu aldik..cok gizel olmus..elinize saglik

Ancak hala %oc...le satis yapiyorsunuz...duyurularimiz ile icraatlarimiz farkli oldukca
duyurularimizin bir anlami olmaz..

Lutfen bu uyarimi dikkate alin..aksi durumda tim drinlerde serbest fiyat uygulamasinin
baslamasi kaginiimaz olacak.

Kimden : Arena

Kime : Akora

Bilgi : Indeks, IBM

CDGde ... USD kim veriyorsa lUtfen vermesin..IBM’in belirledidi fiyatlara neden

uymuyorsunuz..uymanizi rica ederim.

E-mail No: 20

Kimden: Bir bayi Tarih: 20.6. 2003
Kime: Arena

TCOR7TK +...$ olur mu?

RE

Olur

RE

Gerek kalmadi index hi¢ pazarlik yapmadan S .$’a vermis Urind.

Kimden : Arena Tarih: 24.6. 2003
Kime :IBM

14




680

690

700

710

720

04-36/414-105

Index’in dedigine goére bu trinde kanal fiyatinin bozulmasina siz izin vermissiniz...
T326BEU icin bizim maliyeti S...USD.. ... USD maliyetimiz varmis gibi hareket edip
elimizdeki 20 adet T326BEU icin 20*Sk—...=%... USD deftere yazarak bu ekranlar

S ... ’den satmaya basliyoruz...

Kimden: IBM
Kime : Arena
Kabul etmiyorum. Deftere yazamazsin.

Kimden: Arena

Kime :IBM

yazarim...yazdim bile...fiyat konusunda bizi desteklemek zorundasiniz..herkes ..
satarken ben nasil <§r‘...’ya satacagim soyler misin...

E-mail No: 21
Kimden : Arena Tarih: 13.11.2003
Kime : Arena

(Arena i¢ yazisma)

(Karlarin ¢ok dusuk oldugu belirtildikten sonra)

Nedeni rekabette yaptigimiz pazar payi kavgalari...c6zim “rakiple anlasmak”...

IBM’le bu konunun ciddiyetini ve énimuzdeki sene bu sekilde devam etmesi durumunda ciddi
problemler yasayacadimizi uygun bir dille konugtum..

Problemin ciddiyetinin farkindalar ve ¢dzim yodntemlerinde aktif olarak isin icinde olmak
istiyorlar. IBM der ki; “Siz Indeksle anlasin biz sizin anlastiyiniz sartlari Akora’ya kabul
ettiririz.”

Simdi yapmamiz gereken Index’le (belki de tim Grlin gruplarinda) ama éncelikle IBM isimizde
kayit kosullari belilemek ve anlasmak. Index’in de bizim karhlikla ilgili yasadiklarimizi
yasadigina eminiz. Ben bu konuda ciddi mesai harcamayi distnldyorum. zira bunca zamandir
emek harcayip belli noktaya getirdigimiz isin bir sekilde heba olmasina izin veremem..

Bu konudaki aksiyon planini su sekilde dusindum:

1. Indeksi arayip (hatta ---—- [--- -—-- Arena Gn. Md. ve YK Uyesi]- === [--- - — indeks YK
Bagkani] gérismesi ile) oturup anlasma yapmak zorunda oldugumuzu soyleyip onlarin da
teyidini alalim.

2. ASAP toplanti organize edelim. (--- - == = ===—-, === - === = ————-),

3. Kontrol Kurulu atayalim ve anlasma sartlarini belirleyelim.

4. Anlagma sartlarimizi IBM’e bildirelim.

5. Kar etmeye baslayalim.

Kimden : Arena
Kime : Arena
Common sense is not so common.

E-mail No: 22
Kimden :IBM Tarih: 23.2.2004
Kime . Indeks, Arena

Ltf buglinden itibaren kampanyalari kurallarina uygun olarak uygulayalim. Fiyat ve vade
konusunda duyurulanlar disinda herhangi bir degisiklik yapmayalim. Eder degisiklik yapmak
anlamli geliyorsa, her distribltér bana ulasip yapmak istedigini anlatsin. Diger distribtitérle de
paylasip uygun oldugunu dusunlrsek hep birlikte uygulayalim. Amacin digina ¢ikan munferit
uygulamalar yapan distribtorler, bizim destegimizi alamayacaklardir.

E-mail No: 23

Kimden : Arena Tarih: 5.6.2003
Kime : Akora

Bilgi : Indeks
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PC drunlerini 30-60-90 gin TRL vade ile mi satiyorsunuz? Nasil satabiliyorsunuz? Zarar mi
ediyorsunuz? Ne kadar sure ile satacaksiniz?

H.2.1.2. indeks — Arena — Logosoft Arasindaki iletisimi Gésteren Muhtelif
Yazigmalar

e Iindeks Galiganlarinin Bilgisayarlarinda Bulunan E-mailler

E-mail No: 24
Kimden : Arena Tarih: 24.9.2003
Kime : Indeks, Logosoft

—————— doner donmez vakit gegirmeden. Bazi catlaklar bagladi; ne yapip yapip kapamaliyiz. ----
, - arastirirsaniz iyi olur. Ikisi de fiyat/vade aldik deyip siparigleri iptal ettiler.

Kimden : Indeks Tarih: 25.9.2003
Kime : Arena

Bilgi : Logosoft

-—- Ve - merhaba,

Datasistem konusunda bizim tutumumuz ¢ok net ve onlarla su anda hicbir microsoft satisimiz
yok.

Bogazici (bence burada kastedilen ----- ) higbir 6zel sart (fiyatta ve vadede) uygulamadan
sadece M/S in verdigi fiyatlar Gzerinden satig yapildi. Bu firmadan bizim yogun alimlarimiz
(basta ------ ) oldugu icin ayni sartlarda her zaman bizi tercih ediyor.

Benim ise son zamanda kargima ¢ikan ve farkli fiyat aldiklarini iddia eden bayiler soyle ----, --
-, e , == . Bu bayilere iligkin satis kosullarinizi incelemenizi ve gerekli dizeltmeleri
yapmanizi rica ederim.

Kimden : Arena Tarih: 26.9.2003
Kime :Indeks, Logosoft

Biriktirip en kisa zamanda bulusalim. ilging olan Epdata sizden aldigini sdyliyor. Ortak isim.

Ayrica ----, ----- ve ---—-- var. ----‘in dogrudan adini veriyorlar.

E-mail No: 25

Kimden : Indeks Tarih: 27.10.2003
Kime : Arena

Cem merhaba,
Ankara’dan asagidaki bilgi %eldi? Bu konuda detaylari arastirip bilgi vermeni rica ederim.

10K lik is standart alim da << ... gin USD vade yapildidi i¢in Arena’ya gitti.
Bu siparis bize taksitli olarak gecilmisti. Sonra musteri s6zlesmeyi imzalama asamasinda

problem g¢ikmisti ve satis standart alima déndud. Std aliminda bizden ... gun istediler biz
vermedik, Arena S .gun vermis..
Std alimda nasil oq-r‘...g[ln verilebilir?

E-mail No: 26
Kimden : Arena _ Tarih: 24.9.2003
Kime . Logosoft, Indeks, Arena

Eger adama gilivenmiyorsak ortalama bir yol bulabiliriz. Orn. 3 ayda bir taahhiit ettigi
rakamlarda gidiyorsa ... % rebate faturasi kesebilir.

Hig indirim yapmazsak Micsrosoft goézlinde satiglari igin ugrasmayan, tuzu kuru distribtitérler
durumuna dusebiliriz. Kontrolli olarak bu imajimiza da dikkat etmek gerek ki Microsoft
destegini surdursin.
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E-mail No:27

Kimden : Arena Tarih: 22.9.2003
Kime : Indeks

Konu : Urdin muadurlerinin kendi aralarindaki yazismasi iletilmis.

_____ : ---- garip gurup isler yapiyor.
————— ’| da beni de deli etti.

TL taksitlide ve nakitte s ...$ altina fiyat cikmis.

————— : Nasil yani, nakit altina mi inmig?
Yani konustugumuz nakit indiriminden fazla mi yapmig?

- :qNakitte evet. Q
=< ...$ olmasi gerekirken =< ...$ ¢ikmis.
Duyuru yapmis bide.

————— : GOstersene ---- ile konusayim.
Aciklamasi ne?
————— : Ben oyle hesaplamistim; dyle demis ----- (Logosoft’tan)
Yani Ustten geri donse de FOB’dan gitse de bodyle bir hata yapmiyor olmasi lazim.
anten cent meselesinde kapistik Q
o< ...$ fark agikladik OEM'de, bu tuttu =< ...$ vermis.
Klsuratlari yukri yada asagi yuvarlayacaktik demistik.
Neyse ben sabah mesaji yazdim yapmayin sunu diye..----- da denizi gegtik
derede bogulacagiz demis.

¢ Arena Galisanlarinin Bilgisayarlarinda Bulunan E-mailler

No: 28 Toplanti Notu

Tarih : 1.11.2002
Toplanti Notu
Arena Genel Mudurd

Konu : Yazilim disti fiyat anlagsmasi toplantisi

Yer : Toplanti istanbul Bali
Baslama saati :01.11.2002 Cuma 16:00
Bitis saati : 01.11.2002 Cuma 18:00

Fiyat anlasmasinin bozulmasi yéniinde gelismeler var.
Toparlamaya calisacagiz.

Katilanlar:

Index: Genel Mudar

Linksoft: Genel Mudur

Logosoft: Genel Mudur ve 2 ortak

Arena: Genel Mudir Yardimcisi

E-mail No: 29
Kimden : Logosoft Tarih : 22.11.2002
Kime : Arena, Indeks, Linksoft

(Microsofttan bir trintn distributér alis fiyatinin revize edildigi yéninde gelen mail Uzerine)

$3—...+KDV OK mi?

Kimden . Linksoft
Kime : Arena, Indeks, Logosoft
Kime D
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Linksoft icin ok degil.

Kimden : Logosoft

Kime : Arena, Indeks, Linksoft

Bilgi : Logosoft, Linksoft

Daha 6nce Ankara’daki arkadaglar (---, ---- ve ----) konusup anlasmistik. Bu revize..simdi ne
oldu?

ARTIK HIGBIR ISTE ANLASMAYA GIDILMIYORSA BU YAZISMALARIN DA ANLAMI
KALMIYOR. HAKSIZ MIYIM?

.k.imden : Arena
Kime : Arena

Microsoft tarafindan isler karisiyor, bilginize...

Kimden : Arena
Kime : Arena

Savas basladl.

Kimden : Arena
Kime : Arena

Linksoft'un nasil ayakta kaldigini anlamiyorum. Saniyorum bor¢ c¢evirmeye calisiyorlar.
Index’le anlasip belirli bir stire zarar hedefleyip bu adamlari out etmeye ne dersin?

¢ Logosoft Genel Midiir Yardimcisinin Bilgisayarinda Bulunan E-mailler

E-mail No: 30
Kimden : NAI Tarih: 14.7.2000
Konu : DistribUtdrlere yollanan perakende fiyatlarinin listesi ekte gonderilmis. Bu

listede 6Gmru dolmus drlnlere dikkat ¢ekilmis. Bu drlnlerin ... gln iginde doéndurdlmesi
gerektigi ve bu duruma iligkin planlarin yapilmasi gerektigi vurgulanmis.

E-mail No: 31
Kimden : Microsoft Tarih: 26.7.2000
Konu Do adli bayi igin -----—-- In hem end user hem de distribltor als fiyatlar

veriimis. Bayi, misteriye kendisine yollanan end user fiyatlarini uyguladigi siirece bayiye
distribUtér alis fiyati uygulanacaginin yoksa 06zel fiyatin gecerli olmayacaginin Tepum’a
bildirilmesi talep edilmistir. Fiyatlar arasindaki karin bayi ile % << ... paylasiimasi tavsiye
edilmistir.

Urln Distributor Alis End User Fiyat

NT Server ... ...

Exchange Server S S

Ecx CAL S S

NT CAL S S

Office SBE S S

E-mail No: 32

Kimden : Logosoft Tarih: 15.7. 2003
—————— Bilgisayar- ------- xls

Ekteki proje icin liste fiyatindan %S vermistik, Arena tum Urunler icin fob Uzerine
<§T‘...$ koyup teklif vermis. Bu haliyle bizim fiyatimiz yaklasik <§T‘...$ kadar ylUksek kaliyor.
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E-mail No: 33
Kimden : Bayi Tarih: 16.7.2003
Konu . GlUneydeki baskinlarla ilgili olarak bayilerden yogunlukta olarak Arena ve

indexin OEM Urunlerindeki fiyatlari agsagdiya cektiklerini sdyliyorlar benim karsima c¢ikan
fiyatlar agagidaki gibidi{:

Win xp pro: o< ... - o ...
Office xp sbe: T

Bu konuyla ilgili olarak fiyatlarda biz nasil énlemler alabiliriz satislarimiz rakiplerimize gitmeye
basladi.

E-mail No: 34

Kimden : Logosoft Tarih: 18.8.2003
Kime : Logosoft

Konu : Arena Pencere com da Win 2000 server En%. Bayi fiyati ... bilginize...

Biz de indirim yapabiliyoruz ama onlarda gorlinen bayi fiyati << ...$
------- ‘In yaniti kontrol edecegim seklindedir.)

E-mail No: 35
Kimden : Arena Tarih: 9.9.2003
Kime : Indeks
Logosoft

Konu D mm———en Ihalesi Microsoft Kanadi
————————— Ihalesi yaklasik 250K civarinda tutyor, bu isteki stratejimiz ne olacak? Acil ddnebilir
misiniz?
Windows xp home Turkge lisansi S ... adet
Windows xp professional tirkge lisansi S ... adet
MS works 2000 ... adet
Kimden : Arena
Konu : Siparisi Uge boélliyor muyuz? Acil cevap rica ediyorum.
Kimden : Logosoft
Konu : tabiki
Kimden : Arena
Konu : Bu durumda fiyatlar

XP Home & ...$

XPPro S...$

orks S—...$
E-mail No: 36
Kimden : Microsoft Tarih:16.9.2003
Kime : Logosoft, Indeks
Konu : OEM XP Home’'lar igin

Bu ay OEM tarafinda satislar diglk gidiyor. Biran dnce hareketlendirmemiz lazim. Elimizde
S—... adet kadar OEM Nav 2003 1 yillik Grdn var. Bu drlnlerin cost'u share ederek XP
omeda kampanya yapabiliriz? DistribUtérler bagina S ... adet diger. Size birim maliyeti
<}T‘...$. Bu Urunleri stikerli Grin almayan firmalara veririz. Ne dersiniz? vEya etkili olacagini
dustnUrseniz 3{‘...$ is ortagindan alip kalan <§f...$’yi share ederiz. Yani XP

Home+NAV=S%...$??? Sinirli adet oldugu igin firma bagsina S—... adetten fazla
vermemek lazim diyorum.
Onerilerinizi bekliyorum.

Kimden : Arena Tarih: 17.9.2003
Konu : Ben yapalim derim

19




940

950

960

970

980

04-36/414-105

Kimden - indeks Tarih: 17.9.2003
Konu L iyi

Kimden : Logosoft Tarih: 17.9.2003
Konu :tamamdir

Kimden : Microsoft Tarih: 17.9.2003
Konu : Benim Onerim is ortagi basina max. ... veya S ... adet verelim ki

farkli sayida frmaya dagdilsin. Bunu sizler du%/urun biz de telesales ile destekleyelim. Bu arada
normal fiyata mi satalim yoksa irmalar igin =< ...$ daha vermek mi gekici olur?

Kimden - indeks Tarih: 17.9.2003
Konu: Grindn bize maliyeti Se... + F...=...olacak ise satisimiz <§T‘...$ olmal

Kimden Microsoft Tarih: 17.9.2003
Konu : eger S—...$ a satacaksaniz ben S...$ destek verecegim, ...

satacaksaniz <. ..$ destek verecegdim.karar sizin?

Kimden :Logosoft Tarih: 17.9.2003
Konu . S ...olsun

E-mail No: 37

Kimden : Arena Tarih: 24.9.2003
Kime : Arena

Konu : Gold, 6nimuzdeki ... aya yagllmlg olarak ok ...%er adet Basic Mouse

(Fobsx...$) Multimedya kybd (fob ot ...$+%...free Urlin geliyor) ve o ... adet
wireless optic desktop (<§f...$+%<§f...free urin geliyor) alacak tim bu alimlar .. K
gibi tutuyor. Ne yapacagiz nasil bir politika izleyecegiz digerleri ile konusur musunuz?

Kimden : Indeks

Konu : ----, senin Onerine sonuna kadar katiliyorum.
Kimden : Logosoft
Konu : Bizce de uygun. Bu kadar alimi taahhlt ettigi icin indirim beklentisinde.

%<~ ...indirim nasil olur? Tek seferde mali almayacag! icin ya almaz ise sorunu var.
Kimden : Indeks

Kime : Logosoft

Konu : Gold Bilgisayar bu Urunleri parti parti aliyor olmasi siparigin sell-in
tarafindaki payini élgmemize sebep olacaktir. Benim 6nerim parti parti alimda herhangi
indirim uygulamamak olacaktir. Tek seferlik alimda indirimin uygulanabilir diye dlstiniyorum.
Kimden : Arena

Konu : OK ama bir commitment var. Toplamda Se... adet alacagiz diyorlar.
Standart fiyat verirsek yine MS’in tepkisini de aliriz az da olsa birgeyler yapalim diyorum.

E-mail No: 38

Kimden : Indeks Tarih: 12.1.2004
Kime : Arena, Logosoft

Konu : Bayiler yine fiyatlar icin yogun gelmeye basladi. 3A dan ---- <§T‘...$ vermis

Office ( 6zel office indirimi FOB <§T‘...$ olmasi gereken satig <§r‘...$) Arena dan ---- da
... demisti biz de inatla ... diyoruz.

Kimden -
Kime -
Konu © Evet verdim microsofttan %% ... indirimli bir proje icin fiyat istediler.

Normal bayi fiyat S—...$ olan office den %ok ...indirim yaptidiniz  zaman
S =SS ediyor. Burada yanliglik nerede acaba...
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Kimden D
Kime -
Konu e ., distribttorler arasi anlasma bizim igin ¢ok énemli bu nedenle gelen her
turll tepkiye net ve anlamli bir cevap vermemiz gerekiyor. Gelen tepkiyi ben ----- ilettim o da

bir cevap maili génderdi. ikinci mailden anlagildigi kadariyla dogru cevap “ms ten ézel fiyatli
bir proje” imis. Yanls olan birsey yok. Konu hakkinda bilgi almak ve vermek durumundayiz.
Ben ------ sordugum sorunun mahiyeti bu.

Kimden e

Konu . Ga-tek ve onlarin diger firmasi olan progemden destek patent igin geldi bu
talep ms ----- onlara %< .. .indirim verdiklerini soyledi bu projede bizde normal fiyatlarimiz
verdik.

Office std olp nl S ...$dan % . . .indirimleri var diye...
Office pro olp nl .. %S ...indirimleri

Windows xp pro ... bunlarin hepsinde %k .. indirimleri var dediler yani
herhangi bir kampanyadan indirim yapiimadi...

Kimden : Logosoft
Kime -
Konu : bence anlamsiz bir mail oldu. Ben ----- Sordum. Cevap verdi. Ona gore

distribGtérlere dénlp cevap verdik. Senin ayrica birgeyler yazmana gerek yoktu. Litfen bu
sekilde yapmayalim.

E-mail No: 39

Kimden : Microsoft Tarih: 23.2.2004
Kime : Indeks, Logosoft

Konu : Son haftaya girerken OPEN satislari oldukga dlgik gidiyor. iletigim

Hatt’'ndaki arkadaslarimizin ise elinde bu hafta kapayabilecekleri bazi firsatlar var. Bu hafta
eger sizler icin uygunsa mevcut firsatlari satisa donUsturebilmek icin sbyle bir kampanya
yapalim diyoruz.

Bu hafta boyunca satilan S...$ ve Ustindeki lisanslara S...$ taksit yapalim. Yani
musteriler TS s " .$ seklinde o6desinler. Open lisanslar . .$ vade ile
geldigi icin sanlrlm bir problem olmaz Bu opsiyonu uygulayip satiglari h|zland|rablleceg|m|2|

umuyoruz. Eger bu kampanya sizler icin uygun ise hemen duyurmaya baslayalim. Acil olarak
oneriler ve yorumlarini paylasabilirseniz sevinirim.

Kimden : Arena

Konu : Bizim tarafta bir sorun yok. Yalniz bugin kesin ok yi verirseniz birlikte
duyuralim.

Bir c,juyuru hazirlayalim, ----- ok verince baslariz.

Kimden : Microsoft

Konu : Ok. Oybirligi ile bu haftaya mahsus T T 3{‘...$ 6demeyi

yapabiliyoruz. IIet|§|m Hatt’'ndaki arkadaslara bilgi vereceglm

H.2.1.3. indeks — Arena — Ufotek Arasindaki iletisimi Gosteren Muhtelif
Yazigmalar

¢ Arena Galisanlarinin Bilgisayarlarinda Bulunan E-mailler

E-mail No: 40
Kimden : Arena Tarih: 07.04.2003
Kime : Arena
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OKl2de 3 distributér (Arena, Index ve Ufotek — Bilgitag artik cok fazla islerin icinde
bulunmuyor) bir araya geldik ve 10 Nisan Persembe guininden itibaren gecgerli olmak Uzere
asagidaki kararlari aldik. Simdi bunlara nasil olsa kimse uymaz diye dusunlyorsunuz hakl
olarak ama bu sefer ig ciddi ve herkes uyacagina s6z verdi.

Ancak bizim gézimuizin kulagimizin her zamankinden daha fazla acik olmasi ve pazarda
neler oldugunu iyi koklamamiz gerekecek. Bu kurallarin bozuldugunu gordigimuz anda
stratejimizi belirleyecegiz. Tabi bu kurallarla birlikte biz de &zellikle givendigimiz alt
toptancilar ile ¢ok sicak temas kurmaliyiz ki altimiz oyulmasin..!

10 Nisana kadar 6zel indirimli fiyatlarimiz devam etmektedir. 10 Nisan’dan sonra pazari
kontrol altinda tutup satislarin dismesine firsat vermemeliyiz.

Kurallar:

1. OKI bayi fiyatindan yapilacak max. ind orani %o...dir. Bu fiyat seviyesi her disty
tarafindan uygun gortlen bayilere agmr (herkese degil).

2. Kanala uygulanacak max. vade =< ... gun dévizdir.

3. Pesin ind. vb. finansal araclar kullanilacagi zaman OKI bu uygulamanin disinda
tutulacaktir.

4. Kanala her tirli dénemsel rebate, bundle vs uygulamasi yasaktir.

5. KK komisyon orani %k—...'In altinda olamaz. Olursa %< ...indirimli fiyattan KK ile
satig yapilamaz.

6. Disty arasi aligverigte ind orani %k ...6deme vadesi %‘...gﬂn dovizdir.

7. Proje fiyati = CIF cost x S—...'dan daha asagl olamaz.

8. NIP Griinlerindeki max. ind orani %o .. .dir.

9. Son kullanici fiyati = OKI bayi fiyati x S ... den daha az olamaz.

10. Yukaridaki kurallarin herhangi birinin ihlal eidimesinde énce uyari gelir devaminda serbest
fiyat uygulamasina gegilir.

E-mail No: 41

Kimden : Ufotek Tarih: 10.04.2003
Kime : Arena, Indeks

Konu : oki dist.ler arasI anlasma hakkinda

Bugin anlagsmamiz yurarltge girmistir..HAYIRLI OLSUN demek istedim....

E-mail No: 42

Kimden : Arena Tarih: 03.11.2003
Kime : Indeks

Bilgi : Ufotek

Maili gérdim fiyatlara inanamiyorum da ne demek? B4200 icin beraber karar verdik ve
S—...EURO olsun dedik ya. Hatta sen OKI’'nin MT kampanyasinda S—...’in altina sattiktan
sonra bana doénip kag yapacagdiz fiyat diye sordun bende sana ben .. .yaplyorum, sende

dlzelt istersen dedim. sen de bana OK ben de <§r‘...yap|yorum dedin ya...----- kardesim de
Ej[lm _bLtJ_ yazismalarin icinde vardi zaten..hatta kendisi bende laser yok siz kendiniz ayarlayin
emisti..

Gercekten bu tarza anlam vermek mumkin degil..ben asil sen S ...in altidan 4200
satarken sesimi gikarmadim simdi karsilikli olarak anlasmamiza ragmen neden beni bdyle bir
duruma diasidrmeye (?allstl“ml gergekten anlamiyorum...ayrica hergek/i kendi aramizda
koPusu;()j anlagiyoruz da bu konuda neden OKlyi de isin i¢ine 1srarla sokuyorsunuz onu hig
anlamadim..

1.2.2. Degerlendirme

Onarastirmanin konusu olan BT Urinleri toptan satis pazarinda faaliyet
gOsteren tesebbuslerin uygulamalari, ilgili Grin pazarinin 6zellikleri ve bu
alanda faaliyet gosteren tesebbuslerde bulunan belgeler isiginda 4054 sayili
Kanun’un 4. maddesi gergevesinde degerlendiriimelidir.
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Arena, indeks ve Akora arasinda cesitli donanim urlinlerinin; Arena, indeks ve
Ufotek arasinda OKI markali Griinlerin; Arena, Indeks ve Logosoft arasinda
yazilim Urdnlerinin (6zellikle Microsoft Urlnleri) dagitimina yonelik c¢esitli
gorusmeler, bilgi degisimleri ve anlagmalar yapildigi gérulmustar.

S6z konusu anlasma, gorisme ya da bilgi degisimleri 6zellikle dagitilan
urtnlerin satig kosullar (fiyat, indirim orani, 6deme kosullari gibi) ile ilgilidir.
Bu nedenle, sektorde Uretici firmalardan son kullaniciya kadar olan dagitim
zincirinin igleyisine iligkin bilgiler 1s1ginda, bu zincirin degisik seviyelerindeki
oyuncularin Uranlerin fiyatlandiriimasindaki rolleri agsagida ifade edilmektedir.

1.2.2.1. ilgili Pazarda Biligim Uriinlerinin Fiyatlandiriimasi

HP, IBM gibi dretici firmalar, alimi yapilacak olan dGrin miktarini dikkate
alarak, son kullanicidan distribGtore kadar olan dikey asamalarda faaliyet
gOsteren tesebbislerle satis kosullari  Uzerinde go6rlsup, anlasma
yapabilmektedirler. Ancak son kullanici higbir zaman Urint dogrudan
ureticiden alamamaktadir. Uriiniin son kullaniciya verilecek olan fiyati, son
kullanici ile Uretici arasinda yapilan gérismeler sonunda belirlense dahi, ilgili
arin, dagitim kanali Gzerinden, distributorler, bayiler vb. araciigiyla son
kullaniciya ulastiriimaktadir. Uretici son kullaniciya vermis oldugu fiyat teklifi
Uzerinden belirli indirimlere giderek Grindn son kullaniciya ulagmasini temin
etmektedir. Hacim olarak daha kuguk alimlarda ise son kullanici bayilerle
muhatap olmakta ve bayilerle anlasip, talep ettikleri GrinG temin etmektedir.

Ureticinin son kullaniciyla muhatap oldugu durumlar genellikle ihale usuli
alimlarda ortaya c¢ikmaktadir. Bilisim sektoriunun 6zelligi sebebiyle ihaleler,
bayi kanallyla dogrudan satiglardan farkhlik gosterdigi i¢in istisnai bir durum
arz etmektedir. Bu sebeple ihalelerin ayrica incelenmesi gerekmektedir.

1.2.2.1.1. ihale Haricinde Yapilan Fiyatlandirmalar

Ureticiler genellikle rakip firmalarin Grin fiyatlar, stok durumu, yeni Grinin
piyasaya surulecek olmasi dolayisiyla eski Urlne olan talepteki degisim gibi
hususlari dikkate alarak Urunlerin fiyatlarini belirlemektedirler. Bir Grinin 6n
plana c¢ikarilmasi ya da yeni bir Grindn piyasaya sdrulmesi oncesinde
stoklardaki eski urinin bir an once satilmasi amaciyla donem donem
kampanyalar ve indirimler de yapilmaktadir. Ureticiler bu ydnde,
distributorlerle yapilan toplantilar araciligiyla piyasa hakkinda bilgi alarak
piyasay! yakindan takip etmeye ¢alismaktadirlar.

Ureticiler, dogrudan son kullaniciya yénelik olarak gerceklestirdikleri indirim
vb. faaliyetlerinin yani sira, satis cirolarini artirmalari i¢in distributorleri hedef
alan, distribatorleri motive etmeye yonelik bir takim faaliyetlerde de
bulunmaktadirlar. Bu uygulamalarla distribltorlere belirlenen satis miktan
hedeflerine ulagsmalar karsiiginda ekstra indirim, geri ddeme (rebate)
olanaklar saglanmaktadir. Distribttorler, 6zellikle hedefin gergeklestiriimesi
icin taninan periyodun sonuna dogru, Ureticinin belirledigi hedefleri
tutturamamalan durumunda, saglayacaklari ek faydayl dikkate alarak
maliyetine, hatta maliyetin altinda satiglar yapabilmektedirler. Bu sekilde
edecekleri zarar, hedefe ulasmalari durumunda elde edecekleri kardan daha
dusuk olabilmektedir. Piyasa bu donemlerde olduk¢a rekabetgi bir yapiya
kavusmaktadir.
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Bu fiyatlandirma yapisina bagl olarak distribttorlerin yogun bir rekabet ortami
icinde olduklan goértulmektedir. Bununla beraber, yogun rekabet baskisi ve
dusuk kar marjlari, ayni zamanda olasi fiyat anlagmalari igin uygun bir ortami
da beraberinde getirmektedir.

Ureticiler, distribitdrlerden bayilere kadar Griin fiyatlarini belirlemekte, ancak
bu fiyatlari ilgililere tavsiye niteliinde duyurmaktadir. Markalar arasi rekabetin
yogun olarak goéralduga Urinlerde (6zellikle donanim Urlnlerinde) Uretici
tavsiye ettigi fiyatlarin uygulanmasini destekleyecek faaliyetlerde de
bulunabilmektedir. Ozel kosullu alimlar haricinde Uriinler distribitériere ayni
fiyatlardan satilmaktadir.

DistribGtor tarafinda ise fiyatlandirma oldukga karmasik bir yapi
sergilemektedir. Distribatorler, bayinin buydklagu, guvenilirligi, ge¢cmis donem
yaptigi alis-veriglerden edindigi izlenimleri gibi birgok faktdrl dikkate alarak
olusturdugu 4 bayi kategorisine de farkl fiyatlar uygulamaktadirlar. Dolayisiyla
her kategori farkli indirim oranlar ve satis kosullarini temsil etmektedir. Bu
siniflandirmay! daha karmasik hale getiren husus ise, her UrGn igin bayinin
farkli kategoriler icinde degerlendirilebilmesidir.

Yazici Ekran Tarayici Bilgisayar
A Bayi 1.Kategori 2. Kategori 1.Kategori 3. Kategori
B Bayi 3. Kategori 1.Kategori 1.Kategori 4., Kategori
C Bayi 4., Kategori 4., Kategori 4 Kategori 3. Kategori

Yukaridaki tabloda gosterildigi Uzere, A bayii, distribltérinden yazici ve
tarayiclyl 1.kategorideki bayi fiyatlariyla alirken, ekrani 2. kategoriden,
bilgisayari ise 3. kategoriden almak durumunda kalabilmektedir. Bu durum,
bayinin oldukga fazla miktarda yazici satiyor olduguna isaret etmektedir.

Her ne kadar bayiler yukaridaki kategorilere gore siniflandirilsalar da, bu
durum, bayilerin her zaman bulunduklari kategorideki fiyatlardan trin temin
edecekleri anlamina gelmemektedir. Bayiler, distribGtor firma yetkilileriyle
yapilan gorusmeler sonucunda birtakim ek indirimler de alabilmektedirler.
Distribator firmanin donem basinda verdigi fiyatlar, stoklarin eritiimesi,
hedeflerin tutturulmasi gibi sebeplerle surekli degisim icindedir. Bu degisim
genellikle bayilerin diger distribGtérden ilgili Grun igin aldiklar fiyatlan daha
onceden fiyat aldiklar distribGtore tasimalari sonucu yasanan pazarliklar
sonucu gergeklesmektedir. Bu rekabet ortaminda distribttorler oldukga disik
kar marji ile satis yapmak zorunda kalmaktadir.

Distribatorlerin  uyguladiklan fiyatlardaki farkliliklarin sebepleri bunlarla da
sinirli degildir. Diger tim sektorlerde oldugu gibi, bayilerin 6deme kosullari da
fiyatlarin tespitinde énemli bir etken olarak ortaya ¢ikmaktadir. Vadeli yapilan
alimlar distributorlerin fiyatlar artirmalarini gerektirmektedir. Ancak vadeli
satiglar her zaman fiyatin artmasi ile sonuglanmayabilecektir. Herhangi bir
vade farki olmaksizin yapilan vadeli satiglar, bayilerin distribltor tercihlerinde
onemli rol oynamaktadir. Bir gesit indirim olarak kabul edilebilecek bu
uygulama da distribGtorlerin  birbirleri ile rekabet etmelerini saglayan
enstrimanlar arasindadir. Fiyat indirimlerinde oldugu gibi, bu uygulama da,
distributorlerin - kendi aralarinda, vade surelerinin, vadeli satislarda
uygulanacak fiyatlarin tespitine yonelik anlagsma yapma egilimini artirmaktadir.
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Yukaridaki bilgiler i1siginda, ureticiler, 6zel durumlar haricinde distribatorlere
ayni kosullarda Grin temin etmektedirler. Distribatorler ise bayi
siniflandirmalari, anlik indirimler, vade farklari gibi birgok etken nedeniyle gun
icerisinde bile oldukga farkli fiyatlarla Grin satmaktadir. Buna karsin, Uretici
baskisi ve bayilerden kaynaklanan rekabet baskisi altinda olduk¢a dusuk kar
marjlanyla c¢alisan distribatorlerin, yukarida sayillan sebepler dolayisiyla
birbirleriyle fiyat anlasmasi yapma egilimleri oldukga yluksek olmaktadir.

1.2.2.1.2. ihalelerde Yapilan Fiyatlandirmalar

Musterinin tek olmasi, satis hacminin yluksek olmasi ve satis sonrasi teknik
servis vb. kosullarin 6ne surtulmesi gibi hususlar dikkate alindiginda, ihaleler
icin yapilan fiyat tespitleri, yukarida agiklanan dogrudan bayilere yonelik
yapilan fiyatlandirmalara gore farkliliklar gostermektedir.

Bilisim sektorinde Grin 6zelliklerinin oldukga fazla olmasi, bazi durumlarda
ihale kosullarini kargilayan tek bir marka ve/veya tek bir Grinun ihaleye konu
olmasina sebep olmaktadir. Bu tur ihalelerde markalar arasi rekabetten
bahsedilmesi mimkiin gériinmemektedir. ihaleler tek bir triin i¢in yapilmakta,
ihalelere de o Urinun satigini yapan bayiler girebilmektedir. Belirli bir Grin
alimi igin yapilan ihalelerde, 6ncelikle muhammen bedelin belirlenmesi
amaclyla kurumlar, UrinUn Ureticisi ile 6n gorisme yaparak fiyat tespiti
yapmaktadirlar. Genellikle Uretici de, ihaleye katilmak i¢in kendisinden fiyat
isteyen bayilere, ihaleye c¢ikacak kuruma bildirilen fiyattan farkli bir fiyat
uygulamamaktadir. Bu asamada bayiler kendi stok, finansman vb. kisitlari
dahilinde fiyat farklilagtirmasi yaparak ihaleye girebilmektedirler. Distributorler
tarafindan bayiler icin yapilan fiyat farklilastirmalar bu tur ihalelerde
yapilmayabilir. Bu tir durumlarda distribGtorlerin finansman, stok ve benzeri
kosullari dikkate alarak gerceklestirebilecekleri fiyat rekabetini, diger ana
distributorlerle yapilan anlagmalar araciligiyla ortadan kaldirmalari olasiligi
gindeme gelmektedir. Bu durum ayni zamanda bayilerin elde edecekleri ek
indirimleri ortadan kaldirarak, bayilerin ihalede fiyat indirerek rekabet etme
sanslarini zayiflatmaktadir.

Yukarida verilen bilgiler 1s1dinda, sektor Uzerinde oldukga ciddi bir rekabet
baskisi oldugu goértlmektedir. Bu baski ¢ogu zaman kar marjlarini oldukga
asag! seviyelere cekmektedir. Bu durum distributorlerin yatay fiyat anlagmasi
yapmalari igin uygun bir zemin yaratmaktadir.

.2.2.2. Tesebbusler Arasindaki Anlagsma, Bilgi Degisimleri ve
Gorusmelerin Degerlendirilmesi

4054 sayili Kanun’un 4. maddesi ile, belirli bir mal ya da hizmet piyasasinda
dogrudan veya dolayli olarak rekabeti engelleme, bozma ya da kisitlama
amacini tagsiyan veya bu etkiyi doguran ya da dogurabilecek nitelikte olan
tesebbuUsler arasi anlagsmalar, uyumlu eylemler ve tesebbus birlikleri kararlari
hukuka aykiri kabul edilmekte ve yasaklanmaktadir.

Bu hikmin temel amaglarindan biri, piyasada faaliyet goOsteren her
tesebblsun piyasadaki faaliyetlerini tek basina, rakip tesebbuslerden
bagimsiz olarak ancak piyasa kosullari geregince belirlemesinin
saglanmasidir.

S6z konusu hukum, tesebbusler arasi bir anlagsmanin hukuka aykiri ve yasak
kabul edilebilmesi igin belirtilen G¢ o6zellikten birini tagimasinin yeterli
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oldugunu acgikga ifade etmektedir. Bu ozellikler, sbézlesmenin amacinin
rekabete aykiri olmasi, anlasmanin etkilerinin rekabeti kisitlayici sonuglar
dogurmasi ya da son olarak anlagsmanin potansiyel olarak rekabeti engelleyici
nitelik tagimasidir.

Buna gore, eder rakipler arasi bir anlasmanin hikimlerinden s6z konusu
anlagsmanin rekabeti engelleyici, kisitlayici ya da sinirlayici bir amag tasidigi
aclkga anlagihyorsa anlasmanin rekabete aykir olup olmadigini tespit etmek
icin ayrica anlagsmanin rekabet Uzerinde filen ortaya cikardigi etkilerinin
arastinimasina ve incelenmesine gerek bulunmamaktadir. Zira, rekabeti
bozucu amag¢ tasiyan anlasmalar, taraflarin kendi bagimsiz rekabetgi
faaliyetlerini ortak menfaatler adina gézden c¢ikardiklari bir yapisal ¢ergceve
yaratir. Dolayisiyla, bdyle bir durumda anlagsmanin rekabet Uzerinde kisitlayici
herhangi bir etki dogurmadigi, érnegin taraflarin (ya da sadece tek bir tarafin)
surekli anlasmayl bozmaya yonelik davranislar i¢cinde olmasi sebebiyle
anlasmanin hicbir ~ zaman uygulanmadigi, iddiaslyla anlasma
savunulamayacak ve bu nedenle hukuka uygun hale getirilemeyecektir.
Rekabeti kisitlama ya da bozma amaci tespit edildigi takdirde, anlagsmanin
piyasadaki etkilerinin belirlenmesi ancak verilecek cezanin takdiri agisindan
onem tasimaktadir.

4054 sayili Kanun’un 4. maddesinin ikinci fikrasinin (a) bendinde, mal veya
hizmetlerin alim ya da satim fiyatinin, fiyati olusturan maliyet, kar gibi unsurlar
ile her tarld alim yahut satim sartlarinin tespit edilmesi yonundeki
anlagsmalarin 6zellikle bu hukim kapsaminda hukuka aykiri ve yasak olan
anlasmalardan oldugu da agik¢a belirtiimektedir.

Rekabet Kurulu’nun 17.6.1999 tarih ve 99-30/276-166(a) sayili “Cimento I”
kararinda' da ayni husus vurgulanmis ve asagidaki ifadeye yer verilmistir:

‘Bir anlagmada, rekabeti sinilama amaci agiksa, anlasmanin kendisi veya en
azindan rekabeti bozucu hiikiimleri, “per se” bir rekabet ihlali olusturur. Bu
durumda anlasmanin rekabet (zerindeki etkilerinin incelenmesine gerek
yoktur. Rekabeti bozucu nitelikte olan anlasmalar, taraflarin kendi bagimsiz
rekabetcgi faaliyetlerini ortak c¢ikarlar adina gbézden c¢ikardiklari bir yapisal
cerceve yaratir. Bu sebepten dolayi, sadece rekabete aykiri bir anlasmaya
taraf olmak, anlagma etkilerini gergceklestirmemis olsa dahi yasaktir.”

Diger taraftan, 4054 sayili Kanun’un 4. maddesinin 6zU, bagimsiz tegebbusler
arasindaki rekabeti engelleyici nitelikteki isbirliginin yasaklanmasidir. Nitekim,
maddenin gerekgesinde, “Kanunun amaci rekabetin korunmasi olduguna goére
rekabeti engelleyici, kisitlayici veya bozucu tesebbuUsler arasi anlasma ve
uygulamalarin yasaklanmasi gerektigi” ve maddenin amaci bakimindan
hikimde gecen anlasma kavraminin, hukuki sekil sartlarini tagimasa bile
taraflarin kendilerini bagh hissettikleri her turli uzlagsma ya da uyusmayi
kapsadigi ifade edilmektedir. “Anlagmanin yazili veya s6zIi olmasinin énemi
yoktur. Tesebbulsler arasinda bir anlasmanin varligi tespit edilemese bile
tesebblsler arasinda kendi bagimsiz davranislart yerine gegen bir
koordinasyon veya pratik isbirligi saglayan, dogrudan veya dolayli iligkiler de,
eger ayni sonucu doguruyorsa, yasaklanmistir”. Ayrica, rekabeti kisitlayici,
sinirlayici, ya da ortadan kaldirici etkileri nedeniyle, "centiimenlik anlagmalari”

'Resmi Gazete Tarih: 06.10.2000, Say1: 24192.
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ve "sOzli anlagsmalar" da 4054 sayili Kanun'un 4. maddesi kapsaminda
degerlendiriimektedir.

Bu cercevede, taraf sirketlerdeki galisanlar ve yoneticiler arasinda yapilan
elektronik posta yazigsmalari, yonetici bilgisayarinda bulunan toplanti notlari
gibi belgeler, taraf sirketler arasinda yukarida s6ziu edilen igbirligini agikga
gOstermektedir. Bilisim Grlnleri toptan dagitimi ve satisi piyasasinda birbirine
rakip olan taraf tesebbuslerin surekli olarak, ayni gun igcinde ¢esitli defalar ayni
veya farkh Urdnlerin satis fiyatt ve kosullarina iliskin olarak birbirleri ile
haberlestikleri, birbirlerinin fiyat ve satis kosullarini takip ettikleri ve zaman
zaman bu yazigmalarla ortak uygulamalarn belirledikleri ve koordinasyon
icinde hareket ettikleri s6z konusu belgelerden (6rnegin E-mail No:1; No:4;
No:6; No11; No:12; No:17-19 , No:26, No:37; No:40; No:42) acgikca
anlasiimaktadir.

Diger taraftan, s6zu edilen bazi yazismalarda taraf tesebbuUslerin gunlik
haberlesmeleri ve koordinasyonunu asacak sekilde cesitli toplantilarda bir
araya gelerek belirli Grlnler ya da Uran gruplan icin belirli dénemlerde
uygulanacak fiyat ve satis kosullarini belirledikleri (6rnedin E-mail No:3;
No:15; No:16; No:21; Toplanti Notu No:28), gunluk elektronik postalar ile de
anlasmanin uygulanip uygulanmadiginin kontrolind yapmaya c¢alistiklari
(6rnegin E-mail No:1; No:11; No:19; No:24; No:29; No:42) anlagiimaktadir.
Yapilan anlagmanin bozulduguna dair emareleri bayi kanaliyla 6grendikleri
durumlarda da birbirleriyle aninda irtibat kurarak haberin dogrulugunu teyit
etmeye calistiklari ve bunun teyidi halinde anlagsmay! bozan tarafi uyardiklar
gorulmektedir (Bakiniz E-mail No:3; No:6; No: 24; No:27 vb.).

Yukarida yer verilen ihlallerin en acgik géstergesi Arena, indeks ve Ufotek
arasindaki agik bir anlagmayi gosteren e-maildir (E-mail No: 40).

Arena Genel Muduari’nin 1.11.2002 tarihli toplanti notundan, fiyat
anlasmasinin bozulmasi yénunde gelismeler oldugu ve s6z konusu fiyat
anlasmasinin devamini saglamak amaciyla yazilim distribttorleri arasinda bir
fiyat anlagsmasi toplantisi yapildigi anlagiimaktadir. 2002 yilinda yapilan bu
toplantinin notu yazilim distribGtorleri arasinda bir anlasma yapildigini ve
tespitler bolimunde yer verilen e-mailler de (6rn. E-mail No:26, 27 ve 39) s6z
konusu anlagsmanin 2003 ve 2004 yillarinda da zaman zaman uygulandigini
gOstermektedir.

Raportorlerce inceleme sirasinda elde edilen belgelerden taraflarin “rekabeti
izleme komitesi” adi altinda bir organizasyon kurmus olduklar da
anlagiimaktadir (E-mail No:15; No:16).

Elde edilen buttn bilgi ve belgeler, taraflar arasinda belirli ddnemlerde, belirli
ariin ve Urun gruplarina iliskin olarak fiyat ve satis kosulu belirlemeye yonelik
anlasmalarin yapildigina acgik¢a isaret edecek niteliktedir. Diger yandan
tespitler bolimunde yer verilen e-maillerin bazilarinda ise, fiyat anlagsmalarinin
bozuldugu, distribatorlerin satiglarindan bazilarini rakiplerine “kaptirdiklar”
(6rnegin E-mail No:10), “agresif bir sekilde rekabet ettikleri” (E-mail No:13)
veya birbirlerinin kampanyalarini  “bosa ¢ikardiklar”” (E-mail No: 14);
birbirlerinin haberi olmaksizin indirimde bulunduklarn (E-mail No: 34) gibi
ifadeler yer almaktadir. Her ne kadar, s6z konusu ifadeler piyasada belirli bir
rekabet dizeyinin oldugunu gosterse de, yukarida bahsedilen anlagsmalarin
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uygulanmadigi anlamina gelmemektedir. Kartel Gyelerinin zaman zaman
anlasma sartlarina uymama yoluna gitmesi, ortada bir anlasma ve rekabeti
bozma amaci oldugu gercegini degistirmemektedir.

Bunlarin yani sira, sektdrde bilisim Grunlerine iligkin ihaleler konusunda da
cesitli anlagsmalar yapildigi goralmektedir.

3.9.2003 tarihinde PTT’nin otomasyon ihalesine iligkin olarak e-mail
araciligiyla goérismeler yapildigi tespit edilmistir (E-mail No: 35). Arena
yetkilisinin, Logosoft yetkilisi ve indeks yetkilisine gonderdigi mesajinda PTT
otomasyon ihalesi hakkinda ortak stratejilerinin ne olacagina iligskin olarak bilgi

1330 talep etmistir. Siparisin tUg¢e bdlinecegi yolunda Logosoft yetkilisinden aldigi
olumlu yanit Gzerine devam eden yazismalarin sonunda Logosoft yetkilisi,
kendi firma yetkililerinden goérisme talep etmistir.

Onaragtirma doéneminde, ihalenin hangi bayi tarafindan kazanildigina, bu
bayiye urlnlerin hangi distributor tarafindan verildigine iliskin bilgi ve belgelere
ulagilamamistir. Ancak yapilan goérismelerden anlasildigi tGzere Arena ve
Logosoft, urinin bayilere temini agamasinda ortak hareket ederek rekabeti
engellemeye yonelik irade beyaninda bulunmaktadirlar. Gérigsmelerde indeks
firmasindan herhangi bir yanitin gonderilip génderilmedigi bilinmemektedir.
Ancak, henlz fiyatlar, siparis kosullari gibi hususlar tartisihp anlagsmaya

1340  varilmadan siparigin Ug¢e bolunup boélinmeyecegine iliskin Arena yetkilisinin
sorusuna Logosoft yetkilisinin verdigi “tabi ki’ yaniti, bu uygulamanin
suregelen, olagan bir durum oldugunu ortaya koymaktadir.

ihaleler konusunda dikkat edilmesi gereken asil nokta, distribitérlerin
dogrudan ihaleye girmedikleri hususudur. Ihalelere bayiler girmekte,
distribUtorler arasindaki anlagsma bayilere fiyat veriimesi asamasinda s6z
konusu olmaktadir. Dolayisiyla Logosoft, Arena ve Iindeks firmalarinin
isimlerine herhangi bir bilisim ihalesinde rastlamak olduk¢a gugtar.

1.2.2.3. Distribiitorlerin Uyguladiklari Fiyatlara iligkin Degerlendirme

Yukarida yer verilen degerlendirmelerde, distribGtorlerin rekabeti kisitlama

1350 amaclyla anlastiklar ifade edilmistir. Bu anlagmalarin piyasadaki etkilerinin
degerlendiriimesi agisindan distributorlerin uyguladiklari fiyatlarin incelenmesi
gerekmektedir.

Bu amagla, 6narastirma doéneminde, drnek olarak alinan drtnlerin fiyatlan
Uzerinde incelemeler yapilmistir. 42 numarali e-mailde bahsedilen OKI
markall B4200 model yaziciya iligkin yapilan fiyat incelemelerine ve
degerlendirmelerine asagida yer verilmistir.

Distribiitér Bayi Tarih Bayi Statiisii | Vade Figg::7$)
iINDEKS Gen 5 Kasim Bilinmiyor Bilinmiyor S
ARENA Epdata 77 Kasim Bilinmiyor 29 gun S
ARENA Planet 77 Kasim Bilinmiyor 21 gln S
ARENA NBS 77 Kasim Bilinmiyor 27 gun S
iINDEKS D-Market 19 Kasim Bilinmiyor Bilinmiyor S
INDEKS Plus 17 Kasim Bilinmiyor Bilinmiyor S
ARENA Dijital 77 Kasim Bilinmiyor Pesin S
iINDEKS Uzay 20 Kasim Bilinmiyor Bilinmiyor S
iINDEKS Uzay 10 Kasim Bilinmiyor Bilinmiyor S
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INDEKS Uzay 6 Kasim Bilinmiyor Bilinmiyor S
ARENA Netser 7?7 Kasim Bilinmiyor 31 gun S
INDEKS Teknik 4 Kasim Bilinmiyor Bilinmiyor i

Yukaridaki tabloda yer alan fiyatlardan da anlasilacagi Uzere, distribGtorlerin
satig fiyatlarinin birbirleri ile karsilastirlmasi oldukga gugctir. Ornegin
distribGtorlerin satis yaptigi doneme iligkin olarak bayilerin Grtnleri hangi
kategoriden aldiklari anlagilamamaktadir. Arena’nin veritabaninda Urin satig
tarihi giin bazinda gérilemezken, indeks de veritabanlarinda vadeli satislara
iliskin bilgi tutmamaktadir. Dolayisiyla birbirinden farkli oldugu goérilen
fiyatlarin, gergekte ne oldugunun tespitinin oldukga zor oldugu anlagiimigtir.

Ozetle, elde edilen fiyatlardaki farkhliklar distribitérler arasinda yapildigi
dusundlen anlagsmalarin uygulandigina isaret etmedigi kadar, anlasmalarin
uygulanmadigina da delil teskil etmekten uzaktir. Bu nedenle fiyatlar Gzerinde
daha ayrintili incelemeler yapilmasi gerekmektedir.

Bunun yani sira, ihbarcinin dilekgesinde “Arena ve indeks’in bazi Microsoft

driinlerinin fiyatlarini 1.9.2003’ten itbaren %<+ ...oraninda arttirdiklari’ni
belitmis olmasi dikkate alinarak, s6z konusu drunlere iligkin fiyatlar
incelenmis; ancak yukarida belirtilen nedenlerle iddianin dogrulugu tespit
edilememistir.

J. GEREKGE VE HUKUKi DAYANAK
J.1. Pazarin Yapisi

Onarastirma siiresince yapilan inceleme ve degerlendirmelerde pazara giris
ve cikiglarin éninde bir engel bulunmadigi, rekabet¢i bir pazar yapisinin
mevcut oldugu ve mevcut firmalarin oldukca dusuk (faaliyet giderleri

sonrasinda % < ... - o...) kar marjlarina sahip olduklari tespit edilmistir.

Toptan dagitim firmalar Ureticilerle manhasiran ¢alismadiklari gibi daha alt
seviyedeki sayilari begbin civarinda ifade edilen bayi kanaliyla da munhasirlik
iliskisi icinde degildir. Bayiler toptancilarin web siteleri yoluyla ve diger iletigsim
olanaklarniyla fiyat degisikliklerinden aninda haberdar olmakta ve bir
distribltorden digerine rahatca gegis yapabilmektedirler. Ayrica 6zellikle OEM
olarak adlandirilan PC ekipmanlarinda ciddi dlglde paralel ithalat ve markasiz
ariin rekabeti s6z konusudur. Bu drunlerde pazarin 6nemli bir bolimu
markasiz Uriinlerden olusmaktadir. Uretici firmalar biylk projelerde ve blyik
miktarli satiglarda kendileri dogrudan son kullanici ile fiyat konusunda
muhatap olmaktadir. Sistem entegratorleri, ulusal PC ureticileri ve hatta alt
seviyelerdeki bayiler gerektiginde ithalat yoluyla dogrudan drin temin
edebilmektedirler. Bunlarin diginda toptan dagitici konumunda olmamakla
birlikte belirli Grun kategorilerinin dagitimini yapan ve bu Grunler bakimindan
toptan dagiticilarin rakibi olan dagiticilar vardir. Ayrica alt toptancilar (ya da
ara toptancilar) olarak adlandirilan ve bir alt seviyede yer alan dagiticilar da
ureticilerden  aldiklari  indirimler  sayesinde  toptancilarla  rekabet
edebilmektedirler. Bu durum toptancilar arasindaki yazismalarda ortaya
konulmaktadir.

Teknolojideki hizli ilerleme neticesi tGriin yagsam suresinin oldukc¢a kisa olmasi,
yeni ¢ikan daha gelismis UrGnlerin dncekilerden daha ucuza satilmasi toptanci
firmalar ciddi bir stok riski ile karsi karsiya birakmakta ve fiyatlar Gzerinde
blyUk bir rekabetci baski yapmaktadir. Tum bu etkenlerin bir sonucu olarak,
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toptan dagiticilar gugli uluslararasi udreticilerle bagimsiz bayilerin rekabetgi
baskilari arasinda kalmaktadir.

J.2. ihlalin Niteligi

iigili tesebbuslerde yapilan incelemeler sonucunda elde edilen elektronik
posta mesajlari, yukarida acgiklanmis olan bir pazar yapisi iginde faaliyet
gOsteren distribUtorlerin  birlikte hareket etme amaciyla c¢esitli Granlerin
fiyatlarini sabitlemeye yodnelik olarak anlagsma yaptiklarini gdstermektedir.
Ancak yine elektronik posta mesajlarindan anlagildigina gore, yapilan bu
anlasmalarin uygulanmasinin, sektdorin rekabetgi yapisi, alternatif temin
kaynaklarinin varligi ve dusik kar marjlarinin getirdigi baskin aldatma egilimi
nedeniyle zor oldugunu da gdstermektedir. Zira pazarin rekabetgi yapisi, trtin
sayisinin ¢oklugu ve urln fiyatlarinin bayi bazinda ve kisa surelerde
degismesi gibi nedenlerle takibin gucliglu kartellesmeyi fiilen oldukga
zorlagtirmaktadir.

J.3. Kanun’un 9/3 Maddesinin Uygulanmasinin Yarari

Rekabet otoritelerinin guglerini kartel anlagmalarinin karli olmasinin muhtemel
oldugu pazarlara yogunlagtirmalarinin gerekliligi literatirde genellikle
vurgulanan bir yaklagsimdir. Yuksek yogunlagmaya sahip, homojen bir Grinin
satildi§1 pazarlar bu tiir pazarlar olarak tanimlanmaktadir. inceleme konusu
pazarda ise giris ¢ikis engelinin yoklugu ve alternatif temin kaynaklarinin
mevcudiyeti, her udrinde dagiticilarin gesitli rakiplerinin olmasinin alicilarin
segenegini artirmasi, satilan drtnlerin gok c¢esitli olmasi, onu bu tarifin disina
cikarmaktadir. Bu gergevede, bilisim sektorine iligkin inceleme konusu olayda
da, Kanun’'un 9. maddesi uguncu fikrasi uyarinca hareket edilmesinin,
piyasadaki anti-rekabet¢i hareketlerin caydiriimasi ve rekabetin korunmasi
amacinin saglanmasi bakimindan daha etkili olacagi, olasi sorusturma
sonuglarindan hareketle yukarida agiklanmigtir. Bu yolla rekabetin korunmasi
amacina daha kisa slrede ulagilacagi ve usul ekonomisinin saglanacagi ise
ortadadir.

Bu sebeple Rekabet Kurulu, Kanun’un 9. maddesinin Ggluncu fikrasi uyarinca
taraf tesebbislere, elde edilen elektronik postalarda ortaya konulan fiyat
tespiti tlrinden anlagsmalarin uygulanmamalari halinde bile rekabeti ihlal eder
nitelikte olmalarina karsin, bu asamada anlagsmalarin uygulamaya konulup
konulmadigi ve piyasada etkilerinin olusup olusmadigi tespit edilemediginden,
taraflarin bu tlr anlagsmalara ve girisimlere derhal son verme taahhlidinde
bulunmalari halinde haklarinda sorusturma agilmayacagdi ve sektorin ve
Ozellikle toptan dagitim zincirinin yakindan izlenmeye devam edilecedi,
Rekabet Kurumu tarafindan segilecek ve gizli tutulacak olan bir tGrin setine
iliskin olarak bayi bazinda fiyat hareketlerinin izlenmeye devam edilecegi ve
istatistiki olarak anlaml bir paralellik gérilmesi halinde 6narastirma surecinde
elde edilen veriler de kullanilarak haklarinda dogrudan sorusturma agilacagi
yonunde gorus gonderilmesine karar vermistir. Bildirim Uzerine taraflar, bahsi
gecen Kurul kararinin gereg@inin yerine getirilecegine iligkin taahhutlerde
bulunmuslardir.

K. SONUC

Duzenlenen raporlara, toplanan delillere ve incelenen dosya kapsamina gore;
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Indeks Bilgisayar Sistemleri Muhendislik Sanayi ve Ticaret A.S., Arena
Bilgisayar Sanayi ve Ticaret A.S., Akora Teknoloji Pazarlama ve
Sanayi A.S., Logosoft Yazilm Hizmetleri Sanayi ve Ticaret A.$. ve
Ufotek Bilgisayar Sanayi ve Ticaret A.S. unvanl tesebbuslerin, 4054
saylll Kanun’'un 9. maddesinin Uguncu fikrasi uyarinca kendilerine
bildirilen goris dogrultusunda hareket edeceklerine dair taahhutte
bulunmalari dolayisiyla, 8.4.2004 tarih, 04-25/271-M sayili Kurul karari
ile amacglanan faydanin saglandigi anlasildigindan, bu tesebbuUsler
hakkinda sorusturma agilmasina gerek bulunmadigina;

Sektorin ve Ozellikle toptan dagitim zincirinin yakindan izlenmeye
devam edilecegi, Rekabet Kurumu tarafindan secilerek ve gizli
tutulacak olan bir Grun setine iligkin olarak bayi bazinda fiyat
hareketlerinin izlenmeye devam edilecegi ve istatistiki olarak anlamli bir
paralellik gorilmesi halinde 6narastirma surecinde elde edilen veriler
de kullanilarak haklarinda dogrudan sorusturma agilacagina

OYBIRLIGI ile karar verilmistir.
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