BULTEN

DISTRIBUTORLUK SOZLESMELERI: HUKUKi GERGEVE, RISKLER
VE UYGULAMA REHBERI

Distributorltk iliskileri, hem yerel hem de uluslararasi ticaretin dnemli yapi
taslarindan biridir. Ancak bu iliskiler, taraflarin hak ve yukumlulUklerini
etkileyen ve cogu zaman ciddi mali sonuclar dogurabilen cesitli riskleri
de beraberinde getirir. Uygulamada, 6zellikle yazili bir sézlesmenin
bulunmadigl durumlarda, taraflar arasinda glvenin zedelenmesine, ticari
iliskinin bozulmasina ve uzun sUren hukuki streclere yol acabilecek pek
cok sorun ortaya cilkmaktadir.

MUNHASIRLIK iHLALI: En sik karsilasilan sorunlarin basinda munhasirlik ihlali gelir; bu,
taraflardan birinin s6zlesmede belirlenen bdlge veya musteri grubu disina cikarak yetkisiz
satis yapmasi seklinde goralir.

MARKA IHLALLERI: Marka ihlalleri, Grtnlerin izinsiz sekilde yeniden markalanmasi, marka
unsurlarinin veya markanin yanhs kullaniimasiyla ortaya cikar ve marka degerine dogrudan
zarar verir.

SATIS HEDEFLERININ TUTTURULAMAMASI: Tedarikcinin beklenen ticari performansi elde
edememesine ve sdzlesmenin feshedilmesine sebep olabilir.

ODEME GECIKMELERI: Hem nakit akisini bozar hem de taraflar arasi gliveni zedeler

KALITE STANDARTLARININ iHLALI: Markanin imajini olumsuz etkileyerek pazar payinda
kayba yol acar.

YETKIiSiZ ALT DISTRIBUTORLUK: Sozlesmeye aykiri olarak baska firmalara yetki verilmesiyle
ortaya cikar ve kontrol mekanizmasini zayiflatir.

HAKSIZ FESIHLER: Bunun yaninda haksiz fesih, yani hakli sebep olmaksizin sézlesmenin
sonlandirilmasi, ciddi tazminat yukamlaltkleri dogurabilir.

HAKSIZ REKABET: Distribttorin rakip Urlnleri pazarlamasiyla ortaya cikar ve sadakat
yukamlaligund ihlal eder.

STOK YONETIMININ YAPILAMAMASI: Pazar taleplerinin karsilanamamasina ve musteri
memnuniyetsizligine neden olur.

Bu sorunlarin her biri, distriblitérlik iliskisinin siirdiiriilebilirligini tehdit
eder ve taraflarin ticari itibari (izerinde uzun vadeli olumsuz etkiler yaratir.

Dolayisiyla, taraflarin bu riskleri 5nceden 6ngodrerek sé6zlesmelerini dikkatle
diizenlemeleri, hem hukuki hem de ticari acidan hayati 6nem tasir.
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2. Distribiitorliik Sozlesmesinin Onemi ve Sozlesmede Bulunmasi Gereken
Hususlar

DistributorlUk sozlesmesi, taraflarin hak ve yukamluluklerini netlestirir, olasi uyusmazliklarin
onUnegecervehukukiglvencesaglar. Yargitay kararlarindadasozlesmesiz yUrttileniliskilerin
ispat ve yorum sorunlari nedeniyle taraflardan birine ciddi zarar verdigi gorulmektedir. Yapilan
arastirmalarda; yazili s6zlesme yapilmayan durumlarda taraflar arasindaki uyusmazlik orani
%40’a kadar ylukselmektedir.

DistributorlUk sézlesmesi yapiimadiginda taraflarin gérev ve sorumluluklari netlesmediginden
hak ve yukumlulUk belirsizlikleri dogar, bu da yorum farkliliklarina ve ispat gtcltgine yol acar.
Fiyat, 6deme ve teslim kosullarinin belirlenmemesi mali kayiplar yaratirken, fesih sartlarinin
dUzenlenmemesi haksiz talepleri beraberinde getirir. Marka ve ticari sirlarin korunmamasi
fikri mulkiyet ihlallerine, sinirlarin net olmamasi rekabet sorunlarina ve bdlge cakismalarina
sebep olur. Teslimat sartlarinin belirsizligi lojistik aksakliklar dogurur; satis sonrasi hizmetlerin
dtzenlenmemesi musteri memnuniyetini zedeler. Son olarak, yazil sézlesme bulunmamasi
uzun vadeli yatirim ve pazarlama planlarini olumsuz etkiler.

Distribiitorliik Sozlesmesinde;

1.S6zlesmenin Konusu ve Tanimlamalarin Yapilmasi:

Marka, Urln, bolge, musteri tanimlari acik olmali, sézlesmenin amact; Urlnlerin hangi
bolgede hangi kosullarda satilacagi belirtilmelidir.)

2.Taraflarin Hukuki Statiisii:

Distributoran bagimsiz tacir oldugu, acenta, vekil, ortak olmadigi 6zellikle belirtiimelidir.

3.Bolge ve Yetki:
3.1 DistribUtorun faaliyet gosterecegi bolge sinirlari acikca yazilmali.

3.2 MUnhasirlik varsa belirtilmeli, minhasirlik yoksa da sirketin baskaca distributorler
atama hakki sakli tutulmalidir.

4.Siparig-Satig-Stok:
4] Siparisin naslil yapilacagi belirtilmelidir. (Matbu form, e-posta, sistem vasitasi ile)
4.2 Asgari alim yukamlulukleri, yillik ve aylik satis hedefleri sézlesmede belirtiimelidir.

4.3 Stok bulundurma, depolama ve sevkiyat sartlari sdzlesmeye eklenmesi gereken
hususlardandir.

5.Fiyatlandirma ve Odeme:

Urdn fiyatlarinin belirleme yetkisinin kimde olacagi, ddeme vadeleri, gecikme faizi, cek/
senet kabul kosullari, tahsilat primi, iskontolar, kampanya katilim sartlari vs. belirtiimesi
gereKir.



6.Tanitim ve Reklam:

Distributoran, markayi tanitiminda hangi sinirlar icinde hareket edecegdi, Sirket onayi
olmadan reklam/tanitim yapamayacadi dizenlenmelidir.

7. Rekabet Yasagi ve Gizlilik:

Distribatorian rakip UrUnleri satip satamayacadi, sirketin ticari sirlarini koruma
yukamlalaguy, alt bayilerin ¢calisma kurallari yazilmalidir.

8.Sigorta ve Teminat:

Banka teminat mektubunun verilmesi, mallarin sigortalanmasi ve riskin kime ait
oldugunun sozlesmede acikca belirtilmesi gerekir.

9.Denetim ve Raporlama:

Sirketin, distributor depolarini ve kayitlarini denetleme hakki olmasi ve distribUtdrin
dlzenli satis, stok ve musteri raporlari verme yiukimluliginun bulunmasi.

10. Sozlesmenin Siiresi ve Feshi:

10.1 Belirli veya belirsiz olusu, otomatik yenilenme sartlari,

10.2 Hakli nedenle derhal fesih sebepleri: (iflas, borc édememe hali, rekabet ihlali)




3.Distribiitorliik Sozlesmesinde Fikri Miilkiyet Hiikiimleri

1. Marka ve Logo Kullanimi

11 DistribUtor, sirketin markasini, logosunu, ambalajini sadece sdzlesme kapsaminda ve
sirketin yazili izniyle kullanabilir,

1.2 Kendiadina veya Uclncu kisiler icin markayi tescil ettiremez, degistirerek kullanamaz.

1.3 Sirketin marka ve ticari itibarini zedeleyecek kullanim yasaktir.

2. Telif Haklari ve Tanitim Materyalleri

2.1 Brosur, katalog, reklam gorseli, yaziim, tanitim videolari gibi tum icerikler sirketin
fikri mulkiyetindedir.

2.2 DistribUtor bunlari cogaltamaz, degistiremez, sadece sirketin izin verdigi sekilde
kullanabilir.

3. Patent ve Tasarim Haklari
3.1 Urunlerin ambalaji, tasarimi, patentli teknolojileri tamamen sirkete aittir.

3.2 Distributor bu Urlinleri taklit edemez, ettiremez, benzerlerini Uretemez.

4. Ticari Sirlar ve Know-How

4] Sirketin dagitim sistemi, musteri bilgileri, fivatlama stratejileri ticari sir sayilir. Ticari
sirlar; sirketin dagitim sistemi, musteri bilgileri, fiyatlama stratejileri gibi belge ve
bilgilerdir.

4.2 Distribatdr bunlari Ucuncl kisilerle paylasamaz ve sadece sdzlesme kapsaminda
kullanabilir.

4.3 Bu yakumlultk sd6zlesme sona erse bile stresiz devam etmelidir

4. Uygulamada Sik Kargilasilan Fesih Sebeplerine Ornekler
Satis hedeflerinin arka arkaya donemler boyunca tutturulamamasi.
SUrekli ve tekrarlayan 6deme gecikmeleri.
Rakip Urdnlerin ayni boélgede pazarlanmasi.

Markanin dusuk kalite kampanyalarla itibarsizlastiriimasi.

Yetkisiz alt-distribUtdr atamasi veya yetki devri.
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5. Distribiitorliik iligkisinin Saghki ilerlemesi igin Neler Yapiimalidir?

1. Performans Takibi: Dizenli raporlamalar ve hedef takip sistemleri ile satis
performansinin izlenmesi.

2. Zamaninda Odeme: Otomatik 6deme talimatlari ve finansal planlama ile
gecikmelerin dnlenmesi.

3. Sozlesme Egitimi: DistribGtdor calisanlarinin sézlesme hukUmleri konusunda
periyodik olarak bilgilendiriimesi.

4. Diizenliiletisim: Taraflar arasinda acik iletisim kanallarinin olusturulmasi ve dtzenli
toplantilar yapilmasi.

5. Uyar Mekanizmasi: ihlallerin tespitinde yazili ihtar génderilmesi ve kayit altina
alinmasi.

6. AraCoziimler: Sorun blUyUmeden dnce arabuluculuk veya muzakere yontemlerinin
devreye sokulmasi.

6 . Yurtici ve Yurtdigi Distributorliik Sozlesmeleri

Yurticinde yapilan distribtorlik sézlesmeleri, dzellikle Turk Borclar Kanunu ve Turk Ticaret
Kanunu haktmlerine tabidir. Bu s6zlesmelerde, taraflarin yetki alani, trn gami, satis
hedefleri, 6deme planlari, teslim sartlari ve garanti yuktmltlUkleri acikca belirlenmelidir.
Turkiye pazarinda bolgesel dagitim aglari, lojistik imkanlar, rekabet yogunlugu ve tuketici
davranislari sézlesmenin hazirlanmasinda dikkate alinmasi gereken unsurlardir.

Uluslararasi distributorltk anlasmalari, farkli Glke mevzuatlarinin, ticari geleneklerin ve kltarel
farkhhklarin bir arada degerlendirildigi karmasik ticari iliskiler icerir. Bu nedenle, s6zlesmenin
hazirlanmas! strecinde vyalnizca ticari beklentiler degil, ayni zamanda uluslararasi ¢zel
hukuk kurallari, gumruk ve vergi mevzuati, ithalat-ihracat dizenlemeleri, déviz kurlarindaki
dalgalanmalar, lojistik maliyetler ve siyasi riskler de gbz 6nunde bulundurulmalidir.




7. Sik Sorulan Sorular (SSS)

Distribuitorliik ile acentelik arasindaki fark nedir?

Distribdtor, Urtnleri kendi adina ve hesabina satin alip yeniden satarken; acente, Uretici veya saglayici
adina aracilik yapar. Bu fark, Turk Ticaret Kanunu’'ndaki dizenlemeler ve Borc¢lar Kanunu’ndaki vekalet
hakUmleri cercevesinde hukuki sorumluluk ve risk paylasimini dogrudan etkiler.

Distribiitorliik sozlesmesi yazili olmak zorunda mi?

Kanunen yazil sekil sarti bulunmamakla birlikte, ispat yuku ve delil kolayligi acisindan yazili sézlesme
yvapllmasi kritik Gnemdedir. HMK uyarinca 6102 sayili TTK ve 6098 sayili TBK hukUmlerine atif
yapllmaldir.

Distributor tek yetkili olabilir mi?
Munhasirlik hukmu konulabilir ancak 4054 sayili Rekabetin Korunmasi Hakkinda Kanun cercevesinde
pazarin kapatiimasi veya hakim durumun kétUye kullaniimasi yasaktir. RK Kurulu kararlari bu konuda
yol gdstericidir.

Sozlegme siiresi dolmadan fesih yapilabilir mi?
Hakli sebep mevcutsa (agir sézlesme ihlali, 6§deme temerridl, marka ihlali vb.) fesin mimkandur. Aksi
takdirde haksiz fesih halinde tazminat yukamlaltiga dogar.

Distributor kendi fiyatini belirleyebilir mi?
Dikey anlasmalarda yeniden satis fiyatinin belirlenmesi rekabet hukuku acisindan yasaktir. Ancak
tavsiye fiyat listeleri serbesttir.

Hedef satig rakamlarina ulagamamanin hukuki sonucu nedir?
Sézlesmede performans yukumluligu acikca dizenlenmisse, bu yukimlalugun ihlali hakl fesih sebebi
olabilir.

Distribiitor, riinleri kendi markasi ile satabilir mi?
Marka tescil sahibinin izni olmadan satis yapilamaz. Bu durum hem marka hakki ihlali hem de haksiz
rekabet olusturur.

Uluslararasi distribiitorliikkte hangi hukuk uygulanir?
Sozlesmede hukuk secimi yapiimali; yapilmamissa 5718 sayill MOHUK hukUmleri uyarinca baglant
noktalari dikkate alinir.

Taraflar arasindaki ddeme anlagmazliklarinda hangi yollar izlenir?
Oncelikle sdzlesmede dngdrilen tahkim veya arabuluculuk yolu izlenir; aksi takdirde genel
mahkemeler yetkilidir.

Sozlegsme sona erdiginde elde kalan stok ne olur?

Sozlesmede stoklarin iade, imha veya indirimli satis usulleri net olarak dizenlenmelidir. Aksi halde ciddi
deger kaybi ve uyusmazliklar dogabilir.



8. Sonug ve Genel Degerlendirme

Distribatorltk iliskileri, modern ticaretin en énemli is birliklerinden biri olarak hem yerel hem
de uluslararas! pazarlarda buyuk bir rol oynamaktadir. Ancak bu is birligi modeli, dogru
kurgulanmadiginda ve yeterli hukuki altyapi ile desteklenmediginde taraflar acisindan ciddi
hukuki, ticari ve finansal riskler barindirir. Bu nedenle, distribGtorlUk sézlesmeleri yalnizca
ticari bir mutabakat olarak degil, ayni zamanda taraflarin hak ve menfaatlerini koruyan
kapsamli bir hukuki givence olarak degerlendirilmelidir.

Bu kitapcikta, uygulamada sik karsilasilan sorunlardan baslayarak distribUtorlik
sdzlesmesinin dnemi, fesih sUrecleri, yurtici ve uluslararasi sézlesmelerde dikkat edilmesi
gereken unsurlar, metod ve strateji dnerileri, uyusmazlik c6zim mekanizmalarr ve risk
yonetimi konulart detayli bicimde ele alinmistir. Her bir bashk, hem hukuki hem de

pratik ticari bakis acisiyla hazirlanmis olup, is dinyasindaki gercek vakalardan ve yargl
kararlarindan esinlenmistir.

DistributorlUkte basarinin temel unsurlari arasinda; taraflar arasi seffaf iletisim, duzenli
performans denetimi, ticari hedeflerin gercekci belirlenmesi, rekabet ve fikri mulkiyet
korumasinin saglanmasl, uyumlu lojistik planlama ve hukuki danismanlik destedi yer
almaktadir. Ozellikle uzun vadeli ve uluslararasi boyutlu is birliklerinde, sdézlesmelerin
dUzenli olarak gdzden geciriimesi ve degisen piyasa kosullarina uyarlanmasi hayati dnem
tasir.

Hukuki perspektiften bakildiginda, distribUtdrlik sézlesmesi; taraflarin hak ve
yukumlultklerini belirleyerek belirsizlikleri ortadan kaldirir, olasi uyusmazliklarin ¢c6zimine
iliskin net prosedurler ortaya koyar ve riskleri yonetilebilir hale getirir. Ticari acidan ise,
dUzenli ve 6ngodrulebilir bir is akisi saglayarak markanin pazar konumunu guclendirir.

Sonuc olarak, distribGtorluk iliskilerinde hukuki ve ticari disiplinin birlikte yUrtttlmesi,
surdurdlebilir bir is modeli olusturmanin en guvenilir yoludur. Bu rehberin amaci,
distributorlUk strecinde yer alan tim taraflara kapsamli, uygulanabilir ve stratejik bilgiler
sunarak, olasi hatalarin dnine gecmek ve is birliklerini daha verimli, karli ve uzun 6murld
hale getirmektir.
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