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ABSTRACT

Applications of promotion which are widely used as a component of
marketing concept in the management is used in the competition of
economy for withdrawn of sales. Even though, this concept is also used

for the increasing of sales as a must.

International firms were the pioneers of promotions in Turkey.

These applications had been widely used by different methods.

These methods which had been progressed and changed were put
forward some problems on accountancy These problems and have been
often seen. Consederetion of promotion into the accountancy concept by

taking and giving promotions of commercial firms are evaluated.

As a result, some contradictions were detected between the
accountancy concepts and the conceptions of tax administration in this

study. Some recommendations were put forward about this concept.



OZET

Isletmelerde pazarlama kavrami bilegeni olarak yayginlagan
promosyon uygulamalari, rekabet ekonomisinde satiglarin
diigmemesinde kullaruldi1 gibi artirnminda da kullarulan vazgegilmez

bir yontem olmusur.

Ulkemizde ilk olarak uluslararas: girketlerce uygulanmasina

baglanilan promosyon uygulamalari, degisik yOntemler ile

yayginlagmustir.

Degisen ve gelisen bu yontemler, muhasebe agisindan bir takim
sorunlar1 ortaya g¢ikarmigtir. Ortaya ¢ikan bu sorunlar ile sikga
kargilagilmaktadir. Bu calismada promosyon uygulamalarinin ticari
igletmelerce alinmasi ve verilmesi halinde muhasebelegtirilmesi

degerlendirilmigtir.

Sonug olarak, Muhasebe Kavram ve lkeleriyle, Vergi Idaresinin
savundugu goriisler arasinda geligki saptanmis, bu konuda oneride

bulunulmustur.
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GIRiS

Son yillarda Pazarlama karmasinin bilesenleri arasinda yer alan
promosyon, difer pazarlama karmasi bilesenleri olan Reklam, Kigisel
Satig ve Halkla iligkiler ile birlikte rekabet piyasas: da igletmelerin ayakta
kalabilmesi ve geligerek biiyiimesi i¢in vazgecilmez bir unsur olarak yer
almaktadir. Rekabetin her gegen giin artmasi, promosyon faaliyetlerinin

gogalmasi sonucunu da ortaya ¢tkarmaktadar.

Uluslararas: Sirketlerin iilkemizde faaliyet gostermeye baglamasiyla,
promosyon uygulamalari1 da pazarlama bilesenleri arasindaki yerini

almagtir.

Baglangigta detarjan sektoriinde yer alan rakip Lever-is ve Procter
Gambler gibi uluslararas: firmalarda goriilen promosyon uygulamalari,
daha sonra yerli firmalarca da pazarlama bilegeni olarak uygulamaya
gegirilmigtir. Ulkemizde 5 Nisan kararlarindan sonra ortaya ¢ikan
ekonomik durgunluk sonucu, pazar daralmasi nedeniyle olugan

stoklarin eritilmesinde de promosyon bir strateji olarak kullanilmigtir.

Isletmelerde pazarlama bilegeni olan promosyon ydntemlerinin ¢ok
gegitli olmasi, muhasebe agisindan da degerlendirilmesini gerekli

kilmigtir.
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Promosyon uygulamalarinin bedelsiz olarak teslim alinmasi
nedeniyle, igletmelerce genelde muhasebe kayitlarina intikal
ettirilmemektedir. Bu da muhasebe kavramlarina ters diigmektedir.
Isletmelerce mal fazlasi olarak alinan promosyon uygulamalarimin
muhasebelestirilmesinde ise kayitlarda bazi goriis farklihklari sz

konusudur. Bu da bir takim tartigmalara neden olmaktadir.

Promosyon uygulamalari, gerek iiretici, gerek toptanci, gerekse
perakendeci igletmelerin kendi sektorlerinde de ¢ok gesitlilik kazanmakta
ve aragtirma kapsamini genigletmektedir. Bu nedenle, incelememizde
sadece ticari igletmelerde promosyon uygulamalarinin muhasebelestiril-

mesi uygun goriilmiistir.

Birinci boliimde promosyon kavramu ve gelisimi ele alinmistir. Bu
bolimde pazarlama karmas: bilegenleri, promosyon amaglari,
promosyona ihtiya¢ doguran nedenler, promosyon faaliyetlerinin hedef

kitleleri ve yontemleri 6z olarak incelenmeye galigilmisgtir.

Ikinci boliimde muhasebe agisindan promosyon uygulamalarinin
degerlendirilmesi ele alinmigtir. Bu boliimde ticari igletmeler agisindan
promosyon uygulamalarinin muhasebelegtirilmesi, toptanc: igletmelerin
parekendeci igletmelere uyguladiklar1i promosyon, perakendeci
igletmelerin tiiketiciye uyguladiklart promosyonlar Orneklenerek

Muhasebe Kavram ve ilkeleri agisindan incelenmistir.

Ugtincii béliimde ise Tiirk Vergi Yasalar: agisindan promosyon
uygulamas: degerlendirilmis Gelir ve Kurumlar Vergisi, Katma Deger
Vergisi, Veraset ve Intikal Vergisi agisindan goériiy ve yasalar

belirtilmigtir.



BIiRINCIi BOLUM

PROMOSYON KAVRAMI VE GELiSiMi
1- PROMOSYON KAVRAMI

Promosyon, tiiketiciler ve igletmeler tarafindan sikg¢a kullamulan
giinliik hayata yerlesmis bir kavram olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Son
yillarda uluslararas: markalarinda iilke pazaramiza girmesiyle artan {irtin
ve marka gesitlilifi nedeniyle, iiriin farkliliklartyla kars: karsiya kalan
tliketiciler satin almada promosyonlu olarak tamimladif: iiriinleri tercih
etmektedir. Igletmeler de yogun rekabet ortaminda tiiketicinin satin alma
tercihini kendi {iriinleri lehine ¢evirebilmek ig¢in pazara ard arda
promosyonlu tirtinler siirmektedirler.

Promosyon, satigta tegvik, satig tahriki, satisa 6zendirme, diger satig
cabalari, satig gelistirmek ve satig tutundurma gibi farkli kavramlarla
ifade edilebilmektedir. Bu g¢aligmada promosyon kavraminin
kullarulmas: tercih edilecektir. Bu kavramlar dogrultusunda promosyon
tek bir tarum geklinde degil de farkli goriiglerce ileri siiriilmiig tanimlarla
ifade edilebilme imkam vardir. Soyleki;
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- Marc CARLHY, Basic Marketing kitabinda promosyonu soyle
tanimlamugtir. Nihai miigterilerde, aracilar ve endiistriyel satinalicilarda
ilgiyi, denemeyi, satinalmay1 6zendiren, reklam, duyurum (publicite) ve
kigisel satig diginda, kisa donemde sonug¢ almayi1 hedefleyen
ozendirmedirl.

- American Marketing Association su tanimlamay:1 yapmaktadir:
Tiiketiciyi satinalmaya ve bayileri etkinlife 6zendiren kigisel satig,
reklam, duyurum digindaki pazarlama eylemlerine promosyon denir ki,
bu eylemler sergiler (show), 6rnek uygulamalar, 6gretici gostermeler ve
yinelenmeyen bir bagka deyisle, olagelen (rutin) uygulamalar niteligi

tagimayan, dénemsel karakteri olmayan 6zendirmesel ¢abalar1 igerir2.

- Uriine ek bir deger veya 6zendirici seyler katarak aracilari, saticilart
veya tiiketicileri dogrudan dogruya etkileyen eylem ve/veya materyeller
satig tutundurma olup bunlar kigisel satig, reklam, duyurum ve
paketleme diginda tiim 6zendirmesel eylemleri icerir3.

- Pazarlama karmasinin promosyon bileseni tiiketicilerde davranig
degisikligi yaratmak ve/veya tiiketici davramiglarimi pekistirmek
amactyla, tiiketicileri ikna edici ve tegvik edici iletisim g¢abalari olarak

tanimlanabilir4.

- Promosyon, kigisel satig ve reklam diginda kalan cabalardird.
Tiiketicileri satin almaya 6zendirmek ve aracilarin iglevlerini daha etken

kilmak icin yapilan her tiirlti ¢abalardur.

Mehmet OLUC, Pazarlama Diinyasi, Kasim/Aralik 1989,Say1:18, s.3

a.gk.s.3

a.gk.s7

Sevgi Ayse OZTURK, Tiiketicilere Yonelik Satig Tutundurma Faaliyetleri ve

Planlama Siireci: Tiiketim Mallar1 Ureten Igletmelerde Bir Aragtirma,(Eskigehir:
Basilmamig Doktora Tezi,1993), s.6
5 llhan CEMALCILAR. Pazarlama, Eskisehir 1979, s.471

W
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2- PAZARLAMA KARMASI BILESENLERI

Promosyon kavramina daha agiklik getirmek amaciyla pazarlama
karmasinin diger bilegenlerini de ele almak yararli olacaktir.
Promosyonlarin igerigi tiim pazarlama faaliyetlerinin talep ve
tegviklerini diizenler. Bu faaliyetler kapidan kapiya satilan malin,
inceden inceye yapilan aragtirmalarinin harekete gegirilmesinin
siralanmasidir. Fakat profesyonel faaliyetler i ana katagoride
gruplandirilabilir 6. Pazarlama karmas:i promosyon diginda reklam,

kigisel satig ve halkla iliskilerden olugur. Bunlari ayr1 ayr ele alalim.
2.1. Reklam

Kimligi belirli bir kaynak tarafinda cesitli medyalar (reklam
ortamlar1) araciligiyla iletilebilen, parasi 6denmis, kigisel olmayan ve
ikna edici 6zellikte iletigim bi¢imidir’. Bir mala yada hizmete iligkin bir
iletiyi, s6zlii ya da goriintli olarak pazar birimlerine sunmak igin yapilan
eylemlere reklam yapmak denir. leti ya da mesaj da reklam diye
adlandirilir 8. Reklam, Tv, gazete, radyo, dergi ve PTT aracihig: ile

tiiketicilere gonderilen iletiler gseklinde yapilir.
2.2, Kigisel Satig
Satia1 ile alic1 arasinda gerceklesen yiizyiize diyalogdur®. Alicinin

ihtiyaclarina, gtidiilerine, davramiglarina ve satig ¢abasi kasisinda

gostericegi tepkilere bakilarak satig isi ytiriitiiliir. Kigisel satig bireysel bir

6  Thomas J.ADAMS, Business of Business An Introduction, Carlfield Press, San Francisco,

1976, s. 253
OZTURK, a.g.e. s.7
CEMALCILAR, a.g.e. 5.395
9  William ZIKMUND - Michael D'AMICA, Marketing (NewYork; John Wiley and
Sons, Inc. 1984), s.126



iletigim bi¢imi oldugu igin, mesajlar1 muhtemel alictmin 6zelliklerine
gore diizenleyebilme ve daha ikna edici olabilme gibi bir istiinliige
sahiptir.

2.3, Halkla Iligkiler/Duyurum

Halkla iligkiler iki yonlii bir olay olup, iligkide bulunulan kitleye
birseyler verebilmekte ve ordan birgeyler alinmaktadir. Halkla iligkiler
galigmalar1 daha ¢ok igletme imgesinin olugmasina yonelik faaliyetler
dizisidir!0. Duyurum ise halkla iligkilerin énemli araglarindan biridir.
Duyurum {icret 6demeden basin ve yayin araglarindan yararlanarak,
isletme yoneticileri, iirlin ve hizmetleri hakkinda haber niteligi olan
bilgiler vermektedirll,

Tanumlar ve bilegsenlerin agiklamasinin 1s1§inda promosyon

faaliyetlerinin ayrt edici 6zellikleri su sekilde 6zetlenebilir:

- Promosyon faaliyetleri iirtinler ve hizmetler igin gegerlidir,

- Promosyon faaliyetleri igletmenin arzuladifi tiiketici ve araci
davranglarinin olugturulmasinda tegvik edici rol oynamaktadir,

- Sunulan tegviklere satiglar {izerinde dogrudan etki yapmaya
yOneliktir,

- Sunulan tegvikler parasal ya da maddeseldir,

- Promosyon faaliyetleri kisa siireler i¢in uygulanan ve gegici
uygulamalardir 12

- Promosyon faaliyetleri incelendigi ve uygulandiginda goriilecektir

ki promosyon;

10 Tyng BALTACIOGLU, lgletmelerde Satig Artirma Cabalari, Ankara; AiT.1 Ya: 5,
1980, 5.126

11 BALTACIOGLU, agk. s.121

12 37TURK, a.ge. s.10



. Reklam degildir,

. Satig degildir,

. Uygulamaya konmug pazarlama degildir,
. Satig sonras1 degildir,

. Halkla iligkiler degildir,

. Mal alim satim bilgisi degildir!3.

3- PROMOSYONUN AMACLARI

Isletmeler promosyondan degisik amaglarla yararlarurlarl4 . Bir
promosyon eylemi bir tek veya bir ¢ok amaca hizmet edebilecegi gibi,
birden ¢ok promosyon eylemi tek bir amag ya da bir ¢ok amaglar dizisine
hizmet edebilir.

Promosyonun baglica amaglar1 gunlardir;

1-Yeni miisterileri tanumak veya onlar1 gekmek.

2-Yeni {irtinli sunmak.

3-Tutunmug bir markanin kullanma sayisini artirmak.

4-Eski miisterilerin daha ¢ok kullanmalarini &6zendirmek.
5-Miigterileri iiriin iyilegtirmeleri hakkinda egitmek.

6-Perakendeci magazalarina daha ¢ok miisteri getirmek.
7-Satiglardaki oynamalari istikrara kavusturmak.

8-Aracilanin stoklarini1 artirmalarini saglamak.

9-Rakibin pazarlama gabalarim kargilayici 6nlemler almak.
10-Siipermarketlerde ve bolmeli magazalarda (departman store)

raflarda ve standlarda daha fazla yer ve teghir saglamak.

Yukarida s6zii edilen amaglardan bir kismu aracilarin taleplerini ve

etkinliklerini artirmaya yd&nelik, bir kism tiiketicilerin talebini artirmaya

13 Maurice COHEN, Satig Promosyonu Politikasi, Istanbul, 1972, s.20
14 oLUC, agk.s7



yonelik, bir kismi da hem aracilarin hem de tiiketicilerin taleplerini

artirmaya yOneliktir.

Promosyon hem saldiri, hem savunma amaglarina hizmet eder.
Ancak promosyon amaglarinun, igletmenin biitiin amaglar ile pazarlama
amaglar1 ve promosyon amaglar1 ile tutarli ve uyumlu olmas1 g¢ok
Onemlidir. Promosyon, pazarlama programinin bir pargas:1 olarak
programu biitiinler, destekler, giiglendirir ve bdylece firma kariun ve

basarisinin artirnlmasinda bir katalizdr roli oynarl.
4- PROMOSYONA IHTiYAC DOGURAN NEDENLER

Promosyonun ortaya ¢ikmasina etkili olan nedenler arasinda;
rekabetin artmasi, yeni mamiillerin siiriilmesi, reklam maliyetlerinin
yiiksek olusu, yeni dagitim sekillerinin yayilmasi, halk zevklerinin

esnekligfi, glintimiizdeki diinyarun genel olarak geligmesi sayilabilirl6,
4.1. Rekabetin Artmasi

Rekabetin artmasi, promosyon faaliyetlerinin ¢ogalmasi sonucunu
dogurmaktadr.

Yogun rekabete karsi igletmeler durumlarini korumak igin,
savunma ve kargi koyma teknikleri uygulamak zorunda kalmiglardir.
Yeni ticaret stratejisi rakip markalari, geleneksel savunma araglarini degil

olaganiistli vurucu yetenekte silahlarin kullarulmas: gerektirir.

Buna bagh olarak rekabet ekonomisinin yeni verileri, kaginilmaz

olarak yeni bir ticaret miicadelesini sart kogar bu da promosyondur.

15 fsmail KAYA, Pazarlama Dergisi, Eyliil 1985, s.21
16 COHEN, a.ge. .9
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Ekonominin durgunluk dénemlerinde, pazar daralmas: nedeniyle

stoklarin eritilmesinde de promosyon bir strateji olarak uygulanmaktadar.
4.2. Yeni Mamiillerin Siiriilmesi

Bu rekabetin her alandaki dolayli sonuglarindan biri, her an yeni
mamdiillerin belirmesidir. Bunun sonucu olacak hizla hareket, rakipten
evvel davranmak sarttir. Cagimiz teknojik yarigma g¢agidir.Kitle
tarafindan kabul edildigi anda,mamiiliin, tiiketicinin degigen zevk ve

ihtiyaglarina uydurulmasi, onlara gore degistirilmesi s6z konusudur.
4.3. Reklam Maliyetlerinin Yiiksek Olusu

Ozellikle ABD'de yapilmuis olan bazi igletmelerin etiidlerinden
anlasilmig olduguna gore, reklam maliyetinin gittik¢e artma egiliminde
olmasi, promosyona olan Onemi gosterir. Arastirmalar pek ¢ok iiretici
firma harcamalarimin 2/3'lini promosyon igin, yalnizca 1/3'lini

reklamlar i¢in harcadigimu gostermektedir 17,

Harward Universitesinden Prof. Quelch'in promosyon faaliyetlerine
iligkin 1987'de agikladif1 trendler, 1990'da bir gercek haline gelmistir.
Asagida belirtilen bu trendlerdeki artiglar devam etmektedir.

- Promosyon harcamalarindaki artig reklam harcamalarindaki
artigtan daha fazla olacaktir.

- Tiiketicilere yonelik promosyon harcamalari, araglara yodnelik
promosyon harcamalarindan daha hizli artacaktir.

- Hizmet igletmeleri ve liiks tliketim mallar1 {ireticileri promosyon

tekniklerinin gelistirilmesine 6nciiliik edeceklerdir ve bu teknikleri de

17 Robert C.C. BLATBERG - Scott A. NESLIN, Sales Ppromotion, Concept, Method and
Strategies, s.xi
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strateji olarak kullanacaklardir.

- Bilginin sinurlar Otesi akigindaki artigla promosyon faaliyetleri
uluslararasi diizeyde uygulanabilecektir.

- Promosyon faaliyetleri alaninda hizmet veren ajanslar dahada
uzmanlagacaktir. Miigterileri olan sgirketlere stratejik diizeyde 6nerilerde

bulunabileceklerdir.

Clarence ELDRIDGE adinda bir pazarlama uzman ise promosyon
faaliyetlerindeki artigi farkli nedenlere baglamaktadir. ELDRIDGE, imaj
yaratan reklamin yavag bir siire¢ oldugunu ve bir ¢ok pazarlamanin
reklamin pazardaki uzun doénem etkilerini beklemek yerine daha
dogrudan satisa yonelik yaklasimlari, benimsedigine inanmaktadir.
Ayrica reklamda yaraticithin ¢ok arth@ini ve giintimiizde reklamlarin
tirlinli satmaktan ¢ok, izleyicileri eglendirmek igin tasarlandiim 6ne
stirmektedir18. Dolayis: ile {iriiniinii hemen satmak isteyen igletme

promosyon faaliyetlerini benimsemektedir.

5- PROMOSYON FAALIYETLERININ HEDEF KiTLE/KiTLELERi VE
PROMOSYON YONTEMLERI

Uretici igletmeler ve perakendeciler pazarlama stratejilerinde
promosyon faaliyetlerini kullanan temel igletme tiirleridir. Promosyon
faaliyetlerinin yo6neldigi hedef kitleler tiiketiciler, aracilar ve satig
giiciidiir. Uretici igletmeler bu iig kitleye yénelik promosyon faaliyetleri
diizenlerler. Perakendeciler ise temel olarak tiiketicilere yonelik
faaliyetlerde bulunurlar!®.

Promosyon yOntemlerini {iretici ve perakendeci agisindan ele
alacagiz.

18 OZTURK, a.ge. s.13-14

19 gales Promotion ya da Satig Arttirma Dedikleri, Marketing Tiirkiye, 1 Agustos 1991,
s.7
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5.1. Uretici igletmelerin Promosyon Yéntemleri

Uretici igletmeler yukarida da deginildigi gibi tiiketicilere, aracilara

ve satig giicline yonelik promosyon faaliyetlerinde bulunurlar.
5.1.1. Tiiketicilere Yonelik Promosyon

Tiiketicilere yonelik tegvikler, uygulamada gosterdigi gesitlilik,
tiikketici davraniglarini etkileme giici ve tiiketicilerin giinlik
yasamlarinda hissedilirligi nedeniyle aracilara ve satig giiciine yonelik
cabalardan daha popiilerdir?0. Tiiketicilere yonelik promosyon
faaliyetlerinin en 6nemli 6zelliklerinden biri bu faaliyetlerinin ¢ogunun
katilimer bir yapiya sahip olmasidir?l.

Isletmeler tiiketicilere yonelik promosyon faaliyetlerinde tiiketiciye
tirlinii satin almasi igin ek bir deger sunarlar. Bu degerlerin bir kismu
parasal, bir kismi maddeseldir.

Uretici igletmelerin tiiketicilere y6nelik promosyon yontemlerini;
yeni {iriin promosyon yontemleri ve tutunmug iiriinler i¢in promosyon
yontemleri geklinde iki ayirima tabi tutabiliriz?2.

5.1.1.1 Yeni Uriin Promosyon Yéntemleri

Bedava Ornek Uriin

Yeni bir iiriiniin denemesini 6zendirmek, yasam egrisinin
baglarinda satig hacmini artirmak ve degigik bolgelere dagitimini arzu
edilen bigimde yaymak igin bedava &rnek iiriin verilir. Ornek {iriiniin
olabildigince kii¢lik ancak, tiiketicinin denemesini saglayacak oOlgiide
20 &ZTURK, a.g.e. s.20-21

21 BLATBERG / NESLIN, a.g.e. s.xi
22 OLUG, a.gk. 8.9
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biiyiik olmalidir. Dagitim, Belli bir bolgedeki evlerin dolasilmasiyla
olabilecegi gibi posta ile, parekendeci igletmeler ile dagitm yontemleri de
segilebilir23,

Kupon Verme

Uzerinde belirli bir deger yazan ve tiiketiciye belirtilen mamiilii
aldiginda, o deger kadar indirim saglayan bir yontemdir. En ¢ok
kullarulan mallar:

- Giinliik gazetelerde ya da dergilerde kupon yayinlama,
- Posta ile kupon gonderme,
- Uriin paketi {izerinde kupon vermek?4.

Aradaki fiyat farki ya indirilir ya da satin alictya nakit olarak geri
Odenir. Kuponlarin en biiyiik sakincas1 hileye elverigli olmas: ve kupon
bedelinin uzun stire olabilmesidir.

Para Geri Odemeleri

Satinalma delilleri sunuldugunda tiiketiciye belirli bir miktarda para
postalanur. Uretici, tiiketicinin birden ¢ok kez satinalmasini 6zendirmeye
caligir.

5.1.1.2. Tutunmus Uriinler Promosyon Yontemleri

Armaganlar

Bunlar bedelsiz veya az bir maliyetle satin almalarina kargilik
miigteriye ikramiye olarak verilen esya kalemleridir. Parekendeci
magazalarina dafitilir veya tiriin paketin iistiine takilir ya da igine
konulur 25.

23 BALTACIOGLU, a.gk. 5.120
24 a.g.k. s.120
25 oLug, a.gk. s9



13

Cesitli bicimlerde uygulanan armagan vermede esas olan, belirli bir
mamiiliin satisgini hizlandirmak igin tiiketiciye bedava ya da ¢ok diiglik
fiyatla bir armagan sunulmalidir.

Fiyat Kesintisi Onerileri (Indirimler)

Tiiketiciler paketin {izerindeki fiyattan belirli bir miktar: kesilmig
fiyatla satin alirlar. Bu da kisa donemli satig artiglarina neden olur.

Tiiketici Yarigmalart

Tiiketici Yarigmalari: Tiiketicilere analitik veya yaratici marifetlerini
koyarak yarigirlar. S6zgelisi Sana ve Yayla margarini ile béregi yapma
veya en iyi sos yapma vb. gibi yarigmalar perakende magazalara miisteri

gidigini artirir. Bagka promosyon yontemleri ile bir arada kullanulir.
5.1.2. Aracilara Yonelik Promosyon Yontemleri

Bir iirtin tiiketici diizeyinde kabul gormeden 6nce; araci igletmeler

trtini dagitmaya ve satmaya isteklendirilmelidir.

Isletmeler yeni ve gelistirilmig {iriinleri tanutmak, perakendeci
stoklarin1 artirmak, perakendeci raflarindaki yerlerini artirarak
tirlinlerinin daha iyi sergilenmesini saglamak, fazla stoklarim eritmek
ve satig devir hizim1 artirmak amaciyla aracilara yonelik bir dizi

promosyon faaliyetlerinde bulunurlar Bu yontemler sunlardir;
Ticari Indirimler (Trade Allowances)

Toptanci ya da perakendecinin promosyon doéneminde belirli
miktarda iiriin olmas1 sonucunda uygulanan iskontolardir. Genellikle

fatura fiyatindan indirim ya da bedava {iriin bigiminde olabilir.
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Sergileme Indirimleri (Display Allowances)

Promosyon doénemi boyunca, iireticinin mali i¢in magaza igi

sergilemeleri yapmas1 amaciyla sunulan iskontolardir.

Ortaklaga Reklam Indirimleri (Cooperative Advertising
Allowances)

Ortaklaga reklam indirimleri genellikle isletme wve arac: arasinda
yapilan bir anlagma sonucudur. Ortaklaga reklam indirimleri genellikle

yerel gazetelerde ve yerel radyolarda yayinlanan reklamlar igin kullamlir
26

Satis Yarismalar1 (Sales Contests)

Bu yontem toptancilari, parekendicileri, satiggilar1 firmanin

iirlinlerini satigta tistiin sonuglar almalar igin giidiilemeyi amaglar?’.
Ticari Gosteriler (Trade Shows)

Uretici igletmeler kendi baglarina ya da diger igletmelerle birlikte

tirtinlerini ticari gosterilerde sergilerler.
Bayi Toplantilar

Isletmelerin yillik olarak belirledikleri satis hacmine ulagan ya da

gecen toptanci ve perakendecileri tegvik gezileriyle 6diillendirilmesi

yaygin bir uygulamadir.

26 BZTURK, a.ge. .23
27 OLUC, a.gk. 5.10
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Sonradan Satinalma

Bir onceki aligveris donemi sona erdiginde satin alinan her birim

i¢in satin alictya belirli bir miktar para 6denir28.
Baginda Say Sonunda Say

Belirlenen siirenin baglangicinda aracinun deposundaki iireticinin
tirettigi tirlin kaleminin veya iirlin kalemlerinin miktar1 sayilir. Belirli
stirenin sonunda ne kadar kaldig1 yeniden sayilir. Boylece bu siire iginde
depodan ¢ekilmig iiriin kaleminin birim bagina diisecek para miktar:
carpilarak aracinin borcu azaltilir?9. Béylece toptancimn, perakendecinin

stoklarinmi eritmeleri 6zendirilir
Emtia Ikramlar

Aracinin reklam veya teghir gibi 6zel bir promosyon gabasinda
bulunmasi karsiliginda ve bunun yerine getirildigi saptandiktan sonra
tireticinin sozlesme ile araciya vermeyi 6ngordiigii belirli bir para miktar:

emtia ikrami olarak nitelendirilir30,
Bayi listeleme

Reklamda firmann iriinlerini satan perakendecilere, iinvanlarin
ve adreslerini igeren listenin yayinlanmasi durumunda bayi listelemesi

sdz konusu olurdl,

28 OLUG, a.gk. s.10
29 a.g.k. s.10
30 a.g.k. s.10
31 a.gk. s.10
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Bayi Tepsisi

Buna bayi hediyesi de denilebilir. Belli miktarda iiriin satin alan
perakendecilere ozellikle {iriinlerini sergilemesine yarayacak araglar
verilir ki {irlinler bu araglar {izerinde sergilenir32.

5.1.3. Satig Giiciine Yonelik Promosyon Yontemleri

Cesitli promosyon yontemleri satig gliciiniin tegvik edilmesi ve

gilidiilenmesi amaciyla kullarulir. Bunlar goyle siralanabilir33.

- Satig toplantilari,

- Satig el kitapciklar,

- Uriin modelleri,

- Orgiit ici yayinlar,

- Satig mektuplar: ve biiltenleri,

- Yarigma ve tegvik kampanyalari.
5.2. Perakendecilerin Promosyon Yontemleri

Perakendeci igletmeler ¢ogu kez iiretici igletmelerin tiiketicilere

yonelttikleri promosyon faaliyetlerinin tiiketicilere ulagtirilmasinda
aracilik ederler.

Uretici igletmelerin promosyon faaliyetlerinin bagarili olmasinda
perakendecilerin destefi ve isbirlifi yapmaya istekli olmasi ¢ok Gnem-
lidir. Ancak iireticiler digsinda, perakendeciler de tamami kendileri

tarafindan baglatilan ve finanse edilen tiiketicilere yo6nelik promosyon

32 OLUC, a.g.k. s.10
33 OZTURK, a.ge. s.26
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faaliyetleri diizenleyebilirler. Genellikle siipermarketler, boéliimli
magazalar gibi biiyiik perakendecilerin kendi magazalarinda alig verig

etmelerini saglamak amaciyla gesitli tegvikler sunarlar.

Perakendecilerin kullandifi promosyon yontemleri goyle
dzetlenebilir34.

Perakendeci Kuponlar

Bunlar genellikle fiyat kesintisi kuponlar1 bigimindedir.

Ornek Uygulama Gosterileri

Bunlar imalatg1 tarafindan perakende magazalarda genellikle bazi
alet ve aygitlarin nasil kullanildigini géstererek miisteriyi sinama
kullanimina veya satin almaya 6zendirirler.

Ticaret Pullar:

Bu pullar satin alinan miktarlarla orantili olarak miisgterilere
dagitilir. Miigterilerce biriktirilip emtia satin aliginda para gibi
kullanilirlar.

Satis Noktast Teghirleri

Buna magaza dig isaretler, vitrin diizenlemeleri, tezgah

gostermelikleri, teghir raflari, segal (self service) kartonlarindan olusur.

34 oLug, a.g.k. s.7-9
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IKINCi BOLUM

MUHASEBE ACISINDAN PROMOSYON UYGULAMALARININ
DEGERLENDIRILMESi

1. GENEL ACIKLAMA

Promosyon uygulamalarinin bedelsiz olarak teslim alinmasi
nedeniyle, igletmeler genelde muhasebe kayitlarina gegmemektedir. Bu
sekilde diislinen igletmeler yil sonunda fiili envanter neticesinde bu
durumun kendiliginden muhasebe kayitlarina girdigini savunmakta-
dirlar. Bu diigiince Muhasebe Kavram ve Ilkelerine ters diigmektedir. Bu
nedenle, Muhasebe Sistemi Uygulama genel tebliginde yayinlanan
Muhasebenin Temel Kavramlarimi ve Temel Mali Tablolarin diizenleme

ilkelerinin agagida agiklamasinda yarar goriilmiistiir.

Promosyon uygulamalariin Uretici ve Ticari Igletmelerde oldugu
gibi bu sektorlerin kendi iglerinde de ayr1 ayr1 uygulamalar:i mevcuttur.

Uygulama ¢esitliliginin ¢ok olmasi nedeniyle Ticari igletmelerde
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promosyon uygulamalarinin muhasebelestirilmesinin degerlendirilmesi
uygun goriilmiigtiir. Bu degerlendirme yapilirken, Ticari Igletmeler 6nce
Toptanci ve Perakendeci (tiiketiciye satig yapan igletmeler) olarak ele
alinmighir. Promosyon uygulamasi bu Ticari Isletmelerde;

- Ticari stoklarinda bulunan mallarin promosyon olarak verilmesi,
ve alinmasi.

- Digaridan temin edilen mallarin promosyon olarak verilmesi, ve
alinmas: olarak sinuflandirilmig, 6rneklendirilmis ve Tek Diizen Hesap

Plan: igersinde degerlendirilmistir.

2. MUHASEBENIN TEMEL KAVRAMLARI

2.1. Sosyal Sorumluluk Kavrami

Bu kavram, muhasebenin iglevini yerine getirme hususundaki
sorumlulugunu belirtmekte muhasebenin kapsamini, anlamini, yerini
ve amacimu gostermektedir Sosyal sorumluluk kavrami; muhasebenin
organizasyonunda, muhasebe uygulamalarinin yiriitiilmesinde ve mali
tablolarin diizenlenmesi ve sunulmasinda, belli kigi veya gruplarin degil,
tiim toplumun ¢ikarlarimin goézetilmesi ve dolayisiyla bilgi iiretiminde

gercege uygun, tarafsiz ve diiriist davramlmasi geregini ifade eder.

2.2, Kisilik Kavrami

Bu kavram; igletmenin sahip veya sahiplerinden, yoneticilerinden,
personelinden ve diger ilgililerden ayr bir kisilige sahip oldugunu ve o
igletmenin muhasebe iglemlerinin sadece bu kisilik adina yiiritiilmesi

gerektifini 6ngoriir.
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2.3. Isletmenin Siirekliligi Kavrami

Bu kavram, igletmelerin faaliyetlerini bir siireye bagh olmaksizin
siirdiirecegini ifade eder. Bu nedenle igletme sahiplerinin ya da
hissedarlarinin yagam siireleriyle bagli degildir. Igletmenin siirekliligi

kavrami maliyet esasinin temelini olusturur.

Bu kavramun, igletmeler agisindan gegerliliginin bulunmadig veya
ortadan kalktifi durumlarda ise, bu husus mali tablolarin dipnotlarinda

agiklanur.
2.4. Donemsellik Kavrami

Donemsellik kavrami; igletmenin siireklilii kavrami uyarinca
sinirsiz kabul edilen O6mriintin, belli dénemlere bdliinmesi ve her
donemin faaliyet sonuglarimin difer donemlerden bagimsiz olarak
saptanmasidir. Gelir ve giderlerin tahakkuk esasina gore muhasebe-
lestirilmesi, hasilat, gelir ve karlarin ayni déneme ait maliyet, gider ve

zararlarla karsilagtirilmasi bu kavramin geregidir.

Bu kavramin, igletmeler agisindan gegerlili§inin bulunmadig1 veya
ortadan kalktif1 durumlarda ise bu husus mali tablolarin dipnotlarinda

aciklanir.
2.5. Parayla Olgiilme Kavrami

Parayla olglilme kavrami, parayla Olgiilebilen iktisadi olay ve

igslemlerin muhasebeye ortak bir 6lgii olarak para birimiyle yansitilmasin
ifade eder.

Mubhasebe iglemleri ulusal para birimine goére yapilir.
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2.6. Maliyet Esas1 Kavrami

Maliyet esas1 kavrami; para mevcudu, alacaklar ve maliyetinin
belirlenmesi miimkiin veya uygun olmayan diger kalemler harig, igletme
tarafindan edinilen varlik ve hizmetlerin muhasebelestirilmesinde,
bunlarin elde edilme maliyetlerin esas alinmas: geregini ifade eder

2.7. Tarafs1zlik ve Belgelendirme Kavrami

Bu kavram, muhasebe kayitlarinin gergek durumu yansitan ve
usuliine uygun olarak diizenlenmis objektif belgelere dayandirilmas: ve
muhasebe kayitlarina esas alinacak yontemlerin segilmesinde tarafsiz ve

on yargisiz davranilmasi geregini ifade eder.
2.8. Tutarlilik Kavrami

Tutarlilik kavrami; muhasebe uygulamalar: igin segilen muhasebe
politikalarinin, birbirini izleyen donemlerde degistirilmeden
uygulanmas1 geregini ifade eder. Isgletmelerin mali durumunun, faaliyet
sonuglarinin ve bunlara iligkin yorumlarin karsilagtirilabilir olmasi bu
kavramun amacini olugturur. Tutarlihk kavrami, benzer olay ve
iglemlerde, kayit diizenleri ile degerleme olgiilerinin degismezlifini ve
mali tablolarda bi¢im ve igerik yoniinden tek diizeni 6ngoriir. Gegerli
nedenlerin bulundugu durumlarda, igletmeler, uyguladiklar1 muhasebe
politikalarini degistirebilirler. Ancak bu degisikliklerin ve bunlarin

parasal etkilerinin mali tablolarin dipnotlarinda agiklanmas: zorunludur.
2,9. Tam Agiklama Kavrami

Tam agiklama kavrami; mali tablolarin, bu tablolardan kisi ve
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kuruluglarin dogru karar vermelerine yardimc: olacak 6lgiide yeterli, agik

ve anlagilir olmasinu ifade eder.

Mali tablolarda finansal bilgilerin tam olarak agiklanmasi yaninda,
mali tablo kalemleri kapsaminda yer almayan ancak alinacak kararlari
etkileyebilecek, ger¢eklesmesi muhtemel olaylara da yer verilmesi bu

kavramin geregidir.
2.10. Ihtiyatlilik Kavrami

Bu kavram, muhasebe olaylarinda temkinli davranilmas: ve
igletmenin kargilagabilecegi risklerin goézoniine alinmasi geregini ifade
eder. Bu kavramin sonucu olarak, igletmeler, muhtemel giderleri ve
zararlar1 igin karsilik ayirirlar, muhtemel gelir ve karlar: igin ise
gerceklesme donemlerine kadar herhangi bir muhasebe iglemi
yapmazlar. Ancak bu kavram gizli yedekler veya gereginden fazla

kargiliklar ayrilmasina gerekge olusturmaz.
2.11. Onemlilik Kavrami

Onemlilik kavrami, bir hesap kalemi veya mali bir olayin nispi
agirhik ve degerinin, mali tablolara dayanilarak yapilacak degerlemeleri

veya alinacak kararlar etkileyebilecek diizeyde olmasiru ifade eder.

Onemli hesap kalemleri, finansal olaylar ve diger hususlarin mali
tablolarda yer almasi zorunludur.

2.12. Oziin Onceligi Kavrami

Oziin &nceligi kavrami, iglemlerin muhasebeye yansitiimasinda ve



23

onlara iligkin degerlendirmelerin yapilmasinda bigimlerinden ¢ok

6zlerinin esas alinmasi geregini ifade eder.

Genel olarak iglemlerin bigimleri ile 6zleri paralel olmakla birlikte,
bazi durumlarda farkliliklar ortaya gikabilir. Bu takdirde 6ziin big¢imi

oncelifi esastir.

3. TEMEL MALI TABLOLARIN DUZENLEME iLKELERi{

3.1. Gelir Tablosu ilkeleri

Gelir tablosu ilkelerinin amaci; satiglarin, gelirlerin, satislar
maliyetinin, giderlerin, kar ve zararlara ait hesaplarin ve belli dénemlere
ait igletme faaliyeti sonuglarinin simflandirilmig ve gergege uygun olarak

gosterilmesini saglamaktir.

Biitlin satiglar, gelir ve karlar ile maliyet, gider ve zararlar briit
tutarlar: lizerinden gosterilirler ve hi¢ bir satig, gelir ve kar kalemi bir
maliyet, gider ve zarar kalemi ile tamamen veya kismen kargilagtirilmak

suretiyle gelir tablosu kapsamindan gikarilamaz.

Bu amag dogrultusunda benimsenen gelir tablosu ilkeleri agsagida

belirtilmigtir:

1- Gergeklesmemis satiglar, gelir ve karlar; gergeklesmis gibi veya
gerceklegenler gergek tutarindan fazla veya az gosterilmemelidir. Belli bir
donem veya donemlerin gergege uygun faaliyet sonuglarim géstermek
icin dénem veya donemlerin baginda ve sonunda dogru hesap kesimi

iglemleri yapilmalidur.
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2- Belli bir donemin satiglar1 ve gelirleri bunlar1 elde etmek igin
yapilan satiglarin maliyeti ve giderleri ile karsilagtirilmalidir. Belli bir
dénem veya ddnemlerin baginda ve sonunda maliyet giderleri gergege
uygun olarak gosterebilmek igin stoklarda, alacak ve borglarda dogru

hesap kesimi iglemleri yapilmalidur.

3- Maddi ve maddi olmayan duran varliklar ile 6zel tiikenmeye tabi
varliklar i¢in uygun amortisman ve tiikenme pay: ayrilmalidir. -

4- Maliyetler; maddi duran varliklar, stoklar, onarim ve bakim ve
diger gider gruplar arasinda uygun bir sekilde dagitilmalidir. Bunlardan
direkt olanlari dogrudan dogruya, birden fazla faaliyeti ilgilendirenleri
zaman ve kullanma faktorii dikkate alinarak tahakkuk ettirilip,
dagitilmalidir.

5- Arizi ve olaganiistii nitelife sahip kar ve zararlar meydana
geldikleri donemde tahakkuk ettirilmeli, fakat normal faaliyet

sonuglarindan ayri1 olarak gosterilmelidir.

6- Biitliin kar ve zararlardan 6nceki dénemlerin mali tablolarinda
diizeltme yapilmasiru gerektirecek biiytiklliik ve niteliktekiler diginda

kalanlar, dénemin gelir tablosunda gosterilmelidir.

7- Kargiliklar, igletmenin karimi keyfi bir gekilde azaltmak veya bir

doneme ait kar1 diger doneme aktarmak amaciyla kullanilmamalidir.

8- Donem sonuglarinin tespiti ile ilgili olarak uygulana gelen
degerleme esaslar1 ve maliyet yontemlerinde bir degisiklik yapildig
takdirde, bu degisikligin etkileri agikga belirtilmelidir.
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9- Bilango tarihinde var olan sonucu belirsiz bir veya birkag olayin
gelecekte ortaya gikip gikmamasina baglh durumlar: ifade eden, sarta baglh
olaylardan kaynaklanan, makul bir gekilde gergege yakin olarak tahmin
edilebilen gider ve zararlar, tahakkuk ettirilerek gelir tablosuna yansitilir.
Sarta bagh gelir ve karlar igin ise gergeklesme ihtimali yiiksek de olsa
herhangi bir tahakkuk islemi yapilamaz; dipnotlarda agiklama yapilir.

3.2. Bilango flkeleri

Bilango ilkelerinin amaci; sermaye koyan veya sonradan kendilerine
ait kar1 igletmede birakan sahip ve hissedarlar ile alacakhlarin igletmeye
sagladiklar: kaynaklar ve bunlarla elde edilen varliklarin muhasebe kayat,
hesap ve tablolarinda anlamli bir gekilde tespit edilmesi ve gosterilmesi
yoluyla, belli bir tarihte igletmenin mali durumunun agiklikla ve ilgililer

icin gergege uygun olarak yansitilmasidir.

Bilango, varliklarin iginde bulunulan zamandaki degerini veya
tasfiye halinde bunlarin satigindan elde edilecek para tutarlarimi yansitan
bir tablo degildir.

Biitiin varliklar, yabanca kaynaklar ve o6zkaynaklar bilangoda
gayrisafi degerleri ile gosterilirler. Bu ilke, bilangonun net deger esasina
gore diizenlenmesine bir engel olusturmaz. Bu dogrultuda net deger
bilango diizenlenmesinin geregi olarak indirim kalemlerinin ilgili

hesaplarinin altinda agikga gosterilmesi esastir.

Bu amag¢ dogrultusunda benimsenen bilango ilkeleri; varliklar,
yabanci kaynaklar ve dzkaynaklar itibariyle agagida belirtilmigtir:
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3.2.1. Varliklara iliskin ilkeler

1- Isletmenin bir yil veya normal faaliyet dénemi iginde paraya
dontigebilecek varliklari, bilangoda donen varliklar grubu iginde

gosterilir.

2- Isletmenin bir yil veya normal faaliyet donemi iginde paraya
doniligemeyen, hizmetlerinden bir hesap déneminden daha uzun siire
yararlanilan uzun vadeli varliklari, bilangoda duran varliklar grubu
icinde gosterilir. Donem sonu bilango giintinde bu grupta yer alan
hesaplardan vadeleri bir yilin altinda kalanlar dénen varliklar grubunda
ilgili hesaplara aktarilir.

3- Bilangoda varliklari, bilango tarihindeki gercege uygun degerleri
ile gosterebilmek igin, varliklardaki deger diigiikliiklerini goéstererek

kargiliklarin ayrilmasi zorunludur.

Donen varliklar grubu iginde yer alan menkul kiymetler, alacaklar,
stoklar ve diger donen varliklar igindeki ilgili kalemler igin yapilacak

degerleme sonucu gerekli durumlarda uygun karsihiklar ayrilir.

Bu ilke, duran varliklar grubunda yer alan alacaklar, baglt menkul
kiymetler, igtirakler, bagl ortakliklar ve diger duran varliklardaki ilgili
kalemler iginde gegerlidir.

4- Gelecek donemlere ait olarak onceden Odenen giderler ile cari
doénemde tahakkuk eden ancak, gelecek donemlerde tahsil edilecek olan
gelirler kayit ve tespit edilmeli ve bilangoda ayrica gosterilmelidir.

5- Dénen ve duran varliklar grubunda yer alan alacak senetlerini,
bilango tarihindeki gercege uygun degerleri ile gosterebilmek igin

reeskont iglemleri yapilmahidir.
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6- Bilangoda duran varliklar grubunda yer alan maddi duran
varliklar ile maddi olmayan duran varliklarin maliyetini gesitli dénem
maliyetlerine yiiklemek amaciyla, her donem ayrilan amortismanlarin

birikmig tutarlar1 ayrica bilangoda gosterilmelidir.

7- Duran varliklar grubu iginde yer alan ozel tiikkenmeye tabi
varliklarin maliyetini gegitli d6nem maliyetlerine yiliklemek amaciyla,
her dénem ayrilan tiikenme paylarinin birikmis tutarlari ayrica bilangoda

gosterilmelidir.

8- Bilangonun donen ve duran varliklar gruplarinda yer alan
alacaklar, menkul kiymetler, bagli menkul kiymetler ve diger ilgili
hesaplardan ve yiikiimliiliiklerden igletmenin sermaye ve yoOnetim
bakimindan iligkili bulundugu ortaklara, personele, istiraklere ve bagl

ortakliklara ait olan tutarlarinin ayr1 gosterilmesi temel ilkedir.

9- Tutarlar1 kesinlikle saptanamayan alacaklar i¢in herhangi bir
tahakkuk iglemi yapilmaz. Bu tiir alacaklar bilango dipnot veya eklerinde

gosterilir.

10- Verilen rehin, ipotek ve bilango kapsaminda yer almayan diger
teminatlarin Ozellikleri ve kapsamlari bilango dipnot veya eklerinde
acikca belirtilmelidir.

Bu ilke, alinan rehin, ipotek ve bilango kapsaminda yer almayan

diger teminatlar iginde gegerlidir.

Ayrica, igletme varliklan ile ilgili toplam sigorta tutarlarinin da

bilango dipnot veya eklerinde agtkca gosterilmesi gerekmektedir.
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3.2.2. Yabanc1 Kaynaklara Iligkin lkeler

1- igletmenin bir yil veya normal faaliyet donemi iginde vadesi gelen

borglari, bilangoda kisa vadeli yabana kaynaklar grubu iginde gosterilir.

2- Igletmenin bir yil veya normal faaliyet dénemi iginde vadesi
gelmemis borglari, bilangoda uzun vadeli yabanci kaynaklar grubu iginde
gosterilir. Donem sonu bilango giiniinde bu grupta yer alan hesaplardan
vadeleri bir yilin altinda kalanlar kisa vadeli yabanci kaynaklar
grubundaki ilgili hesaplara aktarilir.

3- Tutarlar1 kesinlikle saptanamayanlar: veya durumlar: tartigmali
olanlarida igermek {izere, igletmenin bilinen ve tutarlari uygun olarak
tahmin edilebilen biitiin yabanci kaynaklar: kayit ve tespit edilmeli ve
bilangoda gosterilmelidir.

Isletmenin bilinen ancak tutarlar1 uygun olarak tahmin edilemeyen
durumlarn da bilangonun dipnotlarinda agik olarak belirtilmelidir.

4- Gelecek donemlere ait olarak onceden tahsil edilen hasilat ile cari
donemde tahakkuk eden ancak, gelecek donemlerde Gdenecek olan

giderler kayit ve tespit edilmeli ve bilangoda ayrica gosterilmelidir.

5- Kisa ve uzun vadeli yabana kaynaklar grubunda yer alan borg
senetlerini bilan¢o tarihindeki gergege uygun degerleri ile gosterebilmek
igin reeskont iglemleri yapilmalidur.

6- Bilangonun kisa ve uzun vadeli yabanci kaynaklar gruplarinda yer
alan borglar, alinan avanslar ve diger ilgili hesaplardan igletmenin

sermaye ve yOnetim bakimindan ilgili bulundugu ortaklara, personele,
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igtiraklere ve bagli ortakliklara ait olan tutarlarimin ayri gosterilmesi
temel ilkedir.

3.2.3. Oz Kaynaklara Iligkin flkeler

1- Isletme sahip veya ortaklarimn sahip veya ortak sifatiyla igletme

varliklan {izerindeki haklar1 ézkaynaklar grubunu olusgturur.

Isletmenin bilango tarihindeki 6denmis sermayesi ile igletme
faaliyetleri sonucu olusup, gesitli adlar altinda igletmede birakilan karlar1
ile donem net kari (zarar1) bilangoda 6zkaynaklar grubu iginde gosterilir.

2- Igletmenin ddenmig sermayesi bilangonun kapsami iginde tek bir
kalem olarak gosterilir. Ancak, esas sermaye Ozellikleri farkli hisse
gruplarina ayrilmig bulunuyorsa, esas sermaye hesaplar1 her grubun
haklarini, kar ve tasfiye paylarinin dagitiminda sahip olabilecekleri
ozellikleri ve diger onemli Ozellikleri yansitacak bigimde bilangonun

dipnotlarinda gosterilmelidir.

3- Isletmenin hissedarlar: tarafindan yatirilan sermayenin devam
ettirilmesi gerekir. Igletmede herhangi bir zararin ortaya ¢ikmasi,
herhangi bir nedenle 6zkaynaklarda meydana gelen azalmalar; hem

donemsel, hemde kiimiilatif olarak izlenmeli veya kaydedilmelidir.

4~ Ozkaynaklarin bilangoda net olarak gosterilmesi igin gecmis yillar
zararlar1 ile doénem zarar1 6zkaynaklar grubunda indirim kalemleri
olarak yer alir.

5- Ozkaynaklar; 8denmig sermaye, sermaye yedekleri, kar yedekleri,

gecmis yil karlar1 (zararlar1) ve donem net kar1 (zarari)ndan olugur. Kar
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yedekleri yasal, statii ve olaganiistii yedekler ile yedek niteligindeki
karsiliklar, 6zel fonlar gibi igletme faaliyetleri sonucu elde edilen karlarin
dagitilmamig kismini igerir. Sermaye yedekleri ise hisse senedi ihrag
primleri, iptal edilen ortaklik paylari, yeniden degerleme deger artiglar
gibi kalemlerden meydana gelir. Sermaye yedekleri, gelir unsuru olarak

gelir tablosuna aktarilamaz.

4. TICARI ISLETMELER ACISINDAN PROMOSYON
UYGULAMASININ MUHA SEBELESTIRILMESi

4.1. Ticari Igletmelerin Vermig Bulunduklari Promosyonlarin

Muhasebelegtirilmesi

Ticari igletmeler satiglarimi korumak ve artirmak amaciyla
perakendeci igletmelere ve/veya tiiketicilere promosyon uygularken ya

stoklardaki mallari ya da disaridan temin edilen mallar: verirler.

41.1.Ticari Stoklarinda Bulunan Mallarin Promosyon Olarak

Verilmesinin Muhasebelestirilmesi

Ticari igletmeler daha 6nceden stoklarina almig olduklari mallari

promosyon olarak da vermektedirler. Bu konuyu bir Ornekle

aciklayacagz.
ORNEK

(X) Toptanci Limited Sirketi (Y) Perakendeci Anonim Sirketine
donem igerisinde 100 adet beg litrelik Aycicek yag almasina karsilik 10

adet aym1 yagdan promosyon vermistir.

Emsal bedel iizerinden kesilen faturaya bedelsiz ibaresini koyarak (Y)
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Perakendeci Anonim Sirketine teslim etmisgtir.

Faturadaki bilgiler su sekildedir.
Birim K.D.V

Malin Cinsi Adet Fiyat Tutar Oram
Olin Aygigek
Yag 5 Lt. 10 200.000.- 2.000.000.- % 8

TOPLAM 2.000.000.-

K.D.V. _160.000.-
BEDELSIiZ GENEL TOPLAM  2.160.000.-

Bu durumda (X) Toptana Ltd.$ti. ilgili yevmiye madde kaydimu tek
diizen hesap planina gore asafida belirtilen sekilde yapmasi
gerekmektedir.

/
760.PAZ.SAT.ve DAG.GIDERLERI 2.160.000
760.00 Promosyon Giderleri

600.YURTICI SATISLAR 2.000.000
600.00 Ticari Mal
Satiglar
391.HESAPLANAN K.D.V. 160.000
391.00 Satiglardan
Hes. Kdv.
../../.. Tarih,..Nolu (Y) Anonim
Sirketine Promosyon Faturasinin
Kayd:
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Toptanc1 firma stoklarinda bulunan mali alarak bedelsiz olarak
promosyon edebilmek icin emsal fiyat1 Uzerinden fatura etmig ve K.D.V.
belirleyerek Satiglar Hesabina alacak kaydetmistir. 1lgili Stok Malin daha
Once igletmeye girmesinde Indirilecek Katma Deger Vergisi olarak hesaba
alindifindan, bu yevmiyede Hesaplanan K.D.V. bedeli karsihi@ faturanin
bedelsiz olmas: nedeniyle Pazarlama Satig ve Dafitim Giderleri
niteligindedir. Bu diigiince Gelir Tablosu ilkelerinede uygundur.

Katma Deger Vergisi kanunu agisindan K.D.V. gider yazilamaz.

Bu kanun hiikmiine gore; Pazarlama Satig ve Dagitim Giderleri
igersinde yer alan 160.000.-Tl. hesaplanan Katma Deger Vergisi yasal kabul
edilmeyen gider gibi diiglintildiiglinden, donem sonunda Ticari Kara
ilave edilerek vergi matrahinin hesaplanmasi gerekmektedir. Tek diizen
hesap planina gore donem sonunda yasal kabul edilmeyen giderlerin
belirlenebilmesi i¢in yukaridaki kayda ek olarak Nazim Hesap

kayitlarinin da yapilmas: gerekmektedir; ilgili kayit ise,

/
900.NAZIM HESAPLAR 160.000
900.00 Yasal Kabul
Edilm. Gid.
900.NAZIM HESAPLAR 160.000
900.01 Y. Kabul
E. G. Kar.

../../.. Tarih,..Nolu (Y) A.S.'ne
Bedelsiz Promosyon Ft. K.D.V.Kayd1
/

olacaktir.



4.1.2. Disaridan Temin Edilen Mallarin Promosyon Olarak Verilmesinin
Mubhasebelestirilmesi

Isletmeler stoklarinda bulunan mallar:1 promosyon olarak verdikleri
gibi, disaridan satin almig bulunduklar1 mallar1 ya da sabit kiymetleri de

promosyon olarak vermektedirler.

Degisik bir 6rnek olmasi igin bu kez disaridan satin alinan sabit

kiymetin promosyon olarak verilmesini inceleyelim.

ORNEK

(X) Limited Sirketi, alicis1 durumunda olan (Y) Anonim Sirketine,
donem igersinde almig oldugu mallara karsiik promosyon olarak
isletmesinde kullanilmak {izere bir adet buzdolab: teslim etmistir.
Teslimini yaptigi buzdolab: igin emsal iizerinden faturasini kesmis ve
tizerine bedelsiz ibaresini koymustur.

Fatura su sekildedir.

Birim
Malin Cinsi Miktarn  Fivat Tutan
Buzdolabi 1 Adet 15.000.000.- 15.000.000.-

K.D.V. % 23 _3.450.000.-
BEDELSIZ TOPLAM  18.450.000.-

Isletme promosyon olarak vermeyi diigiindiigii 1 adet buzdolabin
once stoklarina alacaktir. Bu durumda yevmiye madde kaydin gu sekilde
yapacaktir.
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157. DIGER STOKLAR 15.000.000
157.00 Promosyon Stok
19LIND. K.D.V. 3.450.000
191.01 Mal ve Hiz.Ahs
kdv
320. SATICILAR 18.450.000

320.38 Eski A.S.
../../.Tarih,.Nolu Eski A.S.
faturasi ile promosyon olarak

verilmek tizere alinan 1 adet
buzdolab: kayda.

(Y) igletmesine promosyon olarak vermis oldugu 1 adet buzdolabi
faturasinin ilgili yevmiye maddesi kaydi

/
760. PAZ. SAT. ve DAG. GID. 18.450.000

760.00 Promosyon Gid.

157. DIGER STOKLAR 15.000.000
157.00 Promosyon
Stoklar1
391. HESAPLANAN KDV 3.450.000.
391.02 A. fade
Kdv
../ ../.. Tarih,.Nolu (Y) AS.
bedelsiz kesilen promosyon
faturasinin kaydi.

olacaktur.
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Bu maddede Hesaplanan K.D.V.'nin Aliglardan lade K.D.V. hesabmna
alinmasinin nedeni K.D.V. beyannamesinde matrah ile verginin
karsilikls denklegtirilmesi geregindendir. Beyannamenin 46.siitununa

alinmasi diistiniilmiigtiir.

Onceki drnekte de belirtildigi gibi Katma Deger Vergisi kanunu
agisindan K.D.V. gider yazilamaz.

Bu kanun hiikmiine gore; Pazarlama Satig ve Dagitim Giderleri
icersinde yer alan 3.450.000.-Tl. hesaplanan Katma Deger Vergisi yasal
kabul edilmeyen gider gibi diisiiniildiiiinden, dénem sonunda Ticari
Kara ilave edilerek vergi matrahinin hesaplanmas: gerekmektedir. Tek
diizen hesap planina gore dénem sonunda yasal kabul edilmeyen
giderlerin belirlenebilmesi igin yukaridaki kayda ek olarak Nazim Hesap
kayitlarinun da yapilmasi gerekmektedir; ilgili kayit ise,

/
900.NAZIM HESAPLAR 3.450.000
900.00 Yasal Kabul
Edilm. Gid.
900.NAZIM HESAPLAR 3.450.000
900.01 Y. Kabul
E. G. Kar.

../../.. Tarih,.Nolu (Y) A.S.'ne
bedelsiz promosyon Ft. K.D.V. kaydi.
/

olacaktir.
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4.2. Ticari isletmelerin Almig Bulunduklar1 Promosyonlarin

Muhasebelestirilmesi

Isletmeler almig olduklari promosyonlar: ticari stoklari biinyesine
alarak bunlar1 satiga sunmaktadir. Ya da biinyelerinde kullanilmak tizere
igletmede birakmaktadirlar.

4.2.1. Satilmak Amaciyla Alinan Promosyonlarin Muhasebelestirilmesi
Ticari stoklarinda bulunan mallarin promosyon olarak verilmesinin

mubhasebelestirilmesi konu basgliginda verilen 6rnegi bu maddede de (Y)

igletmesi agisindan degerlendirecek olursak;

/
153. TICARI MALLAR 2.000.000
153.01 Ticari Mallar
191LIND. K.D.V. 160.000
191.01 Mal ve Hiz.Alig
Alhg Kdv
153. TICARI MALLAR 2.160.000
153.02 Alig
Iskontalar

../../. Tarih,.Nolu X Ltd.St.' den
promosyon olarak alinan
fatura kaydu.

Yukarida belirtilen muhasebe kayd: uygulanacaktir. Tek diizen hesap
planina gore diger bir goriis ise ilgili kayit agagidaki sekilde olacaktir.



37

/
153. TICARi MALLAR 2.000.000
153.01 Mal Aliglar:
191.IND. K.D.V. 160.000
191.01 Mal ve Hiz.Alig
Alig Kdv
602. DIGER GELIRLER 2.160.000
602.00 Hizmet
Gelirleri

../../..Tarih,.Nolu X Ltd.St.' den
hizmet karsihginda alinan
bedelsiz promosyon.

Bu o6rnekte ikinci olarak uygulanan muhasebe kayd: Gelir Tablosu
Ilkelerine uygun olmadigindan birinci kaydin kullarulmasinda yarar
vardir. §oyle ki;

(Y) igletmesinin donem sonu gelir tablosuna iligkin bilgilerinin bu

mal igin agagida sunuldugu gibi oldugunu kabul edersek;

D.B.M.M. = 10 Ad. x 120.000 = 1.200.000.-
Dénem I¢i Aliglar = 110 Ad. x 177.636 = 19.540.000.-
Yurti¢i Satiglar = 105 Ad. x 194.343 = 20.406.000.-
1. Yevmiye Madde Kaydina Gore

D.S.M.M. = 15 Ad. x 104.667 = 1.570.000.-
2. Yevmiye Madde Kaydina Gore

D.S.M.M. = 15 Ad. x198.579 = 2.978.685.-

Stok degerlendirilmesinde ortalama maliyet yontemi kullanilmugtir.
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1. Yevmiye Madde Kaydina Gore S.M.M. Hesaplanmasi:
S.M.M. =[(D.B.M.M. + Allar - Alisk.) - D.SM.M.]
S.M.M.  =[(1.200.000 + 19.540.000 - 2.160.000 ) - 1.570.000 ]
S.MM. =17.010.000.-

2. Yevmiye Madde Kaydina Gore S.M.M. Hesaplanmasi:
S.M.M. =[(D.BM.M. + Aliglar) - D.SM.M.]

S.M.M. =[(1.200.000 + 19.540.000) ~ 2.978.685 ]

SM.M. =17.761.315.-

Isletmenin sadece bu mali sathgin varsayarsak her iki gériise gore
de Gelir Tablosunu Briit Satig Kar1 béliimii su sekilde olacaktir.

GELIR TABLOSU L GORUS IL GORUS
- YURT iCi SATISLAR 20.406.000.-  20.406.000.-
- DIiGER GELIiRLER U 2.160.000.-
- SATIS INDIRIMLERI(-) — R—
NET SATISLAR 20.406.000.-  22.566.000.-

-SATISLARIN MALIYETI  17.010.000-  17.761.315.-

BRUT SATIS KARI 3.396.000.~ 4.804.685.-

Ikinci goriiste, gerceklesmemis satiglar, gerceklegmis gibi

gosterildifinden, gelir tablosu birinci ilkesine ters diigmektedir.

Ikinci goriige gore 1.408.685.- Tl.'lik fazla kar goziikmektedir. Bu kar
fiktif bir kar olup, bu da,

- Odenmesi gereken vergi ve fon pay: yiiksek olacak,

- Elde edilmemis bir kar dagitilmig olacak.
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Soyleki ; bu dagitim igletmenin 6zkaynagindan yapilmig olacaktir.
Bu da igletme 6zkaynagimn dagitim kadar kiigiilmiis olmas: sonucunu
doguracaktur.

- Ugiincii sahislar agisindan karin fazla, net satiglara gére maliyetin
diiglik olmas1 tercih edilen bir durumdur. Ancak 6rnegimizdeki ikinci
gortiste olusan fiktif kar yarultic1 olacaktir. Bu da muhasebe kavram ve

ilkelerine ters diigmektedir.

Promosyon stoklarinin hepsinin satilmas: fiktif karin
olusmamasina neden olacaktir. Iki gériige gore de briit satig kartnn esit

¢ikmasini saglayacaktir.

Uygulamada ise isgletmeler belirlenen kotaya ancak doénem
sonlarinda ulagabilmekte, boylece promosyon stoklar1 da dénem sonu
envanterinde goriinmektedir. Bu da yukaridaki goriigleri dogrulamakta-
dur.

4.2.2.1gletmelerin Biinyelerinde Kullanilmak Uzere Alinan
Promosyonlarin Muhasebelestirilmesi

Digaridan temin edilen mallarin promosyon olarak verilmesinin
mubhasebelegtirilmesinde ele alinan buzdolab: 6rnegini alict (Y) A.S.
kendi defter kayitlarinda, muhasebe kavram ve ilkeleri agisindan agaida
belirtilen sekilde muhasebelestirecektir.
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/
255. DEMIRBASLAR 15.000.000
255.20 Buzdolabi
191. IND. K.D.V. 1.150.000
191.03 Sabit Kiymet
Ind. Kdv
291. GEL. YIL. IND. K.D.V. 2.300.000
649. DIGER OL. GELIR 18.450.000
VE KARLAR
649.00 Promosyon
Gelirleri

../../..Tarih, Nolu fatura ile X Ltd.Sti.'den
promosyon olarak alinan buzdolabinin
demirbag kayd.

Tek diizen hesap planinda promosyon gelirlerine iligkin bir
agiklama bulunmamaktadir. Bu nedenle gelir tablosuna iligkin;

- 602 Diger Gelirler,

- 649 Diger Olagan Gelir ve Karlar

- 679 Diger Olagan Dig1 Gelir ve Karlardan herhangi birine iglenmesi
diisiiniilebilinir. Ancak, muhasebe temel kavramlarindan Oziin C")nceligi
Kavramina uygunlugu agsindan diislintldigiinde bu Ornekteki
uygulama igletmenin de esas faaliyetinin diginda gergeklestigi icin Diger
Olagan Gelir ve Karlar hesabina iglenmesi uygun goriilmiigtiir. igletme
bir K.D.V. 6demesinde de bulunmadi igin ilgili tutar gelir igersinde yer

almaktadar.



41

UCUONCU BOLUM

TURK VERGI YASALARI ACISINDAN PROMOSYON
UYGULAMALARININ DEGERLENDIRILMESi

1. GENEL ACIKLAMA

Piyasada mal alim satimi yapan ya da hizmet veren igletmeler, gerek
kendi iirettikleri, gerekse piyasadan satin aldiklari mallari;

- Satiglarini artirmak gayesi ile ana malla birlikte bedelsiz olarak
vermeleri,

- Alicilara veya saticilara egantiyon olarak vermeleri,

- Ciro primi adi altinda yine bedelsiz vermeleri halleri aliga

gelmisgtir.

Bedelsiz olarak verilen mallara ait tutarlarin Gelir ve Kurumlar

vergileri agisindan gider olarak dikkate alimip alinmayaca$ ve bu mallar
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icin hesaplanan Katma Deger Vergisinin indirim konusu yapilip
yapilmayacagt konularinda terediitler bulunmakta ve tam bir uygulama
birligi saglanamamaktadir®®. Bu uygulama birliginin saglanamamas: bu
konuda Maliye Bakanliinin bazi hallerde vermis bulundugu
muktezalardan (6zelgeler) kaynaklanmaktadir®. Bu durumda konuyu
sirasiyla Oncelikle igletmeler i¢in Gelir ve Kurumlar vergisi, daha sonrada
Katma Deger Vergisi, Gelir ve Kurumlar vergisi miikellefi olmayan
tiiketiciler igin de Veraset ve Intikal vergisi ybniinden ele almakta fayda

vardar.

2. GELIR VE KURUMLAR VERGISI ACISINDAN
DEGERLENDIRILMES]

Bilindigi tizere 5422 sayili Kurumlar Vergisi Kanunu'nun
13.maddesinin 2.fikrasinda safi kurum kazancinin tesbitine Gelir Vergisi
Kanunu'nun ticari kazan¢ hakkindaki hiikiimleri uygulamur hiikmii yer

almastar.

Diger tarafdan, 193 sayil1 Gelir Vergisi Kanunu'nun 40.maddesinin
1.fikrasinda ticari kazancin elde edilmesi ve idame ettirilmesi igin yapilan
genel giderlerin safi ticari kazancin tespitinde indirilecek gider olarak
kabul edilecedi belirtilmis bulunmaktadar.

Bu hiikiimlere gore, igletmeyle ilgili giderlerin safi kurum

kazancinin tespitinde hasilattan indirilmesi miimkiin bulunmaktadir.

S6z konusu genel giderler 1sitma, aydinlatma, kirtasiye, temsil,

agirlama, reklam, tarutma, mesleki aidat gibi giderlerdir.

35 v.Arif SIMSEK, Yaklagim Dergisi,May1s 1993, 5.26
36 Veysi SEVIG, Diinya Gazetesi, 22.11.1993, 5.4
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Bir giderin genel gider olabilmesi igin;

- Harcamalar ile faaliyet arasinda agik ve kesin bir iligki olmalidur.

- Harcamalar, kazang saglamaya yonelik olarak yapilmalidir.

- Harcamalar, igletme sahibinin kisisel tatmini i¢in yapilmamalidur.

Bu durumda, miikelleflerin satiglarim1 arttirmak amaciyla; ticari
amagla ellerinde bulundurduklar1 veya piyasadan satin aldiklari
mallardan alicilarina promosyon, reklamasyon veya ciro primi olarak
vermeleri halinde, bu mallarin emsal bedellerinin, dncelikle defter
kayitlarina hasilat olarak yapilmasi gerekir. Ote yandan, miikelleflerin
gerek reklam amaciyla, gerekse cirolariu arttirmak amaciyla alicilarina
verdikleri bu mallara ait belgelerin, belirtilen amagla verildiginin tevsiki
gsartiyla safi kazancin tespitinde gider olarak dikkate alinmasi

mimkindiir.

Diger taraftan, miikelleflerin yine reklama yonelik olarak bazi
giderlerinin bulunmas: halinde, bu giderlerin de isle ilgili oldugunun,
tevsiki gartiyla safi kazancin tespitinde gider yazilmasida kanunun

ruhuna uygundur®’.

Promosyon ydntemlerinden biri olarak uygulanan saticilar belirli bir
kotay: agsan alicilarini yurtdisi seyahatlar diizenlemektedirler. Bu
uygulamada Gelir Vergisi miikellefleri, Gelir Vergisi kanununun gegici
35. maddesi ve miikerrer 116.maddelerine gore hayat standartlan1 ek
gostergesinde belirtilen turistik amagh yurt dis1 seyahatlerde, seyahate
katilan miikellefin kendisi, esi, ¢ocuklar1 ve yiikiimli oldugu diger
kigilerden her birinin her seyahati icin Gelir Vergisi beyannamelerine ek
olarak verilen hayat standarti ilave gostergelerinde beyan etmeleri
gerekmektedir.

37 SIMSEK, a.gk. 5.39



44

3. KATMA DEGER VERGISI ACISINDAN DEGERLENDIRILMESI

Promosyon iiriinlerinin Katma Deger Vergisi karsisindaki
durumuna iligkin belli bagh li¢ goriis bulunmaktadir.Bu goriisler agsagida
gerekgeleriyle belirtilmigtir38.

1- Promosyon olarak bedelsiz verilen mallarin emsal bedelleri
izerinden K.D.V. hesaplanmasi gerekir. Hesaplanan bu vergi, indirim
konusu yapilamiyacag gibi, Gelir ve Kurumlar Vergileri agisindan gider

olarak da yazilamaz.

3065 sayil1 Katma Deger Vergisi Kanunu'nun 3/a maddesine gore,
vergiye tabi mallarin her ne suretle olursa olsun vergiye tabi islemler
disindaki amaglarla igletmeden ¢ekilmesi, vergiye tabi mallarin igletme
personeline ticret, prim, ikramiye, hediye, teberru gibi namlarla verilmesi
teslim sayilan hal kapsaminda Katma Deger Vergisine tabi

bulunmaktadar.

Buna gore, yiikiimliilerin gerek kendi iirettikleri gerekse piyasadan
satin aldiklari1 mallari, satiglarini arttirmak veya bagka amaglarla
esantiyon, ciro primi v.s. adlar altinda bedelsiz olarak vermeleri iglemi,
Kanunun 27. maddesi geregince emsal bedel {izerinden Katma Deger

Vergisi hesaplanip; beyan edilmesi gerekmektedir.

Diger taraftan, anilan kanunun 58. maddesinde, yilkimliiniin
vergiye tabi iglemleri {izerinden hesaplanan Katma Deger Vergisinin
Gelir ve Kurumlar Vergisi matrahlarindan gider olarak indiriminin
kabul edilemeyecegi hiikme baglanmustir.

38 Abdullah TOLU, Maliye Postas: Dergisi, Say1: 320 s.72
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Bu hiikiim geregince, gesitli amaglarla alicilarina hediye, esantiyon
v.s. adlar altinda bedelsiz olarak verilen mallar nedeniyle hesaplanén
Katma Deger Vergisinin, Gelir veya Kurumlar vergileri agisindan gider
olarak dikkate alinmasi miimkiin degildir.

Diger taraftan, kanunun 29. maddesinde indirilebilecek Katma Deger
Vergisinin neler oldugu bentler halinde sayilmasi, miikellefge
hesaplanan Katma Deger Vergisinin indirim konusu yapilacagina dair bir

hiikme yer verilmemistir.

Dolayisiyla, yiikiimliilerin satiglarim artirmak amaciyla alicilarina
verdikleri promosyon malzemeleri mallar1 nedeniyle hesaplanan Katma

Deger Vergisi indirim konusu da yapilamayacaktir.

Vergi idaresinin goriigiide ayrnu olup, uygulamada bu goriis
dogrultusunda yonlendirmektedir. Vergi idaresi; vergiye tabi bir mal
kim ozel tiiketime konu ediliyorsa, verginin yiikiine de o, katlanacaktir.
Bu husus K.D.V. teorisine uygundur. Promosyon olarak bedelsiz olarak
verilen mallar, igletme biinyesinde 6zel tiiketime konu edildiginden,
verginin yiikiinlide igletme katlanacakir diiglincesiyle bu goriisii

savunmaktadir.

2- Yiikiimliilerin, bedelsiz olarak verdikleri promosyon {iriinlerinin
emsal bedelleri {izerinden K.D.V hesaplanmali, ancak hesaplanan vergi,

aym donemde indirim konusu yapilmalidur.

Bu goriiglin dayanagim K.D.V. kanununun 3/a, 27, 30/d ve 58; Gelir
Vergisi kanununun 40, Kurumlar Vergisi kanununun 13/2 maddeleri

olusturmaktadir.
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Promosyon seklinde bedelsiz olarak verilen mallarin emsal bedelleri
tizerinden K.D.V. kanununun 3/a ve 27. maddelerine gore hesaplanan
K.D.V. kanununun 58. maddesine gore Gelir ve Kurumlar Vergileri
agisindan gider olarak dikkate alinamamaktadir. K.D.V. kanununun 30/d
maddesi ise, Gelir ve Kurumlar Vergisi kanunlar1 agisindan kazancin
tespitinde indirim kabul edilmeyen giderler dolayisiyla 6denen K.D.V.'
nin indirim konusu yapilamayacag hiikme baglanmustir. Bu hiikmiin
tersinden hareketle, Gelir ve Kurumlar Vergileri agisindan kazancin
tespitinde indirimi kabul edilen giderler dolayisiyla &denen K.D.V.,

indirim konusu yapilabilir.

Promosyon olarak bedelsiz verilen mallar nedeniyle hesaplamp
beyan edilen K.D.V. tahsil edilmediginden; yiikiimliiler agisindan sonug
itibariyle "yiiklenilen K.D.V." niteligindedir.

Bu gercevede, promosyon olarak verilen mallarin bedellerinin Gelir
ve Kurumlar Vergileri yoniinden hem hasilat, hemde gider yazildig:
hususu dikkate alinarak, bu mallar nedeniyle hesaplanan K.D.V.'nin de
ayni vergilendirme doéneminde indirilebilir K.D.V. olarak dikkate
alinmasi gerekir. Isletmeler agisindan gider niteliginde olan promosyon
iirlinleri nedeniyle hesaplanan K.D.V., ayn1 zamanda yiiklenilen K.D.V.
hiiviyetinde bulunmaktadir. Bu goriis dogrultusunda, yikimliilerce
hesaplanan vergi, aym1 zamanda indirilebilir vergi olarak dikkate
alinacagindan, yiikiimliiler tizerinde yiik olarak kalmayacaktir. K.D.V.
kanunu teorik olarak yiiklenilen K.D.V.'nin yikiimliiler {izerinde

kalmamasin1 6ngormektedir.

Ornegin; satici, alicisina bedelsiz iiriin vermek yerine digaridan

reklam hizmeti alsaydi, bunun igin 6deyecegi K.D.V." ni indirebilecekti.
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Ayrica malin tasarrufu hakkinin mutlaka bir bedel karsilif
devredilmesi de sart degildir. Bedelsiz teslimler de (hibe) vergiye tabi
olacaktir. Bu gibi durumlarda kanunun 27 .maddesinde belirtildigi {izere
emsal bedeli matrah olacag1 tabidir®®.

Alicinin belli tutarlar lizerinde aliglarda bulunarak saticinin mal
stirtimiine katkida bulunmasindan dolay: kendisine belli bir oran yada
tutarlarda verilen promosyonlar; borglar kanununun 232. maddesine
gore trampa geklinde diisiiniilebilinir.

Katma Deger Vergisi kanununun 2/5 maddesine gore trampa iki
ayr teslim hiikmiindedir. Trampada bir malin kargih@m diger bir mal
tegkil etmektedir. Teslimin tayininde bedelin cinsi, hatta bir bedelin
bulunup bulunmamasi énemli degildir. Trampada mallarin miilkiyeti
kargilikli olarak el degistirdiginden her iki taraf icinde teslim
gerceklegsmis sayilacaktir. Bu durumda matrah trampa edilen mallarin
her birinin emsal bedeli olacaktir. Kismi trampada yani trampa edilen
mala karsilik bir malla birlikte bagka seylerde alinmas1 halinde bunlarda
vergiye tabi tutulacaktir®0,

Bu sekilde bir nevi bir mal ve hizmet trampasi1 s6z konusu
oldugundan kargilikli faturalagma suretiyle islemin kayitlara intikal

ettirilmesi gerekecektir.

3- Promosyon olarak verilen mallar, vergiye tabi bir malin, vergiye

tabi diger bir iglem i¢in kullanildigindan; vergilendirme yapilmamalidir.

Promosyon giderleri bir malin maliyetini olugturan giderler

39 K.D.V. Genel Teblig, Seri No:1, I-A/3
40 K.D.V. Genel Teblig, Seri No:1, II-A/7
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arasinda bulunmakta ve bu giderler malin satig fiyati tespit edilirken
dikkate alinmaktadir. Dolayisiyla, promosyon olarak verilen mallara ait

bedeller, ana malin satig bedeli iginde vergilendirilmektedir.

Promosyon olarak verilen mallar vergiye tabi bir malin vergiye tabi
diger bir iglem igin sarfi nitelifinde olmaktadir. Vergiye tabi bir malin
vergiye tabi bir iglem igin sarfi ise Katma Deger Vergisi kanununun 3/b

maddesine gore vergiye tabi degildir4l.

Bu itibarla promosyon irtiinlerinin miisterilere bedelsiz
verilmesinin vergiye tabi bir maln vergiye tabi olmayan iglemler igin
igletmeden gekilmesi seklinde degerlendirilerek vergilendirilmesi yerine,
dahili sarf olarak degerlendirilmek suretiyle vergiye tabi tutulmamas:
gerektifi; ancak vergilendirme yapilmamas: igin, {irlinlerin promosyon
amaciyla verildiginin gesitli belgelerle ispat ve tevsik edilmesi gerekir
diigtincesi hakim olmaktadir.

Yukarida her ii¢ goriigde kendi iginde tutarlidir ve kanuni
dayanaklar1 mevcuttur. Vergi hukukgularimin ve miigsavirlerin biiyiik bir
kismu 2. goriiglin daha uygulanabilir ve kanunun genel espirisine uygun
oldugu diigiincesindedir.

4. VERASET VE INTIKAL VERGISI ACISINDAN
DEGERLENDIRILMESI

7388 Sayili Veraset ve Intikal Vergisi kanunu 1. maddesine gére,
Tiirkiye Cumhuriyeti tabiyetinde bulunan sahislara ait mallar ile
Tiirkiye'de bulunan mallarin veraset tarikiyle veya herhangi bir suretle
olursa olsun ivazsiz bir tarzda bir sahisdan difer bir gahisa intikali

Veraset ve Intikal Vergisine tabidir.

41 SIMSEK, a.gk. s.39
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Kanunun bu konuyla ilgili olan diger maddelerini soyledir;

- Kanunun 2/b maddesi mal tabiri olarak;miilkiyete mevzu olabilen
menkul ve gayrimenkul geylerle mameleke girebilen sair biitiin haklar1
ve alacaklari, 2/d maddesi ise ivazsiz intikal tabirini; hibe yoluyla veya

herhangi bir tarzda olan ivazsiz iktisaplar1 ifade eder.

- Kanunun 4/d maddesi ivazsiz suretle vaki intikallerin 20.000.000.~

liras: istisnaya tabi tutulmustur.

- Kanunun 5.maddesi Veraset ve Intikal Vergisinin miikellefi,

veraset tarkiyle veya ivazsiz bir tarzda iktisab eden sahistir.

- Kanunun 9/2 maddesinde diger suretle vaki intikallerde mallar,
hukuken iktisap edildigi tarihi takip eden bir ay igersinde beyanname

verilir.

- Kanun 8.maddesinde belirtildi§i iizere beyannameler vergi
dairelerine, yurt diginda olan kisiler konsolosluklara verirler, hiikiimleri
yer almaktadir.

Yukarida Veraset ve Intikal Vergisi maddelerinde anlagilacag iizere,
Gelir ve Kurumlar Vergisi miikellefi olmayan ve karsiliksiz bir gekilde
mal teslim alan gahuslar, almig bulunduklar1 bedelsiz promosyonlar yirmi
milyonu astif1 takdirde Veraset ve Intikal beyannamelerini vergi
dairelerine vermesi ve bu beyannamelerden tahakkuk eden vergilerini

O0demeleri gerekmektedir.
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SONUC

Ulkemizde son dénemlerde &zellikle temizlik malzemesi ve gida
satiglarinda baglayan ve gazete satiglarina kadar yayginlagan yogun bir
promosyon kampanyasi glindemdedir. Alinan mal ve hizmetin yaninda
ek bir gey verilmesi, artik satigin dogasi, bir parcas: halini almigtir. Oysa
promosyon ile birlikte sunulan mal ve hizmette kullanicinun, tiiketicinin

unutmamasi gereken bir gergek vardir. Bu gergek kalitedir.

Promosyon ya da mal ile birlikte sunulan ek, ne kadar gekici olursa
olsun, asil tiiketim malimin kiyaslanmasim geride birakmamalidar.
Ancak, goriilen odur ki, zaman zaman tiiketici promosyonun gekiciligi
ile asil malin kalitesini unutmaktadir. Esas fonksiyonu temizlik olan bir
maddenin satigt sirasinda verilen otomobil, efer daha iyi yikama
fonksiyonu olan bir deterjan yerine, daha kétii olan: aldirtyorsa burada

bir sapma s6z konusudur?2.

Alia firmalar agsindan bakildiginda ¢ok karh bir uygulama gibi
goriilen promosyon, satin alma kararlaria yanhs yonde etkilerse igletme
stoklarinin artmasi sonucu firmaya stok maliyet yiikii getirir.

Promosyon ancak daha biiyiik satig noktalarina, daha genig pazarlara
ulasilabilmenin araci olarak firmanin kendi karindan fedakarlik

etmesiyle gergeklestirilen bir fonksiyonsa dogru igeriklidir.

42 Osman S. AROLAT, Diinya Gazetesi, 07/11/1994, 5.7



51

Promosyon uygulamalarimin muhasebelestirilmesi hususunda Tek
Diizen Hesap Planunda hesap isimlerinin agiklamalarinda bile yer
almamig olmasi, uygulamada ¢ok degisik hesaplarin kullamilmasina
neden olmaktadir. Bu da mali tablolarin yanlig diizenlenmesine neden
olacaktir. Ayrica Tek Diizen Hesap Planinin; Diizenlemenin Niteligi
kisminda yer alan agagida belirtilen hiikiimlere de;

- Muhasebe bilgilerinin karar alma durumunda bulunan ilgililere
yeterli ve dogru olarak ulagtirilmasina,

- Farkli igletmeler ile ayni igletmenin farkli dénemlerinin
kargilagtirilmasina,

- Mali tablolarda yer alan hesap adlarinin tiim kesimler igin aym
anlami vermesine,

- Muhasebe terim birliginin saglanmasi suretiyle anlagilabilir
olmasina,

- Igletmelerle, ilgililer arasinda giiven unsurunun olusturulmasina

ters diigmektedir.

Bunlarin disinda, Tek Diizen Hesap Planinin diizenlenmesinin
amact olan; bilango usiiliinde defter tutan gercek ve tiizel kisilere ait
tegebbiis ve igletmelerin faaliyet ve sonuglariin saghkl ve giivenilir bir
bicimde muhasebelegtirilmesi, mali tablolar aracilif ile ilgililere sunulan
bilgilerin tutarliilk ve mukayese edilebilir niteliklerini koyarak gergek
durumu yansitmasimin saflanmasi ve isletmelerde denetimin

kolaylagtirilmasina uygun diigmemektedir.

Bu nedenle Maliye ve Giimriik Bakanhifi'nca muhasebe sistemi
uygulama genel teblifine ek diizenleme yapilarak yeni bir tebli§

yayimlanmas: gerekmektedir.
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Konuyu Katma Deger Vergisi agisindan da degerlendirirsek, tigtincii
boliimde belirtildigi lizere bu konuda Maliye ve Giimriik Bakanlifi'min
tic Ozelgesi vardir.Bu ii¢ goriis de Katma Deger Vergisi yasasina
uygun,kendi iglerinde de tutarlidirlar. Fakat, {i¢ gériis de birbirleriyle
gelismektedir. Bu sorun muhasebe kayitlarina da yansimakta olup,
degisik sekillerde muhasebe kayitlar1 diiglilmektedir. Yine bu da mali
tablolarin yanhg diizenlenmelerine neden olmaktadir.

Tim bu agiklama ve Ozelgeler dikkate alindifinda, Maliye ve
Gimrik Bakanhigi'nin konuya iligkin olarak vermis bulundugu
Ozelgelerde heniiz bir birlige varilamadi$: kolayca anlagilmaktadar.

Yapilan vergi incelemeleri sirasinda inceleme elemanlar1 da konuya
iligkin olarak ikileme diismekte farkli goriislerle yiikiimliiler hakkinda
islem yapabilmektedirler.

Dolayisiyla Maliye ve Giimriik Bakanlifi'min Muhasebe Kavram ve
Ilkelerini dikkate alarak yayimlayacag bir genel teblig ile konuya agiklik
getirmesi ve bdylece uygulama beraberligini saglamasi zorunlu

olmaktadir.
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