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Ag pazarlama sozlesmeleri; genis bir pazarlama yontemiyle, bagimsiz, dogrudan
saticilar vesilesiyle, iiriinleri tiiketicilere ulastiran ve {iriin satiginin yaninda yeni bagimsiz
saticilart sisteme dahil ederek genis liriin pazarina ulagsmak i¢in yapilan soézlesmelerdir.
Sisteme katilan dogrudan saticilar, firma tarafindan egitim, tesvik edici 6dil ve prim
destegi ile bir siire sonra sisteme yeni pazarlama iiyeleri kaydederek pazarlama agini
genisletmeye biiylik destek olur. Bu calismanin amaci ag pazarlama sisteminin ve i¢inde
barindirdign  farkli  sdzlesme  gesitlerinin = Islam  Borglar ~Hukukuna  gore
degerlendirilmesidir. Birinci boliimde ag pazarlama sisteminin tanimi, tarihi gelisimi, ag
pazarlamanin benzer satis yontemlerinden ve yasal olmayan satis yontemlerinden farklari,
sistemin isleyis sekli ve olumsuz taraflari ele alinmaktadir. ikinci boliimde ise Islam
Bor¢lar Hukuku acisindan soézlesme kurallari, sozlesmelerin unsur ve sartlari, helal
kazancin Onemi, benzer sozlesmelerle karsilastirilmast bakimindan; ag pazarlama
hakkinda alimlerin ve fetva kurullarinin verdikleri fetvalar 1s181inda ag pazarlama sistemi
incelenmistir. Calismanin sonunda Islam Borglar Hukukuna gére ortaya ¢ikan sonuglar
aktarilmistir. Sonug olarak ag pazarlama sisteminin islam Borglar Hukukuna gére iginde
barindirdig1 birgok problem tespit edilmistir. Sistem, Islam Borglar Hukukuna uygun
degildir. Ag pazarlama sisteminin iiriin satis1 goriiniimii ile pazarlama agin1 genisletmek
isteyen bir pazarlama yontemi oldugu sonucuna ulasilmistir. Ancak gerekli yasal
diizenleme ve denetmeler yardimiyla Islam Borglar Hukukuna uygun olabilecegi
kanaatine varilmistir.

ANAHTAR KELIMELER: islam hukuku, ticaret, networking, Dogrudan satis, magazasiz
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Network marketing contracts are agreements made to reach a broad market through
independent, direct sellers who distribute products to consumers using an extensive
marketing method. These contracts aim to reach a wide product market by involving new
independent sellers into the system alongside product sales. Direct sellers joining the
system provide significant support by registering new marketing members into the system
after receiving training, incentivizing rewards, and prime support from the company. The
purpose of this study is to evaluate the network marketing system and the different contract
types it contains according to Islamic Law of Obligations. The first section discusses the
definition of the network marketing system, its historical development, differences from
similar sales methods, distinctions from illegal sales methods, the operational structure of
the system, and its negative aspects. The second section examines the network marketing
system in terms of Islamic Law of Obligations regarding contract rules, elements, and
conditions of contracts, the importance of lawful earnings, and a comparison with similar
contracts based on the opinions and fatwas (religious rulings) of scholars and fatwa boards.
The study concludes by presenting the results arising from the Islamic Law of Obligations.
Ultimately, several issues within the network marketing system have been identified
according to the Islamic Law of Obligations. The system is deemed incompatible with
Islamic Law of Obligations. It is concluded that while the network marketing system
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ONSOZ

Allah’a hamd, Ras(liine salat ve selam olsun.

Dinimiz bizler i¢in baz1 s6zlesme kurallar1 belirlemistir. Bu kurallara uygun
oldugu siirece sayisiz sozlesme yapilabilmektedir. Zamanla ortaya c¢ikan yeni
sozlesmeler de bu kurallara gore yapilmalidir. Bu sozlesmelerden biri de ag
pazarlama sozlesmeleridir. A§ pazarlama; iireticilerin tiiketiciye sadece dogrudan
saticilar aracilifiyla ulastigi; iirlin satisi, firma tanitimi, firmanin miisteri ve satis
elemanlarimi artirmayr amagladigi bir sistemdir. Sozlesme yeni olmasi sebebiyle
Tiirk borglar hukukunda biitiin yonleri ile diizenlenmemistir. Islam borglar hukukuna
gbre bazi degerlendirmeler yapilmis ancak sistem bir biitiin olarak incelenmemistir.
Bundan dolay: islam hukukuna gore tiim yonleri ile degerlendirilmesine ihtiyag

vardir.

Peygamber Efendimiz’in (sav) buyurdugu “bizi aldatan bizden degildir” emri
lizere, dinimiz bizleri baskalarin1 aldatmama ve helal kazan¢ hususunda uyarmuistir.
Ag pazarlama emredici hukuk kaidelerine aykirilik, kanuna aykirilik, ahlaka
aykirilik, garar ve bazi ulasmasi zor hayallerin imkansizligi acisindan ¢okga
elestiriye agik bir konudur. Bunlar dinimizce de elestirilmis ve uhrevi yaptirimlarla
diizenlenmeye c¢alisilmistir. Rizay1 olumsuz etkileyen kusurlar da insanlar arasindaki
aldatmay1 engellemek icin diizenlenmistir. Ag pazarlama sistemi Islam hukukundaki
farkli noktalardan elestirilmistir. Bundan dolay1 ag pazarlama sozlesmesinin

dayanmis oldugu esaslar Islam hukukuna gére ayr1 ayr1 incelenmistir.

Caligmamizda bu hadis ve yukaridaki baglam ¢ercevesinde ag pazarlamanin
Islam hukukuna gére degerlendirilmesi ve benzer akitlerle karsilastiriimasi
yapilacaktir. Arastirmanin birinci boliimiinde genel olarak ag pazarlamanin tanimu,
istilahlart, tarthi gelisimi avantajlart ve dezavantajlart ele alindi. Magazasiz
parakendecilik, dogrudan pazarlama ve dogrudan satis ¢esitlerini inceledikten sonra
dogrudan pazarlamanin gelistirilmis bir tiirli olan ag pazarlamanin genel cergevesi
c¢izilmistir. Calismamizin ikinci kisminda ise ag pazarlama yapan firma ile dogrudan
satic1, dogrudan saticilarin arasindaki hukuki iliski ve dogrudan satici ile miisteri

arasmndaki hukuki iliskinin Islam hukukuna gére hangi sdzlesme ile daha cok
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ortiistiigii lizerinde durulmustur. Bu kapsamda simsarlik, vekalet, cuale, icare ve hibe
sozlesmeleri incelenmistir. Bu sozlesmeler ile ag pazarlama s6zlesmesinin benzer ve
farkli yonleri belirlendikten sonra bu sézlesmelerden herhangi birinin hiikiimlerinin
ag pazarlama i¢in uygulanip uygulanamayacagini arastirilmistir. Bu ¢alisma bir firma
Ozelinde degil, genel olarak ag pazarlama sisteminin isleyisi ilizerine yapilmistir.
Firmalar arasinda Uygulama farkliliklarinin oldugu yerlerde birka¢ firma ornek
gosterilip, biitlin firmalara yer verilmemistir. Boliim sonunda ag pazarlama hem
sozlesme ilkeleri baglaminda incelenmis hem de mesruiyet agisindan
degerlendirilmeye  calisilmigtir.  Alimlerimizin ag pazarlama  hakkindaki
goriislerinden de yararlanilarak bir degerlendirme yapilmis ve nihdl sonuca

baglanmustir.

Calismamizda beni yonlendiren danisman hocam Prof. Dr. Orhan CEKER’e,
jiiri diyeleri Dog. Dr. Necmeddin GUNEY’e ve Dog. Dr. Yusuf Erdem GEZGIN’e
katkilarindan ve emeklerinden dolay1 tesekkiirlerimi sunarim. Tezi okuyarak
yardimci olan arkadaglarima ve hocalarima tesekkiir ederim. Siire¢ boyunca yanimda
olan ve manevi destegini esirgemeyen aileme Rabb’imden saglik ve afiyet niyaz
ederim. Allah Teala’dan bu ¢alismamizda bize muvaffakiyetler vermesini,
calismamizin alanin 6zel meraklilarina ve Islam alemi adma faydali olmasim

temenni ederim.

Hazel CANBAZ

Konya 2024



GIRiS
ARASTIRMANIN KAPSAMI VE KAYNAKLARI

Arastirma konumuz olan ag pazarlama ile ilgili gelismeler heniiz belirli bir
merhaleye gelmedigi i¢in hem isleyis hem de fikhi tartismalar oldukca sinirlidir.
Ayrica son derece farkli uygulamalarin icra edilmesi ve sistemin g¢esitli yontemlerle
zenginlestirilmesi miimkiin oldugu i¢in bu asamada ¢alismanin kapsam ve 0nemi ile

ilgili hususlarin netlestirilmesi elzemdir.

I.  ARASTIRMANIN KONUSU VE ONEMI

Guinimiizde pazarlama ve rekabet farkli bir sekil almistir. Saticilar, daha fazla
tilketiciye ulasmak ve irlinlerini pazarlamak amaciyla farkli ikna yontemlerini
kullanmaktadir. Tiiketiciye ulagirken yapilan maddi harcamalar1 azaltmak istemeleri
onlar1 yeni pazarlama yéntemlerine yoneltmektedir. Uriinleri miisterilere ulasgtirirken,
satict ve misteri arasindaki kisileri tamamen kaldirmak veya en az seviyeye
indirmeye calismak kullanilan bu yontemlerden bazilaridir. Kullanilan bu sisteme
dogrudan satis yontemi adi verilmektedir. Firmalar kazanglarini artirmak, tiriin
fiyatlarinin ucuz olmasi sebebiyle rekabet kolayligi elde etmek gibi sebeplerle
dogrudan satis1 tercih etmektedirler.

Dogrudan satis, saticinin tiiketiciye dogrudan ulagsmasini ve miisteri kitlesinin
artmasin1  saglamaktadir. Bu sistemde saticinin aynm1 zamanda tiiketici olmasi
sebebiyle iiriinden memnuniyetini de anlatmas: tiiketici agisindan sistemi cazip hale
getirmektedir. Bir satis noktasina ihtiyag duymadan herhangi bir yerde satigin
gerceklestirilmesi dogrudan satig yonteminin sagladigi kolayliklardan bir digeridir.
Boylece taraflar, aracilar sebebiyle artan maddi kiilfetlerden ve diger zorluklardan
uzak bir sekilde ihtiyaglarini gidermektedir.

Arastirmamizin konusunu teskil eden “ag pazarlama” da dogrudan satis

yontemlerinin gelistirilmesi ile ortaya cikan bir sézlesmedir. Arastirmamizda ag



pazarlama sistemi, kavramlari, isleyisi biitiin yonleriyle ele almmis ve Islam
hukukuna gore degerlendirilmistir. Islam hukukundaki akit kavrami, akdin cesitleri
ve unsurlaria yer verilmis; iz’an akdi ve safkateyn yasagi baglaminda incelenmistir.
Ayrica benzer bazi akitlere yer verilmis ve bu akitlerle ag pazarlamanin

karsilastirmasi yapilarak Islam hukuku agisindan degerlendirilmesi yapilmustir.

1.  ARASTIRMANIN AMACI

Insanlarin birbirleriyle iletisim ve ulasimmin kolaylasmasiyla diriinlerin
pazarlanmasi ve halka arz edilmesi farkli bir boyut almistir. Pazarlamada rekabetin
onemli olmasi, daha fazla satis temsilcisine ve miisteriye ulagsma ihtiyacim
beraberinde getirmistir. Iste dogrudan satis cesitlerinden birisi diyebilecegimiz ag
pazarlama; daha fazla miisteriye ve sistemde c¢alisacak kisilere kolay ulagsmak,
triinler miisteriye ulastirilirken maddi kiilfeti azaltmak gibi faydalar1 i¢inde

barmdiran bir sistemdir.

Son zamanlarda biiyiik ilgi géren ag pazarlama, yine ge¢cmisi yakin zamanlara
dayanan dogrudan satis yontemlerinden birisidir. Dolayisiyla taraflar ve calisanlar
icin bir magduriyet olugmasini engellemek amaciyla konuyla ilgili bazi hukiki
diizenlemelere ihtiya¢ duyulmus ve yapilan bu diizenlemeler hukuk sistemlerinde
yerini almistir. Islam Hukuku arastirmacilari da bu yeni sdzlesme cesidi igin
mesruiyet problemi perspektifinden dinimizin emirlerine uymayan kisimlar
incelemislerdir. Bu yeni so6zlesme baglaminda halktan gelen sorulara cevap vermeye

calismiglardir.

Islam hukuku birikime dayali ve koklii bir hukuk sistemidir. Arastirmacilar
giincel bir meseleyi ele alirken belirli genel ilkeler 1s1ginda hareket etmektedirler.
Arastirmamizin konusunu teskil eden ag pazarlama sistemi de Islam hukukunun ilgili
temel ilkelere gore degerlendirilecektir. Arastirmamizda konunun Islam hukukuna
gore tiim yonleriyle incelenmesi amacglanmigtir. Yaptigimiz ¢alismanin kapsaminin
dar olmas1 ve derin bir aragtirma yapmak i¢in akademinin heniiz basinda olmamiz
hasebiyle c¢alismamizin konusunu, Onemini ve genel c¢ergevesini belirtmemiz

gerekecektir.



I11. ARASTIRMANIN YONTEMI

Arastirllmas1 hedeflenen konuda, ag pazarlamanin da iginde bulundugu
dogrudan satis yontemleri, ag pazarlama kavrami, tarihgesi, konunun 1stilahlar1 ve

baglantili oldugu diger kavramlar ele alinmistir.

Ag pazarlamanin icerigi ve kapsami tam olarak anlasildiktan sonra konunun
temelini olusturan akitler konusu Islam hukuku ilkelerine gére arastirilmis ve genel
ilkeler belirlenmistir. Islam hukukunda akit kavraminin ¢ok kapsamli bir yeri oldugu
icin sadece c¢aligmamizla ilgili kisimlarina yer verilmistir. Son olarak verilen
fetvalardan ve Islam bor¢lar hukukundaki benzer akitlerle karsilastirma yapilmustir.
Dinimizin belirledigi ilkelerden yola ¢ikarak ag pazarlamanmn hiikmii Islam

hukukuna gore degerlendirilmistir.

IV. DAHA ONCE YAPILMIS CALISMALAR

Ag pazarlama son zamanlarda biiyiikk ragbet gbéren dogrudan satig
yontemlerinden birisidir. Bu satis yonteminde dogrudan saticinin iki farkli gelir tiirii
vardir. Birincisi Urtinleri maliyet fiyatina satin alip bunlar satarak bu satiglardan
kazang saglayan distribiitér roliiyle elde ettigi gelir tiiriidiir. Ikincisi ise sisteme
basgkalarin1 da dahil ederek agin genislemesini saglayan, bu kisilere sistemi ve {iriin
satigin1 Ogreten ve sisteme dahil ettigi kimselerin de satiglarindan gelir elde eden

sponsor olarak elde ettigi gelir tiirtidiir.

Bu ¢alismada toplumda farkli isimlerle bilinen ag pazarlama kavrami; sadece
network marketing kavrami ile ayni anlamda kullanildi. Tek katmanli satisin da ag
pazarlama olarak kabul edildigi ancak sistemin sadece ¢ok kiiclik bir parcasi oldugu
farkedildi. Cok katmanli sistemin daha fazla kullanilmasi sebebiyle, ag pazarlamanin
¢ok katmanli satig ile ayn1 anlamda kullanildig tespit edildi. Hukuken yasal olmayan
ve dinimizce de izin verilemeyecek piramit satis, titan zinciri, ponzi semasi, saadet
zinciri gibi farkli isimlerle ifade edilen temeli aldatmaya dayali sistemler “yasal

olmayan dogrudan satis sistemleri” olarak ifade edildi.



Calismamizda ag pazarlamanin isleyis sekli tam olarak anlagilmaya calisilmis
ve konunun kapsamli olarak ele alindigi kaynaklardan miimkiin oldugunca
yararlanilmstir. Arastirma konusunun dahilinde oldugu diistiniilen
akitler/sozlesmeler calismay1 ilgilendirdigi Olgiide incelenmeye calisiimistir.
Akitlerle ilgili ilke ve kaidelere giincel ve klasik fikih kitaplarindan yararlanilarak
yer verilmistir. Ag pazarlama sistemi biitiin yonleriyle arastirildiktan sonra 6ne ¢ikan

fetva kurullarinin goriislerinden de yararlanilarak ¢aligma sonuglandirilmistir.

Yaptigimiz arastirmalara gdre ag pazarlama sistemine, Tiirk hukukunda Is
Yeri Disinda Kurulan Sézlesmeler yonetmeliginde yer verilmistir. Bunun disinda
konu iizerinde bir¢ok ydnden arastirma ve ¢alismalar da bulunmaktadir. Ancak Islam
hukukuna gore tiim yonleriyle degerlendirilmemis, ag pazarlamayi tek bir noktadan
degerlendiren c¢aligmalarin derlemesi ise heniliz yapilmamistir. Konuyla ilgili

calismalardan baslicalar1 sunlardir:

e Durmus, Abdullah, “Dogrudan Satis Yontemlerinden Cok Kathi
Pazarlama (Network Marketing) ve Fikhi Degerlendirmesi”. Calismada
ag pazarlama ile ilgili verilen fetvalar aktarilmis ve fetvalarin fikhi
degerlendirilmesi yapilarak, hangi goriisiin daha isabetli oldugu
sorusuna cevap aranmistir. Dogrudan satis yontemleri, piramit sistem
ve ag pazarlama sisteminin ayrintili bir sekilde ele alinmamasi sistemin
isleyisinin tam olarak anlagilmasinin Oniine ge¢mektedir. Fikhi
degerlendirme kisminda ise verilen fetvalar incelenmis, sadece caiz
oldugunu savunanlar ile caiz olmadigin1 savunanlarm delilleri
aktarilmigtir. Ancak ag pazarlama sozlesmesi, akidler konusu
baglaminda Islam hukukuna gore ayrintili olarak incelenmelidir. Sadece
konu hakkindaki goriis sahiplerinin delillerinin aktarilmasi konunun

anlasilmasinda kapal1 yonler birakmaktadir.

e Savas, Abdurrahman, Network Marketing Sozlesmesi. Kitapta piramit
satis sistemi ve ¢ok katmanli yontemi kullanan firmalarin saadet
zincirine benzemesi sebebiyle sistemin mesruiyeti problemi ele
alinmistir. Network marketing sistemini ayrintili bir sekilde ele alan bu

calisma, sistemin isleyisini genis bir sekilde aktarmig ancak sistemin



degerlendirmesini Tiirk hukukuna gére yapmistir. Eksik birakilan taraf

ise bu sistemin Islam hukukuna gére degerlendirilmemesi olmustur.

Savas, Abdurrahman “Tiirk ve Islam Hukukunda Network Marketing
(Ag Pazarlama)”, Islam Ticaret Hukuku Kongresi “Giiniimiizdeki
Meseleler”. Tebligde oncelikle ag pazarlamanin caiz oldugunu ve caiz
olmadigini savunanlarin goriisleri aktarilmustir. Ilgili yerlerde Tiirk
hukukunda konuyla ilgili diizenlemelere deginilmistir. Daha sonra
sisteme liye olurken alinan baslangi¢ paketinin pahali olmasi, sisteme
yeni iiye kazandirma sozlesmesinin yapilmasi, Islam hukukunda satim
akdine getirilen sartin hiikmii gibi temel noktalardan hareketle Islam
hukuku agisindan kisa bir degerlendirme yapilmistir. Kanaatimizce
tebligde deginilen bu noktalar nokta atis1 konulardir ancak kisa bir
sekilde ifade edildigi icin yeterli degildir. Ciinkii a§ pazarlama sistemi;
simsarlik, iltihaki s6zlesmeler ve cualeye benzetilmektedir. Ayrica ag
pazarlama soOzlesmesinde safkateyn bulunup bulunmadigi da ele
alinmigtir. Yapilan bu ¢alisma, bahsi gecen konularin daha genis bir
sekilde incelenmek, ag pazarlamanin isleyisini ayrintili olarak ortaya
koymak ve sozlesme ilkelerinden hareketle islam hukukuna gére

degerlendirilmeyi amag¢lamaktadir.

Sahin, Nurten Zeliha, “Ag Pazarlama Firmalarinin Gelir
Planlamalarmin Tanitimlar1 Orneklemi Uzerinden Ag Pazarlamanim
[slam Hukuku Agisindan Mesruiyetinin Degerlendirilmesi”. Bu
calismada sadece, ag pazarlama sisteminin vadettiZi  gelir
incelenmektedir. Sistemin iiyelere vadettigi gelirin gercegi yansitip
yansitmadigi, elde edilecek gelirin helallik agisindan durumu gibi
konular tizerinde durulmustur. Ag pazarlama sisteminin isleyisinin tam
olarak aktarilmasi, sistemdeki sponsorlugun incelenmesi, sistemin
Islam hukukuna gore akitler baglaminda degerlendirilmesi gibi temel

noktalar ¢alismanin eksik kalan yonlerinden bazilaridir.

Sahin, Nurten Zeliha, “Ag Pazarlamada Sponsorlugun Hukuki

Temelinin Islam Hukuku Agisindan Tahlili”. Bu calisma, ag pazarlama



sOzlesmelerinde ilgili firma i¢in hem satig yapan hem de firmaya iiye
kazandiran  sponsorlugu incelemektedir. Yapilan sponsorlugun
simsarlik agisindan degerlendirilmesi ve sponsorlarin elde ettigi
gelirlerin fikhi boyutu arastirilmigtir. Calismada piramit sistem-ag
pazarlama iligkisi, baslangic paketi uygulamasimin incelenmesi,
sistemin iiyelere verdigi vaatlerin gergegi yansitmasi konusu gibi temel

noktalar eksik birakilmistir.

Arastirma yaparken konuyla ilgili zikrettigimiz ¢alismalara ulagilmistir.
Ancak konunun yeni olmasmin da etkisiyle yapilan arastirmalarin Islam hukukuna
gore tek yonlii olarak ele alindigi ve daginik oldugu fark edilmistir. Arastirmamizda
konuyu tiim yonleriyle ele almak, daginik halde bulunan arastirmalar1 derlemek ve

Islam hukukunda konuyla ilgili olusan soru isaretlerine cevap vermek hedeflenmistir.



BIiRINCI BOLUM

MAGAZASIZ PERAKENDECILIK ve AG PAZARLAMA

l. MAGAZASIZ PERAKENDECILIK

Satic1 ve miisterilerin belirli bir satis merkezi olmadan, alisverisin yiiz ylize
degil de farkli aracilarla yapildig: ticaret tiiriidiir.! Magazasiz perakendeciligin diger
satig yontemlerinden ayirt edici 6zelligi; belirli bir mekan, belirli satis elemani
sinirlamas1 olmadan her zaman, herhangi bir yerde herhangi bir iiyenin satis
yapabiliyor olmasidir. Bu iirlinler miisteriye ulastirilirken, satic1 ve miisteri arasinda
alisilagelmis ulastirma yontemleri kullanilmamakta, toptanci, iirlin satis subesi gibi
belirli bir magaza bulunmamaktadir. Bundan dolay1 “dogrudan perakendecilik veya

dogrudan satis” olarak da ifade edilmektedir.?

Magazasiz perakendeciligin; dogrudan pazarlama, dogrudan satig, otomatik
satis (makineli satis) ve satin alma servisleri olmak iizere dort c¢esidi vardir.®
Otomatik satig ve satin alma servislerine konumuzun disinda oldugu igin
calismamizda yer vermeyecegiz. Dogrudan pazarlama ve dogrudan satis konularinm

inceleyelim.

A.  Dogrudan Pazarlama

Dogrudan pazarlamanin tarihi hakkinda aslinda bir baslangi¢ belirlemek
glictiir. Ciinkii insanlar kendi aralarinda belirli bir yere bagli kalmadan birebir,
aracisiz satiglar mutlaka gerceklestirmektedirler. Ancak sistemli ve yaygin bir
sekilde, belirli ¢alisanlarla, ¢esitli tekniklerin kullanilmasi anlamindaki dogrudan

pazarlama ikinci diinya savasindan sonra ortaya ¢ikmugtir.?

! Cakmak, Ali Caglar, Dogrudan Satis ve Sebeke Yoluyla Pazarlama Sistemi s. 1.
2 Pasal1 Tasoglu, Nihal, Cok Katli Pazarlama, s. 12.
3 Cakmak, Ali Caglar, Dogrudan Satis ve Sebeke Yoluyla Pazarlama Sistemi s. 2.

* Aydin, Sonay Zeki, Pazarlama Tekniklerinden Dogrudan Pazarlama ve Bankacilik Sektériinde
Uygulanirligi, .12.



Dogrudan pazarlama, satis yapilirken iiretici ile tiiketici arasinda geleneksel
pazarlama aracilar1 yerine, lireticinin miisterilere bazi teknikleri kullanarak dogrudan
ulasmasi, iiriinleri tanitmasi ve teslim etmesi seklinde yapilan satis yontemidir.®
Dogrudan Pazarlama Birligi Komitesi ise “Dogrudan pazarlama; herhangi bir
mekanda Olgiilebilir bir tepkiyi ve/veya bir ticari islemi etkilemek icin bir ya da
»6

birden fazla reklam medyasin1 kullanan, etkilesimli bir pazarlama sistemidir

seklinde tanimlamustir.”

Dogrudan pazarlamanin genel bir tanimini yapacak olursak; “dogrudan
pazarlama yontemlerinde {iriin satist i¢in herhangi bir mekan ve satig/mesai saati
sinirlandirmast bulunmadan satis yapilan, satici ve alict arasindaki etkilesimin
gerceklesmesi i¢in ev, isyeri, telefon, televizyon, bilgisayar gibi dogrudan iletisim

araglariin kullanildig: bir pazarlama yontemidir”.

Dogrudan saticilarin 6nceden belirledigi ve iletisim halinde oldugu bir
miisteri kitlesi vardir. Dogrudan pazarlama sisteminde miisteriler kendi belirledikleri
bir dogrudan iletisim araci ile dogrudan pazarlama calisanlariyla iletisim saglarlar.
Bu sebeple miisteriye ulasilmasi olduk¢a kolaydir. Bu teknikte miisteri ya da satici
kars1 tarafi arayabilmektedir. Boylece aligverigin iki tarafi da birbirine kolay bir

sekilde ulasmakta ve satis1 gerceklestirmektedirler.®

Dogrudan pazarlama yonteminde “miisteri odaklilik, miisteri tatmini” ¢ok
onemlidir ve miisteri kazanmanin, satis agmi artirmanin yollar1 aranmaktadir.®
Miisteri memnuniyetini saglayarak satiglarin devam etmesi, miisterilerin yeni tercihi
olabilmek ve duyulan memnuniyetin miisterilerin sosyal ¢evrelerinde yayilmasi

amaglanmaktadir. Dolayisiyla bagka reklam araclarina ihtiyag duymadan tamamen

S Pirnar, Ige, Dogrudan Pazarlama, s. 18/19.

b Direct Marketing Association

" Pasal1 Tasoglu, Nihal, Cok Katli Pazarlama, s. 24.

8 Giiragag, Nihal, Dogrudan Pazarlama Yonelimlerinden Cok Katlh Pazarlama, s. 24.

% Pirnar, ige, Dogrudan Pazarlama, s. 33.



olagan insan iligkileri sayesinde ilgili ~markanin/iiriiniin/hizmetin  tanitimi

saglanacaktir.*®

Dogrudan pazarlamanin hem tiiketicilere hem de pazarlamacilara birgok
kolaylik saglamasi, klasik pazarlama yontemlerine gore tercih edilme sebebi
olmasimi saglamaktadir. Daha fazla ve aktif tiiketiciye ulagilmasini saglamak, rekabet
avantaji, aracilarin, dagitim ve satis noktalarinin azalmasiyla iiriin masraflarinin
azalmasi, muadili olan markalarla rekabette 6ne gecme, tiiketici ile tek yonlii degil
iki yonlii bir iletisim kurabilme imkani, miisterilerin {iriin hakkindaki bilgisini
artirma ve miisteri ilgisini ¢gekme, tirlinlerin kullanim1 ve tercih edilmesini artirmak
gibi sebepler pazarlamacilarin bu sistemi tercih etme sebeplerindendir. Tiiketicilerin
ise; lirline kolay ulasim, kampanya ve indirimler hakkinda siirekli bilgilendirilmek,
iirlin siparisinin ve tesliminin kolay olmasi, satis danigsmanlarinin ayni zamanda
tiriinleri tecriibe eden miisteriler olmast ve satis danismanlarinin tiiketici tarafindan
taninan kisiler oldugu i¢in giiven duyulmasi, hatta {iriinii satin almadan deneyimleme

imkan1 sistemi tercih etmelerini saglamaktadir.!!

Bu sistemde, siirekli miisteri iletisimi amaclanmaktadir. Sistem miisteriyi
unutmaz tanir ve miisteri kitlesine ve taleplerine gore iiretim yapmay1 hedefler.
Dogrudan pazarlamanin yedi teknigi vardir.!?> Bunlardan ii¢ tanesi ag pazarlamada da
kullanilan tekniklerdendir. Katalogla pazarlama ve etkilesimli medya araciligiyla
pazarlama dogrudan iliskili, telefonla pazarlama ise ilgisi olan bir tekniktir.
Calismamizin konusuyla yakindan ilgili oldugu i¢in bu tekniklere de deginmek

yerinde olacaktir.
1. Katalogla Pazarlama

Dogrudan pazarlamanin en ¢ok kullandigi teknik, katalogla pazarlama

teknigidir. Ciinkii iiriiniin 6zellikleri, fiyati, gorseli gibi ve daha bir ¢ok konuda genis

10 Pasal1 Tasoglu, Nihal, “Cok Katli Pazarlama Sirketleri ile Piramit Sema Organizasyonlarinin
Yapisal Farkliliklar1 Uzerine Bir inceleme” s. 27.

1 Pirnar, Ige, Dogrudan Pazarlama, s. 38-41, 231; Isik, Pervin, Cok Katli Pazarlama Sistemi ve
Uygulamalari, s. 30,31.

12 pagal1 Tasoglu, Nihal, Cok Katli Pazarlama, s. 24.



bilgilendirme imkan1 miisteriler ve dogrudan saticilar agisindan avantaj
saglamaktadir. Satis yapan sirket, {iriin tanittimi i¢in en uygun olacak sekilde ve
miisteri odakl1 bir katalog hazirladiktan sonra dogrudan saticilar tarafindan 6nceden
belirlenmis ve iletisim bilgileri olan miisterilere kataloglar1 ulastirir. Miisteri
tiriinlerden istedigini siparis verdikten sonra iiriin miisteriye dogrudan satici

tarafindan ulastirilir.'®

2. Etkilesimli Medya Aracihgiyla Pazarlama

Etkilesimli medya araciligiyla pazarlama kiosk, e-posta, bilgisayar ve internet
aracilig1yla pazarlama yapmayi ifade etmektedir.!* Kiosk, Ingilizce bir kelime olup
anlami “kuliibe” demektir. Kiosk; miisteri potansiyeli yiiksek kalabalik yerlerde
bulunan 6zel elektronik cihazlardir. Bu insansiz makineler sayesinde bir mal veya
hizmetin tanitimi, reklami ve satis1 saglanmaktadir.’® Giiniimiizde insanlara
ulagabilmenin ve iirlin reklam1 yapmanin en kolay yolu diyebilecegimiz yontemi
internet araciligiyla olan iletisimdir. Dolayisiyla etkilesimli medya araciligiyla
pazarlama; dogrudan pazarlamada miisteri ¢evresi olusturulabilecek ve genis

kitlelere ulasilabilecek en iyi pazarlama tekniklerinden birisidir.
3. Telefonla Pazarlama

Tele-pazarlama da denilen bu pazarlama teknigi onceden belirlenmis olan
miisterilere iirlin satis1, hizmet ve verilecek egitimler i¢in kolay iletisim saglayan bir
tekniktir.!® Zaman ve planlama agisindan saticiya biiyiik kolaylik saglayan bu teknik
miisteri ile yiiz yiize gdrligme olmamasina ragmen miisteriye dogrudan ulagma ve
doniit alabilme yoludur. Ayrica hem satis yapan firma ile distribiitoriin iletisimini

kolaylagtiran hem de reklam kolaylig1 saglamak, pazarlama stratejilerini belirleme,

13 Giiragag, Nihal, Dogrudan Pazarlama Yénelimlerinden Cok Katlh Pazarlama, s. 23.
14 Cakmak, Ali Caglar, Dogrudan Satis ve Sebeke Yoluyla Pazarlama Sistemi s. 6.
15 Kogkaya, Figen Arslan, “Dogrudan Pazarlama Araci Olarak Kiosklar ”, s. 32, 33.

16 Pirnar, ige, Dogrudan Pazarlama, $.112.
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hizmetin kolaylagsmasi, sorunlarin giderilmesi gibi pek ¢ok arti yonii bulunan bir

tekniktir.t?
B.  Dogrudan Satig

Magazasiz perakendeciligin gesitlerinden birisi de dogrudan satistir. Is yeri
disinda kurulan sozlesmeler yonetmeligi, dogrudan satigin tanimina 24. maddesinde
yer vermistir. Bu tanima gore; Dogrudan satis; herhangi bir dogrudan satis sirketi
tarafindan istihdam edilsin ya da edilmesin satis temsilcisi, dagitici, distribiitér ve
benzeri adlarla hareket edenlerin bir mal veya hizmeti kendi evlerinde ya da
perakende satis yerleri kullanilmaksizin tiiketicinin ev veya ig yasantisini siirdiirdiigii
mekanlar gibi is yeri disinda, tek veya ¢ok katmanl satis yontemleriyle tiiketicilere

sunulmasini dngdren pazarlama sistemidir.'8

Diinya Dogrudan Satis Dernekleri Federasyonu’nun tanimina gore; “Biiyiik
firmalarin, kiigiilk ve girisimci sirketlerin, tliketicilere triinleri veya hizmetleri
pazarladig1 bir kanaldir. Dogrudan satis calisanlari, dogrudan satis kanal1 lizerinden
calisan sirkete liye olup, kendi iilkesinde veya bulundugu bolgede bagimsiz bir
sekilde satis yaparlar. Bagarili bir satig danigmani, kendi agini1 kurup, kendi temsilci
ve iiyeleri ile daha genis bir calisma alania sahip olabilir.!® Yapilan tanimlarda satis
yapan c¢alisanlar, “bagimsiz satigs¢1” olarak ifade edilmistir. Dogrudan satista satis
elemanlari, firmanin satis elemanlar1 degildir. Firma ile bir takim sartlar iizerinde

anlasan bagimsiz sirketlerdir.?

Dogrudan satis sisteminde {irlinler bir satis merkezinden degil miisteriye
direkt olarak ulastirllma ¢abasi icinde olundugu; tiiketicilerin {iriin arayisinda

olmadig1 aksine satict konumundaki calisanlarin tiiketiciye ulasmaya c¢alistigi bir

17 Kogkaya, Figen Arslan, “Dogrudan Pazarlama Araci Olarak Kiosklar ”, s. 25, 26.
8 TYDKSY m. 24.

19 Uzun, Fatih; Kosar, Seving Gokhan, “Dogrudan Satis Yéntemiyle Uriinlerini Pazarlayan
Isletmelerin Giimriik Kiymeti Beyaninda Dikkat Etmeleri Gereken Bir Husus: “Prim-Komisyon-
Ikramiye Odemeleri” 7, s. 23-29; WFDSA, “What is Direct Selling?”, https://wfdsa.org/about-direct-
selling/ [Erisim Tarihi: 29 Nisan 2023].

20 Cakmak, Ali Caglar, Dogrudan Satis ve Sebeke Yoluyla Pazarlama Sistemi s. 7, 8.
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sistemdir. Arkadas toplantilari, aile ziyaretleri, is ortami, kisacasi saticilarin
cevresindeki insanlara, satis noktasi olmayan yerlerde {iriinleri tanitimi, tavsiyeleri ve

yliz ylize yapilan satiglariyla ilerleyen bir sistemdir.

Dogrudan satisin hem iki sirket acisindan hem de calisanlar acgisindan bazi
avantajlar1 vardir. Firma i¢in belirli bir maas miktar1 olmadan, satilan iiriine gore bir
ticret 6deyecegi c¢alisanlarinin olmasi biiyiik bir avantaj olusturmaktadir. Bu durumda
firmanin sadece yapilan satisa gore bir 6denek borcu olacaktir. Boylece dogrudan
satic1, kazancinmi artirmak amaciyla daha fazla iiriin satmak i¢in kendini giidiilerken,
firmanin da ¢alisanlarin performansini artirmak i¢in c¢aba sarfetmesine gerek

kalmayacaktir.?

Dogrudan satis yapanlarin ise bu sekilde calisma hayatini tercih etmeleri i¢in
pek cok saik vardir. Calisma saatlerinin esnek hatta kendi istegine gore olmasi,
calisma performansina gore kazang saglamak ve calisma ekibini kendi sectigi

kimselerden olusturmak gibi biiyiik avantajlar saglamaktadir. ??

Dogrudan satis ile dogrudan pazarlama birbirine karistirilmaktadir. Dogrudan
pazarlama sistemini anlatirken degindigimiz gibi dogrudan pazarlama yapilirken bazi
araglar (telefon, katalog, medya araglar1 gibi) kullanilirken; dogrudan satig
yonteminde satiglar yiiz yilize ve birebir yapilmakta herhangi bir arag
kullanilmamaktadir. Bunun yani sira kiiresel bir marka ile bolgesel bir sirketin
yaptig1 bir satis yontemidir. Birebir satiglar ise kiiclik sirketin aginda bulunan

calisanlar tarafindan yapilmaktadir.?®

1. Dogrudan Satis Yontemleri

Dogrudan satig yapilirken iki satig metodu kullanilarak satig yapilmaktadir.

Bunlar birebir satig ve parti plani satistir. Birebir satis tliriinde, bagimsiz satici, iiriin

2 Pasali Tasoglu, Nihal, Cok Katli Pazarlama, s. 24.

22 Uzun, Fatih; Kosar, Seving Gokhan, “Dogrudan Satis Yontemiyle Uriinlerini Pazarlayan
Isletmelerin Giimriik Kiymeti Beyaninda Dikkat Etmeleri Gereken Bir Husus: “Prim-Komisyon-
Ikramiye Odemeleri”, s. 29.

23 Pasal1 Tasoglu, Nihal, Cok Katli Pazarlama, s. 24.
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tanitim1 ve satis bilgilendirmesini sadece bir kisiye yapar. Tamitimlar yiiz yiize olur.?
Parti planm1 satis tiirlinde, bagimsiz satici, iirliin tanittmi ve satis bilgilendirmesi
yaparak bir gruba yaptigi satig tiirtidiir. Bu satislar dogrudan saticinin evinde,
herhangi bir miisterinin evinde ya da belirlenen bir mekanda yapilabilir. Ilgili gruba

gerekli bilgilendirmeler yapilip, siparis aliarak parti plan1 satis gergeklestirilir.?

Dogrudan satis1 tek diizeyli pazarlama ve sebeke yoluyla pazarlama seklinde

gelir planina gore de siniflandirmak miimkiindiir.?®

Tek katmanl satista dogrudan
satic1 sadece ilgili firma i¢in ¢alisirken, ¢ok katmanli satista ¢alisanin iki farkli gelir
kaynag1 vardir; birincisi firma ic¢in calismasi sonucu yaptig1 satiglardan elde ettigi
gelir, ikincisi ise sisteme kazandirdigi tiyelerin yaptig1 satislardan aldigi belirli bir
kar oramidir. Tek katmanli satis yapan bir calisanin iiye kaydetme sorumlulugu

yoktur. Ismi gecen bu yéntemlerin isleyisleri ise su sekildedir:
a) Tek Katmanli Sans (Tek Diizeyli Pazarlama)

“Single-Level Marketing (SLM)”, tek katmanl satis yonteminde, dogrudan
satig firmalarina ait {riinlerin, dogrudan satis yapanlar tarafindan tam veya kismi
zamanli olarak yaptiklar1 satiglardir. Burada saticilar iirlin satis1 i¢in miisteri arayist
igindedirler. Ancak sisteme yeni satis eleman1 kazandirma gibi bir gorevleri yoktur.
Satis elemanlarinin tek gorevi kendi satislarim artirmakla smirlidir. Uye bulma,
sistemin tanitimini yapma, yeni iyeleri egitme ve motive etme gibi gorevleri

bulunmamaktadir.?’
b) Cok Katmanl Satig

“Cok kademeli pazarlama”, “sebeke pazarlama sistemi”, “sebeke yoluyla

pazarlama”, “multiseviye pazarlama sistemi” ve “cok katli pazarlama” gibi farkl

24 Durmus, Abdullah, “Network Marketing ve Fikhi Degerlendirmesi”, s. 207.
%5 Cakmak, Ali Caglar, Dogrudan Satis ve Sebeke Yoluyla Pazarlama Sistemi, s. 23.

% Aydogdu, Murat, Tiiketici Kilavuzu Rehberi, s. 253 vd.; Cakmak, Ali Caglar, Dogrudan Satis ve
Sebeke Yoluyla Pazarlama Sistemi, S. 23, 24.

27 Cakmak, Ali Caglar, Dogrudan Satis ve Sebeke Yoluyla Pazarlama Sistemi, s. 24.
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isimlendirmeler de bazi durumlarda ¢ok katmanli satis ile ayni anlamda
kullanilmaktadir.?® Cok katli pazarlama sistemi, dogrudan satisin gelistirilmis bir
tiiriidiir.?® Ingilizce “Network Marketing” ve “Multi-Level Marketing (MLM)”
terimleri de bazi1 kaynaklarda aynmi anlamda kullanilmakta, bazi kaynaklarda ise
aralarinda kiigiik farkliliklarin bulunduguna dair bilgiler bulunmaktadir.*® Ismi gecen
her bir ifadenin aynmi anlami ifade ettikleri konusunda ise tam olarak goriis birligi

saglanamamakla birlikte genel kabul ayn1 anlami ifade ettikleri yoniindedir.

Cok kath pazarlama, genel olarak ag pazarlama kavrami ile aynm1 anlamda
kullanilmaktadir. Ancak bu iki pazarlama arasinda kapsam farki bulunmaktadir. Cok
katli pazarlama ag pazarlamanin igleyisini kullanarak satis agini gelistirmektedir.
Ancak ag pazarlama her zaman cok katli olacak sekilde ag gelistirmemektedir. Bazi
ag pazarlama sirketleri tek katli bir yapi sistemini kullanip, satis agi olusturmakta

ancak ¢ok katli bir yapilanma olusturmamaktadir. 3

Cok katmanl1 satig, dogrudan satisin gelistirildigi ve listten alta dogru bir satig
grubunun kuruldugu bir satis yontemidir. Bu yontem de diger yontemler gibi
dogrudan pazarlama yapilirken kullanilan bir yontemdir.®? Cok katli pazarlama,
“distribiitér” ad1 verilen iriin tanitimi, dagitimi ve satisin1 gerceklestiren iiyelerin;
dogrudan ve perakende satis yaparak gelir elde etmekle sinirli olmayan bir sistemdir.
Distribiitorlerin yeni satis elemanlarini da ige dahil ettigi, bu kisilerin gelirlerinin bir
miktarindan da kazang saglanilan bir pazarlama faaliyetidir.3® Distribiitor iiriinleri
pazarlamasinin yaninda kendisi gibi satis yapacak ve sisteme yeni TUyeler

kazandiracak baska dogrudan satis elemanlarini sisteme kaydederler. Boylece satis

38 Isik, Pervin, Cok Katli Pazarlama Sistemi ve Uygulamalar: s. 53-54.
2 Isik, Pervin, Cok Katli Pazarlama Sistemi ve Uygulamalar, s. 53.

30 Cakmak, Ali Caglar, Dogrudan Satis ve Sebeke Yoluyla Pazarlama Sistemi, S. 48; Pasali
Tasoglu, Nihal, Cok Katli Pazarlama, S. 13.

31 Pasali Tasoglu, Nihal, Cok Katli Pazarlama s. 13.

%2Giiragac, Nihal, Dogrudan Pazarlama Yonelimlerinden Cok Katli Pazarlama, s. 33; Pasali
Tasoglu, Nihal, Cok Katli Pazarlama s. 26.

3 Isik, Pervin, Cok Katli Pazarlama Sistemi ve Uygulamalari, s. 54.
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agmi genisletmeyi amaglanmakta ve is firsat1 satis1 da yapilmaktadir.®* Geleneksel
satis yapan is yerleri ¢alisanlara diizenli maas ve sigorta ddemelerini karsilamasi
gerekirken bu sistemde, ¢alisanlar bagimsiz saticilardir ve galisanlara kars1 boyle bir

gorev bulunmaz.

YOU

2

Sekil 1: Cok Katmanli Sistemlerde Sponsorun Ilk Hattinin Olusmasi

Sekilde gosterildigi lizere distribiitor olarak sisteme katilan dogrudan satict
ilk olarak birka¢ iiye kaydeder. Boylece ilk hat ismini verdigimiz yeni iiyelerle
sistemde kendi agini olusturmaya baslamaktadir. Bu durumda distribiitor artik
sponsor olmustur. Firma, sponsor olan dogrudan saticiya farkli sebeplerle prim
0demek durumundadir. Sponsorlar bir distribiitoriin sisteme katilmasina aracilik
ettiginde distribiitorii kendine ait bir kod ile kaydetmektedir. Sponsor olmadan
sisteme katilan distribiitorler ise bulundugu bolgedeki sponsorun alt hattina sistem
tarafindan kaydedilmektedir.>® Cok katli satis sisteminde dogrudan saticilar bireysel
veya ekip satislarindaki basariya bagl olarak iirtinleri daha indirimli fiyattan alip

sabit bir fiyata satmaktir. Sponsorun kazang kaynaklart sunlardir;

a. Kendi yaptig: iiriin satiglarindan elde ettigi kazang,

34 Pasali Tasoglu, Nihal, Cok Katli Pazarlama, s.11; Sahin, Nurten Zeliha, “Ag Pazarlamanin
Islam Hukuku Ac¢isindan Mesruiyeti” s. 242,

% Sahin, Nurten Zeliha, “Ag Pazarlamanin Islam Hukuku Ac¢isindan Mesruiyeti” s. 243.
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b. Alt hattindaki kisilerin yaptigi her iriin satis1 i¢in alinan oransal

primler,

C. Alt hattinda bulunan {iyelerin yaptig1 iiye kayitlarindan alinan
O0demeler,

d. Sisteme kazandiracag1 yeni iiyeler igin alacag1 ddemeler.3®

Ilk hattinda bulunan distribiitdrlerin de bir siire sonra sponsor olmasi ile

asagida gosterilen sekildeki gibi genis bir ag olugsmaktadir.

RELEREL)
R AL L L]

Sekil 2: Cok Katmanli Sistemlerde Bulunan Satig Ag1

Alt katmanlara dogru genisleyen ve kendi kazanci diginda gelir saglayan bu
satig sistemi, iiyeler i¢in bir motivasyon olusturmaktadir. Bu azimle firmanin ve
tirtinlerin genis bir kitleye ulagmasi ve biiylime orani da artmaktadir. Alt katmanda
yapilan satislar araciligiyla, vadedilen odiiller firmalarin dnceden planladigi gelire
gore belirlenir. Planlanan gelire gore ise iist katmandaki {iyelere farkli oranlarda
primler 6denir. Firmanin ¢ok katli bir satista hem distribiitore hem sponsora prim
vermesindeki amac, daha fazla miisteri, satict ve genis bir pazar ag1 olusturmaktir.
Bu gelirler dogrudan saticilar1 daha ¢ok satis yapmak icin tesvik etmekte biiyiik rol
oynamaktadir. Daha c¢ok satis demek daha ¢ok pazarlama, reklam ve tanitim olacagi

icin iirlin satis1 ve markanin pazar ¢evresi artacaktir.

3 Avecy, Elif, “Network Marketing Sozlesmesi” s. 244.
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2. Yasal Olmayan Dogrudan Satis Yontemleri

Cok katmanl satis yontemi miisteriler ve firmalar agisindan bir¢ok avantaj
sagladig i¢in hizli bir sekilde yayginlagsmistir. Bu satis yontemine olan ragbetin
farkinda olan, haksiz ve fazla kazang¢ elde etmek isteyen bazi dolandiricilar da
sahay1 bos birakmamislardir. Amaglar1 genis kitleye ulasmak ve kabul gérmek
oldugu i¢in yasal olan ¢ok katmanli satis goriinimli sistem isleyisini taklit
etmiglerdir. Ancak bu yontemler giivenilir olmayan ve miisterilerin ¢abalarini,
emeklerini, paralarini ve zamanlarini ¢alan temeli aldatmaya dayali sistemlerdir. Asil
amaci satis yapmak olmayan, yasal olarak da yasaklanan bu ydntemlere “yasal
olmayan satig yontemleri”; bu satist yapan firmalara da “yasal olmayan satis

firmalar1” denir.3’

Gerek kanunen gerek halk arasinda yasal olmayan bu satig sistemlerinin;
“piramit satig sistemi, piramit semasi, ponzi semasi, kartopu sistemi, saadet zinciri,
titan zinciri” gibi bircok isimlendirme yapilmistir.3® Ag pazarlama sisteminin piramit
sistemle biiylik Olclide benzerlik gostermesi sebebiyle bu sistemle sik sik
karistirtlmaktadir. Hatta ag pazarlama sistemini kullanan bazi firmalar bir siire sonra
ponzi semasi gibi yasal olmayan sistemlere donismektedir. Tirk hukukunda ve
diinyadaki birgok hukuk sisteminde piramit satis sisteminin tanimi yapilmig ve bu tiir
sistemler yasaklanmigtir. Bu sistemler isleyisini insanlar1 kandirarak devam ettirdigi

icin Avrupa ve Amerika’da da yasaklanmigtir.

6502 sayili Tiiketicinin Korunmas: Hakkinda Kanunun 80. maddesi
vatandaglar1 dolandiran bu sistemden korumak adma yasal olmayan sistemleri
tanimlamis ve bu sistemleri ifade etmek icin “piramit satig sistemi” kavramini
kullanmistir. “Piramit satig; katilimcilarina bir miktar para veya malvarlig1 ortaya

koymak karsiliginda, sisteme ayni sartlar altinda bagka katilimcilar bulma kosuluyla

37 Savas, Abdurrahman, Network Marketing Sézlesmesi, s. 10.
38 Isik, Pervin, Cok Katli Pazarlama Sistemi ve Uygulamalar: s. 45.

%9 Sert Siitgii, Selin, 6502 Sayili Tiiketicinin Korunmasi Hakkinda Kanun M. 80 Hiikmiine Gore
Piramit Satislar, s. 2506.
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bir para veya malvarligi kazanci olanagi timidi veren ve malvarligi kazancinin elde
edilmesini tamamen veya kismen diger katilimcilarin da kosullara uygun
davranmasina bagh kilan, ger¢ek¢i olmayan veya gergeklesmesi ¢ok gii¢ olan kazang

beklentisi sistemidir.””*

Piramit sistemi ve ponzi semast gibi insanlar1 aldatma ve bos vaatler iceren
sistemler hakkinda bilgi sahibi olmak bu sistemlerle ag pazarlama sistemini ayirt
etmemizi saglayacaktir. Bu sistemlerin ¢ok katmanli dogrudan satis sistemleriyle
benzerlik gdstermesi hatta bazen hi¢ ayrilamamasi yasal olan ve isleyisinde aldatma
olmayan sistemlerin Oniinde biiylik bir engel olusturmaktadir. Yasal olmayan bu
sistemler liye sayisini artirp paralarini alarak, piramidin Gstiindeki kiiciik bir gruba

para kazandirmaktadir.*!

Sisteme giris yapabilmek i¢in belirli bir miktar 6deme yapilan bu sistem Tiirk
Medeni Hukukunda yasal kabul edilmedigi gibi, Islam Hukukunda da caiz
olamayacak bir sistemdir. Insanlar1 aldatmaya dayali olusturulan bu sistemle
calisanlar, tanitim yaparken sanki bir dogrudan satis yontemi gibi sistemi tanitip
insanlarin hem paralarini, hem vakitlerini, hem emeklerini hem de umutlarini

calmaktadirlar.

Halk arasinda saadet zinciri olarak bilinen piramit satis sisteminde, iiriin satis1
yoktur yani ortada bir ticaret yoktur. Sisteme dahil olan iiyelerden alinan yiiksek
meblaglarla isleyisini devam ettirmektedir. Piramit satis sistemi kanunen
yasaklanmast sonucu kendini yasal bir dogrudan satis firmasi gibi gostererek
varligint devam ettirmeye calisan ve dogrudan satis ile karisan bir yapi haline
doniismiistiir.*> Bu firmalar dogrudan satis yapan bir firma gériiniimii vermek igin
tiye kaydi yaparken aldiklar1 kayit {icretlerine karsilik tiyelere {iriin satis1 yaparlar.
Ancak satilan bu iriinlerle karsiliginda alinan meblaglar dengeli bir aligveriste

yapilan 6demeler gibi degildir. Degerinden ¢ok daha fazla miktarlar belirlenmesinin

40 Tiiketicinin Korunmas1 Hakkinda Kanun (TKHK), Resmi Gazete, Kanun No: 6502, md.80(1).
4l Savas, Abdurrahman, Network Marketing Sézlesmesi, s. 14.

42 Sert Siitgii, Selin, 6502 Sayil Tiiketicinin Korunmasi Hakkinda Kanun M. 80 Hiikmiine Gore
Piramit Satislar, s. 2506.
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sebebi ise sistemin devamini saglayan asil kazancin irlin satisindan degil de
iiyelerden alinan bu fahis miktarlar lizerinden saglanmasindan kaynaklanmaktadir.
Yeni katilan tiyelerden alinan bu paralarla tiyeyi sisteme kaydeden ve piramitin en

{istiinde bulunan kisilerin kazanc1 saglanmaktadir.*®

6502 sayili Tiiketicinin Korunmasi Hakkinda Kanunun 80. maddesinin
devaminda ise “80(2) Piramit satig sisteminin kurulmasi, yayilmasi veya tavsiye

edilmesi yasaktir” ifadesi ile de bu sistem iizerinden satis yapmak yasaklanmigtir.**

Yasal olmayan firmalarda iiyeler siirekli sisteme 6zendirilir. Hizl1 bir sekilde
tiye kaydi yapmasi tesvik edilir ve zengin olma vaadiyle kandirilarak sistemin
biiylimesi saglanir. Sisteme bunun yarar1 ise yeni iiyeler sayesinde kisa zamanda
yiiksek miktarda para toplamak, insanlara diislinme ve arastirmalari i¢in zaman
birakmamaktir. Sistemdeki ilk tiyelerin durumuna 6zendirerek kisa zamanda yiiksek
meblaglar elde edip ortadan kaybolmak amaglanir. Hi¢ bir satig firmasinda sisteme
{iye olmak basarili olmak igin bir kriter olmamalidir. Uye sistemde ne kadar basarils,
calismaya ne kadar vakit ayiriyor ve ne kadar caba gdsteriyorsa buna bagli olarak
kazang saglamalidir. Bundan dolay1 yasal sistemlerde sisteme daha 6nce kaydoldugu
halde zengin olamayanlara, sonradan kaydoldugu halde basarili olup zengin olanlara

da rastlanmaktadir. Kisacas1 herkes emegine gore yiikselmektedir.*®

Yasal olan dogrudan satis firmalarina ait {irlinler, tiiketicilere kaliteli
tiriinlerden ve gercek degeri ilizerinden satilir. Satilan iirlinde, beklenen miisteri
memnuniyeti olugsmazsa iiriinde degisim veya iade hakki sunulur. Piramit semalarda
1se miisteri lirlinden memnun olmasa bile degisim isteme hakki yoktur. Zaten sisteme
liye olan miisterinin de asil amaci o lirlinii satin almak olmadigr i¢in sistemi bu
kriterler lizerinden degerlendirmez. Sistemi ayakta tutan ve sistemin biiylimesini
saglayan sey tlirlin satisina bagl olmadigi i¢in iirlin satisina 6nem verilmez, tiyeler de

alman {riinden bir beklenti icinde degildir. Sistem ise asil kazancim liye kaydi

43 Argan, Metin, Cok Katli Pazarlama ve Tiirkiye de Bir Uygulama, s. 71.
4 Tiiketicinin Korunmas1 Hakkinda Kanun (TKHK), Resmi Gazete, Kanun No: 6502, md.80(2).

% Pasal1 Tasoglu, Nihal, Cok Katli Pazarlama, s. 21.
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sonrast yapilan yiikksek Odemelerden aldigi icin herhangi bir kayba

ugramamaktadir.*®

Yasal firmalarda iiyelerin kazanglarinin artis1 ve alman Odiillerinin kaynagi
sistemde yapilan satislarin artigi ve sisteme kaydettigi yeni iiyelerin yaptiklari satiglar
sayesinde olur. Ancak piramit sistemlerde amag¢ ¢abucak zengin olmaktir ve bu
sistemde gelir yeni iiyelerin yaptiklar yiiklii 6demelerdir. Bu sistem {izerine kurulu
her satig firmasinin basina gelecek dogal sonug bir siire sonra sistemin tikanmasidir.
Ik baslarda iiye olup piramitin iist kisminda olan iiyeler, sisteme inanip gelir elde
edecegini diislinen iiyelerin katilimlar1 sayesinde ilk zamanlarda kazang saglarlar. Bu
kisilerin kazancini1 goriip liye olanlar ise sisteme yeni iiye bulamamalar1 halinde elde
edilen kazancglar azalacaktir. Sistemin yaptigi bu aldatma Ogrenildiginde sistemi
tercih edecek yeni liyeler bulunmayacagindan gelir sistemi kapanip bu firma artik
isleyisine devam edemeyecektir. Sistemin triin satisi da olmadigr igin gelir
kaynaginin kapanmasi sonucu bu sistemden kazang elde edilemez hale gelecektir.

Sistem tikanip ¢ikmaza girecek ve tamamen zarar edeceklerdir.*’

Yasal olan dogrudan satis firmalar1 miisteri magduriyetini engellemek icin
biiylik caba sarfetmektedir ancak yasal olmayan firmalar tamamen kendi karia
odaklanmis durumdadirlar. Bunun en bariz noktast ise misterilere Satisi
yapilamayacak triinler tedarik etmektir. Buna karsilik yasal olan firmalar
misterilerin stok yapmasint engelleyerek miisterinin sistemi amaci disinda
kullanmasinin 6niine gegmeyi hedefler ve miisterinin aldigi iriinlerin satmasina
destek olmaya calisir. Eger miisteri sistemden ¢ikmak istiyorsa ve elinde satigini
yapamadig1 irilinler varsa bu irilinleri geri alip bedellerini biiylikk oranda

odemektedirler.

Yasal firmalar iiye kaydinda bazen baslangi¢ tiicreti alirlar ve alinan bu

baslangi¢ ticreti yeni iiye sistemde kalmak istemediginde geri 6denir. Ayni durumda

%6 Isik, Pervin, Cok Katli Pazarlama Sistemi ve Uygulamalar: s. 44, 45.

47 Cakmak, Ali Caglar, Dogrudan Satis ve Sebeke Yoluyla Pazarlama Sistemi s. 29, 30.
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yasal olmayan dogrudan satis firmalart herhangi bir geri 6deme yapmazlar ¢iinkii bu

sistemlerin gelir kaynagi olan bu paralar1 kaybetmek istemezler. 48

1. AGPAZARLAMA

A.  Kavramsal Cerceve ve Tarihsel Gelisim

1. Sozliik ve Terim Anlam

“Ag pazarlama” Ingilizce kokenli “Network” ve “marketing” kelimelerinin
dilimizdeki karsiliklarinin birlestirilmesiyle olusmustur. “Network” kelimesi sozliikte
ag, sebeke, iletisim ag1 anlamlarma gelmektedir.*® Marketing kelimesi ise “carsi,
pazar, pazarlama” gibi anlamlar1 olan “market” kelimesinden tiiremis bir kelimedir
ve pazarlama anlaminda kullanilmaktadir. “Network Marketing” kalip olarak ise “ag
pazarlama” demektir.®® Arapca’da “Sedll (& sdll” ve “asel) 29-dll” ifadeleri ag
pazarlama sistemi i¢in kullanilirken, ¢ok katmanli satiglar igin “culidall aaaia gy guiill”

ifadesi kullanilmustir. e il jfadesi ise piramit satislar ifade etmektedir®?.
2. Tarihi Gelisimi

Ag pazarlama sistemi ilk olarak Amerika’da 19. Y.y.’da ortaya ¢ikmistir.
Kurucusu kimyager Dr. Carl Rehnborg kabul edilmektedir. 1934 yilinda California
Vitamin Company isimli sirket ag pazarlama sisteminin temelini atmaya baglamis,
1945 yilinda ise bu sirket “Nutrilite Products™ olarak isim degistirmistir. Artik ag
pazarlama sisteminin biitiin temel unsurlarmi barmdirir hale gelmistir. ilerleyen
yillarda iiriin gesitliligini de artirarak sirketini biraz daha biiyiitmiistiir.>? Bu sirketten
1959 yilinda Rich Devos ve Jay Van Andel, sistemde yasanan bazi aksakliklardan

dolayr bir grup distribiitdr ile ayrilmislardir. Yeni kuracaklari ag pazarlama

48 Cakmak, Ali Caglar, Dogrudan Satis ve Sebeke Yoluyla Pazarlama Sistemi s. 30.

49 Heyet, Key Dictionary for Learners English- English- Turkish & Turkish — English,
“network(mesleki dayanigma veya is amaciyla irtibat saglamak)”, s. 520; “marketing” s. 475.

%0 Savas, Abdurrahman, Network Marketing Sézlesmesi, s. 9.
51 Savas, Abdurrahman “Tiirk ve Islam Hukukunda Network Marketing (A§ Pazarlama)”, s. 49.

52 131k, Pervin, Cok Katl Pazarlama Sistemi ve Uygulamalari s. 62; Agcadag, ipek, “Popiiler
Kiiltiir Baglaminda Kozmetik Uriinleri Tiiketimi”, s. 164.
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sisteminde ¢aliganlarin tim emeklerinin eksiksiz verilecegi ve eski sistemdeki
aksakliklarin giderilecegi soziinii vermislerdir. Giiniimiizdeki anlamda ag pazarlama
sisteminin bulundurdugu biitiin unsurlar1 bulunduran ve biiyiik ses getirecek bir

sitket olan Amway ag pazarlama sirketini kurmuslardir.®

1960’11 yillardan sonra bazi dogrudan satis kuruluslari da sistemlerini
gelistirmis, ag pazarlama sirketleri 6nemli Olgiide yayginlagsmistir. 1963 yilinda
kurulan Mary Kay®*, 1980°de kurulan Herbalife®®, 1984’te kurulan Nu Skin®® adl1 ag
pazarlama sirketleri de basarili baz1 ag pazarlama sirketleridir. Ancak bu dénemde
yeni sistemi kullanarak yasadisi ve aldatmaya dayali piramit satis sistemleri
yayginlasmaya baslamistir. Insanlarin iki sistem arasindaki farki bilmemesi; biiyiik
bir giiven kaybina, sisteme katilanlarin aldatilmasina, varliklarini ve emeklerini
kaybetmesine sebep olmustur. Bunu engellemek icin devletler ¢esitli yasalar
cikarmig, denetimler yapmis ve yasadist sistemlerin isleyisleri hakkinda
bilgilendirmeler yapmislardir. 1979°da Federal Commission Trade (FCT), Tiirkge
ismiyle Federal Ticaret Komisyonu, yasadisi organizasyonlar ile ag pazarlama
sisteminin farkli oldugu ve ag pazarlamanin yasal oldugu hakkinda bir icerik
yayinlamistir. Ancak bu agiklama tek basina yeterli olmamis, insanlarin sisteme karsi
Onyargilar1 devam etmistir. Bu Onyargilar1 kirmak ve sistemin yayginlagmasinin
onilinli agmak icin 1989 yilinda Amway sirketi de kendi sistemlerinin isleyisini ve ag

pazarlamay gesitli reklamlar araciligiyla tanitmistir.>’

1990’11 yillarda ise bu sorunlarin biiyiik bir kismini ¢dzen sistem, artik biiyiik
Olctide tercih edilen ve birgok iilkenin yasal diizenlemesi ile giivence altina aldig1 bir

sistem haline doniligmiistiir. Bunun yani sira sistemin hem {iretici hem tiiketici

8Karaman, Davut, “Cok Katli Pazarlama Sistemi Uzerine Antalya ilinde Bir Uygulama”, s. 554.
% Argan, Metin, Cok Katli Pazarlama ve Tiirkiye de Bir Uygulama, s. 80.

%5 Herbalife, “Herbalife Hakkinda”, https://www.herbalife.com.tr/hakkimizda/ [Erisim Tarihi:
05.12.2023].

% Nu Skin, “Hakkimizda”, https://www.nuskin.com/content/nuskin/en_US/about-us.html [Erisim
Tarihi: 05.12.2023].

57 Isik, Pervin, Cok Katli Pazarlama Sistemi ve Uygulamalart s. 63.
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acisindan sagladigr kolayliklar ve bazi sirketlerin sagladigi biiyiik kazanglar, biiyiik
bir kitle tarafindan kabul gormesini saglamistir. Dogrudan Satis Dernegi’nin
yayiladigi rapora gore dogrudan satisgilar, yillara gore belirli oranlarda artmustir.
2000 yilina gelindiginde ise 700.000 kisi dogrudan satis diinyasina adim atmuistir.
Gliniimiizde dogrudan satis i¢cin Onemli bir adim olan internet ve teknolojik
imkanlarin ¢ok daha fazla artmasina bagl olarak dogrudan satisa Kkatilanlarin

sayisinin da dogru oranda arttigimi gormekteyiz.*

Ulkemizde ise ag pazarlama sistemi diger iilkelere gore daha sonraki yillarda
baglamistir. 1970’li yillarda kitap, ansiklopedi gibi {iirlinler dogrudan satis ile
satilmaya baglanmis ve sistemin ilk 6rnegi olmustur. 1990’11 yillarda uluslararasi ag
pazarlama sirketlerinin iilke pazarina girmesiyle sistem yayginlasmaya baslamistir.%
Ancak son 20 yildir (2006’dan beri) ¢ok daha hizli bir sekilde yayginlasmistir.®
Bundan 6nce 1959°da kurduklart Amerikan Way (Amway) isimli sirketlerinin 1994
yilinda Tiirkiye’de temsilciligi kurulmustur. Bdylece ag pazarlama sistemi

Tiirkiye’de bir sirket tarafindan kullanilmaya baglanmistir.

Ulkemizde Agustos 1994’te kurulan Dogrudan Satis Dernegi’nin de, bu
alanda calisan sirketlerden 9 biiylik {iyesi bulunmaktadir. Dernek ayni zamanda
Avrupa Dogrudan Satig Dernekleri (SELDIA) ve Diinya Dogrudan Satis Dernekleri
Federasyonu’na (WFDSA) iiyedir.%! Dogrudan Satis Derneginin iiyesi bu sirketler;
“Lr Health & Beauty”, “Farmasi”, “Forever”, “Huncalife”, “Kyam”, “Oriflame”,
“Tupperware”, “Avon”, “Amway”, “Herbalife” sirketleridir.%> Bu sirketlerden Avon,
tek kathi pazarlama yontemini kullanir. Sadece satis yapabilmek i¢in miisterilere
ihtiyag duyar ancak bir ag olusturmaz. Amway ve Herbalife sirketleri ¢ok kath

pazarlama yontemini kullanmaktadir. Bu sirketler hem satis yapmakta hem de yeni

%8 Isik, Pervin, Cok Katli Pazarlama Sistemi ve Uygulamalari s. 64.
%9 Isik, Pervin, Cok Katli Pazarlama Sistemi ve Uygulamalar1 s. 67.
80 Savas, Abdurrahman, Network Marketing Sézlesmesi, s. 3.

b1 Dogrudan Satis Dernegi, “Dogrudan Satis Konferans1”, https://dsd.org.tr/4-dogrudan-satis-
konferansi-2/# [Erisim Tarihi: 13.02.2023].

82 Isik, Pervin, Cok Katli Pazarlama Sistemi ve Uygulamalari s. 67, 68.
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distribiitorlere is ogretmektedirler. Bu sistem bir yandan katli bir yap1 olugmasini

saglarken bir yandan da bir aga benzer.®?

Giliniimiizde ise lilkemizde bir¢ok sirket bu sistemle satis yapmaya devam
etmektedir.®* Yabanci sirketlerin yam sira yerli firmalar da artik farkedilir oranda
piyasada yerini almistir. Dore, Ersag, Forivia, Piaff, ve HuncaLife® yerli firmalarm

bazilaridir.%®

B. Ag Pazarlama Ile Ilgili \sulahlar

Ag pazarlama sisteminin fazla aginaliimizin olmadig1 bazi kavramlari vardir.
Bu kavramlar disinda ag pazarlama sistemiyle yakindan ilgisi olan, zaman zaman da
bu sistem ile karistirilan bazi1 kavramlar bulunmaktadir. Bu kavramlarin tam olarak
bilinmesi ve ag pazarlamadan farklarinin ortaya koyulmasi bizlere sistemi daha iyi
tanimamiza ve karisikliga sebep olan kavramlari ¢alismamizin disinda birakmamiza

yardimc1 olacaktir.

Bu baglamda ag pazarlamanin birer unsuru olan ditribiitor, st hat, alt hat, ilk
hat, acente kavramlarini inceleyecegiz. Bu kavramlar sistem iginde ¢alisan saticilara
verilen bazen de birbiriyle karistirilan kavramlardir. Sistem ic¢inde ¢alisanlar; sponsor

diger bir ifadeyle iist hat, alt hat ve distribiitorden olusmaktadir.®’
1. Uretici Firma

Uretici firma daha az maliyet ve daha az araci ile iiriinlerini miisterilere

ulastiran kurulustur.®® Firma iiriin satismi distribiitor ve sponsorlara yaptirmaktadir.

8 Pasal1 Tasoglu, Nihal, Cok Katli Pazarlama, S. 25, 26.
8 Aver, Elif, “Network Marketing Sdzlesmesi” s. 235.

6 HuncaLife firmas1 artik ag pazarlama sistemini kullanmamaktadir. Iflas etmenin esigine gelen bu
firma konkordato ilan etmistir ve artik internet {izerinden satis yapmaktadir.

8 Agcadag, Ipek, “Popiiler Kiiltiir Baglaminda Kozmetik Uriinleri Tiiketimi”, s. 165.
87 Pasali Tasoglu, Nihal, Cok Katli Pazarlama, s. 27.

88 Savas, Abdurrahman, Network Marketing Sézlesmesi, s. 3.
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Bir bayii, diikkan, satis merkezine ihtiya¢ duymadan elden ele diyebilecegimiz bir

sistem kullanilmaktadir.

Bu firmalar1 diger firmalardan ayiran nokta giiniimiizde geleneksel satiglardan
farkli, alisgilmigin aksine yeni ve genis bir g¢evreye hitap eden yeni pazarlama
yontemlerinin  bulunmasi, {ireticilerin ve triin satist aginda bulunanlarin yeni

arayislar, yeni yontemler bulmakta basarili olmalaridir.
2. Distribiitor

Kokeni Latince olup, “dagitmak, bolistiirmek™ anlamindaki “distribuere”
fiillidir. Daha sonra Fransizca’da “+or” sonekiyle tiiretilerek, kelime “dagitic1”
anlammdaki “distributeur”  kelimesine doniismiistiir.®® Fransizca’dan alinan bu

kelime dilimizde “distribiitor” olarak kullanilmaktadir.

Ag pazarlama sisteminde kullanilan terim anlam olarak ise; sisteme dahil
olup iirlin satis1 yapan, sirket ile miisteri arasinda iletisimi saglayan {iyelere verilen
isimdir. Geleneksel pazarlamada perakendecilerin yaptigi gorevleri, ag pazarlama
sisteminde distribiitorler lstlenmektedir. Ag pazarlamada bu gorevler bir maliyet

olusturmaz ve fiyatlarin daha uygun olmasini saglar.”

Distribiitorler, indirimli olarak aldig: iriinleri katalog tizerinde yazan fiyattan
satarak kar elde edip kazang saglarlar. Ayrica distribiitoriin bu iriinleri sistemden
sadece satin almasi yeterlidir. Uriinleri miisteriye ulastirma zorunlulugu

bulunmamaktadir. Odemeyi iiriinleri alirken yaptig1 icin tasarruf yetkisi tamamen

kendisindedir.”

Distribiitor olabilmek igin genellikle belli bir miktar iiriin almak zorunludur.
Bu riinler bir bedel karsiliginda satilan “baslangic  paketi”  olarak
isimlendirilmektedir. Bu paketler i¢erisinde genellikle sirket ve is tanitimi, distribiitor

ile sirket arasinda yapilan sozlesme ve bazi iirlinlerden numuneler gonderilmektedir.

% Tiirk¢e Etimoloji Sozliigii, “Distribiitor”,
https://www.etimolojiturkce.com/kelime/distrib%C3%BCt%C3%B6r [Erisim Tarihi: 08.04.2022].

70 Pasali Tasoglu, Nihal, Cok Katli Pazarlama, . 42.

"l Giiragag, Nihal, Dogrudan Pazarlama Yénelimlerinden Cok Katli Pazarlama, s. 34.
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Ancak distribiitorlerin yaptiklart 6deme karsisinda satin aldiklari {irlinler yetersiz
kalmakta ve bu fahis fiyatlandirma sebebiyle magduriyet yasanmaktadir. Bir¢ok
sirket ise baslarken gerekli olacak iiriinleri igerdigini savunduklar1 bu paketlerin

satisin1 yapmaktadir.”

6502 sayili Tiketicinin Korunmasi Hakkinda Kanun 2014’te yiiriirliige
girmistir. Tiiketicinin Korunmasi Hakkinda Kanuna dayali olarak 2015 yilinda
cikarilan Is Yeri Disinda Kurulan Sozlesmeler yonetmeliginde de ¢ok kath
pazarlama sistemleri, dogrudan satis sistemi adi altinda diizenlenmistir. Ag
pazarlamanin piramit satis sistemine doniismemesi i¢in yonetmelik “Dogrudan satici
olarak sisteme dahil olmak isteyenlerden ise baslamalari1 ya da ise basladiktan sonra
sistemde kalabilmeleri i¢in giris aidati, baslangic paketi, yenileme {icreti, aidat ve

paket iicreti gibi herhangi bir isim altinda bedel alinamaz”’®

maddesi uyarinca bu
konuda gereken onlemi almistir. Giris aidati, baglangi¢ paketi adi altinda alinan ve
haksiz kazang¢ olan, insanlari aldatacak olan bu uygulamanin o6nii kapatilmaya

calisiimustir.

Giinlimiizde baslangic paketi, giris aidat1 gibi isimler kullanilmasa bile farkl
isimlerle buna benzer paketlerin satildigin1 diisiinliyoruz. Herbalife sirketinden bir
sponsor ile yaptigim bir goriismede distribiitdr olabilmem i¢in bir malzeme paketi
alinma zorunlulugundan s6z edildi. So6zlesme Yyapabilecegimi ancak satisa
baslayabilmem icin “bir ¢ok iilkede de isimi yapmama yardimci olacak, satis
yapabilmemin Onilinii acacak, geleneksel pazarlamada bazi1 is malzemelerine,
diikkana, tiriinleri dizebilecegim raflara ithtiyacim oldugu gibi distribiitor olarak da bu
cantaya ihtiyacim oldugundan s6z edildi. Goriismemin sonucunda anladim ki hala bu

paketler distribiitor olacak kisilere zorunlu olarak satilmaktadir.

2 Pagal1, Nihal, Cok Katli Pazarlamada Uygulanan Iletisim Stratejilerinin Miisteri Iligkileri
Yonetimi A¢isindan Analizi s. 42; Pasali Tasoglu, Nihal, Cok Katli Pazarlama, S. 49.

#{YDKSY m. 25.
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3. Ust Hat (Sponsor)

Ag pazarlama sisteminin bilylik bir boliimiinii olusturan, sistemin biiyiimesine
ve yayginlagsmasina sebep olan sey, sistemin igerisinde iist hat barindirmasidir.
Sisteme iiye kazandiran, satis yapan ve bu sistemin satis eleman agiin artmasina
katki saglayanlar iist hat olarak ifade edilmektedir. Alt hat ise bu kimselerin iiye
olarak sisteme dahil ettikleri kimselerdir. Distribiitor, sisteme yeni iiye kaydetmeye

basladig1 zaman sponsor olarak adlandiriimaktadir.”

Sisteme kaydettigi iiyeye; gorevlerini, nasil ¢alisacagini ve kendi isini nasil
kuracagini 6gretme gorevi Sponsorun gorevlerindendir. Ayrica yeni iiyenin sistemde
stirekli bir basar1 saglamasi sponsor i¢in énemlidir. Bundan dolay1 alt hattindaki
tiyelere motivasyon saglayacak sekilde sponsorluk yapmasi gerekir. Diger bir ifade
ile kaydedilen bu yeni iiyenin sorumlulugu tamamen sponsora verilmistir. Sponsorun
bu sorumlulugu almasi karsiliginda sponsoru bu konuda tesvik edecek bir kazang
bulunmaktadir. Sisteme kazandirdigi her bir distribiitoriin yaptig1 satislardan belirli

bir oranda gelir kazanmaktadir.”

Biitiin ag pazarlama firmalari, tim tyelere distribiitor ve sponsor olma
hakkin1 tamimamaktadir. Firma iiyelerinin iigte biri distribiitor veya sponsor olup
firma i¢in yeni liye kazandirma ve satis yapma gorevi ile kazang saglamaktadir.
Kalan kisim ise sadece miisteri olarak aligveris yapip tirlinleri kendisi i¢in tedarik
etmektedir. Bu yontem, misterilerin iriinlere uygun fiyath ve hizli bir sekilde
ulagmalarin1 saglamaktadir. Avon bu sistemle caligmaktadir. Amway ve Oriflame ise
tim misterilerinin  distribiitor ve sponsor olmasi ve ilerlemesine destek

vermektedir.’®

4 Lead MIm Soft Ware, “What is a Sponsor in MLM?”,
https://www.leadmImsoftware.com/sponsor/ [Erisim Tarihi: 05.12.2023].

5 Isik, Pervin, Cok Katli Pazarlama Sistemi ve Uygulamalar: s. 85.

8 Argan, Metin, Cok Katli Pazarlama ve Tiirkiye’'de Bir Uygulama, s. 70; Isik, Pervin, Cok Katli
Pazarlama Sistemi ve Uygulamalar: $.55; Savas, Abdurrahman “Tiirk ve Islam Hukukunda Network
Marketing (Ag Pazarlama)”, s. 37.
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4. Alt Hat

Alt ekip olarak da isimlendirilen bu dogrudan satis grubuna; distribiitoriin

" Ust hatta yer alan

olusturdugu satig grubu, satis organizasyonu denilebilir.
dogrudan satic1 sadece satis grubuna liye kaydederek kazang saglamasi etik degildir.
Ciinkii bu, alt ekipteki iiyelerin yaptig1 satislardan elde edilen kardan belirli bir
oranda kazan¢ saglamaktir. Sadece iiye kaydederek kar elde ediliyorsa bu yasal

olmayan dogrudan satis yontemi haline doniisiir.”®

Sistemi taniyip {iriin alan, tiiketicilere {irlin temini yapan insanlarin
kazancinin kendisine de kazang saglamasini isteyenler, sisteme dahil olmaktadir.
Boylece gelir elde etmek ve firlinlere daha uygun fiyatlar karsiliginda ulasabilmek
icin dogrudan saticilar aracilifiyla sisteme iiye olunmaktadir. Sisteme iiye olan bu
kisi tirtin satis1 yaptik¢a distribiitdr; bunun yani sira sisteme yeni {iye kazandirmaya

basladiginda ise iist hat yani sponsor olacaktir.
5. ik Hat

Ilk hat terimi iki farkli anlamda kullanilmaktadir. Sirketler kurulus
asamasinda; daha once ¢ok katli pazarlama yontemini kullanan herhangi bir firmada
calisan, tecriibesi ve basarilar1 olan deneyimli distribiitorler ile ¢alismaya baslarlar.
Sirket igindeki lider grubunu olusturan bu kisilere ilk hat denilmektedir. Ikinci
anlami ise “distribiitoriin alt hattinda bulunan ve kendi kaydettigi iiye”’ye s6z konusu

distribiitoriin ilk hatti denilmektedir.”®
6. Acente

Acente; hizmet iireticisi bir kurulugun yaptig1 isi, onun adina (hizmet ireticisi

ile miisteri arasinda sanki birebir iliski ile) bir kazang¢ karsilifinda yiiriiten daha

" Isik, Pervin, Cok Katli Pazarlama Sistemi ve Uygulamalar: s. 56.
78 Pasal1 Tasoglu, Nihal, Cok Katli Pazarlama, s. 45.

% Isik, Pervin, Cok Katli Pazarlama Sistemi ve Uygulamalar1 s. 56.
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kiictik kurulustur. Acenteler ile iiretici tek bir iglem i¢in degil anlasma geregi siirekli

bir ¢alismay1 kapsar.(temsilci, vekil )&°

Acente, ticari isletmeyi ilgilendiren s6zlesmelere, siirekli olarak aracilik eder
ya da ticari isletme adina sdzlesme yapmayi meslek edinen, ticari isletmelere
yardimcidir. Ticari isletme, irettigi iiriin ve hizmetlerini daha genis alanlara

ulastirabilmek igin acente ile s6zlesme yapmaktadir.5!

Acente gorevini yerine getiren kurulus herhangi bir igsletmeye bagli olmadan
calisir.  Acente, miivekkil ile yaptig1 sozlesme sonucu, ticari isletmenin
sOzlesmelerine aracilik eder. Araciligin yaninda onun adina bu isi yapma yetkisi de
vardir. Ticari isletme ile arasinda siirekli iliskiye dayali olarak belli bir bolgede

faaliyette bulunur. Acente yaptig1 isi meslek haline getirmis olmalidir.%2

C.  Ag Pazarlamanin Taraflart

1. Satis Yapan Firma

[YDKSY nin a§ pazarlama ydntemi ile satis yapacak taraf igin madde 24’te;
“Dogrudan satis herhangi bir dogrudan satis sirketi tarafindan..” ifadesi kullanmis ve
satig yapacak tarafi bir sirket olarak tanitmistir. Ayni yonetmelik baska maddelerde

de bu ifadeyi kullanmustir.%
2. Dogrudan Satici

IYDKSY dogrudan satici igin madde 24-(2)’te; “Bu Yonetmeligin
uygulanmasinda dogrudan satig sirketi, mal veya hizmetlerin pazarlanmasi igin
dogrudan satis sistemini kullanan satict veya saglayiciy1; dogrudan satici ise bu

sistem igerisinde satis temsilcisi, dagitici, distribiitor ve benzeri adlarla hareket

8 Heyet, Key Dictionary for Learners English- English- Turkish & Turkish — English, “agent”, s.
16; acenta”, s. 3.

81 Ozgiir, Murat, Sigorta Hizmetinin Dagitiminda Acente Sistemi ve Eskisehir'de Sigorta
Acentelerine Iliskin Bir Arastirma, S. 71, Mevzuapp Sozliik, “Acente Nedir?”,
https://mevzuapp.com/acente-nedir/ [Erisim Tarihi: 19.03.2024].

82 Goker Unal, Selcan, Acentelik Sozlesmesi, s. 4.

8 Savas, Abdurrahman, Network Marketing Sézlesmesi, s. 107.
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edenleri ifade eder”, seklinde tanim yapmistir. ® Bu maddeye gore sistemde bulunan
satis temsilcileri, dagiticilar, distribiitérler ve bu gorevlilerin yaptig1 islere benzer

gorevi olan herkes dogrudan saticidir.
D.  Ag Pazarlamanmn Isleyisi

Ag pazarlamanin amaci, sistemdeki dogrudan saticilarin tiiketiciler i¢in {iriin
tanittimi1, driinleri c¢evresindeki herkese tavsiye ederek genis misteri Kkitlesi
olusturmak, aldiklari siparisler dogrultusunda firmadan firiinleri tedarik etmek ve
tiiketiciye en konforlu sekilde ulagmasini saglamaktir.®® Ag pazarlama sistemini
kullanan  firmalar, pazarlama seklini ve sistemini  farkli  usullerle

uygulayabilmektedir.

Dogrudan satici, iirlinli satiga sunan firmanin satig agini artirmak icin calisip,
bu firmanmn iiriin satisinda aracilik yapmaktadir. Uriinleri tiiketiciye ulastirmadan
once kendi adina alir. Sistemin bu agamasinda taraflar firma ile dogrudan saticidir.
Dogrudan satict bundan sonra elinde bulunan iiriinii satmak zorunda degildir. Isterse
indirimli olarak aldig1 bu {irlinleri kendisi kullanabilecegi gibi yakinlarina hediye
edebilir ya da bu iiriinlerin satisin1 yine kendi adina yapabilir. Uriinler artik kendisine

aittir, tasarrufunda 6zgiirdiir.

Ag pazarlama sistemi, dogrudan satisin iki metodu olan ¢ok katmanli satig ve
tek katmanli satis yontemlerinin ikisini de kullanmaktadir.?® Tek katmanli satis ile
sadece iirlin satisindan gelir elde edilmektedir. Cok katmanli satis yonteminde ise
hem ticaretten (hizmet ya da {iriin ) hem de alt hatlarda bulunan iyelerin satiglarindan
elde edilen firmanin belirledigi bir oranda komisyon kazanilmaktadir. Bu yontemi
benimseyen firmalar, iiyelerinden iirlin satis1 yapmalarinin yani sira yeni satig
elemanlarmin sisteme kazandirilmasi goérevini de istemektedirler. Distribiitorler

belirli miktar iriin Satin aldiklarinda ve bagka insanlar1 sistem igerisine dahil

8 [YDKSY m. 24.
8 Agcadag, Ipek, “Popiiler Kiiltiir Baglaminda Kozmetik Uriinleri Tiiketimi”, s. 165.

8 Sahin, Nurten Zeliha, “Ag Pazarlamanin Islam Hukuku Acisindan Mesruiyeti” s. 241; Cakmak,
Ali Caglar, Dogrudan Satis ve Sebeke Yoluyla Pazarlama Sistemi s. 31.

30



ettiklerinde ise diizenli olarak odiillendirilirler.” Dolayisiyla ag pazarlama

sOzlesmesinin bu yontemi bir sdzlesme icerisinde iki sézlesme bulundurmaktadir.

LB UL
th tiie o ti o

#8F F8F TER FERR TRER TEFE

Sekil 3: Ag Pazarlama Sisteminin Satis Aginda Bulunan Ust Ve Alt Hatlar

Cok katmanli olarak ¢alisan firmalarda her bir distribiitore ait tanimli bir kod
bulunur. Yeni iiyelerin bu kodu sisteme bildirmesi ile distribiitér sponsor konumuna
ulasir ve sistemde alt hattindaki kisilerin listesi olusur. Alt hatta bulunan
distribiitorlerin aldig1 {irtinler de komisyon alabilmesi i¢in sponsorun hesabina
kaydedilmektedir.88 Ag pazarlama sisteminde miisteri iiriine degil iiriin miisteriye
getirilir. BOylece insanlarin tiiketim istekleri de bir anlamda tetiklenerek {iriin

satiglar1 artirilmaktadir.

Bu sozlesmede yapilan satisin @ hangi  sozlesme adi  altinda

degerlendirilebilecegi konumuzun asil meselelerinden biridir. Bu konuyu hem Tiirk

8 Isik, Pervin, Cok Katli Pazarlama Sistemi ve Uygulamalari, s. 55.

8 Savas, Abdurrahman “Tiirk ve Islam Hukukunda Network Marketing (Ag Pazarlama)”, s. 41
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Ticaret Hukukuna gére bir sozlesme ile bagdastirmak hem de Islam hukukunda
bulunan bir sdzlesme ile bagdastirmak konunun ¢oziimiinde bize biiyiik bir katki
saglayacaktir. Ag pazarlama sozlesmesi Tirk hukukunda da ilgi goérmiis ve
aragtirtlmistir. Ag pazarlama sisteminde yapilan sézlesme isimsiz sozlesme tiiriine
girmektedir.?® Bundan dolay1 kanunen ag pazarlama sozlesmesinin unsurlari
diizenlenmemistir. Bu sézlesmeyi cerceve bir sozlesme veya standart bir sézlesme
olarak ifade edebiliriz. Satictnin farkli satiglari ve sponsorluk gorevleri
tekrarlandikca siirekli borg¢ iligskisi olusmaktadir ve miinferit satis sozlesmeleri

kurulur. Sézlesme tipi olarak ise “standart sézlesme” tipine girmektedir.%

E. Ag Pazarlamanin Avantaj ve Dezavantajlari

Son yillarda ag pazarlamanin bu kadar genis bir ¢evrede kabul gérmesi diger

pazarlama yontemlerine gore bazi avantajlart bulundurmasi sebebiyledir.

1. Sistemin mevcut pazarlama yéntemlerini degistirmesidir. Ureticinin tercih
ettigi iirlinleri pazara sunmaktan ziyade, miisteri ihtiyacin1 ve taleplerini goz ontinde

bulundurarak iiretilen tirtinler pazara sunulmaktadir.

2. Meslek sahibi olan insanlar ek gelir olarak, meslek sahibi olmayanlar ise
gelir saglamak diislincesiyle tercih ettikleri i¢in sistem biiylik bir kitle tarafindan
kabul gormiigtiir. Bunun yani sira ekonomik krizler sonrasinda bu sektore ilgi

cogalmis ve katilimci sayis1 artmistir.

3. Kendi isini kurmak istedigi halde bunun i¢in sermayesi, deneyimi ve
egitimi olmayan veya ailesine maddi anlamda destek olamayan kisiler tarafindan da

tercih edilmistir.

4. Aligverise yeterli zamanini ayiramayan, yol masrafi ve trafik problemi

yasamak istemeyen tiiketiciler de bu sistemi tercih etmektedirler.

8 Isimsiz s6zlesme, hukukun sdzlesme igin bir isim belirlememesi ve sdzlesme unsurlarinin hukuk
tarafindan belirlenmemis olmasi1 demektir.

% Savas, Abdurrahman, Network Marketing Sozlesmesi, s. 91.
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Ag pazarlama sisteminin taraflar agisindan ve hukuki olarak bazi problemleri

de vardr.

1. Sistemin yasal olmayan dogrudan satis yontemlerine benzemesi veya
zamanla bu satis yontemlerine doniisme ihtimalinin bulunmasi.

Yapilan denetimler sonucunda bazi firmalarin piramit sisteme doniistigi
acikca belirtilmistir. Ayrica ag pazarlamaya ragbetin artmasi i¢in gelir tanitimlarinda
kisinin iist hatta yilikseldiginde iiye kaydi yapmasina gerek kalmadan gelir elde
edebilecegi ifadelerine rastlanmistir. Bu ifadede belirtilen kazang yasal olmayan ve
{iriin satig1 bulundurmayan sistemlerin kazang yontemi ile elde dilmektedir.%

2. Sistemde birden fazla sozlesme c¢esidi olmasi ve sodzlesmelerin
isimlendirilmesinin zor olmasi sebebiyle hukuki diizenlemelerde eksik noktalarin
kalmasi.

3. Kuvvetli tarafin (firmalarin) s6z sahibi olmasi sebebiyle tek tarafl
olarak hazirlanip, diger tarafin kabul etmek durumunda oldugu sozlesmelerden
olusmasi.

4. Dogrudan saticilarin sosyal ¢evresi pazarlama araci olarak kullanildigi
i¢in sila-i rahim ve arkadaslik baglarinin zarar gérmesi.

Sistem igerisinde farkli kademelerin bulunmasi sebebiyle, dogrudan satict her
ay basarisin1 biraz daha fazla artirmay1 amaglamaktadir. Bu hedefi gerceklestirmek
icin neredeyse her aile toplantisinda iirlin - firma tamitimi veya satis yapmaya
caligmaktadir. Firmaya yeni {liyeler kazandirmasi karsiliginda daha iist kariyer
basamagina ulasarak {iriin satiglarindan alacagi primin artmasini saglamaktadir. Her
ay satigl artirp istenilen miktara ulastikca ayrica ddiillendirilmektedir. Bu hedefler
saticinin yiiksek gelir hayali ile hirslanmasina ve gereksiz tiiketimin artmasi igin
calismasina yol agmaktadir. Aile - akraba fertleri ve arkadas cevresi ise akraba ve
arkadas ziyaretlerini miisteri iletisim toplantis1 olarak degerlendirmek isteyen bu
kisinin bulundugu toplantilara katilmak istememektedir.

Ag pazarlamada yakin ¢evrenin potansiyel miisteri olmasi dogrudan saticilar

icin de bazi1 sikintilar olusturmaktadir. Dogrudan satict miisterilerle yakinlik

9 Sahin, Nurten Zeliha, “Ag Pazarlamanin Islam Hukuku Ac¢isindan Mesruiyeti” s. 251.
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sebebiyle ddemelerde aksama durumuyla karsilasmaktadir.®? Ayrica yakiminin alt
hattina kaydolan distribiitdr, sistemde basarili olamadiginda ve satin aldig1 {iriinleri

pazarlayamadiginda sponsor ile aralarma mesafe girmektedir.®®

5. Firmanin vadettigi alt hatlardan elde edilecek kazanglarin gercegi
yansitmamasi ve devami miimkiin olmayan bir hal almas1.%

Matematiksel olarak her iiyenin alt hattina {iye kazandirmasi ve g¢evresine
satts yapmast miimkiin degildir. Cilinkii bu durumda hicbir iiyenin alt hatta
kalmamas1 gerekir. Bunun yani sira her sponsorun aginin genis bir miisteri kitlesi
olmasi da miimkiin degildir. Ciinkii diinya niifusu diisiliniildiigiinde sisteme biitiin

insanlar iiye olmasi gerekir.

92 Tekbas, Erding, Cok Katmanli Pazarlama Sistemleri: Herbalife Ornegi, s. 108, 109; Sahin,
Nurten Zeliha, “Ag Pazarlamanin Islam Hukuku Agisindan Mesruiyeti” s. 251.

9 Savas, Abdurrahman “Tiirk ve islam Hukukunda Network Marketing (A§ Pazarlama)”, s. 63.

% Savas, Abdurrahman “Tiirk ve Islam Hukukunda Network Marketing (Ag Pazarlama)”, s. 42.
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IKINCi BOLUM
ISLAM HUKUKU ACISINDAN AG PAZARLAMA

Bu boliimde Islam hukukuna gore akdin nasil yapildig: ve ag pazarlamanin
akit kurallarina uygun olmayan yonleri ilgili basliklar altinda islenecektir.
Dolayisiyla ilk olarak akit kavrami, cesitleri, unsurlari ve akit kavram ile iligkili
kavramlar ele alinacaktir. Akit konusu giiniimiize kadar bir¢ok kitapta ve akademik
calismada yeterince arastirilmis ve biitiin boyutlariyla ele alinmistir. Ancak Islam
hukuku agisindan ag pazarlamada bulunan problemlere deginileceginden akitler
konusunda c¢alismamizla ilgili kisimlara yer verilecektir. Ag pazarlama sistemi
benzetilen akitlerle karsilastirilacak ve Islam hukuku agisindan iginde barindirdig

olumsuzluklar incelenecektir.

|. AKDIN TARIFI, CESITLERI ve ILISKIiLi OLDUGU
KAVRAMLAR

Insanlarin ihtiyaglari1 kendi kendilerine karsilayamayacag1 asikardir.
Bundan dolay1 yeryiiziinde ¢alisma- hizmet alma seklinde karsilikli bir dongii vardir.
Birbirlerinde bulunan mal, hizmet vb. her seyin degisimine ihtiya¢ duyulmaktadir.
Bu degisimin gerceklesebilmesi icin en yaygin ve kullanmaya elverisli olan yontem

akittir. Akit, bor¢ kaynagi olusturan hukuki islemlerin en 6nemlisidir.

Akitler konusunun anlasilmasi, Islam hukukuna gore sdzlesmelerin nasil
kurulacagi ve ozelde ag pazarlama sozlesmesinin Islam hukukuna gore
degerlendirilebilmesi agisindan 6nemlidir. Akitler konusunun tamamina yer vermek
ise c¢alismanin kapsamini fazlasiyla genisleteceginden ve c¢alismanin disina
cikilacagindan sadece konu baglaminda olan kisimlara yer verilmesi uygun

goriilmiistiir.
A. Akit
Kur’an-1 Kerim’de, “Ey iman edenler! Akitlerin geregini yerine getiriniz”

mealindeki Ayette®™ gecen akit kelimesi biitiin sdzlesmeleri igine alirken, “Ey iman

edenler, belirli bir vadeye kadar birbirinize bor¢ verdiginiz zaman onu kaydedin”

% Maide 5/1. (... 3l 15511l Gl 161 G)
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seklinde devam eden “miidayene ayeti” de®® vadeli bor¢ doguran akitlerin tamamim

kapsayan hiikiimleri igermektedir.

1. Tarifi

Sézliikte bir seyin uglarini baglamak ve ahd anlamlarina gelir.®” Istilah anlami
ise iki sekilde kullanilir. Genel anlami bir sahsin yaptig1 biitiin tasarruflar® anlamina
gelen kelimenin tanimi 6zel anlamda ise; “tarafeynin bir hususu iltizam ve taahhiit
etmeleridir ki icap ve kabul irtibatindan ibarettir” seklindedir.”® Daha anlasilir bir
tarife yer verecek olursak; “akit, hukuki bir sonu¢ elde etmek iizere karsilikli iki

iradenin birbirine uygun bi¢imde bir noktada bulusmasidir.””*%

2. Cesitleri

Akitler mesruiyet, sihhat, ayna baglilik, gegerlilik zamani, baglayicilik,
stireklilik, sekil, isimli ve sinirlt olmasi, 6deme sorumlulugu, mevzuun karsilig1 ve

gayesi bakimindan siniflandirilmislardir.

Dinen ve hukuken akde konu olan bir iirliniin, usule uygun olarak satisi
gerceklestirildigi takdirde bu akde “mesru akit” denir. Gayri mesri akitler ise dinin
ve hukukun yasakladigi, akde konu olmaya elverisli olmayan akitlerdir. Dogmamis
hayvani satmak, fuhus icin kadini, suc¢ islemek iizere bir insani kiralamak gayri

mesru akit icin verilebilecek bazi 6rneklerdir.%

Baglayicilik bakimindan akitler
“lazim akitler” ve “gayri lazim akitler” olarak ikiye ayrilmaktadir. Lazim akitler,

taraflar icin baglayici olan akitlerdir. Gayri lazim akitler ise taraflardan biri veya her

% Bakara 2/282. (...5 5806 aaa JaT L oy 2508 13 kel 5l 6 )

9 {bn Manzir, Lisdnu’l- ‘Arab, c. 7, s. 296.

% «Akid” Mv.F., c. 30, s. 199.

% Mecelle, m. 103.

100 Bilmen, Hukiik-1 Islamiyye ve Istildhdt-1 Fikhiyye Kamusu, C. 1, s. 35.

101 Zerka, el-Medhal, c. 1, s. 635; Calis, Halit, “Borglar Hukuku”, s. 433; Karaman Hayreddin,
“Akid” TDV Islam Ansiklopedisi, c. 2, s. 253.
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akitlere vekalet, ariyet, vedia akitleri 6rnek verilebilir.1%

Akitler isimli ve smirli olmas1 bakimindan iki grupta toplanmistir. Hukuken
bir akdin konusuna ve amacina gore isimlendirilmis akitlere “isimli akitler” denir.
Satim, hibe, sirket, kira akitleri isimli akitlere drnektir. “Isimsiz akitler” ise yalnizca
akit, anlagma, mukavele gibi genel bir isimlendirme ile ihtiyaca binaen ortaya ¢ikan

ve genel hukuki kaideler gore uygulanan s6zlesmelerdir. %

Odeme sorumlulugu bakimindan “6deme sorumlulugu gerektiren akitler”,
“emanet akitleri” ve “cifte vasifli akitler” olarak tige ayrilir. S6z konusu mali teslim
alan kisinin malin tazmin edilmesinden sorumlu oldugu akitler 6deme sorumlulugu
gerektiren (ukudii’d-daman) akitlerdir. Satim, karz gibi akitler 6deme sorumlulugu
gerektiren akitlerdir. Bu akitlerde mal zayi olursa tazmin etme sorumlulugu mal
teslim alana aittir. Emanet akitlerinde (ukudii’l-emanat) s6z konusu mal zayi
oldugunda taksir bulunmadigi siirece tazmini gerekmez. Bu akitlerde mal, teslim
alanin elinde emanet hiikiimlerine tabidir. Cifte vasifli akitler ise mali teslim alanin
taksir ve teaddisi olmadan mal helak olursa malin tazmin sorumlulugu bulunmaz.

Sirket, vekalet gibi akitler cifte vasifl akitlere drnektir. 1%

Mevzuun karsiligi bakimindan “ivazli akitler” ve “ivazsiz akitler” olarak
ikiye ayrilir. Satim, kira gibi akit konusunun bir karsiligiin bulundugu akitler ivazli
akitler grubuna dahildir. Ivazsiz akitler ise mevzuun bir karsilig1 yoktur; hibe ve

ariyet gibi bagisin s6z konusu oldugu akitler, ivazsiz akitlerdir.1%®

Akitler gayesi bakimindan bes gruba ayrilmistir. “temlik, sirket, teminat,
temsil ve muhafaza” akidleridir. Bu akitlerden ¢alismamiz i¢inde deginecegimiz

akitler “temlik, sirket ve temsil” akitleridir. Mevzuun miilkiyetinin el degistirdigi

102 Serahsi, el-Mebsut, ¢. 8, s. 157; Ceker, Orhan, Islam Hukukunda Akidler, s. 113.
103 Zerka, el-Medhall, c. 1, s. 632; Karaman, Hayrettin, Ana Hatlariyla Islam Hukuku, s. 432.
104 Calis, Halit, “Borglar Hukuku”, s. 541.

105 Zerka, el-Medhal, c. 1, s. 640.
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akitler “temlik” akdidir. Ortaklik amaci ile yapilan akitler “sirket”, fiil veya tasarrufta

bir kimse yerine baskasinin yer aldig1 akitler ise “temsil” akitleridir.1%®

3. Unsurlan

Taraflar, mahal ve icab — kabuliin bulunmasi bir akdin kurulmas i¢in gerekli
asgari unsurlardir.’®” Unsur veya kurulus sartlar1 bulunmayan akitler batil olur, sanki

hi¢ yapilmamig gibi kabul edilir ve bir akit olarak hukuki sonu¢ dogurmaz.

1. Taraflar: Taraflar, akdi gerceklestiren sahislari ifade etmektedir. Taraflarin
hukuki islem yapabilmeleri i¢in hukuki ehliyete sahip olmalar1 gerekir. Ehliyet,

taraflarin tasarruf yapmaya ehil olmas1 demektir.1%®

Taraflar akdi kendileri yapabilecekleri gibi baskalarna da vekaleten
yaptirabilirler.!% Akdin taraflarinin ya da taraflarindan birinin ehliyeti olmadiginda
s0z konusu taraf yerine veli akdi gerceklestirebilir. Eda ehliyeti olmayanlarin sadece
yararlarina olan seyleri kabul etme, eksik ehliyetlilerin buna ek olarak yarara ve
zararma olabilecek seyleri velisinin izin ve icazetine baglh olarak yapabilme hakki
vardir. Bu tiir tasarruflar1 veli ve vasileri kendi adina da yapabilirler. Tam ehliyetliler

ise biitiin tasarruflar1 yapmaya ehildirler 11

Ag pazarlama soOzlesmelerinde dogrudan saticilarin en az 18 yasinda
bulunmalar1 sart1 vardir ve taraflarin velisi akde dahil olmamaktadir. Dolayisiyla
Islam hukukuna gore taraflar konusunda ag pazarlama sdzlesmesinde bir problem

yoktur.

2. Mahal; akde konu olan seydir. Mahallin mevcut, belirlenmis ve akde konu
olmaya elverisli olmasi1 gerekmektedir. Akdin mahalli akit ¢esidine gore farklilik

gosterir. Bazen bey akdinde satilan mal, hibe akdinde hibe edilen, rehin akdinde

106 Sirbini, Mugni’l- Muhtdc, c. 2, s. 274; Ceker, Orhan, Islam Hukukunda Akidler, s. 113.
07 {bn Riisd, Biddyetii’l-Miictehid, c. 3, s. 187-190.

108 7uhayli, Vehbe, el-Fikhu 'l Islami ve Edilletiih, c. 4, s. 124.

108 Kudari, Muhtasaru’l- Kudiri, s. 115; Ceker, Orhan, Fikih Dersleri, s. 42.

110 7Zeydan, el-Veciz, s. 88, 89; Bilmen, Omer Nasuhi, Istldhdt-1 Fikhiyye, . 2, s. 45.
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rehin alinan mal gibi bir ayn olabilir, bazen bir amel; bazen de bunlarin diginda nikah

gibi bir akit olabilir.*!

3. Icab ve kabul; bir akdi kurarken taraflarin karsilikli irade beyanidir. icab
taraflardan birisinin ilk olarak ortaya koydugu irade beyani, kabul ise icaba uygun
olarak ortaya konulan ve akdi kesinlestiren beyandir. 112 icab ve kabul i¢in belli bir
ciimle kalib1 olmamakla birlikte bazi sartlar1 i¢inde barindirmalidir. icab ve kabulden
anlasilan mananin delaletinin acik olmasi sarttir.*'® Insanin i¢c iradesinin disa

yansimasi icab ve kabul ile saglanabilir.

Kur’an-1 Kerime gore akdin, karsilikli riza temeline dayanmasi gerekir. Ayeti
Kerime’de soyle buyurulmustur: “Ey iman edenler! Mallarimizi aranizda batil
yollarla yemeyin. Ancak karsilikli riza ile yapilan ticaretle olursa baska”.!!* Islam
hukukuna gore akdin temelinde riza bulunmasimin gerekliligi konusunda ittifak
vardir.}®® Riza olmadan akit gerceklesmez. Fukahanm belirledigi rizay1 etkileyen
kusurlar sunlardir: Zorlama (ikrah), cehalet, hata, gizleme, gabn, aldatma (hilabe),
kandirmak (tagrir), garar, saka (hezl)''®. Mezhepler bu kusurlardan herhangi birinin
akitte bulunmasi durumunda akde olan etkisi hakkinda farkli goriisler ortaya
koymuslardir. Bazi mezhepler bu kusurlarin bulundugu akitleri batil, bazilari ise fasit

saymiglardir.

Ag pazarlama sozlesmesinde icab ve kabuliin delaleti tam olarak agik
degildir. Ayrica rizay: etkileyen kusurlardan; gabn bulunmaktadir. Garar ve tagrir
yasaklar1 agisindan da ag pazarlama sistemine elestiriler yoOneltilmistir. Bu

kavramlar1 ve ag pazarlama sisteminde hangi durumlarda olustuklarini aciklayalim:

111 Bilmen, Omer Nasuhi, Istldhdt-1 Fikhiyye, €. 2, S. 4.
12 «feab”, Mv.F., c. 1, s. 150.

113 {bn Abidin, Reddii’l-Muhtar, c. 4, s. 525; Karaman, Hayrettin, “Akid ", TDV Isldam
Ansiklopedisi, c. 2, s. 253.

114 Nisa 4/29. (ke pal 5 58 553 586 o V) Jlabilly sk 280050 1K ¥ 1l 580 16 )
15 Sirbini, Mugni’l- Muhtdc, c. 2, s. 7.

118 Senhird, Mesddiru’I-hak fi I-Fikhi’l-Islami, ¢. 3, s. 14.
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a. Gabn: Kelime anlami “hile yapmak, aldatmak, bir seyi gizlemek”;!!’ terim
anlam olarak ise “akitlerde akdin konusu ile semen arasinda deger yoniinden 6nemli
bir dengesizligin bulunmasini” ifade etmektedir.!'® Gabn ivazli akitlerde iki tarafin
da temin ettigi bedellerin agik¢a birbirinin karsihginin olmamasina denir.*® Gabn
sebebiyle magdur olan taraf i¢in magduriyetin giderilmesi amaciyla hiyaru’l-gabn
ve’t-tagrir haklar1 verilmistir. Bu durumda sartlari uygun olmasi durumunda ise hak

sahibi akdi feshetme veya reddetme haklarina sahip olmaktadir.*?

Sahabeden Habban b. Miinkiz yaptig1 alisverislerde stirekli aldanmasindan,
satin aldig1 mali uygun fiyatina alamadigindan sikayet ederek Peygamberimiz’e (sav)
geldiginde, Peygamberimiz (sav) “Aligveris yaptiginda aldatma yok de”

buyurmustur. 2

Ag pazarlama firmalarinin bir kismi, piyasaya {iriin tedarik etmek yerine
yiiksek kazang elde edebilmek i¢in kalitesiz tiriinlerin gergek durumunu gizleyerek
insanlarin aldatilmasina sebep olmaktadirlar.'??> Bu firmalar, sisteme dahil olmak
isteyen tliyelere kayit sartt olarak bazi paketleri hala satmaya devam etmektedir.
Paketlerde bulunan iiriinler karsiliginda alinan miktarlar ise {irlinlerin gercek fiyatinin
iizerindedir.!?® Dolayisiyla bazi firmalarin huktki engele takilmadan, iiyelik icin
zorunlu olan ve fahis fiyatlarla yaptign satislar Islam Hukukunda gabne sebep

olmaktadir.

17 «“Gabn”, Mv.F., c. 31, s. 138.

18 Erdogan, Mehmet, Fikih ve Hukuk Terimleri Sozligii, s. 151; Kumas, Ali, Islam Bor¢lar
Hukukunda Gabin, s. 64.

119 “Gabn”, Mv.F., c. 31, s. 138.

120 Bardakoglu, Ali, “Gabn”, TDV Islam Ansiklopedisi, c. 13, s. 268-273.
121 Byhari, “Buyi”, 48; Miislim, “Buy(”, 48; ibn Mace, “Ahkam”, 24.
(08 Y 8 (a1 0 p i 3 g a0 AT g ade i a3 583 O )
122 Savas, Abdurrahman, Network Marketing Sozlesmesi, S. 25.

123 Savag, Abdurrahman “Tiirk ve Islam Hukukunda Network Marketing (Ag Pazarlama)”, s. 52.
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b. Tagrir: Kelime anlami olarak bir kimseyi aldatmak, yaniltmak, tehlikeye
atmak gibi anlamlara gelir.** Terim anlami ise ivazli akit yani karsilikli borg
doguran mali akitlerde taraflardan birinin cehaleti veya dalginligindan faydalanarak
kasten yapilan aldatmadir.'?® Ag pazarlama sisteminde iiyelere zengin olma vaadinin

tagrir oldugu yoniinde goriisler vardir. Ancak bu vaat tagrir degildir.

c. Garar: “Mebinin varlik ve yoklugunun esit diizeyde oldugu belirsizlik
hali’dir.”*?® Gararl1 satis “akdin kurulusunda tesadiifiin; bedellerin teslim
edilebilmesi, niteligi, niceligi veya vadesinde asir1 cehaletin bulundugu satigtir.”*?’
Karafi’ye gore garar yasagi kul hakkinin yaninda Allah hakkinin da bulundugu bir
yasaktir.}?® Dolayisiyla kul riza gosterse bile bu yasak ihmal edilemez. Bir akitte
gararin bulunmasi akdi batil duruma getirebilir.}?® Ag pazarlama sisteminde, sisteme
katilma potansiyeli olan kisileri 6zendirerek sponsorlarin sadece bir kisminin
kazanabildigi biiyiik gelirler ve 6diillerin her satici igin vadedilmesinin garara sebep
oldugu yoniinde goriisler vardir.’*® Ciinkii dogrudan saticilarin kazanci net olarak
belirlenmemistir. Yaptig1 satislarla orantili olarak ¢ok biiylik kazanglar elde edebilme
ihtimali oldugu gibi; hi¢ satis yapamamasi veya hedefledigi satis1 yapamama ihtimali
vardir. Ancak ag pazarlama sozlesmesinde dogrudan saticinin geliri ile ilgili bu

belirsizlik mebiin ya da mebie karsilik O6denen bedelin belirsizligi degildir.

Dolayisiyla bahsi gecen durum “garar” yasagi kapsamina girmemektedir.

124 «“Tagrir’, Mv.F., c. 31, s. 138.

125 Giinay, Hac1 Mehmet, “Tagrir 7, TDV Islam Ansiklopedisi, c. 39, s. 375.

126 K asani, Bedd 'iii ’s-sandi, . 5, s. 163.

127 Giiney, Necmeddin, Satim Akdi Ozelinde Islam Borclar Hukukunda Garar, s. 62, 63.
128 K arafi, el-Furdk, c. 1, s. 141.

129 Giiney, Necmeddin, Satum Akdi Ozelinde Islam Bor¢lar Hukukunda Garar, . 92.

130 Sahin, Nurten Zeliha, “Ag Pazarlamanin Islam Hukuku Agisindan Mesruiyeti” s. 246.
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4, iItihaki Akit

Dilimize “iltihaki akitler” olarak gegen iz’an akitleri, riza unsurunun kismi
olarak ortadan kaldinldigi akitlerdir. 1z’an; itaat etmek, goniillii olarak vermek,
boyun egmek anlamlarina gelir.'¥ {ltihaki akdin Islam hukukunda karsilig1 iz’an
akitleridir diyebiliriz. “Ama, eger verilen hiikkiim kendi lehlerine ise, boyun egerek

55132

ona gelirler”*>< ayeti kerimesinde de bu manada kullanilmastir.

Terim anlam olarak ise; sartlar1 tek tarafli olarak tespit edilen, kars: tarafa
miinakasa hakki taninmayan akitleri ifade etmektedir. Resmi kurumlarla yapilan
elektrik, su aboneligi sozlesmeleri bu akit tiiriine 6rnek olarak verilebilir.**® Aslinda
bu akit ¢esidinde teklif herkese agik bir sekilde yapilmistir. Ayrica icab ve kabul
arasinda bir pazarlik yoktur, icab bellidir, kabul etmek isteyen kisi beyanini ortaya

koyduktan sonra akit tamamlanir.'®*

[1tihaki akitlerde bulunan temel 6zellikler su sunlardir:

Taraflardan birisi akdin igerigini belirledigi i¢in, akit igerisindeki sartlar1 ve
aciklamalar1 genelde kendi yararimi diisiinerek belirler. Akdi kabul edecek taraf
herhangi bir degisiklik yapamaz veya pazarlik teklif edemez. Hazirlanan teklif ya
kabul edilir ya da sozlesme gerceklesmez. Bundan dolay: iltihaki akitlerde genel
islem kosullart bulunmaktadir. Icab ve kabul hazirlanmis bir teklif {izerinden

gerceklestirilir. 1*°

[ltihaki akitler tiiketicinin ihtiya¢ duydugu zaruri mal ve hizmetler sunan ve
piyasa iizerinde tekel olusturan firmalarin yaptig1 akitlerdir. iltihaki akitlerde akdin

konusunu genellikle siirekli devam eden mal ve hizmet alimlar1 olusturur. Bundan

181 Senhiirl, Mesddiru’I-hak fi'l-Fikhi’l-Islami, c. 2, s. 74-T5.

132 Nur 24/49. (5sesa a1 4l a0 40 & &5)

133 Erdogan, Mehmet, Fikih ve Hukuk Terimleri Sozligi, s. 19.

134 Calis, Halit, “Islam Borglar Hukukunda Akit Serbestisi”, s. 278.

135 Darbi, Mohammed Kamal Salim, Islam Hukukunda Iltihaki Akidler, s. 25.
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dolay1 akit yapilirken sozlesme igerisinde akdin siirekli olarak yapilacag: ifade

edilir.136

Ag pazarlama sisteminde firma ile dogrudan saticilar arasinda kanaatimizce
iltihaki akit tiirii yapilmaktadir. Sézlesme igeriginde Islam hukukuna uygun olmayan
noktalar varsa ve sozlesmeden g¢ikarilamiyorsa bu durumda sézlesme tamamen
sakincali olur. Ciinkii taraflardan birinin 6nceden hazirladigi bu sozlesme tiiriinde
diger taraf degisiklik yapamamaktadir. Ancak sdzlesme de degisiklik yapilip bunlar
giderilirse bu durumda sozlesme Islam hukukuna uygun hale gelir. Degisiklik

yapildigi i¢in s6zlesme, iz’an akdi olmaktan ¢ikar.
5. Safkateyn Yasag

Safka kelime anlami olarak ticareti ifade eden “el sikismak™ anlamina
gelmektedir.®¥ Ancak zamanla akit kelimesi ile ayni anlamda kullanilmustir.
Safkateyn ise Arapga ¢ogul eki almis bir kelimedir ve bir akdin i¢inde iki akdin

yapilmasi, akitlerin birlestirilmesi demektir.®

Safkateyn de yapilan akitlerin varlig1 karsilikli olarak diger akdin varligina
bagli olacak sekilde tek bir akit ile yapilmaktadir. Bu durumda akitlerden birinin
kurulabilmesi diger akdin kurulmasina baglidir. Safkateynin yasaklanmasi menfaatin
mechul, semenin ise belirsiz olmasindan kaynaklanir.'3® Akitlerin birlestirilmesi,
taraflarin iki veya daha fazla akdi tek bir s6zlesme altinda yapmasidir. Yapilan bu
akitler ayni tiirden veya farkli tiirden olabilmekle beraber, tek bir akdin geregi gibi

olan; borglar, haklar ve neticeler itibari ile birbirinden ayrilamayacak sekildedir.'*°

136 Darbi, Mohammed Kamal Salim, Islam Hukukunda Iltihaki Akidler, s. 25, 26.
137 Ton Manzir, Lisdnu’l-‘Arab, c. 10, s. 200.

138 Samar, Mahmut, Islam Hukukunda Akitlerin Birlestirilmesi (Safkateyn) Yasagi ve Giiniimiiz
Finans Uygulamalarina Etkisi, S. 75.

139 Sahin, Nurten Zeliha, “Ag Pazarlamada Sponsorlugun Hukuki Temelinin islam Hukuku
Acisindan Tahlili” s. 385.

140 Samar, Mahmut, Islam Hukukunda Akitlerin Birlestirilmesi (Safkateyn) Yasagi ve Giiniimiiz
Finans Uygulamalarina Etkisi, s. 132.
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Ag pazarlamada safketeynin bulundugu yerler sunlardir;

e Ivazli akitlerin birlestirilmesi yasagimi barindirmaktadir. Dogrudan saticinin
firmadan triinleri almasi satim akdidir. Buna ek olarak belirli sartlarla odiillendirilen
saticilarin iglemleri cuédle akdi kapsamina girmektedir. Bu durumda bir akitte iki
farkli ivazli akit meydana gelmektedir. Ag pazarlamada cuale akdinin olusumu ilgili
baslik altinda detayli olarak agiklanacaktir.

e Taraflardan birinin (firmanin) yapilan aligveris disinda menfaat elde
etmesidir. Ag pazarlama firmalariin sozlesmelerinde ve internet sayfalarinda
dogrudan saticilarin asil yiikiimliiliigiiniin tiriin satis1 oldugu belirtilmektedir. Ancak
firma kendi 0Ozel yarari igin bu soOzlesmeye “sisteme iiye kaydetme”, “liriin
pazarlama” gibi sartlar eklemektedir. Taraflardan biri i¢in menfaat saglayan bu
sartlar ise akdi ifsad edici sartlardir.***

e Safkateyn yasaginin bulundugu durumlardan birisi de satis, hibe, Kira gibi
farkli akitleri bir arada bulunduran akittir. Bu akitlerden birinin varligi diger akdin
varh@ sartina bagh olarak olusturulmaktadir.!*? Ag pazarlamada “satim” akdinin

yani sira “ivazli sartli hibe” de bulunmaktadir.

B. Islam Hukukunda Mesru Kazanc Elde Etme Yollar:

“Mallarinizi aramizda haksizlikla yemeyin. Bile bile, giinaha saparak,
insanlarin mallarindan bir kismini yemeniz i¢in onun bir pargasimi yetkililere
aktarmaym.”**® “Ey iman edenler! Mallarimiz1 aranizda haksizlikla yemeyin; ancak
karsilikli rizaniza dayanan ticaret boyle degildir ve kendinizi dldiirmeyin. Siiphesiz

Allah size kars1 ¢ok merhametlidir.”*4*

141 K asani, Bedd ’iii’s-sandi, . 5, s. 175.
142 Sahin, Osman, “Saftka”, TDV Isldm Ansiklopedisi, c. 35, s. 481.
143 Bakara 2/188. ({54l &5 AV (i 1531 e 16y 3 15080 A&AT 11y ) Sh 5 Jalilly sk 1805201 KB Y 5)

14 Nisa 4/29. (Rie ) (8 5553 05 51 V) Sl s a0 a1 R0 Y 15 Gl 141
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Eksik Ol¢iip tartanlarmn vay haline! Onlar, insanlardan Olgerek bir sey
aldiklarinda tam Olgerler. Kendileri baskalarina vermek icin 0l¢iip tarttiklarinda ise

haksizlik ederler (eksiltirler).#°

Ayetlerde yer alan bu uyarilar, Allah Teéla’nin haksiz kazanctan, insanlari
hile yollar1 ile kandirmaktan uzak durulmasini emrettigi uyarilardir. Islam
hukukunda insanlarin ihtiya¢ duydugu zaruri mallarin tekellestirilmemesi, fiyatinin
istenilen sekilde belirlenerek insanlara satilmamasi temel kuraldir. Bu kurallara
ridyet ederek helali haram, harami da helal kilmadig: siirece taraflarin belirledigi

sekilde akit yapilabilir.4°

Peygamberimiz de (sav) yasadigi donemde yapilan akitlerde taraflarin
aldatilmamasi, magduriyet yasamamasi ve 6denen bedelin karsiliginda hizmet veya

malin eksiksiz olarak teslimi konusunda sahabeyi uyarmistir.*4’

Ticarette dinimiz karsilikli rizanin bulunmasini ve aldatmadan sakinmayi
emretmistir. Islam hukukunda bu sekilde kazang saglamak haram kabul edilmekle
birlikte bunu engelleyecek hiikiimler de bulunmaktadir. Aldatmaya sebep olacak
garar, gabn, hildbe, gis, hiyanet gibi kavramlarin bir aligveriste bulunmas1 aldatilan
tarafin akde rizasin1 zedelemektedir. Bunun Oniine ge¢mek igin giiven bozucu ve
taraflardan birinin magduriyetine sebep olan durumlar bertaraf edecek Onlemler

alinmustir.

Ivazli akitlerde; bir tarafin kars1 tarafi kendisi ya da baska birinin yardimiyla
aldatmasi, karsiliksiz fazla iicret talep etmesi, hizmet ya da malin bedele uygun
olmamasi gibi durumlar hususunda dinimiz bizleri uyarmaktadir. islam hukukunda
mesru kazang elde etme yollarinin temeli de bahsi gegen ayetlere dayanmaktadir.
Helal kazang elde etme yollari (esbab-1 istihkak-1 ribh); kazan¢ karsiliginda bir
emegin bulunmasi (amel), gelir saglamaya sebep olacak bir miktar paranin

bulunmas1 (sermaye) ya da kazan¢ elde edecek kisinin bir sorumluluk (daman)

145 Mutaffifin 83/1-3. {13 5w 2 5853 51 b I8 135 (Y30 55805 ol e 1 &1 13 (i ) opiilasdl 05
146 Zerka, el-Medhal, c. 1, s. 462.

147 Buhari, “Buyi”, 48; Miislim, “Buy(”, 48; Ibn Mace, “Ahkam”, 24.
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almasidir.*® Bunlar disinda gelir elde ediliyorsa bu, kisiye ait olmayan haksiz

kazangtir.

Ag pazarlama sisteminde sponsorun alt hattin satisindan elde ettigi gelir,
sponsorun emeginin bulunmadigi ve risksiz (pasif) gelirdir. Sponsorun kazanci her
ay kendisinin ve alt hattindakilerin yaptig1 satig ve kaydettigi iiyelere bagl olarak
degismektedir. Ancak her sponsor yaptig1 satislara ek olarak; alt hattindaki iiyelere
tesvikte bulunma, danmismanlik yapma hususunda her ay aymi performansi
gosterememektedir. Buna ragmen sponsorluktan elde ettigi kazang, hi¢ ¢alismadigi
ya da yeteri kadar emek sarf etmedigi durumlarda da alt hattinin yaptig1 satislar
sebebiyle devam etmektedir. Bu durumda sponsor, hukuki bir sebep olmadan kazang

saglamaktadir. Dogrudan saticilara 6denen bu prim;

. Firma biitcesinden karsilanmasi halinde, sponsor herhangi bir risk
almadan elde edilen kéra ortak olmaktadir. Ancak islam hukukuna gér kar- zarar

ortakliginin olmadig, tek tarafin kosulsuz kazang sagladig ortakliklar caiz degildir.

. Eger elde edilen prim ve komisyonlar alt hattin elde edecegi gelirden

eksiltilerek alintyorsa bu durumda baskasinin kazanci batil yol ile elde edilmektedir.

. Sponsorlara firma tarafindan hibe olarak verildigi goriisiinde olanlar

da vardir. Bu konu ise hibe baglig1 altinda incelenecektir.

C.  Ag Pazarlama Sozlesmesinin Benzer Sozlesmelerle
Karsilastirilmasti

Dogrudan saticilarin geliri, her bir firmanin {iriin satis fiyati1 {izerinden
belirledigi oranlara gore degisiklik gostermektedir. Bu oranlarin ve satig hacmi
sonrasinda vadedilen cazip oOdiillerin, firmalarin ay sonundaki gelirlerinin ve
calisanlara ddenecek miktarlarin biiyiik bir belirsizlik barindirdigi asikardir. Islam
hukukuna goére akdin semenindeki belirsizlik, akit ¢esidine gore farkli sonuclara
sebep olmaktadir. Bu durumda ag pazarlamada ki sozlesmelerin hangi akitler
cergevesinde degerlendirilebilecegi ve semendeki belirsizligin bu akde etkisi

incelenecektir.

148 K asani, Bedd iii’s-sandi, C. 6, S. 62.
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Ag pazarlama sisteminde dort ayri sézlesme bulundugu kanaatindeyiz.
Birincisi firma ile distribiitor arasindaki sozlesme, ikincisi firma ile sponsor
arasindaki sozlesme, {igiinciisii sponsor ile distribiitor arasindaki so6zlesme,

dordiinciisii ise distribiitor ve sponsor ile tiiketici arasindaki sozlesmedir.

e Firma ile distribiitér arasindaki sézlesme: Distribiitér, firmanin {iriinlerinin
tanitimin1 ve satigini yapan bireysel bir sube gibi diisiiniilebilir. Satacag: liriinleri
firmadan kendi adina alir dolayisiyla burada bir satis sdzlesmesi vardir. Firmadan
aldig1 her iriin i¢in yapilan sbézlesme geregince satis gerceklesir. Bu durumda
distribiitor ticaret yapmaktadir.4®

Taraflar arasinda yapilan bu satim akdi, iltihaki bir akittir. Bundan dolay1
distribiitér sozlesme iizerinde herhangi bir degisiklik talebinde bulunamaz.
Sozlesmeyi firma hazirlar, distribiitor ise kabul etmek veya reddetmek
durumundadir.

e Firma ile sponsor arasindaki s6zlesme: Ag pazarlamada sponsorun firmaya
olan gorevleri distribiitére gore daha fazladir. Sponsorun {iriin satis1 yapmasi bey
akdidir. Buna ek olarak sisteme yeni iiye kazandirma ve alt hattinda bulunan tiyeleri
egitme gorevi vardir. Bu gorev sozlesmede yer almaz ancak sponsor olmanin
avantajlar1 sebebiyle dogrudan satici sponsor olmay1 hedeflemektedir.

e Sponsor ile distribiitor arasinda aslinda bir sézlesme yoktur. Ancak firmanin
hazirladig1 sozlesme sartlari geregi farkli konumlardaki bu saticilarin birbirlerine
kars1 baz1 gorevleri bulunmaktadir. Sponsorun alt hatt1 ile huktki temsil bag1 veya
ortaklig1 bulunmamaktadir. Islam hukukuna gore bir ortakligin s6z konusu olmasi
icin ortaklarin sermaye, emek veya sorumluluk almalar1 gerekir. Emek-sermaye
ortakhig1 ile kar paylasimi yapilan ortakliklara “mudarebe sirketi” adi verilir.'%
Ancak iist hattin alt hattin satiglarina emek, sermaye ya da sorumluluk anlaminda bir
katkis1 yoktur. Ust hat, alt hattindaki her i{iyenin sadece karma ortak olmaktadir. Bu
durumda yapilan bu ameliye bir ortaklik degildir. Bu satislarindan alinan kazang tist

hattin haksiz kazancidir. Bu kazancin da Islam hukukuna gére caiz olmasi sdz

149 Durmus, Abdullah “Internet Araciligiyla Satis, Forex Islemler, Network Marketing, Borsada
Hisse Senedi Alim Satimi, Likit Fonlar ve Dini Hiikiimleri”, s.419.

10 K asani, Beddiii’s-sanai’ fi tertibi’s-serdi, C. 6, . 81.
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konusu degildir.*** Bu 6demeyi 6diil kapsaminda degerlendirenler vardir ancak 6diil
sponsora verilirken primin alinmasina sebep olan satis1 distribiitor yapmaktadir. Ag
pazarlama ile cuale akdinin benzer ve farkli yonleri incelenirken bu konunun
detaylar1 agiklanacaktir.

e Distribiitor veya sponsorun, tiiketici ve firma arasinda bey’ akdi
bulunmaktadir. Ancak firmaya karsi bey’ akdine ek olarak bazi sorumluluklar1 da
vardir, bunlara ilgili yerde deginilmistir. Tiiketici ile yapilan sdézlesme ise sadece
bey’ akdidir. Is yeri disinda kurulan sdzlesmeler yonetmeligi madde 24-(2)’te
dagitim gorevini istlenen kisileri “dogrudan satic1” olarak tanimlanmis, firmalar ise
dogrudan saticilar igin “bagimsiz saticr” tanimin1 yapmuslardir. Uriinleri toptan fiyati
tizerinden alan bagimsiz saticilar, piyasa fiyati ile kendi miisterilerine satis
gerceklestirmektedir ve bu satim akdidir.!®?> Satim akdinde mebi’in satimimin yasak
olmamasi, mebi’ ile semen arasinda anlasmazliga yol acacak bir dengesizligin
bulunmamasi sarti ile taraflar karsilikli olarak akdi gergeklestirebilir.

Ag pazarlamada dogrudan saticilar ile tiikketici ve firma arasindaki satim akdi
disindaki akitlerin benzer akitlerle karsilastirilmast ve hangi akit tiirii oldugunun

tespit edilmesi gerekmektedir.
1. icare

Icare sozliikte {icret demektir. Ayrica bir seyi kiraya vermek, menfaatleri
satmak anlamlarina gelir. Terim olarak ise; cinsi ve miktar1 bilinen bir menfaati,
belirli bir bedel (iicret) karsiliginda satmak demektir.®® Kira akdinde menfaat ve
ticretin belli olmamasi durumunda kira akdi sahih olmaz. Ciinkii bu belirsizlik

anlasmazliga sebep olacaktir.®*

151 Sahin, Nurten Zeliha, “Ag Pazarlamada Sponsorlugun Hukuki Temelinin islam Hukuku
Agcisindan Tahlili” s. 382.

152 Sahin, Nurten Zeliha, “Ag Pazarlamada Sponsorlugun Hukuki Temelinin islam Hukuku
Agcisindan Tahlili” s. 379.

158 Serahsi, el-Mebsut, ¢. 15 s. 74; Mevsili, el-Ihtiyar s. 227.

154 Kudorl, Muhtasaru’l- Kudiiri, s. 101; Mecelle, m. 405.
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Ecir, yapilacak is i¢in kendisini kiraya veren kimsedir. Ecir-i has ve ecir-i
miisterek olmak tizere ikiye ayrilir. Ecir-i has kendini sadece bir is i¢in kiralayan
(gorevlendiren) kisidir ve 6nceden belirlenen bir is i¢in galisir. Ancak ecir-i miisterek
istedigi kisilerle ¢alismakta ozgiirdiir, belirli bir is icin gorevlendirilmez.'>® Terzi,

marangoz, 6zel muayenehanesi olan doktor ecir-i miistereke 6rnektir.*>®

e Ag pazarlamada dogrudan satici, ¢alisma sekli olarak ecir-i miistereke
benzemektedir fakat bu s6zlesme bir igveren-is¢i ya da hizmet s6zlesmesi degildir.

e Ag pazarlamada dogrudan saticinin verdigi emegin karsiligin1 alamamasi s6z
konusudur. Ecir-i miisterek olarak ¢alisan terzi, tamirci veya doktor isi yaparsa iicreti
hak eder. Ag pazarlamada ise dogrudan satici, satis yapamaz veya iiye kaydim
gerceklestiremezse emegi zayi olacaktir. Ciinkii {iriin satisinda ve liye kaydinda karst
tarafin iradesi de s6z konusudur ve bu dogrudan saticinin iradesi disindadir.
Dogrudan saticinin kazanacagi miktar, yapacagi satis ve kaydedecegi iiye sayisi
belirsizdir. Bu belirsizlikte Hanefilere gore akdin fasit olmasina sebep olur.

e Ag pazarlama soézlesmesinde dogrudan satici, yaptigi satislardan kar pay1 ve
komisyon elde etmektedir. Ancak bu satislar sonucunda firma ile aralarinda icare
akdinde bulunmasi gereken hizmet ve semen sdzlesmesi bulunmamaktadir. Islam
hukukuna gore kira sozlesmeleri bir defaya mahsustur ve sézlesme yenilenmedikge
kiralama islemi siirekli yenilenmez. Ag pazarlamada firma yiiksek satis ve sisteme
kazandirilan liye sayisina bagli olarak vadettigi prim veya odiilleri 6demekle
yikiimliidiir. Dogrudan satici ise bir kiilfet yiiklenmistir ve bu gorev tek bir sefere
mahsus degildir.?>’

e icare akdi, taraflarin ikisine de borg yiikleyen ve lazim bir akittir'®, Ecir
yuklendigi gorevi yerine getirmekle yiikiimlidiir. Ancak ag pazarlama sozlesmesinde

dogrudan satic1 sisteme iiye kazandirmak zorunda degildir. Yani sponsor tarafi icin

155 Merginani, el-Hiddye, c. 3 s. 242, 243.
156 «“Ecir, Mv.F., €. 2 s. 64.

157 Sahin, Nurten Zeliha, “Ag Pazarlamada Sponsorlugun Hukuki Temelinin islam Hukuku
Acisindan Tahlili” s. 382.

18 Serahsi, el-Mebsut, ¢. 15 s. 79.
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gayri lazimdir. Firma i¢in ise is yapilana kadar gayri lazimdir. Sponsor iiye kaydini

gergeklestirdiginde firma i¢in lazim hale gelir.
2. Cuaile

Kelime anlami “yapmak, etmek, kilmak”®® olan “cu’l” kokiinden tiireyen
cudlenin terim anlami ise; “belirli bir iicret karsiliginda yapilabilme imkani olan bir
isi gotiirii olarak bir kimseye vermek, sdz konusu is karsiliginda 6demeyi taahhiit

veya vaad etmektir. 1%

Cualenin; akit yapan kisi, siga, calisma ve ¢alisma karsiliginda mal sahibinin
kendisine vacip kildig1 para veya mal olmak iizere dort riiknii vardir.’®! Cuale

akdinde s6z konusu is karsiliginda verilecek 6diil belirlenmis olmalidir.
Cualenin hiikiimleri;
1. Cuale akdi lazim bir akit degildir.'%?

2. Cuale ancak mal sahibinin izninden ve is bittikten sonra hak edilir ve

is bittikten sonra cail vaadinden donemez.'3

Cp Cualede belirlenen iicret i¢in ¢alisma sona ermeden dnce degisiklik

yapilabilir.1%4

4, Mal sahibi ile ¢alisan arasinda ihtilaf olursa, yemin etmesi sart1 ile mal

sahibinin soziine itibar edilir.1%®

e Ag pazarlama sozlesmesini cuale akdinin hiikiimlerine gore degerlendirecek

olursak; cuale akdinde is yapildiktan sonra cail kars1 tarafa bir borg yiiklenir. Ancak

19 «Cuale”, Mv.F., c. 15, s. 208.

160 Sirbini, Mugni’l- Muhtdc, c. 3, s. 617.

181 Tbn Riisd, Biddyetii’l-Miictehid, c. 4, s. 182.

162 Zuhayli, el-Fikhu ’I-Islémi ve Edilletiih, c. 5, s. 3871.

163 Hin ve Buga ve Serbeci, el-Fikhu'I- Menheci ald Mezhebi’I-Imam es-Safii, C. 6, s. 164.
164 Sirbini, Mugni’l- Muhtdc, c. 3, s. 625.

165 Hin ve Buga ve Serbeci, el-Fikhu'l- Menheci ald Mezhebi’l-Imam es-Safii, c. 6, s. 165.
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kars: taraf i¢in bu akit bir bor¢ degil kiilfettir. Isterse isi yapar, isterse yapmaz. Bu
yonii ile ag pazarlamadaki sponsor ve firma arasindaki so6zlesmeyle ortiismektedir.

e Ag pazarlamada s6z konusu is i¢in verilecek iicret belirsizdir. Cuale akdini
Imam Eba Hanife kabul etmezken, imam Safii ve Imam Malik belirli sartlarla caiz
gormiislerdir.’®® Cualeyi kabul eden imamlarimiza gore, s6z konusu isin siiresi
belirsiz olsa bile ticret belirlenmis olmak zorundadir.

o Cu’l, s6z konusu is tamamlandiginda bir defaya mahsus olarak gerceklesir.
Ancak ag pazarlama sdézlesmesinde sponsorun sisteme kazandirdigi iiye i¢in aldigi
primden baska {iyenin satiglarina bagli olarak yenilenen primler de vardir.

Ag pazarlama sozlesmesi, genel hiikiimleri agisindan cuale akdi ile oldukca
benzerlik gostermektedir. Ancak firmalarin ticreti belirleyip sponsor kayitlarinda

alinan primi bir defaya mahsus olmak iizere sinirlandirmasi gerekmektedir.
3. Vekalet

Vekalet kelime anlami olarak “bir isi bagkasina gordiirmek, bir isi yaparken
birinden destek almak veya yetkilendirmek” anlamlarmma gelmektedir.'®’ Terim
anlami olarak “bir kimsenin kendi adina hukuki islem yapmak i¢in baskasina yetki
vermesidir. Verilen bu yetkiye de vekalet denir. Vekalet, bir sahsin, bagka bir sahsi
ciiz ve malum olan bir tasarruf i¢in kendi yerine gorevlendirmesidir.!%® Vekalet
akdinde wvekil, miivekkil admna hukuki bir islem gergeklestirir ve bu akdin
sorumlulugu miivekkile aittir. Vekalet akdi her iki taraf i¢in de gayr-1 lazim bir

akittir, vekil ve miivekkil tek tarafli olarak bu s6zlesmeden vazgegebilir.

e Vekalet akdi ile ag pazarlama arasinda bir karsilastirma yapacak olursak; ag
pazarlama sozlesmesinde dogrudan saticinin yaptigr biitiin tasarruflar kendi adina
yaptig1 tasarruflardir. Firmanin temsilcisi degildir. Dogrudan satici, satim akdini

firma adina gergeklestirmemektedir. Dogrudan satici ile firma arasinda bir sézlesme

186 Tbn Riisd, Biddyetii’I-Miictehid, c. 4, s. 182.
167 «yekalet”, Mv.F., c. 7, s. 172.

168 Serahsi, el-Mebsut, ¢.19 s. 2; Mevsili, el-Ihtiyar, s. 334; Nesefi, Kenzii'd-dekdik, s. 483.
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bulunmasina ragmen dogrudan satict firmadan iiriinleri satin aldiktan sonra kendi
istegine bagl olarak ¢aligmaktadir.

e Satis icin tedarik edilen iiriin, dogrudan saticinin elinde emanet degildir.

e Ag pazarlama sozlesmesinde zorunlu bir satis hedefi yoktur. Vekalet akdinde
ise miivekkil, vekili kendi istegi dogrultusunda belli bir hedefi gergeklestirmesi i¢in
gorevlendirebilir.

e Ag pazarlama da satiglardan elde edilen kar kazang sebebi iken, vekalet
teberru akdidir. Vekalet akdine ticret unsuru dahil olursa bu akit tamamen farkli bir
akit olan icare akdine doniisiir.

e Ag pazarlama sozlesmesi firma agisindan lazim, dogrudan satict agisindan
gayr-1 lazim bir sozlesmedir. Dogrudan saticinin Sliimii ve ehliyet kaybi ile son
bulabilir ancak firma faaliyette oldugu siirece firma sahiplerinin degigmesi, 6limii ve
ehliyet kayb1 6nemli degildir.

¢ Firma ile satic1 arasinda karsilikli olarak yiikiimliiliikler vardir.

Dolayisiyla goriiniis itibari ile ag pazarlama vekalet akdini akillara getirmis olsa bile

sOzlesme igerigi ve hiikiimleri agisindan farkl sozlesmelerdir.
4, Simsarhk

Simsar komisyoncu ile ayn1 anlamdadir. Simsar; sozliikkte “koruyan, gozeten,
alici ile satic1 arasindaki araci” gibi anlamlara gelmektedir.’®® Aramice’de “sifsara”
(pazarlik¢1) kelimesinden veya Farsca’da sibsar (alici ile satici arasindaki araci)
kelimesinden tiiredigi diisiinlilmektedir. Arapca’da sifsar ve sifsir kelimeleri de bu
anlamda kullanilir.}"®

Simsér, bagkas1 adina {icretle mal alip satan kisidir. Simsarin gorevi, satilacak

olan bir mal i¢in miisteriyi bulup mala veya sahibine gétiirmektir.ou Komisyoncu,'"

169 «“Semsera”, Mv.F., c. 10, s. 152.
170 Kallek, Cengiz, “Simsar”, TDV Islam Ansiklopedisi, c. 37, s. 215.

11 Giiltekin, Numan, Islam Hukukunda Simsarlik, s. 23, 27.
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alim satim1 gerceklesebilmesi i¢in bu goreve tek basma gii¢ yetirebilmelidir.}’
Arapga’da simsar ile benzer olan “dellal” kavrami da vardir.'”® Simsar, miisteriyi
mala veya mal sahibine ulastirir, dellal ise yaninda bulunan mal ig¢in alict
aramaktadir. Tarihte bazi Islam iilkelerinde kap1 kap: dolasip satis yapan kadinlar
calismakta ve bu meslek eski zamanlarda da yapilmaktaydi.1’* Peygamberimiz (sav)
zamaninda ise simsar olarak anilan bir gruba Peygamberimiz (sav) tliccar ifadesini

kullanmis ve yemin ve bos sozlerden sakinmalar1 gerektigini tembihlemistir.'”®

Islam hukukuna gore simsarin durumu icdre, cuile ve vekalet akitlerinin
hiikiimleri iizerinden belirlenmeye c¢alisilmigtir. Ancak vekalet akdine iliskin
hiikiimler uygulanmaktadir. Simsarlik vekalet akdinin tiiriidiir.}’® Simsarin yaptig: is
icin siire tayin edilemeyecegini savunun alimlerimiz ise simsarlik akdini cuale
akdinin hiikiimlerine gore degerlendirmislerdir. Cuéle akdinde s6z konusu 6diiliin is
tamamlandiginda belirli olmas1 gerekir.!”” Icare akdine gore degerlendirenlere gore
ise simsar, akdin ecir tarafim1 olustururken; isveren ise miiste’cir tarafin
olusturmaktadir. Bu akit emegin Ttcret karsihiginda kiralandigi bir hizmet
sOzlesmesidir. S6z konusu hizmetinin de her akitte oldugu gibi dinimize gore miibah
bir hizmet olma sartt vardir. Simsarlik hizmeti sonucu kazanilacak olan iicretin
herhangi bir magduriyet ya da haksizlifa sebep olmayacak sekilde bilinir ve
miitekavvim olmasi sarttir.’® Simsar kendisine verilen gorevi yaparken gok caba
harcaylp emeginin tam karsiligin1 alamayabilir ya da birka¢ kelime ile kolaylikla

yapabilir. Dolayisiyla simsarin sarf edecegi emegi, isin siiresi ve tcreti belirsizdir.

172 Serahsi, el-Mebsut, c. 15, s. 115.
173 «“Semsera”, Mv.F., c. 10, s. 152.
174 K allek, Cengiz “Simsar”, TDV Islam Ansiklopedisi, c. 37, s. 215-218.

175 Ebfi David, “Buy(”, 4; Ibn Mace, “Ticarat”, 3; Tirmizi, “Buyt”, 4; Nesai “Eyman”, 22-23,
“Buyid”, 7.

176 Giiltekin, Numan, Islam Hukukunda Simsarlik, s. 60.
177 Sahin, Nurten Zeliha, “Ag Pazarlamanin Islam Hukuku Agisindan Mesruiyeti” s. 246.

178 Giiltekin, Numan, Islam Hukukunda Simsarlik, s. 35.
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Ancak toplumsal ihtiyag sebebiyle bu belirsizlikler giderilerek simsarlik akdi
yapilabilir.}”® Ag pazarlama sozlesmesini modern ve Islam hukukundaki simsarlik

sozlesmesi 6rnegi olarak degerlendiren goriis sahipleri vardir.*&

e Dogrudan satict mali miisteriye ulastirarak belirli bir miktar komisyon aldig1
icin simsara benzetilmektedir. Ancak sozlesmelerde dogrudan satici ile firma
arasinda acente veya aracilik gibi bir temsil yetkisinin olmadigi belirtilmistir.
Dogrudan saticinin “bagimsiz satict” oldugu ifade edilmektedir.

e Ag pazarlama sisteminde, dogrudan satic1 oncelikle satis konusu mali pesin
fiyatina kendi adina almak zorundadir. Bu durumda distribiitér iiriinlerin satigini
gerceklestiremedigi zaman emegi ve lirlinleri alirken 6dedigi parasi ziyan olmaktadir.
Dogrudan saticinin emegi dogrultusunda kazanacag: iicret belirsizdir ve hi¢ kazang
elde etmemesi de ihtimal dahilindedir. Satim akdi karsilikli iki irade sonucunda
gerceklestigi icin dogrudan satici ¢alistigr halde satig yapamayabilir. Ag pazarlamada
bu magduriyetin engellenmesi igin belirlenen herhangi bir gelir yoktur.

e Ag pazarlamada calisana 6denen bedel calisanin elde ettigi kazancin bir
kismindan oransal olarak verilmektedir. Simsarlik akdinde ise ticret ve siire
cogunlukla belirli olmalidir.'® Hanefilere gére simsar sadece ecir-i has olarak
gorevlendirilebilir. Ecir-i has olarak kiralanan simsar, satis yapamasa bile o is i¢in
hazir bulunmasi ve verilen gorevi yapmak i¢in ¢aligmasi halinde ticreti hak eder.'®?
Simsar, ecir-i miisterek ise ecr-i miisemmay1 ge¢meyecek bir ecr-i misl hak eder.
Ciinkii ilk donem Hanefi alimlere gore bu akit fasiddir. Ancak sonradan toplumsal
ihtiyaca binaen simsarin ecir-i misterek olarak kiralanmasina izin verilmistir.'*#* Ag
pazarlamada ise satici ecir-i miisterek gibi gorevlendirilmistir ancak isi yapmadan

ucret alamamaktadir.

179 Serahsi, el-Mebsut, c. 15, s. 115; Sahin, Nurten Zeliha, “Ag Pazarlamada Sponsorlugun Hukuki
Temelinin Islam Hukuku Agisindan Tahlili” s. 379.

180 Savag, Abdurrahman “Tiirk ve Islam Hukukunda Network Marketing (Ag Pazarlama)”, s. 45.
181 Giiltekin, Numan, Islam Hukukunda Simsarlik, s. 76.
182 Mecelle, m. 425, 475.

183 Kallek, Cengiz “Simsar”, TDV Isldm Ansiklopedisi, c. 37, s. 215-218; Mecelle, m. 422.
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Dogrudan saticinin, satig yapmadigi siirece kazang saglayamamasi ve
gelirinin yaptig1 satiglara gore degisiklik gostermesi durumunda simsarlik akdinde
yasak olan cehalet ortaya ¢ikmaktadir. Islam hukukuna gére dogrudan saticinin
simsar olabilmesi i¢in kazancinin en az ecr-i misl olarak belirlenmesi gerekir.!84

. Ayrica simsarda mal emanet kabul edilir, s6z konusu mal miiste’cir
veya miivekkilin miilkiyetinden ¢ikmaz. Simsarin mali kendi adina satin almasi
gerekmez. Ag pazarlamada ise dogrudan satict mali kendisi i¢in satin almigtir, kendi

miilkiyetindedir.
5. Hibe

Hibe sozliikte bagis ve liitufta bulunmak, hediye etmek anlamma gelir.!8
Terim olarak ise; “ivaz sart1 olmaksizin ayni, halde temliktir” yani herhangi bir bedel
sart1 olmadan bir malin hayattaki birinin miilkiyetine gegirilmesidir.’®® Mecelle’nin
833. maddesinde de karsiliksiz olarak bir mali baskasina miilk edindirmek olarak
tanimlanmis, verilen mal karsisinda herhangi bir karsilik beklenmemesi gerektigi
belirtilmistir. S6z konusu bagis karsiliginda bir bedel aliniyorsa bu bagis hibe
olmaktan cikar. Hibeyi bey’ akdinden ayiran en onemli fark hibeye karsilik bir

bedelin olmamasidir.

Hibe akdinde, hibe eden kisinin hibe ettim, bagisladim ya da verdim demesi
ile hibe akdi gergeklesir. Hibe verenin hibede bulunmasi icaptir ve hibe akdinin
rikknii ger¢eklesmistir.’®” Hibe akdi gayr-i lazim bir akit olmasina ragmen hibeden
riici etmek tasvip edilen bir fiil degildir. Icap, kabulden sonra kabz gerceklesirse

artik hibe edilen malin miilkiyeti kars1 tarafa gecer. Hibe veren kisi hibe vaadinde

184 Serahsi, el-Mebsut, c. 15, s. 115.
185 “Hibe”, Mv.F., . 27, s. 358.
186 “Hibe”, Mv.F., . 27, s. 358.

187 {pn Riisd, Bidayetii’I-miictehid, c. 4, s. 114.
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bulunur ancak heniiz hibeyi vermezse ya da ta’liki bir sarta baglarsa bu gecerli

olmaz.188

Hibe akdi gergeklestikten sonra hibe verilen taraf, kendi istegi ile mal
karsihiginda bir bedel verecek olursa bu akit “ivazli hibe” olur. Ivazli hibede malin
hibesi ayr1, karsiliginda verilen bedel ayr1 bir hibe olarak kabul edilir ve bedelin akde
bir etkisi olmaz. Ancak akit esnasinda s6z konusu hibe i¢in kararlastirilmis ya da sart
kosulmus bir bedel olursa bu akit “ivazli sartlhi hibe” olur. Bu durumdaki akit hibe
olarak baslar, satim akdi olacak sekilde sonuclanir.®® Satim akdine doniismesi; mal
kabzedilmeden kars1 tarafin miilkiyetine girmesi, gayr-i lazim olan akdin lazim akde

doniismesi, ayip ve gérme muhayyerliginin dogmasi gibi sonuglara yol agar.

Hibenin tanimi ve hiikiimleri baglaminda ag pazarlama sozlesmelerini

degerlendirildiginde su sonuglara ulagilmaktadir;

1. Ag pazarlamada belirli bir satis yapma ya da iiye sayisina ulagsma sarti ile
verilen hediyelerin Islam hukukundaki hibenin amaglar1 ile Ortiismedigi goriiliir.
Cilinkii calisanlar bu hediyeleri almak i¢in belirlenen hedefi tamamlamaya galisirken
bir emek ortaya koymaktadirlar. Aslinda sistemdeki bu hediyelerin emek karsiligi

verildigi, karsiliksiz bir hediye olmadig1 sonucuna varilmaktadir.

2. Peygamberimiz (sav) zekat toplamakla gorevli birine verilen hediyelerin bu
gorevi yaptigt i¢in verildigini, bunlarin hediye ya da hibe olmadigini
vurgulamistir. ' Benzer durum ag pazarlama sdzlesmesinde de vardir. Dogrudan
saticilara verilen primlerin bir kismi saticilarin kendi emekleri bir kismi ise alt
hattinda satig yapan biitiin saticilarin ortak emeginden olugsmaktadir. Dolayisiyla ag
pazarlama firmalar1 da primleri herhangi birine degil belirli sartlar1 yerine getiren

calisanlara vermektedir.

188 Serahsi, el-Mebsut, c. 20, s. 121; Sirbini, Mugni’l- Muhtdc, c. 2, s. 10.

189 Seyh Nizam (6. 1679), el- Fetava’I-Hindiyye, c. 9, s. 304; Ceziri, Dort Mezhebin Fikih Kitab, C.
4, s. 355,

190 Buhari, “Hiyel”, 14.
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3. Verilen primler, sartli hibe oldugu i¢in muavazata dontisiir ve ilgili akdin
hiikiimlerine tabidir. Bunun sonucunda ise emek ve iicretin bulundugu akitlerin
hiikiimlerine gore degerlendirmek gerekmektedir. Bu akitler ise icare ve cuale
akitleridir. Bu akitlere gore ag pazarlamanin degerlendirmesi ise ilgili basliklar

altinda yapilmistir.

II. ISLAM HUKUKUNDA AG PAZARLAMA
A.  Ag Pazarlamaya Cevaz Vermeyenler

Ag pazarlamanin tek katmanli olan kismi, Islam hukukuna gére bir problem
teskil etmemektedir. Bu konuda alimlerimiz arasinda bir ihtilaf yoktur. Ancak tek
katmanli ¢alisan saticilarin da sponsorlarin alt hatti olarak sisteme dahil edilmesi
hususu tartismalidir. Sistemin ¢ok katmanli sekliyle caiz olamayacagi ve igerisinde
Islam hukuku agisindan birgok problem olduguna dair fetva verenler ¢ogunluktadir.

Ulkemizde Din Isleri Yiiksek Kurulu’nun!®

yaymladigi miitaala ve Hayrettin
Karaman'®? da bu goriistedir. Ayrica Sudan Islam Fikih Akademisi,'®® Darii’l-iftai’l-
Misriyye fetva kurulunun sonraki fetvas1,' Dr. ibrahim ed-Darir, Dr. Ali Muhyiddin
Karadagi,'% gibi Islam aleminin 6nde gelen fetva kurullari ve fikih alimleri de aym

goriige sahiptir.

Ag pazarlamanin caiz olmadigr goriisiindeki alimlerimizin delillerini alt1

madde halinde toparlayabiliriz:

1- Bu sistemde katilimcilar kumar saibesiyle kars1 karsiyadir.

91 Din Isleri Yiiksek Kurulu, “Ag Pazarlama ya da Cok Katl Pazarlama Uygulamalar1”, Miitalaa
No: 20, https://kurul.diyanet.gov.tr/Karar-Mutalaa-Cevap/38146/ag-pazarlama-ya-da-cok-katli-
pazarlama-uygulamalari [Erisim Tarihi: 01.01.2024].

192 www. Hayrettin Karaman.net, “Network marketing’in hiikmii nedir?”, Soru: 273,
https://www.hayrettinkaraman.net/sc/00273.htm [Erisim Tarihi: 01.01.2024].

193 Durmus, Abdullah, “Network Marketing ve Fikhi Degerlendirmesi”, s. 219.

194 Darii’1-ftai’1-Misriyye, « réball-gull-aUais 5 98, Fetva No: 15857, https://www.dar-
alifta.org/ar/fatawa/15857/ »élidl-adl-alais- 33 el [Erigim Tarihi: 05.01.2024].

1% Savag, Abdurrahman “Tiirk ve Islam Hukukunda Network Marketing (Ag Pazarlama)”, s. 52.

57



Dogrudan saticilar, ag pazarlama sistemine genellikle miisteri kazandirarak 6diil
kazanma amaci ile katilmaktadir. Belirli sayida miisteri kazandirip sirketin sartlarini
yerine getirdiklerinde baslangigta ©6dedigi tutardan daha fazla veya daha az
olabilecek bir komisyon tutart alirlar. Basarisiz olursa tiim tutar1 kaybeder ve bu

olasilik yiiksek bir olasiliktir, bu da garar ve kumar riskini beraberinde getirir.!%

Giris aidat1 veya paketler, koyulan kanun maddelerince yasaklanmasina ragmen
bazi firmalar hald bu tiir satislar1 gerceklestirmektedirler. Bu paketler karsiliginda
dogrudan saticinin 6demesi gereken miktar ise iirtinlerin asil fiyatinin ¢ok iistiinde bir
meblagdir.!®” Islam bor¢lar hukukuna gore gercek bir mal satist ya da hizmet
sunumunun bulunmadig: akitlerde iicret alinmasi caiz degildir.!®® Bir &rnek
tizerinden inceleyecek olursak; ag pazarlama sisteminde firma bir ¢anta igin fiyat
belirlemektedir. Ancak miisteri ihtiyac1 olmasa da piyasaya gore pahali bu ¢antay1
satin almaktadir. Bu primleri kazanma ihtimaline binaen alisveris yapan satici,
cantayr satamazsa alirken harcadigi parasii da kaybetme ihtimali vardir. Tim
bunlar1 géz ardi ederek aldigi bu iiriin ile ticaret degil hayalini kurdugu prim ve
komisyonlara ulasmay1 amaglamaktadir. Bu bir tiir kumardir, ¢linkii kumarda s6z
konusu paradan ¢ok daha fazla kazanma veya parayr tamamen veya kismen

kaybetme ihtimali vardir. Kumar, islam Hukukuna gore haramdir.%®

Gergek degerinden daha pahali olmasina ragmen, yiiksek gelirler elde etmek
amaciyla bu sistemi tercih edenlerin sayisi olduk¢a fazladir. Sisteme katilanlar,
tirtinleri kendisi i¢in tedarik etmeyi amaglasa bile, hiyerarsik agin {ist hattindaki
calisanlara gelir saglamaktadir. Odiil almayanlarin ¢ogunlugunu olusturan alt siif,

dezavantajli ¢ogunlugu olustururken avantaj saglayan kisim kii¢iik bir gruptan

19 Dyrmus, Abdullah “Internet Araciligiyla Satis, Forex Islemler, Network Marketing, Borsada
Hisse Senedi Alim Satimi, Likit Fonlar ve Dini Hiikiimleri”, s.417.

197 Dairetii’] Iftai’1-ami’l iirdiiniyye, “oSe&l 515l 2827, Fetva No: 644,
https://aliftaa.jo/Question.aspx?Questionld=644#.YJZa0O7UzZPY [Erisim Tarihi: 09.05.2021].

198 Bakara, 2/188. (& sales 215 2L () J15aT e s 8 1018 J&AD 311G b5 Jualily s 280520 K5 )

199 https://www.islamweb.net/en/fatwa/86293/network, Please give us your opinion about Network
Marketing is it Halal or Haram? [Erigim Tarihi: 09.05.2021].
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olusmaktadir.?® Dogrudan saticinin bu sistemden kazang saglayabilmesi igin ciddi
bir emek sarfetmesi gerekir. Ayrica sponsorlarin insanlar1 bu kazanca 6zendirmesi ve
tesvik etmesi de kotiilikkte ve gilinahta yardimlasmaya yol agar, bu ise dinimizce

yasaklanmustir, 2%
2- Bu sistemde dogrudan satici agisindan faiz saibesi goriisii vardir.

Bu s6zlesmede faizin her iki ¢esidinin de bulundugunu séyleyen alimlerimiz
vardir. Sisteme liye olurken alinmasi zorunlu olan paketlere gergek fiyatindan yiiksek
miktar 6denmesi ve bunun karsilifinda yiiksek kazancin vaad edilmesi faiz saibesini
akillara getirmistir. Goriis sahipleri; paranin vadeli para karsisinda satilmasi (ribe’n-
nesie) ve miktar1 az bir paranin daha fazla miktarda paraya satilmasi (ribe’l-fazl)
durumlarmin bulundugunu savunurlar. Ornegin sistemde sponsor olduktan sonra
2000 tl kazanma hayali ile 1000 tl karsiliginda tirtinler satin alinmaktadir. Sistemin

tiriin satisindan uzaklasip paralarini katlamanin pesindedirler.

3- Ust hatta bulunanlar ve firmalar, alt hatta bulunan dogrudan satis

tiyelerinin emegi araciligiyla emeksiz kazang saglamaktadir.

Sisteme distribiitdr olarak giren ve ¢aligmaya baglayan kimse artik bagimsiz
olarak kendi adina iiriin alip satmaya baslamaktadir. Kendisini sisteme kazandiran
sponsor ile herhangi bir baglantisi kalmadigindan bu kisinin yaptigr satislar
tizerinden alinan primler de dinen helal bir kazan¢ olamaz. Bunun yani sira siirekli
girig paketleri ve {irlinleri satin alip satamayan basarisiz iiyeler sayesinde sermayenin

devamliligini saglayan firmalar da haksiz kazanmaktadir.

4- Bir firma sisteme katilan distribiitdre “sisteme yeni iiye kazandirma”
kosulu ile iirlin satis1 gergeklestirirse; taraflardan birine fayda saglayan bu sart akdi
de fesada ugratir.?? Ag pazarlama sdzlesmesi, iltihaki bir akit oldugu igin distribiitér

bu sart1 degistiremez ya da gegersiz sayamaz. Bu tiir sozlesmeler giiclii tarafin

20 Dajretii’] Iftai’l-ami’l iirdiiniyye, “oSedll G sudl) 2887, Fetva No: 644,
https://aliftaa.jo/Question.aspx?Questionld=6444#.YJZaO7UzZPY [Erisim Tarihi: 09.05.2021].

201 Maide, 5/2. (...0) 335 Y S 1553 Y5, )

202 Ceker, Orhan, Fikih Dersleri, s. 68, 69.
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belirlemesi tizerine yapildigi i¢in diger taraf bu sdzlesmeyi ya tamamen kabul
edecektir ya da tamamen reddetmesi gerekir. Dolayisiyla bu sart1 i¢inde bulunduran

bir s6zlesmeyi distribiitdr olacak tarafin kabul etmesi uygun degildir.

Darii’l-iftai’l-Misriyye’ye bir firma sahibi, firmanin sponsor ve distribiitor
kazancinin hiikkmii hakkinda soru sormus ve verilen cevap su sekilde olmustur; “Bu
islemde bahsi gecen distribiitdr kazanci, caiz olan ve higbir sakincasi olmayan ticretli
acentelik sozlesmesidir. Ikinci ydntem ise (sponsorluktan elde edilen kazang
yontemi) aldatma icerir ve uygun hukuki koruma saglamaz. Akdin iki tarafi i¢in de

caiz degildir.”?%

5- Bu sistemde dogrudan saticinin sisteme iiye kazandirma goérevi ve buna
karsilik aldig1 6deme Islam hukukuna gére simsarlik, vekalet, icare, cuale ve hibe
sOzlesmelerine benzetilmistir. Ancak isleyise baktigimizda en ¢ok hibe ve cuéle

akdine benzedigi tespit edilmistir.?%

Sirket tarafindan dogrudan saticiya diizenli olarak verilen primler cualede
bulunan 6diil gibidir. Ancak ag pazarlamadaki primlerin diizenli olarak 6denmesi
sistemin mesruiyetini zedeler, bu 6demenin bir defaya mahsus olmasi1 gerekir.
Dogrudan saticinin ilgili primleri kazanabilmesi i¢in yapmasi gereken sisteme iiye
kazandirma gorevi tyelerin iradesine bagli oldugu i¢in belki de yerine
getirilemeyecektir. Buradaki belirsizlik ihsan kabilinden olan cuélede mazur

goriilmiistiir.2%°

203 Darii’1-1ftai’1-Misriyye, “_éball-aull-alais 5 5l Fetva No: 15857, https://www.dar-
alifta.org/ar/fatawa/15857/ siluall-gall-alais 33 sl [Erigim Tarihi: 05.01.2024].

204 Savas, Abdurrahman “Tiirk ve Islam Hukukunda Network Marketing (Ag Pazarlama)”, s. 58.

25 Din [sleri Yiiksek Kurulu, “Ag Pazarlama ya da Cok Katli Pazarlama Uygulamalar1”, Miitalaa
No: 20, https://kurul.diyanet.gov.tr/Karar-Mutalaa-Cevap/38146/ag-pazarlama-ya-da-cok-katli-
pazarlama-uygulamalari [Erisim Tarihi: 01.01.2024].
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6- Ag pazarlama sistemi insanlarin ihtiya¢ disinda iirlinler almasina, israfa
sebep olmaktadir. Dolayisiyla Islam iktisat felsefesine uygun olmayan, siirekli

tiikketimi tesvik eden bir sistem haline doniismiistiir.2%

B.  Ag Pazarlamaya Cevaz Verenler

Ag pazarlamanin caiz olduguna dair fetva veren bazi kisiler ve kurumlar
vardir. Bunlar; Darii’l-Iftai’l-Misriyye fetva kurulunun ilk fetvas1,?®” Dr. Vehbe ez-
Zuhayli, Dr. Salih es-Sedlan, es-Seyh Muhammed el- Umrani’® ve iilkemizde Prof.
Dr. Orhan Ceker’dir. Ulkemizde genel olarak sistemdeki giris paketlerinin ve alt
hatlardan kazanilan primlerin sistemden c¢ikarilmasi halinde sistemin caiz olacagi
goriisii yaygindir. Sistemin caiz oldugu konusunda fetva veren alimlerimiz, sistemi
genellikle sorulan soru ozelinde degerlendirmigler ve ilgili firmanin sorunlarina
deginmisglerdir. Sistem hakkinda cevaz verirken de bu problemler giderilirse caiz olur
seklinde cevap vermislerdir. Ancak Prof. Dr. Orhan Ceker sistemin su an ki isleyisi

ile caiz oldugu gorislindedir.

Bu goriis sahipleri sistemin caiz olmasmin sebeplerini su sekilde

siralamislardir:

1- “Muamelelerde aslolan mubah olmasidir” ilkesi geregi taraflarin akit

serbestisi vardir.

2- Sponsorlarin aldigi primler, firmanin miisteri ve ¢alisan sayisini artirmak
hizmeti sebebiyle alinan primlerdir. Bu primler de aracilik yapma karsiliginda alinan
ticretler olarak degerlendirilir. Firma, dogrudan saticilarin kar etmesi igin {riinii
katalog fiyatinin altinda bir fiyat ile dogrudan saticiya satmaktadir. Katalog
fiyatindan satmasi halinde elde edecegi geliri ag icerisinde bulunan saticilar arasinda

oransal olarak paylastirmaktadir. Dogrudan satict zaten diigiik fiyatla satin alip

206 \wwww. Hayrettin Karaman.net, “Network marketing’in hiikmii nedir?”, Soru: 273,
https://www.hayrettinkaraman.net/sc/00273.htm [Erigsim Tarihi: 01.01.2024].

207 Merkezin ilk fetvasi caiz oldugu yéniindedir. Ancak 2011 yilinda konuyla ilgili bir soruya cevap
olarak ikinci bir fetva verilmis ve soruda anlatilan sistemin isleyisi baglaminda haram oldugu ifade
edilmistir.

208 Savag, Abdurrahman “Tiirk ve Islam Hukukunda Network Marketing (Ag Pazarlama)”, s. 49.
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yiiksek fiyatla sattig1 iiriinden kar elde etmektedir ve bu geliri firmaya vermesi soz
konusu degildir. Dogrudan saticinin kazanci firma tarafindan eksiltilmis olsa veya
kazandig1 paray1 firma alip bir kismini iist hatlara dagitmis olsa bu caiz olmaz.
Ciinkii dogrudan saticinin kazancinda iist hatlarin ve firmalarin hakki yoktur. Ancak
alt hattaki saticinin emegi, {ist hattaki saticilara paylastirilmamaktadir. Ust hattaki
saticilar1 tesvik amaciyla ve sistemde kalmasini saglamak i¢in firma, kendi karindan

azalttig1 miktar ag igerisinde paylastirmaktadir.

Sponsorlar alt hattinin yaptig1 satislardan aldig1 prim karsiliginda alt hattin is
O0grenmesi, tesvik edilmesi, satis yapmasinda etkisinin olmasi gibi emek sarf
etmektedir. Ayrica verilen primler sirket tarafindan sponsora hibe edilmektedir. Akit
yapma hiirriyeti geregince bir islemin caiz olmasinin sebebini aramak yerine caiz
olmamasinin sebebini sorgulamak daha uygundur. Caiz olmamas: i¢in 6nemli bir
sebep yoksa o isleme caiz demek daha uygundur. Konu hakkinda sistemin kumar,
faiz, garar, tagrir gibi yasaklar1 barindirmasi hakkindaki elestiriler ise isabetli

degildir.?%®

3- Dogrudan satici firmadan aligveris yaptiktan sonra firma ile sozlii olarak
bir anlasma daha yapmaktadir. Dogrudan satici sisteme tiye kaydetmesi halinde
kazanacagi primler, saticinin geliridir. Bu durumda vekalet tcreti belirlenmis

olmaktadir.

4- Distribiitoriin sisteme iiye olurken aldigi iriinler ve sonrasinda elde
edilecek yiiksek kazang kumar saibesi igermemektedir. Kumar olmasi igin bir miktar
paranin riske atilmasi, herhangi bir emek olmadan baskalarinin zarar etmesine bagh
olarak gelir elde edilmesi gerekir. Ancak distribiitor liye olduktan sonra satis
yapacagi Uriinleri almaktadir. Bu muameleye kumar degil aligveris demek yerinde
olacaktir. Satim akdinde mahallin (mal) bulunmasi kumar ve faiz saibesini ortadan
kaldirir.?!® Daha 6nce ifade ettigimiz gibi kanunen, baslangigta alinmasi zorunlu

olan paketlerin satig1 zaten yasaklanmistir. Ancak baska isimlerle satis1 devam eden

209 Orhan Ceker’in konu hakkinda yazili bir degerlendirmesi bulunamadigi igin hocanm sozlii
olarak aciklamasina yer verilmistir.

210 Durmus, Abdullah, “Network Marketing ve Fikhi Degerlendirmesi”, s. 221.
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bu paketler i¢in alimlerimiz; paket satislarinda bir mal satis1 bulundugundan burada

kumar ve faizden soz edilemeyecegini ifade etmislerdir.?!!

C. Genel Degerlendirme

Ag pazarlama sistemi iki sebeple tercih edilmektedir.
1. Bu sistemi kullanarak sadece ticaret yapmak ve gelir elde etmek.

2. llgili firmanin tamttig iiriinlere duyulan ihtiyag sebebiyle iiriin tedarik

etmek.?12

Ag pazarlamaya iiye olanlarin biiylik cogunlugu kendi aginda alt hatlarini
kurarak c¢oklu gelir elde etmek amaci ile iiye olurlar. Tek katli network yapilanmasi
daha ¢ok firmanin iirlinlerine duyulan ihtiyag sebebiyle tercih edilmektedir.
Sistemden gelir elde etmek istenildiginde ¢ok katli bir yapiya doniismektedir. Cok
kath yapilanmada coklu gelir elde etme imkani vardir. Kath yapida distribiitériin
yaptig1 her satis yukarr dogru prim imkani saglamaktadir. Ust hattaki saticinin alt
hatlar1 aracilifiyla katlanarak artan gelir kaynagi vardir. Her ay kendisinin ve alt
hattinda bulunanlarin gdsterdigi performansa gore prim alir. Sistem i¢inde yapilan
herhangi bir satistan farkl bircok kisi gelir elde eder. Alt hattaki bir satici {ist hatta
baglantis1 olmayan birgok kisinin prim almast i¢in aracilik etmis olur. 213

Verilen fetvalardan, ag pazarlama {zerine yapilan caligmalardan ve

yaptigimiz arastirmalardan yola ¢ikarak ag pazarlamayi Islam Hukukuna gore su
noktalarda degerlendirebiliriz:

1- Sistemin temel gayesinin satis yapmaktan uzaklasmasi ve sistemde aldatma

saibesinin olmasi.

Ag pazarlama sistemine dahil olan insanlarin {iriin satis1 veya pazar agini
gelistirme gayesinden uzaklasma gozlemlenmektedir. Is yeri disinda kurulan

sozlesmeler yonetmeliginin 25(2). maddesinde “Sistemde yer alanlarin elde ettigi

21! Durmus, Abdullah, “Network Marketing ve Fikhi Degerlendirmesi”, s. 220.
212 Erwandi, Tarmizi, Haram Wealth in Contemporary Muamalah, s. 210.

213 Sahin, Nurten Zeliha, “Ag Pazarlamada Sponsorlugun Hukuki Temelinin islam Hukuku
Acisindan Tahlili” s. 376.
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kazang, agirlikli olarak sisteme yeni kisiler kazandirilmasi ve bu sayede olusan
komisyon, prim, tesvik, 6diil ve benzeri isimler altinda nitelendirilen menfaatlerin
dagitilmasi iizerine kurulamaz.” uyaris1 yapilmistir.** Ancak ag pazarlama sistemini

cezbedici hale getiren ve saticilara gelir saglayan yonii bu prim, tesvik ve ddiillerdir.

Sistemi bilmeyen ve yliksek miktarda gelire sahip olmak isteyen insanlar1 ikna
ederek firmalar genis bir kitleye ulasmislardir. Alt hattinda bulunan iiye sayisini
artirmak ve kolayca para kazanmak isteyenlerin bulundugu bir sistem haline
doniismistiir.  Ancak anlatildigi  sekilde kisa zamanda yiiksek gelir elde
edilememektedir.?® Dolayisiyla ag pazarlama ile iiriin satis1 yapan firmalar,
dogrudan satig goriinimii vererek daha fazla miisteriye ulasabilme amaciyla birgok
insan1 aldatmay1 géze almaktadirlar. Bu vesileyle alt hatti olusturan sponsorlar da

kendilerine haksiz bir kazang kapis1 agcar duruma gelmislerdir.

Ag pazarlama sistemi, insanlarin karsiligi olmayan bazi maddi harcamalar
yapmasina ve emek sarf etmesine sebep olmaktadir. Sistemde basarili olamayanlar
kisa bir siire sonra isi terk etmektedirler. Firma biinyesinde ¢alismaya baslayan ve
basarili olan saticilar ise miisteriler {iizerinde ayni yontemi uygulamaktadir.
Miisterilerde iirtinlerle ilk tanistiklarinda satin aldiklar1 {riinlerin ¢ok faydali
olduklart konusunda aldatilmaktadirlar. Hz. Peygamber (sav)’in; “Bizi aldatan
bizden degildir> “Ge (i Uie Ga3 .. 726 hadisi ile birbirimizi aldatmamamiz

hususunda uyarmustir.

2- Ag pazarlama sistemi, Islam Hukukunun akit sartlar1 agisindan bazi

problemler tagimaktadir.

214 [YDKSY m. 25.
215 Savas, Abdurrahman “Tiirk ve Islam Hukukunda Network Marketing (Ag Pazarlama)”, s. 42.

216 Miislim, “Iman”, 164.
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Ag pazarlama sistemi, icerisinde bazi belirsizlikler barindirmaktadir. Firma ve
sponsorlarin siirekli kazandig1 ve risk durumunun s6z konusu olmamasima?®'’ karsilik
distriblitor belki hi¢ satis yapamayacak, sponsor olamayacak ve kazang
saglayamayacaktir. Sistemin yapisi geregi en alt hatta kalan tiyeler mutlaka olacaktir.
Dolayisiyla bu sozlesmeyi yapanlarin magdur olma ihtimali yiiksektir. Ag
pazarlamada vadedilen odiiller belirsizdir bu ise bilinmezlige yol agmaktadir.
Firmalarin ifadelerinden genel olarak karli bir kazancin varhigi anlasilmaktadir.
Odiillerin nasil elde edilecegini anlatan tanitimlarda halkin anlayamayacagi kapali
ifadeler kullanilmistir. Sistem icerisinde safkateyn yasagi bulunmaktadir. Bu

sebeplerden dolay1 ag pazarlama s6zlesmesi fasit bir sozlesme olmaktadir.

Bu sartlar baglaminda ag pazarlama sozlesmesini mudarebeye gore
degerlendirsek ¢alisanlara prim 6dendigi igin kar orani belirlenmemistir. Bu durumda
sozlesme yine fasit olur. Bundan yola c¢ikilarak ag pazarlamada da iiyelerin

kazanglarinda bir kir oran1 mevcutsa bu oranin belirlenmis olmasi gerekmektedir.?®

3- Ag pazarlama sisteminde faizin iki tiirii de bulunmamaktadir.

Sisteme giris yaparken alinan paketler i¢in yapilan 6demelerin faize sebep
oldugu goriisiinde olanlar vardir. Ancak bu paketlerde 6denen az miktarda paranin
daha fazla paraya satildigi (ribe’l-fazl) goriisii isabetli degildir. Ribe’l-fazl (fazlalik
ribasi1) olugmasi i¢in para degisiminin pesin olmasi gerekir. Ag pazarlama sisteminde
iriin satig1 vardir ve para degisimi yoktur. Dolayisiyla ribe’l-fazldan séz etmek
miimkiin degildir. Paranin vadeli para karsisinda satilmasi (ribe’n-nesie) da
bulunmamaktadir. Ribe’n-nesie olmasi i¢in akdin basinda bir fazlaligin belirlenmesi
gerekir. Ancak ag pazarlamada sozlesme yapilirken dogrudan satici i¢in kesin ve
miktart belli bir kazang belirlenmez. Bunun yani sira ribe’n-nesie olmasi igin s6z
konusu paraya karsilik vade sonunda kesin bir kar oranin belirlenmesi ve kisiye geri

O0denmesi gerekir. Ancak ag pazarlama da kaybetme ihtimali olmayan ve risksiz

217 Baz1 ag pazarlama sirketleri {iriin tanitim1 yaparken “risk almadan kazang”, “omiir boyu
b TY

kazang”, “satis yapmadan sinirsiz kazang” gibi tanitimlar dahi yapilmistir. Genis bilgi i¢in bkz; Sahin,
Nurten Zeliha, “Ag Pazarlamanin Islam Hukuku Agisindan Mesruiyeti” s. 248.

218 gl-fslam Sual ve Cevap, Fetva No: 257760, « a3sl) - ) (o (5) A8 (A G gmill 5 JLall Ll oSa
Jis” https://islamqga.info/ar/257760 [Erigsim Tarihi: 14 Nisan 2024].
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olarak katlanan bu kazang tiirii bulunmaz. Dolayisiyla bu islemin faiz olmadigi

acgikca ortadadir.

4- Ag pazarlama sisteminde giris paketlerinin zorunlu olarak satilmasi kanunen

yasaklanmuistir, bu satislarin bagka yollarla yapilmasi da uygun degildir.

Bu paketler piramit semalarin bulundugu sistemlerde satilmaktadir. Ag
pazarlama sisteminde de yayginlagsmistir. Ancak firmalar da tiyeler de bu paketlerin
sermayeyi artirmak ve iiyelik parasi amaciyla alindiginin farkindadir. Firmalar bu
paketleri {yelerin satis yapabilmesi ig¢in ihtiyact olan {iriinler oldugunu
savunmaktadir. Bu durumda giris paketlerini satin almak tiye olurken zorunlu
olmamali, bu paketlerde gergekten iiyenin satisini yapabilecegi tirlinler olmali,
firmanin miisterilere satisin1 yapmadigi iiriinler bulunmamali ve daha sonra aldig:
iriinlerle arasinda fiyat farki bulunmamalidir. Bu paketlerin zorunlu olarak ve fahis
fiyattan satilmasi iltihaki s6zlesme oldugu i¢in sézlesmeyi tamamen sakincali hale

getirir.

5- Ag pazarlamada alt hatlarin sisteme kazandirdigi tiyeler ve bu iiyelerin yaptigi
satiglar sebebiyle prim alinmasi haksiz kazangtir. Ciinkii bu kazang i¢in sponsorun,
ilk hatt1 disindaki hatlarin sisteme kaydolmasi ve satislari i¢in gelir getirecek bir fiili
yoktur. Islam hukukuna gére sermaye, emek veya sorumluluk olmadan elde edilen

gelirin mesruiyeti yoktur.
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SONUC

Bu ¢alismada kiiresel pazarlama yontemleri arasinda 6nemli bir yeri olan ag
pazarlama sozlesmesi hakkindaki temel problemler ve degerlendirmeler Islam
hukuku acisindan ortaya konulmaya calisilmistir. Kiiresellesen ve yeni rekabet
kanallarinin arttigr bu déonemde ag pazarlama sisteminin de dnemli bir rolii vardir.

Arastirma yapilirken ag pazarlama ile ilgili su sonuglara ulagilmistir:

1. Ag pazarlama sozlesmesi son zamanlarda ortaya ¢ikan, geriye doniik
yaklasik elli yillik gegmisi olan bir s6zlesmedir. Bu sozlesme, geleneksel pazarlama
sekillerinin rekabet agisindan miisteriye ulagsmanin zorlugu, aracilara yapilan
O0demeler, iriinlerin maliyetinin fazlalig1 gibi bazi olumsuzluklari barindirmasi
sebebiyle ihtiyaca binaen zamanla sekillenmistir. Bu yeni sézlesmenin dinimizin
ticaret ilkelerine gore degerlendirilmesi gerekmektedir. Islam hukukuna gére
sOzlesmeler irade ve akit hiirriyeti 1s1g1inda degerlendirilmektedir. Ancak irade ve akit
hiirriyeti, Islam borg¢lar hukukunun genel kaidelerine uymadigi takdirde

sinirlandirilmaktadir.

2. Ag pazarlama sdzlesmesi iz’an akdi kapsamina girmektedir. 1z’an akdi
taraflardan birinin tek tarafli olarak diizenledigi akitlerdir. Ag pazarlama sdzlesmesi
de firma tarafindan muhtemel dogrudan saticilar igin belirlenen bir sézlesme
cesididir. Bu sozlegsmelerde giiglii olan taraf hazir bir s6zlesme yapar ve karsi tarafa
sunar. Diger taraf sozlesmeyi tamamen kabul ya da reddetmek durumundadir.
Bundan dolay1 ag pazarlama sozlesmelerinde Islam hukukuna uygun olmayan bir

kisim varsa bu akdi tamamen zedeleyecektir.

3. Piramit semalarin ag pazarlama sistemine benzerligi sebebiyle, insanlarin
aldatilmas1 sistemin Onemli sorunlarindan biridir. Ag pazarlama firmasi olarak
baslayip zamanla piramit semasina doniisen firmalar da bu soruna yol agmaktadir.
Uriin satis1 ile insanlarin giivenini kazanan bu firmalar genis bir ¢evreye ulastiktan
sonra insanlarin paralarini1 da alip ortadan kaybolmaktadir. Yasal olmayan sistemler
olarak isimlendirdigimiz bu sistemlerin hepsi, icerisinde dolandiricilik barindirdigi
icin kanunen yasaklanmistir. Ayni zamanda Islam hukukuna gére de ittifakla
haramdir. Piramit semalar icerisinde higbir ticari faaliyet barindirmayan ancak ticaret

yapiyormus goriintiisii ile insanlar1 dolandiran bir “para oyunu”dur.
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4. Ag pazarlama sisteminde, mevcut haliyle Islam hukuku agisindan bazi
problemler bulunmaktadir. Sézlesme icerisinde bulunan ve Islam borglar hukukuna
gore bu problemli unsurlarin aslinda Tiirk borglar hukuku tarafindan Onii
kapatilmaya ¢alisilmis ve bu meyanda kanun maddeleri ¢ikarilmistir. is Yeri Disinda
Kurulan  Sozlesmeler Yonetmeliginin  a§ pazarlama sistemine  getirdigi
diizenlemelerin bir kism1 islam hukuku agisindan da problem teskil eden noktalar
oldugu tespit edilmistir. Giris paketlerinin yasaklanmasi, sistemin {iriin satisindan
uzaklasmamasi, memnuniyet saglanmayan triinlerin firma tarafindan iade alinmasi
ve sponsorlarin sebepsiz kazanglarmin engellenmesi bunlardan bazilaridir. Ag
pazarlama sozlesmelerinde firmalara gore degisiklik arz eden bu problemlerin

giderildigi sdzlesmelerin yapilmasinda bir sakinca yoktur.

5. Ag pazarlama sozlesmesinde sisteme iliye olurken giris paketleri gibi
sebeplerle zorunlu olarak 6denen miktarlarin faiz saibesi icermesi miimkiin degildir.
Ciinki faiz; ayn1 siif ribevi mallarin miibadelesinde ortaya ¢ikmaktadir. Ancak giris
paketinin alindig1 akit bir bey akdi olmaktadir. Yani farkli sinif mallarin
miibadelesidir. Bu satim akdi i¢in, dogrudan satic1 olmak isteyen kisinin aldig: iiriin
ile 6dedigi miktar arasindaki denksizlik fikhi agidan sorun olusturmaktadir ancak bu
faiz degildir. Bunun yani sira bu tir paketlerin satildigi ag pazarlama
sozlesmelerinde safkateyn olmasi s6z konusudur. Ciinkii firmalarin bir kismi tiye

olabilmek i¢in bu paketleri almay1 sart olarak ileri siirmektedir.

6. Ag pazarlama sozlesmelerinin bazilarinda sisteme liye kaydetmek ve giris
paketi satin almak gibi taraflardan birine fayda saglayan sartlar fasit sartlardir ve
icerisinde safkateyn yasaginin olusmasina sebep olmaktadir. Ag pazarlama
sOzlesmesi, iz’an akdi oldugu i¢in dogrudan satici sdzlesme lizerinde degisiklik
yapamamaktadir. Bundan dolay1 s6zlesme tamamen fasit olmaktadir. Uyelere “yeni
iye bulmak”, “lriin satis1 yapmak” gibi sartlar belirleyen sozlesmeler safkateyn

yasag1 bulundurmaktadir.

7. Akdin sartlart agisindan bir degerlendirme yapildiginda fukaha, icab ve
kabul ve taraflarda bulunmasi gereken bazi sartlar belirlemislerdir. Ag pazarlama
s0zlesmesinin bu sartlara uygun bir sozlesme oldugu kanaati hasil olmustur. Ancak

riza ve muhayyerlik konusunda bulunmasi gereken sartlara uygun olmayan hususlar
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icermektedir. Ag pazarlama sozlesmesinde sistemdeki her tiyenin kesin olarak
zenginlesecegi, yliksek odiillerle 6diillendirilecegi vaadi ile insanlar aldatilmaktadir.
Dolayistyla Islam hukukunda yasaklanmis olan doldurus ile aldatmaya sebep
olmaktadir. Kur’an ve siinnetin genel ilkesi olarak taraflar arasinda anlasmazliga
sebep olacak aldatma akitlerin feshedilme sebebidir. islam hukukunda yapilan tiim
sozlesmelerde gabn, garar, cehalet, haksiz kazang, sebepsiz zenginlesme, israf gibi
nassin emirlerine aykir1 unsurlarin  bulunmamasi1 zaruridir. Ag pazarlama
sozlesmesinde de bu unsurlara dikkat edilmesi elzemdir. En ¢ok elestirilen yonleri;
taraflara fahis fiyatla satilan giris paketlerinde gabn yasaginin olusmasi, insanlari
stirekli aligverise yoneltmek sebebiyle israfa sebep olmak, agin {ist hattinda

bulunanlarin haksiz kazanglar1 ve safkateyn yasagi olusan s6zlesmelerdir.

8. Ag pazarlama sdzlesmesi isimsiz bir sdzlesmedir. Isimsiz sozlesme;
sOzlesmenin isSminin ve unsurlarinin hukuk tarafindan belirlenmemis olmasi
demektir. Ag pazarlama sozlesmesi ig¢erisinde dort farkli hukuki iligki bulunduran bir
sozlesmedir. Bu akitler icerisinde sadece distribiitor ile tiiketici arasindaki akit
caizdir. Diger sdzlesmeler Islam borglar hukukunca belirlenmis kural ve kaidelere

uygun oldugunda caiz hale gelir.

9. Ag pazarlama soOzlesmesinin caiz olabilmesi, firmalarin isleyis
degisikligine baghdir. A§ pazarlama sistemi ile calisan firmalarin kurduklari
sistemde isleyisi ve soOzlesme kurallarin1 kendileri belirledigi i¢in bu imkansiz
degildir. Ag pazarlama firmalarinin biiyiikk bir kismi1 ¢ok katmanli satig sistemini
kullandig1 icin ¢ok katmanli satis ile ag pazarlamayi bazi kaynaklar ayni anlamda
kullanmistir. Ag pazarlamanin mesruiyet problemi de ¢ok katmanli olan kisimda
ortaya ¢ikmaktadir. Cok katmanlt satis aslinda ag pazarlama sisteminin yaygin olan
bir tiridiir. Cilinkii ag pazarlama icerisinde tek katmanli satis yontemi de
kullanilmaktadir. Ancak firmalarin, iiye sayisini artirmak igin sarfettigi ¢abalar ve
calisanlarin aldiklar1 yiiksek getiriler sistemi c¢ok katmanli pazarlama {izerinde
yogunlastirmistir. A pazarlama sisteminde yer alan sdzlesmelerin Islam borglar
hukukuna uygun bir s6zlesme olabilmesi i¢in sistemin; giris paketleri ve ¢ok katlh

pazarlama agindan kurtulmasi gerekmektedir.
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10. Is Yeri Disinda Kurulan Sézlesmeler Yonetmeliginin ag pazarlama
sozlesmesini de kapsamina almasi ve ¢ok genel ilkeler barindirmasi ag pazarlama
sozlesmesinin arka planda kalmasima sebep olmaktadir. Isimsiz sozlesmeler olarak
kabul gordigil icin ag pazarlama sdzlesmesi lizerine yapilan ¢alismalar ve hukuki
diizenlemeler de ¢ok yiizeyseldir. Bu calismada ag pazarlama sozlesmesi Islam
hukukuna gore sézlesme tipleri 1s181inda incelenmistir. Arastirma sonucunda konunun
yeni s6zlesmelerle mukayesesi ve bir firma drneklemi tizerinden ¢alisilmasinin dnem
arz ettigi goriilmiistiir. Is Yeri Disinda Kurulan Sézlesmeler yonetmeliginin
kurallarina kagit lizerinde degil de gercekten uyan ve tek katmanl calisan bir firma
Ozelinde yapilacak ¢aligmaya ihtiya¢ oldugu goriilmiistiir. Bu ¢alisma, s6zlesmenin
ilgilisi olan girisimcilerin dikkatini ¢ekmek ve tanitmak icin faydali olacak 6nemli
bir ihtiyactir. Bdylece, girisimciler igin Islam borglar hukukuna uygun bir

sOzlesmenin kapisini agmak anlaminda 6nemlidir.

Ag pazarlama {izerinde yapilan hukiki diizenlemeler ile sistem artik daha
giivenilir hale gelmis ve tiiketicinin magduriyetinin giderilmesi saglanmstir.
Pazarlama stratejileri agisindan daha once yapilmis calismalar ag pazarlamayi bu
olumsuz yonleri tizerinden degerlendirmistir. Ancak kanaatimizce getirilen bu

diizenlemeler 15181nda sistemin tekrar arastirilmasi ihtiyact ortaya ¢ikmaistir.
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