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Ayse Nilgitin ERTUGRUL, Berrin Arzu EREN
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Miisteri sadakat programlari isletmelerin potansiyel miisterilerini ikna ve mevcut
miisterilerini elde tutma amaglariyla yapilmaktadir. Satislarm arttirilmas: hedefini kapsayan
bu uygulamalar (puan, hediye ¢eki, fiziki hediyeler vb) icin yapilan giderlestirme ile vergi
matrahi da azalmaktadir. Gergekte bu tiir islemlerin tutarlar1 gider yazilirken aym zamanda
beklenen hasilatta bir artisa sebep olmuyorsa isletmeler igin biiyiik farkliliklar ortaya
¢ikmamaktadir. Hatta 6yle ki, satis hasilat1 yiiksek biiytik isletmeler, bu kalemleri finansal
tablo ve dipnotlarda ayrica gosterme geregi bile duymamaktadir. Diger yandan UFRS gercege
uygun sunum amactyla bu kalemlerin de hesaplanmasi ve ayristirilmasma 6nem
vermektedir. Bu amagla ilk olarak bir yorum/actklama seklinde IFRIC 13 Miisteri Sadakat
Programlari, UMS 18 Hasilat Standard: ile birlikte ortaya ¢ikmistir. UFRS 15 Muisteri
Sozlesmelerinden Hasilat Standardinin yurtrliige girmesiyle bu standart ve yorumlar
ortadan kalkmis ve UFRS 15 standard: altinda miisteri sadakat islemleri toplanmustir. Bu
calismada miisteri sadakat program kapsaminda kullanilan miisteri opsiyonlarmin UFRS 15
Miisteri Sozlesmelerinden Hasilat Standard: icindeki kavramsal konumuna deginilererk
muhasebelestirilmesine yer verilmistir. Bununla birlikte calismada Borsa Istanbul’ da (BIST)
hisseleri kote olmus, bagimsiz denetime tabi ve faaliyet raporlarini halka sunan isletmelerden
perakende sektoriinde olanlar (on iki isletme) segilerek raporlarinda miisteri opsiyonlarimi
nasil gosterdikleri ortaya konulmustur.

Anahtar Kelimeler: Satis promosyonlari, karlilik, UFRS 15.
ACCOUNTING OF SALES PROMOTIONS FROM IFRS 15 CUSTOMER

CONTRACTS ACCORDING TO THE REVENUE STANDARD: EXPLAINING
WITH BIST RETAIL COMPANIES and EXAMPLES
ABSTRACT

Customer loyalty programs are carried out for the purpose of persuading potential

customers and retaining existing customers. The tax base also decreases with the expense of
being made for these applications (points, gift vouchers, physical gifts, etc.), which aim to
increase sales. However, if the amount of such transactions does not cause an increase in
expected revenue while the amount is written as expense, there are no big differences for the
enterprises. In fact, large businesses with high sales revenue do not even need to show these
items separately in their financial statements and footnotes. On the other hand, it is important
to distinguish and calculate these items properly, under fair presentation concept of IFRS. For
this purpose, IFRIC 13 Customer Loyalty Programs first issued in addition to IAS 18 Revenue
Standard as an interpretation. With IFRS 15 Revenue from Customer Contracts, IAS 18 and
related interpretations have been superseded and customer loyalty transactions are included
in IFRS 15. In this study, the accounting of customer options used in customer loyalty
programs, within the context of IFRS 15 Revenue from Customer Contracts, is discussed. In
addition to this, retail companies whose shares are listed in Borsa Istanbul (BIST) which are
subject to independent audit and publish their annual reports to public are reviewed in order
to analyse how they present customer loyalty programs in their reports.

Keywords: Sales Promotion, profitability, IFRS 15.
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Giris

Her gecen giin isletmeler arasindaki rekabetin yani sira, {iretim ve dagitim
maliyetlerindeki artis, 6zellikle gelismekte olan tilkelerdeki fiyatlar genel
seviyesinin artmasi ve kur hareketlilikleri, gerek yerel gerekse kiiresel clcekte is
yapan isletmelerin is yapis modellerinde onemli degisiklikler yapmalarma
neden olmustur. Hangi sektdrde ya da hangi 6lgekte faaliyet gostermesinden
bagimsiz olarak bir isletmenin hayatta kalabilmesinin temel gerekliligi
miisterileridir. Bu noktada isletmenin en 6énemli amaclarindan biri sadik bir
misteri portfoyii yaratabilmek ve miisteri sayisini koruyabilmektir. Ancak
yasanan maliyet artislarmin yani sira karlilik icin isletmelerin sadik miisteri
sayisint her gecen giin artirmalar: giintimiizde bir ihtiyacin 6tesinde 6nemli bir
gereklilik haline gelmistir.

Giintimtiz kosullarinda miusteri koruma ve miisteri sayisini artirmak icin
isletmelerin izledigi en 6nemli stratejilerden biri de satis promosyonlaridir. Satis
promosyonlar1 isletmelere miisterilerine daha yiiksek hacimde satis
yapmalarinin yani sira miisterilerine de yeni tirtinleri denemeleri igin firsat
yaratmaktadir (Yahya, Hashim, Bahsri ve Dahari, 2019). Bu nedenle isletmelerin
biitceleri ve harcamalari icinde satis promosyonlarina ayrilan rakamlar da her
gecen giin artmaktadir. Yapilan arastirmalar 2018 yilinda ttim ditinyada
isletmelerin/ttizel kisiliklerin yaptig1 promosyon harcamalar1 buytikliginin
bir trilyon Amerikan Dolar1” n1 astigin1 gostermektedir. Bunun en 6nemli nedeni
ise satis promosyonlarmin tiiketici karar verme stirecinde 6nemli etkiye sahip
olmasidir (Lewis, 2006; Chaharsoughi ve Hamdard, 2011; Krnacova ve
Zavodsky, 2018).

Her gecen giin daha cok sayida ve daha yiiksek hacimde satis
promosyonun isletmeler tarafindan bir sadakat araci olarak genis kapsamda
kullanilmaya baslanmasi, isletmeler i¢in bu promosyonlarn nasil
mubhasebelestirilecegi konusunu da giindeme getirmistir. Bununla birlikte satis
promosyonlarinin hasilata sagladigi katkinin muhasebelestirilmesi de farkh
goriisleri beraberinde getiren bir soru olmaya devam etmektedir (Copur Vardar,
2013). UFRS’ ye gecisle birlikte farkli bakis acilar1 ve uygulamalarin ortadan
kaldirilmas: hedeflense de, heniiz tiim isletmeler tarafindan finansal
raporlamalarda sistem benimsenmemistir. Bununla birlikte {ilkemizde
kullanilan finansal raporlama standartlarinin degismesi, isletmelerin yeni
sistemlere entegre olmasmi gerektirmistir.

Konu ile ilgili gegmiste yapilan calismalar incelendiginde bu ¢alismalarin
pek cogunun UFRS 15 o6ncesi doneme iliskin oldugu goriilmektedir. Copur
Vardar (2013) calismasinda hentiz taslak halindeki UFRS 15 ile o dénem
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giindemde olan IFRIC 13 karsilastirmasini yapmis, muhasebe kayitlari ile ilgili
bilgiler vermis ve hasilatin nasil raporlandigina ve stirece iliskin kavramsal ve
sayisal aciklamalar yapmustir. Tugay ve Dokur (2015) IFRIC 13"t temel alarak
miisteri sadakat programlarmnin muhasebelestirilmesine kavramsal ve
muhasebe kayd: acilarindan yaklasmistir. Pamuk¢u ve Pamukgu (2016),
karsilastirmali olarak vergi mevzuatt ve IFRIC 13 miusteri sadakati
muhasebelestirme ve raporlamasina deginmistir. Alict ve Yarnik (2020)
calismalarinda miisteri opsiyonlarini miisteri sadakat programi olarak ele almus
ve UFRS 15 ile muhasebelestirilmesine kayitlar acisindan yer vermistir. UFRS’
ye gegis stirecinin hentiz baslangic seviyesinde olmasi ve UFRS 15 sonrasi
literattirde siurlt arastirma yeralmasmndan otiirti bu ¢alismada satis
promosyonlarmin kavramsal ve yasal diizenlemeler acisindan incelenmesi
amaclanmistir. Buna gore ¢alismada UFRS 15 Miisteri Sozlesmelerinden Elde
Edilen Hasilat Standarti kapsaminda promosyonlarin muhasebelestirilmesi
anlatilmis ve perakende isletmeler baz alinarak tasarlanmis orneklerle
aciklamalar yapilmistir.

1. Kavramsal Cerceve
1.1. Satis Promosyonlar1
1.1.1. Satis Promosyonlarinin Tanimi ve Amaci

Her gecen giin gerek isletmelerin satis taktikleri, gerekse mtisterilerin
satinalma yontemleri farklilasmaktadir. Ge¢miste sadece yiiz yiize olan
satinalma ya da satis uygulamalar1 bugtin diinyanin bir ucundan diger bir
ucuna yiiz ytize temas olmaksizin akill araglar ve uygulamalar araciligy ile
gerceklesebilmektedir. Bu da isletmelerin satis faaliyetlerini yerine getirebilmesi
icin her gecen giin inovatif satis yontemleri gelistirmelerini zorunlu hale
getirmektedir. Isletmeler, “’kendi biinyelerine yeni miisteriler kazandirmak veya
var olan miisterileri korumak ad1 altinda bir takim satis gelistirme faaliyetleri
uygulamaktadir” (Tandogan, 2014: 32). Satis gelistirme faaliyetleri yani satis
promosyonlar tirtin ve hizmetlerin miisteri belleginde bir yere sahip olmasi
temeline dayanmaktadir. Bu noktada isletmelerin miisteri bakis acisinda
olumlu bir alg: yaratilmas: yoluyla mal ve hizmetlerinin bilinirligini artirmak,
kullanimini saglamak ve stirdiirtilebilir tiiketime ulasmak adina sarf ettigi
cabalar satis promosyonlari olarak tanimlanabilir. Satis promosyonlar:
pazarlama karmasmm dort boyutundan biri olan tutundurma boyutunun
araclarindan  biridir. ~Amerikan Pazarlama Dernegi (AMA) satis
promosyonlarini “{irtin ya da hizmeti denemeyi tesvik etmek, tiiketici talebini
artirmak veya trtin kullanilirliginmi artirmak igin 6nceden belirlenmis, smirh bir
stire boyunca uygulanan medya ve medya dis1 pazarlama baskisi” olarak
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tanimlamaktadir (https:/ /www.ama.org/). Satis gelistirme ya da satis
promosyonlar1 “para ya da benzer bir bicimde ek bir fayda ya da fayda
beklentisi saglayarak, mal ya da hizmetleri daha cekici kilmak amaciyla
kullanilan pazarlama araglar ve teknikleridir” (Korkmaz, Eser ve Oztiirk, 2017:
547). Tek (1999: 780) e gore ise “kisisel satis, halkla iliskiler ve reklam disinda,
tiketici veya kullanicillarin  alimini  harekete gecirmeye ve aracilarin
(dagiticilarin)  etkinligini  artirmaya, Ozendirmeye yonelik, streklilik
gostermeyen, olagan rutinde olmayan, kisa dénemde satin almay tesvik edici,
kendine 6zgii tutundurma ve satis gabalar1 satis promosyonlar1” olarak
tanimlanmaktadir. Bu noktada kisisel satig, halkla iliskiler ve reklam satis
promosyonlarmi olusturan degil, destekleyen, giiclendiren stratejilerdir. Bu
nedenle satis promosyonlari, yiiksek yatirrm maliyetleri, ytiksek gortintirliik,
zamanla smirlilik gibi 6zelliklere sahip ve en kritik anlarinda kullanilan 6nemli
stratejik ve taktiksel uygulamalardan biri olmas1 sebebiyle isletmelerin giindem
maddelerinden biridir (Ogden-Barnes ve Minahan, 2015).

Satis promosyon faaliyetleri bilgi akis1 ve deneyimle gelistirildiginden,
isletmelerde pek ¢ok birimin ortak calismasimi gerektiren bir eylemdir. Dogru
tasarlanacak bir satis promosyon calismasi, yonetsel fonksiyonlar iginde satis
promosyonlarmin biiytikliigiine, maliyetine ve yaratacag etkinin maliyet-fayda
dengesine karar verilmesinde pazarlama birimi ile muhasebe-finans biriminin
entegre calismasini gerektirmektedir. Ayrica satis promosyon faaliyetlerinin
toplam biitge icindeki payinin yani sira pazarlama faaliyetlerine ayrilan biitge
icindeki pay1 da onemlidir. Yapilan arastirmalar satis promosyonlarma ayrilan
biitcenin toplam pazarlama biitcelerinin ytizde 25 ile ytizde 75" ine tekabiil
ettigini gostermektedir (Palazon ve Delgado-Ballester, 2009).

Satis promosyon uygulamalari, miisterileri mal ve hizmetlere yonlendiren
bir isletme taktigidir. Bu noktada satis promosyonlarmin amaglar1 asagidaki gibi
siralanabilir (Belch ve Belch, 2011; Ogden-Barnes ve Minahan, 2015):

e Uriintin farkindaligini saglamak ya da artirmak

¢ Yeni ya da farklilastirilms tirtinti ttiketiciye denetmek

¢ Yeni pazarlar ve yeni miisteriler yaratmak

e Alisveris basina harcama tutarini artirmak

e Capraz uriin satisin1 saglamak

e Satis performansini artirmak

e Sadakat yaratmak

e Rakip markaya olan baglilig1 yikmak, cekme stratejisi olarak
kullanmak


https://www.ama.org/
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e Miisteri degeri yaratmak

o Dalgali satis grafigini istikrarli hale getirmek

e Aracilar tarafinda stok diizeyinin siirekliligini saglamak

o Halkla iligkilere destek olmak

e Uriin, fiyat, dagitim gibi diger pazarlama karmasi 6gelerinin

etkinligini artirmak

e Stok fazlasi oldugunda bunu eritebilmek

e Uriin raflarinda farkli iiriinlere yer agmak

e Rakiplerin promosyon faaliyetleri ile rekabet edebilmek

e Calisan baglilig1 yaratmak

o Perakendecilerle isbirligi yapmak

Isletmeler bu amaclar dogrultusunda hareket ederek gerek miisteri
gerekse isletme igin en dogru olan yontemleri kullanarak satis promosyonlari
faaliyetlerini planlamali ve stirdtirmelidirler.

1.1.2. Satis Promosyonlarinda Kullanilan Yontemler

Bir isletmenin uygulayabilecegi farkli satis promosyon yontemleri
bulunmaktadir. Her isletme i¢in her tip promosyon uygun olmayabilir. Ctnkii
her promosyon tipi operasyonel dinamiklerin, karar vericilerin, sirket
sektoriintin, sirket kiiltiirtintin yam sira farkli i¢ ve dis etkenlerin bulundugu bir
karar verme ortamu olusturmak icin uygun veya etkili olmayabilir (Ogden-
Barnes ve Minahan, 2015).

Satis promosyon yontemleri parasal (fiyat) ve parasal olmayan (deger)
promosyonlar olarak smiflandirilabilir (Ogden-Barnes ve Minahan, 2015).
Parasal promosyonlar isletmeler tarafindan fiyat indirimi ya da tiiketicilerin
maddi ¢ikarlar1 gozetilerek yapilan satis tutundurma faaliyetleri olup; iskonto,
kupon ve fiyat indirimleri bu tip promosyonlara 6rnek verilebilir. Parasal
olmayan promosyonlar ise isletmelerin mal ve hizmetleri fiyat indirimi ya da
tuketici biitcesinde ilave kazang yaratmaksizin o mal ya da hizmetin tiiketimi
vasitasiyla ilave bir deger yaratilmasi ya da deneyim yasatilmasi seklinde
yapilan satis tutundurma faaliyetleridir. Bir tirtin alana bir {iriin bedava
seklindeki bonus tirtin sunumu, hediye, bundling, {icretsiz tirtin deneme, hayir
kurulusuna kurus bagisi, tatil, araba cekilisine katilim hakki bu tip
promosyonlara 6rnek verilebilir.

Bu baglamda en sik kullanilan satis promosyon arag, yontem ve teknikleri
asagidaki gibi siralanabilir (Kotler, 1999; Kotler ve Keller, 2006; Tek ve Demirci
Orel, 2008):
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o Fiyat indirimi

e Ornek tirtin dagitim ve denetme

e Uriin garantisi

e ki ya da daha fazla marka igbirligi

e Satin alma noktasinda tirtin sergileme

e Moda defileleri

o Kataloglar ve brostirler

e Magaza icinde sanat faaliyetlerine yer verme

e Para iadeleri

o Kapak alt1 kampanyalar1

e Sergi ve fuarlar

e Kuponlar

e Hediyeler

¢ Etiketleme ve ambalajlama

e Yarisma ve cekiligler

e Ekstralar

¢ Otobiis servisleri

¢ Hediye paketleri

Isletmeler tarafindan parasal ya da parasal olmayan promosyon
faaliyetlerinden biri ya da her ikisi birlikte uygulanabilir. “ Ayn1 degere sahip
farkli promosyonlar, tiiketiciler tarafindan kazanim ya da kayip olarak farkl
sekilde algilanabilir” (Jasman J. Ma’Ruf, Tabrani ve Abd. Madjid, 2019: 453). Bu
kararin benimsenmesinde 6nemli olan sey ise gerek isletmenin gerekse
tuketicilerin saglayacaklar: faydalarin her iki taraf icin de maksimize edilebilir
oldugu noktanin tespitidir. Bu noktada isletmenin biitcesinin yani sira,
tuketicilerin promosyona bagli olarak mal ya da hizmeti tercih ettigi noktada
aldig risk (Kim, 2013) ve promosyonun stirecegi donem ve bagh oldugu olay
(Keller, Deleersnyder ve Gedenk, 2019) da karar verme siirecinde etkilidir.

Isletmelerin promosyon uygulamalarmin ardindan elde edecekleri
olumlu sonuclar isletmenin varolus amaci olan kérliliginda ve dolayisiyla da
surdurilebilirliginde belirleyicidir.

1.2. UFRS 15 (Miisteri Sozlesmelerinden Hasilat Standardi)

Misteri sadakat uygulamalar1 ya da bilinen adiyla promosyonlar,
isletmelerin potansiyel miisterilerini ikna ve mevcut miisterilerini elde tutma
temel amaclariyla yapilmaktadir. Diger yandan giderlestirilen sadakat
uygulamalar1 (puan, hediye ceki, fiziki hediyeler vb) ile vergi matrahinin
azaltilmasi gibi amaglar da gozetilmektedir. Oysa bu tiir islemlerin tutarlar
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gider yazilirken ayni1 zamanda beklenen hasilatta bir artisa sebep olmuyorsa
isletmeler i¢in biiytik farkliliklar ortaya ¢ikmamaktadir. Bu nedenle satis hasilati
yiiksek biiyiik isletmeler, bu kalemleri tablo ve dipnotlarda ayrica gosterme
geregi bile duymamaktadir. Diger yandan UFRS gercege uygun sunum
amacityla bu kalemlerin de hesaplanmasi ve ayristirilmasia dnem vermektedir.

Uygulamada aciklanmasi gereken maddeler ya da eksik kalmis konular
bulunabileceginden standart hazirlayicilar buna ¢oztim olarak ek yorumlar
yayimmlama yolunu se¢mislerdir. Uluslararast Finansal Raporlama Yorum
Komitesi (IFRIC) tarafindan acik olmayan hususlara veya uygulamada ortaya
¢ikan ilave ihtiyaclar dogrultusunda Uluslararast Muhasebe Standartlarina ve
Finansal Raporlama Standartlarina agiklik getirmek amaciyla yorumlar
yaymlanmaktadir. Bu amagla konu ilk olarak UMS 18e ilave bir
yorum/aciklama seklinde IFRIC 13'te ele alinmistir. UFRS 15 yiirtirlige
girdiginde IFRIC13 ve UMS18 yiiriirlitkten kalkmis ve UFRS 15 ikisini de kapsar
hale gelmistir. Bu noktada UFRS 15 UMS 18'i ve diger yorum ve acgiklamalarin
tamamini kapsamakla birlikte farkl: bir ifade ve dil kullanmas1 sebebiyle UFRS
15’de 6nceki standart ve yorumlarin karsiligini net bir sekilde gormek miimkiin
olmamaktadir (Savli, 2016).

UFRS 15 Miisteri Sozlesmelerinden Hasilat Standardi temelde
miisterilerle yapilan tiim sozlesmeleri kapsayict bir sekilde yaymmlanmustir.
Dolayisiyla UFRS 15'in odaginda “sozlesmeler” vardir. Finansal raporlama
standartlar1 ve muhasebe standartlarinin muhasebe kaydindan ziyade finansal
tablolarin hazirlanmas1 ve sunulmasi ile ilgili olmasi UFRS'nin geregi
oldugundan, s6zlesmelerin raporlanmasina giden stirecin nasil olacagr UFRS
15’in konusunu olusturmaktadir. Bu noktada degisen alim satim sistemleri,
tirtin ya da mallarin ¢esitlenmesi ve tirtinlerin birkag tirtin ya da mamul halinde
sunulmasi, iirtinlerin zaman zaman hizmet ile birlesik halde satilmasi, hasilatin
kapsamini genisletmis ve hasilatin raporlanmasinda sozlesmenin tiirti ve
mabhiyetini daha da 6nemli hale getirmistir. Hasilatin kaydedilmesi stireci, UFRS
15'de: “Sozlesmenin tanimlanmasi, edim yiikiimliliiklerinin tamimlanmasi,
islem fiyatinin belirlenmesi, islem fiyatimin ytkumlaliklere dagitima,
yiiktimlaltklerin yerine getirilmesi ve hasilatin kaydedilmesi” asamalar: ile
gosterilmistir (Savli, 2016). Bu baglamda UFRS 15'te ozellikle vurgulanan
tanimlarin, sozlesme, edim yukimliiliigt, islem bedeli ve degisken bedel
oldugu goriilmektedir. Bu tanimlar, hangi asamada nasil ayrim yapilacagim
anlamada uygulamacilara rehber olmaktadir.
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1.2.1. Promosyonlarin raporlanmasinda sektorel yaklasimlar

Hediye, hediye ceki, promosyon gibi miisteri sadakat ve tutundurma
islemleri UFRS 15e gore hasilat olarak kaydedilmektedir. UFRS 15’e gore,
hasilatin tespiti bes asamadan olusmaktadir. Bunlar s6zlesmenin tanimlanmasi,
isletmenin s6zlesmede yerine getirmeye sz verdigi (taahhtit ettigi) unsurlarmn
belirlenmesi, yapilan islemin fiyatinin belirlenmesi, paylastirma gerektiren bir
sozlesme ise islem fiyatinin taahhiitlere paylastirilmas1 ve son olarak hasilatin
kaydedilmesi olarak siralanabilir. UFRS 15’e gore, her bir hediye unsurunun
gercege uygun deger i¢indeki nispi degeri alinacaktir. Eger baska bir isletmede
kullanilacak sekilde hediye ceki vb. veya tictincti kisilerden alian hediyelerin
saglanmasi yolu izleniyorsa bu durumda isletme hasilat degil komisyon geliri
saglamis olacaktir. Ugtincti kisilerden saglanan faydanin (hediye vb.) gelir
disinda kalan kismi ilk olarak borg (diger gesitli borg) olarak izlenir. Bu durumda
hem puani kazandirma sorumlulugu olan isletme, hem puana aracilik eden
isletme hem de hediyeyi saglayan isletmelerin kayitlar1 degisecektir. Bu acidan
bakildiginda, hediyeyi kazandiran isletmenin, kendi varligindan promosyon
saglayarak hasilat kaydetmesi ile bagka bir isletmenin hediyesini kazandirmasi
gelir tablosuna ve brut kara farkl sekilde yansimaktadir.

Isletmelerin  faaliyet gosterdikleri sektorlere gore de sadakat
programlarinin  raporlanmasi  (UMS/UFRS uygulamasinda) farklilik
gosterebilir. Bu nedenle tasimacilik, sigorta, akaryakit, enerji, perakende ve
telekom icin ayr1 uygulamalardan bahsedilebilir.

Tasmmacilik isletmeleri 6zellikle hava yollar1 alinan biletler karsiliginda
miisterilere verdigi puanlari ve yaralandirmalari yolcu biletinden ayirmakta ve
muhasebesini ayr1 bir ytkumliiliik olarak yapmaktadir. Puanlarin
olctilmesinde, satis fiyati ile puanlarmn musterilerce kullanilmasinin orani
dikkate alinmaktadir.! Biletlerle iliskili olarak kazanilan ve dagitilan puanlar
miisteriler tarafindan kullanildik¢a hasilat olarak kaydedilmektedir. Bu
mantiktan hareketle, diger isletmelerde oldugu gibi akaryakit isletmeleri de
kazanilan puanlar taraflar kullandik¢a hasilat olarak kaydedecektir (KPMG
Lojistik Sirketler Raporu, 2017).

Tasmmaciliga 6rnek olarak Turk Hava Yollar1nin mil kredisi verilebilir.
THY finansal tablo dipnotlarinda da buna iliskin olarak su ifadeye yer
vermektedir: “Grup, tiyelerine “Miles and Smiles” adinda bir Sik Ucus Programi

1 Standart bedelin hizmet ve sadakat puanlar arasinda dagitilmasinda bakiye yonteminin
kullanilmasina izin vermektedir.
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(Frequent Flyer Program - FFP) dahilinde birikmis mesafe tizerinden {icretsiz
ucus oOdiilii vermektedir. Ucus odiilii satis islemlerinin farkli bir bileseni
seklinde muhasebelestirilmektedir. Tahsil edilen bedelin rayi¢ degerinin bir
kism1i miisteriye saglanan menfaatlere dagitilarak, soz konusu menfaatler
misteri tarafindan kullanuldik¢a (tastma hizmeti alindiginda) gelir
kaydedilmektedir. Grup, ayn1 zamanda “Miles&Smiles” kredi kart1 ve diger
program ortaklari ile gergeklestirilen promosyonlar dahilinde katilimcilara mil
kredisi  satmaktadir. Tutarlar, tasima gerceklestikce gelir olarak
kaydedilmektedir.”

Perakende sektortindeki uygulamalar incelendiginde isletmelerin
miisterilerine iskonto, bedava ya da indirimli tirtin gibi promosyonlar sundugu
goriilmektedir. UFRS 15’e gore indirim, para iadesi, geri ddeme, krediler, fiyat
avantaji, performans primleri ve bunun gibi tesvikler “degisken bedel” olarak
ele alinmaktadir (KPMG Perakende Sirketler Raporu, 2017).

Telekom sektoriinde ise uygulamalar farklilasabilmektedir. $oyleki, bazi
telekomtinikasyon isletmeleri miisteri sadakati i¢cin donemsel indirimler
yapabilmekte ya da promosyonlu teklifler sunabilmektedirler. Bu durumu ya
degisken bedelli islem olarak ele almak ya da pazarlama islemi olarak ele almak
gerekmektedir. Bu noktada yeni bir stzlesme mi yoksa aradaki fark kadar mi1
giderlestirme yapilacaginin tespiti ile promosyonlarin muhasebelestirilmesi
farklilik gostermektedir (KPMG Telekomiiniskasyon Sirketleri Raporu, 2017).

Bu noktada UFRS 15, promosyonlarla ilgili olarak IFRIC 13’teki kayit ve
raporlamalar1 genel olarak takip etmis olmakla birlikte bazilarmi dahil
etmemistir.

1.2.2. Sozlesme Acisindan Promosyonlar

Sozlesme, UFRS 15e gore, “Iki veya daha cok taraf arasinda yapilan
hukuken icra edilebilir hak ve ytikiimlilikler doguran bir anlasmadir”. Bu
tanimin Turk Borglar Hukuku'ndaki s6zlesme tanimindan c¢ok farklilasmadig:
goriilmektedir. Nitekim Tiirk Bor¢lar Kanunu birinci maddesinde “Sozlesme,
taraflarin iradelerini karsilikli ve birbirine uygun olarak agiklamalariyla
kurulur. irade agiklamasi, agik veya ortiilii olabilir” ifadesi yer almaktadir.

UFRS 15 acisindan sozlesmelerin kayda alinabilmesi icin oncelikle
sozlesmenin tanimlanmasi gerektigi belirtilmektedir. Iste bu noktada
sozlesmenin bir tirtin ya da hizmeti mi yoksa bir paket halinde tirtinti mii ifade
ettiginin acgikca belirlenmesi gerekmektedir. Bu noktada anlasilacagy gibi,
trtinin promosyonlu, hediyeli ya da kuponlu, opsiyonlu olup olmadiginin
sozlesme asamasinda bilinmesi gerekmektedir.
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UERS 15, sozlesmenin yazil1 ya da sozlu olabilecegini ifade etmektedir.
Tuirk Borclar Kanunu da sozlesmeyi irade beyani olarak ifade ederek paralel
sekilde agiklamistir. Ancak bir sozlesmenin UFRS 15 kapsaminda olmasi igin
ticari 6ze sahip olmasi gerekmektedir. Bu haliyle ise Bor¢lar Hukuku'ndan
ayrismaktadir. Bu agiklamalara gore, UFRS 15 sozlesmeler taniminda,
“promosyon, hediye, kupon ya da opsiyon nerede ne sekilde yer almalidir?”
sorusunun yanitlanmasi énemlidir. Isletme, s6zlesmede, tiriiniin alimi halinde
puan verecegini acik¢a taahhiit etmis olabilir. Ya da devamli is yapilmasi
sebebiyle, sozlesmede aksi bir durum belirtilmemis ise bu sebeple devaml
saglanan puan bekleniliyor olabilir. S6z konusu durum “degisken bedel”
kisminda ayrica agiklanacaktir.

Sozlesmenin acik ya da zimni (6rtiilt, kapalr) olmast ve ticari bir islemle
gerceklesmesi yeterli oldugundan promosyon ya da diger opsiyonlarin
saglanacagi sozlii olarak da ifade edilmisse ytiktimliiltik olusturacaktir.

1.2.3. Edim Yiikiimliliigii A¢isindan Promosyonlar/Hediyeler

Edim yiukumliligu (performans yukiimluliigii) isletmenin s6zlesme ile
birlikte mitisteriye “Farkli bir mal veya hizmeti (veya bir mal veya hizmetler
paketini) ya da biiyiik olctide benzerlik gosteren ve miisteriye devir sekli aym
olan farkli bir mal veya hizmetler serisini” verme taahhttiidtir. Diger bir

ifadeyle “Islemler birlestirilmeli mi? Paket halinde mi sunmali? Yoksa tamamen
ayr yuktumliliklerden mi bahsediliyor?” bunun tespiti yapilmalidir.

Ozetle edim (performans) yiikiimliiliigii, sozlesmedeki devir soziinii
(taahhtit) ifade etmektedir. UFRS 15’e gore devir sozii, sozlesme tanimlandiktan
sonra ikinci sirada tespit edilir. Edim ytikiimlaltgti promosyonlu trtinlerde
hem tirtintin hem de opsiyonun teslim soziine iliskindir. Dolayisiyla bir
paketten s6z edilmektedir ve {irtin ile promosyonun birlesik kabul edilmesi
durumunda trtin hésilati opsiyonla birlikte toplam islem fiyatina isaret
etmektedir.

1.2.4. Islem Bedeli Acisindan Promosyonlar/Hediyeler

Promosyon/hediye ya da kuponlar sebebiyle islem bedeli asil tirtin ve
promosyon/kupon arasinda paylastirilmaktadir. Boylece hak edilen bedel, safi
mal satisindan edinilecek bedelden farklilasmaktadir. Muhasebelestirme ve
raporlamada bu dagitim dikkate alinacaktir. Islem bedeli degisken olarak kabul
edilecek ve tirtin ve opsiyonun tek basma satis bedeli 6nemini yitirecektir.
Dolayistyla dagitim sonrasindaki haliyle degerlendirilecektir.
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1.2.5. Miigteriye Yapilacak Odemeler

“Musteriye (veya isletmenin mal veya hizmetlerini miisteriden satin alan
diger taraflara) odenebilir bedel, isletmeye bor¢lu olunan tutarlara karsi
isletilebilecek puan veya diger unsurlar1 da (6rnegin kupon veya hediye ceki
gibi) kapsar.” (UFRS 15, md.70).

UERS 15 Ek B: Uygulama Rehberi madde B39 ile B43 arasinda miisteri
opsiyonlarma aciklik getirilmistir. Burada “Satis tesvikleri, miisteri
odullendirme kredileri (veya puanlari), sozlesme yenileme opsiyonlar1 veya
gelecekteki mal veya hizmetlere iliskin diger indirimler d4hil olmak tizere ilave
mal veya hizmetleri bedelsiz veya indirimli elde etmek i¢in miisteriye sunulan
firsatlar pek ¢ok sekilde karsimiza ¢ikar.” denilmektedir. Yine madde B42 de bu
ilave opsiyonlarin tirtin fiyat: ile opsiyon tutar1 arasinda dagitilmas: gerektigi
vurgulanmaktadir.

1.2.6. Degisken Bedel

Bazi kaynaklarda miisteri opsiyonlart olarak gecen miisterilere taninan
indirim, puan, hediye, promosyon haklarinin muhasebelestirilmesi, standart
icinde miisteriye yapilacak 6demeler ve degisken bedel tespiti ile birlikte
incelenebilir.

Degisken bedel, islem bedelinin standartta belirtilen belirli sartlar yerine
geldiginde degismis olan halidir. Standarda gore “Bedel; indirimler, para
iadeleri, geri 6demeler, puanlar, fiyat avantaji, tesvikler, performans primleri,
cezalar ve benzeri diger unsurlar nedeniyle degisebilir.” Dolayistyla hasilatta
artis ya da azalisa neden olacak ayr1 bir s6zlesme maddesinin kayd ile ilgili
diizenleme bulunmamaktadir.

Ornek

X toptan satis isletmesi, perakende sektorti miisterileri i¢in yaptig1 bir
kampanya ile her 500 adet 5 kg lik deterjan paketine karsilik yaninda 50 paket
hediye edecegini belirtmistir. 5 kg lik 1 paket deterjanin maliyeti 25 TL satis
fiyat1 40 TL dir. X isletmesinin satis yaptig1 perakende isletmesinin gerceklesmis
alimi1 400 adettir. Hedefin yakalanacagi beklenmektedir.

UFRS 15’e gore sozlesme agisindan bakildiginda, bu kampanyaya bir sona
erme tarihi belirlenmedikce perakende isletmesinin beklentisi bu promosyonun
verilecegi yoniinde olacagindan X isletmesi i¢in bir ytikimlulik doguracaktir.

Kayit igin gerekli birim satis fiyatinin ne olacagini1 bulalim. Buna gore,
satilan, 500 paket deterjan degil, 550 paket deterjan gibi olacaktir. Boylece: Birim
satis fiyati= (40 TLx500 br) / 550br=36,4 TL olacaktir. Aradaki fark, 40-36,4= 3,6
TL olmaktadir.
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Satis icin diizenlenen fatura, 40x400=16.000; hediyeli tirtin karsil1g1 olmasi
gereken, 36,4x400=14.560 TL dir. Aradaki fark da 16.000-14.560=1.440 TL
ertelenmis gelir olacaktir. Perakende firmasi1 alimi1 gerceklestirdiginde ve hediye
tirtin hasilat olarak kaydedilecektir.

Satis kayd1 asagidaki gibi olacaktir:
Tablo 1: Satis Kaydi
Alicilar 16.000
Yurtici Satislar (Hasilat) 14.560
Ertelenmis Gelirler 1.440

100 adetlik satis ongoriisti gerceklestiginde;
Tablo 2: Satis Kayd1

Ertelenmis Gelirler 1.440
Yurtici Satislar (Hasilat) 1.440

Satis hedefi 500 paket olarak gerceklesmis ve miisteri 50 paketi hak
etmistir, simdi 100 paket daha gerceklesmis oldu; 100x36,4=3640

Tablo 3: ilave Satis Sonucu Satis Kayd1
Alicilar 4000

Yurtici Satislar (Hasilat) 3640
Ertelenmis Gelirler 360

Hediye tirtinler hak edildigine gore, ertelenmis gelir hasilata aktarilir:

Tablo 4: Ertelenmis Gelire Iliskin Satis Kaydi

Ertelenmis Gelirler 360
Yurtici Satislar (Hasilat) 360

Miisteri puan kart1 6rnegi

Miisteriler puan kart ile yaptiklar: alisveristen her alisverisin %5’i kadar
puan kazanmaktadirlar. Miisteriler Eylul 2020 itibariyle toplam 125.000 TL
alisverisin 90.000 TL’sini puan kart ile yapmustir. Biriken puanlarm ne kadarinn
kullanilacag1 tahmin edilmis ve gecmis verilere dayanilarak ytizde 70’inin
kullamildig1 tespit edilmistir. Islem fiyat ile puan arasinda dagitim yapilarak
hasilat kaydi yapmak gereklidir.

Karth satilan tirtin fiyatt 90.000 TL {izerinden, yiizde 5 elde edilmesi
gereken maksimum puan yiizdesi ve kullanilacagi tahmin edilen miktar
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carpilarak kullanilabilir puan bulunur. Boylece, 90.000x%5x%70=3.150 TL
kullanilabilir puan olur.

Hasilat1 bulmak icin toplam tizerinden kayitlanacak hasilat ve puan
arasinda dagiim yapmak gereklidir. 90.000+3.150=93.150 TL

Tablo 5: Fiyat Tablosu

Tekli satig Toplam igindeki Dagitilan islem
fiyat1 ytlizdesi fiyati
Kartli satilan 90.000 %96,6 86.940
urin
Puan 3.150 %3,4 3.060
Toplam 93.150 %100 90.000

90.000 TL satis gerceklestiginde, 86.940 TL hasilat kaydedilir, 3.060 TL
yine ertelenmis gelir kaydedilir ve puan harcamasi yapildikca ertelenmis
gelirden hasilata aktarim yapilir. Ek hediye verilmesi ile ayn1 temel mantiktadir.

Puanli trtin satisi, Tekdtizen Muhasebe Sistemi'ne gore puan
olustugunda nazim hesapta izlenmek ve hasilat timiiyle kaydedilmek suretiyle
kaydedilir. Puanlar kullanildikca ise pazarlama gideri kaydedilmektedir.

1.2.7. Hizmet Isletmesi Promosyon Dagitim

Promosyonlarin dagitimi hizmet isletmesinin boyutuna bagl olmakla
birlikte, hediyelik esyalar, ufak bedelsiz ikramlar, gider olarak ve promosyon
malzemesi alacaklandirilarak kaydedilir. Bunun sebebi muhasebedeki
“6nemlilik” kavramui ile iliskilendirilebilir. Zira btiyiik tasimacilik isletmelerinde
ozellikle de hava yolu isletmelerinde s6z konusu promosyonlar finansal tablo
okuyucularinin, bilgi paydaslarinin kararlarini etkileyecek biiytikliikte
olmayacaktir. Asagidaki 6rnekler de biiyiik boyutta uluslararas: bir hava yolu
sirketi varsayimiyla verilmistir. Diger taraftan mil ya da yol puanlar, nicelik
olarak btiytik olduklarindan yukarida verilen perakende isletmesi
orneklerindeki gibi hasilatta degisiklik olusturacak sekilde kaydedilecektir.

[sletme, promosyon malzeme satinalma ve dagitim kayitlarini asagidaki
gibi yapmaktadir:2

2 Kaydetme ve raporlama bilgileri bir hava yolu sirketinden alinmistir.




52 | ETUSBED Satis Promosyonlarimmin UFRS 15...

Tablo 6: Promosyona Yonelik Yapilan Kayit

Aciklama Borg Alacak
Diger Stoklar XXXX
Promosyon Malzeme Deposu XXX
Saticilar
Genel Uretim Giderleri XXXX
Promosyon Malzeme Giderleri XXX

Diger Stoklar

Promosyon Malzeme Deposu

1.2.8. IFRIC ile Kayit ve Raporlama

IFRIC 13, miisteri opsiyonlarmi degerlendirirken, bedelsiz tirtiniin ya da

ileride kullanilacak puanin gercege uygun degerinin tespit edilmesini
ongormekteydi. Oysa UFRS 15e gore esas iiriin ve bedelsiz tirtin arasinda
dagitim yapmakta kullanilacak bedel, toplam islem bedeli olmaktadir. UFRS 15’
de bu agidan, IFRIC 13’e gore daha somut bir yontem izlendigi sdylenebilir.
Diger yandan tirtin ve opsiyonun ayr1 satis bedellerinin satis anindaki degerleri
olmasi sebebiyle gercege uygun deger tanimimi karsiladigini ifade etmek yanhs
olmayacaktir. Yine daha 6nce IFRIC 13’de oldugu gibi UFRS 15 de hasilat
olustukca ve puan ya da promosyonun kullanimi gerceklestikce ertelenen
gelirin hasilata aktarimi s6z konusudur.

Uriin ve opsiyon arasinda tutarlarin dagitilarak hasilat kaydini éngoren
UEFRS 15 ile yine IFRIC 13 benzer bir dil kullanmistir. Diger yandan yukarida
anlatildig1 gibi dagiimin yapilma sekline iliskin olarak UFRS 15 asil iirtintin
satis bedeli ile puan ya da diger opsiyonun bedelinin toplamini almakta ve bu
toplam ile tek basina satis bedellerini oranlamaktadir. IFRIC 13’te ise bu yontem
kabul edilmekle birlikte, hasilat kaydi nispi degerle yapilmak yerine, toplam
degerden opsiyon degerinin cikartilmas: ile yapilmaktadir. Yani yukaridaki
ornekte, 500 paket deterjan i¢in 500x40 TL=20.000 TL hasilat hesaplanir ve 50
paket deterjan igin ise 50x40 TL=2.000 TL ertelenmis gelir kaydz, 18.000 TL satis
kayd: yapilmasi gerekirdi. Bu islem UFRS 15teki nispi dagihtm mantigina
uymamaktadir.

Bu noktadan hareketle UFRS 15, IFRIC 13’teki opsiyon muhasebesini de
kapsayacak sekilde ilgili yorumu ortadan kaldirmistir. Islemsel agidan
opsiyonun nasil raporlanacagi IAS 18 Hasilat Standardinda bulunmadigi igin bir
yoruma ihtiya¢ duyulmus, ancak ayrintilh tamimlarin yer almasiyla, UFRS 15,
sozleme tanimin ve ayrintilarinin iginde opsiyonlara yer vermistir. Boylece
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opsiyonlar agikca tanimlanmustir. IFRIC 13’te bir opsiyonlu sozlesme tanimi
bulunmamakta yalnizca IAS 18 Hasilat standardmna yorum getirilmektedir.
Uygulama agisindan biiytik fark goriilmese de anlasilabilirlik acisindan ve
kavramsal temele dayali olmasi agisindan farklilik goriilmektedir.

1.2.9. Vergi Kanunlar1 A¢isindan Promosyonlar

Hediye cekleri UFRS’ye gore pazarlama gideri olarak kaydedilmeyip,
hasilatin bir parcast olarak kaydedilir. Tekdiizen Hesap Sistemi'ne gore ise,
pazarlama satis dagitim gideri olarak kaydedilerek vergiden dustilur.

Giderin vergi matrahindan (vergiye tabi kazang) indirim sayilabilmesi
icin isletmenin yuruttiigu ticari faaliyetlerle iliskili olmasi “illiyet bag1”
gerekmektedir. Bu agidan bakildiginda pazarlama ve satisa yonelik yapilan
harcamalarin “gider” olarak vergi matrahindan indirilebilecegi ve kanunen
kabul edilmeyen gider yazilmayacag: anlasiimaktadir. Gelir Vergisi Kanunu
40/1 maddesinde “Safi kazancin tespit edilmesi i¢in, asagidaki giderlerin
indirilmesi kabul edilir: 1. Ticari kazancin elde edilmesi ve idame ettirilmesi i¢in
yapilan genel giderler.” denilmektedir.

Katma Deger Vergisi (KDV) agisindan bakildiginda, promosyon olarak
saglanan trtintin/malin KDV orani, eger satilan malin KDV’sinden daha az ya
da ona esit ise KDV'nin tamami indirilecek KDV olur. Eger, promosyon tirtintin
KDV’si satist yapilandan daha fazla ise, aradaki fark indirilecek KDV olarak
degerlendirilmeyip, kurumlar vergisi acisindan gider kabul edilecektir (Cengel,
2018).

1.3. Borsa Istanbul Perakende Endeksine Kayitl1 Isletmelerin Miisteri
Opsiyonlarini Takibine Iligkin Inceleme

UFRS, temelde ihtiyaca ve gercege uygun sunuma yonelik olusturulacak
finansal tablolarin hazirlanmasindaki ilkelerden olusan bir standart setidir. Bu
acidan  bakildiginda esasinda, temel finansal tablolarn  sunumu,
mubhasebelestirmeden daha oncelikli tutulmustur. Ancak, faydal bilgi saglayan
finansal tabloya ulasmanin yolu muhasebelestirmenin uygunlugundan geger.
Buna karsin tilkemiz ana uygulamasi vergiye yonelik muhasebelestirme
oldugundan, pek ¢ok firma ayr1 bir UFRS muhasebesi tutmak yerine, finansal
tablolar tzerinden wuluslararasi standartlara uygun hale doniistiirme
uygulamalar1 kullanmaktadirlar. Asil muhasebesini UFRS'ye gore yapan
isletmeler i¢cin muhasebelestirmeden finansal tablo olusturmaya ulasan sistem
cok daha acik olacaktir. Bu acilardan Borsa Istanbul’a hisseleri kote olmus halka
acik isletmelerin finansal tablolarinda nasil uygulama ve aciklamalar olduguna
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bakmakta yarar vardir. Dipnotlar, 6zet halde sunulmus olan finansal tablolara
netlik kazandirmaktadir.

Calismanin bu kisminda promosyonlarin ya da miisteri opsiyonlarinin
borsaya kote firmalarda nasil agiklandigini gostermek igin, BIST Perakende
ticaret isletmelerinin dipnotlarndaki agiklamalar incelenmistir. BIST Sektor
ayrismasi temel alarak perakende ticaret sektoriine kayitli 12 firma oldugu
tespit edilmis olup, arastirma kapsaminda bu firmalarin hepsi ele alinmistr.
Buna gore BIST Perakende 2019 12 aylik finansal tablo dipnotlarinda miisteri
opsiyonu (promosyon, hediye, kupon v.b.) ile ilgili asagidaki bilgilerin yer aldig:
tespit edilmistir:

ADESE Alisveris Merkezleri Ticaret A.S (KAP, 2020a) hasilat
dipnotunda, “Satislar, belirlenen fiyattan satis sirasinda varsa iskontolar ve
iadeler diistildiikten sonraki tutarlar kaydedilir” seklinde agiklama yapmustir.
Burada bir promosyondan bahsedilmemistir. Standarttaki tespit seklinin
uygulanip uygulanmadig1 dipnottan ¢ikarilamamaktadir.

BIM Birlesik Magazalar A.S. (KAP, 2020b) “Net satislar, mal
satislarindan iadelerin ve Katma Deger Vergisinin dustilmesi suretiyle
gosterilmistir.” seklinde net hasilatini ifade etmistir. Ancak hediye ceklerini
acikladigr ayr1 bir baslik acarak, “Hediye Ceki muhasebelestirilmesi: Grup’un
miisterilerine sattig1 hediye cekleri bilancoda ertelenmis gelirler kaleminde
siniflanmaktadir. S6z konusu hediye ¢ekleri miisteri tarafindan kullanildiginda
ise satis geliri kaydedilmektedir.” agiklamasini yapmustir. Standardin agiklamas:
ile tutarhh sekilde, tncelikle ertelenmis gelir ile takip ettigi hediye ceklerini
kullanildik¢a hasilat kaydetmektedir. Diger yandan hediye ¢eki kullanim
tahminin nasil yapildig1 agik degildir. Faaliyet raporunda “BIM’de promosyon,
kampanya, sadakat kartlar1 gibi uygulamalar bulunmadigindan, miisterilerin
fiyat indirim kampanyalarin1 takip etmesine gerek yoktur.” anlattimi yer
almaktadir. Buna gore “hediye ¢ekinden” kastin, baska firma ya da kisilerce
saglanan BIM alisveris ceki oldugu anlasilmaktadir.

Bizim Toptan Satis Magazalari A.S. (KAP, 2020c) ise miisteri
opsiyonlariyla ilgili bir agiklama yapmamustir. Bu sebeple sirketin musteri
opsiyonu uygulamasi varsa bunu miisteri pazarlama gideri olarak mi1 kaydettigi
yoksa hasilattan indirim olarak mi1 gosterdigi belirlenememistir.

Carrefoursa Carrefour Sabanci Ticaret Merkezi A.S (KAP, 2020d)
promosyonlar1 IFRIC 13’teki gibi “mitisteri sadakat programi” olarak tanimlamis
ve su ifadeye yer vermistir: “Miisteri sadakat programlar1: Grup, miisterilerin
yaptiklar1 satinalma islemleriyle biriken puan sistemiyle, miisterilere gelecekte
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yapacaklar1 alisverislerinde gecerli olacak indirim imkani tamiyan bir sadakat
programu yiriitmektedir. Miisterilerin kazanmis oldugu bu puanlar ilk satisin
ayrilabilir bir parcasi olarak goriiliir ve odiil puanlar ile satisin diger
kisimlarimin makul degeri dagitilarak, 6dil puanlara iliskin kismi ertelenmis
gelir olarak muhasebelestirilir. Puanlarin miisteri tarafindan kullanilmasi ile
birlikte bu puanlardan elde edilen gelir hasilat olarak tanimlamr. Onceden
belirlenmis oranlar dogrultusunda, 6diil puanlarindan elde edilen hasilat
donemsel olarak muhasebelestirilir”. Dikkat edilecegi gibi burada odiil ve
hasilat dagilimdan bahsedilmistir. Diger bir ifadeyle hasilat ve 6diil puanlar
arasinda bir dagitim soz konusu oldugu anlasilabilmektedir. Ancak diger
firmalarda oldugu gibi dagilim tahminlerini dipnotlardan ¢ikarmak olanakh
degildir.

Mavi Giyim Sanayi ve Ticaret A.S. (KAP, 2020e) “Misterilere verilen
kurumsal kartlar verildigi tarihte ertelenmis gelir olarak kayitlara alinir.
Raporlama donemi igerisinde verilen kurumsal kartlarin belirli bir vadeleri
bulunmamaktadir. Vadesinde kullanilmayan kurumsal kartlar gelir olarak
kayitlara almir. Misteri sadakat programi: Miisteri baglilik programlar:
uyarinca, ilk satis islemine bagli olan alacak haklarmin gercege uygun degeri,
Kartus Kart Puan’ a aktarilmaktadir. Kartus Kart Puan'larinin miisteriler
tarafindan ileride yapilacak alisverislerde indirim olarak kullanilabilecek olan
tutarlarin bugtinki degeri, bu kullanimlarin beklenen orani ve zamanlamasina
bagl olarak tahmin edilir. Bu tutar ertelenerek kaydedilir ve sadece puanlarin
kullanilmasi ve Grup'un satist indirimli olarak tanzim edilmesi konusunda
biittin ytiktimliiliiklerini yerine getirdigi durumda gelir olarak kaydedilir. Buna
gore gelirlestirilen tutarlar, indirim icin kullanilan puanlar ile kullanilmasi
beklenen puanlara gore belirlenir.” ifadesini kullanmistir. Burada dikkat ¢eken,
ertelenmis gelir ve hésilat ayrimmin standarda uygun olarak yapildig: ancak
2019/ 12. ay faaliyet/finansal raporu olmasma karsin UFRS 15’e uygun sekilde
dagitim olarak degil, gelecekte kullanilacak tutarin bugtinkii degerinin
hesaplanmasi seklinde ve IFRIC 13’e uygun olarak tespit edildigi gortilmektedir.

MIGROS AS. (KAP, 2020f) dipnotlarda, “miisteri cekleri”, “pesin
odenmis giderler ve ertelenmis gelirler” baslhig1 altinda misteri
sozlesmelerinden dogan kisa vadeli ertelenmis gelirler olarak raporlamistir.
Dikkat ceken bir baska agiklama da “miisteri sadakat programi kapsamindaki
karsiliklar” kalemidir. Bu kalem, “Karsiliklar, kosullu varliklar ve
yikiimliiliikler” bashg: altinda olarak raporlamistir. Ancak sadakat programi
altinda raporlanan tutarin igeriginin ne oldugunun aciklanmadig:
goriilmektedir. Yine miisteri gekleri ve hasilat arasinda dagitimin nasil yapildig:
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dipnotta ayrintili verilmemistir. Bu ytizden de nasil bir uygulama oldugu halka
agik mevcut verilerle anlagilamamaktadir.

Sok Marketler A.S. (KAP, 2020g) dipnotlarma gore, “Grup, gida ve gida
dis1 hizl tiiketim tirtinlerini, nakit, kredi kart1 veya miisteri kartlar1 (IBB Sosyal
Kart, Sok Kart) yolu ile tahsil ederek perakende olarak kendi magazalarinda
dogrudan miisteriye satmakta ve malmn milkiyeti musteriye devredildiginde
hasilat olarak kaydedilmektedir.” Ancak miisteri kart1 ve benzeri kayitlar1 nasil
gosterdigi belirsizdir. Bu tiir isletmelerde, puanlarin indirim olarak hasilattan
indirildigi varsayilabilir.

TeknoSA A.S. (Yatirimci, 2020) hediye ¢ekleriyle ilgili faaliyet raporunda
su aciklamay1 yapmustir: “Sirket'in miisterilerine sattig1 hediye cekleri bilancoda
ertelenmis gelirler hesabinda gosterilmektedir. S6z konusu hediye cekleri
misteri tarafindan kullanildiginda ise ertelenmis gelirlerden simiflanan ilgili
tutar satis geliri olarak kaydedilmektedir. Sirket ayrica gecmis verilere
dayanarak hediye ceklerinin ne kadarinin kullanilmayacagr yoniinde bir
tahminde bulunarak bu hediye cekleri igin tahsis edilen tutar1 da gelir olarak
kaydeder. Kullanilmayan hediye c¢ekleri ertelenmis gelirler altinda
siniflandirilmaktadir. Hediye c¢eklerinden elde edilen hasilat donemsel olarak

/i

mubhasebelestirilir.” “Sirket ge¢mis verilere dayanarak hediye ceklerinin ne
kadarmin kullanilmayacag: yontinde bir tahminde bulunarak bu hediye cekleri
i¢in tahsis edilen tutar1 gelir olarak kaydeder. 31 Aralik 2019 tarihi itibariyla
hediye ceki satislarma iliskin finansal durum tablosunda ertelenmis gelirlerdeki
tutar1 6.262.000 TL'dir (31 Aralik 2018: 7.380.000 TL)”. Buna gore, TeknoSa
ertelenmis gelirin ne kadarinin hediye ¢ekinden olustugu acik ve net bir sekilde
agiklanmustir. Boylece, “Pesin Odenmis Giderler ve Ertelenmis Gelirler” baghg1
altinda “kisa vadeli ertelenmis gelir” olarak, “Hediye kart: satislarina ait
gelirler” ismi ile dipnotta raporlanmistir. Burada TeknoSA firmasinin hasilat:
raporlama sekli ve hediye ceklerini kaydettigi goriilse de, hediye ceklerinden
kastin, bedeli 6denerek miisteri tarafindan alinan hediye kartlar1 oldugu
anlasilmaktadar.

VAKKO AS. (KAP, 2020h) dipnotlarinda su ifadeyi kullanmustir:
“Grup’un misterilerine sattig1 hediye cekleri bilancoda ertelenmis gelirler
kaleminde simiflanmaktadir. S6z konusu hediye cekleri misteri tarafindan
kullanildiginda ise satis geliri kaydedilmektedir. Grup ayrica gecmis verilere
dayanarak hediye ceklerinin ne kadarmin kullanilmayacagi yoniinde bir
tahminde bulunarak bu hediye cekleri icin tahsis edilen tutar1 da gelir olarak
kaydeder. Hediye ceklerinin son kullanim tarihi bir yildir”’. Yine VAKKO A.S.
“Pesin Odenmis Giderler Ve Ertelenmis Gelirler” altinda, “kisa vadeli
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ertelenmis gelir” olarak, hediye ¢eklerini raporlanmistir. Kullanilmayan hediye
ceklerinin de “Esas Faaliyetlerden Diger Gelirler” altinda, “Kullanilmayan
hediye/degisim kart geliri” olarak raporlandigi gozlenmistir. Buradaki
dipnotlarda da dagitimin nasil yapildigi, tahminlerin hangi yontemle yapildig:
acik olmamakla birlikte, rakamlar net bir sekilde verilmistir. Yine bu firmada da
bahsedilen kartlarin daha once bedeli 6denmis olan diger bir deyisle miisteri
sadakati desteleme amaci giitmeyen hediye ya da degisim kartlar1 oldugu
anlagilmstir.

Bu noktada BIST Perakende sektoriindeki isletmelerin bir boliimiin net
sekilde UFRS 15" e gore raporlama yaptig1 gortliirken, bazi isletmelerin ise
(Casa Emtia Petrol Kimyevi Ve Tiirevleri Sanayi Ticaret A.S., MEPET Metro
Petrol Ve Tesisleri Sanayi Ticaret A.S., Milpa Ticari ve Smai Uriinler Pazarlama
Sanayi Ve Ticaret A.S) UFRS 15 deki miisteri opsiyonlarmna ya da IFRIC 13
yorumuna hi¢ yer vermedigi gortilmektedir.

Sonug

Uluslararas1 Finansal Raporlama Standartlar1 temelde, finansal
tablolarin ihtiyaca ve gercege en uygun sunuma yonelik olarak finansal
tablolarin  hazirlanmasina yon gosterici olmaktadir. Bu standartlar
yayimlanmaya basladiktan sonra uygulamada karsilasilan sorunlar nedeniyle,
aciklamali yorumlar da ek olarak yayimlanmistir. Ancak IASlar degistirilip
UFRS olarak yenilenirken yorumlar1 kapsayici halde dtizenlendigi icin
oncesinde ¢ikan yorumu iptal etmistir. Bu agidan promosyonlarla alakal:
standart incelendiginde, eski IAS 18 Hasilat Standardinda yeterli agiklama
olmadig igin IFRIC 13 Miisteri Sadakat Programlar1 yorumu ortaya ¢ikmustur.
Bu nedenle isletmeler, UFRS 15 Miisteri Sozlesmelerinden Hasilat Standardi
yayinlanana kadar bu yoruma gore miisteri opsiyonlarini raporlamislardir.

UFRS 15 ile birlikte, buittinlesik, ayr1 ayr1 ya da promosyonlu {irtinlerin
raporlanmast netlik kazanmistir. Zira bu standart, tamamen sozlesmenin
yapisina bagl olarak hasilatin kaydini 6ngormektedir. Ctinkti UFRS 15, musteri
opsiyonu olan satislarin gelirlerinin hasilat ile birlikte oldugu varsaymmuiyla,
toplam héasilattan tahmini oranlarla ayristirarak, calismamizda Ornegini
gosterdigimiz sekliyle hasilat ve opsiyon arasinda dagitmak gerektigini
gostermektedir. Bu baglamda calismada BIST Perakende sektoriine kayitli 12
isletmenin finansal tablo dipnotlar1 incelenmis ve hangi isletmenin nasil ve
hangi kapsamda raporlarinda opsiyonlari gosterdigi ortaya konularak niteliksel
bir calisma yapilmistir. BIST Perakende sektoriinde faaliyet gosteren 12
isletmenin tamami mdiisteri opsiyonlarina iliskin bilgileri dipnotlarinda
sunmuslardir. Bununla birlikte 12 isletme arasina yalnizca Carrefoursa
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Carrefour Sabanci Ticaret Merkezi A.$S ve Mavi Giyim Sanayi ve Ticaret A.S.
isletmeleri UFRS 15’e uygun olarak finansal tablo dipnotlarinda mtisteri
opsiyonlarmm1  tamimlayarak, ertelenmis gelir ve hasilatin  nasil
muhasebelestirildigini agikca ortaya koymustur. Ancak perakende
isletmelerinin biiytik kismmin raporlarinda konu ile ilgili net bir aciklamaya
rastlanmamustir. Hatta isletmelerin biiytik kisminin hediye ceki kapsaminda ele
aldiklar1 tutarlar gercekte alisveris cekleri ile ilgili olup, miisteri opsiyonlar:
kapsami disindadir. Bu nedenle calisma bu arastirma konusu cergevesinde
yapilan gecmis calismalardan farkli olarak UFRS 15'e gore muhasebe kayitlarina
ek olarak uygulayicilarin bakis agilarini da sunmaktadir.

Pazarlama disiplini acisindan yarattigt harcamalarin yam sira,
promosyonlarin satis artisi1 tizerindeki etkisi yadsinamaz bir gercektir. Bu
noktada, finansal olmayan verilerin isletme satislar1 ve dolayisiyla karlilik
tizerindeki etkisi isletmeler icin daha da 6nemli bir boyut kazanmaktadir. Satis
hacminin artmasina ek olarak, satis promosyonlar1 da yeni miisterilere giden
yolda onemli bir penceredir. Ayrica, tiiketici tanitimlarinin yarattigr olumlu
algilamalar aligveris basma harcamayr artirmanin yam sira misteri
memnuniyeti ve sadakati de onemli bir katki saglamaktadir. Bu baglamda,
isletmelere giderler acisindan zarar vermeyecek, ancak is yararlarini en st
diizeye ¢ikaracak satis promosyonlarmin kullanilmasi tavsiye edilmektedir. Bu
noktada, uygulanacak promosyonun biiytikliigii, benzer isletmeler, sektorler ve
yillik satis tahminleri gercevesinde planlamak isletmenin yararma olacaktir.
Bununla birlikte ©zellikle btiytik ¢lcekte ya da global pazarlarda faaliyet
gosteren isletmelerin de promosyon uygulamalarini finansal tablolarinda sikint
yasamadan tek bir dilde ortaya koymalarini saglayan UFRS 15 ‘e gore sunmalari
cagimzimn gerekliliklerinden biridir.

Gelecek Caligsmalar
Sonraki calismalarda, s6z konusu promosyon uygulamalarmi kullanan
firmalarla temasa gecilip promosyonlari raporlarina nasil dahil ettikleri

ogrenilenek bu raporlamalarin karliliga etkileri analiz edilebilir. Boylece sektor
bazinda karsilastirmalar yapilarak da promosyonlarin kéara etkisi sunulabilir.
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