ULUSLARARASI TiCARETTE ACENTALARIN ROLU (*)

Ceviren :
H. BIRTLES Doc. Dr. Akar OCAL

«Acentalar» mn ticari miibadelelerde oynadigl rol, iyi bir se-
kilde kavranmis degildir. Bir¢cok lilkede, miimessillige iliskin hiz-
met arzi, ehil vekillerin (mandataire) hizmet arzlarina nazaran
¢ok daha fazladir., Yeter derecede ehil olmayan acentalarla kim-
se ilgilenmez ve binnetice bu gibiler bertaraf edilir.

Acentalarin énemi nereden gelmektedir?

Endiistrilesmis iilkeler de dahil olmak iizere iilkelerin bii-
yiik bir kisminda, ancak ¢ok az sayida sirket yabanci bir iilkede
bir sube ihdas etmenin sebep olacagi agir masraflar1 karsilaya-
bilecek is hacmine sahiptir. Ancak biiyiik uluslararasi sirketler,
bOyle bir uygulamanin verimli oldugu piyasalarda sube kurmak-
tadir. Onemli olmayan piyasalarda mahalli aracilar yardimiyle
faaliyette bulunulmaktadir. Cok gelismis {iilkelerdeki sirketlerin
nihayet % 10’u kendi subeleri vasitasiyle faaliyet gOstermektedir.

Mallarini ihrag etmek isteyen geri kalan sirketler (% 90),
tluslararas: piyasalarda her sene daha fazla gayret gostermek
zorundadir. Bu gibiler, her mahalli piyasada, menfaatlerini ko-
ruyan ve satisa iliskin calismalarmin temelini teskil eden bir
sirket ya da bir sahsa baglanmak durumundadir. Baska bir ifa-
de ile bir «acenta» lar: olmalidir.

(*) «Le roOle des agents commerciaux dans les échanges internationauxs,
Foruwm du Commerce international, C. III, No: 4, Aralik 1967, s. 19 - 20.
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«Acentanmn tarifi.

«Acentay (agent) ya da miimessil (représentant) terimi ge-
nellikle belirsizdir ve her iilkede ayni1 anlama malik degildir.
Acenta, bircoklarimin zannettizi gibi, kendi adina mal satin alan
bir ithalat¢i degildir. Burada, bir sirketin, muayyen bir bolge
icinde ve belirli bir mal grubu icin kendi nam ve hesabina hare-
ket etmek yetkisini verdigi bir sirket ya da bir sahis stz konusu-
dur. Acenta, miivekkili adina akit yapar, fakat mukavelede bu
husus acikca goriilmez. Durum bu merkezde olunca, acaba ne
sekilde hareket etmek gerekir?

Ik temas.

Heniiz temasi olmadig1 bir piyasada ilk defa olarak bir satis
acentasi arayan bir ticari tesekkiil ya da bir sirket, istenen yer
bakimindan, kendini temsil etmek igin yeterli tecriibeye sahip
acentayr bulmanin giicliigii oniinde ekseriya tereddiide diisebi-
lir. Bununla beraber, cesitli sekillerde bir ¢n arastirma yapmak
miimkiindiir. Isletme, ihracati gelistirme konusunds resmi ya da
yart resmi bir tesekkiile malik bir {ilkede bulunuyorsa, bu te-
sekiil genellikle arastirmayl iizerine alir. Durum boyle olmasina
ragmen, gelismis iilkelerin biiyiik bir kismi, h&la ticari menfaat-
lerinin bulundugu iilkelerde devaml ticari temsilciliklere malik
degildir. Bu konuda bankalarin uluslararasi hizmetlerinden ya-
rarlanilmaktadir. Asagi yukari biitlin ticari bankalar, uluslar-
arasi muhabirlik teskilati sayesinde, ticari ve smnai sektoriin bii-
yiik bir kism igin, yabanci iilkelerdeki satis acentalar1 hakkin-
da bilgi toplayabilirler. Banka hizmetleri genellikle bundan ya-
rarlanmay1 arzulayan herkese acgiktir. Bir bankanmm ilk temasi
gergeklestiremeyecek bir durumda olmasi hali enderdir. Biitiin
ticaret odalari, mintikalarinda faaliyet goOsteren satis acentalari
hakkinda bilgi sahibidir. Temas kurulacak satis acentalarina
iliskin olan bilgi kaynaklar: yalmzca bundan ibaret degildir. Ozel-
likleri iilkelere gore degisiklik gosteren baska kaynaklar da var-
dir. Netice olarak gu husus ifade edilebilir ki, herhangi bir piya-
sada faaliyeti yiiriitebilecek ehil satis acentalar: ile iliski kurmak
o kadar gli¢ bir is degildir.

61



Iki yonden eksiksiz bilgiye olan ihtiyac.

ihracatg, ilk temas bir kere tesis edildi mi, kendine uygun
olmayan acentalar: uzaklastirmali ve Ongtrdiigii satist gercekles-
tirmege ehil olanlar1 segmelidir. Titiz ve sumullil bir 6n calisma
olmadikca, listelerden ve f{islerden saglanan isim ve adresler ge-
nelikle kullanilmaz. Ihracatci, hangi iilke icin olursa olsun, ken-
dine teklif edilen adaylarin ehliyetlerini kuralinca takdir etmeden
Once, acentasindan bekledigi ¢alismayl etrafli olarak tesbit etme-
lidir. Eisasen secim iki yonlii olaralk gerceklesir. Dalia Once de
belirtildigi gibi, temsil konusundaki uluslararasy hizmet arz
miktari, ehil acentalarin sayisindan fazla oldugundan, s6z konu-
su acentalarin biiylik bir kismi da bu sebeple secim yapma du-
rurnundadir. Bu bakimdan aday, ihracat¢inin faaliyeti hakkinda
ozl ve fakat eksiksiz bir bilgiye muhtactir. Mesela, ihracatcl-
nin imal ettigi mal cesidi, mallarin &zellikleri, mallarin {iretici
iilkede normal olarak satis sekli (meseld miivekkilin dogrudan
dogruya perakendecilere mi yoksa toptancilar, dagificilar... ara-
ciligr ile mi satis yaptigi gibi), miivekkilin 6teki temsilcilerinin
kendi iilkelerinde normal olarak ulastiklar: satis durumu, mii-
vekkilin satis teskilatinin genisligi, ¢alistirdigl insan sayisi vs.
hakkindaki bilgiler bu arada sayilabilir. Aday, ayrica, miivekkili-
pin tiim mil yoksa sinirli m1 bir tekel hakki verecegini bilmek
wsteyecektir. Simrh bir tekel durumu sdz kkonusu olacaksa, bu-
nun mala mi, araziye mi yoksa her ikisine de birden mi iliskin
clacagimin bilinmesi de onemlidir. Aday, miivekkili hesabina mi
yoksa kendi adina mi stok bulundurmasi gerektigini de bilmek
ister. Icabmnda parca stokunun saglanmasi da dahil olmak iize-
re, bir satis sonrasi hizmeti gerckecek midir? Mamullerin satimi
teknik personelin istihdamin icabettirmekte midir? Miivekkil da-
ha Once sO0z konusu piyasada satis yapmis midir? eger yapmissa
bunu kimin araciligi ile gergeklestirmistir? Eger daha ¢nce bir
acentanin aracilifindan yararlanilmigsa iliskinin kesilmesinin se-
bebi nedir? Umulan is hacmi ne kadardir? Piyasada fiyat nasil
tesbit edilecektir, miivekkilin teklif ettigi iicret nedir ve nasil sap-
tanacaktir, meseld sabit licrete satisa gore cklenecek bir komis-
yon mu yoksa yalnizca komisyon veya bagka bir usiil mi stz ko-
ausu olacaktir? Adaylara verilmesi gereken temel bilgiler bunlar
olmakla beraber, aydinlatici bilgiler yalmizca bunlardan ibaret
degildir. Genel olarak su husus ifade edilebilir ki, miivekkil, mal-
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lar1 ve miistakbel gcalisma hakkinda aday: iyi bir sekilde aydinla-
tabilirse, istegine uygun acenta bulmakta daha fazla sansa malik
olur.

Miivekkil, kendi acisindan, muhatabmnin istenen vasiflari
haiz olup olmadig1l hakkinda karar verebilmek icin daha fazla bii-
gi sahibi olmay1 da arzular. Miivekkil, acentanmn durumune iliskin
temel bilgiler disinda (ne zarnandan beri faaliyette bulundugu,
sermayesinin miktari ve finansman vasitalari gibi), acentanin ra-
kip mijesseselerin temsilcisi olmadigindan ve acentanin satisinda
aracilik ettigi mallarin kendi mamullerinin miimkiin oldugu ka-
dar tamamlayicisi olmasidan emin olmak icin, muhatabinin bas-
ka hangi isletmeleri temsil etmekte oldugunu da bilmek isteye-
cektir. Acentanin is hacminin, satista kullandigr kimselerin sayi-
ginin ve vasiflarinin, merkezde ve tasrada tasarruf edilen bina-
larin bilinmesinde de zaruret vardir. Nihayet, acentanin sergi sa-
lonlari, antrepolar:, atelyeleri bulunup bulunmadigl; bunlarin
teknik bakimdan iyl bir durumda olup olmadigl; ildn konusun-
daki diizenlemenin neler oldugu gibi hususlari da bunlar arasin-
da saymak gerekir.

Temsile iliskin mukavele,

Su husus miisahede edilmektedir ki, bu konuda basariya ula-
sabilmek icin, temsil mukavelesinin hazirlanmas: ve imzalanma-
sindan oOnce, genis bir arastirmanin yapilmasi gereklidir. Bu ko-
nuda bir miizakerenin s6z konusu oldugunu farz edelim. Daha
ziyvade miivekkil vekéletin verildigi belgede kullanilacak terim-
leri dikkatli bir sekilde se¢mek zorundadir. Temsile iliskin mu-
kaveleler hukuki nitelik tasiyan belgelerdir. Fakat bunlara uygu-
lanacak mevzuat iilkeden iilkeye farkli bir karakter arz eder. Bu
hakimdan, miivekkilin ve acentanin menfaatlerinin mukavele
metninde iyi bir sekilde belirtilmesinden emin olabilmek i¢in,
mukavelenin uygulanacagl ya da satisin gercgeklesecegi iilkenin
mevzuatinli  yakindan incelemek yerinde bir harekettir. Genel
olarak, burada hukukcular: ilgilendiren bir sorun stz konusudur.
Hukukcularin yardimlarindan yararlanmayanlar yanlis bir tasar-
ruf yapmis olur. Zira, bu gibi kimseler, hukuki degerden yoksun
bir belge ile karsilagabilirler ve yapilan hatay: diizeltebilmek icin
agir masraflara katlanmak zorunda kalabilirler.
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Acenta ile miivekkili arasinda sk bir iliskinin  bulunmast
arureti.

Mukavelenin imzas1 aradaki isbirliginin baslangicini teskil
eder. Bu isbirligini gerceklestirebilmek icin ¢ok calismak gere-
kir. Genel olarak su husus ifade edilebilir ki, acenta, temsil etti-
gi miiessesenin durumu iyiye gittigi nisbette bagarilidir. Calis-
masinda verimli olabilen acenta, miivekkilinin, kendi satis tes-
kildtimin tamamlayic1 bir kismi olarak kabul ettigi bir kimse du-
rumundadir. Bu durum, miivekkil ile acentasi arasinda siki bir
iliskiyi gerekli kilar. Meseld miivekkilin ya da yetkili adamlari-
nin acentaya yaptiklari sik ve muntazam seyahatlar bu arada sa-
yilabilir. Seyahatlar aksi yonde de gerceklesmeli ve acenta, mas-
raflar miivekkile ait olmak iizere, sirket faaliyeti, yenilikler, sa-
tis durumu hakkinda bilgi sahibi olmak bakimindan, zaman za-
man miivekkilin bulundugu iilkeye gitmelidir. Bircok uluslar-
arasi sirket, yalmzca miivekkil ile acenta arasindaki degil aym
zamanda cesitli piyasalarda faaliyet gOsteren acentalar arasin-
daki isgbirligini de kuvvetlendirmek bakimindan, acentalar: ile
muntazaman toplantilar yapmaktadir.

Surasi muhakkaktir ki, bir iilkede iyi bir temsil sistemi ger-
ceklegtirebilmek icin her hususun baslangicta tasarlanmasi yeterli
degildir. Fakat bu tiirlii bir calisma yapmadan isleri yiiriitebil-
mek de pek miimlkiin degildir. Eger yabanci iilkedeki acentanin
segimine geregi gibi Onem verilmezse, paranin ve emegin ziyan
olmas: muhakkaktir.

Araci vasitasiyle yapilan satis, yabanci iilkede gerceklestiri-
lecek olan dagitim isinde kullanilan yegdne usiil degildir. Fakat
oOteki ¢ozlim sekilleri farkli bir nitelik arzetmekte ve ayri bir in-
celemeyi gerekli kilmaktadir.
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