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% YENIDEN ISLAM SADECGE ISLAM

Network marketing/cok kath pazarlama

Soru: Network marketing/cok katli pazarlama

Cevap

Teknolojinin gelismesiyle iletisim vasitalari cogalmis ve diinya adeta kiiciik bir kdy haline
gelmistir. Hayatin her alanina tesir eden bu doniisiimden ticaret de biiyiik oranda payin almis ve
yeni ticaret yontemleri ortaya ¢cikmistir. Bunlardan biri de giiniimiizde yaygin olarak kullanilan
cok kath pazarlama sistemidir. Bu makalemizde ¢ok katli pazarlama sisteminin tarihsel gelisimini
ve isleyis sistemini inceledikten sonra fikhi degerlendirmesini yapacagiz. Sistemi dogru bir
sekilde anlayip degerlendirebilmek icin 6nce konuyla dogrudan ya da dolayli yoldan alakah

kavramlari zikredecegiz.

I. Kavramsal Cerceve
ok katli pazarlama sistemi baglaminda olusan kavramlar: se sekilde ifade edebiliriz:

Dogrudan Pazarlama: Uretilen mal ve hizmetlerin ana iireticiden nihai tiiketiciye, toptanci,
ana bayii, perakendeci gibi aracilara ihtiya¢ kalmaksizin ulastirilmasini amaglayan satis sistemine

dogrudan pazarlama denir.!

Cok Kath Pazarlama: Uretici firmaya belirli bir kayit {icreti yatirmak suretiyle hem fiilen
irtin satis1 gerceklestiren hem de kendisi gibi satis yapacak kisilerden olusan bir ekip kurarak bu
kisilerin de aym1 doéngiiyle daha cok insana ulagsmasini saglayan distribiitérler vasitasiyla
yiiriitiilen pazarlama yontemidir. Ingilizce ad1 ‘Network Marketing’ olan cok katl pazarlama/ag

pazarlamasi, dogrudan pazarlamanin gelistirilmis yontemlerinden biridir.?

Distribiitor: Miisteri ile firma arasinda koprii gorevi goren kisidir. Distribiitorler; tiretici

firma icin dagitici, yeni iiyeler icinse is olanagi konumundadirlar.?

Sponsor/Ust Hat: Bir distribiitér yeni iiye kaydetmesi halinde “sponsor” olarak
isimlendirilir. Kendisine ayni zamanda menajer de denen sponsor, grubundaki iiyeleri ag
calismalar1 ve dagitimi yapilan iriinler hakkinda bilgilendirmek, onlara iicretsiz egitimler

vermek, yardimc1 olmak ve onlan érgiitlemekle miikelleftir.*
Alt Hat: Sponsorun olusturdugu ekibe “alt hat’ denir.”

ilk Hat ve ikinci Hat: Distribiitore direkt bagh olan hatlara ilk hat, ilk hatta bagl olan

hatlara ise ikinci hat ad1 verilmektedir.®
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I1. Cok Kath Pazarlama Sisteminin Tarihsel Gelisimi

Cok kath pazarlama yontemini ilk kez 1934 yilinda bir kimyager olan Carl Rehnborg,
vitamin ve mineral takviyelerini iretip, “California Vitamins” ismiyle piyasaya siirerek
baslatmistir. 1915 yilinda bir petrol sirketiyle yaptig1 is anlasmasindan dolayr Cin’e tasinan
Rehnborg, orada gordiigii beslenme bozukluklari sebebiyle besin takviyeleri iizerine calismalar
yapmaya karar verir. Amerika’ya dondiikten sonra kendi imkanlariyla kurdugu atélyede bazi
bitkilerin karisimindan elde ettigi gida takviyelerini ambalajlayip tanitimi i¢in birkag¢ arkadasina
yemekli bir toplantida kiiciik bayilikler vermeyi teklif eder. Rehnborg, bu girisimiyle giiniimiizde
diinyada yaklagik 200 milyar dolarlik ciroya ulasan sistemi baglatr. ilerleyen yillarda
Rehnborg’un sirketinden ayrilan Richard DeVos ve Jay Vay Andel, bayilere daha iyi bir
pazarlama plani ve daha iyi bir kar vaat ederek 1959 yilinda ilk profesyonel ¢ok katli pazarlama
sirketli sayilan “American Way”1 kurar. ” Tiirkiye’de 1970’lerde kitap ve ansiklopedi satimiyla
cok kath pazarlamanin temelleri atilir. Sistem, 1990’11 yillardan sonra bircok uluslararasi firmanin
tilkede faaliyette bulunmasiyla biiyiik bir mesafe kateder. Bugiin Tiirkiye’de 50’den fazla ok
katli pazarlama sirketi ve 600.000 distribiitér faaliyet gdstermektedir.®

II1. Cok Kath Pazarlama Sisteminin Giiniimiizdeki Isleyisi

Cok kath pazarlama sisteminde iiretici firma, sponsor, distribiitér ve tiiketici olmak tizere
dort unsur bulunmaktadir.” Tiiketiciler, distribiitér olmak icin bir sponsor vasitasiyla sirkete
basvurur ve giris iicreti 6deyerek sisteme dahil olurlar.!® Bunun icin tiiketicinin giris iicreti
odemesi veya belli bir miktarda iiriin satin almalar1 zorunludur.!' Ciizi bir meblag olan bu giris
ticreti karsiliginda sirket, yeni distribiitoriine tanitim katalogu gibi satista kullanilacak materyaller
gonderir. Sirket yeni iiyeyi, onu firmaya dahil eden sponsorun kayit numarasinin (ID) altina isler.
Ayni zamanda yeni iiyeye de bir ID numarasi tanimlanir ve bu {iyenin daha sonradan getirecegi

tiyeler bu numaranin altina kaydedilir.

Detayda uygulama farkliliklar1 olmakla birlikte kimi ¢ok kath pazarlama faaliyetlerinde
iyelerin grup primi hak edebilmesi icin mutlaka kendilerine bagl en az iki {iyeye sahip olmasi
gerekmektedir. Ayrica tiyelerin grup primi alabilmeleri i¢cin mutlaka ilgili ay icinde en az bir puan
degerinde alis-veris yapmalar1 gerekmektedir.'? Belli bir meblagin iistiinde aylik ciro yapan
distribiitorler, tirtinlerini bir {ist distribiitérden almak yerine bagimsizlasarak dogrudan firmadan

siparis edebilirler.'?

Distribiitor, sirketle yaptig1 iiyelik so6zlesmesi ile mal satin alip gercek veya tiizel kisilere
satma hakki elde eder. Fakat bu iligki; acentalik, simsarlik, vekillik veya ortaklik olmadig: gibi
tiyeler de sirketin calisani, bayii, temsilcisi veya subesi kabul edilmez. Uye icin uygun gériilen
sifat, bagimsiz yiiklenici olmaktir. Diger yandan agda sunulan mallarin; toptancilara,

pazarlamacilara, elden ele satis yapanlara ya da ek herhangi bir araciya satisi yasaklanmustir. '
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Satis bedellerinin miisteri tarafindan 6denmeme riski tamamen distribiitore aittir. Ciinkii
tiretici acisindan asil alicl distribiitérdiir. Uriin teslimat giderleri ise genellikle iiye tarafindan

karsilanir.'®

Sponsorlar, cok katli pazarlama sisteminden iki sekilde kazang saglar. Bunlardan biri
perakende satistan elde ettikleri gelir, digeri ise kendileri vasitasiyla sisteme kaydolan iiyelerin

yaptig1 perakende satislardan elde ettikleri gelirdir.'®

A. Perakende Satistan Elde Edilen Gelir: Cok kathi pazarlama sistemi, iiriinii tavsiye
yoluyla pazarlama iizerine kurulmustur. Distribiitér, pazarlamasini yapacagi {iriinii evvela kendisi
kullanir. Kullanmis oldugu iriinii yakin cevresinden baslayarak tanidiklarina tavsiye eder.
Tiketici bu iirinii ancak distribiitor vasitasiyla alabilir. Distribiitor, iireticiden %20 ile %50
arasinda indirimle aldifi iiriinii perakende satig fiyatina tiiketiciye satar. Indirimin miktari
distribiitériin cirosuna gore belirlenir, ciro arttikca indirim de artar. Ciro ve indirim orani

arasindaki denge firmadan firmaya degismekle beraber genelde asagidaki'” gibidir;

is Hacmi (TL) indirim (%)
250’den az 20
250-499 25
500-1199 30
1200-2499 35
2500-4999 40
5000 ve tizeri 45

Ornegin aylik cirosu 1000 TL olan bir distribiitér, perakende fiyat1 200 lira olan bir {iriiniin
satisini yaptiginda bunu firmadan %30 indirimle 140 liraya alir. Aradaki 60 lira distribiitoriin bu
satistan elde ettigi kardir. Ayrica ¢ok kath pazarlama sisteminde ekip tiyesi distribiitérlerin yapmis
oldugu satislar da sponsorun cirosu gibi kabul edildiginden ekibin toplam satis hacmi

genisledikce sponsorun alacagi indirim de artar. Ornegin;

Sisteme kazandirdig1 distribiitorlerle cirosu yukaridaki gibi olan bir sponsorun aylik ticari
islemi 2000 TL kabul edilir. Bu yiizden firmadan iirtinleri %35 indirimle 130 liraya alir ve 200

liraya sattig1 bir iirtinden kar1 70 liraya cikar.

B. Uyelerin Satisgindan Elde Edilen Gelir: Cok katli pazarlama sisteminde sponsorun diger
bir gelir kaynagi ise kendisine bagli olarak calisan distribiitérlerin satiglarindan elde ettigi
kazanctir. Sponsor kendisine bagh olan distribiitorlerin kazancindan %10 kar elde eder. Kadrosu
genis olan bir sponsorun ekibinin satislarindan elde ettigi kazan¢ kendi satislarindan elde ettigi

kazangtan ¢ok daha fazladir. Ornegin;
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Yukaridaki tabloda sponsor da dahil tyelerin her birinin 100 TL cirosu oldugu
diisiiniildiigiinde ekibin toplam cirosu 2500 TL’ye ulasir. Ekibin sponsoru olan kisinin toplam

cirosu ise 2500 TL kabul edildiginden firmadan alacag: indirim %40 olur.

Birinci kademede bulunan alti distribiitériin her birinin cirosu toplamda 400 TL olur. Bu
durumda distribiitorler %25 indirimi hak ederler ancak bunun %10’unu sponsor alir. Boylelikle

grubun sponsorunun genel kazanci su sekilde olur;

Yukarida verilen 6rneklerden de anlasildig1 iizere ag pazarlamasi sistemiyle ticaret yapan
tiyeler sadece kendi sattiklari iiriinlerden degil, kendileri vasitasiyla sisteme kaydolan her bir

tiyenin yapmis oldugu satiglardan da kar elde etmektedir.

VI. Cok Kath Pazarlama Sisteminin Fikhi Degerlendirmesi

Muasir fakihler ve fikih heyetleri ¢ok kath pazarlama sisteminin cevazi hususunda ihtilaf
etmistir. Bu ihtilafin kaynag1 sistemin Islam’da mesru bir zemine oturup oturmamasidir. Ag
pazarlamasi sistemi iizerinden kazang saglamanin caiz oldugunu sdyleyen alimler ve heyetlerden
bir kismi, bu sistemi aracilik/komisyonculuk, cuale, iicretli vekalet gibi kimisi ittifakla, bir kismi
da ihtilafli olmakla beraber bazi fakihlerce caiz kabul edilen sistemlere benzetmigslerdir. Caiz
olmadigini sdyleyenler ise sistemin, nitelik acisindan Islam’da mesru olan akitlere benzemedigini

ve icerisinde ser’1 bakimdan bircok problem barindirdigini sdylemislerdir.

Biz de her iki grubun goriisiinii delilleri baglaminda inceleyerek tahlil edecegiz.

A. Cok Kath Pazarlamanin Caiz Oldugunu Soyleyenler ve Delilleri

Ezher fetva heyeti, Abdullah el-Cibrin, Gazze miiftiisii Abdulkerim el-Kahliit, Dr. Ahmed
Muhammed es-S’ad, Dr. Emin el-Battis, Hamid el-Ali, Selman el-Avde ag pazarlamasi yoluyla
satisin caiz oldugunu sdylemektedir.'® Bu goriisii benimseyenler ag pazarlamasini aracilik, cuale

ve licretli vekalet gibi meselelere benzeterek fetva vermektedir.

1. Cok Kath Pazarlamamn Aracilik/Simsarlik Oldugu Goériisii

Ucret karsiiginda satic1 ve miisteri arasinda aracilik yapan kimseye simsar denir.'® Simsarlik
faaliyeti asil itibariyle megrudur. Ancak ulema simsarligin caiz olabilmesi i¢in zamanin veya igin

belli olmasinin sart kosulmasi hususunda ihtilaf etmistir.

Hanefi fukahasi, simsarligin sahih olabilmesi i¢in zamanin belli olmasini sart kogmus, belli
olmadig1 bir simsarlik akdini ise fasit kabul etmistir. Ornegin bir kimsenin simsara “su elbiseyi
benim i¢in satin al, sana bir dirhem vereyim” demesi ve isin ne kadar miiddet icerisinde yapilmasi
gerektigini beyan etmesi halinde akit sahih, bunu beyan etmeksizin aym ifadeyi kullanmasi

halinde ise fasit olur.?°
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Aymi sekilde Hanefilere gore simsarlik akdinin caiz olmasi icin amelin de malum olmasi
sarttir. Ornegin bir kimse simsara; 10 lira iicret karsihginda; “bana bir elbise al” diyerek 1000 lira

verse, amel mechul oldugu icin akit fasit olur.!

Maliki, Safii ve Hanbelilerde ise simsarlik mutlak olarak caizdir. Zaman veya amelle

mukayyet olmasi sart degildir.*?

Cok kath pazarlama sistemini aracilifa benzeterek cevazina hilkmedenler sponsorun aldigi
paranin aracilik yapmasinin karsiligl oldugunu sdylemislerdir. Buna gore sartlar saglandiginda

aracilik gibi bu sistem de caizdir.?®

Ne var ki ¢ok katli pazarlama sisteminin ““aracilik’ olarak degerlendirilmesi uygun degildir.
Ciinkii bir malin satisina aracilik yapacak olan kimsenin o mali satin almasi veya ekstra bir ticret
O0demesi sart degildir. Cok kath pazarlama sisteminde ise miisteri distribiitoér olmak istediginde
sirketten mal satin almak veya sirkete bir miktar para 6demek zorundadir. Ayrica klasik ticarette
aract mal sattiktan sonra bayi ve miisteri ile isi biter. Taraflardan biri mal digeri ticreti alir. Cok
kath pazarlama sisteminde ise sponsor, miisterinin yaptig1 biitiin satiglardan pay almaktadir. Cok
katli pazarlama sistemini, aralarindaki bu farkliliktan dolay1 simsarliga benzetmek fikhi agidan

uygun degildir.?*

2. Cok Kath Pazarlamanin Cuale/is Karsihginda Odenen Ucret Oldugu Gériisii ve

Degerlendirmesi

Yapilacak belirli bir is karsihginda ddenen iicrete “cudle” denir.® Kendisine aym zamanda

%6 “cuale”nin cevazi hakkinda fukaha ihtilaf etmistir. Maliki, Safii

ciale, ceale veya cu’l de denen
ve Hanbeli fukahasi caiz oldugunu soylerken Hanefiler caiz olmadigi yoniinde goriis beyan

etmislerdir.?’

Cok kath pazarlamanin caiz oldugunu sdyleyen muasir alimlerden Vehbe Zuhayli, akdin
cuale akdi oldugunu, sponsorun aldigi iicretin sirkete miisteri getirme hizmeti baglaminda
degerlendirilmesi gerektigini, sisteme girerken sirkete verilen {icretin ise sirketin sponsora verdigi

birtakim hizmetlerin karsiig1 oldugunu ifade etmistir.?®

Cuadle’nin caiz oldugunu sodyleyen fakihler, akitte herhangi bir garar olmamasin sart

9 ve cok katl pazarlama sisteminin

kosmuslardir. Akibeti belli olmayan seye garar dendigi
akibetindeki belirsizlik dikkate alindiginda sistemde garar oldugu anlagilmaktadir. Ornegin
sponsorun {icret alabilmesi igcin 10 iiye getirmesini sart kosan firmalarda kisinin 10 kisi bulup
bulamayacag1 mechul olup buldugu 9 kisiden sirket para kazanmakta sponsor ise tiim ¢abalarina
ve sirkete para kazandirmasina ragmen eli bos dénmektedir. Bu ise ¢ok katli pazarlamanin cuale
akdine cevaz verenlere gore de caiz olmadigin1 gosterir. Ayrica cuale de calisanin iicreti hak
edebilmesi igin cdil’e (6diilii verecek olan kisi) herhangi bir {icret 6demesi sart1 yoktur. Cok katl

pazarlamada ise kisinin sisteme dahil olabilmesi igin giris iicreti 6ddemesi veya bir {iriin satin
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almasi zorunludur. Dolayisiyla ¢ok kathh pazarlama sistemini cudleye benzetmek aralarindaki

mezkur farklardan dolayr miimkiin gozilkmemektedir.
3. Cok Kath Pazarlamanin Ucretli Vekalet Oldugu Gériisii ve Degerlendirmesi

Ag pazarlamasinin caiz oldugunu sdyleyen fukahanin bir kismi da sistemi ticretli vekalete
benzetmekte ve vekaletin {icretsiz oldugu gibi {icretli de olabileceginden hareketle bu ameliyenin
de caiz oldugunu sdylemektedirler.’® Ne var ki sistemi iicretli vekalete benzetmenin uygun
olmadig1 goriilmektedir. SOyle ki bir insanin gesitli nedenlerden dolay1 bir baskasini belli bir
ameliyede kendi yerine koymasi anlamina gelen vekaletle pazarlama sistemi birbirinden c¢ok
farkhdir. Zira vekalette vekil, miivekkil adina islem yaparken ag pazarlamasinda herkes kendi
adina is yapmaktadir. Vekalette miivekkil vekili secip atarken ag pazarlamasinda ise insanlar
arasinda irtibat kalmamustir. Ayrica bilinmektedir ki vekalet baglayici olmayan bir akittir.>! Cok
katli pazarlamada ise tek tarafli bir baglayicilik s6z konusudur. Sirket istedigi zaman sézlesmeyi
feshetme yetkisine sahipken sponsorun bdyle bir yetkisi olmadig1 gibi sistemden ancak sirket
onay verirse ayrilabilmekte ve sirketin onay1 olmadan ayrildiginda maddi yaptirima tabi

tutulmaktadir.

B. Cok Kath Pazarlamanin Caiz Olmadigin Séyleyenler ve Delilleri

Suudi Arabistan Fikih Konseyi, Sudan islam Fikih Konseyi, Misir Daru’l-iftd Eminligil®3,

Urdiin Darw’l-iftas;, Halep Daru’l-iftas: gibi kuruluslar ile,!3*! Dr. Sami es-Siiveylim, Dr. Ydisuf
es-Sibli, Dr. Ahmed el-Hacmi el-Kiirdi, Dr. Hiiseyn Sahhate ve Dr. Hiisameddin Afanel3°] gibi

fakihlerin de aralarinda yer aldigi cumhur c¢ok kathh pazarlama sisteminin caiz olmadigin

soylemektedir. [36]

Network marketing sisteminin caiz oldugunu savunanlarin goriislerine karsi yapilan itirazlar
ve getirilen deliller ayni1 zamanda sistemin caiz olmadigin1 sdyleyen fakihlerin de delilleridir. Bu
grupta yer alan fakihler farkli acilardan meseleyi incelemisler ve s6z konusu sistemin caiz

olmamasini asagidaki sebeplere baglamiglardir:

1. insanlarin Mallarindan Haksiz Yolla Yenmesi

Network marketing sisteminin tenkit edildigi en 6nemli nokta sistemin iist katmaninda yer

alanlarin alttaki calisanlarin emegini haksiz bir sekilde yemesidir. Allah Teala ise;

“Ey iman edenler! Mallariniz1 aranizda haksizlikla yemeyin”[37]

buyurarak bunu yasaklamistir. Nitekim daha evvel ifade ettigimiz iizere bu sistemde kisinin
baskalarinin satiglari iizerinden elde ettigi kazang kendi satislarindan elde ettigi gelirden ¢ok daha
fazladir. Bu ise sistemin en tepesindeki kisinin kendisine bagh distribiitorlerin tiim satiglarindan
pay elde etmesi suretiyle daima karin ¢cogunu almasina ve asagidakilerin malindan haksiz bir
sekilde yemesine sebebiyet vermektedir. Oysa Islam’a gére akit bittikten sonra bayinin mal,
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miisterinin de ticret ile iliskisi biter ve taraflar icin mutlak miilkiyet ve tasarruf hakki sabit olur.

Ne miisteri verdigi parada ne de bayi verdigi malda hak iddia edemez.3®

Mezkur delile; “Alt tabakalarda bulunan kimseler de ilerleyen zamanlarda cok iyi yerlere

gelip cok kar edebilir, sistem buna mani olmuyor. Bu yiizden insanlarin mallarin1 haksiz yere

yemekten soz edilemez”[3]

seklinde bir itiraz yapilamaz. Zira alt tabakadakilerin ilerleyen
zamanlarda cok iyi seviyelere gelmeleri ve yiiksek oranda kar etmeleri o seviyeye gelene kadar

mallarindan haksiz yolla yendigi gercegini degistirmez.

Sistemin caiz oldugunu savunanlarin bu delile itirazlarindan biri de sponsorun {icreti
kendisine bagh distribiitorlerden degil bizzat sirketten aldigi, dolayisiyla sistemde haksiz yolla

mal yeme gibi bir durumun olmadlgldlr.[4o] Ancak bu itirazda yerinde degildir. Ciinkii distribiitor
normalde 6rnegin %25 indirim hak ettiyse sirket ona %15 verip %10’unu sponsora vermektedir.
Dolayisiyla bu kesinti sirket tarafindan yapilsa da sponsorla anlagmali bir sekilde sponsora
verilmek iizere kesilmektedir. Bu yiizden sponsorun bunu dogrudan miisteriden degil de sirket

vasitasiyla almasi sonucu degistirmemektedir.

2. Sistemin Icerisinde Faizli Muamele Bulunmasi

Cok kath pazarlama sisteminin caiz olmadigini sdyleyen fakihlerin istidlal noktalarindan bir
digeri icerisinde faizli muamele bulundurmasidir. Syle ki: kisi ileride daha fazla para kazanmak
timidiyle sisteme giriste belli bir miktar para 6demektedir. Cok kath pazarlama sisteminde riba
oldugunu sdylemek miimkiinse de bu riba sirketle sponsor arasinda degil, sponsor ile diger

distribiitorler arasindadir. Ciinkii sponsor herhangi bir karsilig1 olmadan altindaki distribiitérlerin

mallarindan almaktadir. Nitekim fukaha, ribay1 “bedeli olmayan fazlalik” olarak tarif etmigtir.[‘”]

3. Sistemin Kumara Benzemesi

Muasir fakihlerden bir kismu bu sistemin esas amaci dikkate alindiginda kumar olarak
degerlendirilebilecegini s6ylemislerdir. Zira sistemde asil amag herhangi bir iir{iniin pazarlanmasi
ve bunun iizerinden para kazanmak degil, sisteme iiye yapilan kisiler tizerinden para kazanmaktir.
Yani iriin hakikatte maksat olmayip yapilan kumarin iizerini orten bir perde olarak
kullanilmaktadir. Dolayisiyla kisinin, ileride sisteme iiye yapilmasi muhtemel olan kimselerin
gelisine bagli olarak elde edecegi meblag icin elinde mevcut olan mali riske atmasi s6z

konusudur. Bu ise bizatihi kumardlr.[42]

Ag pazarlamasi sisteminin kumar olarak degerlendirilebilmesi ‘piramit sistem’ olarak
bilinen, hakikatte bir mal olmayip, sadece varmis gibi gosterilen sistemler icin miimkiindiir.

Ancak gercekte bir mal var ve pazarlamasi yapiliyor ise buna kumar demek isabetli olmaz.

4. Sistemin Icerisinde Fasit Sart Barindirmasi
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fslam’da asil olan als-veris akdi gerceklestikten sonra herhangi bir sart olmaksizin
miisterinin mala bayinin de iicrete sahip olmasi ve bunlar iizerinde istedigi gibi tasarrufta
bulunabilmesidir. Buna ragmen akit esnasinda taraflarin belli sartlar kosmasinin hiikmiini

degerlendiren fukaha, sartlari ti¢ kistmda incelemistir;

a. Akdin dogal sonucu olan sart: Ornegin miigterinin, ‘malin miilkiyetinin bana gegmesi
sartiyla mali satin aldim’ demesi akde uygun olan bir sarttir. Miisteri bu ifadeyi kullanmasa da
akit ayn1 sonucu dogurup, miisterinin mal {izerindeki miilkiyeti sabit olacagindan bu, akdi tekid

eden bir sart olarak goriilmiistiir. Dolayisiyla boyle bir sart akde zarar vermez.[43]

b. Akdin dogal sonucu olmayip taraflardan biri veya istihkaka ehil olan makudun aleyhin
menfaatine olan sart: Bayinin/Saticinin, mali bir miiddet kullanmak sartiyla satmasi1 akde uygun
olmayan ve ayni zamanda taraflardan biri olan bayinin menfaatine bir sarttir. Béyle bir sart akdin
manasi olan mutlak tasarruf hakkini ortadan kaldiracagindan ve taraflar arasinda miinazaaya
sebebiyet vereceginden akdi fasit eder. Ancak bu sart tartismay1 ortadan kaldiracak derecede o6rf

haline gelmisse akde zarar vermez; gecerli bir sart olur.144!

c. Akdin dogal sonucu olmayip herhangi bir kimsenin menfaatine olmayan sart: Bu kisma,
bayinin sattig1 aracin bagka birine satilmamasini sart kosmasi érnek olarak zikredilebilir. 4! Soz

konusu sart gecerli kabul edilmediginden akde herhangi bir zarar vermez.[46]

Cok kath pazarlama sisteminde sponsor kendisi vasitasiyla sisteme giren kisiye yaptig1 her
satistan belli oranda kar payr almayi1 sart kosmaktadir. Bu sart, akdin dogal bir sonucu

olmadigindan ve taraflardan birinin menfaatini esas aldigindan akdi fasit kilar.

Sonug

Ingilizce ad1 ‘Network Marketing’ olan ve Tiirkge’de ‘Ag§ Pazarlamas1’ olarak da bilinen ¢ok
kath pazarlama sisteminin cevazi hususunda fukaha ihtilaf etmistir. Sistemin caiz oldugunu
soyleyen alimler oldugu gibi gerek Tiirkiye’de gerek farkli Islam iilkelerinde ulemanin ¢ogunlugu
caiz olmadig1 yoniinde goriis beyan etmistir. Yaptigimiz arastirmalar sonucunda caiz oldugunu
soyleyenlerin ifadelerinin isabetli olmadigin1 gordiik. Ayrica sistem icerisindeki bazi uygulamalar,
haksiz yolla kazanc elde etme, karsiliksiz istifadeden dogan faiz, aldatma, akdin fesadi gibi
problemleri barindirmaktadir. Sistemin haksiz kazanca yol actigini, faizli muamele oldugunu,
fasit sart barindirdigim sdyleyen ve caiz olmadigini beyan eden alimlerin goriisii isabetlidir.
Dolayisiyla boyle bit sisteme dahil olup para kazanmak ya da birilerine para kazandirmak caiz
degildir.
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