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DOGRUDAN SATIS YONTEMLERINDEN
COK KATLI PAZARLAMA
(NETWORK MARKETING)

VE FIKHI DEGERLENDIRMESI

Abdullah Durmusg*

Oz:

Giinlimiizde satis ve pazarlama teknikleri oldukga gesitlenmis ve magaza dis1 ¢ok sayida satig
tiirleri ortaya ¢ikmigtir. Bunlardan biri de dogrudan satis yontemidir. Bu yontemde piyasada en ¢ok

cok katli pazarlama giindeme gelmekte ve lehte ve aleyhte tartismalar yapilmaktadir.

Makalemizde ag pazarlama / network marketing olarak da bilinen ¢ok katli pazarlamanin
mabhiyeti, isleyisi ve uygulanan teknikler incelenmekte, konuyla ilgili fikhi goriisler ortaya konulduk-

tan sonra bu sistemin mevcut haliyle caiz olmayacag: goriisii savunulmaktadir.

Anahtar kelimeler: Dogrudan Satis, Cok Katli Pazarlama, Sebeke Yoluyla Satis,
Network Marketing, islam Hukuku, Fikih.

% Xk Xk

Abstract:

Multi-Level Marketing as a Method of Direct Selling From The Point of Islamic Jurispru-

dence

Sales and marketing techniques are pretty diversified today and many of non-store types of
selling occurred. One of them is direct selling method. In this method multi-level marketing come into

question in the market ve pro and con arguments are made.

*Yrd. Dog. Dr., Istanbul Universitesi ilahiyat Fakiiltesi, Islam Hukuku ve Islam iktisad: ve Finansi
Ana Bilim Dali.
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In this article the nature and operations of multi-level marketing (as known also network
marketing) are examined. And after emphasizing some opinions of shariah scholars its argued that this

transaction is not permissible in this current state from the point of Islamic Jurisprudence.

Keywords: Multi Level Marketing, Network Marketing, Islamic Law, Figh.

*K K
Giris
Glintimiiz ticari hayatinda gecmistekinden farkli olarak magaza veya
diikkan disinda ¢ok 6nemli pazarlama faaliyetleri ytiiriitiilmektedir. Genel ola-
rak bu tiir pazarlama uygulamalarina “magazasiz perakendecilik” denir. Maga-
zasiz perakendecilik, “satici ile alicilarin belirli bir magazada yliz yiize

karsilasmadan yapilan, mallarin genellikle toptanci vb. bir aracidan ge¢medigi

perakende ticaret tiirii olarak” tanimlanir.!

Magazasiz perakendecilik ilgili literatiirde genellikle dort grupta ele
almir: Bunlar, dogrudan pazarlama, dogrudan satis, otomatik (makineli) satis
ve satin alma servisleri olarak sayilabilir.2 Bu yontemlerden ¢ok kath pazarla-
may1 dogrudan ilgilendirenler dogrudan pazarlama ve dogrudan satis oldu-

gundan bu konular iizerinde kisaca durmak yerinde olacaktir.

Dogrudan pazarlama konusunda bir¢cok tanim bulunmaktadir. Bunlar-

dan en bilinenlerden biri soyledir:

Dogrudan pazarlama, pazarlama aracilarini kullanmadan miisterilere
iirtinlerini tanitmak ve teslim etmek amaciyla, dogrudan tiiketici kanallarinin
kullanilmasiyla yapilan satis yontemidir. Burada genellikle medya vb. iletisim

araclar1 kullanilmaktadir.?

Dogrudan pazarlamanin da kendi i¢inde bazi alt yontemleri bulunmak-

tadir. Dogrudan pazarlama teknikleri arasinda; dogrudan postalama, katalogla

! Cakmak, Ali Caglar, Dogrudan Satis ve Sebeke Yoluyla Satis Sistemi, istanbul 2011, s. 1.
2 Qakmak, Ali Caglar, Dogrudan Satis ve Sebeke Yoluyla Satis Sistemi, s. 2.
3 Bk. Pirnar, ige, Dogrudan Pazarlama, Ankara 2008, s. 19.
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pazarlama, kitlesel medya araciligiyla dogrudan pazarlama, ticari amagh bilgi
verici TV programlariyla, etkilesimli medya (bilgisayar, internet) araciligiyla ve

telefonla pazarlama gibi yontemler sayilabilir.*

Dogrudan satisa gelince; dogrudan satis, bir mal ya da hizmetin, tiiketi-
cilerle yiiz yiize bir iliskiyle ve genellikle de evlerde, isyerlerinde ve perakende
satis noktasi sayilamayacak yerlerde, bir satisc1 tarafindan anlatilarak tanitildig:
bir satis yontemi olarak tamimlanabilir® Dogrudan satis uygulamasinda bir
veya daha fazla reklam araci da kullanilabilmekte ve interaktif bir yontem uy-
gulanmaktadir.® Dogrudan satisin da satis metodlar1 ve satis giicii ve gelir planu

agilarindan yapilmis farkl alt tiirleri bulunmaktadir:

Dogrudan satigin, satis metotlarina gore; birebir/kisiden kisiye ve parti
plan1 olmak tizere iki nevi vardir. Birebir satista, dogrudan sadece bir kisi mu-
hatap alinarak satis yapmaya gayret edilir. Parti plan1 satista ise satisci, bir ev
sahibinin evine, potansiyel miisteri grubunu davet eder ve tanitim yaparak

pazarlama yapmaya calisir.”

Dogrudan satisin, satis giicii ve gelir planina gore yapilan taksiminde
ise, tek diizeyli pazarlama (single level marketing — SLM) ve ¢ok katli pazarla-
ma (sebeke yoluyla pazarlama / multilevel marketing — MLM) olmak tizere iki
tiir bulunmaktadir. Tek diizeyli satista kisi, tam veya kismi zamanl olarak
firma icin calisir, kendisi iiye kaydi olusturamaz. Cok kath pazarlamada ise
satis yaptig1 gibi diger insanlar1 da sisteme iiye yapar.® Bu acidan ¢ok kath pa-

zarlama, dogrudan satisin gelistirilmis bir tiirtidiir’® Makalemizde dogrudan

+  Qakmak, Ali Caglar, Dogrudan Satis ve Sebeke Yoluyla Satis Sistemi, s. 5-6.

5 Tasoglu, Nihat Pasali, “Cok Katli Pazarlama Sirketleri ile Piramit Sema Organizasyonlarin Yapisal
Farkliliklar1 Uzerine Bir inceleme”, Beykent Univ. Sosyal Bilimler Dergisi, y. 2008, sy. 2 (1), s. 26.
http://www.networkmarketing.gen.tr/nm_nedir.htm, 23.09.2010.

6 Pasali, Nihal, Iletisim Stratejilerinin Miisteri Iliskileri Yonetimi Agisindan Analizi ve Herbalife Distribii-
torlerinin Is Tatminine Yonelik Bir Uygulama, (Yayimlanmamis doktora tezi), s. 33.

7 Qakmak, Ali Caglar, Dogrudan Satis ve Sebeke Yoluyla Satis Sistemi, s. 23.

8 Qakmak, Ali Caglar, Dogrudan Satis ve Sebeke Yoluyla Satis Sistemi, s. 24-25.

°  http://www.networkmarketing.gen.tr/nm_nedir.htm, 23.09.2010.
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satisin bu tiirli tizerinde durulacak ve s6z konusu yontem fikhi acidan deger-

lendirmeye gayret edilecektir.
I. Cok Katl1 Pazarlama
A. Tanim ve Tarihge

Multi-level marketting ve ag/sebeke pazarlama olarak da ifade edilen

¢ok katl1 pazarlama bir ¢ok kaynakta da network marketing olarak zikredilir.!°

Cok katli pazarlama, satig¢ilarin, iki farkl faaliyetleri sonucunda kazang
elde edebildikleri bir dogrudan satis tiiriidiir. Bu kazanclardan biri kisisel
satislardan dogan kar, digeri ise uygulanan plana gore ekibe kaydedilen kimse-
lerin ve onlarin da tiye yaptig: kisilerin gergeklestirdigi pazarlamalardan elde

edilen kazanctir."

Cok kath pazarlama sistemi yaklasik altmis yil 6nce ortaya gikmistir.!?
Uzmanlarin ¢ogu, ¢ok kathi pazarlama yontemini ilk kez basariyla uygulayan
kisinin, Carl Rehnborg oldugunu belirtir. Aslinda daha 6nce de satis ekibine
kazandirilan her yeni satis¢1 icin onu sisteme dahil edene prim verilmesi ya da
alt distiribtitorlerin satislarindan belirli bir siire bir ylizdenin 6denmesi gibi
uygulamalar var olmakla birlikte modern anlamda, ekibin yarattig1 satis hacmi
tizerinden siirekli bir kazang saglayacak bir program ilk kez, A.B.D.'de Carl

Rehnborg'un sahibi oldugu sirketin {irlinlerinin satisinda uygulanmuastir.

Baz1 kisiler bu programin, Carl Rehnborg'un kisisel bir bulusu oldugunu
iddia ederken, bazilari Cambridge Universitesinde yapilan bir doktora
calismasiyla dogdugunu, kimileri ise bu sistemi Nutrilite'ln Distribiitorleri olan
Lee S. Mytinger ve William S. Casselberry'nin gelistirdiklerini ileri siirmiisler-

dir.®

10 Giiragag, Nihal, Dogrudan Pazarlama Yonelimlerinden Cok Katli Pazarlama, s. 32.

1 http://www.networkmarketing.gen.tr/nm_nedir.htm, 25.10.2012.

2. Prirnar, 1ge, Dogrudan Pazarlama, s. 23-2; http://www.networkmarketing.gen.tr/nm_nedir.htm,
23.09.2010.

B http://www.networkmarketing.gen.tr/nm_nedir.htm, 23.09.2010.
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flk ortaya ¢ikisindan bu yana gecen 60 yillik siirecte ok katli pazarla-
mada biiyiik bir degisim yasanmistir. Sistem baglangigta kozmetik ve beslenme
amacl tiriinlerle baslanmis iken, sonralar1 sigortacilik, yatirim fonlar1 vb. ¢ok

alana yayilmistir. 14

Tiirkiye’de ise ortaya ¢ikist 1960-1970°1i yillara dayarur. 1990’larda ise
genis kitlelere ulasir. 1997-2000 aras1 durgunluk iginde geger. 2002 sonrasinda

ise yeniden biiyiime trendi baslamistir. >
B. Cok Katli Pazarlama Sisteminde Taraflar ve is Akis Siireci
1. Cok Katl1 Pazarlama Sisteminde Taraflar

Cok Kkatli pazarlama sisteminde {iretici firma, sponsor(lar), distribii-
tor(ler) ve alici(lar) olmak {izere baslica dort taraf bulunmaktadir. Uretici firma
mallarin1 magazalar yerine sponsor ve distribiitor vasitasiyla satan kurulustur.
Distribiitor, iiye olmak suretiyle iireticiden belirli bir indirimle mal satin alip
bunu bagkalarina satan bagimsiz kisidir. Uye olmak igin genellikle bir miktar
driin alimi zorunludur. Bu ilk alim i¢in herhangi bir mal iadesi s6z konusu

degildir. Uye bundan sonraki faaliyetlerini iki sekilde yiiriitebilir:

Bunlardan birincisi iiriin tanitimi sonucunda bulacagi miisterilere, sir-
ketten indirimli olarak aldig: iiriinleri katalog fiyat1 izerinden satmaktir. Distri-
biitor bu satis sayesinde iki tiir gelir kazanir. Bunlardan biri alis-satis arasindaki
farktir. Tkincisi ise ilgili firmanin, iiriin bedelinin belirli bir oran1 kadar &deye-
cegi primdir.

Distribiitoriin ikinci faaliyet alani ise sistemin omurgasini olusturan yeni
tiye bulma islemleridir. Uye, kendi altinda yeni iiyeler olusturarak onlarin
satislarindan da belli oranlarda gelir kazanmay1 amaclar. Hatta sirket s6z konu-
su kisiye, yeni {iyelerin kaydettigi baska distriibiitorlerin satislarindan da prim

vermektedir. Prim yerine, baz1 uygulamalarda 6diil ve telif hakk: gibi terimler

4 Prirnar, 1ge, Dogrudan Pazarlama, s. 23-24.
5 Cakmak, Ali Caglar, Dogrudan Satis ve Sebeke Yoluyla Satis Sistemi, s. 39-40.

209



210

Istanbul Universitesi ilahiyat Fakiiltesi Dergisi, 2015, 33

de kullanilmistir. Bir distribiitoriin yeni iiye kaydetmesi halinde bu kisi “spon-

sor” olarak anilir.’® Bazi sirketlerin sozlesmelerinde, alt iiye kaydeden iiyeler

igin “menajer” tabiri kullanilmaktadar.!”
2. Cok Katl1 Pazarlama Sisteminde is Akis Siireci

Distribiitor olabilmek icin {iyelik formunun doldurulup imzalanmasi,
iiyelik ticreti 6denmesi veya belirli iirtinlerin satin alinmasi gerekmektedir.
Uyelik, sirketin iiyelik bagvuru formunu kabul etmesi ve o kimseye {iyelik ko-
dunu vermesiyle gegcerli kabul edilir. Boylece {iye, sirket yayinlarinda belirtilen
tiim kurallara uyacagin kabul etmistir. Uyelik kodu, satis, hediye veya miras
gibi yontemlerle baskasina aktarilamaz.'® Uygulamada farkliliklar bulunmakla
birlikte baz1 firmalarda iiyelik siiresi bir y1l olarak belirlenmistir. Uyeligin yeni-
lenmesi ancak belirli tarihler arasinda yeni bir tiyelik {icreti 6deyerek veya belir-
li tirtinleri satin alarak gergeklesebilir. Eger {ilkedeki mevzuat buna aykir1 degil
ise sirket, aralik veya ocak ay1 tahakkukundan tiiyelik aidatini1 kesmek suretiyle
tiyeligi otomatik olarak yenileme yoluna gidebilmektedir. Uyelik, 1 Mart tarihi-
ne kadar yenilenmemis ise sdzlesmede, iiyeligin sona erme tarihinden itibaren
iki aylik siire iginde s6z konusu kisinin gerceklestirdigi kazanglari alma
hakkinin bulunmadig: ifade edilmektedir. Yine {iyelikten ¢ikmanin sirketin
onayma bagli oldugu, sirketin bunu reddetme hakki bulundugu ve {iyelikten

¢ikilmasi halinde kisinin, dnceki alacaklarini kaybedecegi belirtilir.!

Kisiler, tiye olma sayesinde sirket mallarini distribiitor fiyatlar: ile alma,
sirket tarafindan belirlenen perakende fiyat iizerinden satma hakki elde etmek-
tedir. Satig fiyati alis fiyatinin % 30 daha fazlasi olarak belirlenmektedir. Uye,

sisteme dahil olduktan sonra 6zel veya tiizel kisilere, kendi ¢atis1 altinda tiye

16 Tagoglu, “Cok Katli Pazarlama Sirketleri ile Piramit Sema Organizasyonlarin Yapisal Farkliliklart
Uzerine Bir Inceleme”, s. 27-28.

7 https://internetsubesi.biobellinda.com.tr/UyelikSozlesmesi.asp, 5.10.2010.

18 Ayni hiikiim bagka sozlesmelerde de bulunmaktadir. Bk.

https://internetsubesi.biobellinda.com.tr/UyelikSozlesmesi.asp, 5.10.2010.

www.osmancelebi.com/11_haber-serravit-network-elemanlar-

ariyor.aspx+network+marketing %2Bhukuki&cd= 92&hl=tr&ct=cInké&gl=tr, 22.10.2010.
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olmalar1 yoniinde ¢agrida bulunma ve bunun olumlu karsilik bulmasi halinde
iiye kaydetme hakk: elde eder. Distribiitér, kendisine bagli yeni {iye kaydet-
mekle “sponsor” sifatin1 kazanmaktadir. Sponsor, grubundaki iiyeleri ag
¢alismalar1 ve dagitimi yapilan {iriinler hakkinda bilgilendirmek, onlara iicret-
siz egitimler vermek, yardimci olmak ve onlar1 orgiitlemekle miikellef
sayilmaktadir. Perakende satis fiyatini sirket belirlemekte ve istedigi zaman bu
fiyat: degistirme hakkina sahip olmaktadir.’ Uye, diger iiyelerden sponsorunu
degistirme talebinde bulunamaz. Baska sponsora bagh iiyelerle ¢alisma yapa-
maz. Sirket ile liye arasindaki iligkinin hukuki boyutu ilgili s6zlesmenin 3.06

nolu maddesinde soyle belirlenmistir:

“Distribiitirler, agin bagimsiz iiriin dagiticilart olarak, kendilerinin sirket ve ag
ile; isveren ve ¢alisan iliskisinde olmamas: ve de distribiitoriin sirket veya ag ile bir
temsilci iliskisi icerisinde olmamasi konusunda uzlagmaktadir. Bu nedenle distribii-
tor, kesinlikle iigiincii kisiler karsisimda sirket veya ag adina herhangi bir temsilcilik
yetkisine sahip olamaz. Uye sirket tarafindan ise alimmamissa, sirket adina agiklama

yapma veya herhangi ek bir sorumluluk altina girme hakkina sahip degildir.”!

Distribiitor, sirketle yaptig: iiyelik sozlesmesi ile mal satin alip gergek
veya tiizel kisilere satma hakki elde etmektedir. Fakat aralarindaki iligkinin,
acentalik, komisyonculuk, simsarlik, vekillik veya ortaklik olmadigi, {iyenin,
sirketin ¢alisani, bayii, temsilcisi veya subesi bulunmadig: agikca beyan edilmis-
tir. Uye igin uygun goriilen sifat, bagimsiz yiikleniciliktir. Buna gore distribii-
tor, vergi ve diger tiim yasal yiikiimliiliikler bakimindan kendi sorumlulugunu

tasimaktadir.2

Distribiitor, sirketten talep edebilecekleri emeklilik, sosyal sigorta vb.

haklar agisindan da bagimsiz sayilmstir. Soyle ki;

% https://internetsubesi.biobellinda.com.tr/UyelikSozlesmesi.asp, 5.10.2010.

2 www.osmancelebi.com/11_haber-serravit-network-elemanlar-
ariyor.aspx+network+marketing %2Bhukuki&cd= 92&hl=tr&ct=cInké&gl=tr, 22.10.2010.

2 https://internetsubesi.biobellinda.com.tr/UyelikSozlesmesi.asp, 5.10.2010.
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“Distribiitorler, serbest olduklarini, hem kanunen hem de finansal
bakimindan bagimsiz olduklarini, ayni zamanda sirket veya ag ile herhangi bir is iligki-
si icerisinde olmadiklarini kabul ederler. Bundan dolay: sirket veya agin, ne simdi ne de
ileride emeklilik, sosyal sigorta, konut, gelir vergisi ve is ile ilgili herhangi bir ddeme

konusunda yiikiimliiliigii bulunmamaktadir.” 2

Buna karsin, sdzlesmede, {iyenin, satin aldig tirtinleri ikinci el olarak an-
cak sirketin resmi perakende fiyatiyla satabilecegi kayda alinmistir. Diger yan-
dan agda sunulan mallarin, toptancilara, pazarlamacilara, elden ele satis yapan-
lara ya da ek herhangi bir araciya satis1 yasaklanmistir. Diger yandan ¢ok kath
pazarlamadaki ag, sponsor dallari, agin yapisi ile ilgili bilgi kaynaklarmin ta-
mamen sirkete ait oldugu, bu bilgilerin gizli tutulmasi1 gerektigi, aksi halde
iiyenin cezalandirilabilecegi, agdan uzaklastirilabilecegi veya hakkinda daha

agir bir kanuni islem uygulanabilecegi sart kosulmustur.?*

Uretici sirket, iiye tarafindan verilen siparisleri karsilamak icin ¢aba gos-
terecegi beyan eder. Fakat miicbir sebepler yaninda her tiirlii ekonomik sebep-
lerden dolay1 sirketin siparisi karsilayamamasi1 durumunda {iye, sirkete kars:
herhangi bir zarar, ziyan ve tazminat talebinde bulunmamay1 taahhiit etmekte-
dir. Sirket, ancak sirketin onay verdigi adette siparis verilmesi halinde nakliye
ticretini  iistlenmektedir. Aksi halde bu {cret distribiitér tarafindan
karsilanacaktir. Siparisten dogan primleri zamaninda almak isteyen iiye, sipari-
si verdigi ayimn son giiniine kadar, iiriin gelsin ya da gelmesin, iiriin bedelini
0demek zorundadir. Primleri gecikmeli olarak almay1 kabul eden iiye igin ise
O0deme tarihi, siparisi takip eden ayin 1-5 arasi olarak belirlenmistir. Sirket,
iiyenin yaptig1 siparis sonrasinda {iriin bedeli ve diger kosullarda degisiklik
yapma hakkina haiz sayilmistir. Alt iiyelerin yaptig1 siparislerde iiriin bedelinin

6denmemesi durumunda menajer / sponsor sorumlu kabul edilmistir. Sirket,

% www.osmancelebi.com/11_haber-serravit-network-elemanlar-
ariyor.aspx+network+marketing %2Bhukuki&cd= 92&hl=tr&ct=cInké&gl=tr, 22.10.2010.

% www.osmancelebi.com/11_haber-serravit-network-elemanlar-
ariyor.aspx+network+marketing %2Bhukuki&cd= 92&hl=tr&ct=cInké&gl=tr, 22.10.2010.
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iiye ile aralarindaki so6zlesmeyi tek tarafli olarak feshetme yetkisine sahiptir. Bir
iiye sistemden uzaklastirllinca ona direkt olarak bagh {iyeler ayni sekilde
¢alismaya ve kazanmaya devam eder. Uye, sirketten, (mevcut veya ilerideki)
miisteri kazandirici islemlerinden dolay1 tazminat, {icret ve sair nam altinda,
miisteri pazar portfoy tazminati da dahil olmak iizere, hi¢bir bedel talep ede-

memektedir.?

Bazi1 sozlesmelerde {iyenin, “calisma ve dagitim fonksiyonu konusunda (a)
satisin olmadigr (b), ya da herhangi bir vergi kolayligr sagladig (c), simirsiz bir gelir
sagladig1 (d) veya ¢ok diisiik bir efor ile biiyiik bir kazang getirdigi, seklinde veya an-
laminda herhangi bir iddiada veya agiklamada” bulunamayacagi belirlenerek insan-

lar1 aldatmay1 énlemeye yonelik bazi tedbirler alinmaya calisilmigtir.?
3. Cok Katl1 Pazarlama Sisteminde Uygulanan Pirim Sistemi

Distribiitorler mal alis ve miisteriye satiglarda dogrudan {iretici firma ile
muhatap olur. Uretici, onlar iiye olarak kaydeden sponsora alt iiyelerin
satislarindan kaynaklanan primlerini aylik olarak 6der. Prim oranlar1 yapilan

satiglara gore farkli olarak belirlenmistir.

Satis bedellerinin miisteri tarafindan 6denmeme riski tamamen distribii-
tor tizerindedir. Ciinkii tiretici agisindan asil alicr distribiitrdiir. Uriin teslimat
giderleri genellikle iiye tarafindan karsilanir. Firmalar ancak belirli bir miktar:
asan siparislerde kargo {icretini 6demektedir. Sponsor, buldugu yeni distribii-
torlerin ilk alimlarmin bedelinin 6denmesi konusunda garantér konumun-

dadir.?”

Uretici, hem distribiitér hem de tiiketici fiyatin1 belirler. Uye, urini
miigterilere {izerine % 30-35 gibi bir kar koymak suretiyle satar. Dogrudan pa-

zarlamada genel egilim, tiriinlerin maliyetinin ii¢ katina satilmas1 yoniindedir.

»  https://internetsubesi.biobellinda.com.tr/UyelikSozlesmesi.asp, 5.10.2010.

2% www.osmancelebi.com/11_haber-serravit-network-elemanlar-
ariyor.aspx+network+marketing %2Bhukuki&cd= 92&hl=tr&ct=cInké&gl=tr, 22/10/2010.

¥ Giiragag, Dogrudan Pazarlama Yonelimlerinden Cok Katli Pazarlama, s. 74.
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Uretici agisindan, satis bedelinin iigte biri pazarlama ve genel giderleri
karsilamakta diger {icte biri ise kar olarak kalmaktadir. Diger {icte bir ise distri-

biitorler / sponsorlar arasinda bir sistem dahilinde pay edilmektedir.?

Detayda uygulama farkliliklar1 bulunabilmekle birlikte kimi ¢ok katli
pazarlama pratiklerinde {iyelerin grup primi hak edebilmesi i¢in mutlaka ken-
dilerine bagli en az iki iiyeye sahip olmasi gerekmektedir. Uyelerin grup primi
alabilmesi igin mutlaka ilgili ay icinde en az bir puan degerinde alis veris yap-

malar1 gerekmektedir. ?

C. Cok Katl1 Pazarlama Yonteminin Taraflar Ac¢isindan Faydali Yonle-

ri

fgili kaynaklarda ¢ok katli pazarlama sisteminin bir¢ok faydasindan séz
edilir. Bahsedilen faydalar: tasnif etmek gerekirse bunlarin bir kisminin ekono-
miye, bir boliimiiniin {reticilere, bir kisminin ise sponsor ve distiribiitérlere

yonelik oldugu goriiliir. 56z konusu faydalar sdyle 6zetlenebilir:®
1. Ekonomiye Yonelik Faydalar

Ekonomiye yonelik faydalar ozetle, is ve istihdama katkida bulunasi,
diisiik maliyetle is kurma ve reklam masraflarinin bulunmamasi seklinde
sayilir. Bu sistemi savunanlara goére ¢ok katli pazarlamanin, ekonomiye son
derece 6nemli katkilari bulunmaktadir. isi olmayan birgok insanin istihdam
edilmesini dolayisiyla da {iilkelerin en biiyiik sorunlarindan biri olan issizlik
oranlarmin diismesine vesile olmaktadir. Diger yandan ¢ok kath pazarlama,
kisilerin, son derece diisiik maliyetlerle ve kolaylikla kendi islerini kurmalarinm

saglamaktadir.

»®  Giiragag, Dogrudan Pazarlama Yonelimlerinden Cok Katli Pazarlama, s. 71.

»  http://biobellinda.ekisfirsati.com/kazanciniz 22/10/2010

% Giiragag, Dogrudan Pazarlama Yonelimlerinden Cok Katli Pazarlama, s. 37, 40, 63;
http://www.networkmarketing.gen.tr/nm_nedir.htm, 23.09.2010.
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2. Uretici Firmaya Yénelik Faydalari

Cok katli pazarlama sisteminin, iireticilere ¢ok diisiik maliyetlerle {iriin-
lerini dagitma imkani sagladig belirtilir. Zira bu sayede {irtinler icin biiyiik
maliyetler gerektiren reklam masraflar1 yapilmamakta, market raflarindaki
diger mallarla rekabet etme zorunlulugu ortadan kalkmakta ve tiiketicilere son

derece hizli bir sekilde ulagilmis olmaktadir.

Bu yontemde dagitim masraflarinin diisiik olmasinin sebebi, maliyetin
ilgili sirketin distiribiitorlere 6dedigi primlerle ve onlara sagladig: iskontolarla
sinirl olmasidir. Bu da, geleneksel dagitim sistemindeki {ist ve alt toptanci ile
perakendeci zinciriyle olusan masraflara kiyasla ¢ok diisiik maliyetler ortaya

¢cikarmaktadir.
d. Etkin, Verimli ve ikna Edici Tanitim imkan

Ote yandan, ¢ok katli pazarlama firmasmin dagitim agini ayni1 zamanda
bir nihai tiiketiciler tegkilat1 olarak gérmek miimkiindiir. On binlerce distribii-
torden ve onlarin aile {iyelerinden olusan bu biiyiik topluluk, dogal olarak
birlikte calistiklari firmanin {irtinlerini kullanirlar. Bu da, firma i¢in dev bir

hazir miisteri portfoyii demektir.

Dagitim yontemi olarak ¢ok kathi pazarlamayi segen bir sirketin, gele-
neksel tarzda faaliyet gosteren bir firmanin hicbir zaman ulasamayacag1 en
uzak ilce ve kdylere kadar uzanma olanagi vardir. Geleneksel kanallarin kul-
lanildig1 yontemde, iirlinlerin gidebilecegi yerler biiyiik Olciide toptancilar
tarafindan ve onlarin kendi ticari beklentilerine uygun olarak belirlenirler. Oysa
herhangi bir yerde, bir distribiitoriin yasiyor olmasi dahi, o iiriiniin oraya erise-

bilmesi i¢in yeterlidir.

Uriinlerin tiiketicilere tanitim1 bu dev dagitim agimin iiyeleri araciligiyla
ve yliz yiize yapildig igin, ¢ok kath pazarlama firmasinin reklam harcamalar
da ¢ok diisiiktiir. Kullanilan bu yiiz yiize tanitim ayni zamanda gercek hedef

kitleye yonelik oldugu igin de son derece etkin ve verimli bir tanitimdir. Bu
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stratejik secim, {irlinlerin fiyatlarmin diisiik seviyelerde tutulabilmesine olanak
veren ve ¢ok katli pazarlama firmasma rekabet karsisinda avantaj saglayan

diger bir unsurdur.

Cok kath pazarlamanin firmaya sagladig1 bir baska yarar da, bir cins
"goriinmezlik" altinda faaliyet gosterilebilme olanagi saglamasidir. Uriinleri
raflara ¢tkmadig: ve kitle tanitim araglarini kullanmadiklari igin rakipleri, bu tiir
firmalar1 izlemekte giigliik ¢ekerler. Bu, 6zellikle de lansman doneminde olan
bir firmaya onemli bir nefes alma firsat1 verir. Rakipleri, pazara yeni giren bu
firmanin stratejilerini 6grenip tepki gosterinceye kadar firma, pazarda ayaklar

tizerinde durma asamasina gelmektedir.>
3. Sponsor ve Distribiitorlere Yonelik Faydalar

Cok katli pazarlama sistemini se¢mis bir firmanin ekibine kayit olan bir
kisinin elde ettigi ilk avantaj, kendisinin ve ailesinin ihtiyaci olan {iriinleri tiike-
tici fiyat1 yerine iskontolu, toptan fiyat iizerinden alabilmesi olarak gosterilir.
Bu, firmadan firmaya degismekle birlikte, genellikle % 20 ile % 50 arasinda
indirimli bir aligveris olanag1 demektir. Bu yarar, bir tiiketici olarak elde edilen
yarardir ve genis bir {ir{in yelpazesine sahip olup bir ailenin gesitli ihtiyaglarim
karsilayabilen bir firmanin ekibinde bulunan ¢ok kath pazarlamacilar igin asla

kiiciimsenmeyecek bir avantaj olarak sayilir.

Ikinci avantaj, satis yaptikca gelir hanesine yazilacak olan satis karidir.
Bu kazang, 6zellikle faaliyete yeni baslandigi, hentiiz ekibin olusmadig: ilk ay-
larda gelirin 6nemli bir boliimiinii olusturur. Cok katli pazarlamada kap1 kap:
dolasarak satis yapilmasi beklenmedigi ve hatta cogu zaman tesvik de edilme-
digi i¢in, cok kath pazarlamaci satislarimi yakin cevresinde yogunlastirir, ilk

satislarini gergeklestirip yiiksek kazang elde eder.

Uglincii ve aslinda en 6nemli yarar ise ekip olusturmas: sonucunda, fir-

manin tesvik planina ve ekibin performansina gore elde edilecek olan iskontolar

3 http://www.networkmarketing.gen.tr/nm_nedir.htm, 23.09.2010.
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ve primlerdir. Cok katli pazarlama sisteminin motoru, itici giicii, bu iskonto ve
primlerdir. Bir baska deyisle, ¢ok katli pazarlamanin sundugu is olanagidir.
Ekip kurarak kazanilan iskonto ve primler, ¢cok kath pazarlama sisteminin uy-

gulandig tiim tilkelerde gercek zenginler yaratmistir.

Bunun disinda, ¢alisma saati zorunlu olmadigindan esnek ¢alisma im-
kanina kavusma, kazang limitlerinin sahsen belirlenebilmesi ve minimum risk

ile kendi isini kurabilme gibi yararlar sayilmaktadir.®
4. Tiiketicilere Yonelik Faydalar1
Cok kathi pazarlamanun tiiketicilere yonelik sayilan yararlari ise soyledir:

Cok kath pazarlama geleneksel dagitim sistemlerinden farkhidir, gele-
neksel sistemde iiriin iireticiden tiiketiciye ulasana kadar bircok evreden gec-
mek zorundadir. Ureticinin 100 TL’ye mal ettigi bir iirin fiyatnin son kul-
laniciya ulasana dek 2-3 kat hatta reklam unsurlarinin da eklenmesi ile 4-5 kat
katina ulasmasi mimkiindiir. Bundan dolayi, bu sistemde tiiketicinin daha

uygun fiyatla tirtin alma imkani dogar 343

Diger yandan tiiketici bu sayede uzak yerlerde bile olsa istedigi iiriine
ulasma imkani elde etmekte ve iiriinler hakkinda ayrintili bilgi sahibi olabil-
mektedir. Bu durum soyle izah edilir: Uriinii satmakta olan kisi, titketicinin
belki akrabasidir, belki arkadasidir ama biiyiik cogunlukla yakin ¢evresinden
bir kisidir. Tiiketici, irtinlerle ilgili her tiirlii bilgi verici dokiimani kendisinden
alabilir; ayrica ¢ok katl pazarlamaci da, tiiketiciye {iriinlerle ilgili her 6zelligi
anlatabilir. Bu, 6zellikle reklam bombardiman altinda kalmis giintim{iiz tiiketi-

cisi igin ¢ok 6zel bir hizmet olarak sayilir.3

2 http://www.networkmarketing.gen.tr/nm_nedir.htm, 23.09.2010.

® Giiragag, Dogrudan Pazarlama Yonelimlerinden Cok Katli Pazarlama, s. 37, 40, 63; Cakmak, Ali Caglar,
Dogrudan Satig ve Sebeke Yoluyla Satis Sistemi, s. 63.

¥ Zehir, Senol, Network Marketing Liderlik Sanati, s. 19; http://biobellinda.ekisfirsati.com/kazanciniz
22.10.2010.

% http://www.networkmarketing.gen.tr/nm_nedir.htm, 23.09.2010.

217



218

Istanbul Universitesi ilahiyat Fakiiltesi Dergisi, 2015, 33

D. Piramit Sema Sistemi

Cok kath satista giindeme gelen yontemlerden biri de piramit sema sis-
temidir. Bu yontem, kaynagini Ponzi semas1 adi verilen bir sistemden alir.”

Sistemin isleyisi 6zetle sdyledir:

Piramit sema organizasyonu tamamen {iyelik aidatlar1 tizerine kurulu-
dur. Onceden iiye olanlarin primleri sonra iiye olanlarin ddedigi bedeller ile
karsilanir. Tleriki yillarda piramit semalarda da bazi {iriin ve hizmetler devreye
sokulmussa da bunlar ¢ogunlukla pazar degeri olmayan ve baskasina satilmasi
miimkiin olmayan nitelikte mallar olmustur.® Piramit semalarda cok yiiksek
katilim {icretleri 6denir. Bunun karsiliginda ise ya hicbir sey alinmaz ya da ¢ok
diisiik degerde bir sey alinir. Bu organizasyon, az kisinin, ¢ok kisinin para kay-
betmesine bagli olarak biiyiik miktarlarda para kazanmasi esasi {izerine kuru-

ludur.

Piramit sema ile ¢cok kath satis arasinda benzerlikler oldugu gibi bazi

onemli farklar da vardir: Soyle ki:

Her iki sistem de tiyelik ve alt {iyelikler ve buna bagli prim sistemine go-
re ¢alismakla birlikte ¢ok katli pazarlamayi digerinden ayiran ii¢ temel farktan

s0z edilmektedir:

a. Cok Kkatli pazarlamada kayit {icreti makul olup Odenen bedel
karsiliginda iiriin numunesi ve pazarlama materyalleri gibi baz1 seyler alinir.
Piramit organizasyonda yiiksek ticret 6denir. Karsiliginda alinan ise cok diisiik

degerli bir seydir.

b. Cok katli pazarlamada iiriinler bagska miisterilere satilabilir nitelikte-

dir. Piramit semada iiriin, bagkasina satilamayacak 6zellikte mallardir..

¥ Cakmak, Ali Caglar, Dogrudan Satis ve Sebeke Yoluyla Satis Sistemi, s. 27.
% Tasoglu, “Cok Katli Pazarlama Sirketleri ile Piramit Sema Organizasyonlarin Yapisal Farkliliklar:
Uzerine Bir Inceleme”, s. 27-28.
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c¢. Cok katlh pazarlamada sisteme oOnce girenlerle sonra girenler
arasinda kazang saglamada firsat esitligi bulunmaktadir. Piramit organizasyon-

larda daima 6nce girenler en ¢ok kazanir.*
Fikhi Degerlendirme ve Sonug

Cok Kkatli pazarlama sistemini caiz gorenler ve caiz gormeyen yak-
lasimlar bulunmaktadir. Burada 6ncelikle fikhi goriiste temellendirmenin dogru
noktada yapilabilmesi icin her iki grubun goriis ve delillerini ortaya koymak,

sonra da bir degerlendirmede bulunmak istiyoruz.
A. Konuyla Ilgili Goriisler

Sudan islam Fikih Akademisi,* Suudi Arabistan Daimi {lmi Arastirma
Konseyi, gibi fetva heyetleri yaninda Ibrahim ed-Darir,# Ali Muhyiddin Ka-
radagi, Hayrettin Karaman, Faruk Beser vd. bir¢ok ilim adamina gore ¢ok kath
pazarlama islemi caiz degildir. Bu goriisiin delilleri bes ana noktada toplanmak-

tadir:#2

a.Bu islemde garar bulunmakta bu nedenle de kumar ve meysir yasag1
ihlal edilmektedir. Zira {iye olanlar, daha fazla kazanabilmek icin iiyelik ai-
datin1 riske etmektedir. Taraflarin amaci mal degil, elde edilmesi umulan prim-
lerdir. Hatta baz1 iktisatgilara gore bu sistemde kaybetme riski kumardan daha

fazladir.

®  Giiragag, Dogrudan Pazarlama Yonelimlerinden Cok Katlt Pazarlama, s. 35-36.

“ fslam Fikth Akademisi-Sudan, http://acif.gov.sd/ao/modules/ —smartfaq/faq.php?faqid=1,
25.10.2010.

“ fbrahim ed-Darir, “et-Tekyifii’'l-fikhi li serikati't-tesvik es-Sebeki”,
http://www.meshkat.net/index.php/meshkat/index/5/5011/content, 23.09.2010.

4 Zahir Salim Bilfakih, “et-Tesvik es-sebeki tahte’l-micher”, s. 15,
http://www .saaid.net/book/12/4677.pdf, 25.10.2010; Karaman, Hayrettin, “Network marketing”,
http://yenisafak.com.tr/yazarlar/default. aspx?i=20263&y=HayrettinKaraman, 26.10.2010; Beser,
Faruk, “Soru”, http://farukbeser.com/soru/ network-pazarlama-saadet-zinciri-bir-aciklama-
6678.htm, 22/10/2010; Siileymaniye Vakfi fetva sitesi, http://www.fetva.net/yazili-
fetvalar/network-marketing-neden-caiz-degil.html, 22/10/2010.
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b.Cok kath pazarlama sisteminde fazlalik ve vade (nesie) ribasi s6z ko-
nusudur. Cilinkii iiye, Ornegin daha sonra 15 tl almak {izere bugiin 10 tl ver-

mektedir.

.50z konusu sistemde yukar: tabakada bulunan ve sponsor ya da mena-
jer ad1 verilen kisiler asagida bulunan {iyelerin parasmi batil yontemle almis

olmaktadir.

d.Uyeler, sistemin amacinin {iriin satist oldugu, bu sayede cok biiyiik
kazanglar elde edecekleri konusunda; miisteriler ise tirtiniin ¢ok tistiin vasiflara

sahip oldugu noktasinda aldatilmaktadar.

e.Cok kathh pazarlama sistemi ekonomik kalkinma yerine tiiketimi

artirmaya tesvik etmesi sebebiyle Islam iktisat felsefesine aykir1 diismektedir.

Cok katlr pazarlamamn caiz oldugu goriisiiniin delilleri olarak ise genellikle

asagidaki hususlar dile getirilir:*
a.Muamelelerde aslolan mubah olmasidir.

b.Uyelerin aldigi primler Islam’da mesrci kabul edilen miisteri ka-

zandirma hizmeti karsiliginda aracilik ticreti mahiyetindedir.

c.Miisteri, aldig1 mal karsiliginda bedel (semen) 6demekte, distribiitor
(iiye) de pazarlama faaliyeti karsiliginda iicret almis olmaktadir. Arada mal

oldugu siirece kumar ya da faizden s6z edilemez.

d.Uretici firma iiye ile iirinlerini dagitip pazarlamasi hususunda sézlii
olarak bir anlasma yapmaktadir. Dolayisiyla s6z konusu prim “vekalet {icreti”

olarak kabul edilir.

©  brahim ed-Darir, “et-Tekyifii’'l-fikhi li serikati't-tesvik es-Sebeki”,
http://www.meshkat.net/index.php/meshkat/index/5/5011/content, 23.09.2010.
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Sonug¢

Oncelikle tamamen iiye aidatlar1 {izerine kurulu, mal pazarlamasmin
hi¢ bulunmadig1 ya da 6denen bedelle orantisiz bir sekilde ¢ok diisiik olarak ve
sadece kii¢lik baz1 mallarla gergeklestigi piramit sema organizasyonlarinin caiz
olmadig1 agiktir. Zira bu yontem tamamen alt iiyelerin aldanmasindan elde
edilecek gelir {izerine kuruludur. Esasen {iist tabaka disinda sisteme yeni {iye

kaydedilemedigi an herkes zarar etmektedir.

Cok kath pazarlama sistemine gelince; bu yontemi, yukaridaki her iki
grubun bahsettigi hususlar1 ve delillerini de icerecek sekilde farkli agilardan

tahlil etmek istiyoruz.

Cok kathi pazarlamanin haram oldugu goriisiinii savunanlarin, bu sis-
temde kumar ve faiz oldugu seklindeki goriisleri kanaatimizce yerinde degildir.
Zira kumar temelde, bir miktar parayi riske ederek hicbir ameliyede bulunma-
dan bagkalarinin zarar etmesiyle biiyiik getiri elde etme fikrine dayanir.* Dist-
ribiitor iiye olurken, mal mukabilinde bir bedel 6demektedir ve ddediginden
daha fazla kazanabilmek icin daha gok satis ve daha ¢ok iiye bulmak gibi bir

faaliyete girmek zorundadar.

Diger yandan bu islemde fazlalik ya da vade ribasinin bulundugunu
soylemek de giigtiir. Ciinkii fazlalik faizi bir cinsin, kendi cinsi mukabilinde biri
digerinden fazla olacak sekilde pesin miibadelesidir. ¥ Bu yontemde iiyenin
o0dedigi mal bedelidir ve karsiliginda pesin olarak ondan daha fazla alma yo-
niinde bir akit de yapmamuislardir. Vade faizinde de belirli bir vade sonunda

O0denen karsilifinda esit veya daha fazla bir miktar alinacag kesindir ve akit bu

#  Bk. Siileyman b. Ahmed el-Milham, el-Kimdr hakikatiihii ve ahkdmiihii, Riyad 2008, s. 65-66.

5 bn Rusd, el-Mukaddimadtii’l-miimehhiddt, 11, 13-14; ibn Ciizey, el-Kavininii'l-fikhiyye, s. 252;
Kasani, Beddi'u's-sandi’, VII, 52; Safii, Umm, 111, 302; Necdi, Hasiyetii'r-Ravzi'l-murbi’, 1V,
498; Senhtirl, Mesddiru’l-hak, 111, 125.
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sekilde kurulur.* Cok katl1 pazarlamada ise {iyenin ileride, ne 6dedigi kadar ne

de ondan fazla bir miktar alacagina yonelik bir anlasma yoktur.

Diger yandan bu sistemin tiiketimi artirmasi yoniindeki elestiri de sirf
bu sebeple caiz olmasini engelleyici bir 6zellik tasimaz.” Bu durum esasinda
cevaz agisindan degil, sosyal ve iktisadi siyaset agisindan tartisilmas: gereken
bir meseledir. Ornegin vadeli satislarin da tiiketimi artirdig1 sdylenebilir fakat

bilindigi gibi fukaha ¢ogunluguna gore vadeli satis caizdir.
Cok katli satisin caiz oldugunu savunanlarin goriisiine gelince;

Uyelerin, alt {iyelerinin satislar1 vesilesiyle sirketten kazandig1 primleri
miisteri kazandirma ya da vekalet iicreti olarak kabul etmek kanaatimizce ¢ok

yerinde bir degerlendirme degildir. $oyle ki;

Uretici firmaya miisteri kazandirmadan bahsedebilmek icin tiiketicilerin
mal1 bizzat sirketten almalar1 gerekir. Oysa sirket, mali1 6nce distribiitor duru-
munda olan iiyeye indirimli olarak satmakta tiiketici de katalog fiyat1 tizerinden
iiyeden satin almaktadir. Dolayisiyla tiyenin karmun bir boliimii, miisteri ka-
zandirma hizmeti {icreti degil, alim satim fiyatlar1 arasindaki farktan olusan
gelirdir. Ureticinin iiyeye, bu satisin toplam bedelinin belirli bir yiizdesi kadar
0dedigi prim de yine ayni kapsamda, sirketin mal bedelinde yaptig1 indirim ya

da ona verdigi bir 6diil (hibe) olarak degerlendirilebilir.

Diger yandan tiye primlerinin vekalet ticreti/icare olarak kabul edilmesi
vakidya mutabik degildir. Zira iiretici ile distribiitor arasindaki sézlesmede bu
anlama gelecek her hangi bir ifade yoktur. Ayrica vekil, kusur, ihmal ve tead-

disi bulunmadigi durumlarda yaptig1 satislarin bedelini bizzat 6demekle yii-

4 Kasani, Beddi'u's-sandi’, VII, 52; Faiz hakkinda genis bilgi i¢in bk. Ozsoy, Ismail, Faiz ve Problemleri,
Izmir 1994, 5. 102 vd.

7 fslam’da tiiketime miidahalenin genel esaslari hakkinda ayrtili bilgi igin bk. Yenigeri, Celal,
Islam Agisindan Tiiketim Tiiketicinin Korunmasi ve Ev Idaresi, Istanbul 1996, s. 70-74.
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kiimlii olmadig: halde,*® distribiitor, {iretici agisindan “alic1” konumunda oldu-

gu i¢in mal bedelini sirkete mutlaka 6demek zorundadr.

Burada 6nemli bir nokta ise “asli ibaha” prensibinin genel bir delil ola-
rak kullanimiyla ilgilidir. Zira fikihta genel ilke olarak muamelelerde mubahlik
esas1 vardir.* Ne var ki bu prensip faiz, kumar, insanlarin malini batil yontem-
lerle yeme ve aldatma*® gibi haramlar ¢ignenmedigi siirece gegerlidir.5' Do-
layisiyla ayrintiya bakmadan sirf bu kaideden hareketle sonuca ulasmak

yaniltici olacaktir.

Uretici firmalarin agir1 kazang ve zenginlik vaadleriyles ve sistemin bir-
¢ok dezavantajli yonii bulunmasina® ragmen onlar1 zikretmeden distribiitorleri;
onlarin da tiiketicileri, satilan {irtinler icin olmayan vasiflar ileri siirerek aldat-
malar1 caiz olmayan bir muameledir. Bu ve benzeri yaniltmalar islam’da, sade-
ce cok kath pazarlama icin degil, genel olarak biitiin is ve islemlerde haram
kilinmis bir husustur. Nitekim bir yigin bugdaymn altinin 1slak oldugu halde
gizlenerek satilmaya ¢alisildig1 bir olayda Hz. Peygamber, “Bizi aldatan bizden

degildir” buyurmustur.>

Cok kathh pazarlama sisteminde ¢ogu zaman insanlarin malmni
haksiz/batil yéntemle alma durumu s6z konusu olmaktadir. Ciinkii bu yon-
temde {iist tabakadaki yonetici tiyelerin kazanglar1 (sponsor ve/veya menajer),
alt iiyelerin kayiplar1 sayesinde miimkiin olmaktadir. Baz1 durumlarda ise belli
bir emek harcadiklar1 halde iiyelerin grup primini hak edebilmeleri kendilerine

bagh en az iki iiye sartina baglanmis ve mutlaka ilgili ay iginde en az bir puan

#  Ferec, Usame Abdiilhalim, Ahkdmii mes iiliyyeti’l-emin, 1skenderiyye 2006, s. 412-413; Abdiilaziz b.
Muhammed b. Abdillah el-Huceylan, Tasarrufitii’l-emin fi'l-ukiidi’l-maliyye, Leeds 2002, I, 390-391.

9 jbn Niiceym, el-Esbih ve'n-nezdir, Dimesk 1983, s. 73; Mecelle, Md. 8.

% Fikihta aldatma (g1s) ve akitlere tesiri konusunda ayrintili bilgi i¢in bk. Abdullah b. Nasir es-
Silemi, el—ngg ve eseruhil fi'l-ukiid, 11, Riyad, 2004, s.653 vd.

5t Ayetlerle yasaklanan bazi muamele tiirleri igin bk. Bakara, 2/72-73; Nahl, 16/115; Maide, 5/90-91.

% Zehir, Senol, Network Marketing Liderlik Sanati, Istanbul 2012, s. 103.

% Cakmak, Ali Caglar, Dogrudan Satis ve Sebeke Yoluyla Satis Sistemi, s. 64.

s Miislim, “Iman”, 164; Ebu Davud, “Biiy@’”, 50.
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degerinde alis veris yapmalar1 sart kosulmustur.>® Bu gibi durumlar ilgili taraf

i¢in ayrica bir hak kayb1 olusturmaktadir.

Uriinlerin, maliyetinin {i¢ kat1 gibi agir1 fiyatlarla satis1 ise gabn-i fahig®
agisindan incelenmesi ve gerekiyorsa ilgili makamlarca fiyat sinirlandirilmasina

(narh/tes’ir) gidilmesini gerektiren ayr1 bir husustur.

Cok katli pazarlama, icinde barindirdig1 baz1 sakincalar nedeniyle son
dénemde devlet kurumlarinin da giindemine girmis ve tiiketicilerin uyanik ve
dikkatli olmas1 amaciyla kamuoyuna yonelik genel bir duyuruya ozellikle

ihtiya¢ duyulmustur.”

Cok katli pazarlama son olarak 2016 yil1 Ekim ayinda Konya’'da gercek-
lestirilen II. Uluslar arasi islam Ticaret Hukukunun Giiniimiizdeki Meseleleri

Kongresi'nde de tartisilmis ve asagidaki sonug bildirgesi ile karara varilmistir:

“Ag pazarlamasi (¢ok katli pazarlama), muayyen bir malin, insan-
lar1 pazarlamaya ¢ekmek igin vesile kilinmas1 ve katilimaya, iiye
yaptig1 her bir sahis mukabilinde belli bir ticret alma hakki ka-
zandiran sistemdir. Tabakalar halinde ¢alisan sistem herhangi bir
¢aba sarf etmeden pazarlamaci iiyeye menfaat getirme esasina da-
yanmaktadir. Sistemi cazip kilan, iiriin satmaktan cok getirilen
iiyelerden elde edilecek primlerdir. Heyet, yukarida tasvir edildigi
sekliyle ag pazarlama organizasyonunun barindirdig1 garar unsuru

ve diger sakincalar sebebiyle caiz olmadig goriisiindedir.

Heyet asagidaki sartlarin olusmasi halinde ise ag pazarlamasinin

caiz olacag1 hususunda ittifak etmistir:

% http://biobellinda.ekisfirsati.com/kazanciniz 22/10/2010

s Bk. Bardakoglu, Ali, “Gabn”, DIA, XIII, 268-273.

7 {lgili metin igin bk.
http://www .tuketici.gov.tr/index.snet?wapp=haberler_tr&open=6&id=6994CBEC-D484-40B4-
8CBF-CA7FE777B58B; Erisim tarihi: 11.03.2016.
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1.  Sistemin, sisteme yeni kisiler kazandirmaktan ziyade mal veya

hizmetlerin tiiketicilere satisin1 esas almasi gerekir.

2. Ag pazarlama sistemi ile galisan firmanin istigal konusu olan mal
ve hizmetler fikhin genel prensiplerine uygun olmali, fikhen mal olarak kabul
edilmeyen icki, domuz gibi iiriinler ile diger yasaklanmis mal ve hizmetler

olmamalidir.

3.  Sisteme dahil olurken herhangi bir isim altinda katihimcidan bir tic-

ret talep edilmemelidir.

4. Sisteme dahil olan katilimcinin {iye yaptig1 yeni katilimci sebebiyle
bir iicret almasi caizdir. Ancak getirilen iiyenin daha sonradan yaptig:
satislardan ve onun da getirdigi {iyelerden ve onlarin yaptig1 satislardan prim

almak ise caiz degildir.

5.  Uyenin firmadan mal alabilmesi icin iiye bulma zorunlulugu ol-

mamalidir.

6. Uye istedigi zaman sistemden herhangi bir iicret ddemeden

ayrilabilmelidir.”%

Sonug olarak s6z konusu sistemin biitiin yonleriyle incelenmesi, gerek
kanun gerekse yonetmeliklerle® daha ayrintili bir diizenlemeye tabi tutulmasi
ve tipki bankacilik ve diger finansal ve ticari kurumlarda oldugu gibi diizenle-
yici ve denetleyici kamu kurumlar1 vasitasiyla siki bir sekilde takip altinda

tutulmasinin son derece gerekli oldugunu belirtmek gerekmektedir.

% Bk. http://islamticarethukuku.org/yeni-ticari-uygulamalar-oturumu-sonuc-bildirileri-75h.htm;
20.10.2015.

»  Konuya 6502 sayili Tiiketici Kanunu ve Isyeri Disinda Kurulan Sézlesmeler baghg: tastyan yonet-
melik kapsaminda temas edilmis ve bazi diizenlemeler yapilmis ise de mevcut yapinin 6zellikleri
dikkate alindiginda bunlarin daha detayli olarak ele alinmasi gerektigi kanaatindeyim. Kanun igin
bk. http://www.tuketici.gov.tr/source.cms.docs/etuketici.gov.tr.ce/docs/’kanunmevzuat/6502.pdf;
11.03.2016; Yonetmelik igin bk. http://www.resmigazete.gov.tr/eskiler/2015/01/20150114-3.htm;
11.03.2016.
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