T.C.
OKAN UNIVERSITESI
SOSYAL BILIMLER ENSTITUSU

SATIS ARTTIRICI FAALIYETLER VE
MUHASEBELESTIRILMESI

Zeynel ULUSOY

YUKSEK LIiSANS TEZI
ISLETME ANABILIM DALI
MUHASEBE VE DENETIM PROGRAMI

DANISMAN
Dog¢. Dr. Hakan TASTAN

ISTANBUL, 2015



T.C.

OKAN UNIVERSITESI
SOSYAL BILIMLER ENSTITUSU

SATIS ARTTIRICI FAALIYETLER VE
MUHASEBELESTIRILMESI

Zeynel ULUSOY
(132008057)

YUKSEK LISANS TEZi
ISLETME ANABILIM DALI
MUHASEBE VE DENETIM PROGRAMI

DANISMAN
Do¢. Dr. HAKAN TASTAN

ISTANBUL, 2015



T.C.
OKAN UNIVERSITESI
SOSYAL BILIMLER ENSTITUSU

SATIS ARTTIRICI FAALIYETLER VE
MUHASEBELESTIRILMESI

Zeynel ULUSOY
(132008057)

YUKSEK LiSANS TEZi
ISLETME ANABILIM DALI
MUHASEBE VE DENETIM PROGRAMI

Tezin Enstitliye Teslim Edildigi Tarih

Tezin Savunuldugu Tarih

Tez Danigmani : Do¢. Dr. HAKAN TASTAN

Diger Jiiri Uyeleri : Do¢. Dr. MURAT AZALTUN
Yrd. Doc. Dr. HUSEYIN MERT

ISTANBUL, 2015



ICINDEKILER

SAYFA NO
ICINDEKILER .........oooooooooooooeoeooooeoeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e eeeeeeseseeeeeee e i
(072 3 A v
SUMMOARY ...oooocoooesoeeeseeeeee s eeesssseeesssteses sttt Vi
KISALTMALAR ...ooooooeeeeeee oottt st vii
BOLUM 1. GIRIS VE AMAC .......oooomomoioeeoeeeeeeoeeoeeeccceeeeeeeeeeseesesseeeees e 1

BOLUM 2. SATIS, SATIS GELISTIRME VE PLANLAMA SURECI 3

2.1, SATISIN TANIMIL........oooiiiiie s 3
2.2. SATIS ANLAYISINDA GELISMELER.............cccooooiiiiiieeseccco 3
2.2.1. Uretime Yonelik AnIAy1s ..................ccoooooooroooccoceeesoececeeeesseeeeees e 4
2.2.2. Mamule Yonelik Anlayis ... 4
2.2.3. Satisa YOnelik Anlayi§ ... 4
2.2.4. Pazara Yonelik Anlayi§. ... 5
2.2.5. Toplumsal Pazar Anlayisinda Gelismeler ..., 5
2.3.SATIS GELISTIRME VE PLANLAMA SURECH ...........ccccccccooooorrrer 6
2.3.1 Satis Gelistirmenin Tanimi ve Kapsami................ccccoocoveiniininninnen, 6
2.3.2. Satis Gelistirmenin AMACK...............cccccoooviiiiiiiieciecs s 8
2.3.3. Satis Gelistirmenin ONemi .................cc.cccccccccccceeeoooeeeeeeeeeeeeeseeoeccceereeeeen 9
2.4. SATIS GELISTIRME YONTEMLERI.............cccccoomeiieiiiiice 10



2.4.1. Araciya Yonelik Satis Gelistirme Faaliyetleri.......................ccccc..... 10

2.4.1.1. Fuarlar ve Sergiler........cccoviiiieiie i 11
2.4.1.2. KarsiliKS1Z UTTNIET .....c.vcveviiiececeee et 12
2.4.1.3. Aract INditimIeri......cocvivevevereieieiceeeee e, 12
2.4.1.4. Aracilara Yonelik Yarismalar.........cccccovveeiviini e 12
2.4.1.5. Ortaklasa ReKlam .........ccccoviieeiiiiic e 12
2.4.1.6. Aract Toplantilart ........ccceeviiieiiiine i 12
2.4.2. Satis Giiciine Yonelik Satis Gelistirme Faaliyetleri ... 13
2.4.2.1. Sat1s YariSmalart ........ccccocvvieeei i 13
2.4.2.2. Satig Materyalleri ........cccooveiiiiiiiiieie e 14
2.4.2.3. Sat1s Toplantilart .........coceeiieieeiieiiee e 14
2.4.3. Tiiketicilere Yonelik Satis Gelistirme Faaliyetleri......................... 15
2.4.3.1. Ornek Urlin DagItimi .........ccovvuruevereeceeieieseeeceeieeseseee e, 15
2.4.3.2 KUPONIAI......cciieiicie e e 16
2.4.3.3. Para 1adeleri .......ccovueuevirieeieieieeeeeeeeeeee e 17
2.4.3.4. Yarismalar ve CeKilisler........cccoovviiiiiiiiii e, 18
2.4.3.5. HEdIYE VEIME ..ottt 18
2.4.3.6 Fiyat INdirimIeri ..........cc.coovuiueviieeceeeeecce e, 19
2.4.3.7. SPONSOFTUK ..ot e 19
2.4.3.8. Reklam Malzemeleri ..., 21



BOLUM 3. SATIS ARTTIRICI FAALIYETLERIN VERGI
KANUNLARI KARSISINDAKI DURUMU...........ccccoooooiiiiimmoneiiiieesscse 23
3.1. GELIR VE KURUMLAR VERGIiSI KARSISINDAKI

DURUMU . ... 23

3.1.1. Promosyon Mallarin Gelir ve Kurumlar Vergisi Karsisindaki

3.1.2. Esantiyon ve Numune Mallarin Gelir ve Kurumlar Vergisi
KarsisindaKi DUrUmu...............cooooooiiise e 24
3.2.KATMA DEGER VERGISi KARSISINDAKI DURUMU................ 25
3.2.1.Promosyon Mallariin Katma Deger Vergisi Karsisindaki
DUFUMIU b 25
3.2.2. Esantiyon ve Numune Mallarin Katma Deger Vergisi
KarsisindaKi DUurtmui.............c..ccooooiiiicsese e 26
3.2.3. Taksitli Satislarin Katma Deger Vergisi Karsisindaki Durumu. 28
BOLUM 4. SATIS ARTTIRICI FAALIYETLERLE ILGILI BELGE
DUZENI VE MUHASEBE KAYITLARL..........cccoooiiimrmmmnnnrmsinsinsn 29
4.1.HEDIYE CEKi UYGULAMASINDA BELGE DUZENI VE
MUHASEBE KAYDI ... 29
4.1.1.Hediye Ceklerinin Muhasebe Kaydi.................ccooovininnnnn. 30
4.1.2.Hediye Ceklerini Satin Alarak Dagitan isletmeler Yoniinden

Muhasebe Kaydl. ..., 32



4.2 PROMOSYON URUNLERINDE BELGE DUZENI VE
MUHASEBE KAYDI ..oooooooooeoeee oottt 33
4.3. ESANTIYON MAL TESLIMLERINDE BELGE DUZENI VE
MUHASEBE KAYDI ....ooooooooooeeeoeeoeeeeeoeeeeees e eeeess e 36
4.4NUMUNE MAL TESLIMLERINDE BELGE DUZENI VE
MUHASEBE KAYDI ....coooooooooeoeoeeoeeeeeeeeeeeees e ereees e essseseees e 38
4.5.BAYi VE YETKILi SATICILARA SAGLANAN URUNLERDE
BELGE DUZENI VE MUHASEBE KAYDI .....oooooooooommmeeeeccceeeereeeeee 41
4.6.BELLI CIRO HEDEFLERINI DOLDURAN BAYILERE
VERILEN BEDELSiZ MALLAR VE HEDIiYELERIN BELGE
DUZENI VE MUHASEBE KAYDI ...ooooooiiiiiioeoeoeeeeeeeccceeeeeeseees oo 42
4.7 KREDI KARTLI SATISLARIN VE TAKSITLERIN
ARTTIRILMASINDA BELGE DUZENi VE MUHASEBE KAYDI...43

4.8.POSTA HAVALESI VEYA BANKA YOLU iLE YAPILAN

SATISLARIN BELGE DUZENI VE MUHASEBE KAYDI.................. 45
BOLUM 5.SONUC VE ONERILER ..........ooooooooiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeece 47
N T I S S 49
[0 Y./1€3 201\ | 1S 52



OZET

SATIS ARTTIRICI FAALIYETLER VE
MUHASEBELESTIRILMESI

Sinirlarin sabit kaldigi ihtiyaclarin ve gelismelerin ¢1g gibi biiyiidiigii glinimiiz
diinyasinda hizla gelisen ve giin gectikce kiiresel bir yap1 kazanan ekonomik kosullarda,
basarili bir pazarlamay1 amaglayan firma ve markalarin, hedef kitlesine en kolay ve

ekonomik yollardan ulasabilmenin yolu satis ve satis gelistirmeden gecmektedir.

Satisin ne oldugu, ekonomik kitlelere nasil ulastirildigi, silire¢ igerisinde hangi
asamalardan ve degisimlerden gectigini anlattigim calismamda amac; uygulanan satig
gelistirme faaliyetlerini agiklamak ve satis arttiric1 faaliyetlerin neler oldugunu ve yasal
islemlerden sonra muhasebelestirilmesini ortaya koyabilmektir. Calisma bes boliimden

olusmaktadir.

Birinci bolimde bu c¢alisma ile ilgili giris ve agiklamalar hakkinda bilgi

verilmektedir.

Ikinci boliimde satisin tanimu, satis anlayisinda gelismeler, satis gelistirme ve planlama

stireci hakkinda bilgi vermektedir.

Ugiincii boliimde satis arttiric1 faaliyetlerin vergi kanunlari karsisindaki durumu

anlatilmaktadir.

Dordiincii boliimde satis arttiric1 faaliyetlerle ilgili belge diizeni ve muhasebe

kayitlar1 ortaya konulmaktadir.

Son boéliimde ise konuya iligkin sonug ve degerlendirmeler yer almaktadir.

Anahtar Kelimeler : Satis, Muhasebe, Satis Giderleri
Tarih : Ekim 2015



SUMMARY

ACTIVITIES TO INCREASE SALES AND ACCOUNTING

In today’s world conditions to make stable the limits for needs and developments,
many firms and brands focused on and targeted their successful marketings on the sales
and improving sales operations, which day-by-day are effecting and rapidly growing

economical terms in a global way..

In this project, the major aim is based on to explain existing sales development
actions, factors to increase sales actions, and also entering in the accounts after legal
processes by explaining sales, ways to transfer economically to societies, also processes
and transformations of the sales. Moreover, this project divided up to five sections.

In the first section The purpose of the study and the relevant entry

In the second includes definition of the sales, development of the sales, process for

the planing and improving of the sales.

Third section section directly focused on the situation of developments for the sales

over against the tax laws.

Four second of the project based on documents regulation and accounting records for

the developments of the sales.

Finally, last part and conclusion occur the results and evaluations for the topic.

Key Words : Sales, Accounting, Sales Expenses
Date : October 2015
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BOLUM 1. GIRIS VE AMAC

Ekonomik hayatin temel unsurlart olan isletmeler, mal ve hizmetleri {iireterek
insanlarin ihtiyacglarini karsilar ve sahiplerine kar saglarlar. Siirekli rekabetin yasandigi
ekonomik hayatta satislar1 artirmak, mevcut miisteriyi elde tutmak, yeni miisteriler elde
etmek ve bunlarla beraber karl1 bir biiylime saglamak giderek zorlastyor.

Giiniimiizde isletmeler arasinda rekabet ve alicilarin ihtiyag ve isteklerindeki siirekli
degisiklik, isletmelerin her tiirlii pazar bilgisine zamaninda ve dogru bir sekilde
ulagsmasini zorunlu kilmaktadir.

Bir malin iiretilmis olmasi, baslt basina tiiketicinin ihtiyacinin karsilanmast sonucunu
dogurmamakta; malin var olmasi fayda yaratmaya yeterli olamamaktadir. Malin,
tilkketicinin talep ettigi bir mal olmas1 geregi yaninda, istenilen yerde ve zamaninda hazir
bulundurulmas1 da gerekmektedir. Bunlar da, talebin karsilanmasi i¢in pazarlamanin
tiretime rehberlik etmesi, onu yonlendirmesi geregini ortaya c¢ikarir. Zira pazarlama
kararlari, oncelikle hangi mal ve hizmetlere, ne miktar, nerede, ne zaman ihtiyag
oldugunu belirlemeye calisir.

Glinlimiiz ekonomik diinyasinda temel sorun artik, liretmek, daha c¢ok {ireterek
biliylimek olmayip, liretilenin satilmast oldugu bir donem baslamistir. Mallar1 liretmenin
degil, satmanin en biiyiik sorun oldugu; isletmelerin yogun bir bicimde tutundurma
cabalaria yoneldigi bu asamada, isletme yOnetiminde satisin ve satis yOneticilerinin
onemi ve sorumluluklart artmistir. Dolayisiyla isletmeler mal ve hizmet {iretiminin
artmast yerine, satig arttirict faaliyetlerde bulunarak satiglarini arttirmanin 6nemini
kavramiglardir.

Pazar ekonomilerinde isletmelerin ana amaci kar elde etmek olsa da, satislari
arttirmak, sosyal sorumluluga 6nem vermek, iriiniiniin toplum iginde prestij ve
sayginligini arttirmak gibi amaglar da kimi zaman 6n plana ¢ikar. Bunlar1 saglamak igin
de her yontemi denemek Ozellikle tiiketiciyi cezbedecek promosyonlar, kampanyalar,
reklamlar yapmak isletmelerin siklikla bagvurdugu satis arttirict yontemlerin basinda
gelmektedir.

Giliniimiizde rekabet ortami {irtinlerin kolayca satilmasini giin gegtik¢e zorlastiriyor.
Bilindik klasik yontemler gegerliligini yitirdigi icin isletmeler miisterilerine verdigi
hizmetleri arttirtyor, {rilinlerini c¢esitlendiriyor, teknolojiden yararlaniyor, marka

olusturarak stirekli bir degisimden gegiyorlar.



Isletmelerle beraber miisteri de degisim yasamaktadir. Segeneklerin coklugu
tilkketiciye daha segici olma sansini veriyor ve miisteri 6zelikle ayn1 paraya daha fazla
deger istiyor. Dolayisiyla giinlimiizde satis arttirici yontemler isletmelerin vazgegilmezi
durumuna gelmislerdir.

Bu calismadaki amag isletmeler tarafindan tercih edilen belli basli satis arttirict
yontemleri analiz etmek, beraberinde isletmeler agisindan vergisel ve muhasebesel

boyutlarini 6rneklerle ortaya koymaktir.



BOLUM 2. SATIS, SATIS GELISTIRME VE

PLANLAMA SURECI
2.1. SATISIN TANIMI

Satis giiniimiizde gesitli sekillerde tanimlanmustir. Iktisatgilara gore satis; zaman, yer
ve miilkiyet faydasi yaratan eylemlerdir.'Isletme yoneticileri ise, baslangicta satis1 su
sekilde tanimlamislardir: Satig mal ve hizmetlerin iireticiden tiiketiciye veya kullaniciya
akisini saglayan tiim faaliyetlerdir.’Tarihsel olarak bakildiginda satis anlayisindaki
degismeye paralel olarak, satisin taniminda da asama asama bazi degisikliklerin oldugu
ve bu yiizden de satisin ¢ok sayida taniminin yapildigi goriiniir. Bunlardan bazilarinin
giincelligini korurken, bazilar1 biiyiik 6l¢iide gecerliliklerini yitirmiglerdir. Burada bu

tamimlarim tiimii verilmeyecek iglerinden bazilar1 siralanacaktir.®

Satis; bir isletmenin {iriinlerine olan talebi belirlemek, uyarmak, doyurmak, iiriin ve
hizmetleri en etkin bi¢imde hazir bulundurarak talebi karsilamak ve kar elde etmek
lizere yapilan isletme faaliyetleridir.*

Satig, uygun mal veya hizmeti, uygun tiiketiciye, uygun tutundurma tekniklerini
kullanarak uygun fiyatla, uygun yerde, uygun zamanda kar ederek bulundurmaktir veya
satig, mevcut ve potansiyel tiiketicilere, planlama, fiyatlama, dagitim ve tutundurma

cabalarin1 diizenleyen birbiriyle iligkili isletme faaliyetleri sistemidir.

2.2. SATIS ANLAYISINDA GELiSMELER

Satis yonetimi, isletmenin amaglarina ulagmak tizere hedef pazarlarla yararli degisim
ve iligkileri kuran ve gelistiren programlar1 analiz etmek, planlamak, uygulamak ve
kontrol etmek seklinde tanimlandiginda, isletmelerin bu ¢abalara verdikleri 6nem
derecesine gore goriisler cesitli sekillerde adlandirilmistir. Ornegin, iiretim anlayisi,
satis anlayisi, pazarlama anlayis1 ve toplumsal pazarlama anlayisi olmak tizere dort

anlayista s6z edilebilecegi gibi, iiretime yonelik anlayis, mamule yonelik anlayis, satisa

! Yiikselen C.’Pazarlama Ilkeler-Y&netim-Ornek Olaylar’ Detay Yayincilik, Ankara, 2014, s.5.
2 Yiikselen, s.6.

3 {slamoglu H. ’Pazarlama Ilkeleri’ Beta Basim, istanbul, 2013, s.13.

4 Tek O. B. ’Pazarlama ilkeler ve Uygulamalar, izmir Memleket Matbaas1, Izmir, 1990, s.3.



yonelik anlayis, pazarlama anlayist ve toplumsal pazarlama anlayisi olmak iizere bes

farkli anlayis seklinde de ele alinabilir.”

2.2.1. Uretime Yoénelik Anlays

Uretim anlayisi, isletmelerin en eski anlayislarindan birisidir. Bu anlayistaki
isletmeler, tliketicilerin ucuz mallara yoneleceklerini kabul ederler. S6z konusu anlayisi
benimsemis olan isletmeler, verimliligi arttirmaya ve dagitimi yayginlagtirmaya
calisirlar. Isletme ydnetimi bu amagla, iiretimi arttirarak birim maliyeti diisiiriir. Elde
ettigi fiyat avantajiyla daha genis bir tiiketici kitlesinin mallarin1 tercih etmelerini
saglar.

Bu yaklagimda satis ¢abalarina 6nem verilmemektedir. Tiiketicilerin, satin alma
davraniglarinda sadece fiyat ve kaliteyi dikkate aldiklar1 varsayilmakta, ambalaj,
cevresel faktorler ve benzerlerinin etkisi ihmal edilmektedir. Iyi mamuliin kendini
satacag1 kabul edilmekteyse de, deneyimler, bunun yeterli olmadigini, 6zellikle degisen
cevre kosullarinda basariya ulasmak igin mamuliin etkin bir sekilde pazarlanmasi

gerektigini gostermektedir.

2.2.2. Mamule Yonelik Anlayis

Mamul anlayis, tliketicilerin kendilerine sunulan en iistiin nitelik, performans ve
ozelliklerdeki mamulleri tercih edeceklerini kabul eder.
Bu anlayis1 benimsemis isletme yonetiminin, en iyt mamulii iliretme ve bunlar

gelistirme cabalarina girecegi ve iiretilen iyi mamuliin kendini satacag: varsayilir.®

2.2.3. Satisa Yonelik Anlayis

Satis anlayisinda tiiketicilerin yalniz birakildiklari zaman isletmenin mamullerini
yeterince satin almayacaklar1 kabul edilir. Isletmelerin yogun satis ve tutundurma

cabalarina girmeleri gerektigi diisiiniiliir.”

5 Yiikselen, s. 10.

® Aydin S. Z. , Pazarlama Tekniklerinden dogrudan Pazarlama ve Bankacilik Sektoriinde Uygulanirhig
Yiiksek Lisans Tezi 1997, s. 8 ; Kotler P., Marketing Management, Analysis, Planning and Control, Fifth
Edition, Prentice - Hall,Inc., 1984, s. 1.

7 Aydm, s. 8.



Bu anlayis1 benimsemis isletmeler tiliketici zorla satin almaya yoneltmek i¢in ¢aba
gostermekte, fakat tiiketici ihtiya¢ ve isteklerini yine dikkate almamaktadirlar. 1930°u
izleyen yillarda A.B.D.’de ortaya ¢ikan bu anlayis 1960’11 yillarda yerini pazara yonelik

anlayisa birakmaistir.

2.2.4. Pazara Yonelik Anlayis

Pazarlama anlayisinda hareket noktasi, ne iiretimde verimlilik, ne iyi mamul ne de
satig ¢abalar1 olup, tiiketicinin ihtiyag ve istekleridir. Yogun satis cabalarina giren
isletmeler, stoklar1 erise de zamanla tiiketiciyi ikna etme ¢abalarinin yetersiz kaldigini
anlamislar ve tiiketici ihtiyag ve isteklerini dikkate almak gerektigini kavramislardir.

Bu anlayisa gore, iizerinde durulmasi gereken konu, hedef pazarlarinin ihtiya¢ ve
hedeflerinin belirlenmesi, rakiplerden daha etkin ve yeterli miisteri tatmininin
yaratilmasidir.®

Bu anlayis1 benimsemis isletmelerde pazarlama g¢abalari, iiretim dncesi baglar. Hedef
pazardaki ihtiya¢ ve istekler belirlenir ve iiretime yon verilir. Ancak pazarlama
isletmenin liretim, muhasebe ve finansman fonksiyonlarini da igine aldig1 iddiasinda
degildir. Pazarlama bilimi bu faaliyetlere yalniz 151k tutar ve yon verir.®

Pazarlama anlayisini benimseyen isletmeler sadece hareket noktasi olarak tiiketici
ithtiyac ve isteklerini dikkate almakla kalmayip, organizasyon yapilarinda da anlayisa
uygun Onemli degisikliklere gitmek, yoOnetim kademelerinde, yeni bir yoOnetim

anlayisinin yerlesmesini de saglamak zorundadir.

2.2.5. Toplumsal Pazar Anlayisinda Gelismeler

1970’li yilardan itibaren modern pazarlama anlayisinin benimsenmesi ve
uygulanmasinda ortaya ¢ikan sorunlar, bir takim elestirileri de glindeme getirmistir.
Modern pazarlama anlayisinin yayginlagsmasinda yasanilan sorunlarin yani sira gelismis
iilkeler basta olmak {tizere bircok iilkede ¢esitli donemlerde yasanan durgunluk,
enflasyon, niifus artisi, dogal c¢evrenin korunmasina yonelik diisiince ve eylemler,
elestirilere yeni boyutlar katmistir. Bu elestiriler, 6teden beri var olan isletmelerin

toplumsal sorumlulugunu daha ciddi bir sekilde giindeme getirmis; bu baglamda

8 Ayd .9.

ydin, s
% Aydins. 9; Erem T., Yonetim Agisindan Pazarlama, Ugiincii Baski, I.1.T.I.A. Nihad Sayar Yayin ve
Yardim Vakfi Yayinlari, No: 336 - 569, 1980, s.12.



toplumu olusturan tiiketici kitlesi ile iletisimde temel rolii olan pazarlamanin da bu rol

geregi bir takim gorev ve sorumluluklar {istlenmesi yoniinde goriisler ileri siirilmiistiir.
Ornegin; bir goriise gore isletmeler hedef pazarlardaki ihtiyag¢ ve isteklerin, rakiplere

oranla daha etkin bir sekilde tatmin edilebilmesi i¢in, hem tiiketicinin, hem de toplumun

refahini dikkate almak zorundadirlar.'®

2.3.SATIS GELISTIRME VE PLANLAMA SURECI

2.3.1 Satis Gelistirmenin Tanim ve Kapsam

Satis gelistirme; kisisel satis, reklam, halkla iliskiler ve dogrudan satis cabalari
disinda kalan, genellikle siirekli olarak yiiriitiilmeyen, fuarlara katilma, sergiler, teshirler
ve devamlilig1 olmayan diger satis cabalaridir.!!

Satis gelistirme; reklam, halkla iliskiler, kisisel satis ve dogrudan pazarlama cabalari
disinda kalan, genellikle siirekli olmayan, aracilarin etkinligini arttirmaya yonelik, kisa
donemde satin almay1 tesvik edici, kendine 6zgii tutundurma ve satis ¢abalaridir. Kisaca
satis gelistirme, bir {iriin veya hizmetin alim veya satimimi kisa vadede tesvik etmektir.*2

Satis gelistirme; tiiketici veya kullanicilarin alimini harekete gecirmeye ve aracilarin
etkinligini artirmaya, 6zendirmeye yonelik, siireklilik gostermeyen, olagan rutinde
olmayan, kisa donemde satin almayi1 tesvik edici, kendine 6zgii tutundurma ve satis
cabalaridir.’®

Genis bir {irlin yelpazesi igerisinde satig gelistirme araglarinin (kuponlar, yarigsmalar,
firsatlar, pirim ve digerleri) her biri bir¢ok benzersiz niteliklere sahiptir. Satis gelistirme
araclar, tliketicinin 1ilgisini ¢ekerek {iriinli satin almasina yol agar. Bu araglar
tiiketicilere ek bir seyler vermek suretiyle tiiketicilerin satin almalarinda gii¢lii bir tesvik
saglar.'

Satis promosyonlar1 ¢ogunlukla kisa dénemli olmaktadir. Isletmeler kisa dénemli

olarak uyguladiklar1 satis promosyonlari ile hedef kitlelerini satin alma yoniinde

10 Aydin, s. 9.

1 Mucuk s. 204.

12 Coroglu, C., Modern Isletmelerde Pazarlama ve Satis Yonetimi, Alfa Basim Yayn, Istanbul, 2002, s.
67.

13 Tek, O. B., Pazarlama Ilkeleri, Global Y&netimsel Yaklasim Tiirkiye Uygulamalar1, Beta Yayincilik,
Istanbul.1999, s. 780.

14 Kuru, D. Satis Gelistirme Faaliyetlerinin Satin Alma Kararina Etkisi: Hizmet Sektoriinde Bir
Uygulama, Yiiksek Lisans Tezi 2011; s. 26. Kotler P. vr Gary A., Marketing an Introduction, A Simon &
Schuster Company Englewood Cliffs, Third Edition, New Jersey. 1993. s. 396.



giidiilemek isterler. Bu noktada satis promosyonlar1 reklamdan ayrilmaktadir. Reklam
satin alma icin bir neden Onerirken, satis promosyonlar1 giidii énermektedir.’®. Satis
promosyonlariin, tiiketiciyi bir {iriini satin almaya giidiileyerek kisa donemli etkisi
olan tesvik araglarindan olustugunu ifade etmektedir. Bu nedenle satis promosyonlarin
da yapilan kampanyalar belli bir siireyi kapsadigindan elde edilen kazang gegici olur.
Ayrica satis promosyonu tiiketicilerin motivasyona olumlu etkisi yiiksektir ve
tiikketicilerin satin alma davranisina en hizli etkiyi yapan tutundurma faaliyeti olarak
goriilebilir.

Satis promosyon faaliyetleri farkli uygulamalarla her gecen giin gelisme gostermekle
beraber bir kiyaslama yapmak gerekirse, reklamcilik maliyetlerindeki (kullanim
alanlarindaki gelismelere gore) artisa gore satis promosyonlarindaki maliyet artis1 daha
yiiksektir. Bu artisin nedenlerini asagida siralanmistir.®

e Uriin veya hizmetlerin agik¢a ortaya konulmasmin gerekli olmast,

e Diger medya maliyetlerindeki artiglar ve alternatif tutundurma arayislarinin
olmasi,

¢ Kisa donemde sonug elde etme isteginin olmasi,

e Ogzellikle, aracilarin satiglarda kendilerine yardimeci olacak pazarlama
programlar1 arayisinin saglanmasinda etkili olmasi,

o Kitle iletisim reklamciligin deger etkinliginin giderek azalmasi,

e Satis promosyon faaliyetlerinin saygiliginin giin gectikge artmasi,

e Planlama siirelerinin kisalmasi,

e Mikro Pazar yaklagimlari; satis promosyon faaliyetlerinin kitle iletisim
araglarina gore bolimlendirilmis pazarda oldukca etkili olmasi ve Satis

promosyonun riski azaltmasidir.

2.3.2. Satis Gelistirmenin Amaci

Satig gelistirmenin amaglarini; miisterilere yonelik amaglar, rakiplere yonelik

amaglar ve aracilara yonelik amagclar olarak ii¢ baslik altinda incelemek miimkiindiir.

15 Kuru, D. s. 26. Kotler P. Marketing Management, The Millenium Edition, y.y., Prentice Hall.2000 s.
597.

16 fslamoglu A. H., Candan B, Haciefendioglu S. ve Aydin K., Hizmet Pazarlamasi, Beta Basim A.S.,
Istanbul. 2006, s. 257 - 258.



Miisterilere Yonelik Amaclar:

Uriin veya hizmetin farkina varilma derecesini artirmak,

Yeni bir iiriin veya hizmetin denenmesini tesvik etmek,

Mevcut bir iirlin veya hizmetin, heniiz kullanmayanlar tarafindan kullanilmasini
tesvik etmek,

Mevcut miisterilerin {irlin veya hizmeti satin almaya devam etmeleri ve rakiplere
kaymamalari igin,

Uriin veya hizmeti satin alma sikliklarini artirmak,

Uriin veya hizmeti diizenli olarak satin aldirmak,

Uriin veya hizmeti daha uzun bir zaman dénemi igin satin almak iizere ikna
etmek, Miisteri talebinin yapisim diizenli kilmak, Uriin veya hizmetin ayirt edici
ozelliklerini iletmek?®’

Oteki pazarlama bilesenlerinin etkinligini arttirmak ve ilave Kkatkilarda
bulunmak,

Reklam ve kisisel satig ¢abalarina destek olmak ve onlarin etkinligini arttirmak,
Tatilleri, sezonu ya da 6zel giinleri satiglar agisindan degerlendirmek,
Miisterilerin kisi basina ortalama harcamalarini artirmak,

Markanin ya da tiriiniin farkinda olunmasini saglamak,

Pazar payini artirmak,

Marka sadakati olusturmak,

Tekrar satin almayi saglamak ve

Mevsimlik satis dengesizliklerini gidermektir.'8

Rakiplere Yonelik Amaclar:

Rakip marka bagliligin1 ve mevcut satin alma aligkanliklarii kirmak,
Rakip isletmelerin tutundurma faaliyetleri ile miicadele etmek ve

Uriinii rakiplerden farklilagtirmaktir. 1

17 Oztiirk S. A., Hizmet Paz., Kuram, Uygulama ve Ornekler, Ekin Basim Yayin, Eskisehir. 2007, s. 85 -

86.

18 Altunisik R. Ozdemir S. ve Torlak O. Modern Pazarlama, Degisim Yayinlar1, Istanbul. 2006, s. 210.
9 Tek, O. B., Pazarlama ilkeleri, Global Yénetimsel Yaklasim Tiirkiye Uygulamalari, Beta Yaymcilik,
Istanbul.1999. s. 781.



Aracilara Yonelik Amaclar:

e Aracilart yeni ya da yeniden sunulacak iiriin veya hizmetleri dagitmaya ikna
etmek.
e Mevcut aracilar satis noktas1 sunumu da dahil olmak {izere iiriin veya hizmeti
miisterilere daha fazla itmelerini saglamaya ikna etmek,
e Aracilarin satis noktasinda miisteriyle fiyat pazarligi yapmast durumunu izole
etmek
Yukarida belirtilen amacglara ulasmak icin satis gelistirme faaliyetleri diger
tutundurma Dbilesenleriyle birlikte uyum iginde ele alinmali, planlanmali ve

uygulanmalidir.

2.3.3. Satis Gelistirmenin Onemi

Satis Gelistirme; Firmalarin marka veya hizmetlerinde kendilerine deger kattiklar
etkili bir tanitim aracidir. Satis gelistirmenin 6nemi markalagma siirecinde one ¢ikmakta
ve kurumsal anlamda satig gelistirmeye ne kadar ihtiyag duyuldugu goriilmektedir.

Satig gelistirme; ¢arpict olmasiyla, kullanigliligiyla, firma isimlerinin uzun siirelerce
hatirlanmasina, markalarin benimsenmelerine olanak taniyarak markalasma yolunda
mesafe kat etmelerine en bilylik yardimi yapar.

Diger tutundurma araglarina gore (reklam, halkla iliskiler, kisisel satig ) satis
tizerinde kisa siirede etkili sonu¢ almasi satis gelistirmenin Onemini artirmaktadir.
Ayrica, diisiik maliyetle yiiksek reklam yaparken, satis gelistirme iiriinlerini dogru
secerek firma ismine Sempatinin artmasini saglayabilmekte isin ne kadar onemli
oldugunu gosterir.

Aslinda satis gelistirme iriinlerinin tahmin edilenden c¢ok daha fazla tanitim ve
marka olusturma giicline sahiptir. Satis gelistirmenin farki, yazili ve gorsel basin
reklamlarinin ulasamadigi noktalara ulasarak, markalarin bilinirlik ve giivenini akillara
kazimaktir. Satis gelistirme araglariyla hedef kitlenizin salonuna, arabasina, mutfagina,
banyosuna hatta yatak odasina kadar girebilirken baska hicbir tanitim araci bunu
saglayamaz.

Satig gelistirme artik pazarlama ve satisin oldugu kadar, insanlarin da giindelik

yasaminin bir pargasidir. Bugiin hangi insan, aligveris yapmak igin gittigi AVM' lerden



tutun da, raflarda elini attig1 6zellikleri ve fiyatlar1 birbirine ¢ok benzeyen iiriinlerden

promosyonlu olanimu tercih etmiyor ki??°

2.4. SATIS GELISTIRME YONTEMLERI

Satis gelistirme c¢abalar1 ¢ok farklilik gosterdiginden satis gelistirme faaliyetleri
bircok sekilde smiflandirilabilmektedir. Genel olarak satis gelistirme faaliyetleri
tilkketicilere yonelik, aracilara yonelik ve satiscilara yonelik olmak {izere ii¢ ana grupta
toplamak miimkiindiir.?

Ayrica giinlimiizde sirketler ayn1 anda bircok miisteri ve tiiketici grubuna hitap

ettiklerinden kullandiklar1 satig gelistirme yontemleri de degismektedir.

2.4.1. Araciya Yonelik Satis Gelistirme Faaliyetleri

Araci kuruluslara yonelik satis gelistirme faaliyetleri, lireticiler ya da pazarlama
kanalinin diger tiyeleri tarafindan iiriinii dagitim kanalindan itme amaciyla kullanilan
harcamalardir. Perakendeciler, toptancilar ve dagiticilar1 kapsayan aracit kuruluslara
yonelik satis gelistirme faaliyetlerinde lireticiler, {iriinlerini tasimast i¢in kanalin diger
tiyelerini bu yolla ikna edebilir. Toptancilar ve dagiticilar ise, sz konusu etkinlikleri
perakendecilerin tiriinii satin almasini tesvik etmek amaciyla kullanabilirler.

Uretici isletmeler perakendeci ve toptanci araci isletmelere yonelik olarak énemli
Olciide satis promosyonu harcamalarina girismelerindeki amag, araci isletmelerin belirli
bir markanin dagitimini iistlenmesini ve ya siirdlirmesini, ona raf yeri ayirmasini, yeni
mamulii pazara sunmasini, stok diizeyini yiliksek tutmasmi, reklam yoluyla
tutundurmay1 istlenmesini, fiyat iskontolar1 uygulamasini, rakiplere karsi markayi
savunmasini, bazen de fiyat iskontosuna gitmemesini saglamaktir.

Ureticiler yukarida baslica belirtilen amaclara ulasmak i¢in asagida aciklanan

aracilara yonelik uygulanan satis gelistirme faaliyetlerine bagvururlar.

2 Avcikurt C., Turizmde Tamtma ve Satis Gelistirme, Degisim Yaymlari, 2. Baski, Istanbul. 2005, s.
122.
21 Mucuk, s. 203.
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2.4.1.1. Fuarlar ve Sergiler

Satis gelistirme faaliyetlerin bir parcast olan fuarlar ve sergiler, isletmelerin
katilimiyla hig siiphesiz gelecekteki miisteri potansiyeli ile yiiz yiize gelmeleri biiyiik bir
avantaj saglamaktadir. Uluslararasi pazarda rekabet edebilmek icin kaliteli bir {iriin tek
basina yeterli degildir. Tiiketiciler {rlinii gérmeli, analiz etmeli, rakip iriinlerle
Karsilastirmal1 ayrica ve en énemli olan1 {iriiniin varligindan haberdar olmalidir. isletme
teklifleri ile iiriinleri tesvik eden ve potansiyel miisteriler ile Dogrudan baglanti olanagi
saglayan en uygun satis gelistirme faaliyeti fuar ve sergilerdir.??

Yukarida da bahsedildigi iizere ziyaretciler, yeni iiriinleri ya da gelistirilmis iirlinleri
gorebilme ve inceleyebilme olanaklarina sahip olabildikleri aracilara ydnelik satis
gelistirme etkinliklerinden biri olan ticari fuar ve sergilerde, {iriin Orneklerinin
dagitilmasi, brosiir ve diger yazili malzemelerin ilgilenenlere verilmesi, 6nemli bir etki
yaratmaktadir. Uretici firma tarafindan ya da ortak olarak aract kuruluslarla
gerceklestirilen fuarlara ve sergilere katilim, sonugta, satigslart olumlu ydnde
etkileyecektir. Ozellikle, iiretici firmanin satis elemanlarinmn, fuarin ya da serginin
yapildig1 yoredeki araci kuruluslarin yoneticileri ile bir araya geldiklerinde, iiriin
hakkinda yeni bilgileri karsilastirmali olarak rahatca aktarabilme firsat1 bulacaklardir.
Gerek yerel ve ulusal, gerekse uluslararas1 diizeyde gerceklestirilen fuar ve sergiler,

onemi gittikce artan ve titizlikle planlanmasi gereken organizasyonlardir.?®

2.4.1.2. Karsiliks1z Uriinler

Uygulamada belli bir miktarda ya da ¢esitte lirin alan alicilara karsiliksiz olarak o
{iriinden belli bir miktarda verilmesi karsiliksiz iiriin yontemi olarak adlandirilir.?*

Genellikle bu promosyon yontemi aracilara iirlin olarak verilebilecegi gibi para
tirtinde de olabilmektedir. Bu uygulamanin amaci aracinin isletmeden belirli miktarda
iirtin almasini1 saglamaya ¢aligmaktir. Ayrica isletme, yapacag: 6zel ¢aligsmalara destek
saglamak icin magazasinda yer ayiran ve teshir yapacak perakendecileri de karsiliksiz

tiriinlerle tesvik edebilir.?®

22 Kuru, s. 34. Sebastian, M. The Role of Promotional Mix in Distribution And Sale of Food Products,
Phd Thesis, Banat University 2009, s. 6.

2 Bozkurt, . Iletisim Odakli Pazarlama, Mediacat Akademi, Istanbul. 2004. s. 279

24 Kuru, s. 35.

% Odabasi, Y. Ve Oyman M. Pazarlama, Tletisim Yonetimi, Kapital Medya Hizmetleri A.S., Besinci
Basim, Istanbul. 2002. s. 216 - 217.
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2.4.1.3. Araci Indirimleri

Arac indirimler, perakendeci ya da toptancilar iirlinii stoklamaya, liriintin reklamin1
yapmaya ya da freticilerin {riinlerini sergilemeye tesvik etmek amaciyla iiretici
tarafindan yapilan indirimlerdir. Araci indirimlerin satin alma indirimi, tutundurma

indirimi ve raf alani iicreti gibi ¢esitleri bulunmaktadir.

2.4.1.4. Aracilara Yonelik Yarigsmalar

Aracilara yonelik yapilan yarisma kampanyalar ireticiler tarafindan dagitim kanali
iiyelerinin satis arttirmalarini tesvik etmek icin kullanilir.?®Satis arttirmaya yonelik
yarigmalari her sektorde uygulama imkani1 bulunmaktadir.

Ancak yarigmalarda bazi noktalara dikkat edilmesi gerekir. Bu noktalar; Uygun her
kisi yarismaya girebilmeli ve kazanma sansi olmalidir. Kazananlar motive olurken
kaybedenlerin de hayal kirikligina ugrayarak verimsiz olmalar1 6nlenmelidir. Amaglar

belirlenmeli, ddiiller dikkatle se¢ilmeli ve yarisma adil bir sekilde yiiriitiilmelidir.

2.4.1.5. Ortaklasa Reklam

Ortaklasa reklamlarda, iilke capinda reklam yapan iiretici ile yerel perakendeci
birlikte reklam maliyetlerini paylastiklar1 goriilmektedir. Uretici firma reklamin
metnini, ¢ekimini vb. saglar ve bu reklamlarda perakendeci firmanin adi da geger.
Genellikle, rakibi olmayan friinlerin reklami yapilir. Bircok durumda, iireticinin
maliyetin bir kismmi {istlenmesi i¢in perakendeci {irlinii gorlinlir bir sekilde

sergilemektedir.

2.4.1.6. Arac1 Toplantilar

Aracilara yonelik en onemli etkinliklerden biri de karsilikli iletimin saglandigy,
goriislerin saglikli bir sekilde alindig1 arac1 toplantilaridir.?” Araci toplantilar1 ulusal ya
da bolgesel diizeyde diizenlenmektedir. Bu toplantilarin amaci 6zellikle, bir donemin
sonuclarinin tartisilip yeni donem icin yapilacaklarin gozden gecirilmesidir. Aract
kurulus temsilcilerine yeni iiriinler, modeller ve pazarlama caligmalar1 hakkinda bilgiler

verilmekte, onlardan gelecek Oneriler de ele alinarak degerlendirilmektedir.

% Dikici, F. H. Siipermarketlerde Satig Tutundurma Faaliyetleri ve Isparta Uygulamasi, Yiiksek Lisans
Tezi, Siileyman Demirel Universitesi, Isparta. 2001. s. 75.
21 Tek, s. 791.
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Arac1 toplantilari, iiretici firmanin satis elemanlar1 ile aract kuruluslarin

temsilcilerinin iletisim kurmalar1 bakimindan biiyiik 6nem tasimaktadir.?®

2.4.2. Satis Giiciine Yonelik Satis Gelistirme Faaliyetleri

Satig gliciine yonelik satis gelistirme, isletmelerin kendi satis elemanlarini ¢alismalari
icin tesvik etmeye, isletmeye bagimhiligini artirmaya ve satis elemanlarinin basarili
olmalar1 i¢in motive etmeye yonelik uyguladiklar satis gelistirme etkinlikleridir. Bu
baglamda, satis giiciine yonelik satig gelistirme faaliyetlerinin amaci, satig elemanlarinin
daha icten ve daha c¢ok c¢alismalarimi saglayarak isletme i¢indeki basarilarini
arttirmaktir.?® Isletmeler yukarida baslica belirtilen amaca ulasmak icin asagida

aciklanan satis giliciine yonelik uygulanan satis gelistirme faaliyetlerine bagvururlar.

2.4.2.1. Satis Yarismalari

Satis yarigmalarinda para, komisyon, ikramiye, bedava iirlin ya da tatil gibi ¢esitli
Ozendiriciler kullanilmaktadir. Belirlenen kotanin {izerinde satis gergeklestiren
personele, para, iiriin cinsinden ddiiller verilmekte ya da tatil yapmalar1 saglanmaktadir.
Ornegin sigorta sirketleri, personelinin da fazla satis yapmasmi saglamak amaciyla
belirli kotalar koymakta ve bu kotalar1 asan personele, yaptiklar1 fazla satis oraninda
komisyon pay1 vererek ¢alisanlarii ddiillendirmektedirler.°

Yukarida da bahsedildigi gibi satis yarismalart satis miktarin1 arttirmak icin
kullanilir. Eger bu yarigmalar verimli bir sekilde organize edilir ve planlanirsa satis
ekibinin performanslarini artirmasi ile sonuglamir.®® Bu durumda yarismalar, satis
giiciiniin belli bir donem i¢inde belli iiriinleri daha fazla satmaya, daha fazla caba
gostermeye tesvik etmek ve satiggilar arasinda rekabet olusturabilmek amaciyla
diizenlendiginden belirlenen dénem boyunca en c¢ok caba gosteren ve satis yapan

satiscilar 6diillendirilir.%?

28 Odabasi, s. 217.

29 Coroglu, s. 75.

30 Bozbryik, P. Satis Gelistirme (Promosyon) Cabalar1 ve Sonuglarin Degerlendirilmesi, Yiiksek Lisans
Tezi, Dokuz Eyliil Universitesi, Izmir. 2000. s. 67.

31 Kuru, s. 40.Fill, C. Marketing Communications, Prentice Hall, Second Edition, Barcelona. 1999. s. 390
%2 Cengiz, E. Uluslararas1 Pazarlamada Promosyon, Der Yayinlari, istanbul. 2002. s. 182.
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2.4.2.2. Satis Materyalleri

Isletmeler satis noktasinda posterler, video gosterileri, mesaj ekranlari, ya da bir
takim sov gibi aktiviteler yaparak tiiketicinin ilgisini ¢ekerek tliketiciyi satin almaya
yonlendirmeyi istemektedir.®® Satis materyalleri dikkat cekmek igin kullanilir. Bir {iriinii
goriintiileyen raf boliimlerini vurgulamak igin parlak renkler kullanilmalidir. Isletmeler
yukarida sayilan aktivitelere ek olarak asagida sayilan aktiviteleri de uygulamaktadirlar.

Bu aktiviteler;

. Brosiirler,

o Flama ve Bayraklar,

. Fotograflar,

o Diploma ve Sertifikalar,
o Plaketler,

° Kurdele ve Seritler,

° Raf Bantlar1 ve Raf Alinliklari,
. Yapiskan Bantlar,

. Isaret Levhalari,

° Isikli Levhalar,

. Hareketli Isiklar,

° Donen Kartlar,
° Yapiskan Cikartmalar,
° Vitrin ve Cam Siisleri,

° Fiyat Etiketleri,
. Mamul Stantlar1 ve Mamuliin Kii¢iiltiilmiis ve Biiyiiltiilmiis

Ornekleridir.

2.4.2.3. Satis Toplantilari

Yeni liriin ya da gelistirilmis {iriin hakkinda bilgi vermek, satig giicli ¢abalarini
diizenlemek ve satis giiciinii tesvik etmek amaciyla ulusal ve bolgesel diizeyde organize
edilen toplantilara satis toplantilar1 denir. Satis toplantilar1 dikkatli bir sekilde
planlanmali ve uygulanmali, belirli gruplarin belirli amaglarimi karsilayacak sekilde

dizayn edilmeli, isletmelerin yeni {riinleri ile ilgili isletme politika ve faaliyetleri

33 Kuru, s.40. Brassington, F.and Stephen P. Principles of Marketing, Pearson Education. 2000. s. 667.
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hakkinda bilgi vermeli, gelecek yil gerceklestirilmesi diigiiniilen isletmenin satis

gelistirme programlarini agiklamali ve satis giliciine moral verecek sekilde organize

edilmelidir.3*

2.4.3. Tiiketicilere Yonelik Satis Gelistirme Faaliyetleri

Tiketicilere yonelik satig gelistirme faaliyetleri, tiiketiciye yonelik satis gelistirme
araglart ya hemen satin almaya ya da sonradan satin almaya yonlendirmektedir.
Tiiketicilere talep olusturarak, {iriiniin pazar tarafindan cekilmesi amaclanan ¢ekme
stratejisinde miisterilere yonelik satig artirma ¢abalarinda bulunurlar.

Tiiketicilere yonelik satig gelistirme faaliyetleri; 6rnek tiriin dagitimi, kuponlar, para
iadeleri, yarigsmalar ve ¢ekilisleri, hediye verme, fiyat indirimleri, aligveris pullar1 ve

gosterileri igerir.

2.4.3.1. Ornek Uriin Dagitim

Uriiniin bir kez alinip denendikten sonra siirekli olarak satin alinabilecegi
varsayilarak yeni bir iirlinlin denemesi, satis hacminin artirilmasi ve farkli Pazar
boliimlerine yayilmasin1 saglamak amaciyla bedava dagitilmasidir. Bu yontemin
kullanilma alaninda sadece yeni iirlinler degil, lizerinde degisiklik yapilan mevcut
tiriinler de vardir. Yontemin basarisi, iiriiniin ya da markanin niteligi agisindan basarili
olup olmamasina, reklamlarla da desteklenmesine baglidir.®

Ornek iiriin dagitimi, yeni {iriinii tiikketicilere tanitmak, onlara denetmek icin bir yol
olarak fticretsiz sunuldugundan ornek triin dagilimi, sadece diisik maliyetli olanlar
secilmeli aksi halde pahali hale gelir. Ornek iiriin dagitimi her {iriin i¢in uygun
olmadigindan kar marj1 ya da satis hacmi diisiik olan, ¢abuk bozulma 6zelligine sahip
veya agir trilinlerde kullanilmamalidir. Ayrica {iriin yagam egrisinin sonuna yaklasmis
triinler icin de Ornek iriin dagitimi ile yiiriitiilecek promosyon ydntemi uygun

olmayabilir.

34 Kopriilii, A. Tiirkiye’ de Bebek Besini Pazarinda flgili Firmalarin Gergeklestirdikleri Tutundurma
Faaliyetlerinden Kisisel Satis ve Satis Gelistirme Cabalarinin Pediatristlerin infant Formula Tercihi
Uzerine Etkisi, Yiiksek Lisans Tezi, Marmara Universitesi, Istanbul. 1999. s. 43.

3 Caglar, 1. ve Kilig S. Pazarlama, Nobel Yaymn Dagitim, Ankara. 2001. s. 172,
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2.4.3.2 Kuponlar

Kuponlar; tlizerinde belli bir parasal deger tasiyan, degisik yontemlerle dagitilan ve
miisteriye satin alacag: lriinde iizerindeki yazili parasal deger kadar tasarruf saglayan,
tekrar satin almalar1 ve satis1 kisa siirede hareketlendiren bir aractir. Bagka bir deyisle
kuponlar, lirlinlin tekrar satin alinmasi sirasinda indirim olanagi saglayan araglar olarak
da ifade edilebilir.

Kuponlara, bir markanin diizenli fiyatindan indirim teklif sertifikalar1 da denebilir.
Kuponlar mevcut tiiketicilerin {iriinii daha sik satin almalarimi tesvik etmek igin
kullanilir.

Fiyat beklentisi, tiiketicilerin yapmis oldugu iirlin degerlendirmesinde 6nemli bir
etkendir. Diisiik fiyatli bir iiriin tiikketiciye diisiik maliyetle yansiyacagindan iiriiniin satin
alinma olasilig1 artacaktir. Benzer ekonomik fayda satis promosyonlarindan kuponlar
sayesinde de elde edilebilir.

Yiiksek orandaki kupon indirimleri {iriinde diisiik fiyat olusturacagindan iiriiniin satin
alinma olasiligini arttiracaktir. Bu nedenle iireticiler yiiksek degerde kuponlar igeren
promosyonlar yaparak markanin kisa donemdeki satin alinma gilidiislinii arttirmak
istemektedirler.

Kupon uygulamalar1 fiyat, bulunabilirlik vb gibi tiiketicinin ¢esitli se¢me

kriterlerinden biridir. Kupon kullaniminin diger amaglari ise:*
o Ozellikle yeni iiriinlerin tutundurulmasini saglamak,
J Mevsimler arasi satiglart dengelemek,
J Uriin yasam déneminde rekabetin yogun oldugu olgunluk/doyum

asamalarinda rakiplerle rekabet etmek,
J Uriin dizisi igerisinde satislar yetersiz olan veya diisme goriilen

iriinleri yeterli seviyelere ¢ekmek,

. Stoklar1 hizla elden ¢ikarmak,
. Marka aligkanliklarini kirmak,
. Yeniden alimlar tesvik etmektir.

36 Tek, s. 786.
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2.4.3.3. Para ladeleri

Ureticilerin kullandiklar1 satis tutundurma araglarindan birisi de para iadeleridir. Para
iadeleri, tiiketicilerin iirtinii satin aldiklarini ispatlar1 karsiliginda onlara iade edilen
belirli bir miktari igerir.

Aslinda para iadeleri 6ziinde liriinde yapilan fiyat indirimlerinden baska bir sey
degildir. Bu uygulamayla iiriiniin kullanilmasin1 ve denenmesi amaglanmakta, 6zellikle
marka bagimlilig1 yiiksek olmadigi durumlarda, diger satis gelistirme uygulamalari
uygun olmadiginda ve rakipler yogun kampanyalara girdiklerinde etkili bir satig
gelistirme yontemidir. Para iadesi {irlinlin satin alindigin ispatlayan bir belgenin iiretici
firmaya gonderilmesi ya da perakendeciye sunulmasi ile verilir. Para iadeleri

tilkketicilere genellikle ii¢ tiirde gerceklestirilir.

Nakit Olarak: Mamuliin paketinin veya belirli bir kisminin satin alma noktasinda
gosterilmesi veya daha sonra gonderilmesi seklindedir (6rnegin iirliniin kapaginin
gonderilmesi gibi).

Kupon Olarak: Tiiketici bir sonraki satin almada kendine verilen kuponu gostererek
belirli bir indirim kazanmasidir (6rnegin bir dahaki satin almada ya da ayni triiniiniin
satin alinmasi durumunda).

Sertifika Olarak: Genellikle basin araciligi ile dagitilan belirli sertifikalar belirli
mamullerin aliminda indirim gergeklestirir (THY *nin indirim kartlar1 gibi).

Tiketicilere yonelik yapilan satis gelistirme tlirlerinden olan para iadelerinin
amagclar1 vardir. Bunlardan bazilar1:

Uriiniin denenmesini saglamak,

e Uriiniin bittikge tiiketiciler tarafindan satinalinmasin1 tesvik etmek,

e Markaya bagli olan sadik misterileri ddiillendirmek ve misterilerin markaya

e olan baghliklarinin devamini saglamak.

e Misterilerin tiriinden bol miktarda almasimi saglayarak onlar rakiplere karsi

kendi tarafina ¢ekmektir.

Para iadeleri satis gelistirme unsuru olarak fireticiler tarafindan kullanilmakla
birlikte bazi avantaj ve dezavantajlari bulunmaktadir. Para iadelerinin avantaj ve

dezavantajlar1 agsagida ifade edilmistir.
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Avantajlari:

e Satin alma siiresini kisaltir,

e Satin alma miktarim artirir,

e Perakendecileri satmaya tesvik eder.

e Dezavantajlari:

e Uriiniin algilanan degerini diisiirebilir,

e Raflarda eski iiriinlere neden olabilir,
e Hizla taklit edilebilir.

Dezavantajlari:
e  Uriiniin algilanan degerini diisiirebilir,
e Raflarda eski iiriinlere neden olabilir,

e Hizla taklit edilebilir.

2.4.3.4. Yarismalar ve Cekilisler

Tiiketiciler adin1 ve adresini gondererek 6diil veya para kazanmak icin yarigmalara
ve ¢ekilislere katilirlar. Yarisma ve cekilisler birbirine benzer nitelikte etkinlikler olsa
da aralarinda bazi farkliliklar bulunmaktadir. Yarigmalar bazi aktivitelere katilmay:
gerektirirken yarismayr kazanmak gosterilen performansa baglidir. Bu nedenle,
yarismalarda beceri unsuru 6n plandadir. Genellikle yarigmalara katilabilmek igin
tilkketicilerin {irlinii satin almasi1 gerekirken cekilislerde, katilim igin iiriinlin satin
alinmas1 gerekli olmayabilir. Tiiketiciler diledikleri zaman cekilislere katilabilirler.
Tiketicilerin ¢ekilisleri kazanabilmeleri ise sans faktoriine baglidir. Bu nedenle de

cekilislere daha ¢ok katilim s6z konusudur.

2.4.3.5. Hediye Verme

Hediye verme, bir iriiniin satin alinmasindan dolay1 herhangi bir seyin iicretsiz

olarak ya da ederinden diisiik bir fiyatla tiiketiciye verilmesidir.

Bu teknigin temel amaci, hediye vermede iiriinlerin ger¢ek ya da deneme boyutunun
tiikketicilere ulastirilmasidir.

Hediye vermenin diger amaglari asagida ifade edilmistir:

o Isletme hakkinda kamuoyunun bilgisini artirmak,
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. Yeni miisteriler gekmek,
. Stirekli miisterileri mutlu kilmak,

. Is hacminin diisik oldugu zamanlarda satislar1 artirmaktir.®’

Yukarida da belirtildigi gibi armagan dagitimi gercek ya da deneme boyutlarindaki

tiriiniin tiiketicilere ulastirilmasini amaglamaktadir.

2.4.3.6 Fiyat Indirimleri

Fiyat indirimleri mevcut tiiketicilerin daha fazla satin almalarini tesvik etmek igin
tiriin ireticileri tarafindan sunulan kisa vadeli indirimlerdir. Bagka bir degisle, tiriinlerin
satiglarint arttirmak icin genelde {iriiniin fiyat1 izerinde yapilan indirimlerdir. Bu satis
gelistirme tlrli ¢esitli sekillerde karsimiza cikabilmekte ve kisa donemli olarak
kullanilmaktadir. En ¢ok goriilen tiirii dogal olarak satis fiyati {izerinden yapilan
indirimlerdir. Diger bir tiirii ise simdi al sonra 6de seklindeki kampanyalardir.3®

Fiyat indirimlerinin amaclarini agagidaki gibi siralamak miimkiindiir:

J Tiiketicilere yeni iirlinlerin denetilmesinin saglanmasi,
° Yeni tiiketicilerin kazanilmasi,

° Ani satis artiglarinin yakalanmasi,

o Magaza i¢i miisteri trafiginde artis saglanmasi ve

J Mevcut tiiketicilere daha fazla iiriin satilabilmesidir.

2.4.3.7. Sponsorluk

Bir satis gelistirme araci olarak sponsorluk, isletmenin iletisim hedeflerine ulasma
amaciyla baglantili olan sportif, kiiltiirel, sosyal alanlar gibi gelistirilmeye gereksinim
duyulan alanlarda arag-gere¢ destegiyle biitlin aktiviteleri planlamasi, organize etmesi,
uygulamasi ve kontrol etmesi anlamina gelmektedir.*

Sponsorluk, isletmelere ¢esitli olaylar ve etkinlikleri destekleyerek hedef kitleleriyle

bir araya gelme, sicak bir atmosfer olusturma olanagi saglamaktadir. Ayrica markanin

37 Aveikurt, s. 126.

38 Kuru, s. 61. Duncan, T. IMC:Using Advertising and Promotion To Build Brands, Mc Graw Hill,
Boston. 2002. s. 573.

3 Okay, A. Halkla iliskiler Arac1 Olarak Sponsorluk, Epsilon, Istanbul. 1998. s. 23.
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farkindaligin1 saglama ve kamuoyu goziinde olumlu bir imaj olusturma agisindan da
yarar1 yiiksek 6nemli bir yontemdir.

Sponsorluk, marka ya da isletme ile ilgili izlenimleri, hedef kitle tarafindan deger
goren Ozel bir olay ya da organizasyonla bag kurarak gerceklestirmeye calisirken denge
teorisini kullanir. Bu teoriye gore bir inang, iki obje arasinda denge kuramadiginda
insanlar diisiik degerdeki obje ile (6rnegin bir iiriin) yiiksek degerdeki obje (6rnegin
0zel olay) arasinda farkinda olmaksizin baglanti kurarlar. Bu nedenle sponsorlukla
tiikketicilerin kafalarinda isletme ya da marka ile hedef kitlenin 6nem verdigi 6zel olay
arasinda bir baglant1 kurulur.

Bu baglamda sponsorlugun amaglari, asagida belirtilmis olan noktalarda
yogunlagmaktadir. Bu amaglar:

e Isletmenin goriiniirliigiiniin artiriimasi,

Vitrine ¢ikmasinin saglanmasi,

Isletme imajinin belirli olay ve gdsterilerle bagdastirilip, yaratilip gelistirilmesi
ve korunmasi,

e Haberdar etme,

e Isletmenin sosyal sorumlulugunun vurgulanmast,

e Satis ve kamuoyu destegi,

e  Prestij saglama,

e Halkin sponsorlara kars1 olumlu diistinceler besleyecek olmasidir. Sponsorluk
faaliyetlerinin giderek ragbet goérmesi ve gelismesinin nedenleri de sdyle
siralanabilir.

e Degisen devlet politikalari,

e Reklam maliyetlerinin artmasi,

e Devletin destekleme politikasini degistirmesi,

e Isletmelerin imaj gelisimine 5nem vermesi,

e Farklilasan hayat tarzlari,

e Desteklenen olaylarin medyada genis yer kaplamasi,

o Geleneksel reklam ortamlarindaki verimsizlik,

e Vergileme kaynaklari,

e Hedef kitledeki gelismeler.
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2.4.3.8. Reklam Malzemeleri

Reklam malzemeleri genellikle tliketicilere ve biiylik miisterilere farkli sekillerde
uygulanmaktadir. Biiylik ve 6nemli miisterilere sinirli sayida ve daha segkin tiriinlerden
olusan reklam malzemeleri sunulurken, tiiketicilere yonelik hazirlanan sapka, ¢akmak,
kalem, defter gibi materyaller daha ucuz malzemelerden olugmaktadir.

Nihai tiiketiciler i¢in hazirlanan malzemeler her ne kadar ucuz maliyetli {irtinler de
olsa tiiketiciler lizerinde cok etkilidirler. Bir arastirmaya gore tiiketicilerin % 63’1
kendilerine verilen kahve bardagi, takvim, aligveris ¢antast gibi hediyeleri kullanmakta
ve hediye tlizerinde ismi gegen kurulusu hatirlamaktadir.

Bu malzemelerin en ¢ok kullanilanlari:
¢ Almanaklar,

e Anahtarliklar,

e Kiilliikler,

e Takvimler,
e Balonlar,

e Bardaklar,
e Kalemler,

e Oyuncaklar,

e Not defterleri,
o Kartvizitlikler,
e Ajandalar,

e (Cam egyalar,
e Sise agacaklari,
e Mouse padler,
e Cantalar,

o Cetveller,

e Zimbalar,

e Sapkalar ve

e C(Ciizdanlardir.

e Reklam malzemelerinin isletmelere sagladigi yararlar soyledir.
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Reklam malzemesi, verildigi kisiye direkt hitap ederek cezp eder. Eski
misterileri tutup yenilerini kazanmakta etkilidir.

Isletmeye kars1 iyi niyetin olusmasi ve yeni iiriinlerin sunulmasindaetkilidir.

Eski miisterilerin yeniden kazanilmasi, bilinen miisteriler i¢in defirma

imajinin gelismesi sayesinde bu gruplarla daha siki iliskilere girme ortami
saglanir.

Yeni marka ve iiriinlerin sunulusunda igsletme unvaninindillerde dolanmast ve
boylece satis mesajlarinin yinelenmesi isletmenin satis yapacagi ziyaretlerde
kolaylik olusturur.

Gecmis satislar i¢in isletmenin miisterilerine tesekkiir etme firsat1 dogar.

Isletme unvani potansiyel miisterilerin gdzii dniinde olur.

Satigs¢inin mesaj1 6zenle dinlemesi ve dikkate almasi saglanir.
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BOLUM 3.SATIS ARTTIRICI FAALIYETLERIN
VERGI KANUNLARI KARSISINDAKI DURUMU

Bir malin yaninda ayrica bir bedel tahsil edilmeksizin baska bir malin verilmesi veya
numune ya da esantiyon mallar verilmesi seklinde ortaya ¢ikan teslimler ile gazete,
dergi vb. yayimn faaliyetinde bulunan kuruluslarin, bu yayimnlarinin tirajin1 artirmak
amaciyla diizenledikleri promosyon kampanyalarinin vergi kanunlar1  karsisindaki

durumlar1 asagida agiklanacaktir.

3.1. GELIR VE KURUMLAR VERGISI KARSISINDAKI
DURUMU
3.1.1. Promosyon Mallarin Gelir ve Kurumlar Vergisi

Karsisindaki Durumu

Gelir Vergisi Kanunu'nun 40. maddesinin 1 numarali bendinde ticari kazancin elde
edilmesi ve idame ettirilmesi igin yapilan giderlerin safi kazangtan indirilmesi gerektigi
aciklanmustir.

Bu bakimdan, piyasadan satin alinan veya ithal edilen mallarin promosyon iiriinii
olarak miisterilere verilmesi, miikellefler agisindan pazarlama gideri niteligini tagimakta
ve bu mallarin alis bedelleri yukaridaki kanun hiikkmii geregince gider olarak
kaydedilebilmektedir.

Ancak, promosyon mallarma ait bedellerin miikellefler tarafindan miisterilere
verilmesi halinde isletmeden c¢esit olarak gosterilmemesi ve bu mallarin bedellerinin
hasilat olarak yazilmamasi gerekir.

Ornek: Bankalar Tarafindan Yapilan Promosyon Odemeleri

Bankalar tarafindan yapilan promosyon odemeleri Gelir Vergisi ve Kurumlar
Vergisi agisindan degerlendirildiginde;

- Maas promosyonlarinin bankalar tarafindan dogrudan calisanlara puan veya
nakit olarak ddenmesi durumunda, banka ile calisanlar arasinda isgi-igveren iliskisi
dogmamaktadir.

- Bankalar tarafindan, vergi miikellefi olsun veya olmasin promosyon anlagmasi

yapilan kuruma Odeme yapilmasi ve bu 6demelerin gelir olarak kaydedilmeden
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calisanlara aynen aktarilmasi halinde, 6deme yapan kurum araci durumunda
olmaktadir ve bu nedenle ¢alisanlara yapilan bu tiirden ddemelerin iicret olarak
degerlendirilmesi miimkiin degildir.

Diger yandan promosyon ddemelerinin banka tarafindan dogrudan iktisadi faaliyeti
olan kurumlara yapilmis olmasi ve yapilan O6demelerin kazanca dahil edilmesi
durumunda ilgili kurum tarafindan ¢alisanlara yapilan 6deme banka promosyonu olma
niteligini kaybetmis olacagindan iicretlerin vergilendirilmesine iliskin hiikiimlere gore
degerlendirilmesi gerekmektedir.

Bankalar, kendilerinden maas alan personele kredi temin etme, kredi karti
verme, havale ve EFT islemlerinin yapilmasi gibi bankacilik iglemlerinin bankalarinda
gerceklestirilmesini saglamak suretiyle ve hesaplardaki atil parayr kullanarak ticari
faaliyetlerini genisletmeyi ve ticari kazang elde etmeyi amaglamaktadir. Dolayisiyla.
bankalar tarafindan yapilan protokol c¢ercevesinde s6z konusu kurumlarda
calisan personele promosyon adi altinda yapilan 6demeler ivazsiz bir intikal niteligi
tasimadigindan. veraset ve intikal vergisi kapsaminda degerlendirilemez.

Tiim bu agiklamalara gore;

- Bankalar tarafindan ilgili protokoller geregi igveren olan ger¢ek ve tiizel
kisilere yapilan promosyon Odemelerinin, igverenin iktisadi faaliyetinin bulunmasi
halinde ticari/kurum kazanci olarak degerlendirilmesi,

- Kamu kurum veya kuruluslartyla yapilan protokollere istinaden ¢aliganlara
yapilan promosyon ddemelerinin iicret olarak degerlendirilmemesi,

- Odemelerin kamu kurum veya kuruluslarina yapilmas: ve bu tutarlarin
calisanlara aktarilmasinda 1ilgili kurumun aract olmasi halinde ticret olarak
degerlendirilmemesi gerekmektedir.

Konuya iliskin Maliye Bakanlig1 Izmir Vergi Dairesi Baskanliginin 17.06.2001 Giin
Ve B.07. 1.Gib.04.35.16.0112-Muk-40112565 Sayili Yazis1 da goriisiimiizii destekler
niteliktedir.

3.1.2. Esantiyon ve Numune Mallarin Gelir ve Kurumlar

Vergisi Karsisindaki Durumu

Esantiyon ve numune olarak verilen mallar ayn1 pazarlama gideri niteliginde

oldugundan, bu mallarin miisterilere ayrica bir bedel alinmaksizin verilmesi yukaridaki
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GVK' nu hitkmii geregince isletmeler tarafindan gider olarak kaydedilebilmektedir.
Ancak, bu sekilde verilen mallarin vergilendirilmemesi igin,
e Ticari teammiillere uygun nitelikte ve miktarda olmasi.

e Ayrica bir satisa konu olmayacak sekilde verilmesi, gerekir.

3.2. KATMA DEGER VERGISI KARSISINDAKI DURUMU

Ticari hayatta, ticareti yapilan mallara olan talebin artirilmasi amaciyla, bir takim
pazarlama teknikleri gelistirilmekte, satis1 yapilan malin yaninda baska bir malin ayrica
bir bedel alinmaksizin verilmesi de sik¢a karsilasilan bir pazarlama teknigi olarak ortaya
cikmaktadir. Bir malin tasarruf hakkinin malik veya adina hareket edenlerce, aliciya
veya adina hareket edenlere devri olarak tanimlanan teslim hiikiimleri gercevesinde
ticari bir igletmenin yaptig1 bedelsiz teslimler de KDV ’ye konu olmaktadir.

Promosyon iiriinleri, numune ve esantiyon mallarinin miisterilere tesliminde KDV
uygulamas: ile ilgili olarak Maliye Bakanligi'nca yayinlanan 26.04.2014 tarihli Katma

Deger Vergisi Genel Uygulama Tebligi’nde detayli agiklamalar mevcuttur.

3.2.1.Promosyon Mallarmmin Katma Deger Vergisi

Karsisindaki Durumu

Ticari hayatta, ticareti yapilan mallara olan talebin arttirilmasi amaciyla, birtakim
pazarlama teknikleri gelistirilmekte, satig1 yapilan malin yaninda baska bir malin ayrica
bir bedel alinmaksizin verilmesi de sikca karsilasilan bir pazarlama teknigi olarak ortaya
cikmaktadir. Bir malin tasarruf hakkinin malik veya adina hareket edenlerce, aliciya
veya adina hareket edenlere zaruri olarak tanimlanan teslim hiikiimleri ¢ergevesinde
ticari bir isletmenin yaptig1 bedelsiz teslimler de Katma Deger Vergisine konu
olmaktadir.

Ancak, firmalarin iktisadi faaliyetlerini genisletme, emsal isletmelerle rekabet
edebilme, iiretim veya satisini yaptiklar: mallara olan talebi koruma ve artirma amaciyla
bir malin yaninda baska bir mal verilmesi seklinde gerceklesen teslimlerde, promosyon
iirtinii acisindan bir bedelsiz teslim s6z konusu olmamaktadir. Zira firmanin genisleyen
faaliyeti ile baglantili olarak isletmede yaratilan Katma Deger artmaktadir.

Dolayistyla, firmanin yarattig1 Katma Deger igerisinde verilen promosyon mallarinin

miisterilere verilmesi sirasinda KDV hesaplanmamasi gerekmektedir.
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Maliye Bakanlig1 tarafindan yayimlanan 26.04.2014 tarihli Katma Deger Vergisi
Uygulama Genel Tebliginde promosyon mallarinin KDV karsisindaki durumu etraflica
ele alinmustir.

S6z konusu tebligde;

Firmanin yarattigt katma deger icerisinde vergilenen promosyon mallarinin
miisterilere verilmesi sirasinda KDV hesaplanmasina gerek bulunmayip, bu iiriinler igin

yiiklenilen KDV ise indirim konusu yapilabilecegi acik¢a ortaya konmustur.

Ancak KDV sistemindeki farkli oran uygulamasi nedeniyle bazi sorunlara neden
olmakta ve diisiik oranda vergiye tabi bir malin yaninda yiiksek oranda vergiye tabi bir
malin promosyon iriinii olarak verildigi hallerde, promosyon olarak verilen mallarin
ticaretini yapan firmalar agisindan haksiz rekabet sorunu ortaya c¢ikardigi da bir

gercektir.

Bu nedenle vergi idaresi promosyon {iriinii olarak verilen malin (ayn1 isletmede imal

veya insa edilenler dahil) tabi oldugu KDV oraninin;

- Satis1 yapilan mala ait KDV oranina esit veya daha diisiik oranda olmasi
halinde promosyon iirlinii i¢in yiiklenilen KDV’nin tamaminin indirim konusu
yapilmast,

- Satis1 yapilan malin tabi oldugu KDV oranindan yiiksek olmasi halinde ise
promosyon {iriinii i¢in ylklenilen KDV’den, satis1 yapilan malin tabi oldugu orana
isabet eden kismin indirim konusu yapilmasi, kalan kismin gelir veya kurumlar vergisi

acisindan gider veya maliyet olarak dikkate alinmasini uygun gérmiistiir.

3.2.2. Esantiyon ve Numune Mallarin Katma Deger Vergisi

Karsisindaki Durumu

Ticari isletmenin faaliyetini yayginlastirmaya yonelik verilen esantiyon mallarin,
ticari isletmenin faaliyetini ya da mallarin1 tanitmaya yonelik numune mallarin alimi
sirasinda 6denen KDV'nin tamami genel hiikiimler igerisinde indirilebilecektir.

Bu mallarin, miisterilere ayrica bir bedel almaksizin tesliminde ise KDV
hesaplanmasi gerekmemektedir.

Bu nedenle, satis1 yapilan mallarin bedelleri igerisinde vergilendirilen ve KDV

kanunu yoniinden ayr1 bir teslime konu olmayan bu teslimler, dahili sarf niteliginde
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olup, bu teslimler i¢in fatura diizenlenmesine gerek bulunmamaktadir. Ciinki bu
teslimlerde VUK' nu hiikiimlerine gore fatura diizenlenmesi s6z konusu olmayacaktir.

Firmalarin belirli zamanlarda, O6zellikle dini bayramlarda ve yilbaslarinda kendi
tanitimlarin1 yapmak amaciyla herhangi bir bedel almaksizin kalem, anahtarlik, ajanda,
takvim ve benzeri esya dagitmalar1 geleneksel hale gelmistir. Ticari hayatta esantiyon
olarak adlandirilan bu iiriinler, her ne kadar isletmede tiiketilmemekte ise de ayni
pazarlama gideri niteliginde oldugundan, bu iiriinlerin miisterilere ayrica bir bedel
alinmaksizin teslimi KDV hesaplanmasini gerektirmez.

Diger taraftan, firmalar halen satisini yaptiklar1 veya piyasaya yeni ¢ikardiklari bir
tiriinlin tanitimin1 saglamak amaciyla numune mallar iiretmekte ve bu mallart da ayrica
bir bedel tahsil etmeksizin vermektedir. Ana malin biitiin 6zelliklerini tasimakla birlikte,
satisa konu edilemeyecek bir miktarla sinirli olan ve iizerinde “Numunedir, parayla
satilmaz, vb.” ibareleri tasiyan bu mallar da isletmede tiiketilmemekle birlikte ayni
pazarlama gideri Ozelligini tasidigindan, bu mallarin bedel alinmaksizin teslimi de
esantiyonlarda oldugu gibi KDV hesaplanmasini gerektirmez.

Bu aciklamalar gercevesinde gerek numune, gerekse esantiyon adi altinda teslim
edilen mallarin;

- Ticari teamiillere uygun nitelikte ve miktarda olmasi,
- Ayrica bir satisa konu olmayacak sekilde verilmesi,

Hallerin de KDV hesaplanmaz.

Bu sartlara ilaveten, numune mallarin, firmanin unvani ve para ile satilmayacagini
belirten bir serhi tagimasi gerekir.

Isletmenin iktisadi faaliyetini yayginlastirmaya ve tanitmaya yonelik olarak verilen
bu mallar i¢in yiiklenilen vergiler, genel hiikiimler ¢er¢cevesinde indirim konusu yapilir.
Promosyon {iriinii olarak verilen mallarin alis1 sirasinda yapilan diger giderlere iliskin
yiiklenilen KDV genel hiikiimler ¢er¢evesinde indirim konusu yapilir.

Ornek 1:(A) gazetecilik firmasi, periyodik donemler halinde veya her giin gazetenin
yaninda ek olarak bir dergi vermektedir. Gazetenin satigin1 artirmak amaciyla ve ayrica
bir bedel alinmaksizin verilen bu dergi, isletmede yaratilan katma degerin bir unsuru
niteliginde oldugundan tesliminde ayrica KDV hesaplanmaz. Gazete ve derginin teslimi
ayni oranda KDV’ye tabi oldugundan, dergi icin yliklenilen verginin tamami indirim

konusu yapilir.
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Ornek 2:Bir deterjan firmas1, imal ederek satisim yaptig iiriinlere olan talebi artirmak
amaciyla 4 kg deterjan alan misterisine, ayrica bir bedel almaksizin 1 kg daha deterjan
vermek suretiyle bir kampanya diizenlemistir. Deterjanlarin toplam bedeli 20 TL’dir.
Bu islemde satis1 yapilan mal 4 kg degil 5 kg deterjandir. Dolayisiyla, satist yapilan
malin teslim bedeli olan 20 TL iizerinden KDV hesaplanmasi, yiiklenilen KDV nin
tamaminin indirim konusu yapilmasi gerekir.

Ornek 3:(A) gazetecilik isletmesi, okurlarina 30 kupon karsihiginda kitap verecegini
taahhiit etmis ve Eyliil/2013 doneminde (B) firmasindan 80.000 adet kitap satin almistir.
Bu alis islemi sirasinda 800.000 TL mal bedeli ve 64.000 TL KDV 6demistir.

Gazete isletmesinin okurlarina verecegi kitaplarin bedelleri gelir ve kurumlar vergisi
acisindan pazarlama gideri olarak kabul edilir ve ayrica bir bedel alinmamasi kosuluyla,
bu iirlinlerin tesliminde KDV hesaplanmaz.

Bu iglemde satis1 yapilan mal gazete olup teslimi (% 1), promosyon iirlinii olarak
verilen kitap ise (% 8) oraninda KDV’ye tabidir. Gazete isletmesi, promosyon
mallarinin alimi i¢in yiiklendigi KDV’nin tamamim1 6ncelikle "indirilecek KDV"
hesabina alir. Promosyon mallarinin tiimiiniin ayn1 donemde miisterilere verilmesi
halinde, isletmenin kitaplar i¢in yiiklendigi KDV’den, sadece ana malin tabi oldugu
orana (% 1) isabet eden kismi1 indirim hesaplarinda kalir, artan kisim gider hesaplarina
alinir. Yukaridaki formiil ¢cer¢evesinde indirim konusu yapilacak KDV;

64.000 TL x (1 : 8) =8.000 TL olarak hesaplanir.
(64.000 — 8.000 =) 56.000 TL ise gider olarak dikkate alinabilir.

3.2.3. Taksitli Satislarin Katma Deger Vergisi Karsisindaki

Durumu

3065 sayili Kanunun (24/c) maddesinde, vade farki, fiyat farki, faiz, prim gibi ¢esitli
gelirler ile servis ve benzer adlar altinda saglanan her tiirlii menfaat, hizmet ve
degerlerin KDV matrahina dahil oldugu hiikkme baglanmistir.

Buna gore, taksitli olarak yapilan satislarda vade farki ve faiz dahil toplam tutar
tizerinden hesaplanan KDV nin malin teslimi aninda beyan edilip 6denmesi gerekir.

Ancak, tiiketicinin taksitlerini zamanindan 6nce 6demek suretiyle faizde bir indirime
gidilmesi halinde, indirilen faiz ve bu faize ait KDV satici tarafindan alictya iade edilir

ve yukarida yer alan esaslar ¢ercevesinde islem yapilir.
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BOLUM 4.SATIS ARTTIRICI FAALIYETLERLE
ILGILI BELGE DUZENI VE MUHASEBE
KAYITLARI

4.1.HEDIYE CEKi UYGULAMASINDA BELGE DUZENI
VE MUHASEBE KAYDI

Hediye c¢eki uygulamasinda; hediye ¢ekini ¢ikaran ve satan hediye cekini satin alip
dagitan ve hediye ¢eki dagitilan kisiler bakimindan {i¢ taraf bulunmaktadir. Hediye ¢eki
cikarilip satilmasi, isletmelerin s.lon zamanlarda kullandiklar1 bir pazarlama teknigi
olarak karsimiza c¢ikmaktadir. Hediye ¢ekini ¢ikaran firma bu sekilde daha fazla mal
veya hizmet satisin1 amaglamaktadir. Hediye ¢eklerini satin alip dagitan firmalar ise, bu
sekilde kendi reklamini ve tanitimlarini yapmay1 amaglamaktadir. Hediye ¢ekleri Tiirk
Ticaret Kanununda diizenlenmemistir. Ancak Vergi Hukukunda Gelir Vergisi
Kanununda Ticari kazanclar konusunda deginilmistir. Ticari kazancin tespitinde
promosyon giderleri kazanctan indirilebilir.

Isletmelerin reklam ve tanitma giderleri ticari kazangla iliskili ise ticari kazancin
belirlenmesinde kazangtan indirilebilir.

KDV yoniinden hediye g¢eklerinin degerlendirilmesi ise; Herhangi bir mal teslimi
veya hizmet ifasin1 gostermeyen hediye ¢eklerinin verilmesi ile KDV yo6niinden vergiyi
doguran olay gerceklesmemektedir. Bu nedenle, hediye ¢eki dagitilan firmalarin, hediye
ceklerini dekont vererek belgelendirmeleri ve alinan bedelleri avans olarak
muhasebelestirmeleri gerekir.

Dekont verilmek suretiyle belgelendirilen ve "avans" olarak muhasebelestirilen
hediye c¢eklerinin nihai tiiketiciler tarafindan ibraz edilerek c¢ek tutar1 kadar malin
teslimi durumunda Katma Deger Vergisi Kanunu'nun 10/a maddesi hiikkmii uyarinca
vergiyi doguran olay gercekleseceginden daha dnce belgeye baglanmayan bu teslimlere
iliskin fatura ve benzeri vesikalarin hediye c¢eklerini kisilere veren firmalar adina
diizenlenmesi gerekmekte olup, hediye ceklerini ibraz eden kisilere yapilan teslim ve
hizmet ifalar1 sirasinda ayrica bu kisiler adina fatura ya da fatura yerine gegen bir vesika

diizenlenmesine gerek bulunmamaktadir. Bu teslim ve hizmetlere iligkin faturalarin
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onar giinliik siireler halinde satis bilgileri toplanarak ve Katma Deger Vergisi yoniinden
aylik vergilendirme donemleri de gegirilmemek kaydiyla diizenlenmesi gerekmektedir.
Diger yandan, hediye cekleri ibraz edilmek suretiyle yapilan teslim ve hizmetlere bu
mal ve hizmet teslimleri i¢in belirlenmis olan Katma Deger Vergisi oranlarinin

uygulanacagi tabidir.

4.1.1.Hediye Ceklerinin Muhasebe Kaydi

Isletmeler daha fazla mal ve hizmet satis1 yapmak iizere gesitli pazarlama teknikleri
kullanmaktadir. Bunlardan biriside hediye ¢eki karsiligi yapilan satislardir. Hediye
cekleri bu ¢ek tlizerinde yazili olan tutarda mal ve hizmet satin alma hakki tanimaktadir.
Hediye ¢eklerini satin alan ile bu g¢ekleri kullananlar farkli kisilerdir. Cekleri genellikle
firmalar satin almakta ¢ek bedelinin tamami bir defada 6denebildigi gibi bir kismi ¢ekin
alimi kalan kismui ise hediye kullanildig: tarihte 6denebilmektedir.

Hediye c¢ekini ¢ikaran ve satan firma yoniinden bu ¢ek satislart karsiliginda tahsil
edilen tutarlar heniiz bir mal teslimi s6z konusu olmadigindan bu islem KDV'ye tabi
olmayacaktir.*°

Muhasebe kaydi ise su sekilde olacaktir.

1.9.2015
100 KASA 100,00
100.01 Merkez TL. Kasa
349 ALINAN DiGER AVANSLAR
349.01 Verilen Hediye Cekleri 100,00
/

Diger yandan, hediye ¢eklerini satan firmalarin, hediye c¢eklerini kullanarak yapilan
aligverisler karsilig1 nihai faturayi, hediye c¢eklerini satin alan ve dagitan firma ve kisiler
adina diizenlenmeleri, 213 sayil1 VUK' nun 229. Maddesinin bir geregidir.

Nihai tiiketicilere teslim edilen hediye c¢eklerinin yine nihai tiiketiciler tarafindan
kullanilmast suretiyle ilgili firmadan mal veya hizmet satin almasi halinde miisterilere

yapilan teslim ve hizmetlerin karsiligini teskil eden bedel iizerinden teslime konu mal

40 Altindag M. Hediye Ceki Uygulamasi Gider Kaydi ve Muhasebesi, Yaklasim Yaynlari, sayi: 97
Ankara, Ocak, 2001. s. 29.
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ve hizmetin tabi oldugu oranda KDV hesaplanarak nihai tiiketici adina fatura veya

O6deme kaydedici cihaz fisi diizenlenmelidir.

Muhasebe kayitlari ise su sekilde olacaktir.

Hediye ¢eklerini kullanilarak aligveris yapildiginda yapilacak kayit

25.12.2015

349 ALINAN DiGER AVANSLAR
349.01 Verilen Hediye Cekleri

600 YURTICI SATISLAR
600.01 Yurtici Satiglar
391 HESAPLANAN KDV

Hediye ¢eki karsilig1 yapilan aligveris

100,00

100,00

18,00

Hediye ceklerini kullanarak aligveris yapanlara yapilan satiglara iliskin belgelerin

diizeltilerek hediye ¢ekini satin alip dagitan isletmeye nihai fatura diizenlenmesi

610 SATISTAN iADELER
191 indirilecek Kdv

25.12.2015

349 ALINAN DIiGER AVANSLAR

...... nolu fatura ve yazar kasa fisinin iptali.

349 ALINAN DiGER AVANSLAR

25.12.2015

600 YURTICi SATISLAR
391 HESAPLANAN KDV

100,00
18,00

118,00

Hediye ¢ekini satin alip dagitan isletmeye nihai fatura diizenlenmesi.
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4.1.2.Hediye Ceklerini Satin Alarak Dagitan isletmeler
Yoniinden Muhasebe Kaydi

GVK' nun 40/1 maddesine gore, ticari kazancin elde edilmesi ve idame ettirilmesi
icin yapilan genel giderler, safi kazancin tespitinde indirilecek gider olarak dikkate
alinmaktadir. Ancak, bu ¢esit giderlerin indirilecek gider olarak dikkate alinabilmesi
icin, kazancin elde edilmesi ve idamesi arasinda illiyet baginin bulunmasi is ve isletme
hacmi ile iligkili olmas1 gerekir. Yapilan giderin kazancin elde edilmesi ve idame
ettirilmesinin bir geregi olarak degil, isletme sahibinin kisisel tahmini saglama amacina
yonelik oldugu durumlarda ise bu giderlerin vergilendirmeye esas matrahin tespitinde
indirilecek gider olarak dikkate alinmas1 miimkiin degildir.

Bu sekildeki giderlerin kanunen kabul edilmeyen gider olarak donem ticari karina
ilave edilmesi gerekir. Isletmelerin reklam ve tanitim amaciyla yil basi ve dini
bayramlarda esantiyon ve hediye dagitmalari ile hediye ceki satin alip dagitimlar
arasinda bir fark bulunmamaktadir. Her iki halde de yapilan giderlerin GVK' nun 40/1
maddesi kapsaminda degerlendirilmesi gerekir. Ancak dagitilan esantiyon ve

hediyelerin is ve isletme ile ilgisinin bulunmasi ve bu durumu ispat etmesi gerekir.*!

Pesin alinan hediye ¢eklerinin kaydi;

25.12.2015
136-236  DIGER CESTLi ALACAKLAR 100,00

100 KASA HESABI

Kisilerin hediye c¢ekini kullanmalar1i ve buna iliskin Nihai faturalarin gelmesi

durumunda yapilacak kayit

4L Altindag, s. 31.
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25.12.2015

760 PAZARLAMA SATIS DAGITIM GiDERLERI 100,00
191 iNDIRLECEK KDV 18,00

136-236  DIGER CESITLi ALACAKLAR

/

Sonug olarak Hediye ¢ekleri isletmelerin tutundurma faaliyetlerini gili¢lendirecek ve
isletmelerin uzun Omiirlii olmalarin1 ve is diinyasindaki diger isletmelerle olan rekabet
giiclinii arttiracaktir. Bu sekliyle hediye ¢ekleri hem ¢ikaran isletmeye ve hem de bunun

dagitimin1 yapan isletmeye faydalar1 olacaktir.*?

4.2.PROMOSYON URUNLERINDE BELGE DUZENI VE
MUHASEBE KAYDI

Promosyon, satis1 yapilan malin yaninda ayrica herhangi bir bedel talep edilmeden
verilen tirlinlerdir.

213 sayili Vergi Usul Kanunu faturayr soyle tanimlamaktadir; “Fatura, satilan
emtia veya yapilan is karsihginda miisterinin bor¢landigi meblag: gostermek iizere
emtiaylr satan veya isi yapan tiiccar tarafindan miisteriye verilen ticari
vesikadir.” Bu tanimda 6ne ¢ikan husus bor¢lanilan meblagin faturada yer almasidir.
Yani kisaca fatura, bor¢ alacak iliskisinin bir sonucudur. Ancak, promosyon mal
teslimlerinde bedel talebi so6z konusu degildir. Yani taraflar arasinda bu teslimlere
iligskin olarak borg alacak iliskisi dogmamaktadir. Dolayisiyla, promosyon teslimlerinde

teslimi yapan tarafin fatura diizenlemesi gerekmemektedir.

Belli bir ciroyu asan miisterilere verilecek promosyonlarin KDV karsisindaki durumu
ve belge diizeni hakkinda bilgi talebinde bulunan miikellefe cevaben Gelir Idaresi
Baskanligi Istanbul Vergi Dairesi Baskanlhigi Miikellef Hizmetleri Usul Grup
Midirligii 24.07.2014 tarih ve 11395140-105[229-2012/VUK-1-...]1—1948 sayili

Ozelgede;

42 Hediye ¢eklerinin hukuki durumu ve Muhasebelestirilmesi.Yrd.Dog. Dr. Mikail EROL,
https://www.google.com.tr/webhp?sourceid=chrome-instant&ion=1&espv=2&ie=UTF-
8#q=hediye+%C3%A7eklerinin+hukuki+durumu+ve+Muhasebele%C5%9Ftirilmesi. E.t. 15.07.2015
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Promosyon firiinlerinin tesliminde KDV hesaplanmasina gerek bulunmadigi acikca
ifade edilmis ve ayrica bu hususla ilgili olarak belge diizeninin nasil olacagi hakkinda
da goriis agiklamistir. Bu goriise gore;

Firmalar tarafindan pazar paymi arttirmak amaciyla belli bir ciroyu asan
miisterilerine verilecek olan;

- Ticari arag gibi tescile tabi hediyeler i¢in miisterilere teslim tarihinden itibaren
yedi giin i¢inde miisteri adina fatura diizenlenmesi gerektigi,
- Diger hediyeler i¢in fatura diizenlenmesine gerek bulunmadigi,

Ayrica, soz konusu hediye iirlinlerin tasinmasi esnasinda ise firma tarafindan tizerine

"hediyelik tirtin" seklinde bir ibarenin disiildiigii sevk irsaliyesi diizenlenmesi gerektigi

yoniinde goriis bildirmistir.

ORNEK 1: ABC sampuan firmasi, imal ederek satisin1 yaptig1 iiriinlere olan talebi
artirmak amaciyla Ocak.2015 ay1 igerisinde 0,50 kg. sampuan alan miisterisine, ayrica
bir bedel almaksizin 0,50 kg. daha sampuan vermek suretiyle bir kampanya
diizenlemistir. 25.0cak.2015° de 0,50 kg. sampuan alan miisterisine, ayrica bir bedel
almaksizin 0,50 kg. daha sampuan vererek yapmis oldugu satislarin muhasebe kayitlar
asagidaki sekilde olusacaktir.

Sampuanlarin toplam bedeli 10 Bin liradir. Bu islemde satis1 yapilan iiriin 0,50 kg.
degil 1 kg. sampuandir. Dolayisiyla, satis1 yapilan malin teslim bedeli olan on bin lira
tizerinden katma deger vergisi hesaplanmasi, yliklenilen katma deger verisinin
tamaminin indirim konusu yapilmasi gerekmektedir. (Satilan mamuller maliyetinin

7.500-TL satis pesin ve KDV Oran1%18 olarak dikkate alinmistir.)

25.1.2015
100 KASA HESABI 11.800,00
600 YURT iCi SATISLAR 10.000,00
391 HESAPLANAN KDV 1.800,00
/
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31.1.2015

620 SATILAN MAMUL MALIYETi 7.500,00

152 MAMULLER 7.500,00

ORNEK 2 : ABC sampuan firmas1 1.ton sampuan alanlara (toptanci-bayi —dagitici)
1 adet ¢gamasir makinasi verecegini taahhiit etmis ve 10.0cak.2015°de (B) firmasindan
adedi 1000 TL den 10 adet ¢amasir makinasi satin almistir. Bu alis islemi sirasinda 10
milyarlik liralik ¢amasir makinasi tirtin bedeli i¢in 1,800.-lira tutarinda katma deger
vergisi yiiklenilmigtir. Ocak./15 sonunda 10 adet ¢camasir makinasinin tamamin yeterli
miktarda {rlinlerini  satin  alan alicilarina  promosyon  olarak  vermistir.
ABC isletmesinin alicilarina (toptanci-bayi —dagitici) okurlarina verecegi ¢amasir
makinalarinin bedelleri gelir ve kurumlar vergisi agisindan pazarlama gideri olarak
kabul edilebilecek ve ayrica bir bedel alinmamasi kosuluyla, bu {iriinlerin tesliminde
katma deger vergisi hesaplanmayacaktir.

10.1.2015

157 DIGER STOKLAR 10.000,00
191 iNDIRILECEK KDV 1.800,00

31.1.2015

760 PAZARLAMA SATIS DAG.GIDERI 10.000,00
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4.3.ESANTIYON TESLIMLERINDE BELGE DUZENI VE
MUHASEBE KAYDI

Firmalarin belirli zamanlarda, 6zellikle dini bayramlarda ve yilbaglarinda kendi
tanitimlarini yapmak amaciyla her hangi bir bedel almaksizin kalem, anahtarlik, ajanda,
takvim ve benzeri esya dagitmalar1 geleneksel hale gelmistir.

Esantiyon olarak verilen iiriinlerin, ticari teamiillere uygun nitelik ve miktarda
bulunmasi ve herhangi bir satisa konu olmayacak sekilde teslim edilmesi
teslimi olarak degerlendirilemez.

Promosyon mal teslimlerinde ayrintili olarak izah edildigi iizere bedelsiz mal
teslimlerinde fatura diizenlenmesine gerek bulunmamaktadir. Buradan hareketle
esantiyon mal teslimlerinde de fatura diizenleme zorunlulugu bulunmadig: sdylenebilir.
Fakat isletmeler isterlerse bu {iriinleri diizenledikleri faturalarda bedelsiz olarak
gosterebilirler. Esantiyon {riin teslimlerinin sevk irsaliyesine baglanmasina da
kanaatimizce gerek bulunmamaktadir. Zira, bu tiir teslimleri ticari teslimler olarak
degerlendirmek olas1 degildir. Dolayisiyla, ticari nitelik tagimayan teslimler i¢in sevk
irsaliyesi diizenlenmesine de gerek bulunmamaktadir.

Konuya iliskin olarak Biiylik Miikellefler Vergi Dairesi Baskanligi’min (Miikellef
Hizmetleri Grup Miidiirligii) 18.09.2007 tarihinde vermis oldugu muktezada: Ticari
mal niteligi tasimayan ve trlinlerin tanitimina yonelik olarak dagitilan brosiir, bloknot,
kalem gibi promosyon fiiriinleri, esantiyonlar ve numune ilaglarin taginmasi sirasinda
sevk irsaliyesi diizenlenmesine gerek bulunmamaktadir denilmistir. Bu sekilde yapilan
teslimlerin bir sekilde takip edilmesi ve tevsikinin dnem arz ettigi hususuna da vurgu
yapilmis ve bunu gergeklestirebilmek amaciyla esantiyon iirlin teslimlerinin bir
tutanakla yapilmasinin miimkiin olacagi ve diizenlenecek tutanakta; tarih, esantiyona
konu olan malin miktari, cinsi, malin ni¢in ve kime teslim edildigi ve kase ve imza gibi

bilgilerin bulunmasi gerektigi yoniinde goriis bildirmistir.
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ORNEK 1: ABC isletmesi 01.11.2015 tarihinde 4000 adet ajanday: tanesi 2,00

YTL’den miisterilerine vermek i¢in vadeli olarak satin almistir. (+%18 KDV).

01.11.2015
153 Ticari Mallar 8.000,00
153 Dagitilacak Esantiyon Mallar 1.440,00
191 indirilecek Kdv
320 SATICILAR 9.440,00
/

Esantiyonlar Ticari mal olmadigindan asil malin 6zelligini tasimaz. Bu nedenle diger

stoklar hesabinda izlenmelidir.

01.11.2015
157 Diger Stoklar 8.000,00
153 Dagitilacak Esantiyon Mallar 1.440,00
191 indirilecek Kdv
320 SATICILAR 9.440,00
/

Alis kaydi yapildiktan sonra ajandalarin tesliminde Pazarlama Satis ve Dagitim

Giderleri hesabina aktarilir.

01.12.2015

760 Pazarlama Satig Dagitim Giderleri 8.000,00

157 Diger Stoklar 8.000,00

Yilbasi esantiyonlar1 genellikle aralik ayinda dagitilmaktadir. Miikellef yaptirdigi
esantiyonlarin hepsini aralik aymnda dagitacaksa ve esantiyonlarin stoktan cikisini

izlemek istemiyorsa ajandalar agagidaki gibi de muhasebelestirilebilir.
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01.12.2015
760 Pazarlama Satig Dagitim Giderleri 8.000,00
191 indirilecek Kdv 1.440,00
320 Saticilar 9.440,00
/

4.4 NUMUNE MAL TESLIMLERINDE BELGE
DUZENIi VE MUHASEBE KAYDI

Firmalar halen satisin1 yaptiklart veya piyasaya yeni c¢ikardiklari bir {iriniin
tanitimin1 saglamak amaciyla numune mallar iiretmekte ve bu mallar1 da ayrica bir
bedel tahsil etmeksizin vermektedir. Ana malin biitiin 6zelliklerini tasimakla birlikte,
satisa konu edilemeyecek bir miktarla sinirli olan ve {izerinde “Numunedir, parayla
satilmaz, vb” ibareleri tasiyan bu mallar da, isletmede tliketilmemekle birlikte ayni
pazarlama gideri Ozelligi tasidigindan, bu mallarin bedel alinmaksizin teslimi de
esantiyonlarda oldugu gibi katma deger vergisi hesaplanmasini gerektirmemektedir.

Bu agiklamalar ¢er¢evesinde numune adi altinda teslim edilen mallarin;

Ticari teamiillere uygun nitelikte ve miktarda olmasi gerekmektedir.

Ayrica bir satisa konu olmayacak sekilde verilmesi halinde katma deger vergisi
hesaplanmayacaktir. Bu sartlara ilaveten, numune mallarin firmanin tinvanm ve para ile
satilmayacagini belirten bir serhi tasimasi gerekmektedir.

Isletmenin iktisadi faaliyetini yayginlastirmaya ve tanitmaya yonelik olarak verilen
bu mallar i¢in yiiklenilen vergiler, genel hiikiimler g¢ercevesinde indirim konusu
yapilacaktir.” seklinde agiklanmustir.

Ote yandan, 213 sayil1 Vergi Usul Kanununun 230’uncu maddesinin 5’inci bendinde
ise (3239 sayili Kanunun 19'uncu maddesiyle degisen bent) Satilan mallarin teslim
tarthi ve irsaliye numarasi, (Malin aliciya teslim edilmek iizere satici tarafindan
tasindig1 veya tasittirildign hallerde saticinin, teslim edilen malin alici tarafindan
taginmasit veya tasittirtlmasi halinde alicinin, taginan veya tasittirilan mallar i¢in sevk

irsaliyesi diizenlenmesi ve tasitta bulundurulmasi sarttir’’. hitkmiine yer verilmistir.
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Anilan madde hiikmiinden de anlasilacagi {iizere, sevk irsaliyesi; ticari mal
hareketinin izlenmesi amaciyla diizenlenen ve her zaman alim-satim iligkisi
gerektirmeyen bir belgedir.

Konuyla ilgili olarak yayimlanan Vergi Usul Kanunun 173 Seri No.lu Genel
Tebliginin C/f boliimiinde “Numune lizerine veya tecriibe ve muayene sartiyla satim
yapilmak iizere mal sevkiyati yapilmasi halinde sevk edilen mallar i¢in sevk irsaliyesi
diizenlenmesi zorunludur. Bu tiir sevkiyatlarda, mal1 satici tagiyor veya tasitiyorsa
irsaliye satici tarafindan, alic1 tasiyor veya tasitiyorsa irsaliye alicit tarafindan
diizenlenecektir. Ancak, kabule bagli olan ve bunun i¢in yazili bir s6zlesme bulunan bu
tir satiglarda, fatura diizenlenmesindeki on giinliik siirenin kabul tarihinden itibaren
baglayacagi tabiidir’’ denilmektedir. Yukarida yapilan agiklamalar dogrultusunda
bedelsiz yani numune iiriinlerin teslimlerinde, ticari teamiillere uygun nitelikte ve
miktarda olmasi, satisa konu olmayacak sekilde yapilmasi ve ilgili firmanin unvaninm
tagimasi ayrica para ile satilamayacaginin iiriin tizerinde agikca belirtilmesi, bu mallarin
numune olduguna dair serh diisiilmek suretiyle sevk irsaliyesi diizenlenmesi gerekmekte

olup, fatura diizenlenmesine gerek bulunmamaktadir.

ORNEK 1 : ABC isletmesi piyasaya yeni ¢ikardigi X ilacindan 1000 kutu numune her
bir kutunun maliyeti 3.00 T.L. den 05.03.2015 tarihinde iiretilmistir. Isletme 800 kutu
ilac1 bedelsiz olarak 08.06.2015 tarihinde dagitmistir. Kalan kismi ise ‘numunedir
satilmaz’ etiketli kutular1 degistirerek bedel karsiliginda satilmistir.

05.03.2015

157 Diger Stoklar 3.000,00

151 Yari Mamuller - Uretim 3.000,00
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05.03.2015

760 Pazarlama Satis Dagitim Giderler 3.000,00

157 Diger Stoklar 3.000,00

/

Dagitimi1 yapilan 800 kutu ilacin maliyeti Pazarlama Satis ve Dagitim Giderleri
hesabina aktarilir ve kalan kisim ise Diger Stoklar hesabinda izlenmeye devam edilir.
Uygulamada numune olarak {iretilen {riinlerin bir kismmin numune olarak verilmeyip
satis1 yapildigr goriilmektedir. Eger isletme kalan numune mallar1 bedel karsiliginda
satmak isterse; bu durumda bedel karsiliginda fatura kesilerek numunenin maliyeti
Satilan Malin Maliyetine aktarilmalidir.

ABC isletmesi 200 kutu numune ilag kutusunu 4,00 YTL den (+% 8 KDV)
08.07.2015 tarihinde satmustir.

08.07.2015

100 Kasa 864,00

602 Diger Satislar 800,00
391 Hesaplanan Kdv 64,00

08.07.2015

623 Diger Satiglarin Maliyeti 600,00

157 Diger Stoklar 600,00

Numune mallarin sevk ve dagitimini isletme yiiklenecekse, nakliye giderleri de

Pazarlama Satis ve Dagitim Giderleri hesabina aktarilir.
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4.5.BAYI VE YETKILi SATICILARA SAGLANAN
URUNLERDE BELGE DUZENI VE MUHASEBE KAYDI

Gliniimiiz kosullarinda promosyon ¢aligsmalarina en ¢cok konu olan bayilerdir, bayiler
yoniiyle bakacak olursak;

Verilis yontemi ne olursa olsun, ticari performansi gosteren ciro, piyasa tutma ve
benzeri dlgiilere bagl sekilde verilen ve esantiyon oOlgiilerini asan bedelsiz mallar ( ve
hizmetler ) mali elde edenin ticari hasilatina dahil edilmelidir. Promosyon, prim niteligi
arz etmekte ise, karsilikli faturalastirmak suretiyle belgelenmesi daha uygun olur

Ornek: X Hal1 Fabrikasi, yapacaklar1 alim tutar1 2.000.000 TL‘yi gegen bayilerine
kamyon verilecegini duyurmustur. Hali fabrikasi 120.000 (+ KDV) tutarindaki kamyon
faturasini almistir.

Burada fabrika, kamyon faturasini, bir gegici hesaba bor¢ kaydedecek(157-Diger
Stoklar), faturadaki KDV'yi indirecektir. Ayrica bayie 120.000 (+ KDV ) tutarinda
kamyon faturas1 c¢ikarip gegici hesab1 kapatacak, KDV'yi ise teslimlerin KDV'si
hesabina yazacaktir. Bayiden alacagi 120.000 (+KDV) tutarindaki prim faturasini,
pazarlama giderleri hesabina gecirecek ve KDV'sini indirecektir.

Bayiin kazandig1 bu hediye ticari hasilata dahildir. Dolayisiyla bayiin 6deyecegi gelir
ve kurumlar vergisini etkiler. Bayi, kazandigi bu mali sadece sahsi ile ilgili olarak
goremez ve ticari igletmesinin kayitlari diginda tutamaz.(Bedava kamyonun bayinin
sahsma yonelik ivazsiz intikal olarak nitelenmesi miimkiin degildir. Ciinkii kamyon,
kalem, ¢akmak, kravat gibi orf ve teamiile uygun basit bir hediye degil ayni sekilde

verilen ticari prim niteligindedir.)

Bu kamyonu bayinin isyerinde kullanacagini diistiniirsek;

254 TASITLAR 120.000,00
191 iNDIRILECEK KDV 21.600,00

320 SATICILAR 141.600,00
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Kayd: ile aktifine almali, kendisine satis faturasi gibi diizenlenen kamyon bedeline
karsilik, satict firmaya prim faturasi diizenleyerek (ayni bedelle) tutar1 saticinin
hesabindan diisecektir. Satici ise bu prim faturasini 760. Pazarlama Satis Dagitim Gideri

olarak dikkate alacaktir.

Bayinin diizenleyecegi prim faturasina karsi, yapacagl yevmiye kaydi soyle

olmalidir;

320 SATICILAR 141.600,00

602 DiGER GELIRLER 120.000,00
391 HESAPLANAN KDV 21.600,00

Prim faturasini alan satici isletmenin kaydi ise,

760 PAZARLAMA SATIS DAG.GIDERI 120.000,00
191 iNDIRILECEK KDV 21.600,00
120 ALICILAR 141.600,00
/

seklinde olacaktir.

4.6.BELLI CiRO HEDEFLERINI DOLDURAN BAYILERE
VERILEN BEDELSIZ MALLAR VE HEDIiYELERDE
BELGE DUZENI VE MUHASEBE KAYDI

Satiglar1 artirmak ve bayiler arasinda rekabet yaratmak amaciyla, belli bir ciroyu asan
bayilere prim veya Iskonto adi altinda yapilan 6demeler ile bedelsiz verilen mallarin
ciro primi (basar1 primi) olarak degerlendirilmeleri gerekir. Dolayisiyla yapilan is

bayiinin ana firmaya kars1 verdigi bir hizmet olarak nitelendirilerek bayi tarafindan
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fatura edilmeli ve gelir kaydedilmelidir. Elde edilen primin bayiye saglanan bir menfaat
oldugu tabiidir ve bayiinin hasilatina eklenerek vergilendirilmesi gerekir.
Odiillendirmenin sans unsuruna bagli olarak gerceklesmesi veya belirli hedefler
karsiligr mutlaka saglaniyor olmasi, performansa bagh elde edilecek primlerin hizmet
olma niteligini degistirmemekte ve bayice faturaya baglanarak gelir kaydedilmesi
gerekliligini ortadan kaldirmamaktadir.
Ornek: Satic tarafindan basar1 veya ciro primi olarak verilen 1.180,00 degerindeki

primin faturalanarak muhasebelestirilmesi;

320 SATICILAR 1.180,00

602 DIGER GELIRLER 1.000,00
391 HESAPLANAN KDV 180,00

4.7 KREDI KARTLI SATISLARIN VE TAKSITLERIN
ARTTIRILMASINDA BELGE DUZENI VE MUHASEBE
KAYDI

Tek diizen hesap planinin kullanimi ile ilgili olarak karigiklik yaratan konulardan
biride, kredi karthh  satislarin  muhasebelestirilmesinde  yasanmaktadir.  Bu
karisikliklardan birisi POS hesabina gecen paranin hangi hesapta takip edilecegi, bir
digeri de bankaya 6denen komisyon bedelinin kaydedilecegi hesaptir.

Kredi karth satiglarin takibinde, hesaba gegen paranin takibi ile ilgili olarak 108
Diger Hazir Degerler hesab1 kullanilmalidir. Her seyden once kredi kart1 satist ile POS
hesabina gecen miktar, satis1 yapan isletme i¢in alacak olmaktan ¢ikmistir. Bu meblag
isletme igin her an kullamma hazir bir degerdir. Istenildigi anda deger kaybina
ugramadan kullanilmasi kuralida zedelenmemektedir. Zira satici firma bu paray
kullanmak istediginde bankaya 6deyecegi komisyonu g6z 6niinde bulundurarak, maliyet
hesaplamasini buna gore yapmakta ve satig1 yapilan mal bedelinde satict agisindan
eksilme olmamaktadir. Kredi karth satiglarda sorunlu bir alanda 6denen komisyonun

hangi hesapta takip edilecegi hususudur. Zira kredi kartl satig bir pazarlama teknigidir.
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Bu sistemi kullanan isletmeler diger isletmelere oranla, tiiketiciler tarafindan daha
fazla tercih edilmektedir. Bu nedenlerden dolay1 kredi kartli satis neticesinde bankaya
O0denen komisyon bedeli kanimizca, 760 Pazarlama Satis ve Dagitim Giderleri
hesabinda ya da isletmenin mali biinyesine uygun bir gider hesabinda takip edilmelidir.
Ayrica bu sekilde komisyon bedelleri gelir tablosunda faaliyet kar1 veya zararinin
olusumunda dikkate alinabilecektir.

Ornek: (A) isletmesi 01.05.2015 tarihinde, Samsun magazasindan 1.540,00 TL nakit
ve 2.000,00 TL kredi kart1 ile olmak iizere toplam 3.540,00 TL mal satmistir. Katma
deger vergisi mal bedellerine dahildir. Satiglar ayn1 giin banka hesabina gegtiginden 10

TL komisyon 6denmistir. Bu islemin muhasebe kaydi su sekilde olmalidir.

1.5.2015
100 KASA 1.540,00
108 HAZIR DEGERLER 2.000,00
600 YURTICi SATISLAR 3.000,00
391 HESAPLANAN KDV 540,00
/

POS hesabina yatan 2.000,00 TL icin 10,00 TL komisyon karsiliginda ayni giin

isletmenin banka hesabina gectiginden;*?

1.5.2015
102 BANKALAR 1.990,00
760 PAZ.SAT.DAG. GiDERIi 10,00
108 HAZIR DEGERLER 2.000,00
/

43 Ozkan O. - Ozer 1. 2011. Kredi Karti Islemlerinin Muhasebelestirilmesi Ve Kredi Karti Yoluyla
Yapilan Hile Tiirleri Ve Cezai Miieyyideler Mali Céziim Dergisi Mayis Haziran Ismmmo S. 130 - 132.
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4.8.POSTA HAVALESIi VEYA BANKA YOLU ILE
YAPILAN SATISLARIN BELGE DUZENI VE MUHASEBE
KAYDI

Bu satis tekniginde, kredi kartt olmayan veya kredi karti kullanmak istemeyen
miisterilerimiz i¢in banka veya posta havalesi opsiyonu taninmaktadir. Bir ¢ok
elektronik ticarette posta ve banka havalesi ile havalenin yapildigini gosteren dekont
faks1 istenmektedir. Dekont faks1 alindiginda veya bedelin hesaba gectigi
kesinlestiginde mal sevkiyati yapilmaktadir. Ayrica havale yolu ile satislarda misteriye
belirli bir miktar nakit iskontosu da uygulanmaktadir.

Ornek 1: Miisterimiz siparis sepetine attig1 %18 KDV dahil, 118 TL tutarindaki mal

bedeli i¢in banka havalesi ¢ikartmis ve dekontu tarafimiza fakslamistir.

a) Havale bedelinin ayni1 giin hesabimiza gectigi varsayima ile;
102 BANKALAR 118,00
600 YURTIGI SATISLAR 100,00
391 HESAPLANAN KDV 18,00
/
b) Havale bedelinin izleyen giin hesabimiza gectigi varsayimu ile;
120 ALICILAR 118,00
600 YURTICi SATISLAR 100,00
391 HESAPLANAN KDV 18,00
/

Ornek 2: Banka Havalesine Iskonto Yapilmasi
Miisterimiz asagidaki satis opsiyonlu iiriinii % 3 banka havalesi ile 1skontolu kismini

tiklayarak siparigini vermis ve banka havale bedelinin hesabimiza gectigi teyidi alinmis
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siparig fatura edilerek sevk edilmistir. Mal Bedeli 500,00 % 3 iskonto 16,67 Net Satis
Bedeli 483,33 % 18 KDV 87,00 Genel Toplam 570,33 T.L.dir.*

102 BANKALAR 570,33

600 YURTIGI SATISLAR 48333
391 HESAPLANAN KDV 87,00

/

Ornek-1 (X) Firmasi yilbaginda miisterilerine dagitmak igin (Y) firmasina maliyeti

1.000 + KDV’ye anahtarlik yaptirmistir.

Alis Kaydi
157 DIGER STOKLAR 1.000,00
191 iNDIRILECEK KDV 180,00

329 DIiGER TiCARi BORGLAR 1.180,00

Esantiyonlarin Miisterilere Dagitilmasi

760 PAZ.SAT.DAG.GIDERLERI 1.000,00

157 DIGER STOKLAR 1.000,00

/
Seklinde kayit yapilacaktir.

4 Erbaslar G. 2011. Elektronik Ticarette Belge Diizeni Ve Muhasebe Islemleri Electronic Journal of
Vocational Colleges Aralik. s. 193 - 194,
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BOLUM 5.SONUC VE ONERILER

Gelisen ve globallesen giliniimiiz diinyasin da bir mal veya hizmeti iireten
isletmenin temel amaci; iretilen iiriin veya hizmetin hedef kitlelere ulastirilmasidir.
Hedef kitleler ile iirlin veya hizmetin bulusturulmasinda ve isletmelerinin
devamliliginda en etkin rolii satis listlenmektedir.

Satig, mal veya hizmeti tutundurma tekniklerini kullanarak uygun yerde ve uygun
fiyat ile kar elde edecek sekilde bulundurarak hedef kitleye ulastirmaktir.
Kiiresellesen diinyamizda satisin ve satis yontemlerinin 6nemi artmaktadir. Hizla
geligen ve kiiresel bir yap1 kazanan pazar kosullarinda basarili bir satis amaglayan
firma ve markalarin, hedef kitlesine en ekonomik ve kolay yollardan ulasabilmesi
satig arttirict faaliyetlerine baglidir.

Satis arttiric faaliyetler, araciya, satis gliciine ve tiiketicilere yonelik olmak tizere
ti¢ basliktan olusmaktadir.

Aracilar, iriin veya hizmetin hedef kitlelere ulagsmasinda 6nemli unsurlardan
biridir. Aracilara yonelik satis faaliyetleri fuarlar ve sergiler, karsiliksiz {iriinler,
aractya yonelik indirimler ve yarigmalar, ortaklasa reklam ve araci toplantilari olarak
ele alinmigtir. Aracilara yonelik satig gelistirme faaliyetleri {irtiniin taninmisliginin
arttirtlmasinda, hedef kitlelere ulastirilmasinda ve markalagmasinda etkin rol oynar.
Uretici isletmeler aracilar1 ile genis hedef kitlelere daha kolay ve ekonomik
ulasabilir, liriinlerinin satisini arttirabilir.

Satis giicline yonelik faaliyetler olan satis yarismalari, satis materyalleri ve satis
toplantilar1 ile de satis arttirma faaliyetleri yiiriitiillmektedir. Bu faaliyetler ile
isletmeler iirlin veya hizmet satiglarini, satis kanallar1 araciligr ile arttirirlar. Satis
kanallarina yonelik caligmalar ile kanallarin verimligi arttirilmakta ve dolayisi ile
isletmelerinde satis oranlar1 artmaktadir.

Uretilen iiriin ve hizmetlerin son kullanicilar1 olan tiiketicilere ise, drnek iiriin
dagitimlar1, kuponlar, para iadeleri, yarigmalar ve c¢ekiligler, hediye verme, fiyat
indirimleri, sponsorluk ve reklam malzemeleri gibi satig arttirict faaliyetler ile
ulasilmaktadir. Bu tiir faaliyetler ile rakip marka ve iiriinler ile fark olusturmak,

tiikketicinin iirlin veya hizmeti tercih etmesi ve satin almas1 hedeflenmektedir.
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Satig arttirict faaliyetler igerisinden Gelir, Kurumlar ve KDV kanununa konu olan
promosyon, esantiyon, numune mallar1 ve taksitli satiglarin durumu incelendiginde;
Gelir ve Kurumlar vergisi agisindan ticari kazancin elde edilmesi ve idame ettirilmesi
icin yapilan giderlerin safi kazanctan indirilmesi gerektigi belirtilmistir. Piyasadan ve
yurtdisindan ithal edilen iiriinlerin bedelsiz olarak tiiketicilere verilmesi isletmeler igin
pazarlama gideri niteligi tasimaktadir ve bu {iriinlerin tesliminde iiriinlerin bedellerini de
hasilat olarak kaydedilmemesi gerekmektedir. Katma Deger Vergisi kanunu
cergevesinde ele alindiginda ise; isletmelerin {iretim veya satisin1 yaptiklar: mallara olan
talebi arttirmak amaciyla bir malin yaninda baska bir mal vermesi seklinde gergeklesen
ve firmanin yarattig1 katma deger icerisinde yer alan iiriinler icin KDV hesaplamasi
gerekmemektedir. Promosyon, numune ve esantiyon adi altinda teslim edilen {iriinlerin
ticari teamiillere uygun nitelik ve miktarda olmasi ve satisa konu olmayacak sekilde
verilmesi hallerinde KDV uygulanmaz denilerek hiikiim altina alinmistir.

Omek uygulamalara gelindiginde ise promosyon, esantiyon ve numune malzemeler
firmanin satis teknikleri icerisinde yer alan satig arttiric1 faaliyetler arasinda en ¢ok 6ne
¢ikan uygulamalardir. Uriinlerin elde edilme kisminda &denen vergiler ve katlanilan
giderler indirim konusu yapilacaktir ve alinan trlinler diger stoklar hesabinda takip
edilecektir. Bu {riinlerin teslimi gergeklestiginde ise stoklar hesabindan ¢ikarilip
isletmenin pazarlama satis ve dagitim gider hanesine kaydedilecektir. Konuya iliskin
promosyon, numune ve esantiyon malzemelerinin bedelsiz tesliminden vazgecilmesi
durumunda ise satis islemi gergeklestiginde isletmelerin gelir hesabina kaydedilip

vergilendirilmesi gerekmektedir.
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