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ÖNSÖZ

TÜS AD, özel sektörü temsil eden sanayici ve i adamları tarafından
1971 yılında, Anayasamızın ve Dernekler Kanunu’nun ilgili hüküm-
lerine uygun olarak kurulmu , kamu yararına çalı an bir dernek olup 
gönüllü bir sivil toplum örgütüdür.

TÜS AD, demokrasi ve insan hakları evrensel ilkelerine ba lı, giri im,
inanç ve dü ünce özgürlüklerine saygılı, yalnızca asli görevlerine 
odaklanmı  etkin bir devletin var oldu u Türkiye’de, Atatürk’ün ça -
da  uygarlık hedefine ve ilkelerine sadık toplumsal yapının geli mesine
ve demokratik sivil toplum ve laik hukuk devleti anlayı ının yerle mesi-
ne yardımcı olur. TÜS AD, piyasa ekonomisinin hukuksal ve kurumsal 
altyapısının yerle mesine ve i  dünyasının evrensel i  ahlakı ilkelerine 
uygun bir biçimde faaliyette bulunmasına çalı ır. TÜS AD, uluslararası
entegrasyon hedefi do rultusunda Türk sanayi ve hizmet kesiminin re-
kabet gücünün artırılarak, uluslararası ekonomik sistemde belirgin ve 
kalıcı bir yer edinmesi gerekti ine inanır ve bu yönde çalı ır. TÜS AD,
Türkiye’de liberal ekonomi kurallarının yerle mesinin yanı sıra, ülke-
nin insan ve do al kaynaklarının teknolojik yeniliklerle desteklenerek 
en etkin biçimde kullanımını; verimlilik ve kalite yükseli ini sürekli kı-
lacak ortamın yaratılması yoluyla rekabet gücünün artırılmasını hedef 
alan politikaları destekler.

TÜS AD, misyonu do rultusunda ve faaliyetleri çerçevesinde, ülke gün-
deminde bulunan konularla ilgili görü lerini bilimsel çalı malarla des-
tekleyerek kamuoyuna duyurur ve bu görü lerden hareketle kamuoyun-
da tartı ma platformlarının olu masını sa lar.



TÜS AD Rekabet Çalı ma Grubu, Türkiye’de sanayi ve irket kesiminin 
rekabet gücünü olumlu yönde etkileyecek bir rekabet politikasının olu -
ması ve rekabetçi piyasa yapısının sa lıklı i lemesini sa lamak amacıy-
la gerekli tedbirlerin alınması yönünde çalı malar yapmaktadır.

Bu amaçlar do rultusunda, bütün TÜS AD üye ve uzmanlarının katı-
lımına açık olarak Rekabet Kurumu yetkililerinin katılımı ile periyodik 
olarak “Rekabet Hukuku Toplantıları” düzenlemektedir. Söz konusu 
toplantılarda rekabet hukuku alanında uygulamaya ya da mevzuata 
ili kin olarak tematik ya da sektörel bazda önceden belirlenen teknik 
konuların ele alınması hedeflenmektedir. 

Bu rapor Rekabet Kurumu kinci Ba kanı Tuncay Songör ve Rekabet 
Kurumu Uzmanı Haluk Arı’nın katılımları ile 11 Mayıs 2007 tarihin-
de “2005/4 Sayılı Motorlu Ta ıtlar Sektöründeki Dikey Anla malara ve 
Uyumlu Eylemlere li kin Grup Muafiyet Tebli i” ne ili kin olarak dü-
zenlenen “Otomotiv Sektöründe Yeni Grup Muafiyet Rejimi Tartı ma-
ları” ba lıklı ikinci toplantıda yapılan konu maları ve sunumları içer-
mektedir.

Mayıs 2008
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yi günler. Hepiniz TÜS AD’ın Rekabet Kurumu uzmanlarının katılımı ile gerçekle -
tirdi i Rekabet Toplantıları Serisinin ikinci toplantısına ho  geldiniz. Bugünkü etkinli i-
miz otomotiv sektörünün çok önemli bir konusunu te kil etmekte. Otomotiv sektörüne 
ili kin da ıtım ve servis anla malarının grup muafiyetine ili kin Rekabet Kurulu tara-
fından AB mevzuatına uyumlu olarak çıkartılmı  olan muafiyet tebli i1 ve bu tebli in
uygulamasına ili kin yine Rekabet Kurulu’nun Aralık ayında yürürlü e sokmu  oldu u
kılavuz2 hakkında Rekabet Kurulu’nun bakı  açısını dinlemek üzere toplanmı  bulunu-
yoruz. Gerek bu mevzuatın hazırlanması, gerekse kısa süre de olsa uygulanması a a-
masında ortaya çıkan sorunları ortaya koymayı ve bu sorunlara varsa çözüm önerileri-
mizi bildirmeyi amaçlıyoruz. Hepinizi TÜS AD adına saygı ve sevgi ile selamlıyorum.

Toplantımıza katılan Rekabet Kurumu ikinci ba kanı Sayın Tuncay Songör ve de-
erli uzman arkada ım Sayın Haluk Arı’ya huzurlarınızda te ekkür etmek istiyorum. 

Kuruldu u tarihten itibaren Rekabet Kurulu, TÜS AD ile çok güzel bir ili ki kurmu tur.
Çünkü bizim inancımıza göre rekabet kanununun ba  aktörleri te ebbüslerimizdir, sa-
nayicilerimizdir, i adamlarımızdır. Rekabet kanunu uygulama yeri de yine i  dünyası-
dır. Hem uygulanaca ı alanın ve bu i in aktörlerinin, hem de Rekabet Kurumunun milli 
iradenin tecellisi olarak ortaya çıkmı  olan bir kanunun uygulaması bakımından anla-
yı  birli i içerisinde olmasında fevkalade önem bulunmaktadır. Aksi halde, kanunun 
amacına hizmet etmesini beklememeliyiz. Bu çerçevede, daha ilk ba ında bu kurulun 
kurulu una da destek vermi  olan TÜS AD, rekabet kanununun AB ve artık evrensel 
diyebilece imiz kurallara uyumlu bir ekilde Türkiye’de kabul edilmesi konusunda 
üzerine dü en görevi layıkıyla yapmı tır. Hem rekabet kanununun hazırlanmasında,
hem de daha sonra bu kanunla ilgili olarak ikincil mevzuat dedi imiz bu türden tüzük-
lerin hazırlık a amalarında TÜS AD çok etkin rol almı tır. Rekabet Kurumu tarafında
görev yaptı ım dönemde gerçekten bunların ne kadar yararlı oldu unu görmü  birisi 
olarak, Rekabet Kurulu’ndan ayrıldıktan sonra da TÜS AD’da böyle bir görev teklif 
edildi inde hiç dü ünmeden kabul ettim. Ben u anda TÜS AD üyesiyim ve Rekabet 

Kemal Erol (TÜS AD Rekabet Çalı ma Grubu Ba kanı):

1. 24.10.2005 tarihli "2005/4 Sayılı Motorlu Ta ıtlar Sektöründeki Dikey Anla malara ve Uyumlu Eylemlere li kin Grup 
Muafiyeti Tebli i" Rekabet Kurumunun web sitesinde yayınlanmaktadır. (RG Tarihi: 12.1.2005, RG No: 25991) 
2. 14.12.2006 tarihli "2005/4 Sayılı Motorlu Ta ıtlar Sektöründeki Dikey Anla malar ve Uyumlu Eylemlere li kin Grup Muafi-
yeti Tebli inin Açıklanmasına Dair Kılavuz" Rekabet Kurumunun web sitesinde yayınlanmaktadır.
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Çalı ma Grubu Ba kanıyım. Kurum ve TÜS AD arasındaki ili kilerin sıkı ve sa lıklı ol-

ması ortaya çıkan sonucun bir o kadar yararlı olması anlamına gelmektedir. 

Bu çerçevede, Rekabet Çalı ma Grubu olarak bu sene bir dizi konuda Rekabet Ku-

rulu ba kanımız ve ikinci ba kanımızla da bu konuda mutabakata varmı tık. Belirlenen 

bu konularda çe itli toplantılar düzenleyece iz. lki dikey anla malara ili kin grup mu-

afiyeti tebli i idi. Onu üç ay önce yapmı tık. Bu ayın konusu olarak da, motorlu ta ıtlar

ya da otomotiv sektöründeki grup muafiyeti tebli ini ele aldık. Maksadımız siz de erli

sektör temsilcilerimizin bu konuda en azından Rekabet Kurulu’nun bu tebli i ve kıla-

vuzu hazırlarken dü ünce tarzını anlayabilmeniz ve arkasından da varsa bu konudaki 

AB mevzuatı ile benzerli i, yakınlı ı, uzaklı ı ya da ülkemiz gerçeklerine uygunlu u

hakkındaki dü üncelerinizi en yetkili temsilcilerine duyurabilmenizdir. O bakımdan bu 

toplantıya te rifiniz bizim için önemli. En azından bu çalı manın fikir babası olan Re-

kabet Çalı ma Grubu üyeleri açısından önemli. O bakımdan ben hepinize katıldı ınız

için te ekkür ediyorum. Ama asıl te ekkürüm de buraya kadar yo un mesaisine ra -

men zahmet eden ve bu toplantıya katılmayı kabul eden de erli Rekabet Kurulu ikinci 

ba kanı ve uzman arkada ım.



Oturum Baflkan›:

Kemal Erol
TÜS‹AD Rekabet Çal›flma Grubu Baflkan›

Konuflmac›lar:

Tuncay Songör
Rekabet Kurulu Üyesi

Rekabet Kurumu ‹kinci Baflkan›

Haluk Ar›
Rekabet Kurumu Uzman›
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Bugünkü toplantı düzenimiz itibariyle öncelikle Haluk Bey bir sunu  yapacak. Ar-
kasından da Tuncay Bey kılavuz hakkında bir sunu  yapacak. Bu iki sunu tan sonra 
da sizlere söz verece iz. Hem tebli , hem de kılavuz hakkında de erli dü ünceleriniz,
varsa aklınızdan geçen soruların hepsini kendilerine yöneltebilmeniz bakımından e er
izniniz olursa hemen sözü Sayın Haluk Arı’ya vermek istiyorum. 

Haluk Arı:

Ben te ekkür ederim. Salonda a ina simalar görüyorum. Dolayısıyla, büyük bir ço-
unluk belki rekabet politikasının otomotiv sektöründeki amaçlarını, hedeflerini biliyor-

dur. Ama yine de do rudan teknik konulara geçmeden bir ısınma turu diyebilece imiz
ekilde otomotiv sektöründe rekabet hukuku uygulamalarının ve rekabet politikasının

hedefleri nedir onları özetlemeye çalı ayım. Rekabet düzeyinde artı , do al olarak 
birinci hedeftir. Bu da öncelikle markalar arası rekabette artı  sa lanması anlamına
geliyor. kinci olarak ise, marka içi rekabet. Markalar arası rekabet derken, farklı mar-
kaların birbiri arasındaki rekabeti, marka içi rekabet derken de aynı markanın de i ik
da ıtıcıları arasındaki rekabeti kastediyoruz. Rekabet düzeyindeki artı ta üçüncü nokta 
ise, yedek parça ve satı  sonrası hizmetlerde rekabetin artmasıdır.

Kemal Erol: 

2005/4 sayılı Motorlu Ta ıtlar Sektöründeki Dikey Anla malara li kin
Grup Muafiyeti Tebli i

M. Haluk ARI
Rekabet Uzmanı

stanbul, 11 Mayıs 2007

Motorlu Ta ıtlar Sektöründe Rekabet Politikasının Hedefleri
• Rekabet Düzeyinde Artı

• Markalar arası
• Marka çi
• Yedek Parça ve Satı  Sonrası Hizmetler

• Ulusal Rekabet Gücünde Artı
• Tüketici Tatmini
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Rekabet politikasının ikinci hedefi ulusal rekabet gücünde artı . Tabii bu husus rekabet 
politikasının konusu olmakla birlikte, do rudan rekabet hukukunun ilgi alanına giren bir 
konu de il. Ancak, ulusal rekabet gücündeki artı  da mikro düzeyde firmaların rekabet 
gücünün artmasından geçiyor. Burada ise dolaylı olarak, rekabet kurallarının uygulanma-
sı yoluyla, rekabet otoritesi bu hedefin gerçekle mesine katkıda bulunmaktadır. 

Üçüncü olarak da, tüketici tatmini. Bunlarla hedeflenen nihai olarak nedir, nasıl
bir yapı isteniyor? Otomotiv sektöründe faaliyet gösterenler için hatırlatma niteli inde
olacak ama parantezi biraz daha açarak Türk otomotiv sektöründen örnekler vererek 
konuyu kapataca ım. Hepimizin bildi i üzere, Türkiye’de otomotiv sektörü 1960’lı yıl-
larda ba ladı. thal ikameci politikayla geli en bir dönem. Daha sonra 1995 yılı otomo-
tiv sektörü için bir kırılma olarak görülüyor. Gümrük Birli i’ne giri le birlikte ihracata 
dayalı bir model benimseniyor. Ben o dönemlerde ö renci oldu um için sadece basın-
dan takip edebiliyordum. O yıla kadarki üretim ve satı  rakamları çok dü ük. Özellikle, 
ihracat hemen hemen yok denecek kadar az. Fakat 1995’den sonra otomotiv sektörün-
de çok ciddi bir yapısal de i iklik gözleniyor. O yıllarda sektörde büyük bir direni  de 
oldu unu görüyoruz. Gümrük Birli ine girince otomotiv sektörünün büyük bir çökün-
tü içine girece i tarzında bir yakla ım var. Belki de haklı endi eler vardı ama 12 yıllık
süreçte otomotiv sektörünün bir inanılmazı ba ardı ını da görüyoruz. Bugün gelinen 
noktada otomobil üretiminde Avrupa’da altıncıyız. Otobüs üretiminde birinci, ticari 
araç üretiminde üçüncüyüz. Toplam araç üretiminde altıncı sıradayız Avrupa’da. Dün-
ya toplam motorlu araç üretiminde de 16’ncı sıraya yerle mi  bulunuyoruz. Dün 2007 
Ocak-Nisan dönemi sonuçları elime ula tı. ç pazar bakımından pek parlak bir tablo 
yok ama önceki yıla göre ihracat bakımından oldukça önemli bir artı  var. Dolayısıyla,
otomotiv sektörünün çok büyük bir ey ba ardı ını 1995’den bu yana görüyoruz. Bunu 
sektördekiler çok daha iyi bilecekler. Nedenlerinden biri de rekabet, Türkiye’de üreti-
me ba layan firmalar ve artan ithalatla gelen rekabet. Ben Rekabet Kurumu’nda çalı -
maya 1998’de ba ladım. lk yaptı ımız dosyalardan birinde gördü ümüz pazar payları
% 32 dolayındaydı. ki tane firmanın pazar payı % 32’ erden % 64-65 seviyelerindeydi. 
Bugün ikisinin toplamı % 30’a ula mıyor. Ama biraz önce söyledi im gibi, toplam oto-
motiv sektörüne baktı ımızda, Türkiye’nin tablosunun oldukça parlak denebilecek bir 
yere geldi ini görüyoruz. Otomotiv sektörü Gümrük Birli inin ertesinde ölmemi tir,
aksine güçlenmi tir. Dolayısıyla, biz bunu bir ekilde rekabetten pay çıkararak, rekabet 
bunu sa ladı diye övünüyoruz. Peki, rekabet otoritesi neden bu sektöre yönelik özel 
düzenleme yapıyor? Bizim bir 2002/2 sayılı Dikey Grup Muafiyeti Tebli i’miz var. Di-
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key Tebli ’i bu i i göremez miydi? Ayrı bir düzenlemeye, tebli e gerek var mı? Bunun 
gerekçelerini de üç ana ba lık altında sıralıyoruz.

Birincisi, otomobil, tüketicilerin büyük ço unlu u bakımından ömür boyu gerçek-
le tirilen en büyük ikinci tüketici hane halkı harcamasıdır. kincisi, otomotiv ürünleri, 
di er ürünlerden farklı olarak sürekli uzman bakımı gerektiriyor. Periyodik bakımlarını
yaptırmak zorundasınız ki aracınızın sa lıklı ve verimli bir ekilde, emniyetli bir ekilde
çalı masını temin edebilesiniz. Üçüncüsü ise, da ıtımın dikey entegrasyon olmaksızın
gerçekle tirilmesi. Bazı ürünler bakımından sa layıcılar kendi mallarını pazara kendileri 
do rudan ula tırabilirler. Tüm da ıtıcılarına kendileri sahip olabilirler veya en azından
büyük ço unlu una. Oysa ki otomotiv sektörüne özgü, üç kısa ba lık altında özetle-
yece imiz nedenle bu yöntem çok mümkün olmuyor. Bunlardan birincisi maliyetlerin 
yüksekli i. Da ıtım maliyetleri oldukça fazla. Nakliye, bina vs. hepsi oldukça önemli 
maliyetler gerektiriyor. Otomotiv sektöründe sa layıcıların bunu kendilerinin ba ar-
ması oldukça zor görülüyor. kincisi, tüketici ili kilerinde yerel te ebbüslerin ba arısı.
Otomotiv sektöründe satı a konu ürünler büyük montanlı ve büyük miktarlar gerektir-
di i için yerel tüketicilerin ikna edilmesinde merkezden atanan temsilciler yerine, yerel 
te ebbüslerin, yerel e raf olarak tabir edilen insanların daha ba arılı oldu u gözleniyor. 
Bir di er neden de, stok maliyetlerinin payla ılması. Bildi imiz üzere, otomotiv sektö-
ründe stok maliyetleri çok önemli bir yük tutuyor. Aracın özellikle fabrikada bekletil-
mesi önemli bir yük sa layıcılar için. Bu stok maliyetinin payla ılması nedeniyle daha 
çok kendiyle bütünle ik firmalarla da ıtım gerçekle tirmektense, ba ımsız da ıtıcılar
vasıtasıyla ürünlerin pazara ula tırılması tercih ediliyor. 

Niçin özel düzenleme?

• Ömür boyu gerçekle tirilen en büyük ikinci tüketici harcaması
• Sürekli uzman bakımı
• Da ıtımın dikey entegrasyon olmaksızın gerçekle tirilmesi

• Maliyetlerin yüksekli i
• Tüketici ili kilerinde yerel te ebbüslerin ba arısı
• Stok maliyetlerinin payla ılması
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Bizim daha önce 1998/3 sayılı Tebli ’imiz vardı. Bugün yürürlükte olan tebli  ise 
2005/4 sayılı Tebli . Yeni bir tebli  de il, 1998/3 sayılı Tebli ’in yerine çıkan bir tebli .
1998/3 sayılı Tebli  döneminde bazı sıkıntılarımız vardı. O yüzden bize özgü bir de i ik-
lik sa landı. Tabii piyasa açısından da benzer nitelikte anla malarla yürütülen ili kilerin 
e it kurallara tabi olunması sa landı. Bundan önceki tebli  yani 1998/3 sayılı Tebli  sa-
dece satı , servis ve yedek parçanın bir arada oldu u anla ma tiplerine grup muafiyeti 
tanıyordu. Yani sadece 3S plaza olarak adlandırdı ımız anla ma tipleri, grup muafiyet 
tebli inin kapsamındaydı. Bunun dı ında sadece satı , sadece servis, sadece yedek parça 
da ıtımına ili kin anla malar yapıldı ında ayrı düzenlemelere tabi olunuyordu. O dönem 
yürürlükte bulunan tekelden da ıtım anla malarına ili kin tebli , daha sonra onun yeri-
ne geçen dikey anla malara ili kin tebli  veya servis anla ması söz konusu oldu unda, 
bireysel muafiyet incelemesi yapılması gerekiyordu. Bu hem bizim açımızdan aynı ni-
telikteki bir anla mayı farklı düzenlemelerin içerdi i de erlendirmelere tabi tutarak bir 
sonuca ula ma güçlü ü yaratıyor, hem de bunun muhatabı olan te ebbüsler bakımından 
aynı nitelikteki anla maları farklı hükümlere uydurmaları gerekiyordu. Bunu ortadan 
kaldırmak için motorlu ta ıtlar sektöründeki tüm anla ma tiplerini bir araya getirdik ve 
2005/4 sayılı Tebli  ba lı ı altına aldık. Yeni durumda ise yedek parçaların, motorlu ta ıt-
ların ve bakım onarım hizmetlerinin ayrı ayrı veya tek bir anla maya konu olması halinde 
de 2005/ 4 Tebli  kapsamında de erlendirilmesi söz konusu. 

Kapsam

• Tebli , motorlu ta ıtların, motorlu ta ıtlar için yedek parçaların ya da tamir ve 
bakım hizmetlerinin alımı, satımı veya yeniden satımı konulu anla maları kap-
samaktadır. (m.2)

• 1998/3’ten farklı olarak anla malar ayrı ayrı imzalanmaları durumunda da sek-
töre özgü grup muafiyetinden yararlanmaktadır.

• Geni leyen kapsam sayesinde artık sektörde, motorlu ta ıt veya yedek parça 
üreticisinden nihaî tüketiciye kadar da ıtım zincirinin hemen her seviyesinde, 
motorlu ta ıt, bakım onarım hizmetleri ve yedek parça da ıtımına yönelik ola-
rak yapılan tüm dikey anla maların, sektöre özgü grup muafiyeti kapsamında
de erlendirilmesi öngörülmektedir.
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Sunumumu temel olarak iki bölüme ayırdım. Motorlu ta ıt da ıtımına yönelik teb-
li in içerdi i hükümler ve satı  sonrası hizmetler. Yani bakım onarım hizmetleri ve 
yedek parçaya ili kin hizmetler olmak üzere. 

imdi Tebli ’deki motorlu ta ıtların da ıtımına yönelik düzenlemeler, getirilen yeni-
likler nedir onu anlatmaya çalı aca ım.

2005/4 sayılı Tebli  seçici ve münhasır da ıtım sistemlerini ayırdı. Çok markalılı ı
kolayla tırdı. Yetkili satıcı ba ımsızlı ını güçlendirdi. 

Seçici ve münhasır da ıtımın ayrılmasına bakalım. Öncelikle, seçici ve münhasır da-
ıtımı belki bilmeyenler olabilece i dü üncesiyle kısaca anlatayım. Seçici da ıtım dedi-
imizde, sa layıcıların da ıtıcılarını sadece belli kriterleri dikkate alarak seçti i da ıtım

sistemini anlıyoruz. Ürünlerin niteli i daha çok da ıtım sistemlerini belirliyor. ayet pa-
zara ula tırmak istedi iniz ürün otomobil, foto raf makinesi gibi tüketiciye teknik özel-
likler hakkında bilgi verilmesini gerektiren bir ürünse veya bir mücevher gibi de erli
bir ürünse daha çok seçici da ıtım sisteminin benimsenmesi tercih ediliyor. Bu sayede 
mü teriye gerekli bilgiler verilebiliyor ve ürünün de gerektirdi i itina gösterilebiliyor. 
Herhangi bir insan gidip bu ürünün da ıtımını alamıyor. Bu sistemde sa layıcılar satı-
cılarına, da ıtıcılarına uymaları gereken çok sıkı kriterler getirebiliyorlar.

Seçici ve Münhasır Da ıtımın Ayrılması

• Sa layıcılar sahip oldukları pazar paylarına göre 3 tür da ıtım sisteminden birini 
seçebilmektedir. Sa layıcılar seçtikleri sistemin sa ladı ı imkânlardan yararla-
nırken, yani yetkili satıcılarına bir takım kısıtlamalar getirebilirken, bir takım
di er imkânlardan vazgeçmek durumunda kalmaktadır.

Motorlu Ta ıt Da ıtımına Yönelik Düzenlemeler

• Seçici ve münhasır da ıtım sistemlerinin ayrılması,
• Çok markalılı ın kolayla tırılması
• Yetkili satıcı ba ımsızlı ının güçlendirilmesi
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Münhasır da ıtım sistemi dedi imiz de ise, sa layıcının genellikle ürününü da ıtması
için birini yetkili olarak atamasını kastediyoruz. Bu, genellikle bölgeyle de ili kilendi-
riliyor.  Belli bir bölgede sadece tek bir yetkili satıcı atanarak bölge münhasırlı ı ve 
marka münhasırlı ı bir arada olmak suretiyle bir da ıtım sistemi kuruluyor. Bundan 
önceki yani 1998/3 sayılı Tebli ’imizde iki sistem birlikte idi. Arasındaki temel farkı da 
birazdan görece iz. imdiki sistemde sa layıcılar pazar paylarına göre ya seçici da ıtım
sistemini, ya da münhasır da ıtım sistemini seçmek zorunda ve her iki sistemin kendi-
lerine göre artıları ve eksileri var. Seçmeleri gereken sistemi pazar payı ili kilerine ba lı
olarak u ekilde bir tabloyla göstermek mümkün. Niteliksel seçici da ıtım dedi imiz
yani herhangi bir sayı sınırlaması söz konusu olmaksızın seçici da ıtım sisteminin be-
nimsenmesi durumunda, pazar payı % 100’e kadar olan tüm te ebbüsler grup muafiye-
tinden yararlanma imkanına sahipler. Niteliksel seçici da ıtım dedi imiz sistem, sadece 
ta ıtlar için, motorlu araç da ıtımı için pazar payının % 40’a kadar olan bölümünde 
geçerli. Yine bakım-onarım hizmetlerinde de % 30’a kadar geçerli. Niceliksel seçici 
da ıtım dedi imizde de, sa layıcılar da ıtıcıların sayısını sınırlayabiliyorlar. Belirli bir 
bölgede veya ülkenin bütününde da ıtıcı veya yetkili servis sayısını sınırlayabiliyorlar.
Niteliksel sistem ile niceliksel sistem arasındaki temel fark da bu. Bunun dı ında her 

Pazar payı e ikleri

Niteliksel Seçici Da ıtım

Niceliksel Seçici Da ıtım

Servis, Yedek Parça Ta ıt

Münhasır Da ıtım

%0 %30 %40 %100
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iki sistemde de yine niteliksel kriterler getirmek mümkün. Münhasır da ıtım ise, pa-
zar payı % 30’a kadar olan te ebbüsler bakımından kabul edilen sistem. % 30’a kadar 
pazarda paya sahip olan te ebbüsler, münhasır da ıtımı veya niceliksel seçici da ıtımı
seçebilirler.

Münhasır Da ıtım

• Motorlu ta ıt da ıtımında hem sa layıcının hem de alıcının ilgili pazardaki pazar 
payının % 30’un altında olması durumunda münhasır da ıtıma muafiyet tanın-
maktadır. (m.4)

• Münhasır da ıtım sisteminde sa layıcı, yetkili satıcılarına ya da kendisine, di er
yetkili satıcıların aktif satı larının engellendi i bir bölge ya da münhasır mü teri
grubu tahsis edebilmektedir. Yetkili satıcının sa layıcı tarafından kendisine ya 
da ba ka bir da ıtıcıya tahsis edilmemi  münhasır bir bölge ya da mü teri gru-
buna yapaca ı aktif satı lar kısıtlanabilmektedir. (m.5/b-1)

• Buna kar ılık münhasır da ıtım sisteminde yetkisiz yeniden satıcılara satı ın
yasaklanabilmesi mümkün de ildir.

Münhasır da ıtımın seçilmesi halinde, sa layıcı yetkili satıcılarına bir bölge tahsis 

ediyor ve bu bölgeye di er yetkili satıcıların satı  yapmalarını yasaklıyor. Örne in,

Ankara ilinde bir yetkili satıcı atadı ında Ankara dı ındaki yetkili satıcıların Ankara’ya 

ürün satmaları yasaklanabiliyor. Ancak, Ankara içerisindeki herkese bu yetkili satıcı sa-

tı  yapabiliyor. Seçici sistem ile münhasır sistem arasındaki temel fark da, seçici da ıtım

sisteminde yetkisiz yeniden satıcılara satı  yapmak yasaklanabiliyor. Sadece sistem içe-

risinde olan te ebbüslerin birbiri arasında alı veri  yapmaları mümkün. Bunun dı ında,

yetkisiz yeniden satıcılara satı  yapılması seçici da ıtım sisteminde yasaklanabiliyor. 

Sistemin kendisi zaten seçici sistem oldu u için yetkisiz ki ilere satı ın yasaklanması,

i in do asından kaynaklanıyor. Bu, otomotiv sektöründe ne anlama geliyor? Seçici 

da ıtım sisteminin benimsenmesi durumunda galerilere satı  yapmak yasaklanabiliyor. 

Bundan önceki dönemde seçici ve münhasır sistem beraber uygulanıyordu. Hem bir 

bölgede yetkili satıcı atanıyordu, hem o yetkili satıcının o bölgedeki galerilere satı

yapması yasaklanıyordu. Sadece nihai tüketicilere, kullanıcılara satı  yapılmasına izin 

veriliyordu. imdiki sistemde, münhasır da ıtım benimsendi inde, sistem içerisinde 
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bulunmayan yetkisiz yeniden satıcılara yani en ba ta galerilere satı ın yasaklanabilmesi 
mümkün de il. Ancak ba ka bölgelere aktif satı lar yasaklanabiliyor. Yine münhasır
da ıtım sisteminde ba ka bölgeden gelen mü terilere de ürün satı ı yasaklanamıyor.
Yani pasif satı  olarak adlandırdı ımız satı  yasaklanamıyor.

Seçici Da ıtım

• Seçici da ıtım sisteminin uygulanması durumunda 

• yetkili satıcılar tarafından yetkisiz yeniden satıcılara yapılacak satı lar yasak-
lanabilmekte (m.5/b/3)

• yetkili satıcılarca di er bölgelere yapılacak aktif satı lar ise yasaklanamamak-
tadır (m.5/d)

Seçici Da ıtımda Ek Satı  ve Teslimat Yerleri Açabilme Serbestisi

• Seçici da ıtım sistemi içerisindeki otomobil ve hafif ticari araç yetkili satıcıları,
sa layıcının standartlarına uymak kaydıyla, sa layıcının izni olmaksızın seçici 
da ıtımın geçerli oldu u her bölgede ek satı  ve teslimat noktaları açmak ko-
nusunda serbest olmaktadır. (m.5/e ve m.6/2/b)

Seçici da ıtımın seçilmesi durumunda ise, sa layıcılar bu defa yetkisiz yeniden sa-
tıcılara satı ı yasaklayabiliyorlar. Seçici sistemde bölge kavramı yok. Belli bölge için 
atanmı  bir seçici da ıtımda faaliyet gösteren yetkili satıcıdan bahsedemiyoruz. Bu sis-
temde yetkili satıcılar ülkenin her tarafına, Türkiye’nin her yerinde satı  yapabiliyorlar. 
Ankara’da yerle ik, bir seçici da ıtımda faaliyet gösteren yetkili satıcı, Türkiye’nin her 
yerinde aktif olarak ürün satı ında bulunabiliyor. Aktif satı  deyince de do rudan mü -
teriye temas kurma vasıtasıyla telefon, do rudan reklamlar, e-mail gibi yöntemlerle ya-
pılan satı ları kastediyoruz. Seçici sistemde bu tür satı lar yasaklanamıyor. Yine, seçici 
da ıtım sisteminde bölge olmadı ı için getirilen bir düzenleme: Otomobil ve hafif ticari 
araç yetkili satı ına özgü olmak üzere bu tür araçların yetkili satıcıları sa layıcı stan-
dartlarına uymak kaydıyla ve sa layıcının izni olmaksızın seçici da ıtımın uygulandı ı
her bölgede ek satı  ve teslimat yerleri açabilme haklarına sahipler. Burada sa layıcının
standartlarından da kastedilen, açılacak yerdeki standartların kar ılanmasıdır. Örne in,
Ankara’daki bir yetkili satıcı stanbul’da ek satı  yeri tesis edecekse, stanbul’da açaca ı
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bölgedeki di er yetkili satıcıların kriterlerine benzer ekilde aynı hükümlere tabi olmak 
üzere, ancak sa layıcının onayına tabi olmaksızın gelip ek satı  yeri açabilme hakkına
sahip. Veya teslimat noktası açma hakkına sahip. 

Yetkili Satıcı Ba ımsızlı ının Güçlendirilmesi

• Güçlü ve ba ımsız bir yetkili satıcılık yapısının, daha rekabetçi bir ekilde fa-
aliyet göstermesi ve tüketicinin yararına olacak yeniliklere imza atması müm-
kündür.

• Yetkili satıcıların ço unlukla sa layıcıların ekonomik gücüne kar ı koyamaya-
cak nitelikte küçük ve orta ölçekli i letmeler olması nedeniyle 1998/3 sayılı
Tebli , yetkili satıcıları sa layıcılar kar ısında korumak ve ekonomik kararlarını
özerk bir biçimde alabilmelerini sa lamayı amaçlamı tır.

Yetkili Satıcı Ba ımsızlı ı

• Tebli ’de, 1998/3’de yer alan asgari feshi ihbar süreleri korunmaktadır (m.4/3-c):

• sa layıcı ile da ıtıcı veya yetkili arasında yapılan anla manın, en az be  yıl
süreli olması ve asgari altı aylık feshi ihbar süresi öngörülmesi veya,

• belirsiz süreli olarak yapılması halinde iki yıllık feshi ihbar süresi getirilmesi 
ancak bu sürenin sa layıcının fesihten dolayı bir tazminat ödemek durumun-
da olması veya da ıtım sistemini yeniden yapılandırmasının zorunlu olması
durumunda en az 1 yıl olması zorunlu kılınmaktadır.

Tebli ’in yetkili satıcı ba ımsızlı ının güçlendirilmesi adına yapılan bir kısım hü-
kümleri var. Bunlar aslında do rudan rekabet hukuku ile ilgili de il. Fakat bu hü-
kümler güçlü ve ba ımsız yetkili satıcılık yapısıyla, daha rekabetçi ve daha yenilikçi 
bir pazar yapısının olu aca ı dü üncesiyle getiriliyor. Zira sa layıcılar kar ısında daha 
küçük, daha zayıf konumda olan küçük ve orta ölçekli i letmelerin, sa layıcıların re-
kabet kısıtlayıcı nitelikte olabilecek birtakım uygulamalarına direnebilmeleri için daha 
güçlü olmaları gerekiyor. Tebli ’imizde bu amaç için getirilmi  birkaç düzenleme 
var. Bunların bir kısmı yine 1998/3 sayılı Tebli ’de de vardı. Biraz daha güçlendirildi. 
Bunlara ili kin ilk söyleyebilece imiz fesih gerekçeleri, sözle me süresi ve fesih ihbar 
sürelerine ili kin hükümlerdir. 1998/3’de de olan bu hükümler aynı ekilde ve aynı
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nitelikte muhafaza edildi. Bunlar nedir? Anla malar iki türlü yapılabiliyor: Belirli süreli 
veya belirsiz süreli. Belirli süreli yapılması halinde en az be  yıl süreli yapılması gere-
kiyor ve altı aylık yenilememe iste ini bildirme süresi bırakılıyor. Sözle meler, belirsiz 
süreli de yapılabiliyor. Belirsiz süreli yapılması halinde de fesih ihbar süresinin en az 
iki yıl olması isteniyor. ki yıl olması yatırımın geri dönü ünün kar ılanması bakımın-
dan makul bir süre olarak dü ünülüyor. Belli hallerde bu sürenin bir yıla indirilmesi 
mümkün. Örne in, sa layıcı fesihten dolayı bir tazminat ödemek zorundaysa, böyle 
bir yükümlülük kabul etmi se, bu durumda bir yıl önceden de fesih ihbarı vererek 
sözle meyi sona erdirmesi mümkün. 

2005/4 sayılı Tebli  ile getirilen bir yenilik, fesih ihbarın 1998/3 sayılı Tebli  dö-
neminde herhangi bir gerekçe göstermeksizin, belirsiz süreli sözle meleri feshetmek 
mümkündü. Sözle me yapıldıktan sonra ertesi gün fesih ihbar gönderilerek, iki yıl
sonra sözle meniz feshedilecektir denmesi mümkündü. Ancak, yeni Tebli  bu feshi 
ihbarın mutlaka yazılı olarak yapılmasını ve fesih nedenlerinin detaylı, effaf ve nes-
nel bir ekilde bu ihbarnamede gösterilmesi zorunlulu unu getirdi. Böylece, Tebli ’in
getirdi i birtakım düzenlemelerin -örne in, pasif satı ların engellenememesi, fiyatın
tavsiye niteli ini a arak sabit fiyata dönü ecek bir uygulamaya izin verilmemesi gibi- 
birtakım uygulamalarla dola ılmasını önlemek amacıyla böyle bir düzenleme getirildi. 
Artık mutlaka gerekçe gösterilmesi gerekiyor, gerekçesiz fesih olmayacak. 

Yetkili Satıcı Ba ımsızlı ı

• Tebli ’de feshi ihbar sürelerine ek olarak yetkili satıcı veya servisin tebli  hü-
kümleri uyarınca yasaklanamayacak davranı ları gerçekle tirmesi nedeniyle an-
la masının feshedilmesini engellemek amacıyla, bir yetkili satıcının anla masını
feshetmek isteyen sa layıcının, feshin yazılı olarak detaylı, nesnel ve effaf
gerekçelerle bildirmesi zorunlu kılınmı tır. (m.4/3-b)
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Yine bir ba ka güçlendirilen hüküm, önceki tebli de de vardı, fakat bir iki hal için 
uygulanıyordu: Hakeme veya üçüncü ki i uzmana ba vuru hakkı. Taraflar arasında or-
taya çıkabilecek birtakım uyu mazlıklar için üçüncü ki i uzmana veya hakeme ba vuru
hakkının sözle melerde yer alması gerekiyor. Tebli ’in genel hükümleri uyarınca, an-
cak bu halde muafiyetten yararlanmak mümkün olacak. Burada örnek olarak verilmi
bazı haller var. Bunlar tahdidi de il, tadadi. Dolayısıyla, di er haller için de bu hükmün 
kullanılması gerekiyor. Bunlardan birkaç tanesi temin yükümlülü ü, çok markalılı ın
artları, feshin makul gerekçelere dayanıp dayanmadı ı gibi haller. Aslında Avrupa 

Toplulu u’nda da hakem müessesesi veya uzman üçüncü ki i müessesesi sık kullanı-
lan bir müessese de il. En önemli özelli i, sa layıcılara oto kontrol sa laması, birtakım
a ırı istekleri frenlemesi olarak gösteriliyor. Zira hakeme gitme olasılı ının bulunması-
nın, sa layıcıların örne in, 100 araç satabilecek bir yetkili satıcıdan 150 araç satmasını
isteme gibi taleplerini frenler gerekçesi öne sürülüyor. 

Yetkili Satıcı Ba ımsızlı ı

• Tebli ’de, tarafların anla madan do an yükümlülüklerini yerine getirip getirme-
di i hususunda üçüncü ki i uzmana veya hakeme ba vurma hakkı vermeyen 
anla malara muafiyet tanınmamaktadır (m.4/2). Bu hallere örnek olarak;

• temin yükümlülükleri, 
• stok miktarlarıyla satı  hedeflerinin tespiti ve yerine getirilmesi, 
• çok markalılı ın artları,
• otomobil ve hafif ticari araç dı ında kalan araçların satıcılarına getirilen 

yerle ke hükmünün bu te ebbüslerin i lerini büyütmelerini engelleyip en-
gellemedi i,

• feshin makul gerekçelere dayanıp dayanmadı ı
verilmi tir

Çok Markalılık

• Tebli ’de çok markalılı ı sa lama amacı do rultusunda getirilen rekabet yasa-
ına ili kin hükümlerle, farklı sa layıcılardan temin ettikleri motorlu ta ıtları

satmak isteyen yetkili satıcılara sa layıcılar tarafından getirilebilecek ko ullar
sınırlanmı tır.

• Aynı sergileme salonunda farklı marka araçları satmak mümkün, ancak ko ula
ba lı olarak markaya özgü satı  personeli istenebilir.
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Tebli ’in getirdi i ve de i iklik içeren ba ka bir düzenleme, çok markalılı a ili kin
hükümler. Rekabet yasa ı ba ta olmak üzere, birtakım destekleyici hükümlerle yetkili 
satıcıların veya yetkili servislerin birden fazla markaya hizmet verebilmesine, birden 
fazla markanın araçlarını satabilmesine imkan tanınıyor. Bundan önceki düzenlemede 
de vardı. Fakat orada ayrı satı  yeri, ayrı tüzel ki ilik, ayrı hukuki varlık gibi ko ullar
aranıyordu. Bunlar ortadan kaldırıldı. Bugün artık aynı sergileme salonunda dahi farklı
marka araçları satmak mümkün. Getirilebilecek istisnalardan bir tanesi, markaya özgü 
satı  personelinin belli ko ullarda sa layıcı tarafından istenmesi. 

Çok Markalılık

• Rekabet Yasa ı

• Tebli ’de süresi ne olursa olsun anla malarda getirilen rekabet yasa ı hü-
kümleri grup muafiyeti kapsamı dı ında bırakılmı tır (m.6/a-c). 

• Alıcıya toplam alımlarının %30’undan fazlasının sa layıcıdan, ya da sa layı-
cının belirledi i bir te ebbüsten yapılması yükümlülü ü getirilmesi rekabet 
etmeme yükümlülü ü olarak tanımlanmı tır. Sa layıcının di er markaların
satı ı konusunda getirebilece i tek sınırlama, farklı marka araçların satı  ma-
azasının farklı bölgelerinde satılmasıdır. (m.3/b) 

Tebli ’de yer alan çok markalılı ı sa layan en temel düzenleme rekabet yasa ı.
2002/2 sayılı Tebli ’de de bir rekabet yasa ı var, ancak, be  yıllık bir süreyle sınırlı.
2005/4 sayılı Tebli ’de ise, motorlu ta ıtlar sektörüne özgü olarak süresi ne olursa ol-
sun rekabet yasa ı hükümleri grup muafiyeti kapsamı dı ında bırakılmı tır. Hem satı ,
hem de servis bakımından. Burada getirilebilecek tek sınırlama, alıcıya bir önceki yılki
toplam alımların % 30’una kadar mal alma yükümlülü ünü getirilebilmesi. Bunun üze-
rinde getirilecek her yükümlülük de yine rekabet etmeme yükümlülü ü olarak kabul 
edilerek, do rudan veya dolaylı ekilde grup muafiyetinin kapsamı dı ında bırakıl-
mı . Yine getirilebilecek bir ba ka istisnai sınırlama, aynı satı  salonunda satı  yapmak 
mümkün. Ancak, mutlak bir ayrılık yapmamak kaydıyla sergileme salonunun farklı
bölgelerinde, farklı bölümlerinde satı  yapılması istenebiliyor. Araya duvar niteli inde
olmamak üzere, 1-1.5 metre yüksekli inde bir perdeyle ayrılması mümkün. Ancak, ta-
mamen salonların ayrı olması gibi bir ko ul getirilemiyor. 
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imdi Tebli ’de yer alan satı  sonrası hizmetler ve yedek parça da ıtımına yönelik 
bazı düzenlemeler anlataca ım. Bunları ikiye ayıraca ız. Servisler, yani bakım-onarım
hizmetleri ve yedek parça olarak. Pazarda bakım onarım hizmetlerinde de ba lıca iki 
veya üç aktör görüyoruz. Yetkili servisler ve özel servisler. Tebli  her ikisine ili kin dü-
zenlemeler içeriyor. Her ikisi için de haklar getiriyor. Yine aynı ekilde yetkili servisler 
bakımından yükümlülükler de getiriyor. Bundan önce 1998/3 sayılı Tebli ’de satı  ve 
servisin zorunlu olarak birlikte verilmesi istenebiliyordu. Zaten, ancak bu tür anla -
malar grup muafiyetinden yararlanıyordu. Sa layıcının yetkili satıcılara bakım onarım
hizmetlerini de verme yükümlülü ünü getirmesi artık 2005/4 sayılı Tebli  ile grup 
muafiyetinden çıkartılıyor. ayet bir yetkili satıcı istiyorsa yetkili servisini ba ka birine 
devredebilecek ve tek ba ına yetkili satıcı olarak faaliyette bulunabilecek. Bir alt an-
la mayla bir ba ka te ebbüse - bu sistem içerisinden birisi de olabilir, sistem dı ından
birisi de olabilir- devretmesi mümkün. 

Satı  Sonrası Hizmetler ve Yedek Parça Da ıtımına Yönelik Düzenlemeler

Yetkili Servisler

• Tebli ’de, da ıtıcının bakım onarım hizmetlerine ili kin yükümlülüklerini, im-
zalayaca ı alt anla malarla yetkili servislere devretme hakkının kısıtlanması a ır
sınırlamalar arasına alınmı  ve böylece satı  ve servisin zorunlu birlikteli ine
son verilmi tir. (m. 5/f)

Yetkili Servisler

• Tebli , da ıtımda oldu u gibi satı  sonrası hizmetlerde de pazar payı e i ine
dayanan bir sistem öngörmektedir (m.4).

• Sa layıcının ilgili pazardaki pazar payının %30’un üzerinde olması durumunda, 
bakım-onarım hizmetleri ve yedek parça da ıtımı konusunda yalnızca nitelik-
sel seçici da ıtıma muafiyet tanınmaktadır.

• Pazar payı %30’un altındaki sa layıcıların ise niceliksel seçici da ıtım veya 
münhasır da ıtım sistemini seçmeleri mümkündür.

Yine yetkili servisler bakımından da satı ta oldu u gibi pazar payı e i ine dayalı bir 
sistem benimsenmi . Sa layıcının pazar payı % 30’un üzerindeyse, sadece niteliksel 
seçici da ıtıma muafiyet tanınıyor. Yani belirli ko ulları ta ıyanlar yetkili servis olarak 
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atanabiliyorlar. % 30’un altında ise, niceliksel seçici da ıtım veya münhasır da ıtım sis-
temlerden birinin benimsenmesi mümkün. 

Yetkili Servisler

Satı  sonrası hizmetlerde niteliksel seçici da ıtım sisteminin uygulanması, yetkili 
servislerin seçiminde sa layıcılar tarafından yalnızca niteliksel kriterler belirlene-
bilmesi, bunların ilgili tamircilere çe itli kanallar vasıtasıyla bildirilmesi ve söz 
konusu kriterleri sa layan tüm te ebbüslerin yetkili servis olarak kabul edilmesi 
anlamına gelmektedir.

Niteliksel seçici da ıtımın benimsenmesi durumunda ne olacak? Bu durumda sa la-
yıcılar sadece belirli kriterleri ilan etmek zorundalar. Yetkili servis olarak atanacak te-
ebbüsün ta ıması gereken kriterlerin neler oldu unu, adaylar talep etti inde verilmek 

üzere hazır bir ekilde bulundurmaları gerekiyor ve bu ko ulları kar ılayan her aday 
yetkili servis olarak atanmak zorunda. Sa layıcı sadece bu ko ulların kar ılanıp kar ı-
lanmadı ını tespit etmek durumunda. ayet ko ulları kar ılıyorsa, adayı yetkili servis 
olarak atayacak. Yani sayısını sınırlaması, benim halihazırda 100 tane yetkili servisim 
var, seni sistemime alamam demesi mümkün de il.

Yetkili Servisler

• Araç da ıtımındaki çok markalılı a paralel olarak Tebli ’de, yetkili servislerin 
ba ka marka araçlara hizmet verebilmelerine ili kin hakların güçlendirilmesi 
suretiyle, teknik bilgi ve donanım açısından üst düzeyde olan bu i letmelerin
ba ka marka araçlar bakımından tüketiciye önemli bir alternatif olması amaç-
lanmı tır.

• Bu amaçla yetkili servisin rakip sa layıcıların araçları için tamir ve bakım hiz-
meti vermesini sınırlayan do rudan veya dolaylı her türlü yükümlülük muafiyet 
kapsamı dı ına alınmı tır (m.6/1-b)

Yine çok markalılıkla ilgili hükümler yetkili servisler bakımından da getirilmi . Yet-
kili servislerin ba ka marka araçlara hizmet verebilmeleri düzenlemeler ile mümkün kı-
lınıyor ve bunu yasaklayan do rudan veya dolaylı yükümlülükler grup muafiyetinden 
yararlanamıyor. Böylece, Türkiye’de özellikle 2005/4 sayılı Tebli ’in hedefi satı  sonrası
hizmetlerde rekabetin artırılması oldu unu da söyleyebiliriz. Satı a baktı ımızda aslında
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Türk otomotiv sektöründe yo un bir rekabet görüyoruz. Ancak, satı  sonrası hizmetler 
bakımından aynı eyi söylemek çok mümkün de il. Türkiye’de Avrupa’dan çok farklı
bir yapı görüyoruz. Zira, son yıllarda yava  yava  görünmekle birlikte, Avrupa’da hızlı
tamir zincirleri dedi imiz zincirler sa layıcının bakım-onarım a ına oldukça önemli bir 
alternatif olu turuyor. Türkiye’de ise bu tür alternatifler yeni yeni piyasaya çıkmaya
ba ladılar. Onun dı ında Türk pazarında hepinizin bildi i üzere, u son dönemde or-
taya çıkan geli meler de gösteriyor ki, araçların teknolojisi ilerledikçe tüketicilerin gi-
debilece i bir tek yetkili servisler var. Neredeyse ba ka hiçbir nokta kalmadı. Gümrük 
Birli i’ne girmeden önceki döneme ya da onun hemen sonrasındaki döneme ait araç-
ları gayet rahatlıkla ve herhangi bir tereddüt olmaksızın tamirci Mehmet Ustaya götü-
rebiliyordunuz. Onlar bakabiliyorlardı. Ancak, bugün aynı ekilde götürmek mümkün 
de il. Hatta götürseniz bile Mehmet Ustanın çözüm üretmesi mümkün de il. Aracın ka-
putunu açtı ında zaten çalı masının imkansız oldu unu kendisi de size söyleyecektir. 
Dolayısıyla, bu Tebli  ile satı  sonrası hizmetlerde de rekabetin artırılması hedefliyor. 
Bunların ba ında da en uygun görülen yer yetkili servisler. Donanım açısından, teknik 
bilgi açısından, i letmeler açısından üst düzeyde olan bu tür te ebbüslerin farklı mar-
kalara da hizmet verebilmelerinin önünün açılması isteniyor. 

Ba ımsız Tamirciler

• Ba ımsız tamircilerin önemli bir bölümü sanayilerde yerle ik teknik bilgi düzeyi 
ve donanımı yeterli olmayan, genellikle her markaya hizmet veren tamirhane-
lerden olu maktadır.

• Di er bir bölüm ise özel servis olarak adlandırılmaktadır ki bunlar belirli bir 
marka konusunda uzmanla mı  bazıları yetkili servislerle aynı veya yakın do-
nanıma sahip olan te ebbüslerdir.

• Sayısı markaya göre de i iklik gösteren özel servislerin bazıları, önceden yetkili 
servis olarak faaliyet gösterirken anla ması çe itli nedenlerle sona erdirilmi
te ebbüslerdir.

Rekabette güçlendirilecek, daha do rusu rekabetçi sürece dahil edilmesi istenen 
ikinci kesim ba ımsız tamirciler. Bunlar biraz önce söyledi im gibi, genelde tamirciler 
eklinde. Ancak, otomotiv sektöründeki yeniden yapılanmayla birlikte Türkiye’de unu

görmeye ba ladık. Daha önce yetkili servis olarak faaliyet gösteren bazı te ebbüslerin
sözle melerinin sona erdirildi ini ve bunların da özel servis adı altında belirli bir mar-
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kaya hizmet veren te ebbüsler halinde ortaya çıktı ını gözlüyoruz. Bunların bir kısmı
tabii yetkili servis oldukları dönemde 12.047 olarak adlandırılan standarda sahipler. 
Teknik bilgi olarak da oldukça iyi düzeydeler. Daha önce de yetkili servis olarak fa-
aliyet gösterdikleri için yeterli donanıma da sahipler. Bu tür yerlerin rekabetçi süreç 
içinde tutulmaları gerekiyor. 

Ba ımsız Tamirciler

• Tebli ’in 5. Maddesinin ikinci fıkrası ile motorlu araç üreticisinin, ba ımsız
te ebbüslerin, motorlu araçların bakım ve onarımının yapılması ya da çevre 
koruma ölçütlerinin uygulanabilmesi için gerekli olan herhangi bir teknik bil-
giye, te his cihazı ve di er ekipmana, gerekli yazılıma ya da e itime eri imini
engellemesi muafiyet tanınmasına engel olmaktadır.

Nasıl tutulmaları gerekiyor? Teknoloji, otomotivde sürekli ilerledi i için her model 
de i ti inde bunların sahip oldukları teknik bilgi ve donanım yetersiz hale geliyor. 
Belki u an için yetkili servislerle rekabet edebilecek konumdalar. Bugün itibariyle 
sözle mesine son verilen bir yetkili servis, özel servis olarak faaliyet gösterirken, be
yıl sonra sahip oldu u teknik bilgi hemen hemen i e yaramaz hale geliyor ve bugün 
Mehmet Usta dedi imiz insanların durumuna dü meye ba lıyor. Dolayısıyla, bunların
bir ekilde rekabetçi süreçte kalmaları isteniyor. Bu durumu engellemek için getirilmi
bazı düzenlemeler var. Tebli  bu tür ba ımsız te ebbüslerin motorlu araçların bakım
ve onarımları için gerekli olan teknik bilgiye, te his cihazına, di er ekipmana, gerekli 
yazılıma ya da e itime eri iminin engellenmemesini istiyor. Bu ko ul da 1998/3 sayılı
Tebli  döneminde vardı. Ancak, yaptı ımız anketlerle, hiç kullanılmadı ını tespit ettik. 
Dolayısıyla, bu hükümler biraz daha güçlendirildi. Bir ölçüde de olsa yetkili servislere 
benzer konumlara getirildiler. Bundan sonraki dönemde kullanılacak mı bilmiyorum, 
ama en azından yetkili servislerle bazı noktalarda e it haklara sahip olarak bu teknik 
bilgilere eri imleri sa lanarak, rekabet güçlerinin korunması hedeflendi.
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Yedek Parça

• Yedek parça piyasasında sa lıklı bir rekabet ortamının i leyebilmesi bakımın-
dan araç ve tüketici güvenli ini tehlikeye dü ürmeksizin, yetkili satıcıların araç 
üreticisinin sa ladı ı parçalarla rekabet halinde olan parçalara eri iminin sa -
lanması gerekti i ve bu sayede, tüketicilerin ihtiyaç duyduklarında;

• motorlu araç üreticisi kanalıyla sa lanmı  orijinal yedek parça, 

• parça üreticisi kanalıyla sa lanan orijinal yedek parça ve

• e de er kalitede yedek parça 

arasında seçim yapma ansının bulunması gerekmektedir. 

Yine satı  sonrası hizmetler bakımından eksikli i görülen bir ba ka husus, yedek 
parça piyasasında rekabet. Bunun için tüketicilerin ihtiyaç duydukları yedek parçalara 
sa lıklı ve iyi i leyen bir pazara da sahip olmaları gerekiyor. Otomotiv söz konusu ol-
du unda kolaylıkla söyleyebilece imiz üzere güvenlik de ön plana çıkıyor. Araçlarda 
kullanılacak yedek parçaların mutlaka güvenlik kriterlerini de ta ıması gerekiyor. Do-
layısıyla, bu ko ulu koydu umuzda zaten alternatifler daralıyor. Özellikle, Türk pazarı
söz konusu oldu unda durum daha da hassas hale geliyor.  Bu nedenle üçe ayırabile-
ce imiz yedek parçalar arasında, tüketicilerin seçim yapma ansının muhazafa edilmesi 
isteniyor. Motorlu araç üreticisi kanalıyla sa lanmı  olan orijinal yedek parçalar, parça 
üreticisi kanalıyla sa lanan orijinal yedek parçalar ve e  de er kalitede yedek parça 
arasından tüketiciler seçim yapabilecekler. 

Yedek Parça

• Tebli  ile yedek parçalar için orijinal ve e de er kalitede yedek parça tanımları
getirilmi tir.

• Orijinal yedek parça, bir motorlu aracın üretiminde veya montajında kullanı-
lan parçalarla aynı kalitede olan ve söz konusu motorlu aracın üretiminde veya 
montajında kullanılan parçaların veya yedek parçaların üretiminde sa layıcı
tarafından getirilen spesifikasyonlara ve üretim standartlarına göre üretilmi  ye-
dek parçalar olarak tanımlanmı tır. Bu tanım çerçevesinde, orijinal yedek parça 
u üç kategoride yer alan parçaları içermektedir.
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Bu amaç do rultusunda Tebli  daha önceki düzenlemede olmayan bazı tanımlar
getiriyor. Bundan önceki düzenlemede sadece e de er yedek parça olarak adlandırı-
lıyordu. Ancak, bunların istekleri kar ılamada yetersiz kaldı ı tespit edilip, farklı dü-
zenlemeler yapıldı. Bunlardan bir tanesi orijinal yedek parça tanımının getirilmesidir. 
Tebli ’de orijinal yedek parça, bir motorlu aracın üretiminde veya montajında kul-
lanılan parçalarla aynı kalitede olan ve söz konusu motorlu aracın üretiminde veya 
montajında kullanılan parçaların veya yedek parçaların üretiminde sa layıcı tarafından
getirilen spesifikasyonlara ve üretim standartlarına göre üretilmi  yedek parçalar olarak 
tanımlanıyor.

Yedek Parça 

• Motorlu ta ıt üreticisi tarafından üretilen parçalar

• Motorlu ta ıt üreticisine yedek parça üreticisi tarafından sa lanan parçalar

• Yedek parça üreticisinin, motorlu ta ıt üreticisinin standartlarına göre ço unluk-
la aynı üretim bandında üretti i, ancak ona sa lamadı ı parçalar

Neler giriyor peki bunun kapsamına? Üç kategoriye ayıraca ımız yedek parçalar giri-
yor. Birincisi, motorlu ta ıt üreticisi tarafından üretilen parçalar. Bu parçalar araç üreticisi-
nin kendisi tarafından üretiliyor. Hepimizin bildi i üzere, motorlu araç yakla ık 20.000 ci-
varında parçadan olu uyor. 20.000 civarında parçanın da % 20’si araç üreticisi tarafından 
üretiliyor. Geri kalanı yan sanayi olarak tabir etti imiz parça üreticileri tarafından üretile-
rek, otomotiv üreticisine montajda kullanılmak üzere sa lanıyor. Bu parça üreticileri aynı
zamanda yedek parça olarak kullanılmak üzere de araç üreticisine parça veriyorlar. Do-
layısıyla, bu tür parçaların özellikle parça üreticisi tarafından üretilen parçaların rekabetçi 
sürece dahil edilmesi isteniyor. Birincisi ta ıt üreticisi tarafından üretilen parçalar. 

kincisi, motorlu ta ıt üreticisine yedek parça üreticisi tarafından sa lanan parçalar. 
Üçüncü orijinal yedek parça kategorisi de, yedek parça üreticisinin motorlu ta ıt üre-
ticisinin standartlarına göre ve ço unlukla da aynı üretim bandında üretmekle birlik-
te, ona sa lamaksızın do rudan piyasaya sundu u parçalar. Örnek verecek olursak, 
aynı ekilde Komisyon’un da de erlendirme raporunda yer aldı ı için isim vermekte 
herhangi bir sakınca görmüyorum, Valio, Bosch gibi parça üreticileri motorlu ta ıt
üreticilerinin büyük bir ço unlu una parça sa lıyorlar. Aynı parçaları kendi orijinal 
ambalajlarında piyasaya da sürüyorlar. te bu tür parçalar orijinal yedek parça olarak 
adlandırılıyor yani kendi ambalajlarında piyasaya sürdükleri parçalar. 
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Yine bir ba ka tanım da, e de er kalitede yedek parça tanımı. Önceki tebli de isim 
olarak aynen bu ekilde vardı. Ancak, tanımı yer almıyordu. Bunlar ise, motorlu aracın
montajında kullanılan parçalarla e de er kalitede oldu u, varsa yasalar gere i aranan, 
mecburi standartlara uygunlu unun üreticisi tarafından belgelendirilmesi gereken par-
çalardır. Bunlar, araç üreticisi ile herhangi bir ba lantısı olmaksızın yedek parça üreten 
üreticilerin üretti i ve piyasaya sürdü ü parçalar. Örnek verirsek, Bosch X firması ile 
anla malı olarak montajda kullanılmak üzere üretim yapıyor. Aynı ürünü piyasaya da 
sürüyor. X markası için Bosch’un piyasaya sürdü ü ürün orijinal yedek parça. Aynı
parçayı Valio da üretiyorsa, Valio, X markası için e de er kalitede yedek parça olarak 
adlandırılıyor. E de er yedek parça daha dü ük kalitede de olabilir yedek parçadan, 
daha kaliteli de olması mümkün. Mesela, parçada kullanılan malzeme farklı olabilir. 
Ama her halükarda di er parçanın i levini görebilecek bir parça olması gerekiyor. 

Yedek Parça

• E de er kalitede yedek parça ise, bir motorlu aracın montajında kullanılan par-
çalarla e de er kalitede oldu u varsa yasalar gere i aranan mecburi standartla-
ra uygunlu unun üreticisi tarafından belgelendirilmesi gereken parçalardır.

• Bu parçalar orijinal yedek parçalardan farklı olarak üreticinin verdi i spesifikas-
yonlara ve üretim standartlarına göre üretilmemi  olmakla birlikte, kullanılacak-
ları aracın montajında kullanılan parçalarla aynı ve hatta daha yüksek kalitede 
olabilen; ancak örne in farklı bir materyalden üretilmi  ya da farklı bir renge 
sahip parçalardır.

Yedek Parça

• Tebli ’de getirilen bu tanımlar ve alternatif yedek parçaların önündeki engel-
lerin a ır kısıtlamalar arasına alınması ile (m.5/i-j-k) yedek parçalar açısından
etkin rekabet ortamının sa lanması amaçlanmı tır.

Dolayısıyla, Tebli ’de getirilen bu tanımlar a ır kısıtlamalar altına alınmak suretiyle 
bu tür yedek parçaların, ba ta yetkili servisler olmak üzere kullanılabilmesinin ve piya-
sada rahatlıkla bulunabilmesinin önündeki engellerin kalkmı  oldu u umuluyor.

lginiz için te ekkürler…

hari@rekabet.gov.tr
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Kemal Erol:

Çok te ekkür ederim Haluk Bey. Gerçekten genel de erlendirmeleriniz sırasında
1985 yılında yapılan atılımlardan, Türk otomotiv sektörünün bugünkü duruma nasıl
geldi ine ili kin en taze bilgilerle bize cesaret verdiniz. Ama otomotiv sektörü sadece 
sanayicimiz, sadece i adamımız için önemli de il. Hepimiz birer otomotiv ürününün 
tüketicisi oldu umuz için, hepimiz için önemli. Dinleyenlerin arasında mutlaka sorular 
vardır ama belki bu soruların cevabını Tuncay Bey’in sunu unda bulabilece imizi de 
dü ünerek, ikinci ba kanımız Sayın Tuncay Songör’e kılavuzla ilgili sunumunu yapması
için söz vermek istiyorum.

Tuncay Songör:

De erli katılımcılar. Benden önceki Rekabet Kurumu’nun kinci Ba kanı Kemal Erol 
Bey’i hepiniz tanıyorsunuz. imdi TÜS AD’da önemli bir görev almı  bulunuyor. TÜS AD
tarafından bu toplantıları birçok kez yapacaksınız zannedersem. kincisi yapılan bu 
toplantının çok yararlı bir çalı ma oldu unu dü ünüyorum. Çünkü Rekabet Kurumu’nun 
veya Kurulu’nun görevlerinden bir tanesi de rekabet hukukunu ve kültürünü anlatmak, 
tanıtmak, bilgilendirmek, kamu veya özel te ebbüs ayırımı yapmadan herkese yaymak. 
Bunun için ne yapılması gerekiyorsa yapmak lazım. Kendisi de zannedersem, görevli 
oldu u sürede buna hep özen gösterdi. imdi de biz bunu gerçekle tirmeye çalı ıyoruz.
Bu gibi konferans, panel, toplantı çalı malarda da bulunmaktan mutluluk duyuyoruz. 
Geçen günlerde Rekabet Kurumu’nun 10. yılını kutladık. Bu 10. yıldaki toplantıda
sunu ların bir bölümünde “10 yılda Rekabet Kurumu ne yaptı?” ba lı ı altında bir bölüm 
vardı. Bu hukuk dalı hakkında topluma yeteri kadar bilgi verebildi mi? Anlatamadıysa
hatalar kimde? Te ebbüslerde mi, kamuda mı, özelde mi, Rekabet Kurumu’nda mı,
uzmanlarında mı? Acaba hata hepimizde mi diye bir bölüm vardı o sunu ta. Açıkçası
biz bazı eyleri anlattı ımızı dü ünüyoruz. Ama bazılarını da anlatamadı ımızı
dü ünüyoruz. Kusurlarımız da fazla. Bu durum, bizim toplumsal özelli imizden de 

2005/4 sayılı Motorlu Ta ıtlar Sektöründeki Dikey Anla malara li kin
Grup Muafiyeti Tebli i

Tuncay Songör
Rekabet Kurulu Üyesi

Rekabet Kurumu kinci Ba kan
stanbul, 11 Mayıs 2007
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kaynaklanıyor. Biz anlatamıyoruz. Di er taraf belki anlamak istemiyor, belki ba ına
bir i  geldi inde anlamaya çalı ıyor. te biz o noktalara gelmeden Rekabet Kurumu 
olarak uzmanıyla, kurul üyesiyle bu hukuk dalını anlatmaya, kültürünü yaymaya gayret 
ediyoruz ve bu gibi toplantılar da ça rıldı ımızda mutlulukla katılmaya çalı ıyoruz.
Bugünkü toplantının da böyle oldu unu dü ünüyorum. Otomotiv Tebli ’i önemli bir 
tebli  ama bence esas olan burada rekabet hukukunu tekrardan tartı maya ba lıyoruz.
Gündeme almak bile bizim için aslında çok önemli olmalı.

Sayın Haluk Arı Tebli ’i sizlere etraflı olarak sundu. Ben de Tebli ’in uygulaması
sırasında ortaya çıkabilecek anla mazlıklara açıklık getirmek, uygulama birli i sa lamak
amacıyla çıkarılmı  bulunan Kılavuz ile ilgili soru cevap eklinde sunu  yapaca ım. Belki 
de sorularınız var. Bunlar içerisinde o sorularınıza cevap bulaca ınızı umuyorum. Yalnız
bu Kılavuz açıklayıcı bir metindir. Ne Kurulu ba layıcıdır, ne de tabii ki te ebbüsleri
ba layıcıdır. Önce bu metnin hukuki niteli i üzerinde durmak lazım. Bu açıklayıcı bir 
Kılavuzdur. Biz bu Tebli ’i bugün için bu soru cevaplarla böyle anlıyoruz. Te ebbüs,
“ben sizin gibi anlamıyorum” diyebilir. Kurul üyelerinden de “biz böyle anlamı ız ama 
öyle de ilmi ” noktasına somut bir olayla ilgili gelinebilir. 

Bir anla manın grup muafiyetinden yararlanabilmesi için Tebli ’in 4. 
maddesinde öngörülen tüm ko ulları ta ıması gerekli midir?

• Tebli , araç satı ı, bakım-onarım hizmetleri ve yedek parça da ıtımı gibi 
birbirinden farklı nitelikteki anla maları kapsamaktadır. 4. maddede öngörülen 
muafiyetin genel ko ullarından bazıları adı geçen anla ma türlerinin tümü için 
di erleri ise yalnızca bir kısmı için geçerlidir. 

Ben 40 kadar slayt hazırladım. Çok uzatmayaca ım. Çünkü Haluk Bey ço unu anlattı.
Mesela yedek parça, ba ımsız tamirciler konularını atlayarak geçece im.

Bir anla manın grup muafiyetinden yararlanabilmesi için Tebli ’in 4. maddesinde 
öngörülen tüm ko ulları ta ıması gerekli midir? 2005/4 sayılı Tebli ’in 4. maddesinde 
yer alan ko ulların bazıları, bazı anla ma türleri için geçerlidir. Di erleri bir kısım
anla ma türleri için geçerlidir. Yani 4.maddedeki o hükümlerin hepsinin muhakkak 
anla mada olması gereklidir diye bir sonuca varmamalıyız.
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Sa layıcı, anla madan do an hakların ve yükümlülüklerin i letmesini devreden üye 
ile aynı tür faaliyette bulunmayan bir sistem üyesine aktarılmasını kısıtlayabilir mi? 
Tebli  a a dahil olan te ebbüslerin haklarını yine a a dahil olan bir di er i letmeye
devretmeye izin vermektedir. Bu durumda muhtemel alıcıların zaten sa layıcının
da ıtım a ı içerisinde oldu u varsayıldı ına göre o artları da ta ıdı ı kabul edilmelidir. 
Ancak, alıcı ile satıcı yeni motorlu ta ıt satmak ve bakım onarım hizmetleri vermek gibi 
tamamen farklı alanlarda faaliyet gösteriyorlarsa böyle bir varsayımda bulunamayaca ı
için onun bu artları ta ımadı ı sonucuna da varabiliriz. 

Sa layıcı, anla madan do an hakların ve yükümlülüklerin, i letmesini
devreden üye ile aynı tür faaliyette bulunmayan bir sistem üyesine 

aktarılmasını kısıtlayabilir mi?

• Tebli , da ıtım ve onarım a ına dahil olan i letmelerin yine aynı a a dahil 
olan di er i letmeleri satın almasına izin vermektedir. Bu durumda muhtemel 
alıcıların, sa layıcının di er alanlarda belirledi i kriterleri kar ıladıkları için, 
i letmesini satan a  üyesinin faaliyetlerine ili kin olarak da bu kriterleri 
kar ılayabilecekleri varsayılmaktadır. Ancak alıcı ile satıcı, yeni motorlu ta ıt
satmak ve bakım-onarım hizmetleri vermek gibi tamamen farklı alanlarda 
faaliyet gösteriyorlarsa böyle bir varsayımda bulunulamayaca ı için, bu gibi 
durumlarda Tebli  sa layıcıların hak aktarımlarını engellemelerine müsaade 
etmektedir.

Tebli , sa layıcının alıcıya finansman deste i sa laması veya do rudan
alıcının i  binası ve mü temilatına veya donanımına yatırım yapması

kar ılı ında alıcının mutabık kaldı ı rekabet etmeme yükümlülüklerini 
kapsıyor mu? 

• Dikey Anla malara li kin 2002/2 sayılı Tebli ’in aksine, Tebli , ne belirli süreli 
rekabet etmeme yükümlülüklerini kapsamakta ne de sa layıcının sahip oldu u
veya kiraladı ı bina ve mü temilatı ile arazide satılmakta olan mallara veya 
temin edilmekte olan hizmetlere ili kin olarak herhangi bir istisna içermektedir. 
Söz konusu bina ve mü temilatına veya donanıma yapılan kısmi yatırımlar ya da 
sa layıcının rakip markaların veya ürünlerin satı ını engellemek için kullandı ı
finansman da grup muafiyetinden yararlanamamaktadır. Bununla birlikte tekrar 
ödenebilen ve do rudan veya dolaylı olarak alıcının rakip mallar satmasını
engellemeyen, örne in ya  gibi ürünlerin alımına yönelik ticari krediler, rekabet 
etmeme yükümlülü ü de ildir.
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Tebli , sa layıcının alıcıya finansman deste i sa laması veya do rudan alıcının
i  binası veya mü temilatına veya donanımına yatırım yapması kar ılı ında alıcının
mutabık kaldı ı, rekabet etmeme yükümlülüklerini kapsıyor mu? 2002/2 sayılı Tebli ’i
biliyorsunuz. O Tebli ’de de böyle bir yükümlülük vardı. Rekabet etme yasa ını istisnai 
olarak uzatan. O Tebli ’de de bu hüküm kaldırıldı. Dolayısıyla, 2005/4 sayılı “Motorlu 
Ta ıtlar Grup Muafiyeti Tebli i”nde de bu gibi yatırımların rekabet etmeme yasa ını
uzataca ına dair istisnai bir hüküm yer almamaktadır.

Seçici Da ıtım Sistemlerinde Da ıtıcıların veya Yetkili Servislerin
Tesis Yeri 

Tebli , yetkili servislerin atölyelerini, ister niceliksel ister niteliksel olsun, seçici 
da ıtımın uygulandı ı pazarlarda, istedi i yerde kurması özgürlü üne yönelik 
herhangi bir kısıtlamayı kapsamamaktadır. Ayrıca binek otomobil veya hafif ticari 
araç satıcılarının, ister niceliksel ister niteliksel olsun, seçici da ıtımın uygulandı ı
yerlerde diledi i gibi ek satı  veya teslimat yerleri tesis etmesine engel olan 
herhangi bir kısıtlama da artık grup muafiyetinden yararlanamayacaktır.

Seçici da ıtım sistemlerinde da ıtıcıların veya yetkili servislerin Tesis Yeri diye bir 
ba lı ımız var. Tebli , yetkili servislerin atölyelerini ister niceliksel, ister niteliksel olsun 
seçici da ıtımın uygulandı ı pazarlarda istedi i yerde kurması özgürlü üne yönelik 
herhangi bir kısıtlamayı kapsamamaktadır. Yani seçici da ıtımın benimsendi i bir 
da ıtım sisteminde yine seçici da ıtımın uygulandı ı bölge olması kaydıyla yetkili 
servis tesis yerini yani açaca ı ilave tesis yerini istedi i yerde açabilir. Sa layıcı buna 
müdahale edememektedir.

Hangi tür araçların da ıtımı için “tesis yeri” hükümlerine Tebli
kapsamında halen izin verilmektedir?

• Ek satı  veya teslimat yerleri açma özgürlü ü, seçici da ıtım a ı aracılı ıyla binek 
otomobillerin veya 3,5 tonun altında azami a ırlı a sahip hafif ticari araçların
satı ıyla ilgilidir. Seçici da ıtım sistemlerinde ticari araç satıcılarının, 3,5 tonluk 
maksimum a ırlı ın üzerinde versiyonları da mevcut olan hafif ticari araç modellerini 
satmaları halinde, bu modellere ili kin tesis yeri hükümleri de muafiyetten 
yararlanamamaktadır. Bununla birlikte kamyonlar ve otobüsler gibi di er motorlu 
ta ıtlar için ek sunum yerleri açılması kısıtlanabilir. Ancak bu kısıtlamanın, söz 
konusu araçların yetkili satıcı veya yetkili servislerinin i ini büyütmesini sınırlandırıp
sınırlandırmayaca ı konusunda taraflar hakeme gidebilmelidir.
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Hangi tür araçların da ıtımı için tesis yeri hükümlerine Tebli  kapsamında izin 
verilmektedir? Ek satı  veya teslimat yerleri açma özgürlü ü seçici da ıtım aracılı ıyla
binek otomobillerin veya 3.5 tonun altında azami a ırlı a sahip hafif ticari araçların
satı ıyla ilgilidir. Tebli 'de 3.5 tonun üzerinde veya a ır ticari araçlarla ilgili bu ek tesis 
yeri açma imkanı tanınmamaktadır. Bununla birlikte kamyonlar ve otobüsler gibi di er
motorlu ta ıtlar için ek sunum yerleri açılması kısıtlanabilir. Ancak, bu kısıtlamanın
tabii ki bayinin i ini büyütmesini engel olacak boyutta da olmaması gerekir. Bu Tebli ’i
anlamaya çalı ırken, yorumlamaya çalı ırken hukukun genel prensiplerinden olan 
hüsnüniyet kuralları, iyi niyet kuralları dedi imiz kuralları ile birlikte yorumlamak 
lazım. Onlardan uzakla mamak lazım. A ır araç satan bir bayii, tesis yerini büyütmek 
istedi inde sa layıcı tarafından engellemenin objektif ve haklı gerekçelere dayanması,
iyi niyet ve hüsnüniyet kurallarına uygun davranılmı  olması gerekir. 

Seçici da ıtım sistemindeki bir da ıtıcı, mü terilerine, almak istedi i
yeni ta ıtın ticari kazanç için yeniden satılmayaca ına yönelik bir 

taahhütname veya ba ka bir belge imzalatabilir mi?

Seçici da ıtım sistemini uygulayan bir sa layıcının, sisteme üye olmayan yeniden 
satıcılara satı ı önlemesi muafiyetten yararlanmaktadır. Bununla birlikte, tüketici 
de aldı ı motorlu ta ıtı diledi i zaman satabilir. Da ıtıcı, sa layıcısının talimatları
üzerine hareket ederek, alıcının, ticari kazanç dı ında nedenlerle bir aracı yeniden 
satmasını önlemek[1] veya yeni olmayan bir aracı yeniden satmasını önlemek için 
tedbirler alırsa, bu durum satı  üzerinde dolaylı bir kısıtlama anlamına gelir.

[1] Örne in, tüketicinin sipari i verdikten sonra ki isel ko ullarının de i mi  olması
ve daha büyük bir arabaya ihtiyaç duyması gibi.

Seçici da ıtım sistemindeki bir da ıtıcı mü terilerine almak istedi i yeni ta ıtın ticari 
kazanç için yeniden satılmayaca ına yönelik bir taahhütname veya ba ka bir belge 
imzalatabilir mi? Seçici da ıtım sistemini uygulayan bir sa layıcının sisteme üye olmayan 
yeniden satıcılara satı ı önlemesi muafiyetten yararlanmaktadır. Bununla birlikte tüketici 
de aldı ı motorlu ta ıtı diledi i zaman satabilmelidir. 
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Sa layıcı, da ıtıcılarına belli bir model araca ili kin olarak indirim yapmamalarını
söyleyebilir mi? Da ıtıcıların sa layıcının tavsiye etti i fiyatın altında araç satabilmeleri 
gerekmektedir. Zaten rekabet hukukunda fiyata müdahale a ır bir ihlal olarak kabul 
edilmektedir. Bu anlamda bayiler fiyatlarını kendileri özgürce belirleyebilmelidirler. 

Sa layıcı, da ıtıcılarına belli bir model araca ili kin olarak indirim 
yapmamalarını söyleyebilir mi?

Da ıtıcıların, sa layıcının tavsiye etti i fiyatın altında araç satabilmeleri 
gerekmektedir. Üreticiler gerçek satı  fiyatlarını veya asgari fiyatları tespit edemez. 
Sa layıcının, da ıtıcının indirim yapmasını kısıtlaması a ır bir rekabet ihlalidir 
ve sa layıcının da ıtım anla malarının grup muafiyetinden yararlanamayaca ı
anlamına gelir.

Tüketici, garanti i inin/servisinin gerçekle tirilmesi için, aracını, onu 
satın aldı ı da ıtıcıya mı geri götürmek zorundadır?

• Hayır. Tebli ’in sa ladı ı muafiyetin geçerli olması için, tüketici aracını,
Türkiye’nin herhangi bir bölgesinde sa layıcının a ına mensup bir yetkili servise 
götürebilmelidir. Yetkili servislerle yapılan anla malar sadece, aracın nereden 
alındı ına bakılmaksızın, söz konusu markanın tüm araçlarını tamir etmek, 
garantileri yerine getirmek, ücretsiz servis vermek ve geri ça ırma i lemini
gerçekle tirme yükümlülü ü getirilmesi halinde muaf tutulmu tur. Garanti 
süresi, yetkili da ıtıcının aracı teslimiyle ba lamaktadır. A  bünyesindeki bir 
üretici, ithalatçı, da ıtıcı, servis veya ba ka bir irket, tüketicilerin, aracın ülke 
çapındaki garantisinden yararlanmasını engellerse, bu durum, muafiyetin söz 
konusu anla malar için geçerli olmasına yönelik temel ko ullardan birinin 
kar ılanmadı ı anlamına gelir. 

Tüketici garanti i inin servisinin gerçekle tirilmesi için aracını onu satın aldı ı da ıtıcıya
mı geri götürmek zorundadır? Tüketici almı  oldu u aracını Türkiye’nin herhangi bir 
kö esinde sa layıcının tabii ki a ına mensup bir yetkili servise götürebilmelidir. Yetkili 
servislerle yapılan anla malar sadece aracın nereden alındı ına bakılmaksızın söz 
konusu markanın tüm araçlarını tamir etmek, garantileri yerine getirmek, ücretsiz servis 
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vermek ve geri ça ırma i lemini gerçekle tirme yükümlülü ü getirilmesi halinde muaf 
tutulmu tur.

Sa layıcı ile bayinin satı  hedefleri konusunda anla ması muafiyet 
kapsamında mıdır?

• Tebli , sa layıcının da ıtıcıyla, belirli bir bölgede ula mak için gayret gösterece i
satı  hedefleri üzerinde anla masına imkan vermektedir. Bununla birlikte, 
kararla tırılmı  bu satı  hedefleri, yeni motorlu ta ıtların bayilere teslimlerini 
sınırlamak için kullanılamaz. Bayinin tüm tüketicilere pasif satı  hakkını dolaylı
olarak kısıtlayaca ından, ürün tahsisi, bayilere yapılan ödeme veya prim planları
da, aracın kararla tırılan co rafi alanda satılıp satılmadı ına dayandırılamaz.

Sa layıcı ile bayinin satı  hedefleri konusunda anla ması muafiyet kapsamında mıdır?
Sa layıcı ile da ıtıcının belli bir bölgede, belli bir hedefe ula mak için hedef konusu 
üzerinde anla ması mümkündür. Ancak, bu anla manın do rudan veya dolaylı olarak 
rekabetin kısıtlanması sonucunu do urmaması gerekmektedir. 

Da ıtıcı, internette reklam yapmak ve internet üzerinden araç 
satmakta özgür müdür?

• Da ıtıcının bir pasif satı  aracı olarak internet sitesini reklam yapmak veya satı
yapmak için kullanımının kısıtlanması grup muafiyetinden yararlanamayacaktır.
Da ıtıcı, tüketicileri araç tedarik edebilecek bayiye yönlendiren internet 
siteleriyle de anla malar yapabilmelidir. Ancak bu gibi durumlarda sa layıcı,
interneti kullanan bayiden, ilgili motorlu ta ıt markasının internet üzerinden 
tanıtımına ili kin niteliksel artlara uymasını isteyebilir. 

Da ıtıcı internette reklam yapmak ve internet üzerinden araç satmakta özgür müdür? 
Da ıtıcının bir pasif satı  aracı olarak internet sitesini reklam yapmak veya satı  yapmak 
için kullanımının kısıtlanması grup muafiyetinden yararlanmayacaktır. nternet üzerinden 
satı lar rekabet hukuku literatüründe pasif satı  olarak de erlendirilmektedir. Yani 
satıcının bizatihi aktif faaliyetlerinin olmadı ı, benzetmek gerekirse alıcının gelip satıcıyı
buldu u satı  sistemlerine biz pasif satı  sistemleri demekteyiz. Da ıtıcı, tüketicilere araç 
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tedarik edebilecek bayiye yönlendiren internet siteleri ile de anla ma yapabilmelidir. 
Ancak, sa layıcı internetle satı  yapan bayiye internette kullanmı  oldu u renkler ve 
biçimlerle ilgili olarak markasını temsil etmesi konusunda müdahalede bulunabilir. 

Sa layıcı aynı sergileme salonunda farklı markaların sergilenmesine 
ili kin olarak ne ölçüde ayırım yapılmasını isteyebilir?

• Sa layıcılar, bayilerine kendi markalarının, sergi salonunda, markalarına özgü 
bir alanda sergilenmesi yükümlülü ünü getirebilirler. Buna kar ılık duvar ya da 
perde konulması veya sergi alanları arasında di er markaların sergilenmesini 
engelleyecek (örne in sergileme salonu çok küçük olabilir) veya a ırı derecede 
zorla tıracak (örne in sa layıcı araçlarının sergileme salonunda pencere 
kenarında sergilenmesini istemi  olabilir) geni likte bir bo luk bırakılması gibi 
yükümlülükler grup muafiyeti kapsamında de ildir.

Sa layıcı aynı sergileme salonunda farklı markaların sergilenmesine ili kin olarak ne 
ölçüde ayırım yapılmasını isteyebilir? Sa layıcılar bayilerine kendi markalarının sergi 
salonunda markalarına özgü bir alanda sergilenmesi yükümlülü ünü getirebilirler. Buna 
kar ılık Haluk Bey de söyledi, duvar veya perde ile benim markalarımı öbürlerinden 
ayır noktasında bayiye bir dayatma yapamayacaktır. Sa layıcının, bayiye benim 
markalarımı pencerenin önünde sergile, di erlerini geri planda sergile dayatması
yapması engellenmektedir. 

Sa layıcı da ıtıcıya sergileme salonunda markaya özgü özellikler 
bulunması konusunda yükümlülük getirebilir mi?

• Sa layıcı, bütün bayilerini di er markaların satı ını engellemeyecek ekilde,
marka imajını destekleyecek dekorasyon yapmakla yükümlü kılabilir. Örne in
bir sa layıcı bayilerine markayla ilgili, caddeden görülebilecek büyüklükte 
bir tabela bulundurulması yükümlülü ü getirebilir. Ayrıca sa layıcı bayiden 
araçlarını belirli kriterleri sa layan bir binada sergilemesini isteyebilir. Ancak 
sa layıcı ba ka bir marka daha satmak isteyen bayiyi her marka için ayrı mü teri
giri i bulundurmaya zorlayamaz. Buna ek olarak, rakip markaları satan bayiden 
te hir salonunun içinin ya da dı ının tamamını markayı ça rı tıracak ekilde
yeniden düzenlemesini isteyemez.



40

Sa layıcı, da ıtıcıya sergileme salonunda markaya özgü özellikler bulunması
konusunda yükümlülük getirebilir mi? Sa layıcı bayiye marka imajını destekleyecek 
dekorasyon yapmakla yükümlü kılabilir. Caddeden görülebilecek bir tabela 
bulundurmasını isteyebilir. Ancak, ba ka marka satmak isteyen bayiye her marka için 
ayrı mü teri giri i bulundurmaya zorlayamaz. Bayinin içinin te hir salonunun tamamını
sadece kendi markasını ça rı tıracak ekilde dekorasyon yapmasını isteyemez. 

Seçici da ıtım sistemi üyeleri ne tür satı  yerleri açabilir?

• Seçici da ıtım sistemi üyeleri sa layıcının seçici da ıtım uyguladı ı bölgelerde 
ek satı  ve teslimat yerleri açabilir.

Satı  yeri yeni motorlu araçları satmak için gereken sergileme salonu ve 
altyapıyı içerir. Örne in, yeni motorlu araçları sergilemek için bir sergi salonu, 
gerekli bürolar, satı  personeli ve te hir araçları gibi unsurlar bu kapsamda yer 
almaktadır. Bayi,  araçları satı  yerinde ya da ba ka bir yerde teslim edebilir.

Teslimat yeri ba ka bir yerde satılan araçların nihai kullanıcıya teslim edilmesi 
için gerekli ofis alanını, depo ya da araçların teslimata hazırlandı ı bir alanı
ve personeli kapsar. Bir bayi, her ikisi için de kriterleri kar ılamak ko uluyla,
teslimat ve satı  yerini birle tirebilir. Seçici da ıtım sistemindeki bayiler, yeni 
motorlu ta ıtları aktif olarak satabilecekleri için, teslimat noktasına reklam 
amaçlı afi  panosu asmaları ya da bro ürler da ıtmaları engellenmemelidir. 

Seçici da ıtım sistemi üyeleri ne tür satı  yerleri açabilir? Seçici da ıtım sistemi üyeleri 
satı  yeri ve teslimat yeri açabilir. Haluk Bey bunlara de inmi ti. Satı  yeri tabii ki 
teslimat yerinden farklıdır. Satı  yerinin, esas bayinin sahip oldu u özelliklerle birebir 
aynı olması istenemeyecektir. Adı üzerinde, satı  yeridir. Teslimat yerinin daha farklı,
daha hafifletilmi  özelliklere sahip olması durumu ho  görülebilecektir. 
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Seçici da ıtım sistemindeki bir bayi, ba ka bir yerde ek satı  ve teslimat yeri açmaya 
karar verirse bu yeni yerin kar ılaması gereken standartlar nelerdir? Seçici da ıtım
sisteminde bir bayi, satı  yeri ve teslimat yeri açacaksa o satı  yeri ve teslimat yerini 
nerede açacak ise, oranın özelliklerini kar ılamak zorundadır. Ancak, sa layıcı bir 
teslimat noktasının bir sergileme salonu ile aynı personel düzeyine sahip olmasını
isteyemez. Ayrıca, teslimat yerlerinin satı  yeri olarak kullanılmasını yasaklanması grup 
muafiyetinden yararlanacaktır.

Seçici da ıtım sistemindeki bir bayi ba ka bir yerde ek satı  ve teslimat 
yeri açmaya karar verirse bu yeni yerin kar ılaması gereken standartlar 

nelerdir?

• Açılacak satı  veya teslimat yeri, yer alaca ı bölgedeki benzer satı  ve teslimat 
yerleriyle aynı standartları kar ılamak zorundadır. Örne in küçük bir ehirdeki
bir bayi büyük bir ehirde ek satı  yeri açmak isterse, sa layıcı bayiye o bölgedeki 
veya benzer bölgelerdeki satı  bina ve mü temilatları ile aynı standartları
kar ılama yükümlülü ü getirebilir. Ancak sa layıcı bir teslimat noktasının
bir sergileme salonuyla aynı personel düzeyine sahip olmasını isteyemez. 
Ayrıca teslimat yerlerinin satı  yeri olarak kullanılmasının yasaklanması grup 
muafiyetinden yararlanacaktır.

Satı  ve servisi bir arada sunan da ıtıcılar ile sadece satı  veya sadece 
bakım-onarım hizmeti veren sistem üyelerine farklı indirimler veya prim 

sistemleri uygulanabilir mi?

• Hayır. Satı  ve satı  sonrası hizmetlerin zorunlu birlikteli ine son veren hükümler, 
anla maları grup muafiyeti kapsamı dı ına çıkaran a ır kısıtlamalar arasında yer 
aldı ı için, prim, indirim gibi dolaylı yollarla bu birlikteli in sa lanması da a ır
kısıtlama olarak kabul edilecektir.

Satı  ve servisi bir arada sunan da ıtıcılar ile sadece satı  veya sadece bakım onarım
hizmeti veren sistem üyelerine farklı indirimler veya prim sistemleri uygulanabilir 
mi? Bu Tebli  satı  ve satı  sonrası hizmetlerin zorunlu birlikteli ine son vermi tir.
Dolayısıyla, bu sistemler e er her ikisinin birlikte olması zorunlulu unu getiriyorsa 
buna izin verilmeyecektir. 
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Tebli ’e göre bir markanın da ıtıcısının o markanın özel servisi olması engellenebilir 
mi? Bir markanın da ıtıcısı o markanın özel servisi olabilir. Ancak, tabii ki yetkili servisle 
aynı konumda de erlendirilemeyecektir. Garanti kapsamında gerçekle tirmi  oldu u
bakım onarım kar ılı ını sa layıcıdan bir yetkili servis alabilir iken, özel servis bunun 
masraflarını sa layıcıdan alamayacaktır.

Tebli ’e göre bir markanın da ıtıcısının o markanın özel servisi olması
engellenebilir mi?

• Hayır. Ancak ilgili te ebbüs bir özel servis olarak, söz konusu markanın yetkili 
servisleri ile aynı konumda de erlendirilemez. Örne in, garanti kapsamında
gerçekle tirdi i bakım onarımların kar ılı ını sa layıcıdan alamayacaktır.
Ayrıca, sattı ı yeni araçların bakım ve onarımını sa layıcının sistemindeki yetkili 
servislere yönlendirmesi gerekebilecektir.

Belli bir markanın bayisi veya yetkili servisi bayili ini veya servisini 
aynı markanın ba ka bir bayisine veya yetkili servisine satmak 
istedi inde, öncelikle o markanın sa layıcısına teklif götürmek, 

sa layıcıyı satı tan önce haberdar etmek 
zorunda mıdır?

Tebli , bayili ini devretmek isteyen her bayiye sa layıcının a ında bulunan ve 
kendi seçti i ba ka bir bayiye devir hakkı tanımı tır. Aynı durum servisler için de 
geçerlidir ve servisler de anla madan do an haklarını kendi seçtikleri servislere 
devredebilirler. Dolayısıyla Tebli , bayinin veya servisin, di er bayi ve servislere 
bayili ini veya servisini devrinden önce sa layıcıya teklif götürme zorunlulu unu
( ufa hakkı) grup muafiyetinden yararlandırmamaktadır.

Belli bir markanın bayisi veya yetkili servisi bayili ini veya servisini aynı markanın
ba ka bir bayisine veya yetkili servisine satmak istedi inde öncelikle o markanın
sa layıcısına teklif götürmek, sa layıcıyı satı tan önce haberdar etmek zorunda mıdır?
Tebli , bayili ini devretmek isteyen bayiye bu bayili ini devretme imkanı vermektedir. 
Sa layıcı “öncelikle, bana haber vereceksin” diye bir dayatmada bulunursa, Tebli
bunu muafiyet kapsamında saymamaktadır. Bayi özgürce haklarını devredebilmelidir. 
Sa layıcıya öncelikle teklif etmek zorunda de ildir.
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Sa layıcı niteliksel seçici da ıtım uyguluyorsa tüm ilgililere yetkili servis kriterlerinin 
ne oldu unu bildirmek zorunda mıdır? Sayın Haluk Arı bu konuyu ayrıntısı ile anlattı.
Sa layıcı makul olacak ekilde, herkese ula abilecek ekilde kriterlerini yaymak, 
yayınlamak, duyurmak hatta elinin altında hazır bulundurmak zorundadır. Bu kriterleri 
sa layanlar, sa layıcıya ba vurmak suretiyle bayilik veya yetkili servisi alabilmek 
imkanına sahiptirler. 

Sa layıcı yetkili servis adaylarına mevcut yetkili servisler için geçerli 
olanlardan daha fazla kriter getirebilir mi?

• Niteliksel seçici da ıtımın benimsenmesi durumunda yetkili servis olarak 
atanmak üzere ba vuruda bulunan te ebbüslerden mevcut yetkili servislerin 
sahip oldu u kriterlere ilave olarak ba ka kriterlerin de yerine getirilmesinin 
istenmesi seçici da ıtım sisteminin özü ile ba da mayan ve muafiyetten 
yararlanamayacak bir uygulamadır.

Sa layıcı niteliksel seçici da ıtım uyguluyorsa, tüm ilgililere yetkili 
servis kriterlerinin ne oldu unu bildirmek zorunda mıdır?

• Evet. Sa layıcı niteliksel atama kriterlerini açıkladı ı takdirde, yetkili servis 
adayları bu kriterleri nasıl yerine getireceklerini bilecek ve bu kriterleri 
kar ıladıklarını gösterebileceklerdir. Söz konusu kriterleri gösteren dokümanlar 
aday te ebbüsün talebi üzerine hemen verilecek ekilde hazır bulunmalıdır.
Bu durum söz konusu dokümanları matbu veya CD’ye kayıtlı halde irket
bünyesinde bulundurmaları eklinde sa lanabilece i gibi, sa layıcıların
internet sitelerinde kriterlerini yayınlamaları da effaflı ı sa lamak için tavsiye 
edilebilecek yöntemlerden biridir. 

Sa layıcı yetkili servis adaylarına mevcut yetkili servisler için geçerli olanlardan 
daha fazla kriter getirebilir mi? Niteliksel seçici da ıtımın benimsenmesi durumunda 
yetkili servis olarak atanmak üzere ba vuruda bulunan te ebbüslerden mevcut yetkili 
servislerin sahip oldu u kriterlere ilave olarak ba ka kriterler getirilmesi mümkün 
de ildir.
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Sa layıcı tüm yetkili servis a ı üyeleri için aynı kriterleri mi getirmek zorundadır?
Ayrımcılık yapmama ilkesi gere i sa layıcı yetkili servisleri için tüm kriterleri aynen 
uygulamak ve getirmek durumundadır. Ama tabii ki, burada bölgesel farklılıklar, iklim 
artları nedeniyle veya ehrin, ilçenin nüfusu gibi farklı özellikleri nedeniyle, sa layıcı

makul ölçülerde iyi niyet, hüsnüniyet kurallarını da göz önüne alan objektif ölçülerde 
bayi olacaklara farklı nitelikler getirebilir. 

Sa layıcı tüm yetkili servis a ı üyeleri için aynı kriterleri mi getirmek 
zorundadır?

• Sa layıcının, ayrımcılık yapmama ilkesi gere i aynı durumdaki tüm servisler 
için aynı kriterleri getirmesi ve uygulaması gerekmektedir. Ancak sa layıcı
büyük ehirde bulunan ve dolayısıyla daha fazla araca hizmet veren bir yetkili 
servis ile kırsal bir bölgede faaliyet gösteren küçük ölçekli bir servis için farklı
kriterler getirebilece i gibi, iklim, geli mi lik düzeyi, sosyo-kültürel durum gibi 
unsurları da dikkate alabilir. 

Tebli , seçici da ıtım sistemindeki bir yetkili servisin tamirhanesini 
veya ek servis yerini nerede kuraca ını serbestçe belirlemesi konusunda 

bir kısıtlama içeriyor mu?

• Hayır. Bu tür bir kısıtlama Tebli  kapsamında grup muafiyetinden 
yararlanamayacaktır. Yetkili servisler, ilk kurulu  yerlerini ve öngörülen 
ko ulları kar ılamak kaydıyla bakım-onarım hizmeti sunacakları ek tesis yerlerini 
belirlemek konusunda serbest olmalıdır. Yetkili servis adayı, yerine getirmesi 
gereken kriterleri sa layıcıdan elde ettikten sonra diledi i yerde servisini 
kuracak ve sa layıcıdan gerekli denetimi yaparak kendisini yetkili servis olarak 
atamasını isteyebilecektir.

Tebli  seçici da ıtım sistemindeki bir yetkili servisin tamirhanesini veya ek servis 
yerini nerede kuraca ını serbestçe belirlemesi konusunda bir kısıtlama içeriyor mu? 
Yetkili servisler ilk kurulu  yerlerini ve öngörülen ko ulları kar ılamak kaydıyla ek tesis 
yerlerini istedikleri yerde kurabilirler. 
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Sa layıcı, yetkili servisin orijinal yedek parçaları parça üreticisinden do rudan satın
almasını engelleyebilir mi? Bu a ır bir kısıtlamadır. Yetkili servislerin yedek parçalarını
istedikleri yerden alabilmeleri gerekir ki, bu ekilde yedek parça üreticilerinin de 
rekabete dahil olmaları sa lanmı  olsun. 

Sa layıcı, yetkili servisin orijinal yedek parçaları parça üreticisinden 
do rudan satın almasını engelleyebilir mi?

• Hayır. Bu rekabetin a ır biçimde kısıtlanması anlamına gelir.Madde 5 (1) (j)

Sa layıcı, garanti kapsamında yapılan tamir, ücretsiz bakım ve araç ça ırma hizmetleri 
için yetkili servisi sadece kendisi tarafından sa lanan orijinal yedek parçaları kullanmakla 
yükümlü tutabilir mi? Tebli ’de böyle bir istisna vardır. Sa layıcı orijinal parçalarını
garanti süresi içerisinde geri ça ırma kapsamında, ücretsiz bakımlarda masrafını
kendisi kar ıladı ı için “benim bu orijinal parçalarımı kullanacaksın” dayatmasında
bulunabilir. Ancak, normal bakım ve onarım hizmetlerinde bu dayatmayı sa layıcı
yapamayacaktır.

Sa layıcı, garanti kapsamında yapılan tamir, ücretsiz bakım ve araç 
geri ça ırma hizmetleri için, yetkili servisi sadece kendisi tarafından

sa lanan orijinal yedek parçaları kullanmakla yükümlü 
tutabilir mi?

• Evet. Tebli ’in 5(1)(j) maddesi, bir araç sa layıcısının yukarıda bahsedilen 
garanti kapsamındaki tamirat i leri için kendi sa ladı ı parçaların kullanılmasını
art ko abilece ini öngörmektedir[1]. Ancak bir motorlu aracın mü teriye ücret 

kar ılı ı sunulan normal bakım ve onarım hizmetleri (örne in 30,000 km bakımı)
söz konusuysa, sa layıcı kendisi tarafından sa lanan orijinal yedek parçaların
kullanılmasını zorunlu tutamaz. Çünkü bu, yetkili servislerin bakım ve onarım
hizmetleri için di er sa layıcılardan orijinal ya da e de er kalitede yedek parça 
temin etme özgürlüklerinin kısıtlanması anlamına gelecektir[2].

[1] Garanti kapsamında yapılan tamir, aracın kusurlu parçalarının de i tirilmesi
anlamına gelir.

[2] Bakınız: Madde 5(1)(j).
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Sa layıcı, yetkili servisi farklı markaya ait araçların yedek parçalarını servis tesisinin 
farklı bölümünde bulundurmaya zorlayabilir mi? Yani sa layıcı “benim parçalarımı
urada bulunduracaksın, benim parçalarımın yanında unları bulunduramayacaksın”

dayatmasını yetkili servise yapamayacaktır. Böyle bir kısıtlama Tebli ’in amaçlamı
oldu u rekabeti tesis etme amacından bizi uzakla tıracaktır.

Sa layıcı yetkili servisi farklı markaya ait araçların yedek parçalarını
servis tesisinin farklı bölümlerinde bulundurmaya zorlayabilir mi?

• Hayır. Bu, bir yetkili servisin di er marka araçları tamir etme hakkını dolaylı
olarak kısıtlamak demektir. Böyle bir kısıtlama Tebli ’in sa ladı ı muafiyetten 
yararlanamayacaktır.

Yetkili servisin aynı tamirhanede ba ka marka motorlu ta ıtları
tamir etmesini engelleyecek hükümlerin varlı ı anla manın grup 

muafiyetinden yararlanmasını engeller mi?

• Evet. Do rudan veya dolaylı olarak yetkili servisin ba ka marka araçlara hizmet 
vermesini engelleyen böyle bir kısıtlama grup muafiyetinden yararlanamaz. 
Yetkili servisler, diledikleri takdirde, talepte bulundu u sa layıcı tarafından
getirilen ko ulları sa lamak kaydıyla birden fazla markaya yetkili servis olarak 
hizmet verebilmelidir. Bu ba lamda, satı ta oldu u gibi ek maliyetleri kar ılamak
kaydıyla bazı çalı anların sadece belirli bir markaya hizmet vermeleri ko ulunun
yetkili servisler bakımından kabul edilmedi i belirtilmelidir.

Yetkili servisin aynı tamirhanede ba ka marka motorlu ta ıtları tamir etmesini 
engelleyecek hükümlerin varlı ı anla manın grup muafiyetinden yararlanmasını engeller 
mi? Yetkili servis tamirhanesinde ba ka araçlara hizmet verebilmelidir. Bu ba lamda
satı ta oldu u gibi, ek maliyetleri kar ılamak kaydıyla bazı çalı anların sadece belirli 
bir markaya hizmet vermeleri ko ulunun yetkili servisler bakımından kabul edilmedi i
belirtilmelidir.

Teknik bilgiye eri imi kim sa lamak zorundadır?

Ba ımsız te ebbüslerin teknik bilgiye eri melerini sa lamak için gerekli 
düzenlemeleri yapmak yeni motorlu ta ıt üreticisinin veya ithalatçının
sorumlulu undadır.
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Tebli  de ba ımsız tamircilerin de bu sektörde daha etkin olmasının yolunu açan 
hükümler bulunmaktadır. Bu anlamda ba ımsız tamircilerin birtakım teknik bilgiye 
ula ma ihtiyacı vardır. Bu teknik bilgiyi motorlu araçların üreticisinin veya ithalatçının
sa laması gerekmektedir. 

Ba ımız te ebbüsler ne tür teknik bilgilere eri ebilirler?

• Ba ımsız te ebbüsler, yetkili servislerle aynı teknik bilgilere sahip olabilmelidir. 
Bu eri im hakkı, te his cihazlarının kullanımı ve araç üzerindeki elektronik 
sistemlere eri mek ve hizmet vermek için gerekli olan bilgiler de dahil olmak 
üzere, bakım ve onarım[1] yapmak için gereken yazılı, kayıtlı ya da elektronik 
biçimdeki[2] bilgileri kapsamaktadır. Sa layıcı yetkili servislerine telefon ya da 
internet aracılı ıyla teknik destek sa larsa ba ımsız te ebbüslere de aynı destek 
sa lanmalıdır.

 [1] Eri im yalnızca bakım ve onarım hizmetlerini yürütmek için gereken 
bilgilerle ilgilidir. Bu nedenle örne in bakım-onarım faaliyetinin yönetimi ya 
da muhasebe i lerine ili kin e itime eri im sa lanması zorunlu de ildir.

 [2] Basılı ekilde, ses kaydı olarak veya elektronik biçimde bulundurulan. 

Ba ımsız te ebbüsler ne tür teknik bilgilere eri ebilirler? Yetkili servislerin sahip 
oldu u teknik bilgilere eri ebilmelidirler. Te his cihazlarının kullanımı, araç üzerindeki 
elektronik sistemlere eri im hizmeti vermek için gerekli bilgilerdir bunlar. Tabii ki, 
bir yetkili servisin muhasebe i lerinin nasıl yürüdü ü, bakım onarım faaliyetlerinin 
nasıl yönetildi i konularında ba ımsız tamirci bilgi istedi inde, bu sa layıcı tarafından
sa lanmayacaktır.

Ba ımsız te ebbüsün e itim alma hakkı  var mıdır?

• Ba ımsız te ebbüslerin yetkili servislerin aldı ı bakım ve onarım için gerekli 
e itime eri imlerinin sa lanması gerekir. Bu, hem çevrimiçi e itim, hem de 
tamirci veya teknisyenin bizzat katıldı ı e itimleri kapsamaktadır. Bununla 
birlikte, ileri düzeyde e itimler için ba vuran ba ımsız te ebbüslerin, önceki 
düzeydeki e itimleri tamamlamı  olmaları veya yeterli bilgiye sahip olmaları
ko ulu getirilmesi ayrımcılık olarak kabul edilmeyecektir.
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Ba ımsız te ebbüsün e itim alma hakkı var mıdır? Yetkili servislerin aldı ı bakım
onarım için gerekli olan e itime ba ımsız te ebbüslerin de eri iminin sa lanması
gerekmektedir.

Sa layıcı teknik bilgi, araç, ekipman ya da e itim için ücret alabilir mi?

• Evet. Ancak ücret yetkili servislerden alınan ücretten fazla olmamalıdır.
E er söz konusu bilgi, araç, ekipman ya da e itim yetkili servislere bedelsiz 
sunulduysa, ba ımsız te ebbüslere de ücret alınmaksızın sunulmalıdır. Sa layıcı
yetkili servislere tamir araç ve ekipmanlarını kiralıyorsa, aynı olanak ba ımsız
te ebbüslere de tanınmalıdır.

Sa layıcı teknik bilgi, araç, ekipman ya da e itim için ücret alabilir mi? Ba ımsız
te ebbüslerden alınacak ücret tabii ki alınabilir. Yetkili servislerden ne kadar ücret 
alınıyorsa, ondan da o kadar alınmalıdır.

Ba ımsız te ebbüs ne kadar hızlı bilgi edinebilmelidir?

Ba ımsız te ebbüslere sa lanan bilgi, yetkili servislere sa landı ı kadar hızlı
sunulmalıdır. Halihazırda yetkili servislere sa lanmı  bir bilgiye ba ımsız
te ebbüsler de talep üzerine eri ebilmelidir. Yeni modeller hakkında bilgi, 
ba ımsız te ebbüslere yetkili servislerle aynı zamanda sa lanmalıdır. Teknik 
bilginin, yetkili servislere, ba ımsız te ebbüslerin eri imi olmayan merkezi bir 
sistem ile sa landı ı durumlarda, talep üzerine bu sisteme eri me olana ı olmayan 
ba ımsız te ebbüslere de elektronik posta ya da internetten yükleme gibi di er
elektronik yollarla eri im imkanı sa lanmalıdır.

Ba ımsız te ebbüs ne kadar hızlı bilgi edinebilmelidir? Zaten, bu Avrupa’da uygulanan 
tebli in paraleli oldu u için Avrupa’da da bu konuyla ilgili sorun var. Ba ımsız
te ebbüslerin genellikle bilgiye yetkili servisler kadar çabuk ula madı ı olgusu bir 
gerçek. Ama teori u ekilde: Ba ımsız te ebbüslere sa lanan bilgi yetkili servislere 
sa landı ı kadar hızlı sunulmalıdır. Bu e er bilgisayar yoluyla oluyorsa, o yöntemle 
olmalıdır. Mail yolu ile oluyorsa, o ekilde olmalıdır. Teknik bilginin yetkili servislere 
ba ımsız te ebbüsün eri imi olmayan merkezi bir sistem sa landı ı durumlarda talep 
üzerine bu sisteme eri me olana ı olmayan ba ımsız te ebbüslere de elektronik posta 
ya da internetten yükleme gibi di er elektronik yollarla eri im imkanı sa lanmalıdır.
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Sa layıcının teknik bilgiye eri imi reddedece i istisnai durumlar var mıdır? Tabii 
ki vardır. Bazı cihazlar vardır, araçların üzerinde hırsızlı ı önleyici elektronik cihazlar 
olabilir. Aracın hızını ayarlayan, tespit eten elektronik cihazlar olabilir. Sa layıcının e er
bu cihazlara eri im ve üzerine el atma ile ilgili olarak bunların bozulaca ına dair bir kanaati 
varsa, ba ımsız tamircilerin buradaki bilgilere eri mesini engelleyebilmektedir.

Sa layıcının teknik bilgiye eri imi reddedece i istisnai durumlar var 
mıdır?

• Genel hükümlere istisna olarak Tebli , sa layıcının üçüncü bir ki inin
hırsızlı ı önleyici cihazları etkisizle tirmesine, elektronik cihazları yeniden 
ayarlamasına veya örne in aracın hızını sınırlayan cihazları de i tirip bozmasına
izin verebilecek teknik bilgi eri imini, durumun gerektirmesi halinde, 
kısıtlayabilmesine imkan tanımaktadır. Burada dikkate alınması gereken sınır,
ba ımsız servislerin ve örne in yol yardımı veren te ebbüslerin faaliyetlerinin 
haksız olarak kısıtlanmamasıdır.

Aksesuar yedek parça mıdır?

• Tebli ’in 3(1)(p) maddesindeki tanım uyarınca, motorlu ta ıtın kullanımı için 
gerekli olmayan, radyo, CD çalar, araç kitiyle GSM tesisatı, yön bulma sistemi 
veya bagaj rafı gibi, normalde aksesuar olarak adlandırılan ürünler yedek parça 
olarak sayılmamaktadır.  Bununla birlikte söz konusu ürünler aracın üretim 
bandında takılırsa ve aracın di er kısım ve sistemleriyle bütünle irse bu ürünler 
aracın parçası haline gelirler ve bu ürünlerin tamirleri veya de i tirilmeleri için 
gerekli parçalar da yedek parça olarak kabul edilir. Ancak üreticisinin üretim 
bandından çıktıktan sonra, bir kamyon veya otobüse takılan klima veya ısı
kontrol cihazı veya bir arabaya takılan alarm gibi ürünler, aksesuar olarak kabul 
edilmelidir.

• 2005/4 sayılı Tebli  aksesuarların da ıtımı, bakımı ve onarımında uygulanmaz. 
Gerekli ko ulları sa ladı ı takdirde bunların da ıtımına ili kin anla malar 2002/2 
sayılı Tebli  çerçevesinde de erlendirilebilir.
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Tabii ki, hep yedek parçadan bahsediyoruz. Aksesuarlar da var otomobillerde. 
Aksesuarlar yedek parça kapsamında mıdır? Motorlu ta ıtın kullanımı için gerekli 
olmayan radyo, CD çalar, araç kiti, GSM tesisatı, yön bulma sistemi, bagaj rafı gibi 
aksesuarlar yedek parça olarak sayılmamaktadır. Dolayısıyla, bu Tebli  kapsamında
de erlendirilmez. Genelleme yaparsak, aracın üretim bandında, üretim a amasında
üzerine takılan parçaları yedek parça için de erlendirmek gerekmektedir. Sonradan 
takılan parçaları yedek parça kapsamına almamalıyız diye dü ünüyoruz. Ama bu 
aksesuarlar ne olacak? Bunlar kuralsız mı kalacak? Bizim genel “Dikey Anla malar Grup 
Muafiyeti Tebli i”miz var. O Tebli  kapsamında da onun kurallarının düzenlemesini 
irdeleyebiliriz.

 “Orijinal yedek parçalar” nelerdir?

“Orijinal yedek parçalar” üç gruba ayrılır:

• lk gruptaki orijinal yedek parçalar, ta ıt üreticisi tarafından üretilen 
parçalardır.

• kinci gruptaki “orijinal yedek parçalar”, yedek parça üreticileri tarafından,
sa layıcıya tedarik edilen parçaları ifade eder.

• Üçüncü gruptaki “orijinal yedek parçalar” ilgili ta ıt üreticisine tedarik 
edilmeyen, ancak ta ıt üreticisinin sa ladı ı teknik özelliklere ve üretim 
standartlarına uygun olarak üretilenlerden olu ur.

Sa layıcı, yetkili servislere motorlu ta ıtların normal bakım ve 
onarımlarında yalnızca kendisi tarafından sa lanan orijinal yedek 

parçaları kullanma zorunlulu u getirebilir mi?

• Hayır.  Yetkili servise, bir motorlu ta ıtın normal bakım[1]  veya onarımında[2]
yalnızca, sa layıcı tarafından tedarik edilen orijinal yedek parçaları kullanma 
zorunlulu u getirilmesi, servisin di er sa layıcılardan elde edece i orijinal yedek 
parça veya e de er kalitede yedek parça kullanma özgürlü ünün kısıtlanması
anlamına gelir. 

[1] Örne in rutin servis. 

[2] Örne in kaza sonrasında.
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Orijinal yedek parça, e de er kalitede yedek parça, parçanın geli i, üretimi konusuna 
Haluk Bey de indi diye dü ünüyorum.

Yetkili servis veya yedek parça da ıtıcılarının, kendilerine sa layıcılar
tarafından tedarik edilen yedek parçaları özel servislere satması

mümkün müdür?

• Evet.  Seçici da ıtım sistemi üyeleri tarafından, yedek parçaların, bunları bakım
ve onarım hizmetlerinde kullanan özel servislere satı ının kısıtlanması a ır bir 
ihlalidir. Yedek parçaların, münhasır bir da ıtım sisteminin üyeleri tarafından
pasif satı ının kısıtlanması da a ır bir ihlaldir. Her iki durumda da, sa layıcının
da ıtım sistemi Tebli ’in getirdi i muafiyetten yararlanamayacaktır.

Yetkili servis veya yedek parça da ıtıcılarının kendilerine sa layıcılar tarafından
tedarik edilen yedek parçaları özel servislere satması mümkün müdür? Seçici da ıtım
sistemi üyeleri tarafından yedek parçaların bunların bakım ve onarım hizmetlerinde 
kullanan özel servislere satı ının kısıtlanması mümkün de ildir. Zaten münhasır
da ıtım sisteminde de pasif satı ların kısıtlanması mümkün de ildi. Her iki durumda 
da sa layıcının da ıtım sistemi Tebli in getirdi i muafiyetten yararlanamayacaktır.

Orijinal yedek parça, e de er kalitede yedek parçadan bahsediyoruz ve ayrıca
yan sanayi veya merdiven altı olarak adlandırdı ımız yedek parçalarında varlı ını
biliyoruz.

Orijinal yedek parçaların ve e  de er kalitede yedek parçaların kalitesi 
nasıl gösterilir?

• Orijinal yedek parçalar bakımından, sa layıcı tarafından getirilen spesifikasyonlara 
ve üretim standartlarına göre yedek parça üreten bir parça üreticisi, yedek 
parçaların uygun bir biçimde üretildi ini ve aracın montajında kullanılan parçalarla 
aynı kalitede oldu unu belgelemelidir. 

• Bir yedek parçanın e de er kalitede yedek parça olarak kabul edilebilmesi 
için, yedek parça üreticisinin söz konusu parçanın motorlu ta ıtta buna tekabül 
eden parça ile e de er kalitede oldu unu belgeleyebilmesi gerekir. Söz konusu 
belgeleme i lemi yedek parça üreticisi tarafından yapılmalı ve bu belgeye yetkili 
servise satı  yapıldı ı anda sahip olunmalıdır.
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Bu parçayı üreten bunun orijinale yakın e de er oldu unu nasıl ispat edecek? 
Bunun belgesini kim sunacak? Bizim yaptı ımız inceleme, ara tırma ve AB’ndeki 
uygulamaları da gözönüne aldı ımızda yedek parçayı üreten belgesini de yanına
koymak durumundadır.

Avrupa’da ne oldu?

• Almanya’da 400’den fazla bayinin katıldı ı bir anketin sonuçları;

– Bayilerin %40’ı ba ka bir markanın bayili ini almayı planlıyor

– %28’i ba vuru yapmı  sonucunu bekliyor

– %23’ü görü me a amasında

• Gerekçeleri

– %80’i cirolarına katkıda bulunaca ı için

– %13’ü maliyetlerde azalmaya neden olaca ı için

Avrupa’da ne oldu?

• Yetkili servis sayısında önemli bir artı  görülmemi , sadece önceden tali servis 
olanların bazıları yetkili servis olarak atanıyorlar

• Hızlı tamir zincirlerinin yaygınla ması ve satı  sonrası hizmetlerdeki yüksek kar 
marjı, sa layıcıları garanti süresi dolan araçlara yönelik kampanyalara ve özel 
servisler kurmaya itiyor

• Yedek parça üreticilerinden gelen rekabet baskısı fiyatlarda dü me e iliminin
yanında, stok yükümlülü ünün azaltılması, sipari lerin daha kısa sürede teslim 
edilmesini sa lıyor

Peki Avrupa’da ne oldu? Çünkü Avrupa’da bizimle paralel olan Tebli  2002 yılından
beri yürürlükte. 4-5 yıllık uygulamada Avrupa’da u oldu: Almanya’da 400’den fazla 
bayinin katıldı ı bir anketin sonuçları bu. Bayilerin % 40’ı ba ka bir markanın bayili ini
almayı planladı. Bunun % 28’i ba vuru yaptı. % 23’ü de henüz görü me a amasında.
Bunların gerekçeleri e er ba ka markayı satarsam, cirom artar ve maliyetlerim dü er.
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Daha karlı bir hale gelirim güdüsüyle hareket ediyorlardı. Yani da ıtımda çok markalı
sistem, Tebli  çıktı ı zaman hemen gerçekle medi. Yetkili servislerde ne oldu? Yetkili 
servis sayısında önemli bir artı  görülmedi. Sadece önceden tali servis olanların bazıları
yetkili servis olarak atandı. Ama bu arada yetkili servislerde otomobilinin garanti süresi 
dolan tüketiciler yetkili servislere gitmemeye ba layınca Avrupa’da, sa layıcılar hızlı tamir 
zincirleri olu turdular. Garanti süresi dolan tüketiciyi kapmak için otomobil bakımında
böyle bir geli me oldu. Yedek parça üreticilerinden gelen rekabet baskısı fiyatlarda 
dü me e ilimi yaptı. Stok yükümlülü ünü azalttı. Sipari lerin daha kısa sürede teslim 
edilmesini sa ladı. Yedek parça rekabeti sayesinde tüketici aracının yetkili servislerde 
yedek parçaya daha çabuk ula ılabilme imkanı oldu undan araçlarının daha çabuk 
onarılması imkanına kavu mu  oldular. Yani yedek parçada de il de, daha çok satı
sonrası serviste geli me oldu. 

lginiz için te ekkürler…

Daha Fazla Bilgiyi Nereden Bulabilirim?

Rekabet Kurumu internet sitesini ziyaret edebilirsiniz:
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Bilkent Plaza B3 Blok 06800 Bilkent / ANKARA

Tel : (312) 2666969 Santral / Faks : (312) 2667920
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Kemal Erol:

De erli TÜS AD üyeleri ve de erli katılımcılar. kinci bölüme tekrar ho geldiniz. Bu 
bölüm daha önceden de belirtti imiz gibi, soru cevap kısmına ili kin olacak.

SORU: nceledi imiz zaman bir ey kafama takıldı. Onu çözümleyemedim. Özellikle, 
Tuncay Bey’e bu konuyu danı mak istiyorum. Motorlu ta ıtlarda bir hedef koymak 
mümkün. Sa layıcı bir hedef koyabiliyor, bir kota koyabiliyor. Ancak, öte yandan 
da çok markalılı a geçi  halinde % 30’dan fazla bir yükümlülük getiremiyor. Peki 
dönem içerisinde da ıtıcı veya yedek parçacı veya servis bu kotanın devam etti i bir 
dönemde çok markalılı a geçmek isterse, bu sefer büyük bir olasılıkla % 30’un üzerinde 
olacak. O zaman sorun nasıl çözümlenecek? Yani bir tarafta bir kota uygulaması var. 
Sa layıcı buna göre kendisini ayarlamı . Üretim planlamasını yapmı . Ona göre o 
bayiye verece ini dü ünüyor. Öbür taraftan da % 30’u a mama var. Bunun bir çeli ki
oldu unu zannediyorum. Nasıl bir çözümleme yapabilece inizi dü ünüyorsunuz?

Tuncay Songör:

Zaten koymu  oldu u hedefin do rudan veya dolaylı olarak çok markalılı ı
engelleyecek bir hedef olmaması gerekir. Sorunuzun tam cevabı bu. E er da ıtıcı “ben 
bu hedefe ra men çok markalı çalı mak istiyorum” der ve bu hedef onun çok markalı
olarak çalı masına engel oluyorsa, bu hedef dolaylı olarak rekabetin kısıtlanması
anlamına gelecek. Demek ki, bu hedef kabul görmeyecek.

SORU: O noktada örnek vererek gitmek istiyorum. Ocak ayında sa layıcı ile bayi bir 
araya gelerek, bir hedef üzerinde mutabakata vardılar diyelim. Bu % 30’un üzerinde. 
Tarafların mutabakata vardı ı bir miktar, ama sa layıcı bu rakamla çok markalılı ı
engelleyici olarak % 30’dan fazla almaya zorlamıyor. Çünkü farklı konular bunlar. Ama 
altıncı ayda bayi geldi ve ben çok markalı olmak istiyorum dedi. En fazla % 30’unu 
benden alacaksın diyor sa layıcı. Ancak, pazar artları vs. dü ünülünce muhtemelen tek 
marka satan bu bayi % 30’dan fazla bir rakam için satı  taahhüdünde bulunuyor. Ama 
elimizdeki kılavuz ve daha önce aldı ımız bilgiler diyor ki, evet, % 30’dan fazla almaya 
zorlayamazsınız ama daha fazlasını satmak isterse ve almak isterse tabii ki satabilir. Benim 
spesifik olarak burada takıldı ım nokta, altıncı ayda çok markalı olmaya karar verdi, ama 
bu önümüzdeki bütün takvim yılı için bir satı  taahhüdünde bulunmu  bayi ve do al olarak 
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sa layıcının da üretim kapasitesi vs. gibi dönemlerini ona göre belirledi i bir sistemden 
bahsediyoruz. ahsi fikrim altıncı ayda bayinin “ben çok markalı olmak istiyorum, altı
ay önce satı  taahhüdünde bulundu um miktarı gerçekle tiremeyece im” dedi inde, 
sa layıcının “En azından bu takvim yılı sonuna kadar taahhüdünüzü yerine getirmenizi 
talep ediyorum” diyebilmesi gerekiyor. Biraz önce söyledi im gerekçeler nedeniyle. Tabii 
bunu söylerken, elinden gelen çabayı göstermeyerek iki sene üst üste ya da iki takvim 
yılı hedefini tutturamayan bayinin bayilik sözle mesini sa layıcının fesih hakkı var. O 
ba ka bir ey. Ama sa layıcı zaten iki sene bekledikten sonra feshedebilecekse bunun 
bir anlamı yok. Ama o yıl içerisinde sa layıcının kendi kapasitesini vs. sini belirledi ini 
dü ündü ümüzde her ne kadar Tebli  bayileri koruyucu olsa da, bu sa layıcıyı ma dur 
duruma dü ürmüyor mu? Yani en azından o takvim yılı için taahhüdünü yerine getirmesini 
talep edip, ondan sonra çok markalı olması sa lansa bu da Tebli ’in genel çerçevesi 
anlamında kısıtlayıcı olur mu?

Tuncay Songör:

Haklısınız. Aslında siz imdi feshi ihbar sürelerine de de indiniz. Haklı gerekçelerin 
oldu u yerde bırakın hedeflerini tutturmayı, borçlarını ödememekte olabilir. Borçlarını
ödemedi i zaman da ben bununla hala ili kiye devam edeyim, iki sene bekleyeyim 
diye bir yükümlülük içerisine sa layıcı girmemeli. O bayiye katlanmak durumunda 
kalmamalı tabii ki. Ama hep haklı ve objektif gerekçelerin varlı ından bahsetmek lazım
burada. Sizin dedi iniz gibi, bayi % 30’u sa layıcıdan alaca ı araçları altıncı ayda ben 
bunun da üzerine çıkaca ım dedi i takdirde, bayi bunun üzerine çıkabilmeli. Bunda 
hiçbir problem yok. Sa layıcı bunu zorlayabilmeli. “Benim hedeflerime bir kere uy” 
diyebilmeli. Haklısınız, sorunuzun içinde cevabı da var. Zaten bu Tebli ’in birçok 
hükümleri Borçlar Kanunu, Ticaret Kanunu gibi düzenlemelerle birlikte dü ünülmeli.

SORU: Benim iki sorum olacak. Birincisi, Tebli ’in tabii ki yetkili satıcılar açısından
daha lehe durumlar do urdu u söyleniyor ama ben buna tam katılmıyorum. Her iki 
taraf için de iyi ve her iki taraf için de be enilmeyen tarafları olabilece ini dü ünüyorum.
Satı  ve servis sözle melerinin ayrılması bugüne kadarki sunumlarda veya toplantılarda
yetkili satıcıların daha lehine gibi gösterilen bir hüküm ancak sokaktan bir ses geldi inde,
ben kendi arabamı servise götürdü ümde, bu tip konuları konu tu umuzda yetkili 
satıcıların bunun kendi lehlerine olmadı ını söylediklerini gördüm. Yani satı ın ve 
servisin ayrılmasını o kadar da sıcak bakmadıklarını gördüm. unu sormak istiyorum: 
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Sizler hem uygulamayı, hem Avrupa’yı, hem de Türkiye’nin mevzuatını takip eden 
bir kurumu temsil etti iniz için daha iyi bilebilece inizi tahmin ediyorum. Anketler 
de yaptı ınızı biliyorum. 2002 yılında yapmı tınız. Avrupa’daki tebli in çıkı ından
sonra Türkiye’deki hazırlıklara ba ladı ınızda da anketler yapmı tınız. Bu yönüyle 
satı  sözle mesinin ve servis sözle mesinin ayrılmasının uygulamadaki durumu nedir? 
Çünkü sizler geli imi de takip ediyorsunuz. Bugünkü gelinen a amada bu lehe ya da 
aleyhe bir durum do urmu  mudur? Bu konuda ne dü ünüyorsunuz? Bir ara tırma var 
mıdır? kinci sorum ise, 2006 yılının sonbaharında sanıyorum Eylül ayında Brüksel’de 
bir toplantı yapıldı. SEGRA ile AB Rekabet Komisyonu birlikte düzenlediler. Avrupa 
Rekabet Komisyoneri Neelie Kroes’un katıldı ı bir toplantıydı. Orada Neelie Kroes 
kendi ifadesiyle, motorlu ta ıtlara ili kin bir grup muafiyetinin artık yükümlülüklerini ya 
da görevlerini yerine getirdi i gibi, i levini tamamladı ını söyledi. Bize motorlu ta ıtlara
yönelik ayrı bir düzenlemenin artık gerekmeyebilece i gibi bir izlenim verdi. 2010’dan 
sonrasına net bir ey söylemedi ısrarla sorulmasına ra men. 2002’de Avrupa’da tebli
çıktıktan sonra Türkiye’de de hararetli bir çalı ma ba ladı. Tabii ki, bizler Tebli ’i çok 
uzun bir süre bekledik ve sonunda kavu tuk. Ama bir yandan biz onlara paralel hükümler 
getirmeye çalı ırken onlar da 2010 sonrasını tartı ır konumdalar. E er yenilenmezse 
veya motorlu ta ıtlara yönelik bir düzenleme olmaz ise, Türkiye’de bunların akıbeti
ne olacak? Bir ey daha eklemek istiyorum. smini hatırlamıyorum ama bir Amerikalı
hukukçu ile konu mamda bu ara tırmalar esnasında Türkiye’ye geldi ini, bu konuda 
inceleme yaptı ını ve aslında böyle bir tebli e çok da lüzum olmadı ını dü ündü ünü
söyledi. Sizin bu Tebli ’in Türkiye’deki akıbeti ve faydaları hakkındaki görü lerinizi
almak istiyorum.

Tuncay Songör:

Çok kapsamlı bir soru. Bir Temel hikayesi var. Bilimadamları Amerika’da toplanmı .
Bir bilgisayar icat edilmi  ve onu test ediyorlar. Herkes bir soru soruyor. Bilgisayar 
cevap veriyor. Bizim Temel’e sıra geliyor. Tam da ö le yeme i. Temel de “ben de 
sorumu sorayım, yemekten gelene kadar bu da cevaplar” diyor. Çantalarını toplarken, 
Temel soruyu soruyor. Gidiyorlar. Saat 14:00’de dönüyorlar. Bilgisayar hala dü ünüyor.
Cevap veremiyor. “Bu bilgisayar her soruya cevap verdi, sen ne sordun” diyorlar. 
Temel de “Bir ey demedim. Ne var ne yok diye sordum”
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Sizin sorunuz öyle kapsamlı ki, bu Tebli  ne getiriyor, ne götürüyor. Bunun üzerine bir 
hafta falan konu ulur. lk önce birinci sorunuzla ilgili olarak, acaba orada bir yanlı  anla ılma 
mı oldu? Bu Tebli  da ıtımla satı  sonrası servis hizmetlerinin birliktelik zorunlulu una 
son verdi. Yani bir bayi ben bunların ikisini birlikte yapaca ım derse yapabilir. Bir 
problem yok. Ama Tebli , bayi ben yapmayaca ım derse, sa layıcının bu dayatmasına 
son verdi. Dolayısıyla, o sorunuzun cevabı olmu  oldu. kincisi, bu Tebli  çıkarken en çok 
isteyenler yetkili bayilerdi. Sa layıcılar ve distribütörler diyorlar ki, “Yapmayın, etmeyin, 
Türkiye’ye uymuyor vs.” Her toplantıda anlatıyoruz. Anlata anlata Tebli  çıktı. Sa layıcı ve 
distribütörler “Bu da olur mu? Rekabet Kurumu ne yaptı böyle” noktasında. Yetkili servisler 
ve bayiler ise, Tebli ’e çıktı “Oh be, bize ne güzel imkanlar sundu” noktasındaydı. Bu 
benim buradaki onuncu toplantım otomotivle ilgili. lk toplantıda bütün yetkili servislerin 
yüzleri gülüyordu. kinci toplantıda hepsi dü ünüyor. Üçüncü toplantıda nereden 
çıkarttınız bu Tebli ’i diye soruyor. Bakın, yine ne görece imizi bilmiyoruz. Tebli  aslında 
uygulanmaya ba ladı. Aynı yetkili servis eminim, iki sene sonra “bu Tebli  bize ne güzel 
imkanlar sundu” diyebilir. Yani ticari hayat yazılanlar gibi olmuyor. Biz kuralları koyuyoruz 
ama ticari hayat bamba ka. Onun için imdiden ne olaca ını kestirmek güç. Biraz a ır
gidiyor. Dolayısıyla, ne görece imizi, istatistikleri, neticeleri imdiden öngörmek mümkün 
de il. Türkiye’nin de kendine has bir özelli i var. Bunu da kabul etmek lazım. 2008 
yılında AB bir rapor hazırlayacak. Bu Tebli  ne yaptı, nerelere götürdü bizi diye. 2010 
yılında da Tebli ’in süresi bitiyor diye biliyoruz. Dolayısıyla, bizim Tebli ’imiz aslında 
geç kalan bir tebli . Bizim bunu 2003 veya 2004 yıllarında çıkartmamız lazımdı. Burada 
de i ik etkile imler sözkonusu. Kemal Bey bilir. O zaman kurul üyeleri yeni atanmı tı.
Yeni gelen bir kurula bunu anlatmak kolay de il. Bugüne kadar yapmadınız da imdi niye 
yapıyorsunuz noktasına gelebilir tartı malar. Dolayısıyla, 2006 yılını biraz da öyle bulduk. 
Ama iyi ki öyle bulduk. Bu arada te ebbüslerle tartı ıldı. Akademisyenlerin görü ü alındı.
Faydalı toplantılar oldu ve 2006’da çıktı. Aslında geç çıkan bir tebli . Onlar 2010 yılında 
bu Tebli ’in süresi doluyor son verecekler, bizim de son verece imiz gibi bir ey yok. 
Bizimki 2012, 2013 olur. Bu Tebli  de i mez bir tebli  de il. Te ebbüslerden gelen sese 
göre Tebli  de i ebilir. Kılavuzu anlattım. Kılavuz ba layıcı bir metin de il. Hem kurul 
yönünden, hem te ebbüs yönünden. Kaldı ki, bizim tebli lerimiz dahi icabında ba layıcı
de il. Bunlar tebli dir, görü tür. 
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Kemal Erol:

Ben Haluk Bey’e bir soru not etmi tim. Özellikle bu ba ımsız tamircilerin ihtiyacı
olan teknolojinin verilmesi konusunda haklı olarak dedi ki, 1998/ 3 sayılı Tebli ’de
de vardı ama bu maalesef o tarihte uygulanamadı. Onun için yenisinde konuldu dedi. 
Sorum iki yönlü. Eskiden vardı niye uygulanamadı? imdi getirilen bu yeni hüküm bu 
konudaki uygulamayı nasıl sa layacak? Bir de bilginin ula ımı ile ilgili bir ayrıntı var. 

Haluk Arı:

Önceki düzenlemede de vardı. Biz bu süreçte bir eyi fark ettik. Hiç kimse bu 
hükümlerin mevcudiyetinin farkında de ildi. Örne in, teknik bilgiye eri im, yedek parça 
üreticilerinin markalarını, logolarını yedek parça üzerine koyabilme hakkı gibi 1998/3 
sayılı Tebli ’in getirdi i birtakım hükümlerin piyasada kimsenin farkında olmadı ını
gördük. Teknik bilgiye eri imin kısıtlı olması sadece bize özgü bir durum de ildi.
AB’de de aynı tespit yapılmı . Orada da ba ımsız servisler teknik bilgiye eri ememi ler.
Bunun çe itli nedenleri var. Biri, özellikle Türkiye bakımından önemli olan 1998/3’ün 
yürürlükte oldu u dönemlerde alıcı konumunda olacak tamircilerin o bilgiyi elde 
edecek düzeyde olmamaları. Türkiye’deki pazar yapısı o dönemde küçük tamirhaneler 
eklindeydi. Büyük ihtimalle alabilme durumları yok. Maddi olarak da yine bedel 

istenebiliyordu o dönemde ve yetkili servislerle aralarında ayrımcılık yapılabiliyordu.
1998/3 sayılı Tebli , sa layıcının inisiyatifine bırakıyordu teknik bilginin verilmesini. 
2005/4 sayılı Tebli ’de söz konusu teknik bilginin yetkili servislerle aynı ko ullarda
sa lanması yükümlülü ü getirildi. Yani yetkili servise ücretsiz veriliyorsa, ba ımsız
tamircilere de ücretsiz verilecek. Bunlar güçlendirilen hükümler, teknik bilginin 
alınabilirli ini sa layacak hükümler. Olabilir mi yine bu dönemde? Bilmiyorum. 
Muhtemelen güçlendirildi i için biraz daha ihtimal dahilinde, en azından Türkiye’de 
de pazar yapısının de i ti ini gördü ümüz için bunu umuyoruz. Yeniden yapılanma
neticesinde dı arıda kalan ve özel servis olarak faaliyet göstermeye ba layan eski yetkili 
satıcıların biraz daha mesleklerine yatırım yapma e iliminde olduklarını görüyoruz. 
Daha talepkarlar. Onların da bu taleplerine cevap verebilecek bir mekanizma sa landı ı
için yetkili servislerle e it ko ullarda eri im hakkının, bu dönemde en azından geçmi te
oldu u gibi hiç kullanılmamasını de il de, istisnai olarak yüksek taleplerin olaca ını
bekliyoruz.
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SORU: Hatırlayabildi im kadarıyla Sayın Arı, 1998/ 3 sayılı Tebli ’de sa layıcının
fikri ve sınai haklarına müdahale etmedi i sürece teknik bilgiyi payla ması gerekiyor 
gibi bir hüküm vardı. Dolayısıyla, imdi Tebli  tam tersine. Bu fikri ve sınai haklar 
bir bahane olarak, teknik bilgiyi payla mamaya bahane olarak kullanılamaz gibi bir 
hüküm var. Yani oradaki fikri hakların yönü ters çevrilmi  durumda. Dolayısıyla, o 
yüzden artık Tebli ’deki de i ik durum o. Biz de Sayın Arı ile bu Tebli ’in promosyonu 
sırasında gitti imizde Avrupa’daki tebli  daha yeni çıkmı tı ve yedek parça üreticileri ile 
yaptı ımız bir görü mede onların daha yeni yeni böyle haklara sahip olabileceklerinden 
haberdar oldu unu görmü tük. Mevcut 1998/3’deki hükümler zaten izin vermiyordu. 
Daha çok sa layıcının inisiyatifine, onun beraber çalı mak istedi i parça üreticilerine 
verebilece i bir hak olarak gözüküyordu. u anki bunu ortadan kaldırıyor. steyen her 
te ebbüsün almasına olanak sa layacak bir ekle getirilmi  durumda. 

SORU: Benim Sayın Ba kanımıza bir sorum olacak. Sorum da en çok sorulan soru 
diye Sayın Ba kanım addetmi lerdi. E de er parça ile ilgili. E de er parçayı üreten 
yedek parça üreticisi, parçanın e de er oldu unu sertifikalandıracak diye ifade edildi. 
Burada ba ımsız bir kurulu  tarafından bunun sertifikalandırılması ileride do abilecek
problemleri en ba tan çözebilmek adına en do ru bir çözüm olmaz mı?

Tuncay Songör:

Aynen size katılıyorum. Tabii ben bazen konu malarımda da öyle söylüyorum. 
Ülkemiz o kadar ta lı tarla ki, bu ta lı tarla içerisinde ta ları ayıklaya ayıklaya gidece iz.
Ama bu tarla ta lı diye de hiçbir ey yapmadan da duramıyoruz. Sadece bu sorundan 
dolayı bu Tebli ’i çıkartmazlık edemedik. Yan sanayi, fason üretimde merdiven altı
üretim bir sorun. Bu belgenin e de er oldu unu kim kanıtlayacak? Standartları ne 
olacak? Sanayi Bakanlı ı devrede mi? Do rudur. Burada mahkemelerin de devreye 
girece ini dü ünüyorum. Tespit konuları olabilir. Mahkemeler devreye girse bir kademe 
ileriye gidece im. Bilirki i müessesesi devreye girecek. Bu parça ile ilgili Türkiye’de 
bilirki i var mı? Bunun bilirki ili ini hangi üniversite yapacak, hangi birim, hangi sanayi 
odaları? Bunlar sorun. Kabul ediyorum. Ama biz teori olarak böyle ifade ediyoruz. 
Parçayı üreten belgelendirmekle yükümlü. Avrupa’da da bu böyle. Bu soruna ra men,
bu Tebli ’i çıkarttık ve uygulamak için harekete geçtik.
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SORU: Bu yedek parçanın e de erli ine ili kin belgeye vatanda  diyor ki, uygundur, 
uygun kalitededir. Biz de baktık ki, de il ve mahkemeye ba vurduk. Teknik Üniversite 
otomotiv kürsüsünde malzeme bölümü var. Orada malzemenin incelemesini yaptık.
Malzeme gerek hammadde bile imi ile, gerek nitelikleri ile e de er nitelikte de il,
uygun kalitede de il. Bunun üzerine ben de servislerime dedim ki, bu malzemeyi 
kullanmayın. Teknik Üniversitenin raporu da elimde veri. Malzemeyi üreten yedek 
parçacı da Rekabet Kurulu’na ba vurdu. Dedi ki, “X benim üretti im yedek parçaları
kullandırmıyor.” Ben de size Teknik Üniversite’den aldı ım raporu ibraz ettim. Bunun 
de erlendirmesini nasıl yapacaksınız?

Tuncay Songör:

Gayet güzel söylediniz. Mahkeme kararları herkesi ba lar. Biz de idari otorite 
oldu umuza göre bizi de ba lar. Vatanda ı ba lar. Kamuyu da ba lar. Ben bunların
hepsinin geçildi ini dü ünüyorum. Artık kesinle mi , e de er olmadı ı kanıtlanmı
bir durum oldu unu varsayıyorum. Rekabet otoritesi de buna itibar edecek tabii. 
Dayatmanın bir anlamı olmayacaktır.

SORU: Sorum Sayın Ba kan’a olacak. Yedek parça ile ilgili. Bildi iniz gibi, 
distribütörler yetkili satıcılara orijinal parçayı veriyor ve bununla ilgili herhangi bir arıza
vs. oldu u vakit yetkili satıcı veyahut distribütör onun garantisinden sorumlu oluyor. 
Sizin sunmu  oldu unuz soru cevap bölümünde bundan böyle distribütörlerin yetkili 
satıcılara vermi  oldu u orijinal parçaları tamirhanelere yetkili satıcıların satma yetkileri 
var. Bu parçalar satıldıktan sonra diyelim ki tamirhane bir otomobilin bakımında bir 
parçayı kullandı. Bu parça özel avadanlıkla takılması veya sökülmesi gerektiren bir 
parça. Bir arıza oldu u vakit bunun garantisini kim verecek, kim tespit edecek.

Tuncay Songör:

Bunun cevabını vermek isterim. Ama Sayın Haluk Arı’ ya da pas ataca ım. Çünkü 
Tüketici Kanunu ile ilgili bir nokta var orada. Maalesef orada da bir sorun var. Biz diyoruz 
ki, riski alan tüketici istedi i yere gitsin. AB’ deki uygulamaya bakacak olursak, böyle 
olmadı. Yine sorumlu bir tüketici, i ini bilen bir tüketici daha iyi hizmet almak için yetkili 
servislere gitti. Bazı parçalar vardır. Elektronik sistemleri gerektirir. Bakılması, takılması,
bazı özel alet edevat gerektirir. Yetkili servisi tercih eden tüketici, sanayide herhangi bir 
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tamirciye gitmeyi tercih etmeyecektir. Bunun riskini alan tüketici ise tamirciye gidecektir. 
Tamirciye giden tüketicinin birtakım yaptırımları olacaktır. Yaptırımının en önemlisi 
arabasının arıza yapması olabilir. Garanti kapsamında meydana gelen bir arızanın
nedeninin parçadan mı yoksa ustadan mı oldu u konusunda emin olamayacaktır.
Yetkili servise gitseydim bu sorunlarla kar ıla mayabilirdim diye dü ünecektir. Bunu 
biz tüketici tercihidir eklinde ifade ediyoruz. Bu riski almak isteyen tüketici ba ımsız
tamirciye gidecek, arabasını tamir ettirecek, belki de e de er kalitedeki yan parçayı
tercih edecek veya o yetkili servisten aldı ı orijinal parçayı tercih edecek. Ama arızanın
neden meydana geldi i konusunda hukuki sürece her an girebilir. Riskli bir olay. 
Sadece parçanın orijinal olması da yetmiyor. Takılması, denemesi, testi, her eyi ile 
karma ık olay var orada. Ama tüketici riski alıp, tercih ediyorsa yapacak bir ey yok. 
Tüketici yasası ile ilgili de kilitlenen bir durum var.

Haluk Arı:

Söyledi iniz ey tamamen 4077 sayılı Kanun kapsamında bir hukuki ihtilaf konusu. 
Parça orijinal. Bir defa onu kabul ediyoruz. lk reaksiyon parçadan dolayı olmu tur.
Sorumluluk kimdedir? Parçanın üreticisindedir. Bu durumda parça üreticisinin bunun 
parçadan de il de, takılı eklinden oldu unu söylemesi, ispat etmesi gerekir. Bunu 
ispat etti i anda da hukuki sorumluluktan kurtulacaktır. Tamamen dava konusu.

SORU: Benim de sorum satı  sonrası oldu u için e de er parça ile ilgili. Ama ben 
deminki soruların biraz gerisine gidiyorum. Diyorsunuz ki, üretici firmalar parça 
spesifikasyonlarını verdi i anda aynı de erdeyse, e de er parça. Peki hangi üretici 
firma? Bu üretici firma Türkiye’de olabilir, ya da ithal edebilir, yani hangi firma parçasının
spesifikasyonunu böyle internet ortamında ya da herhangi bir yerde verebiliyor. Yani 
nereden bunu edinecek de e de er aynı kalitede oldu unu ispat ederek bu parçayı
üretecek ya da ithal edecek. Yurtdı ından getirilen dü ük kaliteli parçalar da olabiliyor. 
Ama e de er deniyor bunlara. Yurtdı ından getirilen parçaların burada test edilmesi 
imkansız. Bunların e de er olup olmadı ını belki sizin cevabınız da içeriyor ama riskli. 
E de er olup olmadı ını da kanıtlayamıyorlar. Ama ben gene öncelikle ilk soruma 
geleyim. Hangi firma, hangi fabrika üretti i parçasının spesifikasyonunu veriyor? Ben 
böyle bir ey bilmiyorum. 
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Haluk Arı:

Orada bir yanlı  anlama oldu galiba. Verdi inden kastımız, piyasaya veyahut da 
internet sitesinde ilan etme eklinde de il. Parça üreticisine aralarındaki anla ma
çerçevesinde verdi ini kastediyoruz. Yani anla malı oldu u parça üreticisine verdi i
spesifikasyonlar. Yoksa üçüncü bir ki iye verdi i spesifikasyonlardan bahsetmiyoruz. 
Öyle bir ey zaten söz konusu de il.

SORU: Peki üçüncü ki i nereden alacak bu spesifikasyonları? Bir yerlerden bir ey
görmesi lazım ki, aynı e de er ürettim diyebilsin.

Haluk Arı:

Aracın her parçası üretilmiyor. Üretilen belli parçalar. Onları da görmek ve ona 
göre üretim yapmak mümkün. Burada spesifikasyondan kasıt, daha çok o modele 
uyacak olan ölçüler, ebatlar vs. gibi özellikler, malzeme kalitesi. Onun dı ında verdi im
örne e dönersek, Bosch ve Valio örne i verdim. Her ikisi de debriyaj üreticisi, balata 
üreticisi. kisi de birbirinden ba ımsız olarak üretiyorlar ve aynı marka için de üretim 
yapabiliyorlar. Bosch X markası ile anla ıyor. X markası kendi araçlarına uyacak 
spesifikasyonları veriyor Bosch’a. Ama Valio o araçları piyasada gözleyerek, o araçlara 
hangi balatanın uygun olaca ına karar verebilir, zira Valio’nun da ba ımsız olarak 
geli tirdi i kendine ait bir sistemi var, debriyaj sistemi, fren sistemi var. O sisteme 
sadece eksik olan X marka araçlara uygun hale getirmesi. Onu da kendisi dı arıdan
bakarak yapıyor.

SORU: Bosch’a benim hiçbir itirazım yok. Hepimiz tüketiciyiz. Benim korkum orijinal 
parça oldu unu iddia edip, belki bir ekilde belgeleyip, araç kullanıcısının ve içerideki 
yolcuların ölümüne kadar yol açabilecek tehlikelere gitmesi. Bazı firmalar zaten belli. 
sterse ba ka bir firmaya versin. E er o firmayı denetleyebiliyorsa bir problem olmaz. 

Ben onu orijinal parça gibi de görebilirim. 

Ben bir noktaya daha de inmek istiyorum. Demin bir arkada ımız söyledi. Hem 
orijinal, hem e de er parça kullanıldı ında da birtakım sıkıntılar ya anacak. Bu 
parçaların da bir garantisi var. Garanti süresinde do acak sorunlarda hangi kısımlardan
kaynaklandı ını bazı durumlarda rahatlıkla tespit edebilirsiniz. Bazı arızalarda tespit 
edemezsiniz. Bu gibi durumlarda mü teri bu riski alacak deniliyor. Aynı anda hem 



66

orijinal bazı parçalar, hem e de er parçaların kullanılmasında sanki vakit geçecek, 
tüketici çok ma dur olacak gibi bir his var içimde. 

Üçüncü konu ba ımsız tamirciler. Ba ımsız tamircilerle ilgili tabii ki her ey olabilir. 
Özellikle, büyük çaplı firmalarda böyle bir e itmen sayısı sınırlı. Çok sayıda ba ımsız
te ebbüs geldi inde nasıl bir e itim vermelerini, ne kadar zamanda nasıl bir e itim
verecekler ben bazen bunu büyütüyorum ama stadyumda mı verecekler. Nasıl bir e itim
verecekler? Hangi birine verecekler? u anda böyle örnekler ya anmıyor ama ba ımsız
te ebbüslerin bir kısmının belki bu Tebli ’in varlı ından haberdar olmamasından
kaynaklanıyor olabilir. Çok sayıda ki iye e itim vermek de ne kadar sa lıklı. O da ayrı
bir konu ve bu ba ımsız te ebbüslerde maalesef e itim alan teknisyen ya i i kısa bir süre 
içinde bırakmakta, ya da teknik bilgiyi di er arkada larıyla payla mamakta. Araçların
bakım onarımını makul bir sürede tamamlayamamakta ve tüketicileri de bekletmekte 
bunlar ve memnuniyetsizli e yol açabilmekte. E itim veriyoruz ama denetlememiz 
de zor. Ama hangi ba ımsız te ebbüsü denetleyece iz. Hep bunları altında tüketici 
yatıyor. Hepimizin tüketici oldu unu varsayarak bunları söylüyorum. Bir yorumda 
bulunmayabilirsiniz. Bir kısmına zaten cevap verdiniz. 

Haluk Arı:

E de er kalitede yedek parçadan ba layayım. Orijinal parça konusunda bir tereddüt 
oldu unu zannetmiyorum. Tereddüt e de er kalitede yedek parça konusunda. Biz 
de sizin bu endi enizi payla tık kılavuzun çıkarılması sırasında. Komisyondan farklı
olarak biz parçanın e de er kalitede oldu unu ispat yükümlülü ünü parça üreticisine 
ve muteber yere havale ettik. Komisyon Avrupa Toplulu u’nda una cevaz veriyordu. 
Haluk Arı balataları X markasına e de er kalitededir. Türkiye’de 70 milyon Haluk 
Arı çıkabilecek potansiyele sahiptir. Bunu hepimiz biliyoruz. Türk Pazarında yedek 
parça üretmenin ne kadar kolay oldu unu sizler bizden çok daha iyi biliyorsunuz. Biz 
bu endi eyi görerek dedi iniz gibi hepimiz bir de tüketiciyiz. Yani araç güvenli ini
tehlikeye atacak bir eye izin verilmiyor. O nedenle de biz e de er kalitede yedek 
parçanın üçüncü bir ki i tarafından belgelendirilmesini kılavuza koyduk. Bununla da 
yetinmedik. Sa layıcının e de er kalitede parça kullanıldı ını mü teriye haber verme 
yükümlülü ü getirmesine izin verildi. Bu 1998/3’de vardı. Komisyon’un da önceki 
düzenlemesinde vardı. Yeni düzenlemede bunun a ır bir kısıtlama oldu undan
bahsediliyordu Komisyon’un dokümanlarında ve kesinlikle izin verilmiyordu. Mü terinin
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kafasında soru i aretine neden olur o parçanın kalitesi konusunda diye. Biz Türkiye 
ko ullarını dikkate alarak, buna da izin verdik. Dolayısıyla, bunlar soruna çözüm müdür? 
Zannetmiyorum, ama masada yine benden de erli ve çok daha bilgili iki hukukçu var. 
Salonda ba ka hukukçular var. Hukuk kurallarının bir özelli i de, hayatı geriden takip 
etmesidir. Yani uçak yokken, uçakla ilgili düzenleme yapamazsınız. E de er kalitede 
yedek parçalar bir ekilde piyasada, servislerde kullanılıyor. Bu düzenleme de hayatı
geriden takip ediyor. Bu kullanılan parçalara ili kin bir düzenleme getiriyor, bir standart 
getiriyor. Birtakım kurallar getiriyor. Türkiye açısında söyleyeyim. Türkiye’de yan 
sanayinin çok büyük geli me gösterdi ini görüyoruz. Hatta otomotiv sektöründen daha 
da önde gitti yan sanayi. Çok kaliteli üretim yapanlar var. Bunun dı ında bir çizgi kabul 
edersek, çizginin hemen altında olanlar var. Bunların piyasaya girmesine izin verilecek 
düzenlemeler yapılırsa, önleri açılırsa üste geçmek için çaba sarfederler. Oysaki siz 
her zaman için bunlar a a ıda kalmalıdır, hiçbir zaman yetkili servislere girememelidir 
derseniz her zaman için en iyi ihtimalle çizginin hemen altında kalacaklardır. Belki 
daha da a a ılara gitmeleri mümkün. Bu sadece bir ihtimal. Çizginin üstüne daha 
kaliteli üretim a amasına çıkmaları için en azından bir te vik sa lamı  oluyoruz. En 
azından Türkiye ko ulları bakımından özel önem atfediyoruz. AB’nden çok daha fazla 
Türkiye’de kaliteli üretim yapabilecek nitelikte olanları desteklenmesi açısından.

Çok sayıda ki iye e itim verme sorununa gelirsek. Önemli olan medeni kanunun 
ikinci maddesi. Kötü niyet olmasın. Teknik bilgiyi ba kalarıyla payla mıyorlarsa, ona 
bizim yapaca ımız bir ey yok. i terk ediyorlarsa, yapaca ımız bir ey yok. Bundan 
en çok muzdarip olacak sizin de dedi iniz gibi Mais’tir. unu da demiyoruz. u kadar 
adama e itim vermediniz, biz sizi grup muafiyetinden çıkarıyoruz. Böyle bir ey söz 
konusu de il. Yeter ki, buna ili kin düzenleme olsun, olanaklar tanınsın. Elbette ki, 
100 ki iye aynı anda e itim verilmez. Gruplara ayrılması, bölüm bölüm yapılması
mümkündür. Önemli olan bu konudaki çabadır.

SORU: Niyetle uygulama ülkeye ve ko ullara göre de i iyor. Örne in, yetkili satıcının
servis hizmetini vermesi mecburiyeti kaldırıldı. Niye? Çünkü yetkili satıcı sermayesini 
otomobil satı ına ayırsın, servisle u ra masın. Daha fazla para kazansın. Sa layıcı
kar ısında ekonomi....

.......dı arıdaki servise de o yetkisini aktaracaktır. Avrupa’da, Fransa’da 270 tane X 
yetkili servisi 260 ki inin elindeyken, bu tebli in yürürlü e girmesinden sonra 270 
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servis 170 ki inin eline geçiyor. Yani bir ki i öbür servisleri de satın alıyor. ki servisi 
olan tebli den sonra 5-10 servis sahibi oluyor. Demin dediniz ki, otomobil Türkiye’de 
bir insanın hayatında yaptı ı en büyük ikinci yatırım. Avrupa’da öyle de il. Milli gelir 
yüksek oldu u için gelirler yüksek. Bir ki i hayatında birkaç defa otomobil alıyor.
Dolayısıyla, otomobil satıcıları karlı. Ayrıca Avrupa’da ekonomik dengeler hep aynı
gidiyor. Bizdeki gibi ikide bir ekonomik kriz çıkmıyor. Oysa bizde durum tamamen 
farklı. Bizde bir bakıyorsunuz satı lar iyi giderken bir ay sonra bir kriz çıkıyor. Otomobil 
satı ları duruyor. Çünkü millet ekonomik krizden korkuyor. Otomobil satı ları durunca 
bu sefer bayilerin tek geliri servis hizmeti oluyor. Servis ve yedek parça. Onun için 
bizde ayıralım deseniz de, hiçbir bayi servis hizmetini kendisi ayırıp da bir ba ka birine 
vermez. Çünkü ekonomik krizde onun ya anabilirli i oluyor. Halbuki amaç neydi? 
Ayırmak. Ama bizde tam tersi. 

SORU: Yedek parça ile ilgili sormak istiyorum. ki taraflı. Bir Türkiye aya ı, bir de 
Avrupa aya ı ile ilgili olarak. Ana sanayi firmalarının fikri ve sınai mülkiyet haklarını
patent hakkı, tasarım hakkı gibi parçaların üzerine uyguladı ını biliyoruz. Bunları
yedek parça üzerinde uygulayabiliyorlar mı? Örne in 2005/4 kapsamında diyoruz ki, 
kendi logomuzu basarak, e de er kalitedeki parça kategorisinde satabiliriz. Buna bir 
engel çıkartma imkanları var mı? Böyle bir engel mevcut mu? Bir de Avrupa’dakini 
sormak istiyorum. Çünkü Avrupa’dan öyle bir örnek vermek istiyorum. Avrupa’da 
2002 yılında yayınlanan 1998/71 direktifinde der ki; tasarım haklarının, fikri sınai 
mülkiyet haklarının yedek parçaların üzerinde de uygulanabilece ini söylüyor. 
Hatta orada bunu ülkelerin yorumuna bırakarak 16’ya 9 ayrımı dedi imiz AB’nin 
25 ülkesinden 16’sı yedek parçaların üzerinde fikri ve sınai mülkiyet haklarını
uygularken, talya, ngiltere gibi 9’u da kendi yasalarına göre uygulamıyorlar. Bizim 
Tebli ’e ili kin olarak da, Tebli ’e mehaz AB direktifinde de aynı ekilde yine e de er 
kalitede yedek parçaların üzerine üreticilerin kendi logo, amblemlerini basarak 
bunları üretebilecekleri ve da ıtabilecekleri söyleniyor. Bu iki hukuk arasında hangisi 
üstün durumda? Hem Türkiye, hem de Avrupa aya ından bu konuda bilgi verirseniz 
memnun olurum.

Haluk Arı:

Tebli ’de zaten açık bir hüküm var. Bir motorlu ta ıt üreticisi ile üretti i motorlu 
araçlarda kullandı ı yedek parçaların sa layıcısı arasında yani yedek parça üreticisi 
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arasında yapılan anla mada yedek parça sa layıcısının marka ve logosunu sa lanan
parçalar üzerine etkili ve kolayca görülebilir bir biçimde koymasını engelleyici nitelikte 
kısıtlamalar getirilmesi halinde sözle me grup muafiyetinden yararlanamayacak. 

SORU: Yani bu tamamen fikir ve sınai haklarının yedek parça için geçerli olmadı ını
mı ortaya çıkartıyor?

Haluk Arı:

Hayır öyle bir ey söz konusu de il. Bu nihayetinde bir Tebli .  Türkiye’de bu 
hakların korundu u Kanun Hükmünde Kararnameler (KHK) var.

SORU: Bu ikisi çatı ıyor. Yani hangisi buna mahkeme mi karar verecek?

Haluk Arı:

Belki bir ayrım yapmak gerekiyor. Aradaki anla manın niteli ine bakmak gerekiyor. 
Birincisi, bir fason üretim anla ması çerçevesinde yapılıyorsa bu üretim, büyük ihtimalle 
koymasını engelleyebilir. Çünkü o parça üreticisinin herhangi bir parça, kalıplar vs. 
üzerinde hiçbir hakkı yok. O tamamen ta eron görevi görüyor. 

SORU: Yani kalıbın maliyeti e er ana firmaya ait ise bu hakka sahip mi oluyor?

Haluk Arı:

Parçanın tasarım hakkının kimde oldu una bakmak lazım. Oldukça karma ık. Birden 
fazla kategoride ili kiler var. 

SORU: Çünkü pratik dünyada tasarım hakkı genellikle yan sanayi firmalarına ait.

Haluk Arı:

E de er parça üretemezsiniz anlamına gelmiyordur. O anlama geldi ini
dü ünmüyorum. Birincisi, aracın görünümüne ili kin parçalardan bahsediyorsak, 
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benim bildi im, endüstriyel tasarımların korunması hakkındaki KHK gere ince sadece 
üç yıl koruma var. Üç yıldan sonra zaten o parçanın koruması kalkıyor. Siz o parçayı,
o tasarımı istedi iniz gibi kullanabilirsiniz. Patent ayrıdır, endüstriyel tasarım ayrıdır.
Patentler için 20 yıllık bir koruma vardır. Patent teknik bir bilgidir. Farklı bir amaca 
hizmet eder. Dı  görünü e ili kin parçalar için endüstriyel tasarımların korunması
hakkındaki KHK’ya tabidir. Dünyada dizayn olarak adlandırılan koruma üç yıldır.
Üç yıl geçtikten sonra siz aracın dı  görünümüne ili kin parçalarını üretebilirsiniz. 
Kalıbını çıkarırsınız ve kendi marka ve logonuzla üretebilirsiniz. Dı  görünü e ili kin
parçalar için koruma öyledir. Patent koruması da 20 yıldır. Örne in, bir üretici bir fren 
sistemi geli tirmi tir. Patentini de almı tır. Onu üretebilmek için ya patentin dolmasını
bekleyeceksiniz veya lisans alacaksınız veyahut da aynı i levi görecek fakat patent 
hakkını ihlal etmeyen, patent ba vurusunda sıralananları çi nemeyecek ekilde siz 
kendiniz bir ürün geli tireceksiniz. Parçanın teknik özelliklere sahip olmasıyla dizayn 
parçası olması arasında böyle bir ayrım var ve ikisinde de e de er kalitede parçayı
üretmek mümkün. Hiçbir engel yok.

SORU: Fason üretim konusunu çok net koymak lazım. Bu konuda da geçerli, bizim 
sektörde de geçerli. Yani bizim yedek parçaların % 80-90’nı fason üretiliyor. Çok az bir 
parça üretenin kendi tasarımıyla, kendi geli tirdi i bir ürün oluyor. Dolayısıyla, bunlar 
da serbestçe istedi ine satabiliyor. Orada bir ey yok. Ben ürünümü fason olarak 
ürettiyorsam o ürünü ben üretiyorum demektir. Dolayısıyla, ben bu ayrımı söylemek 
istemi tim.

Bir de e itimle ilgili bir ey söylemek istiyorum. Arkada ımız dedi ki, yüzlerce ki iye
nasıl e itim verece iz. Bir de unu dü ünün. Bu e itim isteyecekler 10 ki i, 50 ki i
bir anda gelmeyecek ki. Her birisi “ben bugün geldim, bana e itim ver” diyecek. Bir 
hafta sonra üç ki i gelecek, öbür hafta 5 ki i gelecek, bir ay kimse gelmeyecek. Bunu 
e er biz uygulamak istiyorsak o zaman üreticilere unu dememiz lazım: “Ey üretici sen 
internet sitesinde üç ayda bir herkese e itim açacaksın ve duyuracaksın. steyen ister 
yetkili, ister yetkisiz u gün sana gelsin” gibi bir açılımla ancak olur. Yoksa çalı maz.
Öyle bir ey de olmadı ına göre bu i lemeyecek demektir. 
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Kemal Erol:

Te ekkür ederim fason üretim konusunu gündeme getirdi iniz için. Alternatif üreticilerin 
de piyasada yer bulabilmesi ancak bu imkanının kendilerine tanınması halinde mümkün 
olabilecek. Ama bir taraftan da biz fikri ve sınai hakların da korunması için bir eyler 
yapmak zorundayız. Fason üretimi bakımından bu iki dengeyi nasıl sa layaca ız konusu 
bu uyarı bize eyi hatırlatmalı. Ben özellikle bu toplantı vesilesiyle bir ey hatırlatmak 
istiyorum. Rekabet Kurumumuz biliyorsunuz bu konuda fason üretim anla malarına ili kin 
bir kılavuz tasla ı hazırladı ve internet sitesinde görü leri talep eden bir ilan var. TÜS AD 
olarak biz de bunu bütün üyelerimize duyurduk. Bu Tebli  tasla ı ile birlikte görü e açılan 
teknoloji transferi anla malarında grup muafiyeti sa layan Tebli  Tasla ı da önemlidir. 
Her ikisi aylardır gündemde bekliyor. Bu vesileyle benim önerim, bu toplantının bize en 
büyük yararı da bu olacak, bu konuda kılavuz tasla ındaki hükümler sizin için yeterli 
görünmüyorsa, netlik sa lanmıyor deniyor ise, bu konuda öneride bulunun. Bizler de 
TÜS AD olarak, sizlerin bu ihtiyaçlarına göre Rekabet Kurumu’na bu görü leri iletelim.

Haluk Arı:

Ben o çalı mada da görev alıyorum. ki tane görü  geldi. Görü lere çok memnun 
oluruz. Neredeyse son a amasına geldik. ki tane görü  geldi. kisi de akademisyenlerden 
geldi. Maalesef sanayi sektöründen hiçbir görü  alamadık. Ben en çok o taraftan gelir 
diye bekliyordum. Ama hiç görü  gelmedi.

SORU: O zaman hemen bir görü  gelsin. Çünkü ben bu görü ümü Rekabet Kurumu’nu 
çe itli defalar ziyaret etti imde oradaki arkada lara söyledim ve onlar da çok dikkat 
çekici buldular ve bunu bir ekilde çözmemiz lazım dediler. O da, bu anla malar
rakiplerin birbirleri arasında yaptı ı fason anla malar da olabilir. Biz bunu bir zaman 
yaptık ve sizden de onay almı tık. Mesela bir firma bir firmaya motor yapıyor, öbür 
firma öbür firmaya kompresör yapıyor.  Ya da A firması B firmasına televizyon yapıyor
ama aslında A firması B firmasının rakibi.  Bunlar yapılıyor ve yapılmalı.  Bunların
kriterleri saptanmalı. Rekabet ihlali olmadan i lemler kar ılıklı yapılıyorsa buna da önü 
açılmalı. Aksi halde, rekabet edilemez duruma geliyor. Mesela A modelini yapıyorsunuz.
Ama B modelinden çok az yapmanız lazım. O da ekonomik de il. Gidip ba ka bir 
üreticiden alıyorsunuz. Ürün gamınıza katıyorsunuz. Bunda rekabet kısıtı aranmamalı
diye dü ünüyorum ve bunu düzenlemek lazım diye dü ünüyorum.
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SORU: Benim iki sorum olacak. Birincisi, sa layıcının yedek parçalarını yetkili 
servisleri aracılı ıyla sattı ı öngörülen bir sistem içerisinde hem tamir amaçlı, hem de 
özel servislere yedek parça satı ı gerçekle iyor. Söz konusu yetkili servisin aktif yo un
bir yedek parça satı ı söz konusu ise ya da olacak ise sa layıcının ayrı bir yedek parça 
da ıtım sistemi adı altında bir sistem kurmasına ihtiyaç var mıdır? Tekrar düzenlenmesi 
ya da alt ba lıklar halinde yeni bir yapılandırma zorunlu mudur? Yedek parça satı ı
ile ilgili sadece bir bayilik ba vurusu ya da toptan olabilir, bu ekilde bir ba vurunun
olması halinde sa layıcının yetkili servisler aracılı ıyla yedek parça satıyorum, o yüzden 
yetkili servis ba vurusu yapılması gibi zorunlu ba vurunun cevabı olarak sunabilir mi? 
kinci sorum da, söz konusu grup muafiyet tebli i içerisinde yer alan ya  üreticilerinin 

bugün itibariyle bu muafiyet tebli i kar ısındaki durumunu merak ediyorum. Te ekkür
ederim.

Haluk Arı:

ayet ayrı bir da ıtım a ı yoksa ve dı arıya satı  yapmıyorsa yedek parçayı, ayrı bir 
da ıtım a ı kurmasına gerek yok. Ama sizin dedi iniz örnekte, yetkili servisler aynı
zamanda yedek parça satıcısı gibi hareket ediyor kabul ediyorsak, ki öyle gibi görünüyor, 
bu durumda yedek parça satı ı için de da ıtım a ı kriterlerinin olu turulması gerekir 
gibi geliyor. Yedek parçayla ilgili da ıtım a ı kuralları dola ılmak için ayrı bir ey
yapılmıyor. Yetkili servisler üzerinden bu kullandırılıyor gibi bir yorumla kar ıla mamak
için öyle bir sistem kurulabilir ve öyle olması da gerekiyor.

Bir di er konu ya  sa layıcıları. Onlarla ilgili bir muafiyet kararımız var. Henüz 
yayınlanmadı. Gerekçeli karar zannedersem bir ay içerisinde yayınlanacaktır.

Tuncay Songör:

Ya lar biliyorsunuz yedek parça kapsamında. 2005/4 sayılı Tebli  kapsamında.
Dolayısıyla, 2005/4 sayılı Tebli  kapsamında konuyu irdeleyece iz. Ya  sa layıcıları
var, ya  üreticileri var. Ne yapacaklar? Bayilik a larını kurmu lar. Bize muafiyet 
için gelecekler. Benim kurmu  oldu um a  sistemine göre siz beni 2005/ 4 Tebli ’i
kapsamında sözle me hükümlerimi uygun görüyor musunuz? Yoksa görmüyor 
musunuz? te bu anlamda Haluk Bey’in de dedi i gibi bize te ebbüsler sizin de tahmin 
edebilece iniz 6-7 en büyük te ebbüs rekabet otoritesine müracaat ettiler. Rekabet 
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Kurumu bunları çok irdeledi. 3-4 ay üzerinde çalı tı. Önemli sözle melerdi. Tebli  de 
1.1.2007’den itibaren tam anlamıyla uygulanır hale geldi ine göre verece imiz karar 
çok önemliydi. Onun için konuyu pi irdik. Uzmanlar çalı tı. Ve nihayet karar verdi. 
Ya lar 2005/ 4 sayılı Tebli ’i kapsamında ama hangi ya lar –otomotivde kullanılan
ya lar- bir sürü ya  var. Otomotivde kullanılan ya lar tespit ediliyor. Onlar Tebli
kapsamında. Yapılan ya  sözle melerinde ço unlukla “benim ya ımı satacaksın, ba ka
ya  satmayacaksın” hükmü var. Bu Tebli ’den yararlanır mı? Yararlanamazsın. Çünkü 
çok markalılık istiyor. Peki, 2005/4 sayılı Tebli ’den yararlanamayan bir sözle me
sahibi bireysel muafiyet için gelebilir mi? Gelebilir. “Kanunun be inci maddesine göre 
grup muafiyetinden yararlanamıyorum, bireysel muafiyete göre inceleme yapabilir 
misiniz?” diyebilir. Nitekim, Kurul da onu yaptı. Bu sözle melerde bazı hükümler vardı.
Bireysel muafiyetten o hükümler nedeniyle yararlanamıyordu. Kurul bu sözle melerin
o hükümlerini o kanunun be inci maddesindeki aradı ın artlara uygun hale getir o 
takdirde muafiyetten yararlanabilirsin dedi. Bir ey daha dedi: 5 yıldan uzun süreli 
olmamasını i aret etti. Kararlarını verdi. Kararların daha gerekçesi yazılmadı. nternette
yayınlanmadı. Ya larla ilgili konu da bu ekildedir.

Toplantı otomotiv toplantısı. Aslında rekabet hukuku toplantısı. Rekabet hukukunu 
anlatmak, rekabet kültürünü yaymak. O görevlerden, o misyonlardan birini biz 
yapıyoruz. adamları da, irket sahipleri de, temsilcileri de bir yerde kar ı tarafta da 
o görevi yapıyor. Buradan duyduklarınızı sizler bir yere anlatacaksınız, o ona, o ona 
anlatacak ve rekabet hukuku ve kültürü böylece yayılacak.

Bu anlamda otomotivle ilgili olmamakla birlikte, yine sizleri ilgilendiren 2002/2 
sayılı Dikey Anla malar Grup Muafiyeti Tebli i’miz var. Spesifik olarak bir sektörü 
ilgilendirmezse genel olarak bütün bayilik sözle melerinin kendini bulaca ı tebli  bu 
Tebli . Bu Tebli i’mizde e ik yoktu. Bir te ebbüs pazarın % 80’nine de hakim olsa 
yapmı  oldu u bayilik anla maları ile ilgili olarak münhasırlık da ta ısa, unu da yapsa, 
bunu da yapsa muafiyetten yararlanabiliyordu. AB’nde e ik vardı. Bizde yoktu. Biz 
bunu aylardan beri çalı ıyorduk. E ik koyalım noktasına geldik. Çünkü pazarda hakim 
durumda olan te ebbüsler genellikle rekabeti ihlal etme noktasına geliyorlardı. Yapmı
oldu umuz incelemeler bizi bugüne kadar getiren tecrübeler onu gösteriyor. Buraya 
e ik koymak durumundaydık. AB’nde % 30 e ik var. Yani pazar payı % 30’un üzerinde 
olanlar kendili inden Dikey Muafiyet Tebli i’nden yararlanamıyorlar. Biz bu e i i kaç 
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koymalıydık? % 30, % 40, % 50 olabilirdi. Haluk Bey’in dedi i gibi birçok te ebbüsten
fikirler alındı. Kurul olarak geçti imiz çok yakın tarihte e i i koyarak, Tebli ’i kabul 
ettik. E ik % 40. % 40’ın üzerindeki anla malar artık grup muafiyetinden kendili inden
yararlanamıyor. Tebli  bir geçi  süreci öngörüyor. Hemen te ebbüslere “bugünden 
itibaren uy” demek de haksızlık olurdu. Biz buna bir yıl mı koyalım, iki yıl mı koyalım
dedik. Fakat te ebbüslerimiz hazırdı zaten. Bir yıl geçi  süreci koyalım dedik. 1 Temmuz 
2007’de Tebli  yürürlü e girsin, ne zaman yayınlanırsa yayınlansın. Önemli de il. 2002/2 
sayılı grup muafiyetinden yararlanmakta olan ancak bu % 40 e ik nedeniyle muafiyetten 
yararlanamayan duruma gelen te ebbüsler bu bir yıl içerisinde anla malarını bu Tebli ’e
uygun hale getirerek ki bildirim zorunlulu u yoktur, kendilerini test edecekler. “Bizim 
e i imiz % 40’ın altındadır” noktasına gelirlerse sözle melerini düzenleyip i lerine
devam edecekler. Bu te ebbüslerin yine de bize müracaat etmesinin önünde bir engel 
de il. Arzu eden te ebbüs “Ben tereddüt ta ıyorum, Rekabet Kurumu’na gidip bir de 
hukuki güvence alayım” derse bize müracaat edebilir. Önemli oldu u için bunu da 
açıklamak istedim.

SORU: Do rudan grup muafiyetinden faydalanmadı ını dü ünelim. Ama o irket
grup muafiyetinden faydalanabilecekken bireysel muafiyet istemi  sizden ve bireysel 
muafiyet almı . O zamanki süre nasıl i leyecek? Diyelim ki 2 sene önce sizden bireysel 
muafiyet almı  ve bu aslında grup muafiyetine de giren bir sözle me olsa, bu 2 sene 
sonuna kadar mı uzar yoksa burada biter mi?

Tuncay Songör:

Bireysel muafiyet alan bir te ebbüs kanunun dördüncü maddesi uygulamalarından 
muaf. Ama bu arada da 2002/2 sayılı Tebli  çıktı. Onun bireysel muafiyetten 
yararlanma noktasına bir halel gelmedi. O devam ediyor. sterse pazarın % 60’ı onda 
olsun. O, ayrı bir incelemeydi. Ama 2002/ 2 sayılı Tebli ’de bir e ik koydu una 
göre artık, o aynı te ebbüs kendili inden Rekabet Kurulu’na gelebilir. Önemli olan 
hukuki güvencedir. Ama gelmedi i takdirde, zaten o bireysel muafiyeti almı . Artık
gelmesine de gerek yok diye dü ünüyorum. Ama o e ik sınırı koyması nedeniyle 
önerim, gelmesidir.
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SORU: Soru sormak için de il belki bir tartı ma açmak. Biraz evvel dediniz ki, siz bir 
sözle me yaptı ınız ve hem bayii, hem servisi olmak istiyor. Kendi iste iyle olmu . Aynı
ekilde münhasırlı ı da kendi iste iyle olan bayiler olacak. % 99’u da kendi iste iyle

yapıyor zaten bunu. Diyelim ki, bir sektör olarak internette dedim ki, falanca firma 
olarak ben münhasır bayii arıyorum. Bunu kabul edenlerle de sözle me yapıyorum.
Ben burada herhangi bir zorlama vs. yapmıyorum. Buradaki mantık biraz çeli iyor.
Türkiye’nin artlarında bir sürü bayii var, bir sürü da ıtım noktası da var.Birileri gidip 
“sen illa benim malımı satacaksın” dediyse o çok a ır bir ihlal ama diyelim ki, % 30’un 
da üstündeyim. Bir ilan verdim. Münhasır bayii olmak isteyenler gelsin dedim. Geldiler. 
Bu durumda ben rekabeti ihlal etmi  olur muyum olmaz mıyım?

Tuncay Songör:

Tabii ki etmi  olursunuz. Bir kere olmazsa olmaz bir kural. Da ıtım a ınızı pazardaki 
paya göre belirleyeceksiniz. Siz zaten ben münhasır bayiler arıyorum diye çıkamazsınız.
Önce bir sistem kuracaksınız. Sa layıcının yapmı  oldu u da ıtım a ını bazen sa layıcı
da bilmiyor. Onun adını rekabet otoritesi koyuyor. Bizim ne dedi imiz önemli aslında.
Ben adı seçici koyarım, siz adı münhasır koyarsınız. Dersiniz ki, Rekabet Kurumu sen 
haksızsın. imdi yargı ne derse o önemli. Bizim kararlarımız da yargı denetimine tabi. 
Pazar payınız % 30’un üzerindeyse zaten siz münhasır kuramazsınız.

SORU: Ama bir önce dedi inizden çok mu farklı, yani dediniz ki bu yasak de il.
stiyorsa bayi bunu yapar.  Bayi istiyorsa münhasır olabilir.

Tuncay Songör:

Ama bunları pazar paylarını kafamdaki ekilde var oldu unu varsayarak konu uyorum.
Nitelikseli seçti ini dü ünelim.  %100 Pazar payı olsun.  Nitelikselde de yine bayi dedi 
ki “Ben servisle da ıtımı birlikte yapaca ım”.  Sa layıcı dedi ki “Tamam ben de da ıtımı
öyle kuruyorum.” Hiçbir problem yok. Dayatma olmayacak. lle de sa layıcı, da ıtımla
servisi birlikte yapaca ım dedi inde bu muafiyetten yararlanamıyor.

SORU: Ben dikey anla malardaki % 30 e ik ile ilgili bir soru soraca ım. Bizim mehaz 
mevzuatımızda % 30. Birçok uygulamayı oradan alırken % 30 olarak alıyoruz. Ama 
tabii ki mevzuat ithalatının iki mantı ı vardır. Bir, ana prensiplerini alırsınız. ki, kendi 
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ülkenizin artlarına göre bir ince ayar yapabilirsiniz. Bu ince ayarı da pazar verileri, iktisadi 
çalı malar veya o ülkedeki hukuki düzenlemelerin veya tüketicinin durumuna göre bir 
ayarlama yapılır. Buradaki % 10’luk farkı yaratan süreç Rekabet Kurumu içerisinde ne 
ekilde ya andı? Ne ekilde kantitatif bir çalı maya döküldü? Daha önceki ihlallere mi 

bakıldı?

Tuncay Songör:

Oradaki farkı çok tartı tık. Öyle bir çalı ma yapmı lar ki, rekabet otoritesi Türkiye’de 
on yıldır hakim durumdan ne yaptı? Kimlere ne ceza verdi? Kimlerin grup muafiyet 
tebli inden yararlanma imkanlarını elinden aldı? Kimler münhasır çalı tı da ihlal yaptı?
Bütün hepsini önümüze döktüler. Burada genellikle pazar pazı % 50 de dahil olanları
hakim durumda olarak de erlendirilir bir noktaya geldik. % 30’un da pazarda önemli 
bir güce sahip oldu u noktasına geldik. Tabii burada sadece pazar payları önemli de il.
Rakiplerin konumu da önemli. Bunların hepsi tartı ıldı, de erlendirildi. Türkiye’deki 
uygulamalar Avrupa’daki grafiklerle beraber örtü türülünce % 40’da karar kıldık. Burada 
u çalı ma da oldu: % 50 deseydik yüzde kaç firma grup muafiyetinin dı ında kalacaktı.

Bizim amacımız te ebbüsleri, i letmeleri zor durumda bırakmak da de il. E i i % 40 
tutarak bu noktaya geldik. TÜS AD’dan görü  var, TOBB’dan var, Türkiye Gıda ve 
çecek Sanayi Dernekleri Federasyonundan var. Yani birdenbire karar vermedik.

Kemal Erol:

Soruların sonuna geldik. Ben bu noktada Rekabet Kurulumuzun onuncu yılını
kutlama töreninde yapılan konu maları ve yurtdı ından gelen konuklarımızın yaptı ı
de erlendirmeleri hatırlatmakla yetinece im. Kurul gerçekten ba ımsız idari otoriteler 
içerisinde haklı yerini aldı. Her eyden önce effaflık, payla ımcı karar alma prosedürleri 
ortak paydada hem amaca, hem ihtiyaca uygun ekilde çıkabilmesi için kendine 
güvenen bir yakla ım içerisinde. Eminim ki, ihtiyaç oldu u zaman sesimize ilk kulak 
verecek yine Rekabet Kurumu olacaktır.

Ba ta Rekabet Kurumu yetkilileri olmak üzere bütün katılmcılara göstermi  oldukları
ilgi nedeniyle TÜS AD adına te ekkür ederim.
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