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Dogrudan Satis Yéntemiyle Uriinlerini
Pazarlayan isletmelerin Giimriik Kiymeti
Beyaninda Dikkat Etmeleri Gereken

Bir Husus: “Prim-Komisyon-ikramiye
Odemeleri”

Ozet

Cok uluslu sirketler tarafindan firmalara farkli maliyet ve rekabet avantajlar saglamasi nedeniyle son dé-
nemlerde sik¢a tercih edilen pazarlama metotlarindan biri de “dogrudan satis” sistemidir. Cogunlukla
takviye edici gidalar, kozmetik Urlnleri ve kiguk ev aletlerinin satisinda kullanimakta olan bu sistemin
isleyisinde ithalat¢i firmalar tarafindan esyanin satis hasilasinin bir kisminin ithalattan sonraki bir asamada
ihracatglya transfer edilmesi, bu Urlnlerin ithalati agsamasinda gimrik kiymeti beyanini daha 6zellikli ko-
numa sokmaktadir. Ithalatci firmalar tarafindan komisyon, prim, ikramiye veya bagka adlar altinda inracat-
¢lya 6denen bu bedellerin gimrik mevzuatinda bulunan gimrtk kiymetine iliskin hukidmler karsisindaki

durumunun degerlendirilmesi oldukcga 6nemlidir.
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Abstract

One of the most preferred marketing method favoured by multinational corporations due to its different
cost and competency advantages is “direct selling” system. The system, which is frequently used to
market supplements, cosmetic products and kitchenwares, makes decleration of customs value in a
specific way because of transferring a portion of sales to exporters by importers. It is quite important
to asses payments made by importers under the name of premium, commission or bonus in terms of

customs value legislation.
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Giris

Dogrudan satis (direct selling veya multi level mar-
keting) yontemi 6zl itibariyle 6zel olarak yapilandi-
nimis bir pazarlama sistematigi yahut stratejisinin
uygulamadaki karsiigidir. Cok uluslu sirketlerin
ozellikle pazarlama, satig, dagitim veya reklam/
tutundurma ve benzeri maliyetlerini en aza indirge-
yerek karlarini maksimize etmek i¢in son dénemde
yeni arayiglar ve pazarlama stratejileri Gzerinde yo-
gunlastigi bir gergektir.

Dogrudan satig yontemi de, sagladigi vergi avan-
tajlar da g6z énlne alindiginda isletmelerin bdyle
bir ihtiyagtan hareketle olusturdugu, bir pazarlama
mantigina dayanmaktadir. Dogrudan satis gogun-
lukla saglk drlnleri, kozmetik-kisisel bakim Uriin-
leri, takviye edici gidalar ile kiicik ev aletlerinin pa-
zarlanmasinda uygulama alani bulmaktadir.

Bu makalemizde, dogrudan satis sisteminin ne
oldugu, sistemin calisma esaslar, ithal ettikleri
Urlnleri dogrudan satis yéntemiyle satan igletme-
lerin ithal esyasinin gimrik kiymeti beyanini nasil
yapmalari gerektigi, dogrudan satis ydnteminin do-
gasi geregi ithal egyasi ile ilgili olarak ortaya cikan
bonus, prim, komisyon veya bagka adlar altinda it-
hal edilen esyanin satisindan elde edilen hasiladan
kaynaklanan édemelerin giimriik mevzuati karsisin-
daki durumu irdelenmektedir.

Ayrica, bir pazarlama ydntemi olarak karsimiza
cikan dogrudan satis sistemi ile gimrik kiyme-
ti arasinda nasil bir iliskinin ortaya ¢ikabilecegi ile
cok uluslu sirketlerin bu Urdnlerin ithalat stirecinde
gumruk kiymeti beyaninda dikkat etmeleri gereken
noktalar Uzerinde durulacaktir.

1- Dogrudan Satis Yontemi Nedir?

Dogrudan satig, bir saticinin anlatmasi ve/veya
gOstererek tanitmasi araciligiyla bir tiketim malinin
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veya hizmetinin tiketiciye evinde, bir tanidiginin
evinde, isyerinde veya bir satis noktasi olmayan bir
baska yerde dogrudan satisinin gergeklesmesidir.
Dogrudan satis yoluyla tiiketici, evinin ve kendisi-
nin birgok ihtiyacinin istedigi zaman istedigi yerde,
kendisine UrUnlerin her turlli 6zelligi bire bir anlati-
larak teslim edilmesini ve de bir sorunu oldugunda
da ayni sekilde hizmet almasini garantiler. Kolaylik,
glvence ve kisiye 6zel hizmet, dogrudan satis yon-
temiyle alis verigin tercih edilme nedenleridir."

Dinya Dogrudan Satis Dernekleri Federasyonu’nun
(WFDSA) tanimina gére dogrudan satis; bir saticinin
anlatmasi ve/veya gostererek tanitmasi amaciyla
bir tiketim malinin veya hizmetinin tiketiciye evin-
de, bir tanidiginin evinde, isyerinde veya diikkan ol-
mayan bir baska yerde direkt olarak pazarlanmasi-
dir. Dogrudan satista en belirgin iki 6zellik; yUz ylize
satisin olmasi ve sabit bir satig mekaninin bulunma-
masidir. Ayrica endustriyel Urlin satisindan ziyade
nihai tlketicilere yénelik bir satis yéntemi olmasi da
diger bir 6zellik olarak gorilmektedir?.

Cok kath pazarlama (Multi Level Marketing) ise
dogrudan satis ydonteminin daha gelismis bir turi-
dur. Bu is modeli, her saticinin kendi kurdugu eki-
biyle dogrudan satisa konu olan Uriiniin cirosunu
buyUtmesi Gizerine yapilanmistir. Gok katli pazarla-
mada saticilar, hem Urinlerin kullanicisi olan birer
tUketici hem de satis yapan birer dagitici olup ayni
zamanda kazanglarini ve galisma kosullarini kendi-
leri belirleyen bagimsiz birer profesyonel girisimci
statlistindedirler. Cok katli pazarlamada her satici,
kendi ¢cevresinde (network) bir satis ekibi kurarak bir
anlamda kendi isinin sahibi olmaktadir. Magaza ag-
mak gibi ylksek bir sabit gidere katlaniimamasi ve

T http://www.farmasi-kayit.com/?pnum=55&pt=D0%C4 %9Frudan+Sat%-
C4%B1%C5%9F+Nedir%3F, Erigim Tarihi: 18.01.2017

2 Sanem Alkibay, Dogrudan Satig Elemanlarinin Profili ve ve Dogrudan Satisa
iligkin Yaklagimlar Uzerine Bir Arastirma, dergipark.ulakbim.gov.tr/esef/artic-
le/download/.../5000085475, Erisim Tarihi: 18.01.2017



| MAKALE

reklam yapilmayarak énemli bir tasarruf saglama-
sl, dogrudan pazarlamaya, geleneksel pazarlama-
ya kiyasla dnemli bir fiyat avantaji saglamaktadir.
Bu sistemde, saticilar sadece sisteme kaydettikleri
Uyelerden/saticilardan prim almakla kalmaz, kendi
kaydettikleri saticilarin sisteme dahil ettikleri tGyeler-
den ve onlarin sattigi Grtnlerin cirolarindan da prim
alirlar. Bir saticinin birden fazla unvan veya seviye
(level) icin komisyon almasi, “cok katl marketing”
sisteminin en belirgin &zelligi oldugundan uygula-
mada bu sistem “AJ Pazarlamasi” (Network Mar-
keting) olarak da tanimlanmaktadir®.

1978 yilinda kurulan Dinya Dogrudan Satis Der-
Federasyonu (WFDSA),
Dogrudan Satis EndUstrisini, Ulusal Dogrudan Sa-

nekleri kiresel olarak
tis Dernekleri (DSD) kanaliyla yiriten gonullia bir
sivil toplum 6rgiti niteligindedir. Bu federasyon-
da 60’tan fazla ulusal DSD temsil edilmekte olup
sektorde 2014 yilinda diinya ¢apinda yaklasik 100
milyon bagimsiz satis temsilcisi tarafindan 182 mil-
yar USD’den fazla perakende satisin gerceklestigi
tahmin edilmektedir.* Dolayisiyla dogrudan satis
sektoriiniin geldigi nokta itibariyle diinya dlgceginde
oldukga hatiri sayilir bir ciroya ve satis temsilcisine
ulastigini séylememiz mimkinddir.

Ulkemizde de ithal ettikleri triinleri dogrudan satis
yoluyla pazarlamasini gerceklestiren igletmelerin
orgutlendigi bir dernek olan Dogrudan Satis Der-
negi, 1994 yilinda kurulmus olup, halen 10 Uyesi
bulunmaktadir. Bu firmalar arasinda Avon, Amway,
Tupperware ve Oriflame gibi diinyaca Unli firma-
larin  bulundugunu ifade etmek gerekmektedir.
Dunyadaki gelismelere paralel olarak Turkiye’de de
dogrudan satis sektorii bluylimektedir. Turkiye'de
nihai tiketiciye ulasan satis rakamlan 2014 yilinda

3 http://www.temelaksoy.com/dogrudan-pazarlama/,  Erisim  Tarihi:
18.01.2017

4 http://www.dsd.org.tr/sektor-hakkinda.html, Erigim Tarihi: 18.01.2017

onceki yillara gére %10,5 oraninda artis géstermis-
tir. Bu oranla 2011 ile 2014 yillari arasindaki do6-
nemde %5,4’lUk yillik bilesik buylime orani (CAGR)
gerceklesmistir®.

Ote yandan, Turkiye’de Dogrudan Satis sektéri,
Dogrudan Saticilara kazang saglamanin yani sira
farkl alanlarda pek cok kisiye de is firsati sun-
maktadir. Dogrudan Satici sayisi 2015 yilinda bir
onceki yila goére 2,1’lik artis gdstererek 1.1 milyo-
na ulasmistir. Bu sayinin %84’Unu kadinlar olus-
turmaktadir. Dogrudan Satis Dernegi Uyesi olan 8
sirketin toplam c¢alisan sayisi ise 702’dir. Bu sayinin
%49’unu satig ve musteri hizmetleri alaninda faali-
yet gbsteren calisanlar olusturmaktadir.

2- Dogrudan Satis Yénteminin isleyisi
ve Giimriik Kiymeti ile iligkisi

Dogrudan satis yéntemini ¢ogunlukla ¢ok uluslu
sirketler ve onlarin diger Ulkelerde yerlesik bagh
sirketleri uygulamaktadir. Bu sistemin uygulandigi
durumlarda ortada iki sirket bulunmaktadir. Bun-
lardan birincisi, ana/merkez Ulkede yerlesik gok
uluslu sirketin merkezi olup bu igletmeyi ana sirket
(parent company) olarak tanimlamak mimkdndur.
Bunun yaninda diger Ulkelerde ana sirketin bir ig-
tiraki olarak ayni unvan altinda faaliyet gésteren ve
bagl sirket (subsidiary) olarak tanimlayabilecegimiz
firmalar mevcuttur. Ana firmanin temel gorevi, isti-
raki konumunda olan bagl sirketine dogrudan sati-
sa konu olacak Urlnleri ihrag etmektir. Buna karsilik
bagl sirket ise, faaliyette oldugu Ulkede kendisine
ana sirket tarafindan ihrag edilen Urtnlerin dogru-
dan satis yoluyla pazarlanmasi igini Ustlenmektedir.
Bagl sirket ana sirketten ithal ettigi Grinleri dogru-
dan satis yoluyla pazarlarken; danisman, temsilci,
Uye veya baska adlar altinda tanimladig kisileri sis-

5 http://www.dsd.org.tr/haber_4.html, Erigim Tarihi: 18.01.2017
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teme dahil etmekte ve ithal ettigi Grtnlerin satisini
bu kisiler araciligiyla yapmaktadir. Burada ana hat-
lariyla sistem sdyle islemektedir:

i) Oncelikle dogrudan satisa konu edilecek esya,
cok uluslu bir sirketin genel merkezi tarafindan din-
yanin diger yerinde kendisine bagl olarak faaliyet
goOsteren bagl sirkete esya ihrag edilmesi ile baslar.
Bagli sirket ile ana firma dogrudan satisa konu ola-
cak esyanin ihra¢ edilmesi 6ncesinde ¢ogunlukla
aralarinda bir dagrtim/distribitorliik veya satis s6z-
lesmesi imzalamaktadirlar. Bu sdzlesmelere gére
¢ogunlukla merkez firma tarafindan bagh sirkete
ihrac edilecek esyanin ihrag fiyatlari ile génderilen
Ulkedeki perakende satis fiyatlari merkez firma ta-
rafindan belirlenmekte olup, ¢ogunlukla bu fiyatlar
esyanin normal piyasa fiyatinin altinda olmaktadir.
Bu sayede Urinlerin herhangi bir tilkede dogrudan
satisini gerceklestirecek olan bagh sirket statiisiin-
deki firma, normal piyasa fiyatinin altindaki bir fiyat-
tan Urin ithal etme/alma imkanina kavusmaktadir.

ii) Yukandaki bdélimlerinde ifade ettigimiz (ze-
re dogrudan satis yonteminde, Urlinler marketler
vasitasiyla degil, tiketici ile direkt temas kurulan
yontemlerle satiimaktadir. Dolayisiyla bu yéntemle
satilan Urtinlerin marketlerde bulunmasi mimkin
degildir. Olusturulan ¢ok genis bir pazarlama agiyla
dogrudan kisilere satis yapilmaktadir. Uriinleri mer-
kez firmadan piyasaya nazaran indirimli fiyatlarla it-
hal eden sirket, bu Urlnlerin pazarlanmasi igin genis
bir pazarlama agina ihtiya¢ duyar ve bunu da biin-
yesine katacagdl danisman, temsilci veya Uye sifatli
kisiler ile gerceklestirir. Bagh sirketin birer temsilcisi
olarak ithal edilen Urinleri dogrudan satis yoluyla
satisini yapan bu kisiler arasindaki statli, cogunluk-
la piramide benzer bir sekilde yapilandirnimaktadir.
Genellikle birden fazla saticinin veya Uyenin bir si-
pervizére, birden fazla stipervizoriin de bir mudire
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bagl oldugu bir érgitlenme yapisi s6z konusu ol-
maktadir.

Bu drgitlenme yapisinda satilan Uriinlerin bedelinin
ciddi bir bélumu hiyerarsiye gére satis zinciri igeri-
sinde yer alan lUye, danisman, slipervizor veya lider
unvanl kigilere prim olarak dagitiimaktadir. Daha
fazla prim almak daha fazla satis yapmaya bagl ol-
dugu gibi, daha fazla saticiy1 sisteme dahil etmeye
de baghdir. Bu nedenle bu tarz bir hiyerarsik yapi-
lanmada dogrudan satis isini yUriten sirket agisin-
dan kendisine bagli satici sayisinin artmasi énem
arz etmekte ve bu tesvik edilmektedir. Uyeler veya
danigsmanlar bu pazarlama zincirinin ilk halkalaridir.
Bu kisiler satistaki basar ve sisteme yeni kattiklari
kisilere gbre stpervizér yardimcisi, stipervizér, mi-
dur yardimcisi, mUdir gibi unvanlara yikselebilirler.
Bu piramit veya zincir, ana pazarlama sirketinin yer-
lesik oldugu Ulkedeki merkez sirkete kadar uzanir.
Dolayisiyla briit satis gelirlerinden bir kismi da sis-
tem geregi olarak yurt disina aktariimaktadir.

iii) Uclincli asamada ise Uriinleri, ana/merkez firma
ile yaptigi sdzlesme sayesinde indirimli fiyatlardan
ithal eden firmanin, Urlnlerin danismanlar vasita-
slyla dogrudan satigi neticesinde ortaya ¢ikan/gika-
cak hasilanin bir kismini yine imzalanan sdzlesme
uyarinca ana merkez firmaya génderecegini daha
ithalat gerceklesmeden &nce biliyor olmasi ve bu
tutarlan aylik veya yillik olarak ithalattan sonraki
bir asamada ihracatci yani merkez firmaya trans-
fer etmesi giindeme gelmektedir. Bu sekilde birgok
Ulkenin icerisindeki genis bir temelden baslayip da-
ralarak Ulke igerisindeki en Ust seviyeye baglanan
yapl, Ulke icindeki en Ust seviyeden de ana firmanin
kanuni merkezine yahut tUm operasyonlarini yéne-
ten bir grup sirketinin merkezine prim aktarmak su-
retiyle baglanmaktadir.
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Bagl sirket tarafindan ana firmaya transfer edilen bu
tutarlar, aslinda gesitli yénlerden maliyet avantajlari
saglayan bir satis teknigi ve yapisi dolayisiyla elde
edilen kazancin paylasiimasidir. Dogrudan satis yo-
luyla Grinlerin satildigi Gilkeden elde edilen hasilanin
belirli bir oranindaki bélimudnin piramidin yukarisi-
na dogru ¢ikarak en sonunda merkez firmanin bu-
lundugu Ulkeye transfer edilmesinde transfer edilen
tutarlar; bonus, ikramiye, komisyon veya prim gibi
adlar alabilmektedir. Uygulamada genel itibariyle
ana sirket ile ilgili Ulkedeki distribitor veya bagh sir-
ket arasinda yapilan bir komisyon/pazarlama/satis/
dagitim sézlesmesi gergevesinde bu tir ddemelerin
hangi oranlarda, kimlere, nasil ve ne zaman yapila-
cagina iliskin hususlar diizenlenmektedir.

Bu kapsamda, Uriinlerin ana dagiticidan itibaren ni-
hai tUketiciye ulasincaya kadar ki tiim seviyelerdeki
kisilere, nihai tiketiciden geriye dogru (geri besle-
me/feedback) ve tim diger nihai tUketicilere yapilan
satiglarin bir kisminin yukariya dogru silsile halinde
prim olarak transfer edilmesini ve halkanin en son
zinciri olarak elde edilen bu hasilan bir kisminin
bagli sirket tarafindan ayni unvanli yurtdiginda yer-
lesik ana sirkete gdnderilmesini, 4458 sayili GUim-
rik Kanunu’nun 24/1-c maddesi uyarinca gimrik
kiymetinin bir unsuru olarak ele alinmasi ve ithal
esyasinin gumrik kiymetine eklenmesi gereken bir
durum olarak degerlendiriimesi gerekmektedir.

Zira bu tarz prim, komisyon veya ikramiye 6demele-
rinin ithalatci firma tarafindan gelecekte yapilacagi
bilinmekle birlikte tutarinin ne olacaginin ithal anin-
da bilinmesi mimkin degildir. Bu 6demeler ithalat-
tan sonra esyanin satis hacmine bagl olarak ortaya
cikmakta ve hesaplanmaktadir. Kaldi ki, dogrudan
satisa konu olan Uriinleri pazarlayan firmalar, yuka-
ridaki bolimlerde belirttigimiz Gzere Grlnleri, ana
firma ile imzalamis olduklar s6zlesme geregi piyasa

fiyatlarina nazaran indirimli fiyatlardan almaktadir-
lar. Bu itibarla gumruk idarelerine ithal edilen Grlin-
ler icin beyan edilen giimrik kiymeti, ithalat asama-
sinda yurt disina yani ihracatgi firmaya prim, bonus
veya komisyon adi altinda sonradan ithal esyasinin
satisindan elde edilecek hasilanin tekrar transfere
konu olacak kismini (ikramiye, komisyon, prim) icer-
memektedir. Bu yilizden ithalat¢i firmalarin bu tu-
tarlara tekabul eden kisimlari ilgili ithalat islemlerini
gerceklestirdikleri gimrik idarelerine ithalatlardan
sonra beyan etmemeleri, ithalatta gimrik vergileri-
nin eksik tahsil edilmesine yol agmaktadir.

3- Diinya Giimriik Orgiiti’niin Konuya
Bakisi

Bilindigi Gizere Diinya Gumrik Orgiiti Gumrik Kiy-
meti Teknik Komitesi; taraf Ulkelerce gimrik kiy-
meti sistemlerinin gimrik uygulamasindan dogan
Ozel teknik sorunlari incelemek ve bildirilen olaylara
bagli olarak uygun ¢6ziimler konusunda tavsiyeler-
de bulunmak, talep edilmesi durumunda GATT’In
VII. maddesinin uygulanmasina iliskin uluslararasi
anlasma ile ilgili olarak kiymete iliskin yasal dizen-
lemeleri, usul ve uygulamalari incelemek ve bu ince-
leme sonuglari konusunda rapor hazirlamak gibi ko-
nularda baglayici kararlar alan bir organdir. Komite
03.05.2013 tarihli 36’nci ve 29.07.2013 tarihli 37’nci
toplantilarinda Tayland ve Kanada tlkelerinden ge-
len talepler lizerine, ithal edilen esyanin dogrudan
satis ydntemiyle satigi neticesinde elde edilen satis
hasilasinin bir kisminin ana/merkez firmaya prim,
bonus veya ikramiye adlari altinda transfer edilme-
sini, gumrik kiymeti bakimindan degerlendirmeye
almigtir. Komite s6z konusu ddemelerin, ithal esya-
sinin satis kosulu olarak yapilip yapiimadigini, ithal
edilen egyanin fillen ddenen veya ddenecek fiyati-
na ithalat aninda dahil edilip edilmedigi ve 6denen
bedellerin ithal esyasinin tekrar satis hasilasindan
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elde edilip edilmedigi hususlarini belirleyici kriterler
olarak ortaya koymus, bu unsurlari barindiran prim,
komisyon veya bonus édemelerinin ithal esyasinin
gumrik kiymetinin unsuru oldugunu giimrik idare-
lerine beyan edilmesi gerektigini belirtmistir.

4- Gumrik Mevzuati Cercevesinde
Degerlendirme

Uluslararasi ve ulusal mevzuat incelendiginde, it-
hal esyasinin giimrik kiymetine iliskin diizenleme-
lerin, GATT’In (GumrUk Tarifeleri ve Ticareti Genel
Anlasmasi) VIl. maddesinin uygulanmasina iligkin
Uluslararasi Kiymet Soézlesmesinde, 4458 sayili
Gumrik Kanunu’nun 24 ila 31’inci maddelerinde,
GUmrik Yénetmeliginin 43 ila 57’nci maddelerinde
ayrintih olarak dizenlenmis olup, ayrica dogrudan
satis yontemi ile gimrik kiymeti arasindaki iligkinin
ve dogrudan satis ydntemiyle satiimak {zere ithal
edilen esyaya iligskin izlenecek ydntem Gumrikler
Genel Madurliginin 09.07.2015 tarihli ve 2015/17
sayili Genelgesine de konu olmustur.

4458 sayill Gimriik Kanununun 24/1 maddesinde; “it-
hal esyasinin gimrik kiymeti, esyanin satis bedelidir.
Satis bedeli, Turkiyerye ihrag amaciyla yapilan satista
27 ve 28 inci maddelere gbre gerekli dizeltmelerin de
yapildig|, filen 6denen veya ddenecek fiyattir...”

24/1-c bendinde; “Esyanin alici tarafindan tekrar
satisi veya didger herhangi bir sekilde elden cikar-
tiimasi ya da kullanimi sonucu dogan hasilanin bir
béliminin dogrudan veya dolayli olarak saticiya
intikal etmesi halinde, ithal esyasinin fiilen é6denen
veya 6denecek fiyatina 27 nci madde hidkidmlerine
gére ilave yapilabilmelidir. ”

24/3-a bendinde; “Fiilen 6denen veya &denecek
fiyat, ithal esyasi icin alicinin, saticiya veya satici
yararina yaptigi veya yapmasi gereken édemelerin
toplamidir. Bu fiyat, ithal esyasinin satis kosulu ola-
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rak, alicinin saticiya veya saticinin bir yakimliliga-
nl karsilamak (zere Gglncd bir kigiye yaptigi veya
yapacad tim Sdemeleri kapsar. Odemeler, para
transferi seklinde olabilecegi gibi, akreditif veya ciro
edilebilir bir kiymetli evrak kullanilarak ya da dogru-
dan veya dolayli yapilabilir.”

Kanunun 27/1-d bendi uyarinca da; “ithal esyasinin
tekrar satisi veya diger herhangi bir sekilde elden
cikartiimasi ya da kullanimi sonucu dogan hasila-
nin, dogrudan veya dolayli olarak saticiya intikal
eden kisml1.”

Hikimlerine yer verilimektedir.

Kanunun 24 inct maddesi hikimlerine gére gim-
rik kiymeti belirlenirken, ithal esyasinin fiilen 6de-
nen veya ddenecek fiyatina ilave edilmektedir.

Gumrikler Genel Mudurligid’nin 2015/17 sayili
Genelgesi’nde de; dogrudan satis yénteminde top-
lam satis hasilatinin bir bolimU sistem geregi olarak
saticlya veya yurt disindaki saticlyla baglantili kigile-
re aktarimakta oldugu, alicinin ithal ettigi esyalarin
satis hasilatinin bir b&luminin belirlenen sartlara
gore yurtdisina gideceginin énceden bilindigi ve it-
halat birim fiyatlarinin da buna gore belirlendigi bir
durumda; dogrudan satis ydntemiyle satiimak Uze-
re ithal edilen esyanin tekrar satigi dolayisiyla elde
edilen hasilat Gzerinden “bonus” veya benzer adlar-
la yurt digina transfer edilen bu tarzdaki 6demelerin
yukarida belirtilen gimrik mevzuat hikidmleri ¢er-
cevesinde ithal egyasinin gimrik kiymetine dahil
edilmesi gerekliligi ayrica agiklanmistir.

Dogrudan satis yontemiyle satiimak Uizere ithal edi-
len esyanin tekrar satisi dolayisiyla elde edilen hasi-
lat Gzerinden yurt disindaki saticilara intikal edecek
tutarlann, gimrik beyannamesinin tescili esnasin-
da belirli olmasi yahut beyannamelere dagitimi ¢ok
kolay olmayabilecektir.



| MAKALE

Bu acidan, gimruk kiymetine dahil edilmesi gere-
ken bu édemelerin Gimrik Y&énetmeliginin 53-1/b
maddesinde yer alan; “Gdmrik kiymetine ilave edil-
mesi gereken, ancak ihracatc¢i ve ithalatgr arasindaki
sézlesme geregi s6z konusu kiymet unsurlari giim-
rik yukamlalagindn basladigi tarihnten sonra belli
olacak esgyanin... Gumrik kiymetinin tespitinde,
beyan sahibinin talebi (zerine, gimrik idaresince
basitlestirilmis usuller uygulanir.” ve ayni madde-
nin besinci fikrasindaki; “(5) ithal esyasinin giim-
rik kiymetine veya katma deger vergisi matrahina
girmesi gereken, ancak gimrik beyannamesinin
tescili aninda beyan sahibi tarafindan mevcudiyeti-
nin bilinmesi mimkin olmayan kiymet veya matrah
unsurlar igin, en ge¢ séz konusu kiymet veya mat-
rah unsurunun égrenildigi ayi takip eden ayin yirmi
altinci gini aksamina kadar beyanda bulunulur ve
vergileri de ayni sdre icinde édenir.” hikmu uya-
rinca “istisnai Kiymetle Beyan” kapsaminda beyan
edilmesi mimkin bulunmaktadir.

Sonuc¢

Cokuluslu firmalar tarafindan reklam maliyetlerini
ortadan kaldirmasi, tuketici ile ylz ylze gérusulip
Urinuin tanitimina imkan vermesi ve binlerce kisinin
ayni anda Uretilen UrUnleri pazarlanmasinda araci
olabilmesi gibi nedenlerle tercih edilen bir pazarla-
ma stratejisi olan dogrudan satis metodu, son yil-
larda oldukca ragbet goéren bir satis teknigidir.

Bu yontemi uygulayan firmalarin ise dogrudan sa-
tisa konu etmek istedikleri egyay! ithal ederlerken
gumrik kiymeti beyaninda yaptiklar en buytk hata,
esyanin satisindan sonra elde ettikleri hasilanin bir
kismini prim adi altinda ihracatci firmaya transfer
etmelerine karsin bu durumu gumrik idarelerine
ithalat sonrasinda beyan etmemeleri neticesinde
ithal esyasinin gimruk kiymetinin eksik beyan edil-
mesidir.

Oysa ki hem uluslararasi gimrik mevzuati hem
de ulusal gimrik mevzuatimizda yer alan hikim-
ler 1s1ginda; ithal edilen Grinlerin dogrudan satis
yéntemiyle pazarlanmasi neticesinde elde edilen
hasilanin bir kisminin prim, bonus, komisyon veya
baska adlar altinda, elde edilen satis hacmine bag-
Il olarak daha &nce ithalat¢i ve ihracatci arasinda
imzalanan bir s6zlesme geregi ihracatciya transfer
edilmesi durumunda, yurtdigina transfer edilen bu
tutarlar gimrik kiymetine dahil edilmeli ve gimrik
idaresine Gumrik Yonetmeligi’nin 53’tnci madde-
sinde belirtilen “istisnai Kiymetle Beyan” muesse-
sesi kullaniimak suretiyle bildiriimelidir.

Aksi takdirde ithal ettigi GUrUnleri dogrudan satis
yoluyla pazarlayan firmalarin, Gimrik ve Ticaret
Bakanhg tarafindan yapilacak giimriik incelemeleri
neticesinde yukll miktarlarda para cezalari ile mu-
hatap kalmalari kuvvetle muhtemeldir.
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