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NETWORK MARKETING SOZLESMESI’

Ars. Gor. Elif AVCI™

OZET

Sanayi devrimi sonrasinda artan {retim ile sanayiciler bu mallar
tiiketicilere ulagtirma konusunda yeni arayislar icerisine girmistir. Uretilen
mallarin birden fazla araci eliyle tiiketicilere ulastirilmas: en klasik yontem
olup, yiiksek maliyetlere yol agmistir. Uriinlerin fiyatinin yiiksekligi satigin1 da
etkilemistir. Bu nedenle {reticiler, fiyatin ¢ok artmadan tiiketiciye
ulastirilmasini  saglayacak yontemler gelistirmistir. Bu yontemlerden biri
triinlerin misterilere ev ve is yerlerinde tanitilarak satilmasini saglayan
“dogrudan pazarlama”dir.

Dogrudan pazarlama sistemiyle bagimsiz ¢alisan statiisiinde olan Kisi,
firmadan toptan fiyata aldig1 Griinleri tiiketicilere perakende fiyatina satarak
aradaki farktan kazang¢ elde etmektedir. Dogrudan pazarlamada, saticinin
sadece kendisinin sattig1 iiriinlerden kazang elde etmesi halinde tek kath
pazarlamadan bahsedilir. Saticinin hem kendi satis1 hem de sisteme dahil ettigi
kisilerin satislarindan kazang elde etmesi halinde ise ¢ok kath pazarlama s6z
konusu olmaktadir. Cok katli pazarlama kisiye bir ag olusturup iki yonlii kazang
elde etme imkani sunmaktadir. Olusturulan bu ag network; yapilan is olan
pazarlama ise marketing olarak ifade edilmektedir.
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NETWORK MARKETING CONTRACT

ABSTRACT

With the increasing production after the industrial revolution,
industrialists have searched new ways to deliver these goods to consumers. It is
the most classic method of delivering the produced goods to the consumers by
more than one intermediary, causing high costs. The high price of the products
also affected its sales. For this reason, manufacturers have developed methods
to ensure that the price is delivered to the consumer without increasing the
price. One of these methods is "direct marketing", which enables products to be
introduced and sold to customers at home and workplaces.

With the direct marketing system, the individual who has the status of
working independently earns a profit from the remaining part by selling the
products purchased from the company at wholesale prices to the consumers at
retail prices. In direct marketing, one-storey marketing is mentioned in the
event that the seller earns only from the products s/he sells. Multilevel
marketing is the case in the case of the sales earned by the sellers, both of whom
are sold by themselves and by those who are included in the system. Multi-level
marketing offers the person the opportunity to create a network and earn two-
way earnings. This earning method is referred to as network marketing.

Keywords: Direct Marketing, Self Employed, Consumer, Product, Gain.
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I. GIRI$

Endiistrinin gelismesi ile birlikte treticiler ve biiyiik saticilar artan {iriin
sayisina bagl olarak farkli pazarlama yontemleri aramistir. Uriinlerin
satilmasina kadar gegen siire ve aradaki aracilarin fazlahig, disiik maliyetlerle
tiretilen tirtinlerin yiiksek fiyatlarla tiiketiciye ulagmasina neden olmakta idi. Bu
sorunun agilmasi maksadiyla ithalat¢1 firmalar ve iireticiler imal ettigi Girinleri
araci olmaksizin dogrudan tiiketiciye ulastirma yontemleri gelistirmislerdir. Bu
¢ozlim yollarindan birisi de son yillarda iilkemizde de yayginlasan network
marketing sistemidir. Bu sistem ile iiriinlerini pazarlamak isteyen {iireticiler,
dogrudan satict olarak adlandirilan  kigiler araciigiyla bu  iglemi
gerceklestirmektedirler. Dogrudan saticilar tiretici firmadan aldiklar: tiriinleri
dogrudan tiiketiciye ulastirmakta; diger yandan sisteme kendisi gibi ¢aligacak
yeni kisiler kazandirmaktadir. Boylece dogrudan satict hem kendi sattig
triinler sayesinde kar elde etmekte hem de sisteme kaydettigi kisilerin yaptig
sat1s lizerinden prim, komisyon, 6diil ad1 altinda bir ticret kazanmaktadir.

Giintimiizde milyonlarca insanin faaliyet gosterdigi network marketing
sistemi biinyesinde bircok avantaj barindirmaktadir. Is hacmi bakimindan
onemli bir seviyeye ulasan ve diinyanin bir¢ok tilkesinde mevcut bir sektor
haline gelen network marketing sistemi, dogrudan pazarlamanin en etkili
yontemlerinden biridir. 1990’1 yillarin basindan itibaren Tiirkiye’de faaliyetine
baglanilan ve 2000’li yillarda hizla gelisen bu sistem, simdilerde iilkemizde
oldukea ilgi gormektedir. Artan niifus, issizlik, kentlesme gibi sosyal sorunlarin
artmast ile birlikte yar1 zamanl ¢alisma ve alternatif gelir imkani, bu sistemin
tilkemizde bu denli yayginlasmasinin 6nemli nedenlerinden biridir.

Isleyis bakimindan basit gibi goriinen network marketing sisteminin,
ciddi sorunlara yol agtif1 da goriilmektedir. Ozellikle ponzi semasi veya piramit
satis sistemi olarak adlandirilan hukuka aykiri bir yapinin bu soézlesme ile
benzerligi network marketing sisteminin megruiyeti {izerinde tartigmalar
yaratmaktadir. Piramit satig sistemi Tiiketicinin Korunmas1 Hakkinda Kanun!
m. 80 hikmii ile yasaklanmis olup, dogrudan satis sistemi adi altinda
diizenlemeye tabi tutulan network marketing sistemi ise, Isyeri Disinda

1 RG.28.11.2013- 28835.
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Kurulan Sozlesmeler Yonetmeligi? kapsaminda yasal bir zemine sahiptir.
Taraflar arasindaki hukuki iliskinin niteligi ve dogrudan saticinin hukuki
statiisiiniin belirlenmesine iligkin hususlar ise, diger bir sorun olarak karsimiza
¢ikmaktadir.

Bu calismada network marketing sozlesmesinin tanimi, tarihi gelisimi,
unsurlari, taraflarin borglar1 ve sona ermesine iliskin hususlar ele alinmistir.
Ayrica taraflar arasindaki hukuki iliskinin niteligi ve dogrudan saticinin statiisii
tespit edilmeye ¢alisiimigtir.

II. NETWORK MARKETING SOZLESMESININ TANIMI

Sanayi devriminin etkisiyle tretimin artmasi, tretici firmalar1 pazar
payini artirmak amaciyla yeni arayiglara yonlendirmistir. S6z konusu firmalar
triinlerini satabilmek i¢in pazarlama yontemini gelistirmis ve bunun
neticesinde “pazarlama” bir bilim haline déniismistiir. Bu ¢ercevede gelisen
kitlesel pazarlama yontemleri sonucunda iiretilen iiriinler cesitli yontemlerle
kitlelere pazarlanmaya baslanmistir. Uriin ve hizmetin tiiketiciye ulastirilmast
agamasina aracl kurumlarin dahil edilmedigi, dogrudan pazarlama bu
yontemlerden biridir. Dogrudan pazarlama, tiriinlerin bir satic1 tarafindan,
miisterilere evlerinde veya perakende satis noktasi sayilmayan yerlerde
anlatilmak suretiyle tanitildig bir satis yontemidir®. Dolayisiyla bu sistemde,

2 RG. 14.01.2015- 29236.

3 Pasali Tasoglu, Nihal (2018), Cok Katli Pazarlama, Kocaeli, Umuttepe Yayinlari, s.23-24;
Savas Abdurrahman (2016) Network Marketing Sozlesmesi, istanbul, Der Yaynlari, s.7;
Argan, Metin (1997) “Cok Katli Pazarlama ve Tiirkiye’de Bir Uygulama (Yiiksek Lisans),
Anadolu Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, s.68; Sahin, Nurten Zeliha (2019) “Ag
Pazarlamada Sponsorlugun Hukuki Temelinin Islam Hukuku Agisindan Tahlili”, Dini
Aragtirmalar Dergisi, C:19, S:2, 5.376; Cakmak, Ali Caglar (2011) Dogrudan Satig ve Sebeke
Yoluyla Pazarlama Sistemi, Istanbul, Tirkmen Kitabevi, s.24; Caglar, Kamuran (2019)
“Network Marketing Sistemi ve Vergilendirilmesi”, Mali Coziim Dergisi, C:29, S:152, 5.194;
Agcadag, ipek (2017) “Popiiler Kiiltiir Baglaminda Kozmetik Uriinleri Tiiketimi ve Yeni Bir
Satis Kanali Olarak Ag Pazarlama (Network Marketing) Sistemi”, Sosyoloji Dergisi, S:36,
5.163; Aydogan, Ertan (2018) “Network Marketing (A§ Pazarlama) Sisteminde Odenen
Bedellerin Vergisel Analizi”, Mali C6ziim Dergisi, S:28, s.169; Karaman, Davut (2019) “Cok
Katl: Pazarlama Sistemi Uzerine Antalya ilinde Bir Uygulama”, Insan&Insan Bilim Kiiltiir
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pazarlama belirli bir perakende satis noktasinda degil, ytiz yiize yapilmaktadir.
Bu ¢er¢evede asil amag olan satis isleminin gerceklestirilmesi maksadiyla sozel
ve birebir goriigme siirecinde tiiketiciler {izerinde etki yaratacak biitiin reklam
ve tanitim teknikleri kullanilir®. Bu sistemde tiiketiciler evlerinde ziyaret
edilerek, satilmak istenen iiriin adina siparis alinmaya caligilir. S6z konusu
siparisler ya bu tiriinii satan firmalar tarafindan ya da evlere giderek siparis
verilmesini saglayan elemanlar tarafindan tiiketiciye temin edilir®.

Dogrudan pazarlama igerisinde bulunan dogrudan satis, tek katl
pazarlama ve ¢ok katli pazarlama olarak iki gruba ayrilir. Multi- level marketing
organizasyonu igerisindeki katli yap1y1 anlatan ¢ok katli pazarlama, is firsatinin
satimi olarak da ifade edilir®. Dogrudan saticinin amaci, bu organizasyona yeni
tyeler kazandirip, egitmek ve kendisine bagh bir ag olusturmaktir’.
Olusturulan bu ag nedeniyle s6z konusu sistem, “network marketing” veya
bunun Tirke¢e karsilig1 olarak kullanilan “ag pazarlama” seklinde ifade edilir®.

Sanat ve Diisiince Dergisi, S:21, 5.555; Ulugam, Semseddin (2015) “Cok Katli Pazarlama
Sistemlerinde Distribiitorlerin Basarisi ve Is Tatmininde Etken Olan Faktérlerin Incelenmesi
Uzerine Bir Arastirma” (Yiiksek Lisans), KTO Karatay Universitesi, Sosyal Bilimler
Enstitiisi, s.1; Oztiirk, Erdal (2017) “Network Marketing (Ag Pazarlama) Sisteminin Tirk
Vergi Sistemi Karsisindaki Durumu”, S:211, s.70-71; Sahin, Nurten Zeliha (2019) “Ag
Pazarlama Firmalarinin Gelir Planlamalarinin Tanitimlari Orneklemi Uzerinden Ag
Pazarlamanin Islam Hukuku A¢isindan Megruiyetinin Degerlendirilmesi”, Avrasya Sosyal ve
Ekonomik Aragtirmalar1 Dergisi, C:6, S:5, s.242; Kara, Mehmet/ Cigek, Behiye (2016) “Cok
Katli Pazarlama Sistemi ve Uygulamast: Yozgat Ili Tupperware Firmasi Ornegi”, Uluslararast
Bilimsel Arastirmalar Dergisi, C:1, S:1, s.51; Coughlan, Anne T./ Grayson, Kent (1998)
“Network Marketing Organizations: Compensation Plans, Retail Network Growth, and
Profitability”, International Journal of Research in Marketing, 15 (1998), 5.401; Cetinkaya,
Alperen Cihan, “Network Marketing”, <http://www.yazarport.com/yazi/25521/network-
marketing> s.e.t. 10.11.2020.

4 Demir, Mehmet (2001) Kapidan 1§lemlerde Tiiketiciye Koruyan Geri Alma Hakki, 1. Baski,
Ankara, Turhan Kitabevi, s.75; Savas, s.7; Sahin, s.376.

> Merln, F. Marys (2012), “A Study on Direct Selling Through Multi Level Marketing”,
International Journal of Advancements in Research&Technology, Vol. 1, Issue 4, p. 1.

&  Sahin, 5.376.

7 Cakmak, s.25; Sahin, 5.376; Savas, s.11.

Network marketing ifadesi, Sebeke yoluyla pazarlama seklinde de ifade edilmektedir. Bkz.

Hassiiliin, Pinar/ Damra, Erol (2017) “Sebeke Yolu Pazarlamada Peter Clotheir’in Basar1
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Network marketing ifadesi, bir satig ag1 olmasindan dolay1 ag pazarlama
seklinde adlandirilmigtir. Bu sistem icerinde iiriinleri pazarlayan ve kendisi gibi
bu pazarlama isini yapacak kisileri bir araya getirenler ag gibi orgiitlenirler.
Bunun yaninda her ag organizasyonunun ¢ok katli yapida olmasi sart degildir.
Uriiniin satilmasi ile elde edilen kar ile birlikte edinilen distribiitoriin satisindan
belirli bir yilizde verilerek, tek katli bir sekilde drgiitlenen firmalar da mevcuttur.
Dogrudan satic1 bu orgiitlenme ile beraber katli bir organizasyon kurmak
suretiyle bir plan kapsaminda ekibin ortaya koydugu cirodan sponsor sifatiyla
pay alabiliyorsa artik bu network marketing, ¢ok katli pazarlama sistemine
dontsiir’. Bu adlandirma “ag” anlaminda kullanilan “network” kelimesi ile
“pazarlama” anlamina gelen “marketing” kelimelerinin Tiirkge ¢evirilerinden
olusmustur®®. Bunun yaninda bu ifadenin ¢ok kathi pazarlama® veya piramit
satig® anlaminda da kullanildig1 goriilmektedir. Ancak piramit satis olarak
adlandirilan ve hukuka aykir1 olan bu sistem ile network marketing sistemi
birbirinden farklidir *3.

Network marketing sistemi, kisisel bakimdan girisimciligin 6ne ¢iktigi,
dogrudan veya dolayli olarak vyapilan satislar neticesinde iyelerinin
odillendirildigi bir sistemdir. Genellikle ilk katlarda bulunan kisilerin, sisteme
kendilerinin dahil ettikleri pazarlamacilar1 motive etme, egitme ve sorunlarini

Prensipleri”, Omer Halisdemir Universitesi Tktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi Dergisi, C:10,
S:3,5.154; Aydogan, 5.169; Cakmak, s.32; Sahin, Ag Pazarlama, s.242; Sahin, s.376; Agcadag,
s.163; Caglar, s.194; Argan, 5.69; Oztiirk, s.70; Karaman, s.55.

®  Pasali Tasoglu, s.14-15; Sahin, 5.376.

10 Savas, s.9.

11 Cok katli pazarlama, dogrudan satis sistemine iligkin bir yontemdir. Bkz. Pagali Tasoglu,
s.14.

12 Uygulamada genellikle piramit semast olarak ifade edilen piramit satis sistemi, belirlenen
giris ticretini 6deyerek zincire dahil olup, sisteme baskalarini dahil etmek suretiyle 6dedigi
paray1 geri almaya dayanan sistemdir. Ponzi semasi olarak da ifade edilen sistem gercekte bir
dogrudan satis yontemi olarak kabul edilmez. Bkz. Savas, s.13; Sahin, s.377; 6502 sayili
TKHK m. 80/f2 hiikmiindeki diizenleme, bu sistemi, sistemin tavsiye edilmesini ve
yayilmasini yasaklamustir. Bkz. Sert Siitgii, Selin (2016) “6502 Sayili Tiiketicinin Korunmasi
Hakkinda Kanun m. 80 hitkmiine gére Piramit Satiglar”, Marmara Universitesi Hukuk
Fakiiltesi Hukuk Arastirmalar1 Dergisi, C:22, S:3, 5.2508.

13 Argan, 5.70; Savas, s.13.
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giderme ytikiimlilikleri bulunur. Pazarlamacilar1 bu sisteme girmeye ikna
eden ve bu sistemle tanistiran kisilere “list hat” veya “sponsor” denilmektedir“.

III. NETWORK MARKETING SOZLESMESININ TARIiHI
GELISiMi

Network marketing sistemi, ilk olarak ABD’de 19. yiizyillda ortaya
¢ikmustir. Bugiin networker denilen kisilere 1850’li yillarda “canvassers, seyyar
saticl, davulcu” denilmekteydi®. Giin gegtikce gelisen satis organizasyonlarinin
olugmasina bu kisiler katki saglamistir'®. Ornegin, giiniimiiziin iinlii “Heinz”
ketcaplari, seyyar saticiik yapan Henry Heinz tarafindan kurulan ve 400
kisiden olusan bir satis ekibiyle ortaya ¢ikmistir. Diger bir dogrudan satici olan
Dr. Asa Candler ise, 1887 yilinda i arkadagi Pemberton’dan 2.300 dolara satin
aldig1 Coca-Cola formiiliinti, kurdugu 500 kisilik bir ekiple marka haline
getirmistir®’.

Giiniimiizde ise kimyager Dr. Carl Rehnborg, network marketing
sisteminin kurucusu olarak kabul edilmektedir. Rehnborg 1934 yilinda
kurdugu “California Vitamin Company” sirketi ile network marketing
sisteminin temelini atmaya baglamistir. 1945 yilina gelindiginde ise, adi
“Nutrilite Products” olarak degistirilen sirket, network marketing sisteminin
biitiin temel unsurlarini tagiyan bir modele gecmistir. 19507li yillarda
tniversitede ¢alisan Rehnborg, bu donemde ayrica iiriin ¢esitliligini de
artirmistir. Bu sirket ile, sisteme dahil kisiler isyeri kurma zorunlulugu
olmadan, kendi isini kurma firsat1 elde etmislerdir. 1959 yilinda bu sirketten
ayrilan Rich Devos ve Jay Van Andel “Amerikan Way” adiyla yeni bir sirket
kurmuglardir®®. Glintimiizde “Amway” adiyla bilinen bu sirket, Nutrilite
sirketini 1970 yilinda biinyesine katarak “Nutriway” adi altinda giiniimiize

14 Pagali Tasoglu, 5.27; Savas, s.11-12; Sahin, s.376.
1> http://www.massachusetts-top-hotels.com/directselling411com/about-direct-
selling/history-of-direct-selling/ s.e.t. 14.11.2020.

16 Merlin, s.1.

Y7 http://www.yazarport.com/yazi/25521/network-marketing s.e.t. 15.11.2020.

18 Agcadag, s.164.
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kadar gelmistir’®. Ulkemizde ise, 1994 yilinda “Amway” sirketinin Tiirkiye
Temsilciligini kurmasiyla ag pazarlama sektorii faaliyet gostermeye baglamustir.
1990’1 yillarda art arda Tiirkiye pazarina giren ¢ok uluslu sirketler ile bu sektor,
kisa zamanda hizla gelismistir. Bunun yani sira iilkemizde bir¢ok yerli firma da
network marketing sistemi ile faaliyet siirdiirmektedir®.

IV. NETWORK MARKETING SOZLESMESININ HUKUKI
NITELIiGI

Network marketing sozlesmesinin anlagilmasi, diger sozlesmelerle
benzer veya farkli yonlerinin ele alinmasi i¢in hukuki niteliginin belirlenmesi
gerekir. Network marketing s6zlesmesinin hukuki niteligi, isimsiz bir sozlesme
olmasi, siirekli bir borg iligkisi dogurmasi, ¢erceve niteliginde ve standart bir
sozlesme olmasi seklinde ifade edilebilir?.

Isimsiz sézlesmeler, unsurlarinin ve bunlarin bir araya gelis tarzlarinin
ne Tirk Borglar Kanunu ne de bagka bir kanunda diizenlendigi
sozlesmelerdir?. Isimsiz sézlesmeler, TBK’da éngoriilen sdzlesme dzgiirliigii
ilkesinin bir sonucudur®. Bu sozlesmelerin isimsiz sozlesme olarak ifade

1% Clothier, P. (1997) Multi Level Marketing, A Practical Guide to Seccessful Network Selling,
London, Kogon Page, p. 27-28.

20 Agcadag, s.165.

21 Savas, s.91.

2 Kuntalp, Erden (2013) Karigitk Muhtevali Akitler, 2. Baski, Ankara, Banka ve Ticaret Hukuku
Arastirma  Enstitlisii, s.2; Tekinay, Selahattin Sulhi/Akman, Sermet/Burcuoglu,
Haluk/Altop, Atilla (1993) Borglar Hukuku Genel Hiikiimler, 7. Baski, Istanbul, Filiz
Kitabevi, 5.56; Eren, Fikret (2019) Bor¢lar Hukuku Ozel Hiikiimler, 7. Baski, Ankara, Yetkin,
s.17; ZevKliler, Aydin/Géokyayla, K. Emre (2018) Borglar Hukuku Ozel Borg iliskileri, 18.
Baski, Ankara, Turhan, s.10; Aral, Fahrettin/Ayranci, Hasan (2019) Borglar Hukuku Ozel
Borg Iliskileri, 12. Baski, Ankara, Yetkin, s.53; Serozan, Rona (2019) Borglar Hukuku Ozel
Bolim, Gincellesmis ve Genigletilmis 4. Baski, Istanbul, On Iki Levha, s.72; Yavuz,
Cevdet/Acar, Faruk/Ozen, Burak (2018) Tiirk Bor¢lar Hukuku Dersleri Ozel Hiikiimler, 15.
Baski, Istanbul, Beta, s.13.

2 Borglar hukukuna hakim olan sézlesme ozgiirliigii ilkesi geregince, kigiler aralarinda,

sozlesme serbestisine iliskin getirilen sinirlar sakli kalmak kaydiyla, diledikleri tip ve icerikte

sozlesme yapabilir. S6zlesme 6zgiirligi ilkesi, bir kisinin s6zlesme yapip yapmama, istenilen
tipte ve igerikte sozlesme yapma, sozlesmenin kars: tarafini ve seklini belirleme ve s6zlesmeyi
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edilmesi, isimleri olmamasina degil, s6z konusu isimlerin kanun tarafindan
verilmemesi nedenine dayanir*®. Kanun tarafindan soézlesmeye isminin
verilmemesinden kasit, bu s6zlesmenin unsurlarinin kanunda diizenlenmemis
olmasidir®.

Network marketing sézlesmesine iliskin unsurlar, TBK’da diizenlenen
sozlesmelerden herhangi birine ait unsurlar1 icermemektedir. Bu nedenle
network marketing sozlesmesinin kendine 6zgii (sui generis) bir yapiya sahip
oldugunu séylemek miimkiindiir®. Network marketing s6zlesmesinde, {iriin ve
hizmetlerin tiiketicilere pazarlanmasi ve yeni tiye bulma faaliyeti dogrudan
satict bakimindan bir is gorme borcu kapsaminda taraflar arasindaki
sozlesmede belirlendiginden bunlar agisindan TBK m. 502/II hitkmiiniin
uygulanacagini kabul etmek gerekir. Boylece sozlesmede kararlastirilan is
gorme edimlerine vekalet sozlesmesi hiikiimleri kiyasen uygulanabilecektir.
Bundan bagka, satmak maksadiyla firmadan iiriin temin eden kisilerin, firma
ile kurduklar1 ekonomik iliski ve baglantinin yogunlugu, ¢aligma sekillerinin
hukuki ve gahsi bagimlilik unsuruna yaklagmasi, bu ¢ercevede firmanin bu
kisilere talimat verme, yaptiklar1 satislar ve faaliyetler tizerindeki denetleme
fonksiyonu, firma adi yazilarak siparis formunun olusturulmasi, fatura
diizenlenmesi gibi unsurlar, genel anlamda is s6zlesmesi ya da pazarlamacilik
sozlesmesinin unsurlarini akla getirmektedir?’. Boyle bir durumda, somut olay
bakimindan karma soézlesmenin ozellikleri kendini gosterir. Kendine 6zgii
sozlesmeler ve karma sozlesmeler arasindaki ¢izginin tespiti her zaman

sona erdirme ozgiirliigiinii kapsar. Bkz. Unal, Akin (2017) Kelepseleme Sozlesmeleri, 2.
Baski, Ankara, Adalet Yaymevi, s.37; Eren, s.18; Zevkliler/Gokyayla, s.6-7; Aral/Ayranci,
5.53-54; Serozan, 5.62; Yavuz/Acar/QOzen, s.6.
24 QOktay, Saibe (2011) “Isimsiz Sozlesmelerin Gegerliligi, Yorumu ve Bosluklarinin
Tamamlanmasi”, Istanbul Universitesi Hukuk Fakiiltesi Dergisi, C:55, S:1/2, 5.263; Savas,
s.93.
Eren, s.17; Kuntalp, s.4; Serozan, s.72; Savas, s.93; Aral/Ayranci, s.53; Yavuz/Acar/Ozen,
s.13.

Isimsiz sézlesmeler, genel olarak karma sézlesmeler, kendine &zgii (sui generis) yapisi olan

25

26

sozlesmeler ve bilesik sozlesmeler olmak tizere {i¢ gruba ayrilir. Bkz. Eren, 5.952; Serozan,
s.76; Yavuz/Acar /Ozen, s.13; Zevkliler/ Gokyayla, s.10-11; Oktay, s.272; Savas, 5.93.
27 Savas, 5.98.
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mimkiin olmadigindan®; network marketing sozlesmesinin ayrica karma
sozlesme kabul edilerek ilgili sozlesme hiikiimlerinin dogrudan veya kiyasen
uygulanmasi da s6z konusu olabilecektir®.

Network marketing sozlesmesi, cerceve bir sozlesme niteligini haizdir.
Cerceve sozlesme kavrami, gelisen ekonomik ve ticari hayata paralel sekilde
hizmet ve driinlerin temin edilmesini saglamak maksadiyla yapilan
sozlesmelerle beraber anilmaya baglanmistir. Daha 6nce genel islem sartlar
olarak uygulanan s6z konusu hiikiimler sanayi devrimi sonucunda gergeve
sozlesmeler haline doniismiistiir®. Ancak genel islem sartlar1 ve cerceve
sozlesmeler aralarinda var olan yakin iliskiye ragmen, farkli hukuki kurumlar
ifade etmektedir®. TBK m. 20/I hiikmiinde diizenlenen genel islem sartlar1 tek
tarafli bir sekilde hazirlanarak karsi tarafa sunulur. Cerceve sozlesme ise,
zorunlu bir unsuru bulunmamakla beraber genellikle bu sartlarin da yer aldigy,
fakat taraflarin miisterek iradeleriyle olusan bir s6zlesmedir®. Taraflar network
marketing sozlesmesi ile aralarinda kurmayr istedikleri s6zlesmenin
ozelliklerini, hangi siire zarfinda kurabileceklerini, genel ¢ergevede
yikiimliiklerini ve ifalarini ne sekilde gergeklestireceklerini kararlastirirlar®.

Taraflar arasinda gergeklesen iiriin satis1 ve para ddenmesine yonelik
iliski, cerceve sozlesme niteligi tasiyan network marketing sozlesmesiyle,
taraflarin karsilikli olarak borg altina girdikleri ilk iliskidir. Bu s6zlesme ile tiriin

28 Serozan, s.73; Aral/Ayranci, s.57; Savas, 5.98.

29 Oktay, 5.72-73.
%0 Girgin, Omer Ali (2019) “Genel Islem Kosullarinin Denetlenmesinin Sozlesme Ozgiirliigiine
Ftkisi”, Anadolu Universitesi Hukuk Fakiiltesi Dergisi, C:5, S:1, 5.137-138.

31 Barlas, Nami (2001) “Cergeve Sézlesme Kavrami ve Gergeve Sozlesmelerin Ozellikleri”, Prof.

Dr. Erdogan Moroglu’'na 65. Yag Giinii Armagani, s.810.
32 TBK’da diizenlenmeyen gerceve sozlesme, ileride birden ¢ok ayni tiir sdzlesme yapmaya
niyetli olan Kkisilerin, sozlesmenin kurulmasi esnasinda ayrica kararlagtirilmasi
gerekmeksizin, bir takim belirli sartlarin kismen ya da tamamen bu sézlesmelerde
bulunmasinda mutabik kalmalaridir. Bkz. Barlas, s.811.

33 Savas, 5.100.
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temin eden taraf, {iriin satma borcu; iiye taraf ise sattig1 iiriinlerin bedelini
6deme borcu altindadir®.

Network marketing sozlesmesinde, iiye tarafin sisteme kaydettigi
tyelerin yaptig1 satislardan elde edilen gelir {izerinden belli bir miktar paranin
bastaki liyeye 6denmesi, taraflarin karsilikli olarak borg¢ altina girdikleri ikinci
iligkidir. Bu gergeve iliski uyarinca, sisteme kaydedilen kisiler firmadan {iriin
aldikga, bu kisileri sisteme ekleyen iiyenin sponsor sifatiyla belli donemlerde
firmadan 6diil veya prim gibi farkli adlar altinda 6deme almasi s6z konusu
olmaktadir®>. Cergeve sozlesme ile, gelirlerin nasil elde edilecegi, tiyelere
6demenin kaginci dereceyle sinirlandirilarak ve nasil yapilacagi durumlar
diizenlenmektedir3.

Uygulamada network marketing sézlesmelerinin, firmalar tarafindan
standart sozlesmeler bi¢ciminde hazirlandig1 goriilmektedir. Standart sozlesme,
birden fazla s6zlesme iliskisinde kullanilmak {izere igerigi soyut bicimde, daha
once tek tarafca miizakere edilmeden, karsi tarafa kabul ettirilmek {izere
hazirlanan formiiler metinlere denir®. Bir s6zlesmenin, standart sozlesme
olarak kabul edilebilmesi i¢in igerigindeki tiim hiikiimlerin genel islem
sartlarindan olusmasi gerekmez3®. Standart sozlesme niteliginde olan network
marketing sozlesmelerinde, genellikle {iyenin adi ve Kkisisel bilgilerinin
bulundugu alan el yazisi ile doldurulmaktadir. Bu agidan incelendiginde,

3 Gregor, Bogdan/Wadlewski, Aron-Axel (2013) “Multi level Marketing As A Business
Model”, Marketing Of Scientific And Research Organizations, Vol. 1(7), p. 8.

% Gregor/Wadlewski, p. 7.

36 Savas, s.101.

37 Tekinay/Akman/Burcuoglu vd., s.255; Oguz, Cemal (1998) “Standart Sézlesmelerin BK. 21

ile 99/2 ve 100/3 Hitkiimlerine Gére Hakim Tarafindan Kontroli”, TBBD, S:1, 5.28; Havutcu,

Ayse (2003) Agik Igerik Denetimi Yoluyla Tiiketicinin Genel Islem Sartlarina Kargt

Korunmasi, [zmir, Giincel Yayimevi, s.13; Ak¢aal, Mehmet (2014) “Borglar Kanununun

Genel i§lem Kosullarina Dair Hiitkiimleri Hakkinda Bir Inceleme”, GUHFD, C:XVII], S:1,

s.50.

Bazi yazarlar, standart sozlesmeden bahsedebilmek igin tiim hiikiimlerinin genel islem

sartlarindan olugmasi gerektigini belirtmektedir. Bkz. Oguzman, Kemal/Oz, Turgut (2013)

Bor¢lar Hukuku Genel Hiikiimler, C:I, Istanbul, 5.26.

38
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network marketing sozlesmeleri hiikiimlerinin hemen hemen tamaminin genel
islem sartlarindan olustugu soylenebilir®.

Network marketing sozlesmelerinin bazi firmalar tarafindan elektronik
ortamda sunuldugu ve taraflarin belirlenen sekmeleri isaretleyerek sozlesmeye
katildig1 pratikte goriilmektedir. Firmanin daha 6nce hazirladig hiikiimleri
kapsayan sekmelerde yer alan seceneklerin az olmasi s6z konusu hiikiimlerin
taraflarca miizakere edildigine iliskin yeterli delil olusturmaz®. Bu nedenle
internet araciligryla yapilan sozlesmelerin de standart sozlesme olarak kabul
edilmesi gerekir*.

Network marketing sozlesmesi, siirekli borg iliskisi doguran bir
sozlesmedir®. Taraflar, network marketing sozlesmesi ile satim s6zlesmesinin
aralarinda siirekli olarak kurulacagi konusunda anlagmaktadir. Bu anlagma ile,
tiye tarafindan iiriin talep edildikge biitiiniiyle yeni miinferit satis s6zlesmeleri
kurulacag: kararlastirilmaktadir. Art arda teslimli satig sozlesmesi yaratan bu
durum, siirekli bir borg iliskisi dogurmaktadir®.

Network marketing sozlesmesinde, {iyenin sisteme yeni iye
kaydettirmesine iliskin bir ytikiimliiliik varsa veya kaydettigi tiyelerin yaptig
satiglara bagli olarak prim 6denecegi yapilan ¢ergeve sozlesme ile belirlenmigse,
devam eden bir iliski mevcuttur. Sisteme her yeni tiyenin kaydettirilmesi bu
iliskiyi yeniledigi gibi, iiyelerin yaptig1 satis nedeniyle bu Kkisileri sisteme
kaydettiren iiyeye 6denen prim de* taraflar arasindaki iligkinin siirekliligini
kanitlar niteliktedir®.

39 Savas, 5.102.

40 Merlin, p- 2-3.
41 Savas, 5.102-103.
42 Bir borg iligkisinde taraflardan en az birinin asli edimi siirekli ise, bu borg iliskisi siirekli bir
borg iliskisidir. Bkz. Eren, s.17; Serozan, s.12; Selici, Ozer (1977) Bor¢lar Kanunu’na Goére
Sézlesmeden Dogan Siirekli Borg iliskilerinin Sona Ermesi, Istanbul, Istanbul Universitesi
Yaynlary, s.5.

4 Savas, 5.104.

4 Gregor/Wadlewski, p. 9.

45 Savas, 5.104.
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V.NETWORK MARKETING SOZLESMESININ TARAFLARI
A.NETWORK MARKETING YAPAN FiRMA

Network marketing sozlesmesinin taraflarindan biri, iiyeye mal veya
hizmet temin edecek firmadir. Bu husus dogrudan satis sistemi baglig: altinda
[YDKSY m. 24 hiikmiinde diizenlenmistir. Anilan hiikiim “dogrudan satis;
herhangi bir dogrudan satis sirketi tarafindan...” seklinde ifade edilmis olup,
s0z konusu firmanin sirket olmasi gerektigi gibi bir izlenim uyandirilmistir. Bu
yonetmeligin m. 25 hikkmiiniin fikralarinda da “dogrudan satis sirketi”
ifadelerine yer verilmistir. Yonetmeligin m. 24 hitkmiiniin 2. fikras1 ise, “Bu
yonetmeligin uygulanmasinda dogrudan satis sirketi, mal veya hizmetlerin
pazarlanmasi icin dogrudan satis sistemini kullanan satici ve saglayiciy ifade
eder” seklinde diizenlenmistir. Biitiin bu hiikiimler birlikte ele alindiginda,
tiyeye mal veya hizmet temin eden firmanin, sirket olarak yapilanmas: gerektigi
sonucu ortaya ¢ikmaktadir. Dolayisiyla sirket yapilanmasina sahip olmayan
isletmeler, network marketing sozlesmesi yapamaz ve bdyle bir pazarlama
mekanizmasina sahip olamazlar®.

Yonetmelikte dogrudan satis yapacak olan firmanin, sirket olmasi
gerekliliginden bahsedilmekte ise de, bu firmalarin mutlaka Tirk Ticaret
Kanunu’nda® yer alan sirketler oldugunu kabul etmek giigtiir. Tanimda “tiizel
kisi” seklinde sinirlayici bir diizenleme bulunmadig igin firmanin mutlaka
TTK'da diizenlenen tiizel kisiligi haiz bir sirket olmasi gerekmedigi
anlagilmaktadir. Dolayisiyla TBK’da diizenlenen ve tiizel kisiligi haiz olmayan
adi sirketler de bu kavrama dahil edilmektedir®®. Ancak uygulamada genellikle
dogrudan satis yapan firmalarin, limited ya da anonim sirket olan tiizel kisiler
oldugu goriilmektedir®.

% Coughlan/Grayson, p. 401.

47 RG. 14.02.2011-27846.

48 Savas, 5.108.

49 Savas, 5.108.
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B. DOGRUDAN SATICI

Dogrudan satici, [YDKSY’nin dogrudan satigt tanimlayan m. 24
hiikmiinde dolayl: bir sekilde ifade edilmistir. Bu hitkkme gére dogrudan satici,
“herhangi bir dogrudan satis sirketi tarafindan istihdam edilsin ya da edilmesin
satis temsilcisi, dagitici, distribiitor ve benzeri adlarla hareket edenlerin bir mal
veya hizmeti kendi evlerinde ya da perakende satis yerleri kullanmaksizin
tiiketicinin ev veya is yasantisini siirdiirdiigii mekanlar gibi is yeri disinda...”
tiiketicilere sunan kigidir.

Dogrudan satic1, dogrudan satis yapan firmanin iirettigi ya da ithal ettigi
mal veya hizmetleri satin alarak kendi ad ve hesabina tiiketiciye satmaktadir.
Taraflar arasinda yapilan network marketing s6zlesmesi ve bu sozlesmeye bagh
olarak gerceklesen miinferit satig sozlesmelerinde borglandirici islemlerin
yaninda tasarruf islemlerinin de yapilmasi gerekir®. Bu nedenle s6z konusu
islemlerin gegerliligi dogrudan saticinin fiil ehliyetine sahip olmasina baghdir>.

Dogrudan saticilarin fiil ehliyetine sahip olmasi gerekliligine iliskin
[YDKSY m. 25/10 hiikmii “dogrudan sats sirketleri on sekiz yasindan kiigiikleri,
fiil ehliyetine sahip olmayanlari, sirketin ortagi ve yineticileri ile ¢alisanlarini
dogrudan satici olarak sisteme dahil edemez” seklinde ifade edilmistir.
Hiikiimde dogrudan saticilarin on sekiz yasindan biiyitk olmalar:1 gerekliligi
ayrica ifade edilmistir. Bu diizenleme karsisinda TMK m. 11/IT'de bulunan
‘evlenme kisiyi ergin kilar” ifadesi dikkate alinmalidir. Buna gore, kanunda yer
alan kosullara uygun bir sekilde evlilik yapan on sekiz yasindan kiigiikler yas
sart1 gerceklesmeden dogrudan satici olamazlar. Yine TMK m. 12 hitkkmi

50 Sahin, Ag pazarlama, s.242.
1 Fiil ehliyeti, kisinin kendi eylemleriyle hak edinme ve borg altina girebilme ehliyetidir.
Kisinin fiil ehliyetine sahip olabilmesi i¢in ergin ve ayirt etme giiciine sahip olmasi ve kisitl
olmamasina baghdir. Bkz. Oguzman/Oz, s.81-82; Giilerci, Altan Fahri (2019) Borglar
Hukuku Dersleri Genel Hiikiimler, 3. Bask, Istanbul, On iki Levha, s.191; Kiligoglu, Ahmet
M. (2018) Bor¢lar Hukuku Genel Hikkiimler, Genisletilmis 22. Baski, Ankara, Turhan, s.138-

139.
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geregince, mahkeme tarafindan ergin kilinarak fiil ehliyetine sahip olan kisiler
de*?, on sekiz yasini doldurmadik¢a dogrudan satici olamayacaktr.

Yonetmeligin m. 25/10 hitkmiinde, network marketing yapan firma
ortaklari, ¢aliganlar1 ve yoneticilerinin dogrudan satici olamayacaklar: ifade
edilmistir. Boyle bir yasagin getirilmesinde bazi nedenlerin varligi so6z
konusudur®®. Bu nedenlerden ilki, TTK’da sirketlere iliskin rekabet yasag:
iceren diizenlemelerdir. TTK’da yer alan bu hiikiimlerde asil amag, ortaklarin
ve/veya yoneticilerin ortaklik disinda yiirtitmiis oldugu faaliyetlerin miisterek
menfaate zarar verecegi ihtimalini ortadan kaldirmaktir. Bu nedenle kanun
koyucu ortak ve/veya yoneticilerin faaliyetlerine rekabet yasagina iliskin
hiikiimler ile kisitlama getirmistir>*.

Yasagin getirilmesinin diger bir nedeni ise, network marketing
sisteminin isleyis tarzina ve genel yapisina iliskindir. Cok katli network
marketing sisteminde, alt iiyelerin ¢alisma performanslarina paralel olarak
komisyon, prim veya 6diil ad1 altinda dagitilan gelirlerin sirket ¢alisanlar1 ve
ortaklarina donmesi engellenmek istenmistir. Ciinkii network marketing
sisteminde, her ne kadar alt iiyeler nedeniyle elde edilecek gelirin agirlikhi
olmamasi arzu edilmisse de tamamen yasaklanmamustir. Dolayisiyla sisteme
dahil edilen tyeler ve onlarin kaydettikleri alt {iyelerin satislarindan st
tabakadaki kisiler prim alabilecektir. Bu durumda en st tabakada bulunan
kisiler, her haliikkarda kendinden altta olan iiyelerin satislarindan daha fazla
kazang elde edecektir. Bu nedenle network marketing sisteminin hicbir
noktasina firma ¢alisanlari, ortaklar1 ve yoneticileri dogrudan satici olarak dahil
olamazlar®.

32 Helvaci, Serap (2010) Gergek Kisiler, 3. Bask, Istanbul, Legal , 5.50; Ayan, Mehmet/Ayan,
Nursen (2014) Kisiler Hukuku, Gézden Gegirilmis 6. Baski, Konya, Mimoza, s.36; Akipek,
Jale/Akintiirk, Turgut/Karaman Ates, Derya (2019) Tiirk Medeni Hukuku Baslangig
Hiukiimleri Kigiler Hukuku, 15. Baski, C:1, Istanbul, Beta, 5.297.

Savas, s.111.

54 Pulagh, Hasan (2017) Sirketler Hukuku Genel Esaslar, 5. Baski, Ankara, Adalet, s.244; Kir,
Oktay (2019), Anonim Sirketler, 1. Baski, Istanbul, Aristo, s.361; Dedeagag, Ender (2020)
Uygulamali Limited Sirketler Hukuku, 1. Baski, Ankara, Segkin, s.243.

Coughlan/Grayson, p. 402; Savas, s.113.
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VI. NETWORK MARKETING SOZLESMESININ UNSURLARI
A. MAL SATMA UNSURU

Network marketing sozlesmesi ile sirket, iiyeye siirekli olarak mal satma
borcu altina girmektedir®. Mallara iligkin talep dogrudan tiyeden gelebilir.
Ayrica  sirketin  dogrudan tiiketicilere satiy yapamamasi nedeniyle
tiiketicilerden gelen talebin ilgili tiyeye yonlendirilmesi neticesinde de, iiye s6z
konusu talebe iliskin driinleri sirketten alarak tiiketiciye satabilir. Bu unsur
genel olarak tek saticilikta firmanin devamli tek saticiya diriin satmasina
benzemektedir®’. Ancak tek satici, sozlesme geregince belli donemlerde asgari
tutarda iirlin satin alma borcu altindayken®®, network marketing s6zlesmesinde
tiiketici tarafindan talep geldikge sirket iiyeye iiriin satma borcu altindadir®.

B. YENI UYE KAYDETME UNSURU

Network marketing sézlesmesinin diger bir unsuru ise, taraflar arasinda
yeni liye bulmaya yonelik anlagsmadir. Ashinda sistemin network olarak
adlandirilmasinin  asil nedeni budur. Zira taraflar network marketing
sozlesmesiyle, her iiyenin kendine bagli pazarlama agini kurmasini, kendi
satiglarindan elde ettigi gelir yaninda sisteme dahil ettigi kisilerin satiglarindan
ek kazang saglamasini ve bu suretle sirket iiriinlerinin daha fazla satilmasini
amaglamaktadir®. Yeni tiye bulmaya iliskin unsur, dogrudan satici1 bakimidan
genellikle bir bor¢ degil bir kiilfettir. Dogrudan saticinin, sisteme yeni iye
kaydetmesi sonucunda ise, sirketin prim 6deme borcu giindeme gelmektedir®.

% https://en.wikipedia.org/wiki/Referral_marketing s.e.t. 21.11.2020.

57 isgiizar, Hasan (1989) Tek Saticilik Sézlesmesi, Ankara, Segkin, s.14.

8 Tandogan, Haluk (1990) Borclar Hukuku Ozel Borg iliskileri, C:1/1, 6. Baski, Istanbul, 5.33;
isgiizar, s.18.

59 Savas, s.116.

60 Gregor/Wadlewski, p. 6.

61 Schmitt, Philipp/Skiera, Bernd/Bulte, Christophe Van den (2013) “Referral Programs

ande Customer Value”, Journel of Marketing, 75(1), p. 47.
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C. ANLASMA UNSURU

Son olarak sozlesmenin kurulabilmesi i¢in taraflarin belirtilen esasl
unsurlar {izerinde anlagmalar1 gerekmektedir®?. Uriinlerin fiyati, satiglarin
gerceklestirilmesinde izlenecek usul, teslim sekli, komisyonlarin orani ve
O6denme sekli, rekabet yasagi, reklam ile ilgili hususlar sozlesmenin yan
unsurlaridir®®. Taraflar bu unsurlara iliskin bir karar vermemis olsalar dahi
sozlesme kurulur. Buradaki bosluklar hakim tarafindan orf adete ve yerlesik
uygulamalara gore daha sonra tamamlanabilir®.

VII. NETWORK MARKETING SOZLESMESININ SEKLI

Bir hukuki islemin meydana gelebilmesi igin gereken irade beyanlarini
aciklayan kaliba “sekil” denir®. Taraflar kural olarak herhangi bir sekle bagl
olmaksizin irade beyanlarini agiklayabilirler. Zira TBK m. 12/1’e gore,
“sozlesmelerin gecerliligi, kanunda aksi ongoriilmedikge, hicbir sekle bagl
degildir”.

Network marketing sozlesmesi sirket ve gercek kisi dogrudan satici
arasinda yapilan bir sozlesme olup, kural olarak bir tiiketici islemidir. 6502
sayth TKHK m. 4 hitkmiinde, anilan kanunda yer alan sozlesmelerin yazili
olarak yapilacag: belirtilmistir. TKHK m. 47 hiikmiinde ise, is yeri disindan
kurulan sozlesmelere iliskin genel esaslar agiklanmistir. Bu hitkme gore
IYDKS™nin yazili olarak yapilmasi gegerlilik sarti olarak &ngoriilmiistiir.
Kanaatimizce bir [YDKS niteliginde olan network marketing sozlesmesinin de
yazili olarak yapilmasi gerekmektedir.

Standart sozlesme niteliginde olan network marketing sézlesmelerinde,
genellikle tiyenin adi ve kisisel bilgilerinin bulundugu alanin el yazisi ile
dolduruldugu goriilmektedir. Bu agidan incelendiginde, network marketing

62 Hatemi, Hiiseyin/Gokyayla, Emre (2017) Bor¢lar Hukuku Genel Béliim, Istanbul, Vedat
Kitapgilik, 5.29-30.
Savas, s.117.

64 Oktay, 5.293.
65

63

Kocayusufpasaoglu, Necip/Hatemi, Hiiseyin/Serozan, Rona/Arpaci, Abdulkadir (2017)
Bor¢lar Hukuku- Genel Bolim, Ci, Istanbul, Filiz Kitabevi, s.270; Eren, Fikret (2019)
Bor¢lar Hukuku Genel Hitkiimler, 24. Baski, Ankara, Yetkin, s.298.
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sozlesmeleri hiikiimlerinin hemen hemen tamaminin genel islem sartlarindan
olustugu soylenebilir. Bu sozlesmenin yazili yapilmasi sézlesmede yer alan
genel islem sartlarinin yiirirlik, yorum ve igerik bakimindan denetime tabi
tutulmasini, TBK m. 20 ve devami hiikiimlerinin uygulanmasini
kolaylagtiracaktir. Dolayisiyla neredeyse tamaminin genel islem sartlarindan
olustugu network marketing sozlesmesinin vyazili gsekilde yapilmasi
gerekmektedir.

VIII. NETWORK MARKETING SOZLESMESINDE TARAFLARIN
BORCLARI

Network marketing sistemi daha 6nce de ifade edildigi iizere gerceve
niteliginde bir sozlesmedir. Cergeve sozlesmeler de isimli sozlesmelerde oldugu
gibi taraflara asli edim ve yan edim olarak borglar yiikleyebilir®. Cerceve
sozlesmeler, isimsiz sozlesme olarak genellikle kendine 6zgii sozlesmeler olsalar
bile, bazen karma nitelikli s6zlesmelere de yaklasmaktadirlar®’.

Cerceve sozlesmelerde, taraflarin karsilikli bor¢lari 6ncelikle s6zlesmede
diizenlenen hiikiimlere gore tespit edilmelidir. Bagka bir anlatimla, taraflarin
asli edim ve yan edim yiikiimlikleri sozlesme hiikiimleri kapsaminda ele
aliacaktir. Taraflar arasinda ortaya ¢ikan bir uyusmazlik neticesinde ilgili
sozlesmede hiikiim yoksa bu boslugun hakim tarafindan doldurulmasi
giindeme gelecektir®,

Network marketing sozlesmesi kural olarak kendine o6zgii bir
sozlesmedir. Fakat her sirket tarafindan farkli bicimde diizenlenen
sozlesmelerin muhtevasi bazi hallerde kanunda yer alan isimli sozlesmelerin
unsurlarini da icerebilmektedir. Bu durumda network marketing s6zlesmesinin
unsuru haline gelen borcun niteligi, kanunda diizenlenen sozlesmenin

€  Barlas, 5.817.

67 http://bi.legal/tr/cerceve-sozlesmeler/ s.e.t. 27.11.2020.
68 Kaplan, ibrahim (2007), “Hakimin Sozlesmeye Miidahalesi, Sozlesmenin Yorumu,
Sozlesmenin Tamamlanmasi, Sozlesmenin Degisen Hal ve Sartlara Uydurulmasi”, 2. Baski,

Ankara, Yetkin, s.89.
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unsuruna yaklagmakta ve bir uyusmazlik halinde uygulanacak hiikiimler kiyas
yoluyla tespit edilmektedir®.

Her sirket tarafindan farkli icerikte network marketing sozlesmesi
diizenlenebilmektedir. Bu sdzlesme metinlerinin bazilarinda taraflarin hak ve
borglarina iliskin hiikiimler agik bir sekilde yer alirken; bazilarinda ise bu husus
daha stii ortiilii ele alinmaktadir. Network marketing s6zlesmesinin unsurlari
olarak nitelendirilen, sisteme yeni liye kaydetme unsuru ile sirketten siirekli bir
bicimde mal alma unsuru ¢ogunlukla sozlesme metinlerinde yer almaktadir.
Ayrica bu unsurlar taraflarin karsilikli asli edim yiikiimliiliklerini de ifade
etmektedir. Sozlesme metinlerinde agik¢a yer almayan hususlar ise genellikle
yan edim yiikiimliklerine iliskindir. Sektorde tipiklesen uygulamalar
dolaysiyla taraflarin yan edim yiikiimliikleri de zamanla ortaya g¢ikmaya
baglamigtir.

Yukarida yapilan agiklamalar kapsaminda network marketing
sozlesmesinin taraflarinin asli ve yan edim yiikiimliikleri ortaya konulabilir.
Gerek network marketing sozlesmesi hiikiimleri uyarinca yerlesmis
uygulamalar gerekse bu sozlesmenin karma sozlesme niteligini haiz
olmasindan kaynaklanan borglar, asagida genel olarak ele alinmistir. S6z
konusu bor¢larin tamamu, biitiin network marketing sozlesmelerinde mutlaka
bulunmasi gereken borglar olmayip, taraflarin asli edim yiikiimliiklerinden
olusan borglar ile 6nemli bir boliimii yan edim ytkimliliigi biciminde ortaya
cikan ve sozlesmenin tamamlanmasinda degerlendirilen yontemlere bagl
olarak dogan borglardir”™.

A.NETWORK MARKETING FIRMASININ BORCLARI

Cergeve sozlesme niteligindeki network marketing s6zlesmesinin, sirket
yapilanmasina sahip firmaya yiikledigi en temel asli edim yikimligi, triin
almak isteyen tiyenin bu talebine uygun sekilde miinferit s6zlesme kurmaktir.
Bu bor¢ ayn1 zamanda, network marketing sisteminin niteligi geregi dogan bir

9 Savas, s.122.
70 https://en.wikipedia.org/wiki/Referral_marketing#cite_note-:1-4 s.e.t. 30.11.2020.
"1 Coughlan/Grayson, p. 402-403.
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borgtur. Taraflarin aralarinda yaptiklar: s6zlesmede bu hususa iligkin agik bir
hiikiim yer almasa dahi, tiye tarafindan gelen sozlesme yapma talebi firma
tarafindan kabul edilmek zorundadir’ Taraflar arasinda kurulacak miinferit
sozlesmeler, firmanin pazarlanmasini istedigi, tirettigi mal ve hizmetleri konu
edinir. Bunun disindaki hususlarda yapilmak istenen sozlesmeye iliskin talebin,
firma tarafindan kabul edilmesi zorunlulugu bulunmamaktadir?.

Firmanin, network marketing sozlesmesi kapsaminda iiyeden gelecek
siparigleri yerine getirecegini taahhiit etmesi sonucunda, bu sozlesmede veya
tiyeye gonderilecek dergi, brosiir ya da bilgilendirme mesajinda tiriin fiyat: ve
bir kereye mahsus yapilabilecek siparis miktar1 belirlenmisse, bu durum artik
siirekli bir 6neri olarak kabul edilebilir. Uye tarafindan, firmaya gonderilen
siparisler neticesinde bu 6neri kabul edilmis olacagindan, sézlesme bu siparisin
firmaya ulagmasi ile kurulmus olacaktir’®. Ozellikle web tabanli ¢aligan
firmalarin sitelerini bu sekilde diizenlemeleri halinde devam eden bir 6nerinin
var oldugu giiclii bir sekilde ortaya ¢ikmaktadir. Bu durum miinferit sozlesme
yapma yiikiimliiligiiniin farkl bir goriiniimii olarak karsimiza ¢ikmaktadir”.

Firmanin, miinferit s6zlesmeler ¢ercevesinde sattig1 tiriinii teslim etme
borcu, yerine getirmesi gerekli diger bir borcudur. Dolayli olarak network
marketing sozlesmesinden kaynaklanan bu borg, asil olarak taraflarin
aralarinda kurduklar1 miinferit sozlesmeden dogmaktadir®. Taraflar arasindaki
network marketing sozlesmesi ¢ercevesinde yapilan miinferit sozlesmelere,
satiga iligkin hiikimler uygulanacaktir’””. Uygulamada da genellikle firmanin
riin temin etme borcu gergeve sozlesme ile diizenlenmekte; tirtiniin teslimine
ve fiyatina iliskin hususlar ise, miinferit satis s6zlesmelerine birakilmaktadir’®.

Firma, sozlesme yaptig1 liyeler tarafindan gelecek talepleri karsilayacak
nitelikte tretim kapasitesine sahip olmakla ve siparisleri yerine getirmekle

72 Savas, s.124.

73 Gregor/Wadlewski, s.6.

74 Savas, s.124.

5 Savas, s.124.

6 igsgiizar, 5.89.

7 Tandogan, s.41.

78 Savas, 5.125.
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yukiimlidiir®. Firma, minferit satis sozlesmesi kurulmasina ragmen {iiye
tarafindan talep edilen tiriinti gondermezse, bu durumda satis sozlesmesinden
kaynaklanan bagimsiz teslim yiikiimliliigi yerine getirilmemis olur. Bu husus,
sozlesmenin geregi gibi yerine getirilmemesi sonucunu dogurur. ifanin geg
yapilmasi, eksik yapilmasi veya hi¢ yapilmamasi hali sozlesmenin miispet
ihlaline neden olur®*®. Bu durumda ise firmanin TBK m. 112 hikmi
cercevesinde tazminat 6deme borcu dogar®’. Uye ayrica, miinferit satig
sozlesmesinden kaynaklanan borcun yerine getirilmemesi nedeniyle, TBK m.
123-125 hiikiimleri geregince seg¢imlik haklarini da kullanabilir®2.

Network marketing sozlesmesi nedeniyle firmanin yerine getirmesi
gereken diger bir borg ise, sisteme yeni {iye kazandiran distribiitore, bu iiyelerin
yaptig1 satislar nedeniyle sponsor sifatiyla belirli bir tutarda 6deme yapma
yukimliligudir®. Diger bir deyisle bu borg i¢in firmanin prim veya komisyon
borcu ifadesi de kullanilabilir. Bu yiikiimlilik network marketing
sozlesmesinin unsurlarina iliskin olup, taraflar arasinda yapilan sozlesmede
acik bir sekilde kararlastirilabilir. Sistem tek veya ¢ok katli bir network
marketing sozlesmesi olarak belirtilmisse, bu yiikiimliligiin zimnen kabul
edildigi soylenebilir®.

Network marketing sozlesmesi yapan bir firmanin, dogrudan piyasaya
riin ya da hizmet satmama ytikiimliliga bulunur. Bu yiikiimliilik dogrudan
satig sisteminin yapisi ve amacindan dogan bir yiikiimliliiktiir®>. Network
marketing sozlesmesi neticesinde firmanin dogrudan piyasaya iiriin veya

isgiizar, s.86.

o]
o

“Kisaca kotii ifa diye tanimlanabilecek olan bu ifa engeli, imkansizliktan da temerriitten de
onemlidir. Imkansizlik ile temerriit sayimayan tiim sozlesmeye aykiriliklar: dile getirir.
Zamamninda getirilebilen mazotun tasirilmasi ve siiper benzinin normal benzinle karistirilip
ters depolara doldurulmas: bu ifa engeline tipik ornek diye gosterilebilir”. Bkz. Serozan, Rona
(1990), “Sozlesmenin Mispet fhlali ve Culpa in Contrahendo”, {UMHAD, S:18, s.34; Savas,
s.125.

81 fsgiizar, 5.89.

8 Tandogan, s.49.

8 Savas, 5.126.

8  Gregor/Wadlewski, p. 7.

85 Savas, 5.127.
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hizmet satamamasi, niteligi geregi bir kaginma (yapmama) borcudur®. Bu
kacinma borcu, yalnizca kendisi i¢in s6z konusu olan bir bor¢tur. Firma
kendisine bagli olarak ¢alisan diger dogrudan saticilarin ayni bolgede satis
yapmamalarini temin etme gibi bir yiikiimliiliik altinda degildir®’.

Network marketing sisteminin temeli, firma tarafindan iiretilen mallarin
ve sunulan hizmetlerin dogrudan satici vasitasiyla tiiketicilere ulastirilmasi
esasina dayandigindan, firmanin ayni bolge igerisinde baska dogrudan
saticilara {irin satmasi s6z konusu olabilir. Bu durumda dogrudan saticilardan
her birinin elde ettigi gelir tiiketicilere yaptig1 satis ile miimkiin olacaktir®.
Bagka bir anlatimla ayn1 bolgede ¢alisan bir dogrudan satic1 bagka bir dogrudan
saticinin yaptig1 satislar nedeniyle kir kaybi yasadigini gerekge gostererek
tazminat talebinde bulunamaz. Bu durum TBK m. 455/2 hiikmii pazarhik
sozlesmesi bakimindan “belirli bir pazarlama alani veya belirli miisteri
cevresinde faaliyette bulunma yetkisi pazarlamaciyla birlikte baskalarina da
verilmisse pazarlamaciya, sadece kendisinin aracilik ettigi veya bizzat yaptigi
isler icin komisyon ddenir” seklinde ifade edilmistir. Burada gegen

>

“...bagkalarina da verilmigse...” ifadesi kural olarak sozlesmede agik¢a
bagkasina bu yetkinin verilmedigi hususu yer almamakta ise, s6z konusu yetkiyi
baska pazarlamacilarinda kullanabilecegine yoneliktir. Firma ile iiye arasinda
yapilan network marketing sozlesmesinde, bu yetkinin ayni bolgede bagka
dogrudan saticilar tarafindan kullanilmasina izin verilmedigi agik¢a yer

almryorsa, yetkinin yalnizca iiye tarafindan kullanilmas: miimkiin degildir®.

Firmanin network marketing sozlesmesi nedeniyle dogrudan saticiy1
destekleme yiikiimliiliigii de bulunmaktadir. Firmanin piyasaya dogrudan iiriin
satmamasi, bu driinleri ekonomik bakimdan zayif olan dogrudan saticilar
araciligryla pazarlanmasi, taraflar arasindaki miisterek amag ve giiven iligkisi,
firmanin dogrudan saticilar1 destekleme yiikiimliléigiini dogurur®. Taraflar
arasinda kurulan satis iligkisi bir kerelige mahsus olmayip, gerceve sozlesme ile

86 i§giizar, s.94; Tandogan, s.50.

8 Merlin, p. 1.

8  Coughlan/Grayson, 5.402.

8 Savas, s.127.

%0 fsgiizar, 5.89.
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diizenlenen devamli ve uzun vadeli bir iligki olmasi giiglii konumda olan
firmanin, dogrudan saticiyr desteklemesi gerektigi sonucunu ortaya cikarir.
Dogrudan saticilara destek verilmesi ve onlarin giiclendirilmesi, gercekte
firmanin da gilicliniin artmasin saglayacaktir %

Firmanin diger bir borcu da kanundan dogan bir borg olup, tiyenin
elinde bulunan iriinleri geri alma ve iicretini 6deme borcudur. Network
marketing sozlesmesi taraflarca siirekli borg iliskilerinin sona erdirilmesine
iliskin prosediirler ¢ercevesinde her zaman sona erdirilebilir”. Bunun yaninda
[YDKSY’de s6zlesmenin kurulmasindan itibaren altmis giin i¢inde iiyenin fesih
hakkinin varlig1 diizenlenmistir. [YDKSY m. 25/5 hitkmii “dogrudan saticilarin
sisteme dahil olduklar: tarihten itibaren altmis giin icerisinde sistemden
ayrilmast halinde, dogrudan satis sirketleri, dogrudan saticilarin elinde bulunan
ve kullamilmamus tiim mallar: geri almak; soz konusu mallarin bedelini ise on
dort giin icerisinde iade etmek zorundadir” seklinde ifade edilmistir. Kanundan
dogan ve fesih hakki olarak kabul edilen bu hakkin kullanilmasiyla birlikte
taraflar arasindaki sozlesme sona erer. Sozlesmenin sona ermesiyle dogrudan
satic1 elinde kalan satmadig veya paketi agilmamus, kullanmadig: tiriinleri iade
ederek parasini geri alabilir. Boyle bir imkanin dogrudan satici tarafindan
kullanilmasi halinde firma, on dort giinliik siire icerisinde iiriinleri geri almak
ve {liyeye para iadesi gerceklestirmek zorundadir. Network marketing
sisteminin diger hukuka aykir1 yapilardan ayrilmast i¢in getirilen bu diizenleme
ile birlikte iiyelerin sistemden ¢iktiklar: takdirde belli bir siire igerisinde para
iadelerinin gerceklestirilmesi amaglanmaktadir. Nitekim ponzi semasi olarak
adlandirilan hukuka aykir1 yapida, sistemden ayrilan iiyenin 6dedigi paray1 geri
alma imkéni1 bulunmamaktadir®.

91 Gregor/Wadlewski, p. 10; Savas, 5.130.

92 Savas,s.131-132.

9 Genel olarak, sadece piramidin tepesine yakin olan insanlar énemli kazanglar saglar ve dibe
yakin olan insanlar yatirimlarini asla geri kazanmazlar. Bkz.
https://www.thebrandplanet.com/ansiklopedi/Piramit-
%C5%9Eemas%C4%B1#:~:text=Bir%20piramit%20%C5%9Femas%C4%B1%2C%20gelenek
sel%20yat%C4%B1r%C4%B1m,giden%20para%20toplamaya%20te%C5%9Fvik%20eder.
s.e.t. 02.12.2020.
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B. DOGRUDAN SATICININ BORCLARI

Dogrudan saticilara, network marketing sozlesmesiyle birlikte bazen
dogrudan bazen ise dolayl sekilde birtakim borg¢lar yiiklenmektedir. Sirketin
hacmi ve dogrudan saticilarin sayis1 bu borglarin igerigi ve agirligini
belirlemektedir. Baz1 sirketler cogu edimi kiilfet olarak diizenleyip dogrudan
saticinin yerine getirmesi halinde kendisi de borg altina girmekte; bazi sirketler
ise bu edimleri agik¢a dogrudan saticinin borglari olarak belirlemektedir®.

Bu baslik altinda dogrudan saticinin borglar1 genel olarak ele alinmustir.
Network marketing sozlesmesinde bu borglarin timii aym1 anda yer
almamaktadir. Bir kisim bor¢lar network marketing s6zlesmesinin niteliginden
kaynaklanmakta; bir kismi ise sozlesmelerde agik veya dolayl bir sekilde yer
almaktadir.

Dogrudan saticilar, network marketing sirketlerinin trettigi veya ithal
ettikleri Girinleri satin alma borcu altindadir. Kural olarak dogrudan saticilar,
serbest calisan statiisiindedirler. Bu statiileri kapsaminda, kendi hesaplarina
sirketten triinleri alarak, kendi nam ve hesaplarina tiiketicilere satmaktadirlar.
Bu faaliyetin devamini saglamak maksadiyla tiyelere belirli zamanlarda, belirli
tutarda @riin satin alma ve bunlar1 bizzat kullanma veya tiiketicilere satma
borcu vyiiklenmektedir. Bazi sozlesmelerde bu bor¢ agik bir sekilde
diizenlenirken, bazilarinda ise dolayli olarak yer almaktadir. Uyenin, network
marketing sistemine tiye kazandirabilmesi i¢in veya sisteme kaydettigi iiyenin
yaptig1 satiglardan gelir elde edebilmesi i¢in belirli zamanlarda ve belirli tutarda
triin satin almasimnin gerekli oldugu goriilmektedir®. Aksi halde dogrudan
saticiliga iliskin bir avantaj s6z konusu olmamaktadir.

Ozellikle dogrudan satic1 sayisindaki diisiiklitk nedeniyle bazi network
marketing sirketlerinin satin alma zorunlulugunu daha siki sekilde
uyguladiklar1 gériilmektedir. Sirketin dogrudan sektore iiriin satmamasi veya
pazarlama isini dogrudan saticilara birakmasi nedeniyle iiyelerin belirli
zamanlarda belirli tutarda iiriin satin alma gerekliligi makul goriilebilir. irket

% Coughlan/Grayson, p. 423-424; Savas, 5.133.
% Barkacs, Craig. B. (1997) “Multilevel Marketing and Antifraud Statutes: Legal Enterprises or
Pyramid Schemes”, Journal of the Academy of Marketing Science, p. 176.
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ile dogrudan satic1 arasindaki iirtinlerin satimu ile ilgili islemler miinferit satis
sozlesmeleridir. Dolayisiyla, dogrudan satici sirketten aldigi her iriiniin
bedelini, o satig sozlesmesi geregince 6demek zorundadir®®.

Dogrudan saticinin bir diger borcu sadakat borcudur”. Bu borg
nedeniyle ¢alisan, karst sozlesenin menfaatlerini korumak ve bunun yaninda
menfaatlere zarar verebilecek biitiin davraniglardan kaginma yiikimligi
altindadir. Network marketing sozlesmesinde sadakat borcu yalnizca bagimsiz
calisan kisiye 6zgli bir borg degildir. Ancak bu borg genellikle onun sahsinda
yogunlasir. Dogrudan satici, sirketin ¢alisani olmamasina ragmen, sektorde
boyle algilanmasi veya sozlesme hiikiimlerine aykiri sekilde tiiketicilere boyle
aksettirmeleri halinde sadakat borcunun kapsami genisleyebilir. Dogrudan
satici, gergege aykiri sekilde kendisinin yarattigi hukuki goriiniise gore
davranmak zorundadir. Sadakat borcunun muhtevasinin belirlenmesinde hem
taraflar arasinda kurulan network marketing sézlesmesinin hiikiimleri hem de
taraflar arasinda gerceklesen fiili uygulama 6nem arz eder®.

Network marketing sozlesmesinden kaynaklanan diger bir borg ise,
dogrudan saticinin sirket tarafindan 6ngoriilen kurallara ve verilen talimatlara
uyma borcudur. Dogrudan satici kural olarak bagimsiz ¢alisan statiisiine
sahiptir. Dolayisiyla dogrudan satic1 sirketten aldig: driinleri kendi nam ve
hesabina tiiketicilere satmaktadir. Sirket ile arasindaki iliskinin kapsamu,
cerceve sozlesme ile belirlenmistir. Sozlesmede ongoriilen kurallara uyma
borcu, sozlesmeden kaynaklandigindan biiyiik bir problem yaratmamaktadir.
Dogrudan saticinin, bagimsiz ¢alisan olmasi nedeniyle belirlenen kurallar
disinda sirket ile siki bir baglantisi bulunmamaktadir. Bunun yaninda
dogrudan satici, sirket tarafindan kendisine bildirilen {irtin fiyatlar1 ve satis

%  Merlin, p- 2-3; Savas, s.134.

o7 Yargitay 9. Hukuk Dairesi, E: 2009/13571, K: 2010/1815, T: 01.02.2010, “Sadakat
yiikiimliiliigii, sozlesmenin taraflarina sozlesme iliskisinden dogan borglarin ifasinda, karsi
tarafin sahsina, miilkiyetine ve hukuken korunan diger varliklarina zarar vermeme, keza
sozlesme iliskisinin kapsami disinda sozlesme ile giidiilen amaci tehlikeye sokacak ozellikle
karsilikly duyulan giiveni sarsacak her tiirlii davramstan kaginma yiikiimliiliigiidiir.”

98 Savas, 5.136.
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sartlarina iliskin talimatlara uymak zorundadir®. Ancak sozlesmede 6ngoriilen
kurallara uyma bi¢iminde dahi olsa, sirket ile dogrudan satici arasinda
talimatlara uyma veya kontrol agisindan siki bir bag olusursa s6z konusu iligki,
bagimlilik iliskisine dogru kayabilir. Bu durumda ise taraflar arasindaki iliski
bir is iliskisine, sozlesme ise is s6zlesmesine doniisebilir. Bu nedenle, sirketin
talimat verme yetkisinin sinirlar1 daraltilmali, bu yetki yalnizca kurallarin
islevine ve agiklanmasina yonelik olmalidir'®.

Dogrudan saticinin diger bir borcu da bilgi verme borcudur. Dogrudan
saticinin bilgi verme borcunun kapsami, oncelikle taraflar arasinda kurulan
sozlesme ile belirlenebilir. Dolayisiyla dogrudan saticinin sirketi bilgilendirmesi
gereken konular sozlesmede agikca sayilabilir. Sadakat borcunun 6zel bir
goriiniimiini olusturan bu borcun igerisine, sozlesmede acgik¢a yazilmayan
baska konular da girebilir. Ornegin, dogrudan satici satisini gerceklestirdigi bir
triin ile ilgili tiiketicinin sikayetlerini, yorumlarini veya memnuniyetine iligkin
hususlari sozlesmede yazilmamuis olsa bile, sirkete bildirmelidir. Bunun yaninda
IYDKSY m. 25/f. 11 hitkmii, “dogrudan satis sirketleri, dogrudan saticilarin
yapmis oldugu her tiirlii dogrudan satis faaliyetinden miiteselsilen sorumludur”
seklinde ifade edilmigtir. Bu hiikiim kapsaminda dogrudan saticilar, tiiketicilere
iliskin kendilerinin sorumlu olduklar1 bir durumu network marketing sirketine
bildirmelidir.

Sirket disinda ve bagimsiz olarak ¢alisan, aldig: triinleri kendi nam ve
hesabina tiiketiciye satan dogrudan satici, bu niteligine ragmen sirkete ait ticari
sirlar1 saklama yiikiimliliigi altindadir. Bu borg, dogrudan saticinin yerine
getirmesi gereken sir saklama borcu olarak adlandirilir. Dogrudan satici
tarafindan yerine getirilmesi gereken bu bor¢ taraflar arasinda yapilan
sozlesmeyle agikea belirlenebilecegi gibi; aralarinda dogan giiven iliskisinin bir
geregi olarak da goriilebilir. Dogrudan saticinin bagimsiz bir ¢aligan olmasi,
kendi nam ve hesabina ¢alismasi, onun sir saklama borcu, diger iliskilere ve
ozellikle is iliskisine nispeten daha sinirlidir'®.

99 Argan, 5.206.

190 Kayirgan, Hasan (2014) “Is Hukukunda Sadakat Borcunun Genel Bir Degerlendirmesi”,
Marmara Universitesi Hukuk Fakiiltesi Hukuk Aragtirmalar1 Dergisi, C:20, S:1, 5.460.

101 Savas, 5.140; i§giizar, s.80.
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Sirkette fiilen ¢alisan bir isg¢i sifatina sahip olmayan dogrudan saticinin,
sirkete iligkin sirlara vakif olmasi genellikle pek mimkiin degildir. Ancak
sirkete iliskin sirlarin bir sekilde 6grenilmesi s6z konusu ise, artik bu sirlari
saklama borcu dogacaktir. Diger bir deyisle, bagimsiz ¢alisan olan dogrudan
saticinin 6grendigi sirlar1 agiklama hakki bulunmamaktadir. Sirkete iligkin bir
sirrin varligl, konunun gizli olmasina baghdir. Dolayisiyla herkes tarafindan
bilinen veya basit bir sekilde 6grenilebilen konular sirket sirr1 degildir. Sirket
tarafindan gizliligi acik¢a ifade edilen veya durumun gerekliliginden bu
durumun anlagildigr konular sirket sirr1 tegkil eder. Bunun yaninda bir
konunun sir olabilmesi, gizliligin sirket menfaati acisindan énem tagimasina
baglidir’®. Sirket tarafindan iiretilen @iriinlerin imal veya pazarlamasina iligkin
yontem ve planlar, tedarik kaynaklar1 gibi konularin gizliligi, sirketin menfaati
acisindan biiyitk 6nem arz eder'®.

Son olarak dogrudan saticinin rekabet etmeme borcu incelenmelidir.
Network marketing so6zlesmesinde rekabet yasaginin olup olmadig1 sorunu, bu
sozlesmenin 6nemli noktalarindan biridir. S6zlesme konusunu olusturan ve
dogrudan saticinin firmadan alarak tiiketicilere sattig1 mal ve hizmetler ile
birlikte rekabet halindeki diger mallar1 veya hizmetleri ayni anda veya
sozlesmenin sona ermesinden belli bir siire sonuna kadar satip satamayacagi
rekabet yasaginin konusunu olusturur. Dogrudan saticiya iliskin rekabet yasag:
cogunlukla sozlesmelerde diizenlenmektedir. Boyle bir durumda s6z konusu
husus, sozlesmede yer alan diizenlemelere gore ¢oziiliir. Asil sorun rekabet
yasaginin sozlesmede yer almadigr hallerde ortaya ¢ikmaktadir. Bu durumda
rekabet etmeme borcunun olup olmadigi, sozlesmenin niteligi, taraflarin
menfaatleri ve sozlesmenin taraflara yiiklemis oldugu diger bor¢lar dikkate
alinarak ¢oziilmelidir'®.

102 fsgiizar, s.80.
103 Tandogan, s.47; [sgiizar, s.81; Savas, s.141.
104 fsgiizar, s5.83.
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IX. NETWORK MARKETING SOZLESMESININ BENZER
SOZLESMELER ILE MUKAYESE EDILMESI

A. 1S (GENEL HIZMET) SOZLESMESI iLE MUKAYESE EDILMESI

Is Kanunu'® m. 8/1 hitkmii uyarinca, “is sézlesmesi, bir tarafin (isi)
bagimli olarak is gormeyi, diger tarafin (isveren) da iistlendigi sozlesmedir”. TBK
m. 393 hitkmiinde de, genel hizmet sozlesmesine iliskin bir tanim mevcuttur.
Uygulamada I3 Kanunu’nda yer alan “is sézlesmesi” ile TBK yer alan “genel
hizmet s6zlesmesi’nin farkl terimlerle ifade edilen ayni s6zlesme oldugu kabul
edilmektedir’®. TBK’da diizenlenen sozlesmenin unsurlarini; isin goriilmesi,
bagimlilik, {icret ve zaman olarak saymak miimkiindiir. i§ Kanunu’'nda ise,
zaman unsuru ele alinmakla birlikte bu unsur, is sozlesmesinin varliginin
belirlenmesinde bagimsiz bir unsur olmaylp, bagimliik unsurunun
saptanmasinda yardimct bir dl¢iit niteligindedir'®’.

Network marketing sozlesmesinde, {iriin veya hizmetlerin tiiketicilere
pazarlanmasi ve yeni liye kaydetme faaliyeti is sozlesmesi bakimindan, bir is
gorme edimi olarak degerlendirilebilir. Ancak is s6zlesmesinin bir unsuru olan
licret, network marketing sozlesmelerinde, dogrudan satici ile imzalanan
sozlesme acisindan bir unsur olarak belirtilmemektedir'®. Bu sozlesmelerde
dogrudan saticilar, firmadan indirimli olarak aldiklar: tiriinleri piyasa degeri
fiyat1 tzerinden tiiketicilere satarak arada kalan farki kir olarak elde
etmektedirler. Network marketing s6zlesmesinin konusunu her ne kadar bir is
gorme edimi olustursa da bu sozlesmenin, is sozlesmesinden ayrildig1 en
o6nemli nokta bagimlilik unsurudur. Bir somut olayda ilk olarak yapilmasi
gereken taraflar arasindaki iligkinin nitelendirilmesi ve gercekte bir is
sozlesmesi olup olmadiginin saptanmasidir. Bu nitelemenin yapilmasi

105 RG. 10.06.2003-25134.

196 Mollamahmutoglu, Hamdi/Astarli, Muhittin/Baysal, Ulag (2014) Is Hukuku, Gézden
Gegirilmis ve Genisletilmis 6. Baski, Ankara, Seckin, s.336-340; Siizek, Sarper (2015) Is
Hukuku, 11. Baski, Istanbul, Beta, s.243.

Giizel, Ali (1997) “Fabrikadan Internete Is¢i Kavrami ve Ozellikle Hizmet Sozlesmesinin
Bagimlilik Unsuru Uzerine Bir Deneme”, Prof. Dr. M. Kemal Oguzman’a Armagan, Ankara,
s.122; Siizek, s.243.

Savas, s.44.
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sonucunda taraflar arasinda is s6zlesmesinin unsurlarini tagidigs tespit edilirse
bu iliskinin taraflarca nitelemesine bakilmaksizin is s6zlesmesi oldugu kabul
edilecektir'®. Is gérme ve iicret unsurlarinin belirleme bakimindan etkili
olmamas1 karsisinda bagimlilik unsurunun varligini arastirmak en dogru
yontem olarak kabul edilir*®.

B. PAZARLAMACILIK SOZLESMESI ILE MUKAYESE EDILMESI

Pazarlamacilik sozlesmesi TBK m. 448 hitkmiinde diizenlenmistir. Bu
hiikme gore pazarlamacilik sozlesmesi, “Pazarlamacimin siirekli olarak, bir
ticari isletme sahibi isveren hesabina ve isletmesinin disinda, her tiirlii islemin
yapilmasima aracilik etmeyi veya yazili anlasma varsa, bu anlasmada belirtilen
islemleri yapmayi, isletme sahibi isverenin de buna karsilik ticret odemeyi
iistlendigi sozlesmedir” seklinde ifade edilmistir. Bu tanimdan pazarlamacilik
sozlesmesinde; siireklilik, bir ticari isletme sahibinin hesabina her tiirlii islemin
yapilmasina aracilik etmek/belirli islemleri yapmak, isletme disinda faaliyet
gostermek ve ticret unsurlarinin var oldugunu séylemek miimkiindtir**.

Network marketing sozlesmesine islevi itibariyle en yakin sozlesme
pazarlamacilik sozlesmesidir. Bu iki sozlesmeyi ayirt edebilmek icin
pazarlamacilik sozlesmesinin unsurlarini network marketing sézlesmesinde
bulunup bulunmadig1 incelenmelidir. Network marketing sozlesmesi, ¢aligan
bakimindan tek ve birkag kere faaliyette bulunmasi amaciyla kurulmaz. Bu
sozlesme genel olarak ¢aliganin bu faaliyeti stirekli bir sekilde yapmasini hedef
alir. Bunun yaninda network marketing sozlesmesi igin bir ticari isletme
gerekir. Zira network marketing yapan firmalarin bir ticari isletme olarak
yapilandiklar1 goriilmektedir. Pazarlamacilik sozlesmesi bakimindan da bu
husus saglanmaktadir. Pazarlamaci dogrudan temsil hiikiimleri ¢ercevesinde
ticari isletme sahibi adina ve hesabina islem gerceklestirir'*2. Ancak network

109 Giimer, Halik Hadi (2010) “I§ Sozlesmesinin Bagimlilik Unsuru”, Sicil Dergisi, C:5, S:19,
5.68.

Sahlanan, Fevzi (2011) “Is Sézlesmesinin Ayirt Edici Unsuru-Bagimlilik iliskisi”, Tekstil Igv.
Hukuk Dergisi, S:65, 5.4-5; Siimer, s.68.

11 Zengin, Ibrahim Cagr1 (2013) Pazarlamacilik Sézlesmesi, Istanbul, On ki Levha, s.7.

112 yavuz/Acar/Ozen, s.937.

110

257



Elif AVCI YBHD 2022/1

marketing sozlesmesinde dogrudan satici ise firmadan aldig: triinleri kendi
nam ve hesabina karg tarafa satar. Diger bir deyisle bu sozlesme bakimindan
dogrudan temsilin varligindan bahsedilmez'*®. Bundan baska pazarlamacilik
sozlesmesi TBK'da yer alan “Genel Hizmet So6zlesmesi’nin 6zel bir tiiriinii
olusturur. Pazarlamaci ile isveren arasinda bu baglamda bir bagimhilik
iliskisinden bahsetmek miimkiindiir™4. Nitekim pazarlamaci, bagli tacir
yardimcilar1 arasinda sayilmaktadir'®. Network marketing sozlesmesinde ise
bagimlilik iligkisi ¢ok zayiftir. Dolaysiyla iki sozlesmenin birbirinden
ayrilabilmesi igin her somut olaymn kendi iginde ayri ayri ele alinmasi
gerekmektedir'?e.

C. TEK SATICILIK SOZLESMESI ILE MUKAYESE EDILMESI

Tek satici ile saglayici arasindaki hukuki iligkileri diizenleyen tek saticilik
sozlesmesi, saglayicinin mamullerin bir kismini veya tamamini tek saticiya
belirli bir bolgede inhisari olarak satmasi amaciyla gondermeyi, tek saticinin ise
buna kargilik bu mallar1 kendi nam ve hesabina satarak s6z konusu mallarin
sirimiinii arttirmak amaciyla faaliyette bulunmayr dstlendigi ¢erceve
niteliginde sézlesmedir’.

Bu sozlesme, dogrudan satici ile firma arasinda kurulan network
marketing sozlesmesine cerceve niteliginde sozlesme olmasi bakimindan

113 Savas, s.71.

114 Siizek, 5.297.
115 Ulgen, Hiiseyin/Helvaci, Mehmet/Kendigelen, Abuzer/Kaya, Arslan/Nomer Ertan, N.
Fiisun (2015) Ticari 1§letme Hukuku, Istanbul, On iki Levha, 5.699.

116 Network marketing sozlesmesinin, pazarlamacilik sozlesmesine iliskin unsurlari tasimast
durumunda, O6ncelikle pazarlamacilik sozlesmesine iligkin hiikiimlerin uygulanmast,
ardindan s Kanunu ve varsa 6zel borg iligkilerinde yer alan diizenlemelerin uygulanmas s6z
konusu olacaktir. Bkz. Yargitay 9. Hukuk Dairesi, E: 2015/22587, K: 2015/28954, T:
19.10.2015.

117 Arslan, Aziz Serkan (2008) “Tek Saticilik Sozlesmelerinin Rekabet Kanunu Cergevesinde
Degerlendirilmesi ve Muafiyete Aykir1 Tek Saticilik Sozlesmelerine Uygulanacak Usul
Hiikiimleri”, GUHED, C:12, S:1-2, s.5-6; Toksoz, Tugba (2015) “Tek Saticilik
Sozlesmelerinde Portfoy Tazminat1” (Yiiksek Lisans), Istanbul Universitesi, Sosyal Bilimler

Enstitiisi, s.45-46. i§giizar, s.14.
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benzemektedir. Bunun yanindan belirli veya belirsiz yapilan her iki szlesme
bu yoniiyle de benzerlik gosterir. Buna karsin network marketing
sozlesmesinde dogrudan saticilar  bir bolgede tek satict  olarak
belirlenmemektedir. Aksine bir bolgede birden ¢ok dogrudan satici
bulunabilmektedir. Bunun yaninda tek saticilik sozlesmesinde belirli mamul
kotas1 s6z konusu iken'!®, network marketing sozlesmesinde dogrudan
saticilarin belli bir miktarda triin almalar1 gerekmez. Network marketing
sozlesmesinde {iriin satmanin yaninda, baska bir yiikiimliiligii daha bulunur.
Sisteme yeni iiye kaydetme bu sozlesmenin 6nemli unsurlarindan biridir. Tek
saticilik sozlesmesinde boyle bir yiikiimliligiin bulunmadig: gortilmektedir'®.
Bu yiikiimliilik iki sozlesmenin birbirinden ayrilmasini saglayan diger bir
husustur.

D. SIMSARLIK SOZLESMESI ILE MUKAYESE EDILMESI

TBK m. 520 hitkmiinde diizenlenen bu s6zlesme, “Simsarlik sozlesmesi,
simsarin taraflar arasinda bir sozlesme kurulmast imkaninmin hazirlanmasini
veya kurulmasina aracilik etmeyi iistlendigi ve bu sozlesmenin kurulmas: halinde
iicrete hak kazandigi sozlesmedir. Simsarlik sozlesmesine, kural olarak vekalete
iliskin hiikiimler uygulanir” seklinde ifade edilmistir.

Network marketing sozlesmesinin c¢aliganlar bakimindan getirdigi
yukiimlilikler incelendiginde bir iiyenin, sisteme yeni iiye kaydetmesi, bu yeni
tye ile firma arasinda network marketing sozlesmesinin kurulmasi gibi
hususlar bakimindan simsarlik faaliyetinin  bulundugunu séylemek
mimkiindiir. Ayrica sisteme kaydedilen iiyelerin yapilan satislarindan elde
edilecek komisyon veya primlerin alinmasi da'?® simsarlik sozlesmesi ile
benzemektedir. Ancak sisteme iiye kaydetme hususu bakimindan network
marketing sozlesmesi devamlilik gosterir. Simsarlik bakimindan ise devaml bir
iligki s6z konusu degildir. Bunun yaninda, IYDKSY m. 25/2 hiikmii
incelendiginde, network marketing sozlesmesinin asil amaci yeni tiye bulmak

18 fsgiizar, 5.36.
119 Arslan, 5.6-7; Isgiizar, s.15-16.
120 Gregor/Wadlewski, p. 7.
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degil, firmanin {riinlerinin satisin1 yapmaktir. Dolayisiyla network marketing
sozlesmesinin devamliligy, liye tarafindan tiriinlerin miisteriye teslim edilmesi
ve paranin miisteriden tahsil edilmesi gibi hususlar bu iki sézlesme arasinda
temel farki olusturur. Her ne kadar network marketing sézlesmesine yeni tiye
kaydetme hususuna simsarlik s6zlesmesinin hiikiimlerini uygulamak miimkiin
olsa da, sozlesmenin iiriin satilmasina yonelik kayitlarina bu sézlesmenin
hitkiimlerini uygulamak miimkiin gériinmemektedir'".

E. KOMISYON SOZLESMESI ILE MUKAYESE EDILMES{

Network marketing sozlesmesi ile mukayese edilecek diger bir sozlesme
de komisyon sozlesmesidir. TBK m. 532-546 hiikiimleri arasinda alim-satim
komisyonculugu ve diger komisyon isleri olarak diizenlenmistir. TBK m. 532
hiikmiinde alim-satim komisyonculugu, “Alim ve satim komisyonculugu,
komisyonun iicret karsiliginda, kendi adina ve vekalet verenin hesabina kiymetli
evrak ve tasimirlarin alim veya satimini iistlendigi sozlesmedir” seklinde ifade
edilmistir'?,

Network marketing sozlesmesinde dogrudan satici kendi nam ve
hesabina hareket eder. Ancak komisyoncu, kendi nam ve miivekkil hesabina
hareket etmektedir. Komisyoncu aldig: iiriinlerin maliki degildir. Dogrudan
satic1 ise bunun aksine aldig1 tiriinlerin maliki olmaktadir. Dogrudan saticilar
sattiklar1 driinler bakimindan kar elde etme yoluyla gelir elde ederken;
komisyoncular iicret almaktadir. Bu hususlar bakimindan her iki s6zlesmenin
birbirinden ayrildigini soylemek miimkiindair'?.

X. NETWORK MARKETING SOZLESMESININ SONA ERMESI

Network marketing sozlesmesi borg iligkisini sona erdiren nedenlerden
birinin gerceklesmesi sebebiyle sona erebilecegi gibi, sozlesmenin niteligine
uygun diisen ve yonetmelikte diizenlenen sebeplere bagl bir sekilde de sona

121 Savas, 5.83.

122 Seger, Oz (2013), Alm Satim Komisyonculugu Soézlesmesi, 1. Baski, istanbul, Vedat
Yayincilik, s.5.

123 Toksoz, s.10.
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erebilir. Bu baslik altinda oncelikle network marketing sozlesmesinin borg
iliskisini sona erdiren nedenlerle sona ermesine; ardindan ise TKHK ve
IYDKSY’de diizenlenen bu sozlesmeye oOzgii sona erme nedenlerine
deginilecektir.

Borg iligkisini sona erdiren nedenler baslig: altinda, network marketing
sozlesmesinin; ikale sozlesmesi, siirenin dolmasy, fesih, irade sakatlig1 nedeniyle
iptal, dogrudan saticinin 6liimii ve sirketin iflasi ile sona ermesi hususlar ele
alinmistir. Kendine 6zgii sona erme nedenleri bashg: altinda ise network
marketing sozlesmesinin, piramit satis sistemine doniismesi ve dogrudan
saticinin sirket ¢alisani, ortagi veya yoneticisi olmasi nedeniyle sona ermesi
hususlari ele alinmigstir.

A. BORC ILISKiSINI SONA ERDIREN NEDENLERLE SONA
ERMESI

Network marketing sozlesmesinin ikale sozlesmesi ile sona erdirilmesi
miimkiindiir. Ikale sozlesmesi, TBK’'da diizenlenmeyen bir sozlesmedir.
Taraflar ikale sozlesmesi ile yeni bir s6zlesme yapmayi degil aksine daha 6nce
yaptiklar1 sozlesmeyi sona erdirmeyi istemektedirler. Buna gore ikale
sozlesmesi, taraflar arasindaki bor¢ ve alacaklarin kendi iradeleriyle kismen
veya tamamen ortadan kaldirilmasi amaciyla yapilan sozlesme olarak
tanimlanabilir'?.

Stirekli borg iligkisi doguran network marketing sozlesmesinin farkly
nedenlerle sona ermesi miimkiin olsa da, taraflarin irade beyanlariyla
aralarindaki sézlesmeyi sona erdirmeleri de miimkiindiir. Network marketing
sozlesmesinin ikale yoluyla sona erdirilmesinde oOneri, sirket tarafindan
yapilabilecegi gibi dogrudan satic1 tarafindan da yapilabilir'®.

Stirekli borg iligkisi doguran sozlesmeler belirli siireli veya belirsiz siireli
olarak yapilabilir. Stirekli bor¢ iligkisi doguran network marketing

124 Astarli, Muhittin (2013) “I§ Hukukunda ikale”, Ankara, Turhan Kitabevi, s.6; Tagkent,
Savag (2011) “Is Sézlesmesinin Ikale Yoluyla Sona Erdirilmesi”, Kamu-Is Dergisi, C:11, S:4,
s.1.

125 Mollamahmutoglu/Astarli/Baysal, 5.786.
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sozlesmesinin belirli siireli olarak yapilmasi halinde ayrica bir fesih bildirimi
gerekmeksizin siirenin dolmast ile kendiliginden sona ermesi s6z konusu olur.
Bu tiir sozlesmelerde taraflarin olagan fesih imkani bulunmamaktadir.
Sozlesmenin sona ermesi i¢in ayrica edimin ifasinin  gergeklesip
gerceklesmedigi onem arz etmez'?.

Uygulamada siirekli bor¢ iligkisi doguran network marketing
sozlesmesinin taraflarca siiresinden 6nce feshedilmedigi durumlarda, belirsiz
stireli sozlesmeye doniistiigii goriilmektedir. Siire dolmasina ragmen taraflarin
sozlesme varmis gibi faaliyetlerine devam etmeleri sozlesmenin zimnen
uzatildigt ve belirsiz siireli sozlesmeye doniistigli anlami tasimaktadir.
Sozlesmenin belirsiz siireli hale doniistiigii durumlarda ise, s6zlesmenin sona
erdirilmesi i¢in taraflardan birinin fesih bildirimi yapmasi gerekliligi giindeme
gelecektir'?.

Network marketing sozlesmesinin belirsiz siireli olarak yapilmasi
durumunda, soézlesmeye iliskin siirenin belirli donemlere ayrilarak bu
donemler i¢in kararlastirilan fesih 6nellerine uymak suretiyle sona erdirilmesi
miimkiindiir'?. Belirli veya belirsiz siireli olarak yapilan network marketing
sozlesmelerinin hakli nedenlerle feshedilmesi de her zaman mtmkindiir.
Dogrudan satic1 tarafindan sir saklama ytikiimliliigiine aykir1 davranilmasi
veya sirket calisanlarina hakaret etmesi gibi nedenlerle sirket tarafindan
network marketing sozlesmesi feshedilebilir. Sirketin, iiriinlerin tanitimi veya
pazarlanmas1 hakkinda dogrudan saticiyr yanlis bilgilendirmesi, dogrudan
piyasaya iiriin satmasi veya verilen siparislere doniis yapmamasi gibi nedenlerin
varligt halinde ise, dogrudan satici network marketing sozlesmesini
feshedebilecektir'?.

126 Altinok Ormanci, Pinar (2011) Siirekli Bor¢ Hi§kilerinin Hakli Nedenle Feshi, istanbul,
Vedat Kitapgilik, s.84-85.
127 Savas, 5.194; Toksoz, 5.45-46.

128 Savas, 5.197.

129 Network marketing sézlesmesinin feshine iligkin bir hilkmiin taraflar arasinda yapilan
sozlesmeye dahil edilmesi de miimkiindir. Bkz. https://www.medsway.com.tr/

BayilikSozlesmesi s.e.t. 30.12.2020.
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Network marketing sozlesmesi geri alma (cayma) ile de sona erebilir.
Zira geri alma, sozlesme iligkisini sona erdiren nedenlerden biridir'®. Geri
alma, niteligi itibariyle bozucu yenilik doguran bir hak olup, hukuki iliski de
korunmaya deger olan kisiye sozlesmeyi diledigi zaman sona erdirebilme
imkani tanimaktadir’. Network marketing sozlesmesi genellikle taraflardan
birinin tiizel kisi tacir oldugu, diger tarafin ise dogrudan satici konumundaki
gercek kisi oldugu sozlesmedir. Dolayisiyla korunmaya deger goriilen
dogrudan satici bakimindan [YDKSY m. 25/5 hitkkmii bu sozlesmeyi bir
sonlandirma imkani getirmistir. Anilan htkim, “dogrudan saticilar, higbir
masraf ve cezai sart 6demeksizin sistemden ayrilma hakkina sahiptir” seklinde
ifade edilmistir. Dolayistyla dogrudan satict herhangi bir ihbar, ihtar veya
bekleme olmaksizin diledigi zaman network marketing sozlesmesini sona
erdirebilecektir®2

Network marketing s6zlesmesinin kurulmas: asamasinda irade sakatlig
halleri mevcutsa; aldatilan, yanilan veya korkutulan taraf iptal hakkini
kullanarak sozlesmeyi ge¢mise etkili sekilde ortadan kaldirabilir. Siirekli bor¢
iligkisi doguran sozlesmelerde kural olarak iptalin etkisi ileriye yoneliktir.
Ancak somut olaymn oOzelligi iptalin etkisini siirekli borg¢ iligkisi doguran
sozlesmelerde de gecmise etkili olarak ortaya ¢ikarabilir'*®. Network marketing
sozlesmesinde aldatilan dogrudan satici iptal hakkini kullandig: takdirde, iptal
hakkinin ge¢mise etkili ortaya ¢ikmasi nedeniyle sirketten aldig: tiriinleri geri

130 Serozan, Rona (1975) Sozlesmeden Dénme, Istanbul, s.123; Ozel, Caglar (1998) Mukayeseli
Hukuk Isiginda Tiiketiciyi Koruyan Geri Alma Hakki, Ankara, Bankacilik ve Tic. Hukuk
Aras. Enstitiisi, s.73; Akinci, $ahin (2013) Borglar Hukuku Bilgisi Genel Hitkiimler, 7. Baski,
Konya, 5.292.

131 Akincy, 5.293; Serozan, s.124.

132 hitps://ticaret.gov.tr/data/5d43e87b13b876433065530b/e6cc584020982965ddb7{f9daa39
eddl.pdfs.e.t. 07.01.2021.

133 Ornegin, isvereni aldatan veya 6liimle tehdit eden bir is¢inin kendisini gerekenin dért katt

ticretle igse kabul ettirmesinden sonra isverenin irade sakathigi haliyle yapilan bu is

sozlesmesini yalnizca ileriye yonelik feshedebilecegini ve gegmiste 6denen ticretlerin igsverene
tekrar verilmeyecegini kabul etmek diiriistlitk kural ile bagdagsmaz. Bu durumda diirtistlitk
kuralinin gerektirdigi yerde kanunun sistematiginden ayrilmali ve sozlesme gegmise etkili

sekilde sona erdirilmelidir. Bkz. Oguzman/ﬁz, s5.189, dn. 508.
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vermeli ve satis bedelini geri alabilmelidir’**. S6zlesmenin iiye bulmaya yénelik
kismui icin ise, iptalin etkisinin ileriye yonelik oldugu kabul edilmeli ve 0 zamana
kadar dogrudan satictya bagh iiyeler tarafindan gerceklestirilen satiglarin
gelirleri iade edilmemelidir®®*.

Network marketing sozlesmesi, dogrudan saticinin 6liimii ile sona
erebilir. Sirketten alinan iriinlerin pazarlanmasi ve sisteme yeni iye
kaydedilmesine iliskin edimleri dogrudan saticinin oliimii ile sona erer.
Dolayisiyla bu edimlerin mirasgilar: tarafindan yerine getirilmesi s6z konusu
olmaz®®. Ancak taraflar aralarinda sozlesmenin dogrudan saticinin 6liimii ile
sona ermeyecegine ve bu edimlerin kalan miras¢1 veya mirascilara gececegine
ilisgkin herhangi bir hiikiim ihdas etmislerse, bu hitkim durumun sartlar1
cercevesinde degerlendirilir. Ornegin, taraflar arasindaki iliskide bagimlilik
unsuru agir basar ve iliskinin is iligkisine doniistiigli sonucuna ulagilirsa, bu
sozlesme isci sifatina sahip olan dogrudan saticinin 6liimii ile sona erer. Buna
karsin taraflar arasinda boyle bir bagimlilik iliskisi bulunmuyorsa ve edimlerin
ifastnin mirasgilara gegecegine iliskin bir hiikiim mevcutsa, bu durumda
sozlesme bagimsiz ¢alisan sifatina sahip dogrudan saticinin 6limi s-onucunda
bile devam edebilir. Bu sonucun dogmasi 6zellikle dogrudan saticinin sisteme
kaydettigi {yelerin satiglar1 dolayisiyla elde edilecek primin kesintiye
ugramamasi a¢isindan 6nem arz eder'®.

Iflas nedeniyle bazi borg iligkileri sona erer'®. Isimsiz bir sdzlesme
niteligine sahip olan network marketing sozlesmesinin, iflas halinde sona erip
ermeyecegine iligkin bir hitkiim s6z konusu degildir. Bu nedenle network
marketing sozlesmesinin hukuki niteligi ve taraflarin menfaatleri ile uyusacak
bir ¢6ziimiin bulunmasi gerekir.

134 Savas, 5.208.

135 Savas, 5.209.

136 Aksi  durumun sozlesmede belirtilmesi mimkiindir. “Distribiitor, Distribiitorliik
Bagsvurusunda, 6lmesi halinde Distribiitorliigii miras birakacagr mirascilarini beyan etmekle
yiiktimliidiir. Sozlesme orneginin tamami igin bkz.
https://www.eliteglobal.com.tr/hesap/yeniuye/16520 s.e.t. 10.01.2021.

137 Mollamahmutoglu/Astarly, 5.790.

138 Tun¢omag, Kenan (1972) Borglar Hukuku Genel Hiikiimler, 5. Baski, Istanbul, 5.700.
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Kanaatimizce network marketing sirketinin iflasi durumunda,
pazarlamacilik sozlesmesinde kabul edildigi gibi**%, bu sézlesmenin de sona
ereceginin kabul edilmesi yerinde olur. Ciinkii gercek veya tiizel kisinin
malvarlig1 tizerinde bulunan tasarruf yetkisi iflas kararinin verilmesi ile ortadan
kalkar. Bu kararin verilmesi ile birlikte isletme konusu yonelik islemler
yapilamaz. Dolayistyla bu karar ile sirketin ne mal satimina iligkin bir s6zlesme
ne de prim adi altinda bir 6deme gergeklestirmesi miimkiin olur. Bu nedenle
sirketin iflas etmesi halinde network marketing s6zlesmesi sona erer®.

B. KENDINE OZGU NEDENLERLE SONA ERMESI

Network marketing sozlesmesi yukarida agiklandigi tizere borg iliskisini
sona erdiren nedenlerden birinin gergeklesmesiyle sona erebilecegi gibi; TKHK
ve [IYDKSY’de diizenlenen 6zel nedenlerle de sona erebilir.

Network marketing s6zlesmesinin kendine 6zgii sona erme nedenlerden
biri, sistemin piramit satis sistemine dontigmesidir. Piramit satis sistemi TKHK
m. 80 hitkmiinde, “piramit satis; katilimcilarin bir miktar para veya malvarhig
ortaya koymak karsiliginda, sisteme aymi sartlar altinda baska katilimcilar
bulma kosuluyla bir para veya malvarligi kazanci olanag timidi veren ve
malvarligi kazancinin elde edilmesini tamamen veya kismen diger katilimcilarin
da kosullara uygun davranmasina bagl kilan, gercek¢i olmayan veya
gerceklesmesi ¢ok gii¢ olan kazang beklentisi sistemidir” seklinde ifade edilmistir.

Piramit satig sistemi, bir iirlin pazarlamasinin olmadig yalnizca sisteme
farkli adlandirmalar altinda iicret 6demek suretiyle katilimin saglandigi,
sistemin yalnizca tiye bulup bu iiyelerin sisteme kaydolmak i¢in 6dedigi ticretler
tizerinden prim aldig bir sistemdir. Bu sistem {iriin bazli bir sistem degildir.
Ancak diger bir piramit satis sistemi ise, gostermelik @iriinlerin s6z konusu
oldugu veya bazi iriinlerin ise gercek degerinin ¢ok {istiinde satildig
sistemdir**.

139 Mollamahmutoglu/Astarly, 5.792.
140 Savas, 5.212.
141 Gregor/Wadlewski, p. 7.
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Uyelik aidat1 alinmas, iiriinlerin fiyatinin gercek piyasa degerinin gok
tizerinde olmasi, distribiitorler i¢in diizenlenen egitici toplantilarin zorunlu ve
licrete tabi tutulmasi, iiyelere bazi gelisim materyalleri alma zorunlulugu
getirilmesi veya pazarlama konusuna girmeyen iriin satisinin yapilmasinin
istenmesi gibi hususlar, network marketing sisteminin piramit satis sistemine
dontstigiint gosterebilir’2. Sistemin hukuka aykir1 yap1 olan ponzi semasina
doniismesi halinde taraflar arasinda yapilan network marketing sozlesmesi
kesin hiikiimsiiz olur™*.

Network marketing sozlesmesini sona erdiren diger bir neden ise,
dogrudan saticinin girket calisani, ortagi veya yoneticisi olmasidir. [YDKSY m.
25/£.10 hiikmii, “Dogrudan satis sirketleri ... sirketin ortagi ve yoneticileri ile
¢alisanlarini dogrudan satici olarak sisteme dahil edemez” seklinde ifade
edilmistir. Network marketing sozlesmesinin kurulmasindan sonra, dogrudan
saticinin sirketin ortag1 veya yoneticisi olmasi durumunda, sézlesme ortaklik
veya yOnetici atanma isleminin yapildig1 anda kendiliginden sona erer'*.

Dogrudan satici, sirketin herhangi bir biriminde is sozlesmesi
kapsaminda bir ¢aligan sifatina sahip olmasi durumunda yonetmeligin m. 25/10
hiikmii giindeme gelir ve network marketing sozlesmesi kendiliginden sona
erer'®. Sirket ve dogrudan satici arasinda komisyonculuk sozlesmesi veya
pazarlamacilik sézlesmesinde oldugu gibi bagli veya bagimsiz tacir yardimcisi

192 Gregor/Wadlewski, p. 11.

143 Savas, s.214.

144 Savas, 5.215.

15 Yargitay 9. Hukuk Dairesi, E: 2015/22587, K: 2015/28954, T: 19.10.2015 “Uygulamada
ozellikle ilag, kozmetik, gida gibi iskollarinda pazarlamaci ya da ticari gezgin olarak pek ¢ok
calisan bulunmaktadir. Bunlar genelde firmaya bir is sozlesmesi ile bagh olarak fakat merkez
disinda tirtinlerin miisterilere tamitimi ve satisi ile ugrasan kisilerdir. Prensipte satis sartlari,
iiriin fiyatlar: konusunda kendilerine verilen talimatlara uymak zorundadirlar. Bunlar disina
¢tkilmak gerektigi durumlarda firmadan onay almahdirlar. Bu bagimlhilik unsurunu gosterir.
Bu kisiler genelde iicret+prim esasina gore ¢alisirlar. Kendilerine verilen satis hedeflerine
ulastiklar: olgiide primleri artar. Pazarlamaci, isletme disinda, uzakta miisterilerin ayagina
giderek galisir ve bir isletmeye bir hizmet akdiyle baghdir”.
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sifatinin dogmasina neden olabilecek bagka bir sozlesme iliskisinin s6z konusu
oldugu hallerde de network marketing s6zlesmesi sona erer’*.

XI. NETWORK MARKETING SOZLESMESININ SONA
ERMESININ SONUCLARI

A. MUNFERIT SATIS SOZLESMELERINE ETKISI

Cergeve sozlesme niteligini haiz olan network marketing szlesmesinin
sona ermesinin miinferit satis s6zlesmesine etkisinin ne olacagi her bir sona
erme nedeni ayr1 ayr1 ele alinarak incelenmelidir.

Ikale sozlegmesinin hiikiimlerini dogurmasi bakimindan ileri bir vade
belirlenmis olabilir'”. Boyle bir durumda network marketing so6zlesmesi
belirlenen vadeye kadar devam eder ve dogrudan satic1 bu siire i¢cinde sirketten
trlin siparis edebilir. Ayn1 zamanda bu siire icinde sisteme dahil ettigi tiyeler
tarafindan yapilan satislar dolayisiyla da prim almaya hak kazanir. Ancak ikale
sozlesmesi icin boyle bir vade s6z konusu degilse, bu takdirde kuruldugu anda
hiikiim dogurur. Ikale, siirekli borg iliskilerini ileriye etkili bir sekilde sona
erdirir'®.

Belirli siireli olarak yapilan network marketing sézlesmesi siirenin
dolmasi ile kendiliginden sona ermeyeceginden, miinferit satis sozlesmeleri de
bu baglamda devam eder. Sozlesme gegerli olarak devam ettigi siirece, sirket
verilen siparisleri teslim etmekle, dogrudan satici ise bedel 6demekle yiikiimlii
olur'®.

Olagan fesih halinde s6zlesme iliskisi hemen son bulmayacagindan, siire
sonuna kadar bu sézlesme devam eder. Dogrudan satici bu siire igerisinde {iriin
siparisinde bulunabilir. Feshedilen sozlesme, fesih oOneli icerisinde verilen

146 Savas, 5.215.

147 Duman, Berna (2019) “Tirk 1§ Hukukunda Tkale” (Yiiksek Lisans), Istanbul Universitesi,
Sosyal Bilimler Enstitiisii. s.100-101.

148 Duman, s.101.

199 Aksi goriis i¢in bkz. Demir Gokyayla, Cemile (2005) Milletlerarasi Ozel Hukukta Tek
Saticilik Sozlegmeleri, 1. Baski, Ankara, Segkin, s.212.
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sipariglerin yerine getirilmesine engel teskil etmez**°. Olaganiistii fesih halinde
ise, sozlesme iligkisi hemen sona ereceginden, dogrudan satici iiriin siparisi
veremez'*!. Bu durumda verilen siparisin ifas1 da sirketten beklenemez**2.

Network marketing sozlesmesine iliskin donme beyan: muhataba vardig:
anda hiikiim ve sonug dogurur. Bu tarihten itibaren dogrudan satici, sirketten
herhangi bir iriin siparisinde bulunamaz®*3.

Network marketing sozlesmesi geri alma beyani ile sona erdirilmisse,
dogrudan saticinin driin siparisi miimkiin olmaz. Eger bu beyan sisteme
giristen itibaren altmis giin igerisinde yapilmigsa bu takdirde [YDKSY m. 25/£.5,
c. 2’ye gore sirket, dogrudan saticinin elinde bulunan iriinleri geri alma
yukiimlaligi altindadir. Anilan hitkme gore iiriinlerin bedeli ise on dort giin
icinde iade edilmelidir®*. Geri alma beyani ile miinferit satis sozlesmeleri de
sona erer ve verilen edimler sebepten yoksun hale gelir. Kanaatimizce bu
durumda iadeye iliskin talepler iki yil i¢cinde sebepsiz zenginlesme hiikiimleri
cercevesinde talep edilmelidir.

Network marketing sozlesmesi irade sakathig: halleriyle de sona erebilir.
Bu durumda bu sozlesme ile yapilan miinferit satis sozlesmeleri de ge¢mise
etkili olarak sona erer. Bu sonuca [YDKSY m. 25/5 kiyasen uygulamak suretiyle
ulasmak mimkiindiir.

Network marketing sozlesmesi, olim ve tiizel kisiligin sona ermesi
halinde hemen sona erer. Tiizel kisiligin sona ermesinde tasfiyeye 6zgii olarak
siirli devam etme s6z konusu olsa da bu sirketin olagan isleyisi anlamina
gelmez. Dolayisiyla tiizel kisiligin sona ermesi ile miinferit satis s6zlesmelerinin
de sona erecegi anlamini tagir. Oliim halinde ise, dogrudan saticinin girkete
kars1 irtinler nedeniyle bir borcu varsa, bu kiilli haleflere gecer'>> Ayrica

150 Demir Gokyayla, 5.212.
151 fsgiizar, s.160.

132 Demir/Géokyayla, s.213; Savas, 5.216.
153 Savas, 5.217.

154 Savas, 5.202.

155 imre, Zahit/Erman, Hasan (2016) Miras Hukuku, Gézden Gegirilmis 12. Baski, Der

Yayinlari, s.10; Ayan, Mehmet (2016) Miras, Hukuku, 9. Baski, Ankara, Segkin, s.38; Giinay,

268



YBHD 2022/1 Elif AVCI

dogrudan saticinin 6lmeden 6nce siparis ettigi tiriinler de mirascilar tarafindan
talep edilebilir®*®.

Network marketing, piramit satis sistemine doniismesi halinde gegersiz
hale gelecektir. Bu durum, gegersizlikten dnce ifa edilen edimleri etkilemez.
Piramit satis sistemine doniismeden 6nce dogan borglar ve bunlarin ifas1 da
talep edilebilir. Ancak boyle bir doniisiim sonrasi ifa edilen edimler
bakimindan herhangi bir talepte bulunulamaz. Zira artik s6zlesme hukuka ve
ahlaka aykar1 hale gelmistir®’.

Network marketing sozlesmesinin sona ermesi halinde dogrudan
saticinin elinde kalan iriinlerin iadesinin miimkiin olup olamayacagina iligkin
agik bir hitkiim bulunmamaktadir. [YDKSY m. 25/5 hiikmiinde sisteme
girdikten itibaren altmis giinliik siire i¢inde ayrilma durumunda, dogrudan
satic1 elinde olan kullanilmamis driinlerin iadesinin miimkiin olacag ifade
edilmistir. Ancak bu siirenin ge¢mesi durumunda, iadenin mimkiin
olmayacag belirtilmektedir’*®. Ancak taraflarin iadeyi mimkiin kilan bir
hiikiim ihdas etmeleri miimkiindiir.

B. KOMIiSYON YA DA PRIMLERE ETKIiSi

Network marketing sdzlesmesinin sona ermesiyle birlikte sisteme dahil
edilen iiyelerin satiglarina bagh olarak elde edilen primlerin akibetinin ne
olacag: her bir sona erme nedeni ayr1 ayr1 incelenerek ifade edilmelidir. Bu
konuda bir kuralin olmamasi benzer hukuki iliskilerdeki kurallarin
uygulanabilirligi bakimindan 6nem arz eder.

Ikale sozlesmesi neticesinde network marketing sézlesmesinin sona
ermesi ile birlikte taraflar arasindaki hukuki iliskiye bagh tiim sonuglar ortadan

Erhan (2016) Yargitay Kararlar1 Esliginde Miras Paylasim Davalari, 1. Baski, Ankara, Segkin,
s.37.

156 Savas, 5.218.

157 Tungomag, s.382; Ates, Derya (2006) Borglar Hukuku Sozlesmelerinde Genel Ahlaka
Aykarilik, Doktora, Ankara Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, Ankara, s.324.

158 https://dsd.org.tr/mevzuat/ s.e.t. 25.01.2020.
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kalkar. Bu durumda dogrudan saticinin, sisteme dahil ettigi iiyelerin satislar:
nedeniyle prim almasi miimkiin olmamalidir®>°.

Sirketin hakli nedenle sozlesmeyi feshettigi durumda, dogrudan saticiya
prim 6denmesi s6z konusu olmamalidir. S6zlesme dogrudan satic1 tarafindan
hakli nedenle feshedildigi takdirde sirketin tazminat ylkimlaligi giindeme
gelebilir. Bu durumda 6denecek tazminat miktarina primlerin dahil edilmesi
mimkiindiir°.

Network marketing, piramit satis sistemine doniigmiisse, artik prim
odenmesi s6z konusu olmaz®*. Zira primlerin temeli hukuka aykirilik tegkil
edeceginden, TBK m. 81 hitkmii giindeme gelebilir.

Sozlesmenin 6liim veya siirenin sona ermesi gibi nedenlere bagl olarak
ortadan kalkmasi halinde sistemin isleyisi dikkate alinarak bir siire daha prim
O0denmesi makul gorilebilir. Zira bir¢ok iiyeye sahip olan bir
sponsor/distribiitoriin 6limii nedeniyle bu gelirden birden mahrum kalmak
¢ok adil olmayabilir. Bu nedenle 6zellikle sozlesmenin kendiliginden sona
erdigi bu durumlarda bir siire daha prim 6denmesine devam edilmesi
hakkaniyete uygun goriilebilir. Bu sonuca dogrudan olmasa da, vekalet
sozlesmesinde miivekkilin Olmesiyle birlikte sozlesmenin derhal son
bulmamasi ve bir siire devam etmesi durumunun kiyasen uygulanabilecegi
ifade edilmektedir’®.

XII. SONUC

Network marketing sistemi, dogrudan pazarlama yontemlerinden
biridir. Bu sistem ile bir yandan sirket tarafindan tretilen triinler dogrudan
saticilar araciligiyla tiiketicilere ulastirilmakta diger yandan yeni Kkisiler
kaydedilerek sistemin genislemesi amac¢lanmaktadir.

159 Savas, 5.221.

160 Savas, 5.222.

161 Gregor/Wadlewski, p. 8.

162 Akkanat, Halil (2004) Oliimiin Ozel Hukuk Iligkilerine Etkisi, 1. Baski, Istanbul, Filiz
Kitabevi, s.142-143; Akinci, Sahin (2004) Vekalet Sozlesmesinin Sona Ermesi, 1. Baski,
Konya, Sayram Yayinlari, s.71.
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Uriinlerin piyasada belirlenen gercek fiyatlar iizerinden pazarlandig
network marketing sistemi bu yoniiyle, gercek fiyatlarinin ¢ok iistiinde satilan
triinlerin veya hi¢bir {irtin olmadan paranin talep edildigi piramit satis
sisteminden farklidir. Piramit satis sistemi, TKHK m. 80 hitkmiinde acik¢a
yasaklanmustir.

Network marketing sozlesmesi, kendine 6zgii bir yapiya sahip isimsiz ve
cergeve niteliginde bir sozlesmedir. Bu sozlesme taraflar arasinda siirekli borg
iligkisi doguran bir sozlesmedir. Bu nitelikleri, kanunda diizenlenmeyen
network marketing sozlesmesine uygulanacak hiikiimlerin belirlenmesi
bakimindan 6nemli rol oynamaktadur.

Taraflar agisindan bu sozlesme, network marketing sistemiyle faaliyet
ylriiten ve sirket olarak yapilanan bir firma ile ger¢ek kisi olan dogrudan satici
arasinda yapilmaktadir. IYDKSY ve THKH’de yer alan hiikiimler dikkate
alindiginda, network marketing sirketinin tiizel kisilige sahip olmasi
zorunlulugu bulunmamaktadir. Ancak uygulamada genellikle network
marketing yapan firmanin, limited veya anonim sirket seklinde yapilandig:
gorilmektedir. Bunun yaninda dogrudan saticilarin tiizel kisi olmasi da
yonetmeligin lafz1 bakimindan bir sorun tegkil etmemektedir.

Cerceve soOzlesme niteliginde olan network marketing sozlesmesi
nedeniyle sirket dogrudan piyasaya iiriin satamamaktadir. Uriinler dogrudan
saticillar tarafindan kendi nam ve hesabina tiiketicilere satilmaktadir. Bu
nedenle sirket, dogrudan saticinin siparisi iizerine {iriin satma ve teslim etme
borcu altina girmektedir. Ayrica sirketin dogrudan saticilara, sisteme
kaydettikleri iiyelerin satiglar1 nedeniyle prim 6demesi de yerine getirmesi
gereken diger bir borgtur.

Dogrudan saticilar da sistemin getirdigi gitiven iliskisi dolayisiyla,
sirketten driin alma ve girketin 6ngoérdigii kural ve talimatlara uymakla
yikiimlidiir. Ayrica dogrudan satici, sirketi tiriin ve pazarlama konusunda
bilgilendirmeli, sirketin menfaatinin korunmasi gereken bir konunun gizliligini
saglamalidir. Bu baglamda dogrudan satici, sadakat, bilgilendirme ve sir
saklama borcu altina girmektedir.
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Network marketing sozlesmesi; ikale sozlesmesi, siirenin dolmasi, fesih,
irade sakatlig1 nedeniyle iptal, dogrudan saticinin 6limii ve network marketing
yapisina sahip sirketin iflasi ile sona erebilecegi gibi; TKHK ve [YDKSY’de
diizenlenen hiikiimlerde piramit satis sistemine doniismesi veya dogrudan
saticinin sirketin ¢alisani, ortag veya yonetici olmasi durumlarinda da sona
erebilir.
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