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Onsoz
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OZET
Yiiksek Lisans Tezi
Bir Girigsimcilik Modeli Olarak Franchising
Murat Kog¢

Dokuz Eyliil Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitlisii
isletme Anabilim Dali
Pazarlama Yiiksek Lisans Programi

Glnlimiizde higbir devletin, iktidarin veya siyasi giic grubunun
miidahalesine olanak tanimayan bir bilgi cagi slirecinde ve kiiresellesen bir
diinyada yasamaktayiz. insanoglunun evriminde benzersiz bir ilerleme
yasanmaktadir. Dis diinyaya baglanmak isteyen herkes, artik bu imkana sahip
ve bu siireci 6nlemenin de miimkiin olmadigi gérillmektedir. Bu kiiresellesen
diinyanin yeni kosullari, en kii¢ligiinden en biyiigine kadar her alanda
faaliyet géstermekte olan tiim igletmeleri etkisi altina almaktadir.

ic piyasanin doymasi nedeniyle uluslararasi piyasalara acilan ancak
asirt biyumenin getirdigi hantallikla, kiiresellesen diinya piyasalarinda
urettikleri mal ve hizmetleri dagitmada arzuladiklar etkinlik dizeyini
gerceklestiremeyen cokuluslu isletmeler; kendilerine yardimci ve ortak olarak
kicuk isletmeleri gériirlerken, kiiresellesen diinya piyasalarina agilmak ve bu
yeni dénemim getirdigi avantajlardan yararlanabilmek icin kendilerinde yeterli
giucli bulamayan kiiciik isletmeler de bu acmazdan kurtulmanin yolunu,
eskiden kendilerini ortadan kaldirmaya calisan diismanlar olarak algiladiklari
biiyiik isletmelerle isbirligine gitmekte bulmaktadirlar. iste bu cercevede,
isbirligini gerceklestirmek icin gerek kiiclik ve orta boy gerekse biiyiik élcekli
isletmelerin bulustuklar ortak payda “franchising” olmaktadir.

Franchising, modern pazarlamanin en 6nemli unsuru olan tiiketicilere
6nem veren bir pazarlama ve girisimcilik sistemidir. Amerika ve Bati Avrupa’

da uzun zamandir kullanilmasina ragmen lilkemiz icin yenidir.



Bu calismada 6ncelikle Tirkiye icin yeni bir terim sayilan franchising
sistemi arastinimistir. ikinci béliimde iilkemizde bir girisimcilik modeli olarak
franchising’ in gerek kii¢lik ve orta boy isletmeler, gerekse biiyik isletmeler
icin bu gorevi nasil yerine getirdigi ortaya koyulmaya calisiimaktadir.

Sonuc¢ olarak ise Uluslararasi Franchising Dernegi’ nin 21. yilizyilin
hakim isletmecilik modeli olarak belirttigi franchising ile ilgili teorik
aciklamalar, bu sistemin en yaygin olarak kullanildigi sektérlerden biri olan
gida sektorii ile ilgili uygulama 6rnekleri ile desteklenmistir.

Anahtar Kelimeler : 1) Girisimcilik 2) imtiyaz 3) Lisans 4) isletme 5) Yatirim
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ABSTRACT
Master Thesis
Franchising as an Entrepreneur Model
Murat Kog¢

Dokuz Eyliil University
Institute of Social Sciences
Department of Marketing

Nowadays, we are living in a world which is in an information epoch
and globalizing, cannot be admitted of any intervention by a government or
political powers. Anyone who tends to connect to outwards, has this
possibility and it’s unlikely to prevent. New conditions of globalizing world,
affects all firms from smallest to biggest.

Multinational firms which are expanding to multinational markets
wouldn’t be able to achieve the efficiency level in distributing the goods and
services they produce as the domestic markets satisfied. While they see small
firms as a partner, small firms which are not strong enough to open out to
world markets and benefit from the advantages that new period brings, find
the way out with coorperating with big firms that they used to perceive as an
enemy before. In this case, franchising has become as a midpoint for
providing this kind of coorperation for all types of firms.

Franchising is a marketing and entrepreneurship system that
accentuates consumers as they are most important factor for modern
marketing. This system has been running in US and Western Europe for a
long time, but it’s new for Turkey.

Franchising system has been analysed primarily in this study which is
a new term for Turkey. In the second section, the research has been revealed
about how franchising system works for all types of firms.

Consequently, there are theoretic explanations about franchising which
has been suggested as the 21st century’s organization model by International
Franchising Instution. Furthermore, with the food sector has been holding the
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widest part in franchising system, these explanations have been supported
with the practices in that sector.

Keywords : 1) Franchising 2) Franchisee 3) Franchisor 4) Entrepreneur 5)
Investment
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GIRIS

Ginimizde, birgok kisi kendi isine sahip olmak istemektedir. Bunun cesitli
sebepleri vardir. Bunlardan en énemlisi bilylk firmalarda, baskalar igin calisan
kisilerin 6nlerinin tikanmasidir. Diger taraftan bu kisiler, bilgi, tecribe ve zaman
icinde gelistirdikleri is iligkilerini kendileri lehinde kazanca dénlstirme amacini
glderler. Bu sebeplerle kendi isine sahip olan Kisiler, ilk basta kigUk isletmeler
kurarak Ulke ekonomilerine ve topluma katkida bulunmaktadirlar. Bu ise gelecekte
kurulacak blyuk ortakliklar i¢in atilacak ilk adimdir.

Sirketlerin uzun dénemli basarlari, gelistirebilecekleri yaratici stratejilere
baglidir. Bu stratejileri gelistirebilmek igin de, pazar payini hedef alan dar bakistan
kurtulup, yeni pazarlar yaratma vizyonuna sahip olmalari gerekir. Yeni pazarlar
yaratmak, isletmelerin faaliyet gosterdikleri pazarlarin digina cikarak bakir alanlar
bulmalariyla mimkin olmaktadir. Bu gibi bir blylme hedefi belirleyen sirketler ise,
s6z konusu amaci, maliyet ve riskleri minimize etmek geregi duyduklarindan "ortak
girisimler ve sirket girisimleri" ile mimkin kilarlar.

Kendi isini yaparak riske girmeyi gbze alanlar i¢in ¢ alternatif vardir. Bunlar;

> is kurmak

A\

is almak
» franchise almak

is kurmak isteyen kisiler bunu genelde énceden tecriibelerinin oldugu bir
alanda alacaklar riski minimize ederek gerceklestirmelidirler. Ama herkes bu
dzellige sahip olmayabilir. is kurmak isteyen cogu kisi tecriibesizdir. Bazi kisiler ise
sadece vyaratici bir fikri ya da dider isletmelerin yaptigindan farkli bir metodu
uygulamak isterler. Oysa bunu dnceden gerekli yapilabilirlik analizlerini olusturarak
gerceklestirmelidirler. Uygun fizibiliteye sahip projeler bir is plani dogrultusunda
gelistirilerek pazar sartlarinda faaliyet géstermeleri saglanmahdir. Kiguk isletmeleri
bekleyen en biiyik glicliik satis yapabilme alaninda ortaya cikar. iste bitiin bu
glcliklerle miicadele etmek icin bir gok bireysel yatirmci franchising alma yolunu
tercih ederler. ilk kez ABD' de uygulanmaya baslayan franchising sistemi, son 50
yilda 6zellikle Avrupa basta olmak Uzere tim dlnyaya yayillmistir. Gidadan giyime,
ev esyasindan temizlik hizmetlerine kadar birgok sektérde uygulanan bu sistem,
ginimuizin en popller pazarlama ydntemlerinden biridir. Sistem, zaman iginde is

birimlerinin ana Ulkelerindeki gelismelerinin ardindan yurt disi pazarlara yayillma



arzusuyla, yeni isletmelerin gelistirimesinde etkin ve verimli bir yéntem haline

gelmistir.

Franchising, isletmelerin mal ve hizmetlerini pazarlamada ortaya cikan
glclikleri asmak, Pazar paylarini artirmak, pazarlama maliyetlerini dislrmek
istemeleri gibi sebeplerden dolayi ortaya ¢ikmistir. Teknolojinin hizli gelismesine
paralel olarak franchising sistemi de hizla gelismistir. Dinya ¢apinda énemli bir is

hacmine ulasan pazarlama ve dagitim kanallarindan biri haline gelmistir.

Franchising, taraflar arasinda bir sézlesme ile baslar. Taraflar, s6zlesmenin
kapsamini diledikleri geniglikte tutabilmektedirler. S6zlesme ile taraflarin birbirlerine
olan hak ve yOkimlGlUkleri belirlenir. Bu hak ve yukumlilikler Franchising
sOzlesmesine taraf olan isletmelerin varlik ve kaynak unsurlar ile faaliyet

sonuclarina etki etmektedir.

Son zamanlarda diinyada hizmet sektdriiniin gok hizli bir blyime kaydettigi
gbrilmektedir. Hizmet sektdrinin blaylimesine paralel franchising sisteminde de ¢ok
hizli bir blyime olmustur. Franchising sisteminin bu hizli blyimesinin nedenleri
arasinda, sistem igin gerekli sermaye tutari, girisimcinin motivasyonu, sistemin
standart olmasi kabul gérmis bir marka, ve kontrol mekanizmasi sayilabilir.
GunimUzde musteriler, zamani etkin kullanmak istemektedirler. Dolayisiyla en kisa
zamanda kaliteli mal ve hizmet satin almak arzu etmektedirler. Bu da kalitesini ve
markasini kabul ettirmis GrOnlerin satildigi magazalardan alisverigle mimkin
olmaktadir. Bu asamada franchising’ in édnemi bir kez daha ortaya g¢ikmaktadir.
(Preble & Hoffman, 1998, s.64-65)

Belirtildigi gibi franchising bir pazarlama ve dagitim sistemidir. Franchising
sistemi veren acisindan 6nemli oldugu kadar, girisimci iginde &nemlidir. Bu
¢alismada franchising’in girisimci agisindan énemi Uzerinde durulacaktir.



BiRINCi BOLUM

GENEL OLARAK FRANCHISE iSLETME SiSTEMi

1. GIRISIMCILIK

Gunimize kadar girisimcilik (entrepreneur) konusunda g¢ok cesitli
tanimlamalar yapilmistir. Girisimcilik kavraminin taniminda literatiirde ortak bir
konsensus saglandigi sdylenemez. Bu kavram karmasasi glinimizde de halen
varhdini  sitrdirmektedir.  Girisimcilik konusu sosyal bilimler (ekonomistler,
isletmeciler, sosyologlar, psikologlar vs.), fen bilimleri ve politik bilimlere kadar tiim
disiplinlerin ilgi odagini olugsturmaktadir. Bununla birlikte, bu kavram kargasasi ve
girisimciligin  ne olduguna iliskin belirsizlik girisimcilik kavraminin acgikliga
kavusturulmasina olan ihtiyaci ve ilgiyi daha da artirmistir.

Bu bélimde, literatiirde girisimcilik konusunda yapilan énemli ¢alismalarin
katkisi ve girisimcilik kavrami (zerinde durulmaktadir. Girigsimcilik konusunda farkli
disiplinler farkl acilardan ele almakla birlikte, bu calismada girisimcilik daha ¢ok
isletmecilik ve ekonomik boyutu ile ele alinacaktir.

1.1. Girisimci Ve Girisimcilik

Girisimcilik; yasadigimiz gevrenin yarattigi firsatlari sezme, o sezgilerden
dUsler Gretme, disleri projelere ddnlstlirme, projeleri yasama tasima ve zenginlik
Ureterek insan yasamini kolaylastirma becerisine sahip olmaktir. Girisimcinin
zenginlik Uretirken Uc¢ temel kaynag vardir. Kendi enerjisi ve glcl erisebildigi
sermaye ve iligki kurdugu insanlar (Bozkurt, 2000/12).

Girisimciligi etkileyen faktorler, girisimciye bagli faktérler ve gevresel faktorler
olarak ikiye ayirabilir. Girisimciye bagl faktérler; girisimci adayinin eksikliklerin
oldugu yerlerdeki potansiyel is fikirleri algilamasi, bunu ise gevirecek beceriye sahip
olmasi, riskleri alarak girisimde bulunabilmesidir. Cevresel faktérler ise, engellerin az
olmasi, kaynaklarin varolmasi ve varolan kaynaklara erisimin kolay olmasi olarak
belirtilebilir.



TUSIAD girisimciyi, bilinenleri en iyi yapan ve hinerlerine aklini da katan,
olagan, ve olagan disi kosullarda isglicl ve sermaye kaynaklarini verimli bir bicimde
kullanacak 6nlemleri distnen, analiz eden, planlayan, ydrirlige koyan, uygulayan
ve sonuglarini denetleyebilen kisi yaratici girisimcidir diye tanimlamaktadir (TUSIAD,
1987).

Literatrlerde basarili girisimciler igin birgok 6zellik tanimlanmaktadir. Genel
anlamda basarili girisimciler, kendini iyi taniyan, risk almayi seven, yeniliklerin
pesinde kosan, yaratici, ézglvenleri tam, sabirli, bilgi sahibi, basarma arzusuna
sahip, insanlari motive etme kabiliyetine sahip olmalari gibi 6zellikleri tagirlar.

Girisimci kér elde etmek amaciyla degisim ve firsatlan kullanmak
(yararlanan) ya da yaratmak icin yenilikler yapan kisidir. Bunu da, ylksek diizeyde
risk ve belirsizligi géze alarak ekonomik kaynaklari disik Uretkenlik alanindan
yUksek Uretkenlik ve getiri alanina tagiyarak yapmaktadir. (Burns, 2001, s.6)

Diger bir tanima gére gbére girisimci; her zaman bilinmeyenle ilgilenen,
gelecegi kurcalayan, olasiliklardan olanaklar yaratan, kaoslari uyuma geviren Kisidir.
(Gerber,1995, s.24)

Girisimcilik finansal, sosyal, psikolojik risklerle birlikte parasal ve kisisel
tatmin almakla birlikte; bu amagla, gerekli zaman ve gabayi harcayarak farkli bir
degere sahip bir sey yaratma sirecidir. (Hisrich, 1985)

Harvard Business School'un 1983 yilinda gergeklestirdigi konferanslar dizisi
sonucunda katihmcilarin (izerinde goérUs birligi sagladigi bir diger tanimlamaya gére
girisimcilik; - énemli is firsatlarinin (genellikle yenilikgi) farkina varma suretiyle, -
proje ile uyumlu risk alma yoénetiminin saglanmasi ile, - projenin basari ile
gerceklesmesini saglayacak ydnde beseri, mali, hammadde ve malzeme
kaynaklarini hizla harekete gecirmek icin isletmede gereken haberlesme ve yénetim
becerileri uygulamalari ile birey ya da bireylerin deder yaratma ¢abalaridir.

Bilim alaninda, girisimci Kisilik, parcacik fizigi, saf matematik ve teorik
astronominin en soyut ve en az paradigmatik sahalarinda cgalisir. Sanatta, Avant-
Garde’ In ender girilebilen arenasidir. Is diinyasinda ise girisimci kisi, yenilikci,
blylk stratejist, yeni pazarlara nifuz edip bulmada yeni yontemlerin yaraticisi,
dinyay! kucaklayan devdir. Sears Roebuck , Henry Ford , IBM’den Tom Watson ile
McDonald’s’ dan Ray Kroc bu yapida insanlardir (Gerber, 2001).

Girisimci kisi, girisimde bulunmadan 6nce insan kaynaklari, halkla iliskiler,
muhasebe ve finansman, ydnetim, kurumsallagsma, pazarlama, know-how ve patent,
dis iliskiler konularinda bilgi sahibi olmalidir.



1.2. Girisimei Kisiligin Olusumu

Kiside girisimcilik ruhu genetik olarak var olabilecegi gibi, ailenin, ¢evrenin ve
egitimin de girisimcilik ruhunun gelismesi igin ¢ok Onemli etkenler oldugunu
belirtmek gerekir.

Girisimci bir kisilik igin; kisi kafasindaki projelerini gergeklestirmek igin
baslama cesaretine sahip olmali ve basarili olma arzusunu her zaman koruyup pes
etmemelidir.

Girisimci kisiligin olusumunda ailenin kdltir, ailedeki bireylerin birbirlerine
davraniglari, ailede girisimci olup olmamasi, bireydeki girisimcilik ruhunun

gelismesine kisitlayici ve tesvik edici etki yapabilmektedir.

1.3. Girisimcilikte Kariyer Planlamasi

Girisimci adayr kariyer planini yaparken; ydénini gelecege ¢evirmeli,
disaridaki degisim ve gelismelere duyarli olmahdir. Ayrica bulunacagi girisimlerdeki
basarisizliklari da gézénine almahldir. Basarili birgok girisimcinin ilk yaptiklari
islerden basarisiz olduklarini, girisimci adaylarinin da basarisizhigr gézénine alarak
ama pes etmeden calismalar gerektigi gérilmustar.

Universite &grencilerine yénelik olarak yapilan girisimcilik arastirmasinda,
dgrencilerin % 57’sinin girisimci olmak istedikleri, % 30’unun iyi bir sirkete Gst diizey
y6netici olmak istediklerini belirtmiglerdir.

1.4. Girisimci Ve Yonetici

“Girisimci evi insa eder ve aninda bir sonrakini planlamaya baslar. Ydénetici
bir ev inga eder ve sonuna kadar orada yasar.” (Gerber, 2001)

Girisimcilik ile yoneticilik temelde birbirinden farkh olan kavramlardir.
Girisimci sirekli yeni hedefler pesinde kosan, gelecekie yasayan, risk alan,
olaylardaki firsatlari yakalamaya calisan, yenilik¢i kisidir. Yonetici ise, varolan igleri
en iyi yapmaya calisan, bugiinde yasayan, firsatlardan ¢ok problemlere odaklanan
kisidir.

Ancak birgcok girisimci kurduklari kurumlarin basina gegip yOneticilikte
yapmaktadirlar.



1.5. Girisimcinin Toplum igin Onemi Ve Toplumsal Misyonu

Girisimcilerin bulunduklari topluma karsi ¢ok &nemli misyonlari vardir.

Bunlari kisaca séyle siralayabiliriz:

% Az gelismis (lkelerde en &nemli sorunlardan biri igsizliktir. issizlik
drin/hizmet UOretimi igin yeni yatinmlarin yapilmamasi sonucunda dogar.
issizlikten kurtulmanin en etkin yolu, Kisilerin kendi iglerini kurmalaridir.
Girisimci sayisi ne kadar artarsa, istihdam orani da artar.

% Girisimci sayisinin artmasi ile toplumsal refah dizeyi, insanlarin hayat
standartlari da yukselecektir. Girisimcilikte asil amacin, daha ¢ok para
kazanmak olarak disUnllse de, para sadece bltlnin bir pargasidir. Asil
amag toplumsal yasam kalitesini artirmaktir.

% Girisimciler hem bilim ve teknolojiyi kullanarak, hem de bu alanlara kaynak
aktararak bilim ve teknolojinin gelismesine én ayak olurlar.

% Girisimciler yurtdisinda, kendi Glkelerinin reklamini yaparlar.

¢ Girisimciler kullanilmayan potansiyelleri kullanarak, bunlarin atil olmalarini
onlerler. Ornegin, turistik bdlgelerde insanlarin evlerini pansiyon olarak

kullanmalari.

1.6. Turkiye Ve Diinyada Girisimcilik

Girisimcilik kelimesi 1980' lerden sonra dinya capinda ¢ok kullanilr
olmustur. 1990' larda Avrupa ve Sovyet Rusya’ sindaki komdinist blogun yikiimasi
Cin ve Vietnam' in disa agilmasi, diinya genelinde geri donlsler ve yiksek igsizlik
oranlari girisimciligin dneminin artmasina yardim etmistir (Koh,1996). ABD, Avrupa
Toplulugu Ulkeleri gibi gelismis Glkelerde girisimcilik gok yaygindir. Bu dlkeler
girisimcileri tesvik etmek icin cok dnemli tesvik araglari kullanmaktadirlar. Bunun
yaninda gelismekte olan Singapur, Irlanda, Giiney Afrika Ulkeleri gibi iilkelerde
girisimci sayisini artirmak igin bircok tesvik araglari kullanmaktadirlar.

Tirkiye’ de girisimciligi incelemek icin Osmanh Dénemindeki duruma goéz
atmak daha yararl olacaktir. 1912 yilinda bir yabanci yazar, Osmanli imparatorlugu
icin agagidaki saptamay yapmistir:

“Yalniz memurluk etmek, askerlik yapmak, kazancgh iglere ragbet

gostermemek Tlrkleri eksiltmis ve fakirlestirmistir. TUrklerin arazi sahibi olan birkag



yUzbininden gayrisi memurluk ve askerlikle geginen proleteryadir. Bunlarin agliktan
6lmeyecek kadar bir maagla iktifa ederler. Turkler zaten sayan-1 hayret derecede
kanaatkardirlar. israftan pek cekinirler. Yilda bir kere, o da bayram giinii esvap
yaptirirlar ve o esvabi yil boyunca giyerler. Bu kadar az ihtiyaci olan bir halkta
tesebbls fikri ve gayret atesi icin bir saik olmayacagindan, bittabi Turkin hat-i
iktisadiyeleri de mahduddur, ticaretleri adeta yok gibidir” (Landau, 1996).
Cumbhuriyetin ilani ve Yeni Turk Devletinin kurulugsuyla beraber sayica az
olan ve yeterli sermayeye sahip olmayan girisimcilerin, sayisinin artiriimasi ve
girisimciligin 6zendirilmesi politikasi devlet eliyle yapiimistir. 1930-1950 yillarindaki
Devletgilik Devresinde 6zel sektériin girmedigi is alanlarina devlet girmis ve &zel
sektérll de buralara girmeye tesvik etmistir. 1950-1970 yillarindaki Liberal
Ekonomiye gecis déneminde 6zel sektdriin ekonomideki paylr % 70’ lere kadar
cikarilmistir. 1980° de baslayan ve ginimize kadar devam eden Disa Aciima
Déneminde girisimcilerimiz dinyanin dért bir tarafina yayillmaya baslamislardir.
Ancak yine de girisimci sayimiz istenen dizeyde degildir. Turkiye’ deki siyasal
durumun ve ekonomideki kosullarin belirsizliginin yiksek olmasi, burokratik engeller,
sermaye kaynaklarinin kit olmasi, girisimcinin egitimi, girisimcinin  yénetim,
pazarlama, kurumsallasma gibi konularda yeterli bilgi ve beceriye sahip olmamasi

artisin istenen diizeyde olmamasinin en énemli etkenleridir.

1.6. Girisimcilikte Sermaye Bulma Araclar

Girigsimciler eger iyi bir is fikrine sahipseler, gerekli sermayeyi veya arag ve
gereci bircok yoldan temin edebilirler. En énemlileri risk sermayesi, banka kredileri,
leasing, faktoringdir. Bu bélimde en 6nemli sermaye bulma araci olan risk
sermayesi incelenecektir.

.Risk Sermayesi:

ik risk sermeyesi sirketi American Research and Development, 1946 yilinda
Amerika’da kurulmustur. Amerika’da Venture Capital adiyla uygulanmaya baslanan
risk sermayesinde amag, kar potansiyeli yiiksek olan bir is fikrine sahip ancak bunu
hayata gegirmek igin yeterli finansal kaynaklara sahip olmayan girisimcilerin
projelerini finanse etmektir. Bu tir destekleri veren sirketlere Risk Sermayesi
Sirketleri denir. Risk Sermayesinde 2 tane ortak olur. Birisi projenin sahibi yani
girisimci, digeri ise projeye finansal destek saglayan risk sermayedaridir.



ABD’ den sonra Avrupa ve Japonya’ da da risk sermayesi uygulamalari
yayginlk kazanmistir. Ozellikle Avrupa’ da risk sermayesi konusunda son 20 yil
icerisinde blylk gelismeler saglanmistir. 1999 yilinda bu sektére 5 milyar dolar gibi
blylk bir fon ayrilmistir. Bu fonlarin % 29 ‘nu bankalar, % 19° nu emeklilik fonlari
finanse etmislerdir.

Yapilan calismalar sonucunda, risk sermayesi sirketlerinin Ugte birinin
tamamen ya da kismi zararlar yaptiklari, %30° u yapilan yatirimin iki kati bir gelir
getirdigi ve yalnizca %7 si yapilan yatinmin on katl veya daha fazla kazang
sagladigi bulunmustur.

Turkiye’ de ilk risk sermayesi sirketi, Turk-Alman Hukimetlerinin yaptigi
anlasma sonucu 1993 yilinda Halk Bankasi tarafindan kurulmustur. Ancak 9 yillik bir
gecmise sahip olan risk sermayesi, Tlrkiye’ de istenen sekilde gelisememistir.

Risk Sermayesinin Isleyis Sekli

a) Proje Is Plani Hazirlanmas: : Bu asamada proje sahibi projesini yazili
hale getirerek risk sermayesi sirketine bagvuruda bulunur.

is planinda; projenin kisa bir 6zeti, yatirnmin maliyeti, sektdr ve isletmenin
tanimi, pazarlama stratejileri, ydnetim bigimi ve y6neticilerin 6zellikleri, gelir ve gider
tahminleri, piyasa arastirmalar ve tahminleri, olusturulmasi planlanan mali yapi ve
plan bilgileri bulunmalidir.

b) Ilk Degerlendirme: Proje sahibi projeyi risk sermayesi sirketine sunduktan
sonraki asamada, risk sermayesi sirketi projeyi inceler. Verilen bilgileri kendi
standartlariyla projeyi degerlendirir ve uygun buldugu proje sahiplerini gériismeye
cagirir.

c) Birlikte Calisma: Proje deg@erlendirilip uygun bulundugunda, taraflar proje
Uzerinde calismaya baglarlar. Bu sirecte projenin mali, teknik ve ekonomik yapisi
en az gelecek 5 yillik periyotta incelenir. Projenin fizibilite galismasi yapilir.

d) Degerlendirme: Proje sahibi ve risk sermayedarinin beraber yaptidi
¢alismalar sonucunda elde edilen sonuclar degerlendirilir. Eger sonuglar istenilen
sekilde ise risk sermayesi sirketi projeye hangi sartlarda katilacagini belirler .

e) Yatinm Sézlesmesi: Risk sermayedari ile projenin sahibi sartlar
konusunda anlasirlarsa, aralarinda bir yatirrm sbézlesmesi imzalanir. Artik bu

sb6zlesmeden sonra projeyi hayata gegirme asamasi baslar.



f) Gergeklestirme: Projenin gerceklestiriimesi igin gereken ortam hazirlanir
ve proje i¢in ¢calismalara baslanir.
g) Yatinmdan ¢ikis: Yatinm sézlesmesinde belirlenen projenin basari

kriterleri saglaninca risk sermayedari, yaptigi sézlesme geregdi projeden cikar.

2. FRANCHISING KAVRAMI, TARiHi GELiSiMi, GENEL OZELLIKLERI VE
ISLEYIiSIi, DIGER SISTEMLERLE ARASINDAKI FARKLAR

2.1. Franchising Kavrami

“Franchise ya da franchising kelimesinin ana kdkeni, serbest birakma, vergi-
resim ve harclardan muaf tutma anlamina gelen Fransizca “affranchir” ve ingilizce’

de ayni anlama gelen “to free” fiillerinden olusmaktadir.” (Sogur, 1993,s. 3)

“Ayni kokten gelen franchise veya franchising sdzcikleri, aslinda ingilizce
olup, Tirkge karsiliklan bulunmadidi icin orjinal sekli ile dilimize aynen girmis ve
yerlesmistir.” (Tuncer, 1992, 5.49)

“Ingilizce’ de franchising, kelime anlami olarak oy verme hakki, hikimet
tarafindan taninan imtiyaz veya muafiyet, bu imtiyaz ve muafiyetin gecerli oldugu

yer, Uretici tarafindan bayi veya perakendeciye taninan mallarini satma yetkisidir.’
(Redhouse Ingilizce-Tiirkge Sézlilk, 1990, s.386)

Hukukgularin ve uluslararasi kuruluglarin franchisingi degisik sekilllerde
tanimlamis olmalarina ragmen esasen bitin tanimlar ve icerdikleri kavramlar
hemen hemen aynidir. Terminolojisini ve s6zlik anlamlarini agikladiktan sonra farkli
franchising tanimlari da asagidaki sekilde yapilabilir:

Ekonomi S6zIugl’ nde, yapilan tanima gére franchising, “bir Oriin ya da
hizmet (zerinde imtiyaz hakki olan 6zel ya da tlizel kisinin, bir baska Uretici ya da
tacire bu Urtin veya hizmeti belirli bir bdlge ve sure ile sinirli olmak Gzere tretmek ya
da satmak hakkini, bir bedel karsilidinda vermesidir.”

“Franchising; isim, ydntem ve isletme hakkinin satisi” olarak tanimlanmistir.
(Ozdogan, 1993, s.3)

Franchising sistemi ile ilgili diger bir tanim ise; “iki taraf arasinda streklilik
gOsteren bir ticari iliskiye dayanan anlasmadir” (Friedlander ve Gurney, 1990, s.20)



“Bir ana firmanin (franchisor), belirledigi slire ve kosullar altinda, pazarda
denenmis ve basariya ulasmis Uriin veya hizmetlerinin ticari faaliyetlerini ytritmek
Uzere bagimsiz bir firmaya (franchisee) tanidigi imtiyaza (franchise) dayanan
dagitim ve pazarlama yéntemine franchising denilmektedir.” (Ayling, 1988, s.117)

“Cok cabuk buylylp, cok genis alana yayilabilen satis sistemi.” (Kotler,
1992, 5.526)

“Dalinda isim yapmis bir firmanin faaliyet ve isim hakkini kullanmak anlamina
geliyor.” (Yergil, 1992, 5.18)

“Belli bir tGran/hizmet imtiyaz hakkina sahip tarafin (franchisor), belli sire,
sart ve sinirlamalar dahilinde isin ydnetim ve organizasyonuna iliskin bilgi ve destek
(know-how) saglamak suretiyle imtiyaz hakkina konu ticariigleri ylritmek Uzere
ikinci tarafa (franchisor) verdigi imtiyazdan dogan, uzun dénemli ve surekli bir is
iliskisinin buttinadar.” (Ozbagsar, 1991, s.7)

“Bir isletme sistemi cercevesinde yapilan, satis faaliyetlerinde denenmis,
kendini ispat etmig bir markanin destegi ve glvencesi altinda is yapan, birbirinin
kopyas! olan firmalarin, mal ve hizmet dagitimina yénelik olarak, belli bir bedel
karsiliginda s6z konusu marka ve sistemin sahibi olan franchisor ile girmis olduklari
bagimsiz, ticari iligki tirdar.” (Paksoy, 1992, s.4)

Uluslararasi Franchising Birligi’ nin (IFA) yapmis oldugu tanimlamaya gére
ise “Franchising sistemi; franchise verenin, franchise alanin isi ile ilgili olarak know-
how ve egditim gibi konularda ona sundudu ya da kendi kendisini sirekli bir ilgi
gostermekle yukimli kildigi bir sézlesme iligkisidir.”

Yapilan tanimlamalardan da anlagilacagd! Uzere, franchising sisteminde iki
taraf ve iki taraf arasinda gerceklestirilen bir s6zlesme mevcuttur. Taraflardan biri,
drline, hizmete veya bilgi birikimine ve bunlara ait denenmis, kalitesini kanitlamis ve
basarili bir marka, isme sahip ve bunlarin satis, dagitim veya isletme hakkini belirli
bir bedel karsiligi veren “franchisor”, digeri ise marka, isim ve igletme hakkini alan,
bagimsiz sekilde isletmesini yéneten, franchisor’ dan idari, mali, teknik, pazarlama
ve egitim konularinda surekli destek alan “franchisee” dir. Franchisee’ nin franchisor’
a Odedigi bedel; isim, marka veya sistemi kullanma hakki karsihiginda édenen bir
baslangic Gcreti (franchising fee) ve yillik ciro veya kardan, anlasmada belirlenen

oranlarda, yuzde olarak Ucretlerden (royalty) olusur.
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2.2. Franchising’ in Genel Ozellikleri

Mal ve hizmet Uretme imtiyazi verme (franchising) stratejisi son yillarda ve
Ozellikle parcall pazarlarda siklikla kullanilmaya baslanmistir. Bu strateji, tiketiciye
sunulacak mal veya hizmet igin, taninmis bir markanin onayladigi format ve siki
kurallar altinda, Oretme ve satma hakkinin alinmasi seklinde uygulanmaktadir.
(Dinger, 1998, s.199) Franchising uygulamasinda taraflar arasinda iligki tekel
durumundaki franchise vericisinin mallarini, UGlke g¢apinda ve Ulkeler arasi bir
pazarda Uretme ve satma istegi ile baslar. Buna karsilik kiglk sermayeli bir
yatirimcinin yani franchise alicisinin is kurma istegi ile piyasaya ¢ikmasi ve
yatirrmini herhangi bir sektérde dogrudan gerceklestirmek yerine, franchising
sistemi ile yapmaya karar vermesi sonucu taraflar birbirini bulmaktadir. (Sogur,
1993, 5.9)

Franchising, UrlOnlerin veya hizmetlerin Ureticiden tiketiciye en etkin bir
bicimde ulasimini saglayan dagitim sistemidir. Bu sistem, diger bir uluslararasi
pazarlara giris yontemi olan lisans anlasmasina benzemektedir, fakat bitin pazar
programlarini kapsamaktadir. Bu pazar programlari isletmenin imajini, kullanilan
pazarlama tekniklerini, marka adini ve isletme metodlarini icermektedir.

Franchising’in ti¢ unsuru bulunmaktadir :
» Franchising en az iki isletme tarafindan sirekli bir iligki icin olusturulur,

> Ayricahdi veren ile alan arasinda, yukimlilik ve sorumluluklarin agikga
belirlendigi bir sézlesme bulunmaktadir. Anlasmada franchisor, franchisee’ye
gbre daha gui¢li gérilmektedir. Ve yaptinm giici bulunmaktadir,

» Anlasmada franchisor’ in ismi ile faaliyet gosterir.

Franchising genellikle hizmet sektériinde gorilen bir yéontem oldugundan
dolayr anlasma kurallari cok kesin bir sekilde belirtiimektedir. Ayni lisans
anlasmalarinda oldugu gibi franchisor yabanci bir Glkede faaliyet gdsteriyor olmanin
maliyet ve risklerini kargi tarafa yiklemis olmaktadir. Ayrica, 6lgek ekonomisi hizmet
sektorlyle cok ilgili olmadigindan bu tir anlagsmalarin 6zellikle franchisor agisindan
dezavantaji olmamaktadir. (Tastan, 2002, s.3-4)

Franchising sistemi, bayilik, tetkili saticilik, vb. Sdzlesmelerden oldukga

farkhdir. Glnk( imtiyazi veren (franchisor), imtiyazi alana (franchisee) franchising’ e
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konu olan Urlin yada hizmetin nasil Gretildiginden, nasil pazarlandigina kadar her
asamay! Ogretir. Bu anlamda “al, Urin0 sat” yaklasimi bu sistemde yerini, “bilgi,
teknoloji, Uretim ve pazarlama deneyiminden yararlan, beni basariya ulastiran tim
ilke ve sirlar kendi bilgi ve deneyiminle birlestir, senin pazarinda birlikte blyuyelim”
yaklasimina birakmigtir. Dolayisiyla franchising bir endUstri olmayip, her iskolunun
ve endUstrinin kullanabilecegi bir is yapma ydntemidir. (Nas, 1992, s.7)

Franchising, taraflar arasindaki ahenkli bir iliski dizenidir. Basarisi imtiyazi
veren tarafin basarisinin, imtiyazi alan tarafin basarisina dogrudan bagl
olmasindan kaynaklanir. imtiyazi verenler, imtiyazi alanlarin kazanglarinin belli bir
ylizdesine ortak olduklari igin, imtiyazi alanlarin genislettikleri ve buyuttikleri her is,
imtiyazi verenin gelismesi ve blylmesine yol agar. Ahenk, taraflarin hak ve
sorumluluklarina riayetleriyle olur. (Ozbasar, 1991, 5.7)

Franchising sisteminde, franchisee’ nin amaci kisa vadede kazang¢ saglamak
degil, uzun vadede kademe kademe artan bir kazan¢ saglamak ve franchisor’ a da
kazandirmaktir. Onemli olan iriin ve hizmetin devamliliginin saglanmasi ve imajinin

korunmasidir.

Bir sistem iginde hareket etme zorunlulugu vardir. Bir prosedire uymak
gerekir. Teknik iginde hareket etmek gerekir. Bu sistemin disina gikmamak sistemin
en temel 6zelliklerinden birisidir. Franchising’ i tanimlayan temel 6zelliklerin diger
birkagi da sdzlesmenin olmasi, taninmis birr markanin olmasi ve egitim ve
danismanlik gibi hizmetlerin verilmesidir. (Paksoy, 1992, s.7)

Sistemin temelini tG¢ ana nokta olusturmaktadir. Bunlar, marka icin 6denen
bedel; hizmette, Uriinde ve gériinimde standart ile egitimdir. (Ozkék, 1994, 5.10)

Franchising sistemindeki is iliskisi uzun dénemlidir. Sé6zlesme sartlari da iki
taraf arasinda yapilan gériismeler sonucu belirlenir. (Ceylan, 1994, s.14)

Franchising sistemi, girisimciyi karlihdini bildigi, ancak nasil yapilacagi
konusunda higbir fikrinin olmadidi bir ise sifirdan baslamanin dezavantajlarindan
koruyan bir sistemdir. (Panorama, 1993, s.11)

Franchising sisteminin isleyisi cok basittir. Bu sistem isim hakkiyla birlikte
alinan hazir bir metottur. Yani bdylece dliinyada ayni isim altinda faaliyet gbsteren
bitin magazalar, dekorasyonlarindan, dis gériniimlerine, tuttuklari muhasebeye
kadar birbirinin kopyasi olmak durumundadir.
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Franchising genellikle hizmet sektdériinde kullanilan bir ydéntem oldugundan
dolaylr anlasma kurallari ¢ok kesin bir sekilde belirtiimektedir. Ayni lisans
anlasmalarinda oldugu gibi franchisor yabanci bir Glkede faaliyet gésteriyor olmanin
maliyet ve risklerini karsi tarafa ylklemis olmaktadir.

Ayrica, Olgek ekonomisi hizmet sektériiyle cok ilgili olmadigindan bu tar
anlasmalarin 6zellikle franchisor agisindan dezavantaji olmamaktadir. Franchising
anlasmalarinda en blyik problem, global bir stratejinin kontrol ve koordinasyonunun
zorlugundan kaynaklanmaktadir. Bazi durumlarda franchisee markanin gerektirdigi
sorumlulugu tasiyamamakta ve yeterli kalitede hizmet yapamamaktadir. Béyle bir
sonucta ¢okuluslu isletmenin o Ulkede itibarini kaybetmesine neden olabilmektedir.
Gokuluslu igletmeler bu tir problemleri ¢ézebilmek igin ¢esitli kontrol mekanizmalar
gerceklestirmekte, franchisee’lerin evsahibi (lkedeki faaliyetlerini yakindan
izlemektedirler. Franchise alan, franchise verenin prosedurlerine, lretim teknigine ve
sOzlesmede yer alan sartlara uymak zorundadir. Standart Uretim kalitesinde ve
belirlenmis sekilde dretimini strdirmelidir. Uretim ve satis yerlerinin sekli de
tanimlanmistir. Franchise alan, franchise veren sirketin Gnlini, misteri potansiyelini
paylasir. Bu sekilde, denenmis ve kanitlanmis basari yollarina sahip olur.
Karsihginda hak dcreti ve yillik cironun bir bdlUmini (royalty) éder. Bunun
karsiliginda franchise veren, ilk yatinmin yapiimasinda, is dizeninin kurulmasinda
ve standartlarin oturtulmasinda yardimci olur ve neyin nasil yapilacagini gdsterir.
Franchise alanin elemanlarina gerekli teknik egitimi vermekle birlikte pazarlama ve

reklam g¢alismalarini da yGratdr.

Franchising anlasmasinin basarili olabilmesi icin c¢okuluslu isletmelerin
artnlerinin ve hizmet seklinin essiz ve standart olmasi gerekmektedir. Bu kosullar
saglandiginda iki taraf icin de bulylime kolaylasmaktadir. Baska bir ifadeyle,
standardizasyon (standart Griin ve hizmetler) bu tir anlagsmalarin bir anlamda basari
unsuru olmaktadir.

Franchising anlasmasi yapan ¢ok uluslu isletmeler eder bu anlasmayi gida
sektérinde ve benzeri sektérlerde yapiyorlarsa, evsahibi Ulkedeki yerel sartlara
uygun olup olmadigina dikkat edilmeli, fakat kalite standardi degistiriimemelidir.

Franchising en hizli blylyen Pazar stratejisidir. Dogu Avrupa, Rusya’da
kurulan yeni Cumbhuriyetler ve Gin’de ortaya ¢ikan yeni pazarlar franchisingler igin
cok cazip pazarlardir. Mc Donalds’in Moskova'da actig ilk fast food restoranti biitiin
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dinyada konusulmustur. Kanada ABD’ li franchisor’ lar icin en énemli pazardir.
Japonya ve ingiltere ikinci ve liclincl sirada gelmektedirler.

Franchising kiglk ticaretler icin ideal bir strateji olabilir. Clinkd, Urinler az
yatinm veya insan kaynagi gerektirmektedir. Gergekten franchising sayesinde,
girisimci blyumek igin franchisee kaynaklari kullanilabilir. Giris 6demeleri ve isletme
paylarindaki yiksek Ucretler, franchisor’ larin deneyim ve tekniklerinin yarari kadar

taninmig Or0n, ticari marka ve musteri alt yapisi ile de dengelenmektedir.

2.3. Franchising Sisteminin Tarihsel Geligimi

Franchising’ in tarihi gelisimi incelendiginde, Franchising uygulamalarina ilk
olarak ortacagda rastlanmaktadir. Kral tarafindan baronlara, karsihdinda orduya
asker temin etmeleri gibi kosullarla, belirli bir bdlgede vergi toplama hakki verilmistir.
Kent halkina mallarini belli bir para karsiliginda kent sinirlari igindeki pazar ve
panayir alanlarinda satma hakki verilmistir. (Tanworth and Smith, 1995, s.9)

Franchising kavrami Amerikan terimi olarak distnilmisse de, ortacagdan
beri ingiltere’de kullaniimistir. Ornegin; ingiltere’de, 1700’lerde bira Ureticileri ile bar
sahiplerinin arasinda yapilan sézlesmelerde franchising iliskisi olusturulmustur. Bu
tarihte ¢ikarilan yasa ile alkolll igki satiglarinin lisans ile sinirlandiriimasi yoluna
gidilmistir. Lisans sayisinin kisith tutulmasi ile, lisans fiyatlarinin alkolli icki satisi
yapan kiclUk bar sahiplerinin ekonomik gulglerini asan seviyelere yiikselmesine
neden olmustur. Bu sorunlara ¢ézim olarak, yeterli ekonomik glice sahip alkolli igki
dreticileri lisanslarini kendi adlarina satin alma ve bélgesel olarak alkolll igki satis!
yapan yerlere igki satis lisanslari kiralama yoluna gitmislerdir. (Hall and Dixon, 1988,
s.4)

1700’ 10 yillarda ingiltere’ de bu olaylar sonucu franchising varigini kabul
ettirirken ABD’ de ilk franchising hareketleri 19. ylzyilda gériimeye baslamistir.

Franchising’ in tarihgesi, Singer Dikis Makineleri Sirketi tarafindan ortaya
konulan yéntemle ABD’ de devam eder. 1800’ IU yillarin ortalarinda Amerikan i¢
savasinin bitmesinden sonra, Singer, ¢ok ucuz fiyatla mal satmalarini saglayacak bir
seri Uretim Onitesi kurmustur. Fakat tamir ve yedekparga hizmetleri ekonomik
bicimde merkezi olarak ydritilememigtir. Bunun U(zerine Singer, badimsiz
isletmelere, bir bélge icinde satis yapma ve tamir hizmeti sunma hakkini veren
modern anlamda franchising sistemini kurmustur. 1898’ de Generel Motors firmasi
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yeni bir yatinrma gerek duymadan satis noktalarini artirmak amaciyla bagimsiz
isletmeleri kullanmaya baglamistir. Satici firmaya &6zel bir bolge tahsis edilmekte,
boylelikle firma diger satici firmalarin rekabetinden korunarak ylksek bir satis
hacmini garantilemektedir. General Motors’ u ilag sektdérindeki magazalarini
yayginlastirmada franchising’ i kullanan Rexall izlemistir. (Tanworth and Smith,
1995, s.11)

Franchising, 18. ve 19. ylzyilda uzun bir sireyle genel ya da 6zel satis
hakkinin belirli bir bdlgede distribltére verildigi, ticaretin bir sekli olan monopol
olarak kabul edilmistir.1898-1930’lu yillar arasinda ise bir dagitim yéntemi olarak
otomobil, alkolsliz icecekler ve petrol endustrisinde gelismis; acentelik, bayilik ve tek
saticilik s6zlesmesi ile ayni anlamlarda kullaniimistir. Bu dénemlerde franchising
dagitim yoénteminin kullanilmasinin amaci franchise alanlardan sermaye temin
etmek, dagitim maliyetlerini azaltmak, merkezi denetim gUc¢liligld nedeniyle
bdlgesel igletmelere bazi haklarin veriimesiyle yéntemin yikind azaltmaktir. Benzin
istasyonlarinin, otobls firmalarinin buzdolabi imalatgilarinin  belirli sartlar ve
sinirlamalarla bayilikler vermeleri geleneksel franchisingin diger adiyla mamdil ve
marka franchise’in 6rneklerindendir ve ginimizde bayilik sistemleri, adiyla
kullaniimaktadir. 1950’lere kadar ABD’de ve Avrupa’da franchise kullanim hakki
veren firmalarin ¢ogunlugu, bu ydntemi, o zamanki mevcut mal ve hizmetlerin
dagitiminda kullanilan verimli bir ydontem olarak gérmuslerdir. Otomobil Ureticileri,
petrol sirketleri ve mesrubat dagiticilarinin tim0 bu geleneksel veya ‘ilk kusak”
denilebilecek franchising sistemine birer drnektir.

ilk franchise’ lerin icinde en basarililarindan biri mesrubat siseleme
endustrisidir. ilk 6nce Coca Cola daha sonra Pepsi ve 7Up ekonomik bir yayilma
metodu olarak franchising kullanimini baslatmistir. Bu Grlnlerin merkezde siselenip
bolgelere dagitiimasi, bosalan siselerin yeniden toplanip, doldurulup tekrar
dagitilmasi isleminin getirdigi giiclikler iyice hissedilmeye baslanmisti. Ulke capinda
farkli boélgelerde dolum tesisi kurmak ise blylUk yatinmlar gerektirmekteydi. Bu
yatinmlari yapmak vyerine siseleme isleminin franchising yoluyla bdlgesel
yatirmcilara devredilmesi uygun gériilmistir. Uiinler konsantre olarak bélgelerdeki
yatirmcilara dagitilmakta, bu yatirimcilar da konsantre Grlini sulandinp, siseleyip
satmaktaydilar. (Hall and Dixon, 1988, s.5-6)

Ozellikle 1950’ lerde franchising’ de biiyilk bir patlama yasanmistir. Bu
patlama, ‘“Isletme Sistemi Franchising” i olarak bilinen ikinci kusak franchise’ a
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baglanmaktadir. Bu sistem, “franchise” hakki kullandiran firmanin sinirh riskle hizla
blylme avantajini yakaladigi, hakki kullanan firmanin ise daha basindan kendini
ispatlamis bir isletme sistemini satin aldigi bir yéntem olarak tanimlanmigtir. Bir
Hamburger restoran zinciri olan Wimpy, ingiltere’ de kurulan ilk igletme sistemi
franchising' i idi. J. Lycons & Co., bu igin kurucusu olan Eddie Gold' dan ABD
disindaki tim dinya Ulkelerinde franchising verme haklarini satin almistir. Wimpy,
ingiltere' de 1955 yilinda faaliyete gecmistir. 1958' de Ingiltere' ye ABD' den ithal
edilen bir baska franchise'da hali ve déseme temizligi konusunda faaliyet gbsteren
ServiceMaster firmasiydi. Merkezi Chicago' da bulunan bu firmanin franchise
haklarinin  Avrupa (lkelerine kullandiriimasina dair lisans, Raymond Crouch
tarafindan satin alismigtir. Mr. Soflee ve Lyons Maid de 1950'ler boyunca franchise

vermislerdir.

Gerek Ingiltere'de gerekse ABD'de yasanan gelismeler 1960'larda
franchising'ni bllyime hizinin yavaglanmasina neden olmustur. ingiltere'de halk
hileli bir satis ydntemi olan "piramit satis" ile franchising'i 6zdeslestirmigtir.
(Tanworth and Smith, 1995, s.14)

Piramit satis, finansal tesviklerle kendi alt distribttorlUklerini (sub-distributor)
kurmaya ydnlendiren alicilara distrib(térlik satisindan ibarettir. Alt distribGtérler de
kendi alt distribitérleri olusturmustur. Bu sistem zincirleme mektup prensibine
benzetilebilir. Piramidin en altinda kapi kap! satis yapan bir ekip, satisi cidden ¢ok
glc bir Orinle bas basa kalmisken, piramidin tepesinde Urliinden ziyade cok
katmanh distrib(toérliik satisindan elde edilen bir servet birikmistir.

ABD'deki franchising’ in duraklamasi hisse senedi piyasasinin distse gectigi
ve ekonominin bocaladidi 1969 yilina rastlamaktadir. Yatirmcilar bu dénemde
paralarini yeterince bilgiye sahip olmadiklari bir ise yatirmaktansa, bankada
tutmanin daha emniyetli oldugunu dasinmdslerdir. (Tanworth and Smith, 1995,
s.15)

1960 yilinda ABD’ de Uluslararasi Franchise Birligi (The International
Frnachise Association —IFA-) 350 franchising sirketini temsil etmek (izere, kar amaci
gutmeksizin kurulmustur.

1970' lerin baslarinda ingiltere' de piramit satisin yarattigi k6t izlenimi
silmek icin "Franchise Veren Firmalar Ticaret Birligi" ni kurma yolunda bazi
girisimlerde bulunulmustur. Financial Times' in ofisinde verilen yemekler Gyeliklerini
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6nemli kabul edilen Wimpy ve Kentucky Fried Chicken' 1 ikna etmeye yeterli
olamamigtir. Bununla birlikte 1977 sonlarinda ingiliz Franchise Birligi (BFA) asagida
adi gegen kurucu firmalarin katilimiyla olusturulmustur:

Budget Rent-a-Car Limited, Dyno-Rod plc, Holiday Inns Inc, Kentucky Fried
Chicken, Protaprint, ServiceMaster, Wimpy International, Ziebart Mobile Transport
Service Limited Gerek kurucularin boyutu gerekse BFA' nin yapisi franchising' in
ingiltere' deki sayginligini garanti altina aliyordu. BFA, parlamentodaki tim partilerin
destegini saglamakla kalmamig, ayni zamanda varldiyla franchising' in hizli gelisim
dénemine de liderlik etmistir. 1975 yilinda Ulusal Franchise Birlik Koalisyonu adi
altinda (The National Franchise Association Coalition —NFCA) franchise alicilan
tarafindan bir birlik kurulmustur. Bu birlik, merkez franchisee’ lerin sahip olduklari
deneyimleri, sektérdeki yeni franchise alicilarina ilettikleri, tecriibeli franchisee’ lerin
kendi aralarindaki problemleri ortaua koyduklari ve tartigtiklari bir yer olmustur.
(Sogur, 1993, s.78)

1980° den donra ingiltere’ de 6zellikle isletme sistemi (ikinci kusak)
franchising’ e yonelik blylk bir gelisme gdzlemlenmeye baslanmistir. Bu ydnelisin
ana sebepleri ekonomik ve politiktir. Franchising sistemi, 1980’ lerdeki ekonomik kriz
sonucu issiz kalan kisilere hem kendi iglerini kurmak hem de kurulmus, denenmis bir
sistemin bir pargasi olarak is glivencesi saglama yoluyla genis imkanlar sunmustur.
Muhafazakar hikimetlerin iktidarda kalma sireklilikleri, ancak 6zel tesebblise
destek vermeleri oraninda oluyordu, bu yilizden sistem, siyasal zemince de
desteklenmistir. Ayrica yasam standardinin yikselmesinin yanisira, yasam tarzinin
degismesi ve kadinlarin is hayatina girmesi de sistemin gelismesinde pozitif bir
etken olmustur. (Sogur, 1993, s.74-75)

Ulkemizde ise, 24 Ocak 1980 Kararlar ile birlikte birokratik engellerin
ortadan kalkmasi ve yabanci yatirimcilara esit haklar verilmesi; uluslararasi
ayricalikh franchising sistemleri tarafindan ilgi ile karsilanmigtir. Tirkiye® de
franchising sistemi ilk olarak 1986 yilinda diinyanin en biyUk fast food restorant
zincirlerine sahip olan McDonalds’ in istanbul Taksim’ de ilk restoranini agmasi ile
filen baglamistir. Bu girisimi, diger ¢okuluslu sirketler de izlemis ve Ulkemizde halen
franchising sistemiyle faaliyet gdsteren birgok isletme bulunmaktadir.
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2.4. Franchising Sisteminin Diger Sistemlerden Farklari

Franchising sisteminin, birgok Ulkede c¢esitli faaliyet alanlarinda yaygin olarak
kullaniimasina ragmen, kabul gérmis ortak bir taniminin olmamasi, diger isletmeler
aras! ortak hareket etme ve diger dagitim alanlari teknikleriyle karrigtirimasina
neden olmaktadir. Bu tur karisikliklari ortadan kaldirmak icin burada, franchising
sisteminin diger sistemlerle olan farkliligi ile ilgili bilgilere yer verilmektedir.

2.4.1. Franchising Sisteminin Bayilik Sistemiyle ilgili Farkhiliklari

Franchising sisteminin en ¢ok benzerlik gbsterdigi sistem, “bayilik” sistemidir.
Satis noktalarinin segimi, taraflar arasi dayanisma, kurulus ve o&rgitlenme
calismalarina yardimi, Gne kavusturulmus bir markanin kullanim hakkini alma,
bdlgesel ayricaliklar gibi ortak 6geler bulunmasina karsin, iki sistem arasinda birgcok
belirgin farkhliklar da vardir. Bunlar séyle siralanabilir:

» Franchising sisteminin “bayilik” ten en énemli farki, isim hakkini vermesi,
sistem, satis ve idarenin yaninda ayni isimle birlikte standart ve garantili bir
hizmetin yUrutdimesini de saglayacaktir.

» Bayilik sistemi bazen egitim gerektirmez. Ancak franchise girisimcisinin
mutlak suretle egitimden ge¢mesi gerekir. Ayrica, belli bir prosedir
cercevesinde iglevini slrdirmek zorundadir. Franchisor’ dan aldigi sirekli
destek karsiliginda cirosu Uzerinde, isim hakki, idari gider payi, reklam payi
gibi 6demelerde bulunmaktadir. (Aydin Karavelioglu, “Franchising Bayilikle
Karistirlmamali”, Diinya Gazetesi Franchising Eki, 18.11.1993, 5.94)

» Bayilik sisteminde mal yada hizmet, marka satma esasina dayanmaktadir.
Oysa franchising sisteminin bayilikten en 6nemli farki akil satma esasina
dayanmasi her ydnlyle denenmis, standartlari ve isleyisi saptanmis bir
sistem; tUm know-how ve ticari sirlariyla birlikte franchisee’ ye
aktariimaktadir.

» Franchising sisteminin, iyi ydrimesi i¢in franchisor tarafindan ise baslangic
dncesi ve sonrasi egitim verilir. Franchising sézlesmesi slresince franchisee’
ye destek saglanmaktadir.
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Franchising sisteminde bayilikten farkli olarak, markayl kullanmak igin
baslangicta ve s6zlesme boyunca belli bir bedel 6denmektedir.

Bagimhlik ve bagimsizlik kriteri agisindan degerlendirildigi zaman, bayinin
daha ¢ok bagimsiz oldugu gérilmektedir.

Bayi segiminde, bayinin sahip oldugu isyeri, mali glclU gibi kriterler baz
alinirken, franchising sisteminde franchisee’ nin kisisel 6zellikleri ve is
tecrlbesi dikkate alinir. (Géziin Uzun, “Turyap Emlak Sektériinde Franchise
Veren Tek Firma’, Diinya Gazetesi Franchising Eki, 18.11.1993, s.10)

Franchisor, marka ve imajini korumak igin, franchisee’ nin hem sistemini hem
de tim defter ve kayitlarini slrekli kontrol etmektedir. Franchising
sOzlesmesiyle franchisor bu hakka direkt sahip olmaktadir.

Franchise igletmeler gerek igyerinin goérintiisi ve dekorasyonu olarak,
gerekse isletmecilik prensipleri agisindan birbirlerinin aynisidirlar. (Sermet
Isin, “Franchising Bir Nevi Ozellestirmedir’, Diinya Gazetesi, 22.04.1994,
s.10)

Franchisee’ ler ulusal reklam ve kampanyalara katilmaktadirlar. Franchising
sOzlesmelerinde bayiliklerin aksine marka kullanma siresi ve kullanma yetki

alanina yer verilmektedir.

Franchising sisteminin bayilikten diger farkliligi ise franchising zincirine bagli
isletmelerin bizzat sahipleri tarafindan igletiimelerine ragmen, sube gibi

standart goériniim ve isim tasimalaridir.

2.4.2. Franchising Sisteminin Ticari Markayla ilgili Farkhliklari

Bilindigi tzere markalar, malin ve hizmetin niteligini garanti altina alarak,

nerede dretildigini ve kim tarafindan satisa c¢ikarildigini géstermektedir. Ayni

zamanda, bu hizmet ya da Grlnlerin standartlara uygun, Gstin kalite oldugunu

belirtmek ve glven duygusunu asilamak igin gereken bltlin 6zenin gdésterildigini
ifade etmektedir. (Dénmez, 1987, s.20)

Ticari markalar ise malin hangi isletme tarafindan piyasaya sdrildigini

gosterir. (Bozer ve Gdéle, 1987, s.20) Marka lisansi ile marka sahibi elinde bulunan

markasini, bir baska kurulusa drtnlerinde kullanmak Gzere izin verir. Ticari markalar
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drlniin pazara girmesinde yada teknolojinin kullaniimasinda, degerli bir arag olarak
kabul edilmektedir. (Ozeng, 1992, s.75) Marka sahibi markanin kullanim hakkina
karsilik, bu hakkin kullanimini isteyen taraftan periyodik olarak belli bir karsilik
almaktadir. Marka sahibi ticari markanin sahibi olmay! sirdirmektedir. Ayrica,
markanin kullanim hakkini alan tarafin Gretimi uygun standartlarda yapip yapmadigi
ve marka itibarinin  devamlihgi konusunda marka sahibi tarafindan
denetlenmektedir. (Sogur, 1993, s.49) Ticari markalar, sahipleri acisindan édnemlidir.
Ornegin, Coca Cola’ da ozellikle arastirma bélimiindeki yetkiller Coca Cola
isletmesinin temel varliginin “ticari markasi” oldugunu belirtmislerdir. Basarili bir
ticari marka, sirkete lisans verebilecek ya da satabilecek gigli bir isim hakkina
sahip olmay! olanakl kilmaktadir.

Sonug olarak marka, piyasanin iyi tanidigi bir ticari markanin sahibi ile bu
markay! kullanarak, Oretim ya da dagitim yapmak isteyen igletmeler arasinda
olusturulan bir sistemdir.

2.4.3. Franchising Sisteminin Patentle ilgili Farkliliklari

Patent, yeni bir mal Gretim yéntemi ya da herhangi bir yenilik bulan kimseye,
bu yenilige yalnizca kendisinin sahip olma hakkini saglar. Dider kisilerin onu
kullanma ya da kopya etmelerini engel teskil etme hakkini veren ayricaliktir.
(Madran, 1992, s.162) Bir icada patent verilirken daha énce baskasi tarafindan
tasarlanmamis ve yenilik tasimasi kosullari aranmaktadir. Patentler bir tir kisisel
mulk sayilir. Dolayisiyla baskalarina satilabilir, ipotek edilebilir yada miraz
birakilabilir. Patent sahibi, icat ettigi malin baskalarinca Uretilmesini, kullaniimasini
yada satilmasini engelleme hakkini elde eder. Ama istedigi kisilere icadin Gretimi,
kullanimi yada satis haklarindan herhangi birini lisans aracilidiyla devredebilir.
Patent sahibine, tanidi§i bu ayricalik icin belli bir bedel 6denmektedir.

2.4.4. Franchising Sisteminin Lisans Anlagmasi ile ilgili Farkliliklari

Lisans, herhangi bir seyi yapmak, Uretmek ya da kullanmak Uzere verilen
izindir. (Tek, 1990. s.249) Bu tir lisans s6zlesmesine icerik olarak Uretilen yada
satilan malin, Gretim teknoloijisi, Gretim recgetesi, tretim form0ll yda islem prosedrt
girmektedir. (Sogur, 1993, s.47)
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Lisans anlasmasina Uretim sUreci, teknigi, marka ve patent konu olmaktadir.
Lisans almak isteyen ticari kurum, lisans sahibiyle anlasma yapmaktadir. Lisans
bedeli olarak, lisans sahibine belli bir miktarda royalty yada ayni seyler
6denmektedir. Yapilan lisans anlasmasiyla lisans sahibi az bir riskle pazara girmis
olur. Lisans alan taraf ise Uretim uzmanhdl yada taninmig bir Grin ve/veya isim
hakkini kazanmis olur. Ornegin, Coca Cola siseleme sirketleri ve ABD’ de cocuk
mamalar sirketi olan Gerber, birgok dinya pazarina bu ydntemle girmistir. (Tek,
1993, 5.190)

Lisans sdzlesmesi, belirli bir slre igin ve belirli bir bélgede gegerli olmak
Uzere yapilmaktadir. Sézlesmenin taraflari yasal olarak bagimsizdirlar. Lisans veren
tarafin, lisans alan taraf Uzerinde denetimi ya ¢ok az ya da hi¢c olmamaktadir.
Taahhit edilen ve lisans kullaniminin gerektirdigi icerik ve kalite gibi konularda
lisans sahibinin denetim yapma hakki olmaktadir. (Sogur, 19983, s.47)

2.4.5. Franchising Sisteminin Acentalik ile ilgili Farkliliklari

Acenta, bir s6zlesmeye dayanarak belirli bir yer ya da bélge icinde, surekli
olarak, ticari bir isletmeyi ilgilendiren sdzlesmelere aracilik etmeyi yada bunlar o
isletme adina yapmayi meslek edinen kisi yada kuruluslardir. (Bozer ve Géle, 1987,
s.215) Acentalar, Uretici yada toptanci tarafindan istihdam edilmeksizin, Gg¢lnci
sahislara karsi isletmeyi temsil etme yetki ve sorumlulugundadirlar. Ugiincl sahislar
acisindan, yasal olarak ana isletme ile acenta arasinda, higbir fark yoktur. Acentanin
her davranisi isletmeyi baglayici niteliktedir. Oysa, franchising isleminde, franchise
taraflari yasal olarak bagimsizdirlar. Bu durumda, acentalik anlagmasinin tanimi
franchising isleminin disinda kalmaktadir.

2.4.6. Franchising Sisteminin Distribiitérliik ile ilgili Farkliliklari

Distribltérlik, bir treticinin, belirli bir bélgedeki dagiticiya malini satma hakki
devrettigi s6zlesmedir. Distribttérlik hakkini alan taraf, bélgesinde markasi altinda
islem yapma, promosyonlardan ve diger 6zel haklardan yararlanma hakkina sahiptir.
Buna karsilik, girisimcinin istedigi kalite ve imaji korumak ve belirli seviyede bir stok
bulundurmak zorundadir.
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Distribtér, kendi adina calisan Uretici yada toptanci isletmenin masterisi
durumundadir. isletmenin malini kendi adina alip satan bir bélgesel aracidir. (Sogur,
1993, s.49) Distribiitér, yalnizca bazi yetkili perakendecilere satis yapabilir. Béyle bir
anlasmanin temel amaci, tacirlerin satis ¢abalarini ve girisimcinin markasini
kuvvetlendirmektir. Girisimci, kendisine diger Ureticilerin markasiyla etkili bir sekilde
rekabet olanadi verecek bir dagitim kanali sistemi gelistirmek igin distribttor
secmektedir. (Erdem, 1984, s.114) Ornegin, Coca Cola ve Pepsi Cola ana érgiitleri
de siseleme isletmelerine koyu surup satmaktadir. Onlar da belirli prosedlre gore
hazirlayip tescilli marka siselere doldurduklar mesrubati, belirlenmis reklam
bitgeleri sinirlan iginde ya da ulusal reklam kampanyasinin sagladigi tututndurma
semsiyesi altinda, perakendecilere ve kurumsal musterilere satarlar. Ayrica, bir grup
bagimsiz perakendeci, toptancinin 6rgutlendiriimesiyle bir araya gelip, 6rgut
araciligiyla merkezi satin almaya giderek grup reklamindan, markasindan ve diger
strimleme vyardimlarindan vyararlanirlar. (Olug, 1989, s.11) DistribUtorllkte,
distribiitér kendi adina calisan (retici yada toptanci isletmenin musterisi durumunda
olup, isletmenin malini kendi adina satan bir bélgesel aracidir.

Oysa, franchising sistemiyle calisan franchisee, franchisor’ n bdtin
sisteminni kopya ederek kullanmaktadir. Franchisee, sdzlesme geregi daha
bagimsizdir. islemleri franchisor adina degil, kendi adina ve hesabina yapmaktadir.
Yalnizca, belirli devrelerde franchisor’ a royalty 6demektedir.

2.4.7. Franchising Sisteminin Miimessillik ile ilgili Farkliliklari

Mimessiller, belirli Ureticilerin Grinlerini belirli bir sirede, sézlesmeyle, belli
fiyat ve kosullarla, belirlenmis yerlerde satan aracilardir. MUmessillikte genellikle
birbirine rakip olmayan ve birbirinin tamamlayan nitelikteki Grtinlerin bir arada satisi
ve birden fazla dretici temsil edilmektedir. Her Ureticiyle fiyat politikasi, ticari
bolgeler, siparis isleme prensipleri, mallarin musteriye teslimi ve garantiler
konusunda yazili s6zlesmeler yapilir. (Tek, 1993, s.371) Mimessillikte ana isletme,
drin Ozerindeki mulkiyeti muhafaza etmekle birlikte, araciya zilyetligi verir. Araci da
arind nihai tiketiciye satabilir. Emanet yoluyla Grini tiketiciye satan aracilar, Griin
zincirinin tim kalemlerini bulundurmak ve Ureticinin 6nerdigi fiyat Gzerinden satis
yapmak zorundadir. Ana isletme, aracinin emaneten stok Grlint bulundurmamasinin
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tim maliyetine katlanir. Mimessil, Grind tiketiciye sattiginda komisyonunu yada
karini ayirnip geri kalani an aisletmeye 6der. (Olug, 1989, s.11)

Oysa, franchising isleminde, franchisee, sattigi Grinden belirli bir yizde
oranini royalty olarak franchisor’ a éderken, geri kalan gelir kendisine kalmaktadir.

2.4.8. Franchising Sisteminin Diger isbirligi Sistemleri ile ilgili Farkhiliklar

2.4.8.1. Franchising Sisteminin “Ortak Satin Alma Gruplan” ile ilgili
Farkhihklari

iki sistem de, isletmelerin tedarik islemlerinin ortak olarak yiritilmesi

nedeniyle birbirlerine benzemektedir.

Ancak “Ortak Satin Alma Gruplari” geriye dogru yatay entegrasyona giderek,
tedarik pazarlarindan iktisadi olarak, satin almayr ve pazara karsi gugli olmayi
amagclamaktadirlar. S6z konusu gruplar franchising sisteminde oldugu gibi,
tiketiciler pazarina yonelik ortak hareket etmemektedirler. Birbirlerinden bagimsiz
olarak, pazarlama ve dagitim ¢cabalarini ortaya koymaktadirlar. Bu durum diger ortak
isbirligi sistemleriyle franchising sistemi arasindaki farki belirgin bir sekilde ortaya

koymaktadir.

2.4.8.2. Franchising Sisteminin “Zincir igletmeler’ Sistemiyle ilgili
Farkhiliklari

iki sistem bircok yénden benzer dzellikler gdstermektedir. Franchising
sisteminde de isletmelerin bir araya gelerek zincir olusturmalari sézkonusudur.
Ancak “Zincir Isletme” sisteminde zinciri kuran ana isletmelerin, zincire giren dagitim
isletmelerine sagladigi isletme ydnetimi ve pazarlama teknikleri konusunda eksik

kalmaktadir.

Franchising sisteminde ise franchisor, isletmecilik ve Pazar teknikleri

konusunda, franchisee’ lere oldukga genis yardim yapmaktadirlar.

Franchising sistemi igletmeye bagl olarak gelistirilen “Satis Subesi” yada

“Satis Noktalar” seklindeki dagitim sistemlerinden de farklidir. Franchising sistemi
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ile franchisee, franchisor’ In ticari Ginvan, mal ya da hizmetlerinin ticari yéntemlerini

kullanmaktadir.

Satis subelerinin ana isletmeye mutlak olarak bagimli olmalari, tipki ana
isletmenin Ucretli Uniteleri gibi ¢calismalari, franchising sistemi icindeki isletmelerden
farkl bir yapiya sahip olmasinin bir géstergesidir.

Bilindigi gibi, franchising sisteminde franchisee’ lerin bagdimsiz kalmalan
temel kosuldur.

3. FRANCHISING SISTEMININ TURLERI

3.1. Kapsadigi Ulkelere Gore Franchising Tiirleri

Franchising islemi, franchisor ile franchisee arasindaki iliskiyi gdstermektedir.
Franchisor, franchisee’ ye gére bulundugu Ulke ya da aralarinda sinir olmamasi ile
ilgili bir ayrima tabi tutulmaktadir.

3.1.1. Ulke ici Franchising

Ulke ici franchising, franchising isleminin icerigi ne olursa olsun taraflarin
ayni Ulke icinde olmalari demektir. Franchisor, sisteminin kendi tlke sinirlari iginde
kullanma hakkini kargi tarafa vermektedir.

S6z konusu sistemde, franchising sehirlerarasi ve bdlgelerarasi
yapiimaktadir. Sehirlerarasi yapilan franchising, dar bdlge imtiyazi seklinde
yapiimaktadir. Bolgeler arasi yapilan franchising, genis bdélge imtiyazi seklinde
yapiimaktadir. Genis bdélge imtiyazi seklinde yapilan franchising yapisal olarak ana
bayilik sistemine benzemektedir.

Soéz konusu islemde, ana franchisor, haklarini ve yetkilerini kendi adina
kullanmak Uzere franchisee’ e vermektedir. Bu durumda franchisee, o bdlgede
franchisor gibi davranmaktadir. S6éz konusu durum bir franchising tirG olmayip,
sistemin islemesi icin 6zel bir durumdur. Literatlirde “Master Franchising” olarak
tanimlanmaktadir. (Sogur, 1993, s.42)

Ulke ici franchising’ de, taraflarin kazanclar yani franchisor’ in franchisee’
den sagladigi gelir ve malin satilmasi sonucunda dogal olarak franchisee’ nin
saglamis oldugu satis gelirleri Ulke iginde kalmaktadir. (Sogur, 1993, s.43) S6z
konusu durum, Ulke iginde sernaye birikimi gibi avantahli ortam olusturmaktadir.
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3.1.2. Ulkelerarasi Franchising

Franchising isleminin igerigine bakilmaksizin franchising taraflarinin ayr
Ulkelerde olmalar demektir. Franchisor sahibi oldugu mali ya da hizmeti baska Ulke
sinirlar igindeki franchisee’ ye vermektedir. Yani s6z konusu mal veya hizmeti
franchising anlagsmasiyla ihrac etmektedir. Franchisor’ in kazanci hem ihrag ettigi
malin ya da hizmetin geliri, hem de franchising geliri olmaktadir. Bunun yani sira
franchisee, ithal etmis oldugu mal, hizmet ve franchising icin bir bedeli bir baska
Ulkeye transfer etmektedir. Franchisee’ nin saglamis oldugu satis gelirlerinin bir
kismi da bdylece yurt disina gikmistir.

Ulkeler arasi franchising’ de gérdiigiimiiz uygulamalar Ulke ici franchising
uygulamalarina benzer 6zellikler tasimaktadir. Ulke icinde franchising’ de
tanimlanan Master Franchising veya Sub Franchising (lkeler arasi franchising
islemlerinde de yapilir.(Sogur, 1993, s.43)

Master franchising, bir franchisor firmanin bir Glke ya da belli bir bdlge igin,
bir basgka kisi igin ya da firma'ya kendisi adina franchise verme yetkisini tanimasidir.
Franchisor firma kendi Ulkesi disindaki Ulkelerde tek tek franchise verme yerine, o
Ulke igin bir Master Lisansér bulur ve o Ulke iginde franchise verme yetkisini
devreder. Bu yetkiyi iceren sdzlesmeler master lisans bazen yalniz bir tlkeye degil,
birka¢ Ulkeyi kapsayabilir. Uydu sirkete, yani Franchisee' ye yerel veya bdlgesel
uygulama hakki verilmesiyle, uydu sirketlerinin franchising sistemiyle dikey blyime
seklinde ¢odalmalarina "Sub- Franchising” denir. (www.ufrad.org.tr)

Franchisor, bir baska Uilkede dogrudan kendi adina franchising yapabilecegi
gibi o Ulkede bir baska sirkete haklarini devrederek kendi adina hareket etmesini
isteyebilir. Bu durumda franchising iglemini yuriten sirket “master franchising”sifatini
kazanir. Bundan bdéyle bu sirket ana franchisor gibi davranmaktadir. Master
franchising anlagsmasiyla, yerli isletme Griin/marka yada isletmecilik franchising’ ini i¢
piyasada hem kendisi kullanmakta hem de Ulkedeki girisimcilere kullandirmaktadir.
(Demirci, Agustos 1993, s.29)

Turkiye’ de master franchising yoluyla sistemi kullanan igletmelere 6rnek
olarak, McDonald’ s, Burger King, Pizza Hut, Kentucky Fried Chicken, 7-Eleven,
Baskin Robbins, Benetton, Levi’ s, vb. gdsterilebilir.
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3.2. Franchising Sisteminde Alici Tirleri

3.2.1. Bélge Franchising Alicilari

Belirli bir bdlgede 6zel franchising haklarinin franchisor tarafindan
franchidee’ ye verilimesine bdlge franchising denir. Bu durum master franchising
olarak tanimlanmaktadir. Bélge franchisee’ si bdlgesinde ya yeni franchise birimleri
acar yada franchisee’ lere yeni yerler agma hakki tanir. Bu durumda “master
franchising” igletmesi sistemin kullanim hakkini ana franchisor gibi daha alt birimlere
“sub franchising” olarak devreder. Franchisee tarafindan édenecek pesin édemeler,
belirli kriterlere gbre érnegin, belirlenen boélgedeki nifus sayisina gére tesbit edilir.
Eger bdlge franchisee’ si franchisee’ lere satis isletmesi actirirsa ana franchisor,
bdlge franchisee’ si tarafindan toplanan “6n édeme” paralarinin bir bdliminG ve ciro
tzerinden alinan gelirlerden belli bir ylizdeyi bélge franchisee’ sine verir.

Buna alternatif olarak, bdlge franchisee’ si, bdlgede kurulabilecek satis
zincirini tahmin ederek biitlin satis magazalarinin hakkini satin alabilir.

Bdlge franchisee’ si kendi bélgesindeki satis performansina ulasmak ve
potansiyel franchisee’ lerini bulmakla yikdmluddr. Eger bélge franchisee’ ler
6nceden tespit edilen plana gére franchisee isletmelerini agmayl basaramazsa
anlasma sona erdirilir. Bazi durumlarda, franchisee’ lerin segilme hakkini ana
franchisor kendinde tutar. Franchisee’ ler segildikten sonra, onlarin egitim ve
desteklenmesinden ayrica, diger uyulmasi gereken kurallardan bélge franchisee’ leri
sorumludur. (Sogur, 1988, s.56-57)

3.2.2. Coklu (Multiple) Franchising Alicilari

Franchisee, genellikle kiguk igletmeye sahip bagimsiz, tek bir girisimci olrak
distn0ldr. Ancak franchising tek tek sahislara verildigi gibi sirketler tarafindan da
franchise igletmesinin gUnllk isleyislerine aktif olarak karisiimadan satin alinabilir.
Boyle franchisee’ lere “Coklu Bélge Franchising” alicilari denir.

Coklu franchisee’ yi sahis franchisee’ lerden ayiran nitelikler soyle
siralanabilir:

» Coklu bolge franchising alicilarinda genellikle Gcretli yoneticiler galisir. Bu
ybneticiler, bireysel igletmelerin gunlik ydnetimlerine aktif olarak
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karismazlar. Buna karsin sahis franchisee’ lerin ilk amaci kendisine bir is
alani olusturmaktir.

» Coklu franchisee’ ler daha fazla yatinma sahiptirler.

» Genellikle ¢oklu franchisee’ ler islerini ¢esitlendirmek ve ellerindeki atil finans
kaynaklarini degerlenndirmek igin franchising alma igine girmektedirler. Bu
isin disinda baska islerle de ilgilenirler. Sahis franchisee’ ler ise kendilerine
bir is alani bulmak ve gelir saglamak amaciyla yatirimlarini franchising
sistemiyle gercgeklestirirler.

3.2.3. Doénustiirme Yoluyla Franchising

Déndstirme yoluyla franchising isleminde, kendi sektdriinde bir ise sahip
girisimcinin igini, bir franchising sektériinde herhangi bir konuda franchisor’ in bir
satis magazasi olacak sekle donistiriimesidir. Franchisor kendi franchising
sistemini vermesine karsin, franchisee de mulkiint, mesleki deneyim ve birikimini
franchise igletmesine sunar. Dénustirme yoluyla franchising isleminde, yeni bir is
kurma durumu séz konusu degildir. Sadece var olan bir isin isletmecilik bigiminin
franchising’ e doéndstlirilmesi s6z konusudur. (Sogur, 1993, s.61) donistirme
yoluyla franchising isleminde, franchisee franchisor’ a belirli dénemlerde 6demelerde
bulunmaktadir.

3.2.4. Ortak Girisim Yoluyla Franchising

Franchising sistemi, isletme evlilikleri yoluyla da gergeklesebilir. Franchisor
ve birden fazla franchisee olabilir. Franchisee, franchisor’ in deneyimlerinden
yararlanirken, kendi 6z kaynagini kullanmadan birgok yeni subenin sisteme
kazandirilmasi muimkin olabilmektedir. Franchisor ile franchisee kuruluslari
arasinda kurulus ve uygulama bakimindan saglkli bir isbirliginin bulunmasi gerekir.
Bu durum, &6zellikle ABD’ li Ureticilerin yabanci sirketlerin siddetli rekabetine maruz
kalmalari ve bu rekabete ayak uydurabilmek icin global stratejiler gelistirmeye
baslamalariyla olusmustur. Ortak girisim yoluyla franchising’ e érnek olusturmasi
acisindan yabanci piyasalara acgiimak isteyen ve fotograf filmi alaninda faaliyet
gOsteren “Beta Crow International” sirketi, merkezi Pekin’ de bulunan enddstri
makineleriyle optik ve elektronik cihazlar Greten “China North Industries” sirketiyle
ortakliga girmistir. Bu ortaklik anlasmasiyla “Bta Crow International” dev Cin
piyasasina ulasabilmistir. (The Naisbitt Group, 1989, s.21)
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3.3. Isin Yapilis Tiriine Goére Franchising Turleri

3.3.1. Uriin Veya Ticari Marka Franchising’ i

Uriin ve Marka Franchising' i ABD' de (iretici ve satici arasinda bagimsiz bir
satis iliskisi seklinde baslamistir. Bu iliski cercevesinde satici firma, kendini Uretici
firma ile o6zdeslestirmeye calismaktadir. Belirli Grinlerin benzer gérinimdeki
bagimsiz isletmelerde pazarlanmasi sonucu, (retici ile imaj birlesmesi
saglanmaktadir. Bu tdr franchising' de esas olan belirli bir marka ya da ticari
dnvaninin kullanilmasidir. Ayrica imtiyazi veren firma karsi taraf Gzerinde sevk ve
idare dahil, genis ve sirekli bir denetim hakkina sahiptir. Bazi basit konularda,
franchise alan kurulug Uretim safhasina da girebilir. Otomobil ve kamyon saticilari,
benzin istasyonlari, alkolstz icki Ureticileri bu tir franchising'in en tipik érneklerini
olusturmaktadir.

Ornegin, Shell isletmesi ile Shell bayileri arasindaki sdzlesme, satis yerinin
dlizenlenme bigiminden, mUsterilere verilecek hizmet bigimlerinin ayrintilarina kadar
belirlenmis kosullara gére, Shell bayileri Shell Grlnlerini satma imtiyazina sahip olur.
(Olug, 1989, s.11)

Mal yada hizmet, Greticisi disindaki kisilerce farkl bdlgelerde satilmaktadir.
Ancak bu kisiler arasindaki iliski bir Gilke Ureticisi isletme ile baska bir llkede bulunan
Uretici arasinda gerceklesen imtiyaz anlagsmasi Uretici-toptanci, Uretici-perakendeci,
toptanci-perakendeci arasindaki iliskiyi tanimlamaktadir. Bu iligki, franchising
isleminin en temel sekli olup, literatirde “geleneksel franchising” ya da “Griin ve
marka franchising” olarak yer almaktadir. (Sogur, 1993, s.45)

Urin / marka franchising tir(i (retici perakendecilerisirket kimligine
kavustururken tiketicilere belirli bir hizmet seviyesi ve UrQn garantisi vermektedir.
Dolayisiyla s6z konusu sistem tiir(l stirekli gelismektedir. (.... Tekstil isveren Dergisi,
Mayis-Haziran 1992, s.28)

1910 yillarinda otomobil endlstrisindeki gelisme ve seri Uretim sonucu
dreticiler Grin ve marka franchising yoluyla dagitim aglarini olusturma geregi
duymuslardir. Benzeri sekilde, serinletici igki Greticileri Grlnlerini yayginlastirmada
ayni ydntemden faydalanmistir.

1930’ lu yillardan itibaren Grin ve marka franchising’ i perakendecilik ve
hizmet endistrilerine de yayllmaya baslamistir. En blyilk gelisimini de bu alanda
gOstermistir.
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Ulasim ve beraberinde gelisen iletisim araglarn sayesinde, Ureticiler ve
tiketiciler arasindaki mesafeler gittikce daralmistir. Ureticiler reklam araciligiyla,
Ulke c¢apinda dOrOnlerin  tanitimini  yaparak pazarlama c¢abalarinagirisirken,
perakendeciler dagitimi istenen Uriinlere ulasmanin yéntemlerini arastirmaktadirlar.
Urin ve marka franchising bahsedilen arz ve talep sonucu olusmus yeni bir dagitim
agidir. (John F.Love, 1989, s.46)

3.3.2. ikili Franchising
iki farkh isin ayni yerde ve ayni zamanda bulunmasindan olusan franchising
tortddr. Bir benzin istasyonunda bir restorantin bulunmasi (Shell Benzin
istasyonunda Burger King restorantlarinin bulunmasi gibi) ve iki farkli mamuliin
tiketiciye ulastinimasidir.

3.3.3. isletme Sistemi Franchising
Franchisingin bir baska tir0 isletme franchising’ idir. Dinyada 1950’ i
yillardan itibaren gelisme goéstermistir. Bu sistemde, franchisor’ in franchisee ile
iliskisi sadece Urlin, servis ve marka ile sinirli olmayip, bir bitiin olarak isletme
sistemi icerisinde pazarlama stratejilerinin gelisimi, planlama, egitim, kalite kontrol
gibi ek destek faaliyetlerini kapsamaktadir. S6z konusu franchisin sistemiyle ayni
kalite ve standartlarda mal yada hizmet tiketiciye ulagsmis olur. Gok basit bir
anlatimla, bu tir franchising, "Akil Satmak" seklinde tanimlanabilir. Oteller,
restoranlar, perakende satis magazalar, kiralama ve danigsmanlik hizmetleri bu
siniflandirma igerisinde yer alir. Son yillarda isletme sistemi franchising' inin bliyime
hizi diger franchising' lere gére daha fazladir. isletme sistemi franchising' i
diyebilecegimiz "Business Format Franchising" sdzlesmesinde yer alan 4 temel
unsur sunlardir:
» Franchisor, sahip oldugu belirli bir ismin veya markanin kullaniimasi igin
franchisee' ye izin verir.
» Franchisee (zerinde, sb6zlesme silresince davam eden bir denetimi
mevcuttur.
» Yine sobzlesme boyunca franchisor, franchisee' ye belirli yardim ve
hizmetlerde bulunur.
» Bu imtiyaza karsilik bedelin 6deme sekli olan "Royalty" nin miktar periyodik
6demeler seklinde tespit edilir.
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Duruma iliskin érnekler, otomobil kiralama isinde (Hertz ve Avis gibi), lokanta
isletmesinde (McDonald’ s, Burger King) ve otel isletmesinde (Howard Johnson,
Ramada Inn) bulunmaktadir.

isletme sistemi franchising’ in temel 6zelliklerinden biri de sistemi tanimlayan
bir s6zlesmenin olmasi geregidir. Bir markanin olmasi, bu markanin taninmis ve
bilinir olmasi gerekir. Franchisee’ ler faaliyete gegmeden 6nce birtakim egitim,
danismanlik, vb. hizmetleri verilmektedir. Sdézlesme sonrasinda da ayni islemler
devam etmektedir. (Paksoy, 1992, s.7)

isletme sistemi franchising baslangic yatinmina gére de ayrima tabi
tutulabilir. Bunlar:

a. Meslek Franchising’ i: Meslek franchising’ inde, franchisee bir dlglide
meslek 6grenme isini satin almistir. Bu ¢esit franchising isleminde tek kisilik islemler
genellikle yatirim gerektirmezler. Ev ve ¢gocuk bakim servisleri meslek franchising’ i
icin ideal alanlardir.

b. iskolu Franchising’ i: iskolu franchising’ inde daha fazla stok, ekipman
ve daha fazla yatinm gerekmektedir. iskolu franchising’ inin élgegi daha buyuktir.
Genellikle part-time ilave eleman istihdami gerektirir. iskolu franchising’ ine érnek
iskollari ise fotokopi ve baski tesisleri, muhasebe sistemleri, avukatlik birolari, kuru
temizleme, vb. igler olabilir.

c. Yatinm Franchising’ i: Yatirm franchising’ i ile iskolu franchising’ i
arasina kesin bir ¢izgi koymak zordur. Daha blyUk yatirim gerektirir. Her iki yatinm
seklinde de ayni isletmecilik kurallari gegerlidir. Yatinm franchising’ ine fast food
pasta servisi, oteller zinciri, hazir giyecek magazalari, vb. 6rnek olarak gdsterilebilir.
(Sogur, 1993, s.52-53)

4. FRANCHISING iLiSKiSINE TARAF OLMANIN ASAMALARI

4.1. Franchisor (Franchising Veren) Olmanin Asamalari

Franchise edilmis bir isi yaratma ve gelistirmek i¢in temel is kavrami, pilot
uygulama, franchise paketinin olusturulmasi, pazarlanmasi, franchisee’ lerin segimi,
isletme el kitaplarinin ve brosirlerinin hazirlanmasi gibi yedi unsurun izlenmesi

gerekmektedir.
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4.1.1. Temel is Kavrami

Bir ticari marka veya hizmet markasini secerken deneyim ve pazar
arastirmasinin sagladigi prensiplerin varligini gézéninde bulundurmak gerekir.
Bunlar:

» Ticari marka veya hizmet markasinin kolay telaffuz edilebilir olmasi,

> Tercime edilemez olmasidir. Séz gelimi, ingilizce’ de kulaga hos gelen bir
sOzclk, bir baska dile gevrildiginde ayni giizel etkiyi yaratmayabilir,

> lcat edilmis, tiretilmis bir isim olabilecedi gibi, bir ticari marka veya hizmet
markasi olarak sevilebilir ve sicile kaydedilebilir olmasi,

» Kisa olmasidir.

Franchising olmayi distne bir kisi 6ncelikle hangi isi yapacagina karar
vermelidir. Bu karar dogal olarak kisinin finansal yapisinin elverdigi bir yatirrma
ybnelik olmaldir. Ancak daha da o6nemlisi bireyde manevi tatmin duygusu
yaratmasidir.

Franchising basit bir isletmecilik teknigi olmadigi gibi ¢ok kisa slirede gok
fazla getirisi olan bir is tlr( de degildir. Tam aksine kendisine goére bircok zorluklari
vardir. Bunlardan en énemlisi, bagimsiz franchisee’ lere iyi ve ¢ok kaliteli bir egitim
vermek ve franchisee’ lerin her kosulda kendilerine olan bagllik ve sadakatlerini
korumalarini saglamaktir. Burada ¢ok 6nem tasiyan bir baska konu, bir isi yalnizca
iyi bilmek degil, ayni zamanda uzmanlasilmis bir isi, bagkalarinin da ayni prosedir
ve kalite dahilinde uzmanca yapmalarini saglamaktir.

Onemli unsurlardan bir digeri, misterinin franchise’ a konu olan mal ve/veya
hizmetin satisa sunuldugu magdazalar digerlerinden ayirabilmesidir. Bunun igin
sik¢a uygulanan metod, tek tip dekor, dizayn, dizenleme gdériiniminde dikkanlar
olusturmaktadir. Burada franchisee’ nin diinyanin neresinde olursa olsun ayni renk,
ayni ddzen, calisma bicimi, saati, fiyati ve Urin/hizmet kalitesinde birlik ve
uyumlulugun saglanmasi, misterinin glvenini kazanma yolunda izlenmesi gereken
bir diger yoldur. Misteri hizmetleri de ihmal edilmemesi gerekli bir baska etkileyici
yéntemdir.

4.1.2. Pilot Uygulama
Franchise sisteminde faaliyete gecmeden 6nce mutlaka izlenmesi gerekli bir
yéntem olan pilot uygulama, sistem kurulmadan &énce 6rnek bir magaza
olusturularak franchise konusu mal/hizmetin tiketicilerce nasil karsilandiginin,

mevsimsel dalgalanmalardan ne sekilde etkilendiginin, isin tasarlanan kosullar
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disinda neleri gerektirdiginin, ne olglide verimlilik sagladiginin, vb. durumlarin
belirlenmesine yarayan bir metoddur.

Franchisor’ lara bir degil hatta birka¢ tane pilot uygulama yapmalari
Onerilebilir. Ne kadar sayida pilot uygulama birimlerinin kullanilacagi, ulasiimasi
istenilen bolgelere gbre saptanabilir. Bir baska &neri, franchisor’ In pilot
uygulamasina iligskin belirlenecek sire ile ilgilidir. Bu sire normal olarak 12 aylik bir
zaman dilimini kapsamalidir. Béylelikle mevsimsel dalgalanmalara karsisinda Uriine
ve/veya hizmete olan talebin seyri izlenmis olur. Ayrica denenmis bir know-how’ In
satisi daha kolay ve etkindir. Pilot uygulama agsagida aktarilan fonksiyonlari da
yerine getirir:

> Sistemin pratikte uygulanma kabiliyetinin gelistiriimesi ve miusterinin
uygulamayi gérerek franchise’ 1 kabul etmesini saglamak.

» Pilot uygulama, problemle karsilasilan konularin tanimlanmasini saglar.
Bdylelikle franchisor, franchisee’ ye asagdi siralanan alt basliklara iliskin
¢ozlimleri sunabilecektir:

e Pazarlama,

e Uriin veya hizmetin kabul edilmesi ve faydalilig,
e Pazarlama, promosyon ve ticaret metodlari,

e Bolge yasalari,

e Yapim dizenlemeleri,

e Yangin dizenlemeleri,

e s yerindeki saglik ve glvenlik gereksinimleri,

e Planlama,

e Dikkan donatim metodlarinin elverigliligi,

e Egitim kosullar ve personelin yararlhg,

e Vergilendirme, gimrik ve tlketim vergileri,

e Yasal ve igin dodasina uygun 6zel is tirlerine ait diger kosullar.

» Bu uygulama ile franchisor eneyimlerini sergileyebilecek ve kazanci dahilinde
en iyi techizat bilesimini saglayacaktr. Bunun yanisira maliyete etki eden
kaynaklari da kesfedecektir.

» Farkli bélgelerde potansiyel ve giincel ticari deneyimler elde edilebilmektedir.

> Isin uygulanigina yénelik verilen egitimin yani sira igletmenin yénetimine ve
muhasebe tekniklerine iligkin verilen egitimin 6nemi de unutulmamalidir.

» Franchisor’ in igletme el kitaplarina gereksinim duyacaktir. Pilot uygulama, el
kitaplarinda ele alinmasi gerekli temel bilgileri saglayacaktir.

32



4.1.3. Franchising Paketinin Olusturulmasi

Basarili bir pilot uygulamadan sonra franchise paketinin hazirlanmasi
gecerlilik kazanacaktir. Bu uygulama sirasinda elde edilen tecriibe ve birikimler
franchise paketinin hangi unsurlar Gzerine kurulacagini belirler. Bu paket isletmenin
tasidigr tim 6geleri ve franchisor’ in uygulamaya yénelik deneyimlerinin toplamini
yansitacak bir sekilde diizenlenir. Paketin olusturulmasi durumunda caddenin tird,
cevre yaya ve/veya sehir trafigi, milkin gériniminG yansitan kimligin belirlenmesi,
isletmenin ortaya cikarilmasi ve bulunacagi yerin saptanmasi, vb. basliklar dahilinde
fiziksel bir dizenlemenin yapilmasi da s6z konusu olmalidir.

Ayrica isin tOm detaylarina iligkin el kitaplari, brosdrler, isletme evraki gibi
tim ddkimantasyonun hazirlanmis olmasi, know-how bilgilerinin listelendirilmis
olmasi, igsletmecilik sisteminin gerektirdigi tim ayrintilarin  kagit Gzerinde
detaylandiriimasi, nasil bir franchise iligkisi igerisinde olunmasinin beklendigi,
franchise adayinin hangi sartlar altinda kabuliniin saglanacagi, isletmenin yapisina
yonelik bir sdézlesme taslaginin belirlenmesi, bu s6ézlesmeyle belirlenen akdin ne
kadar slreyle gecerli olacaginin tespiti, iliskiden dogan anlasmazliklarda ne tip
6nlemlere basvurulacagi, franchisee’ lerin kendi aralarindaki ve franchisor ile
iliskilerinde haberlesme aginin nasil isleyeceginin belirlenmesi, isten kaynaklanan
tim maliyetin saptanmasinin yani sira franchise geliri olarak franchisee’ den hangi
Odentilerin tahsilatinin yapilacagi kararinin alinmasi, reklam, promosyon, vb. gibi
konularin hem detaylandiriimasi hem de bunlarin kagit Gzerinde listelenmesi
gerekir.

4.1.4. Franchising Paketinin Pazarlanmasi

Tanimlandirilan, detaylandirilan, listelendirilen isin, ydnetim ve igletim
sistemlerinden olusan paketin satisinin yapilabilmesi i¢in dogal olarak bir pazarlama
ortami yaratilmasi gerekmektedir. Bu pazarlama ortami, reklam, promosyon, ilan ve
duyurular aracihgiyla saglanabilir. Halkla iliskiler yéntemi de pazarlamanin etkin
araglarindan birini olusturur. Pazarlama, isletmenin hedefledigi Pazar g6z 6niinde
tutularak yapiimahdir. Bélgesel, ulusal ve uluslararasi pazarlar igin birbirinden farkli
tanitim politikalari izlenmelidir.

Medya pazarlamanin yapilacagi uygun bir alandir. Mahalli, bélgesel ve ulusal
gazeteler, radyolar, el ilanlari, direkt postalama etkin yéntemlerdir. Halkla iligkiler
temelinde acgilis 6ncesi duyurular, blylk ve gésterisli acilis térenleri, taninmis
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kisilerin ziyaret edilmesi, 6zel partiler vermek, festivaller dizenlemej etkileyici
alternatifleri olusturabilir.
Birgok franchisor, franchisee’ sini asagidaki yollarla bulmaktadir:
» Pilot uygulama slresi boyunca mdsterilerden bazilarinin séz konusu is
hakkinda detayh bilgi almak ve bu sistemi tanimak istemeleriyle,
» Franchise alan bir dost veya arkadasin 6nerisi (zerine kisinin franchise
almaya karar verip franchisor’ a basvurmasiyla,
» Gazete ve dergilerdeki farnchise sistemini tanitici haberlerden 6tirQ
franchisee adaylarinin olusturulmasiyla,
» Medyda yer alan herhangi bir reklamin gérilmesi yoluyla,
» Franchisor ve franchisee adayr herhangi bir franchise fuarinda
karsilasiimasiyla.

4.1.5. Franchisee’ lerin (Franchising Alicisi) Se¢imi

Her franchisor birlikte galisacagdi franchisee adayinda kendi kisiligi, calisma
model ve ydntemlerine goére farkli &zellikler arayacaktir. Burada bir genelleme
yapilacak olursa, ticaret kurallarina uyumlu ¢aliscak dirst, temiz, glvenilir, atak,
pratik, aktif, hevesli, heyecanl, talep edilen miktarda nakdi yapiya sahip olma
Ozellikleri aranmaktadir. Diger bir deyisle, maddi yeterlilik ve karakter yapisindaki
saglamlik, franchise sistemine uyumluluk kabiliyeti ve isletmecilik ruhuna sahip
adaylar franchisee olabileceklerdir. Deneyimli olmak ya da olmamak yine franchisor’
dan franchisor’ a farklilik géstermektedir. Kimi franchisor, kendi is alaninda higbir
deneyim sahibi olmayan, bagka is tecribeleri olan ve/veya hi¢ is deneyimine sahip
olmayan adaylari cazip bulurken, bir digeri 6zellikle kendi is sahasinda tecribesi
olan adaylari tercih etmektedir.

4.1.6. isletme EI Kitabi Ve Brosiirlerin Hazirlanmasi

El kitaplar, franchisee’ nin franchisor dan saglayacadr en &nemli
doékimandir. Aday franchisee’ ler franchisor’ In ve diger franchisee’ lerin
basarilariyla ilgilenmekten ¢ok bu dékimanla ilgilenirler. isletmenin kompleks
yapisina bagl olarak isletme el kitaplarinin yani sira finansal el kitaplari ve reklam el
kitaplar1 da diizenlenir. (L.Boe&Ginalski and M.Henward, 1987, 5.78)

isletme el kitaplari sistemde ne kadar igletmenin faaliyet gosterecegini
aciklar. Calisma saatlerinden ticari sirlara kadar bir isletme igin gerekli olan ne varsa
bu kitaplarda yer alir. isletme el kitaplarinin yapisi ve igerigi, franchisee’ lerin
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sistemin gelistirimesi sirasinda ugranilan randiman disUklUkleri ve hatalardan

haberdar olarak ge¢mis hatalari tekrarlamalarini énleyecek sekilde diizenlenmelidir.

Amag ge¢mis hatalar bildirerek franchisee’ lerin kazan¢ potansiyellerini maksimize

etmektir.

YV V V V V V V VY Y YV V V V V V VY

Y VYV

Bu kitaplarda toplanan bilgiler asagidaki sekilde alt basliklarda toplanabilir:

Acilis saatleri/glnleri,

Ticaret modeli,

Personel program ve rotasi,

Standart yapi ve prosediirler,

Personelin gériinimne iligkin gerekler,

Personel egitim yéntemleri,

Personelin istihdam prosedirleri ve franchisee’
yUkdmlalige uyum,

Personelin  disiplin proseduirleri ve franchisee’
yUukamldlaller,

Fiyat politikalari,

Satin alma politikalari,

Ulke standartlari,

Hizmet standartlari,

Personel vergileri,

Franchise Ucret 6demeleri,

Muhasebe,

ye dlisen statlsel

ye dlsen statlsel

Nakit kontrol ve c¢ek, cek kartlari ve kradi kartlarini da igrmek Uzere

bankacilik uygulamalari,

Reklam ve pazarlama,

Franchisor’ in ticari marka ve hizmet markasinin nasil kullaniimasi gerektigi

ve franchise dikkaninin gérinim,
Sigorta,
Stok kontrol metodlari.

4.2. Franchisee (Franchising Alan) Olmanin Asamalari

vardir.

Bir franchise satin alabilmek igin kisilerin gecirmesi gerekli bazi evreler

Bu evreler asagida sirasiyla agiklanacaktir.
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4.2.1. Kendini Analiz Etme

Kendi sine sahip olmaya karar veren herkes, kendisine ait tavirlarini,
yeteneklerini ve uzun vadeli hedeflerini detayh bir sekilde belirlemelidir. Bdylelikle
hedeflenen isin yapisi ile kisinin kendi yapisinin karsilastirimasi sonucu ise
uyumluluk hakkinda bilgi sahibi olunabilecektir.

Her franchisee adayi, kesinlikle kendini analiz uygulamasina ézen gdstermeli
ve kendisine tamamen dirUst davranarak, belirledigi hedef ve isteklerinde gergekgi
olmaldir.

Potansiyel franchisee’ ler kendilerini analiz sirasinda, bazi kritik noktalarda
yanilgilara disebileceklerini g6z 6niinde bulundurarak ¢ok dikkatli davranmalidir. Bu
kritik noktalar sunlardir:

» Daha 6nce deneyimi oldugu bir is alaninda franchise satin alan bir kimse, bir
sire sonra franchisor’ in calisma disiplin ev y&ntemleriyle uyumsuzluk
gOsterebilmektedir. Zira, daha énce ayni sektérde calismistir ve az ¢ok bilgi
sahibidir, bu nedenle de franchisor’ a is 6gretmeye ve itaatsizlige baslar. Bu
sebepten 6tirl bircok franchisor kendi is kollarinda tecribeli bir franchisee
almaktan kacinirlar.

» Bazi hallerde franchisee’ ler “patron sendromu” na yakalanabilirler. Bunun
sonucu olarak da patronlar calismaz ilkesinden yola ¢ikarak sistemin temel
yapisina ayKkiri disebilirler. Bu sendrom ¢ok tehlikelidir.

» Franchisee kritik iki sebepten 6tirl yipranabilirler. Soyle ki:
¢ Acilis sonrasinda tek basina galisan adam olmaktan 6tlr0 Ustline diisen

gOrevin blydkliginden ve sorumlulugundan sinirleri bozulabilir.

e Bircok isletme, calisma sermayesi ayirmadi§i zaman, kurulus 6ncesi ilk
glnlerinde oldugu gibi zorunlu yatirim ve harcamalarin etkisiyle kayiplara
ugramaktadir. Tedbirsizlik halinde bu kayiplari finanse edecek gucl
olmayan franchisee’ ler bu kayiplara dayanamayacaktir.

» Franchisee’ nin sistemi takip edemedidi zamanlar olabilmektedir. Bu
genellikle franchisee’ nin uzun sdredir isin iginde ve basarili olmasi halinde
ortaya ¢ikan dogal bir durumdur. Daha ¢ok, franchisee’ nin kendi ulastig
refah seviyesinin franchisor’ in degil, kendi ¢aba ve Urininin sonucu
olustugu kanisiyla gelisir.

» Diger aile bireylerinin engellemeleri yada iyi niyetli fakat isglizar dostlarin
tavri da dnemlidir. Franchisee’ nin ailesinden destek gdrmesi ¢ok dnemli

olmakla birlikte, destek olmakla ise karismak arasindaki fark dikkatle ayirt
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edilmelidir. Bir franchisee igin eslerden etkilenirlik énemli bir unsurdur.
Onerilen, franchise sisteminin kabuliiniin zorla olmamasi ve esin fikirlerinin
franchisor’ In sisteminin dniine alinmamasidir. Bircok franchisor, eslerden
yalniz biri bagvuru yapmis olsa bile, her ikisiyle de ayni anda gdérismeyi
tercih etmektedirler. isgiizar dostlara gelince, bunlarla dostluk iligkisi
bozulmadan nazikge isten uzakta ayri bir yerlerde tutulmahdirlar. Bunlardan
Ozellikle franchisee igin hayati yarar sadlayacak uzmanliklar oldugunu
sOyleyenlere dikkat edilmelidir.

» “Kendisi icin ¢ok sey yapilmasini bekleyen franchisee’ ler.” Bazi franchisee’
ler, franchisor’ In franchise sisteminin elverdiginden daha fazla giin be gin
kendisiyle ilgileniimesini beklerler. Bunu da ¢odu kez bir para &demis
olduklarn sebebine dayandirarak, franchisor’ u olur olmaz rahatsiz etmeyi
kendilerine hak gérirler. Ancak bu dogru degildir ve kendi islerini yapan
girisimciler olarak iglerini yine kendileri izlemelidirler.

» Dogru beceriyi gbsteremeyen franchisee’ ler iki kategoriye ayrilirlar.
Bunlardan biri, kendi kusur ve yetersizliklerini farkedemeyen ve franchise
firsatinin cazibesinden kér olmus franchisee’ lerdir. ikincisi ise, kidenli
ybnetim kademelerinde c¢alismis olan ve isin temelinde ve sonucunda
kollarini sivamaya aliskin olmayanlardir. Kendilerinden &ncekilerinin
tavirlarinin ne kadar yanlis oldugu franchise isletmesinin sonraki satisinda
idareyi teslim alan diger franchisee’ nin dogru yaklasimlari ile farkedilir.

4.2.2. Franchisee Olabilmenin Gerekleri

Kimlerin franchisee olacagl hakkinda bilinenlerin cogu arastirmalara
dayanmaktadir. Franchising konusunda, agirhdin franchisee' de oldugu belli bash
ve derinligine yapiimig iki arastirmada gectigimiz yillarda "Polytechnic of Central
London" da gergeklestirilmistir. Bunlardan ilki, ingiltere Franchising Dernegi' nin
kurucusu olan sekiz firmadan G¢ind konu almaktaydi: Wimpy International (fast-
food), Dyno-Rod (kanalizasyon temizleme ve hijyen hizmetleri) ve ServiceMaster
(hali, mobilya ve benzeri temizlik hizmetleri).

ikinci projede ise dért firma incelenmistir: Hometune (mobil araba ayarlari),
rontaprint (hizl baski hizmetleri), Servowarm (merkezi isitma sistemleri yerlesimi)

ve Ziebart (arabalarda paslanmaya kargi korunma). Bu iki projede irtibata gecilen
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400 kisi vardi. Bunlardan 28 tanesi franchisor, 380 tanesi ise franchisee' ydi.
Franchisee' lerin en belirgin 6zelligi, gogunun daha énceden bagimsiz galismis
olmasaydi. Buradaki rakamlar hem yUksek hem de tutarli idi. Her iki proje
toplaminda birebir bagimsiz ¢alisma tecriibesi olanlarin orani ylizde 33 ile ylzde
36 arasindayken bir veya birkac aile ferdi araciligiyla dolayl olarak bagimsiz
galisma ortaminda bulunmus kisileri de kattigimizda bu oran her iki deneyde yiizde
55'1 buluyordu. Bu rakamlarin ilki Amerikan arastirmalari tarafindan da teyit
edilmektedir. Bdéyle blylk bir oranin bu temelden geldigi gdz ©6nlnde
bulundurulacak olursak 6zel bir ilginin de franchisor/franchisee iliskisi Uzerinde
yogunlagsmasi garipsenmeyecektir. (Franchisor'in standartizasyon ve kontrol

Uzerine, franchisee'in bagimsizlik ve otonomi tzerine yodunlasan talepleri vardir.)

Yas: Tum kiglk ¢apli girisimcilerde oldugu gibi franchisee' ler de franchise
olgusunun igine 20-30 yaslar arasinda girmektedir. Bunlardan yizde 35'i 30'lu
yaslarda ilk isyerlerini kurarken ylzde 30' u 20' li yaslarda, ylzde 23' i ise 40
yaslarinda ise baslamaktadirlar. Franchisee' lerin klasik kiiclk igletmecilerden farkh
olarak kariyerlerinin daha degisik dénemlerinde girisimlerini yaptiklarina dair pek
de fazla destekleyici bilgi bulunmamaktadir. Aslinda bu noktada énemli olan, isin
franchise ile yapilip yapiimadigindan ¢ok, i¢inde bulundugu sektérin konumudur.
Ornegin, ikinci projedeki dért franchise' dan en pahali olaninda (Prontaprint)
franchisee' lerin sadece ylzde 17' si 20' li yaslarda bu girisimde bulunmustur. Bu
da baslangic maliyeti en disik olan Hometune' daki ylzde 45' lik oranla
kiyaslanabilir. Baslayanlar arasinda en biylk ylzdesi 40" I yaslarda olan
Servowarm, ayni zamanda ylzde 53' Uk bir oranla bu kisilerin ikinci kisisel
girisimleri olma yolunda da en blylk orana sahip olmustur. Belirgin 6zel durumlar,
gerekli sermaye birikimi ve daha o©nceden elde edilen Kkariyerlerle
aciklanabilmektedir. Ayrica ise yeni baslayan franchisee' lerin gayet keskin olan
yas da@ilimlari da dikkat cekicidir. ikinci projede ise her dért franchise’ dan tiglinde
60" I yaslardaki franchisee' ler galismaktadir. (Bu konuda eldeki veriler oldukga
yetersizdir.)

Eviilik durumu: Kiguk isletmelerin basarili yonetiimesinde esin yardiminin
o6nemi gitgide daha iyi anlasilmaya baslanmistir. Bu, gerek icerden gerekse aile
bitcesine destek olarak disaridan olmak Uzere bir¢gok yoldan olabilmektedir.
Ornegin, franchise' larin birinde, gériismede esin de bulunmasi zorunlu kilinmistir.

Ancak gérismelerden en az birinde esin de mevcut bulunmasi hic de az rastlanir
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bir olay degildir. Franchisee'lerin yaklasik ylzde 90' | evlidir ve yine yaklasik ylizde
70" inin egleri bir dlgide franchise' Iin glnlik isleyisinde rol oynamaktadir. Ev
hizmetlerine dayali franchise' larda (Hometune, Servowarm ve ServiceMaster) bu
rakam ylzde 80 civarinda olurken digerlerinde ylzde 50' lerde kalmistir.
Geleneksel kiglk isletmelerde eslerin, is bilyUdikce ve genigledikce devreden
¢ikma egiliminde olduklari gézlenmistir. Buna karsin franchise ile yarGtilen
isletmelerde durum farklidir. Burada eslerin Ggte biri farkli islerde ¢alismakta, fakat
bunlarin bile blyUk bir kismi igletmeye destek olmaktadir.

Egitim: Ozanne ve Hunt, ABD' de yaptiklari arastirmada fast-food franchise'
I konusunda c¢alisanlarin arasinda beklenmedik bir oranda Universite mezunu
oldugunu, yizde 10 kadar da liseyi bitirmis franchisee' ye rastlandigini
gdzlemlemistir. ingiltere'’ de yapilan bir arastirmada ise her iki projede de
franchisee' lerin ylzde 50' ye yakin bélumUnun Universite egitimi almis oldugunu
ve bunun da onlarn tim kitleden daha farkh kilan bir 6zellik oldugunu
gbzlemlemistir. Franchise alma maliyetiyle bir devlet liniversitesinden mezun olma,
6zel bir Gniversiteden mezun olma, okulu bir noktada terk etmis olma durumu,
arasinda dogrudan baglanti ve pozitif korelasyon mevcuttur. Tahmin edilebilecegi
gibi babasi isci olanlarin cogunlugu sec¢imle 6grenci almayan bir devlet okuluna
gitmis ve egitimini belli bir noktada kesmis durumdadir. Babalari memur olan diger
kesimin ise yine benzeri bir devlet okuluna devam ederek buradan diploma almis
olma ihtimali, serbest meslek sahibi olan ailelere oranla daha yiksektir.
Franchisee' lerin yaklasik Ugcte ikisi okuldan sonra bir sekilde Universite egitimi
almistir. Bu Hometune 6rnegindeki gibi disik baslangic maliyeti franchise' larda
part-time, Prontaprint gibi yiksek maliyetlerde ise full-time olarak gézlemlenmisgtir.
Sinava tabi olmayan devlet okullarina gidenlere oranla 6zel okullara gitmis olan
franchisee'lerin egitimlerine full-time devam etme ylzdesi 0z kat daha fazladir.

Giris Oncesi Oneriler: Yeni is kuracak birgok kisi icin alisilagelmis sey, bu

kisilerin minimum planlama, danismanlk destegi ve temelde rastlantisal olarak
deneme yanilma yoluyla ise giristigidir. Bir bakima mevcut arastirmada yer alan
franchisee'ler de bunu dogrulamislardir. (Her iki projede bireylerin sadece beste
biri, birden fazla franchising olanagi arastirmistir)

Buna karsin franchisee'ler tarafindan ise baslangic 06ncesi yapilan
arastirmalarin dizeyi birtakim faktérlere bagimh olarak olmaktadir. Bunlardan

birincisi franchise igin yapilmasi gereken yatirm miktaridir. Prontaprint franchisee'
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lerinin ylizde 38' i Dyno-Rod'un kilerin ise ylzde 31' i birden fazla franchising
imkanini arastirirken, Hometune ve ServiceMaster sdz konusu oldugunda bu
karamlar sirasiyla ytizde 11 ve ylzde 13' lerde kalmaktadir. Buna karsin zaman
icerisinde bilylik bir degisim olmustur. Ornegin, Hometune franchisee' lerinden, ise,
gbrismeden 6nceki son iki senede bagslayanlarinin yizde 40' 1 birden fazla
franchise imkanini arastirmislardir ki bu da daha bilingli bir tutuma dogru egilim
oldugunu goéstermektedir. Halihazirda calismakta olan bir franchise Unitesini satin
alan franchisee' lerden diger imkanlari arastirma orani ise ise sifirdan baslayanlara
oranla ¢ok daha dustktir. Buna karsin, bu kisiler aktif olan bir isle daha g¢ok
ilgilendiklerinden dolayi is 6nerilerini degerlendirmis olabilmektedir.

ikinci projedeki her dért franchise'da da yiizde 70' le ylizde 90 arasi
franchisee'ler Gg¢lincl sahislardan mesleki danismanlk hizmeti talep etmislerdir.
Yine tahmin edilebilecedi gibi bu dagihm da daha ylksek yatirnm gerektiren
franchise' lardan daha az yatirim gerektiren franchise'lara dogru gergeklesmistir.
En 6nemli danisma kaynaklari ise sirasiyla yiizde 56 ile danisman avukatlar, ylizde
48 ile banka mudurleri ve ylzde 40 ile muhasebecilerdir. Yizde 10' dan daha az
bir kesim ise farkli mesleki kuruluglardan danismanlik talebinde bulunmuslardir.
Genelde gobzlemlenen sudur: Bireysel olarak ticari gicliklerle karsilasan
franchisee' ler cogunlukla daha énceden danismanlik almamis Kisiler olmaktadir.
Bunun da franchisor tarafindan bu konuda desteklenmemis olmasina bagh oldugu
disunilebilmektedir.

Yine franchisee' lerin Gglncu sahis ve kuruluslardan danismanlik talebinde
bulunmasi egilimi zaman icinde artmaktadir. Bununla beraber Uzerinde arastirma
yUrattlen franchisee' lerin ylzde 20' den azi, danismanlarinin franchising
konusunda son derece bilgili olduklar kanaatindedir. YlUzde 60" 1 ise
danismanlarinin bu konudaki bilgilerine kesinlikle glivenmemektedir. En ¢ok bilgiyi
iceren ve en guvenilir danismalik ise hi¢ de profesyonel olmayan bir kesimden,
mevcut franchisee' lerden gelmektedir. Bdyle bir kaynak ise ne cesaretlendirici ne
de cesaret kirici olugu igin tarafsiz olarak kabul edilmektedir.

Franchisee'ler icin banka mudurlerinin énemi sadece danismanlik almakla
bitmemektedir. Rapor edilen ilk iki projenin birincisi géstermistir ki franchisee’ lerin
ylzde 45' i ise baslarken bankalardan kredi destegi almistir. Bir middet sonra
yapilan ikinci projede ise bu oranin ylzde 50' nin de Ustlne yilkseldigi
g6zlemlenmistir. Genel olarak ele alindiginda franchisee' lerin ylizde 42' si toplam
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baslangic sermayelerinin ylzde 25' ini, ylizde 25' i ise ylzde 50' sini banka kredisi
olarak kullandigini bildirmistir.

Is Deneyimi: Franchising' e giris asamasinda franchisee' ler, gerek egitim
gerekse dnceden edinilmis is deneyimi olarak ciddi farkhliklar arz etmektedir. Belli
bazi franchise' lara giris icin gereken sermaye miktari franchise' in ézelliklerini de
belirler. Ornegin, ikinci projede Prontaprint franchisee' lerinin yaklasik ylizde 35'
inin ya Oniversite ya derecesi ya da ayni dizeyde mesleki egitimi mevcut iken
Hometune' da bu oran ylzde 7' de kalmaktadir.

Franchise' In operasyonel safhasindan daha 6nceden elde edilmis
deneyim, genellikle istenmeyen bir durum yaratir. Franchisor' lar genellikle kendi
sektérlerinden olmayan, ényargilardan veya yanlis yerlesmis aliskanliklardan uzak,
franchisor'in verecegi egitim programini olumsuz etkilemeyecek ve diger bireyleri
tercih etmektedir. ABD' de fast-food franchise'lari Gzerinde yapilan bir arastirma,
daha dnceden deneyimli olanlarin en azindan kigtk bir 6l¢clide de olsa daha
basarili olduklarini géstermistir.

Ayni arastirma daha o6nceki deneyimde elde edilen gelir dizeyi ile
franchisee olarak yakalanan basari arasindaki baglantiya da dikkati ¢ekmisgtir.
ingiltere’ de katiimcilara karliliklarindan duyduklari tatmin sorulmus, alinan sonug
ise yuzde 60 gibi ylksek oranlarda bir Ust diuzey tatmin yakalandigini géstermisgtir.
Katilimcilarin yaklasik ytzde 80 'i, bir édnceki yila ait gelir rakamlarini vermekten
kaginmamislar ve bu rakamla onlarin daha énce calistiklari sektdrlerdeki resmi
gelir istatistikleri ile karsilastiriimistir. Cikan inceleme sonuglari, franchisee' lerin
Gcte birinin, o6nceki islerde personel olarak c¢alistiklarinda alabilecekleri
rakamlardan daha az kazandiklarini ortaya koymustur. Bununla birlikte, ise yeni
basladiklar yillarda franchisee' ler, blyUk bir olasilikla kazanilan paranin biydk bir
kismini yine ise yatirmay: tercih etmiglerdir. Ayrica bu incelemede, kendi islerini
kurmanin onlara sagladigi ek avantajlar ve para digi tatminler dikkate alinmamistir.

4.2.3. isin Tari
Franchising sisteminin pazardaki durumu ticaret yaparken gbz O6niline
alinmasi gereken dnemli bir konudur. Sistem ya Uriin/mal yada hizmet sektériinde
faaliyet gosterecektir. Bu nedenle franchisee’ nin farkli sektoérler arasindaki ticari
farklilagsmalari da bilmesi gerekmektedir. Yapiya uygun bir alanda faaliyet
gbstermek, franchisee’ nin kendisini ¢ok rahatlatici bir unsur olacaktir.
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isin  tdriniin ~ belirlenmesi  sirasinda  Uriin  ve/veya hizmet bazinda
drindn/hizmetin yeni olup olmama durumu, rakiplerine gére Ustinligu, pazarda
denenmis ve basar elde edip etmemis olmasi, gelecek vaat edip etmedigi, pazarin
durumu, Grine iliskin malzemenin saglanacagi kaynak, Griinin bir ticari markaya,
hizmetin bir hizmet markasina bagl olup olmadigi, pazarin rekabet durumuna iligkin

sorulara cevap aranmaldir.

4.2.4. Franchisor’ 1 (Franchising Veren) Ve is Teklifini Degerlendirme

Franchise’ in satin alinmasi veya alinmamasi seg¢imi konusunda kararda
franchisor’ in ve is teklifinin degerini saptama énemli bir asamadir.
Franchisor’ | degerlendirme asamasi i¢in sunlar énerilebilir:

» Franchisor’ dan basvuru asamasinda alinan “ franchise Kit-Franchise
Dosyas!” nin dikkatle okunmasi gerektigi kadar, franchisor’ in incelenmesi
konusunda yalniz bu eylemle sinirli kalmamaya dikkat edilmelidir.

» Franchisor’ in bUyUkIGginin karari etkilememesi gerekir. Clinkd, cok sayida
kiglk fakat iyi yonetilen ve basaril franchise sistemleri vardir.

» Arastirmanin amaci, franchise sirketinin deneyimi, basarisi, finansal ve
ybnetsel yapisinin glcliligi ve pazarda saygin bir yerinin olup olmadiginin
belirlenmesine dayandiriimalidir.
is teklifinin deg@erlendirilmesi su sorularin cevaplandiriimasiyla mimkin

olacaktir:

% Is nasil yapilandirimigtir?

B3

» Isin icinde iken franchisor franchisee’ ye nasil asiste edecektir?

B3

> Isletmeye iligkin g6z éniinde tutulmasi gereken faktdrler nelerdir?

‘0

» Franchising’ e girmenin dataylari nelerdir?

DS

» SUrekli hizmetler nelerdir ve nasil verilecektir?

4.2.5. Franchisor’ in (Franchising Veren) Basarisiz Olma Durumu
Franchise sistemi icerisinde her ne kadar uzmanlasmis olsa bile franchisor’

larin da basarisizlik géstermeleri mimkunddir.

1990’ larin basinda "neden ben de franchise almayayim?" veya "benzerini
neden ben kurmayayim" diyerek boéyle bir yatirma karar verenler, diinyanin bir
ucundan franchise getirmigler veya kendi sistemlerini franchising ile pazarlamaya
baslamiglardir. Bunlarin bir kismi beklediklerini bulamamis ve yatirnmcilarini

kendileriyle birlikte zarara sirtklemistir. Yerli kurulan zincirlerin bir kismi ise ya
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tekrar sube sistemine ddndiler veya yatinmcilarini hayal kirikhgina ugratmistir.
Ornegin, diinyanin en yaygin ofis temizlik zinciri Jani-King, diinyanin en yaygin
dondurma zinciri Baskin Robbins, Amerika'nin 60 yillik hamburger zinciri Dairy
Queen, Tirkiye' ye master franchise olarak girmiglerdi. Her biri diinyada binlerce
isletmeyi basariyla yUrttirken, birkag yil icerisinde Tlrkiye pazarindan tamamen
¢ekilmek zorunda kalmistir. Bir kisim yatirnmcilar ise kendi alanlarinda diinyanin en
yaygini veya basa giresenleri diye bildikleri sistemlerin master franchise haklarini
aldilar ama, beklemediklerini bulamamis olmallar ki, ilk yillarda hisselerini
baskalarina devretmistir. Ornegin, diinyanin en yaygin pizza zinciri Pizza Hut,
dinyanin en yaygin ofis hizmetleri zinciri Mail Boxes Etc., binlerce isletmesi olan iki
ayri Amerikan hamburger zinciri Wimpy ve Wendy's bu sekilde el degistirmistir. Bu
isletmeciler acaba neyi yanlis yapmislar da, segctikleri markanin diinyadaki basarili
gidisini Tirkiye pazarinda yakalayamamistir? Basarili bir yabanci zincirin yabanci
bir pazara uyarlanmasinda sik yapilan hatalar séyle siralanabilmektedir:

e Kasith hile,

e Kotl yapilandiriimis franchise sistemi,

¢ Franchise edilmis isin pazarda yeteri kadar test edilmemesi,

¢ Franchisor’ in 6zellikle ddnim noktasi sayilabilecek ilk yillarinda sernayenin
altina dismesi,

¢ Franchise sisteminin ¢ok iyi olmasina ragmen franchisor’ in isde kétl duruma
dismesi,

e Kot politik kararlar,

¢ Franchise prokesinin yasaya uymsuzlugu,

e Franchisor’ in franchisee se¢imini kétl yapmasi,

e Asin blyime nedeniyle franchisee’ ler i¢in uygun destegin saglanamamasi,

¢ Franchisor’ In organizasyonunda y6netsel beceri eksikIgi durumu,

e Pazara Uyum: Zincirin gelisti§i ve vyayginlastigi Ulkelerdeki tiketici
aliskanliklari farkh niteliktedir. Kimi Glkelerin tlketicisinin ilgisinin uyanmasi,
denemesi, begenmesi, slrekli misteri olmasi uzun slrebilecedi igin, firma

olumlu sonuglari gérmeden kapanip gitmektedir,

e Fiyat Uyumu: Uriin veya hizmetin diinya kalitesinde olmasi sonucu, maliyet
ve dolayisiyla fiyati da zengin llkelerdekine yakin olacaktir. Sonugta bir
Ulkedeki tlketici ancak deneme olanagini bulacak, sevse bile sirekli
masteri olmayacaktir. Yerli alternatiflerinin daha basit ama ¢ok daha ucuz
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olmasi halinde, tiketici aradaki kalite farkini anlayamadan firma kapanmis
olacaktir,

Kendini Kriter Alma: Bazi yatinnmcilar, Amerika veya Avrupa'da tanidiklari
oradayken severek kullandiklari Grin ve hizmetleri baska bir (lkeye
getirirken kendi begenilerini esas alma egilimindedirler. Pazar arastirmasini
da kendi gevrelerine danisarak yaptiklarinda hep olumlu yanitlar almakta
oysa ancak belli ve dar tiketici kitlesi ayni bedeniye ve harcama olanagina
sahip olmaktadir. Bu da, isin uzun sireli yasamasina yetmemektedir.
Ornegin pahali bir cikolata magazasinin zinciri getirildiyse, bes yildizli
otelde tek bir dikkan acildiginda basarili olunmakta ancak, her alisveris
merkezinde birer tane agildiginda oldukga zarar edilebilmektedir,

Adir Yatinm: Yabanci zincirin standartlari geregi yatirm da dinya
Olceginde olmak durumundadir. Bazi Ulkelerde benzeri veya alternatif
hizmetleri  Oreten isletmeler c¢ok daha disik bir yatinmla
gerceklesebilmektedir. Sonugta, vyerliler, yatirrm perakende fiyatlar ve
yatirnmin geri dénls sdresi agisindan oldukca avantajli duruma
gecmektedir. Dinyada basarisi kanitlanmig bir zincir, diger bir llkede basit
rakipler kargisinda pes edebilmektedir,

Yetersiz Destek: Yabanci zincirlerin hemen hepsi, master franchise alan
yatirmcisina ayni nitelikte franchise destedi vermemektedir. Farkli bir
Ulkede, franchising'i henliz tanimayan yatirnmciya gerekli destegi vermek,
oldukga masrafli ve uzmanlarin fazlasiyla vaktini alan bir istir. Béyle bir
Ulkedeki pazarinin Avrupa, Japonya gibi Ulkelere oranla daha kigik ve
verimsiz olacagi da bir gercektir. Ancak ciddi ve diinya capinda iddiali
zincirler gereken destegi hakkiyla verebilmektedir,

Konuya Yabancilik: Her yatinmcinin ve girisimcinin kendine has bir tarz
olmaktdir. Yoénetim, isletme, ekip kurma, yatirmin geri dénls sdresi
konusunda beklentiler vb. yatirnmciya gére degismektedir. Yurtdisindan
getirilen is, ¢cok karli ve basarili olsa bile kisinin tarzina uygun degilse sonug
olumlu olmamaktadir. (Tastan, 2002, s.10-11)
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4.2.6. Son Asamalar
Yukarida siralanan agsamalari dikkate alip irdeleyen bir kimse igin son adim,
karsisina ¢ikan franchise sistemini alip almayacagina iliskin kararudur. Burada
yinelemek gerekirse, sistemin Ustlnlik ve sakincalari, sahsin finansal-psikolojik
yapisina uygunlugu, aile faktért, franchisor’ in kendisiyle dogru ve tam bir iletisimde
olup olmadigi, isin tdrQ, franchisor’ Iin basarisizlik riskinin analiz edilmesi gibi
unsurlar bu son karari etkileyecek faktérlerdir.

5. FRANCHISING SISTEMININ USTUN VE SAKINCALI YONLERI

Franchising sisteminin, taraflara saglamis oldugu UstOnlUkler ve sakincalar
vardir. Oncelikle taraflar agisindan Ustiinlilklerden daha sonra da sakincaalrdan
bahsedilecektir.

5.1. Franchising Sistemi’ nin Taraflar igin Ustiinliikleri

5.1.1. Franchising Sistemi’ nin Franchesee’ e (Franchising Alan) Sagladigi
Ustiinliikler

Franchising sisteminin franchisee acgisindan vyararlari asagidaki gibi
siralanabilir:

e Daha 6nce denenmis, basarisi kanitlanmis ve taninmis bir marka ile birlikte,
isletme sistemine ait teknikleri ve prosedirleri kullanmak midmkin
olmaktadir.

e Marka ile birlikte ulusal veya uluslararasi standarda ve Kkaliteye sahip
olunmaktadir.

e Taninmig markalarin sagladigi sdrekli musteri ve is yapma imkani

dogmaktadir.

e Franchisee, yerli ve yabanci buyik sirketlerin kalite konusundaki titizligini
ister istemez benimsemek zorunda kalmaktadir. (“Franchising igin Yepyeni
Imkanlar”, Ekonomist Dergisi, 30 Ajustos 1992, s.3)

¢ Franchising sistemiyle yatirnma baslayan girisimci franchisor a 6deyecegi
lisans bedeli kendi basina kuracagi isin 6én yatirmindan daha buyudktdr.
Ancak denemis ve faaliyet alaninda kanitlanmis bir sistemle calismak,
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olabilecek hatalarin olasi riskini azaltir. Dolayisiyla, s6z konusu sistemle
galisma sonucu yapilacak hatalarin maliyeti, yeni yapilacak yatirimlardaki
maliyetin toplamindan daha az olmasi franchisee’ ye avantaj saglar.

Franchisee, sistem kitapgigindaki standardize edilmis yénetim, muhasebe,
satis ve stok prosedirlerinden faydalanir.

Franchisor’ in direkt olarak Urtin saglamadigi zaman bile 6nerecegi kaynaklar
franchisee’ ye kolaylik saglar. (User, 1993, s.14)

Franchisee’nin genellikle c¢alisacagl sektérde veya kendi isinde bir 6n
tecrlibeye sahip olmasi gerekmez, ¢linki butin egitim ve ydnetim franchisor

tarafindan saglanmaktadir.

Azaltilmis basarisizlik riskinin bir sonucu olarak franchisee, bagimsiz bir
baslangic yapmaya nazaran franchise edilmis isletmesi icin daha kolay
(genellikle daha disuk faizli) kredi bulur.

Franchisee genellikle ayni franchise agi icerisindeki diger franchisee’ ler ile
rekabetten kendisini koruyan gesitli d5nlemlerden yararlanir.

Franchisor, franchisee’ ye yer bulunmasi, ekipman temini ve stok temini gibi

konularda yardimci olur.

Franchisee, yatirrma karar verecegi andan itibaren denenmis bir altyapi ve
tecrlibeyle ise baslamasindan dolayl dislk riskle faaliyetlerini sirdirmuis
olur. (“Franchising Nedir”, Turizm Diinyasi Dergisi, Ekim 1993, s.37)

Franchisor, kendi sistemini surekli olarak yenilemekte ve gelistirmektedir.
Franchisee ise bu gelismelerden surekli olarak yararlanmaktadir.

Baslangic masraflar franchisee icin genellikle bagimsiz is kurmaya gére
azdir.

Franchisee’ nin igletme masraflari da azalir. GlUnkd, franchisor dan toptan
malzeme alma olanaklari, blylk ¢apli reklam ve promosyon, eleman egitimi
programlarinin franchisor tarafindan diizenlenmesi bu diistisu sagdlar.

Franchisee, franchisor tarafindan bdlgesel ya da Ulke capinda yapilan

reklamlardan yararlanir.
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¢ Bircok franchisee, franchisor tarafindan baska bir satis noktasi kurulmamasi
konusunda glvence verilen, sinirlari belli bir cografi alan icinde faaliyetlerini
surdurdr.

e Franchisee ise sahip oldugu &lctide bagimsizdir ve basarisi bir él¢cliye kadar
ise harcadigi cabaya baglidir. (Stanworth&Smith, 1995, s.53-54)

e Franchising sistemiyle kurulan islerde girisimcilere pazarlama ve stratejik
plan destegdi saglanir.

e Franchisor, franchisee’ ye proje ve kradi yardiminda bulunmaktadir.
(Kocaman, 1994, s.5)

l ANA FIRMA l
BASLANGIG UCRETI ROYALTY
KARSILIGINDA KARSILIGINDA
‘ FRANCHISE ‘
> ALANA <

Ticari isim ve marka kullanma Merkezi satin almalar,
hakki, Tedarik,
Yer seciminde yardim, ' ' Stok kontrol,
Egitim programlari, Ulusal promosyon,
Magaza dizayni ve dekorasyonu, Yoénetim danismanhgi
Muhasebe sistemi saglar. sagdlar.

Sekil 1: Franchisor’ in Franchisee’ ye Sagladigi Olanaklar

5.1.2. Franchising Sistemi’ nin Franchisor’ a (Franchising Veren) Sagladigi
Ustiinliikler

Franchising sisteminin franchisor acisindan yararlari asagidaki gibi

siralanabilir:

» Franchisor, higbir maddi yatirrm yapmadan, kendi ismini tasiyan isletmesini
olusturmaktadir. Franchisee, kendi isletmesinin acilisi ve devamliligi igin
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gerekli parayi kendisi temin ettigi icin franchisor’ in pazardaki varligi da kendi
sermayesinden az bir katki ile kendi satis magazalarini olusturmaya oranla
daha iyi bir gelisme saglar. Birgok franchisor bu sistemi daha bulytk bir pazar
icin, yani Pazar payini artirma amaciyla kullanir. Stratejik agidan bu konu
¢ok énemlidir, ¢linkl Pazar payini artirmak rakiplere kargi blyuk bir Gstunlik
saglar.

Franchisee’ ler kendi iglerinin sahibi olduklari ve bu nedenle de bir parasal
yatirnm yaptiklar igin, bir maash yo6neticiye oranla daha fazla motive
edilmiglerdir. Bu durum satislar ve karlar Gzerinde pozitif bir etki yaratir. Buna
“Franchise Etkisi” denir.

Franchisor’ lar, herhangi bir blytk genisleme programinda kag¢iniimaz olarak
ortaya cikabilecek riskleri yaymak icin de franchising sistemini kullanirlar.
Eger bir sirket satisini kendi magazalarinda yaparken basarisizhiga ugrarsa
bunun riski tamamen girkete aittir. Diger taraftan eger franchising sistemi
kullantyorsa bu durumda riskin blytk kismi franchisee’ dedir.

Franchisor’ in rekabet sansi artar. Malzeme temininde imalatgilarla olan
go6riismelerde cok kuvvetli olur. Blylk iskontolar ve iyi édeme kosullari
saglanabilir.

Yeni bir satis magazasi agmak isteyen bir sirket cografi olarak sinirli olabilir.
Merkezden ¢ok uzak bir satis magazasini, merkezden tayin edilen elemanlar
tarafindan idare etmek ¢ok zor olabilir. Buna karsilik franchising sistemi bu
cografi uzakliklarini asan bir dagitim aginda iyi bir alternatiftir. Franchising,
misteri-satis magazasi iligkisinin saglikli devami agisindan merkeze en az

gereksinim duyan bir sistemdir.

Marka olusturmak ve pekistirmek agisindan franchisor, franchising sistemiyle
gerekli yayginligi siratli bir sekilde saglayabilir.

Franchisor’ in Grin ve hizmetleri taklit edilmeden, kendisi satarak taklidi

6nlemis olur.

Franchisor, iyi isleyen, kabul gérmis bir isletmenin sahibi olarak pazarini
uygun gbérecek sekilde gelistirmek istediginde, agcacagi her sube igin hem
sermaye bulmak hem de idaresine yetismek zorundadir. Oysa franchising
yoluyla vyayginlasmak istedijinde, sermaye yatirmadan, isletmesine
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5.2.

karismadan, kendi ismi glinden gline blylidigi subelerde hem baslangicta
hem de calistikga ve reklam icin para almaktadir. Sistem kendi olanaklariyla
saglayamadigi bu gelisme ve sayginliga ulasmis olur.

Franchisor, mal ve hizmetlerini daha fazla satmasi ile saglanan is hacmi

geniglemesi sonucu finansal kuruluglardan kredi bulma olanagi artmis olur.

Franchisee’ nin ayni sistem iginde uzun siire kalma sansi, Ucretli ydneticiye
gbre daha fazladir. GUnka Gcretli yéneticinin basarili oldukca baska sirketlere
transfer olma olasiligi artacaktir. Béylece franchisor daha dengeli bir dagitim
agina sahip olur.

Bir franchisee, bodlgesel pazari, merkezin tayin edecegi bir ydneticiden daha
iyi bilir. Bu da daha iyi performans, daha ¢ok kar demektir. (Sogur, 1993,
5.26-27-28-29)

Franchising’ de bayiligin aksine baslangi¢ 6éncesi ve sonrasinda strekli
egitim ve destek sdézkonusudur. Franchisor, sadece franchise alanin isletme
operasyonlariyla degil, sézlesme geregdi defter kayitlarini da kontrol hakkina
sahiptir. Tim bu egitim ve denetimler sayesinde yillar boyunca yaratilan
marka ve imaj korunmus olur. (Tastan, 2002, s.9)

Yeni rln ve teknolojiler arama olanagi artar.
Pazar hakkinda surekli bilgi saglama olanagi artar.

Teknik konular franchisee’ ye verilerek belirli konularda uzmanlasilabilir.

Franchising Sistemi’ nin Taraflar igin Sakincalan

5.2.1. Franchising Sistemi’ nin Franchesee’ e (Franchising Alan) Getirdigi

Sakincalar

Franchising sisteminin franchisee acisindan sakincalari asagidaki gibi

siralanabilir:

Franchisee’ nin yasal olarak bagimsiz olmasina ragmen franchisor,
franchese isletmesi Uzerinde oldukga blylk kontrol hakkina sahiptir. Birgok
franchisee bu kontroll gereksiz bulmaktadir.
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Franchisor hakkindaki kéti sdylenti franchisee’ ye blylk zarar verebilir.
Franchisee, sirketinin ticari ismi gerek franchisor’ in kétl yénetimi gerekse
diger franchisee’ lerin hatalari nedeniyle lekelendigi durumda, kendisi de halk
tarafindan o sirketin temsilcisi olarak gérildigu igin bundan zarar gdrebilir.
Genis dagitim aginin bitiin olanaklarindan yararlanan franchisee, sistemdeki
zincirin herhangi bir halkasindan aksakliktan da kolayca etkilenebilir.

Franchising, franchise sisteminde gerek kar gerekse psikolojik tatmin
yéninden umdugunu bulamayabilir. Franchisee, franchisor’ in ticari adina ve
iyi ismin getirisine bir para 6demektedir. Bir siire sonra bunu gereksiz
g6rebilir. Bu durm daha cok franchisee’ nin sistemle calismadan ®nce
profesyonel finansal danismanlik hizmeti almasi halinde ortaya gikar.

Franchisee igin satis magazasinin devamini saglamak sb6zlesmeyle
yUklenilmis bir zorunluluktur ve bu anlagsmay! sona erdirme hakki olduk¢a
kisitlanmis durumlarda verilmistir. Ayrica sézlesmeye goére franchisee,
isletmeyi ker istediginde satamaz.

Sistemle ilgili degisiklikler franchisor tarafindan olusturulup, standartlara
baglandigi icin franchisee’ nin yaraticiligi ortadan kalkmaktadir. Franchisee,
franchisor’ in koydugu kurallara uymak zorundadir.

Bélge seciminde yapilan hata, franchisee’ ye blyik kayiplar verebilir.

Franchisor’ dan alinmasi zorunlu olan Grlnleri piyasadan daha ucuz
bulabilme olasiligi olmasina ragmen so6zlesmedeki prosedire gbre

franchisee, franchisor’ dan Urlnleri satin almak zorunda kalabilir.

Franchisor’ in gerekli olan hammadde ve malzemeleri zamaninda
gbnderememesi franchisee’ nin iglerini aksatma agisindan bir sakinca
olusturmaktadir.

Royalty’ lerin iyi belilenmemesi halinde kardan blyik zararlar s6z konusu
olur. Satislar Gzerinden ya da bir defaya mahsus 6denekler franchisee’ yi zor
durumda birakabilir.

Mevcut franchisor tim sistemi komple satip devredebilir. Bu da yeni bir

franchisor’ in kontroli ele almasi demektir. Bu durum her zaman franchisee’
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lerin hosuna gitmeyebilecek tarzda kékten politika ve yénetim degisiklikleri ile

sonuclanabilir.

= Bir franchise genellikle dar alanda 6zellesmis bir mal veya hizmete dayanir.
isletme temelinin cesitlemeye dayali olmama durumu ise teknolojik
degisiklikler, yeni hukuki dlUzenlemeler veya tlketici tercihlerinde
farklilagsmalar gibi faktérler nedeniyle isletmeyi tehdit eder hale gelebilirler.
(Stanworth&Smith, 1993, s.54-55-56)

5.2.2. Franchising Sistemi’ nin Franchisor’ a (Franchising Veren) Getirdigi
Sakincalar

Franchising sisteminin franchisor ac¢isindan sakincalari asagidaki gibi

siralanabilir:

e Franchisee’ nin yapacagl hatalardan dolay! yaratilan imaj ve isim yok
olabilmektedir. Dolayisiyla franchisor, franchisee’ nin sistemini strekli kontrol

etmek zorundadir.

e Franchising’ de bagimliik yada bagimsizlik kriteri de sakinca olusturur.
Franchisee, kendini bagimsiz olarak diisiinmek ister. Ancak diger franchisee’
lerle ulusal tanitim kampanyasi gibi birtakim ortak olgulari paylagsmak
durumundadir. Herhangi bir franchise zincirindeki isletmenin, bu ortak

olgulari paylasmamasi halinde franchisor’ in slibvansiyonu gerekmektedir.

e Franchisee’ nin Ucretli olmamasi nedeniyle Ucretli bir ydneticiye goére
franchisor’ in emirlerine, isteklerine, talimatlarina uymaya istekli olmayabilir.
Tum franchisee’ lerin standart islem ydntemlerine tam olarak bagimh kalip
kalmayacaklarn 6nemli bir sorundur. Bu durum Ucretli yoneticiler icin de
gecerlidir. Ancak Ucretli yoneticiyi kontrrol etmek ¢ok daha kolaydir.
Franchisee’ ler konulan standart kurallara uymazlarsa, standardizasyonda
aksakliklar ¢ikabilir.

e Bir franchise anlasmasi, franchisor’a anlagsmayi sona erdirme hakkini ancak
belli kosullar icin verir. Franchisor eger bu sartlar disinda hangi nedenle
olursa olsun devaminda yarar bulmadigi franchise edilmis bir satis
magdazasinin kapatiimasini isterse bunu ancak franchisee’ ye degerinin

Ustilinde bir para 6deyerek gerceklestirebilir.
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Franchisor, franchisee’ nin kendi énerdigi sisteme bagl kalacagindan, ayrica
kendi sistemini kurarak franchisor ile direkt rekabete girmeyeceginden emin
olmalidir. Franchisee, franchisor’ dan dgrendigi know-how, ydnetim sistemi,
islem teknidi gibi bilgilerle kendi sistemini kurabilir. Birgok franchisee’ nin
benzer bir isi bu bdlgede yapamayacagr kaydi konur. Ancak kaydin
uygulanabilirligi yasal yénden pek kolay olmamaktadir.

Franchisor, franchisee’nin beyan edilmemis bir satis yapip yapmadigindan
emin olamaz. Bu durum sisteme baglh c¢alisan, franchisee’ lerin toplam
karhliginin diismesini etkileyebilir.

Franchisor’ a yapilan royalty 6demeleri gergeklestirilememe gibi bir durumla
karsilasilabilir.

Franchisee, isletmesinin franchisor tarafindan denetlenmesine izin

vermeyebilir.

Franchisee’ nin sistemin saglayacagi yararlari tek tarafli olarak franchisor’
dan beklemesi, igbirligi anlayisini zedeleyebilir.

Sirket tarafindan sahiplenilen satis noktalarinin ana firmaya sagladigi karin,
franchise ile olusturulan satis noktalarina oranla daha yiiksek oldugu iddia
edilmektedir. Bir diger deyisle, franchise ile olusturulan satis noktalar
dagitim sisteminin hizli ve diisik maliyetli bir sekilde kurulmasini saglar fakat
franchisor briit satistan sadece bir ylzde almakta oldugu icin bu satis
noktalari aslinda firmenin sahip oldugu ve siradan bir madur tarafindan
yOnetilen satis noktalarina oranla daha az karl olabilir.

Bir franchisor higbir zaman bir franchisee’nin gercek cirosunu bildiginden

emin olamaz.

Franchisor, franchising’ i cazip bir isletme sekli olarak benimseyen, kendi
isinin sahibi olma fikriyle motive olmus ve yatirim igin gerekli olan sermayeye
sahip, uygun bir franchisee bulmakta zorlanabilir. (Stanworth&Smith, 1995,
5.49-50-51)
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6. FRANCHISING SOZLESMESi GENEL GORUNUMU

6.1. Franchising S6zlesmesinin Tanimi

Franchising adini alan isbirligi yéntemleri de kanunda dlzenlenmemis
olmakla birlikte, ticari hayatta sik sik uygulanmak suretiyle belli bir s6zlesme tipine
déntusmus, ismi konmus ve ortak bir tanimi yapilmaya mdsait olan bir iliski kurarlar.
Bu itibarla, “Franchising Soézlesmesi” adini alan bu hukuki iliskinin bir tanimi
yapilabilir.

Franchising s6zlesmesi;

Franchising verenin, kendisine ait Uretim, igsletme ve pazarlama sistemi
olusturan fikri ve sinai unsurlar (zerinde, franchising alana kullanma hakki
taniyarak, onu kendi igletme organizasyonuna yani s6z konusu sisteme gore faaliyet
gOsteren isletmeler zincirine entegre etmek ve onu bu sisteme dayanan ticari
faaliyeti sirasinda devaml olarak desteklemek borcu altina girdigi; franchising alanin
ise hem sb6z konusu sistemin icerdidi ve franchising verenin belirledidi ilkelere
uymak ve kendisine kullanma hakki verilen fikri, sinai unsurlardan yararlanmak
kaydiyla bu sisteme dahil mal veya hizmetlerin sirimini kendi nam ve hesabina
yapmay! ve desteklemeyi hem de franchising veren belli bir Gicret 6demeyi taahhit
ettigi, strekli bir borg iliskisi kuran, kanunda dizenlenmemis ve iki tarafa borg
ylkleyen bir cerceve sdzlesmedir. (Glrzumar, 1995, s.10)

Franchising sézlesmeleri cogunlukla uzun bir zaman dilimini kapsamaktadir.
Genellikle ulusal sinirlar igerisinde yapilan sdzlesmeler 15-20 yilhik bir slreyi
kapsarken, uluslararasi s6zlesmelerde bu slre 10 ila 20 yil arasinda degismektedir.

Her s6zlesmede faaliyet bdlgesi acik ve kesin bir sekilde belirtilir. Cografi
bodlge tayini taraflar arasinda énemli miizakere ve pazarlik konularindan birini teskil
eder. Bir taraftan franchise alan genis bir bdlgede tekel hakki isterken, franchise
veren ise faaliyet bdlgesini dar tutmak ya da ayni bdlgede birden fazla franchise
alicisi tayin etmek hakkina sahip olmayi isteyecektir.

Franchising s6zlesmesi, franchise alan ile franchise veren arasindaki strekli
bir borg¢ iliskisini géstermektedir. Franchising sdzlesmesi, sadece bir hizmet ya da
mamdl iliskisi Uzerinde kurulabilecegdi gibi, her ikisinin birlikte olmasi seklinde de
olabilmektedir.
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6.2. Franchising S6zlegsmesinin Hukuki Niteligi

Franchising soézlesmesi, franchising alanin surimi destekleme ve
franchising verenin hizmet ve yardim sunma borglari acgisindan is gérme
s6zlesmelerine ve franchising verenin, fikri ve sinai unsurlardan franchising alani
yararlandirma borcu agisindan kullanma ve yararlanma hakki veren sézlesmeler
6zgl edimleri bir araya getiren, kanunda dizenlenmemis olan bir karma
sOzlesmedir. (Hatemi, 1992, s.44) Bunlardan herhangi birini tek basina én plana
cilkarmak ve franchising soOzlesmesini, bash basina bir is gérme yahut da
kullandirma sézlesmesi olarak nitelendirmek, sézlesmenin blinyesine tamamen
aykindir. Franchising sdzlesmesi her iki sézlesme grubuna ait olan &égeleri, daha
Ustin olmadigi, yaratma ve kiyas yOnteminin elverdigi 6lglde, is gbérme ve
kullandirma sézlesmelerine iligkin hikimlerin kiyasen kendisine uygulanmasini

mimk0n kilan karma bir s6zlegsmedir.

Franchising s6zlesmesi, acenta s6zlesmesi degildir. Acenta ile franchising
sbzlesmesi arasindaki en énemli fark, franchising alanin, sézlesme konusu mal veya
hizmetleri kendi nam ve hesabina satmasi, acentanin ise muvekkilinin nami ve
hesabina sézlesme yapmasidir.

Ote yandan franchising sbzlesmesi, bir vekalet sdzlesmesi de degildir.
Vekalette, vekil mlvekkili adina ve hesabina veya kendi adina, mivekkili hesabina
hareket ederken, franchising alan her zaman kendi adina ve hesabina hareket eder.

Franchising s6zlesmesi, bir hizmet sézlesmesi de degildir. Ginki franchising
sOzlesmesi, taraflardan biri olan franchising verene, franchising alanin tam
anlamiyla kisisel tabiyetini kuran bir iliski degil, hukuken kendi adina ve hesabina
faaliyet gdsteren iki bagimsiz tacirin kendilerine ait ticari isletmelerini esas alan bir is
birligidir. Yani hizmet s6zlesmesindeki bagimhlik unsuru franchising sézlesmesinde
yoktur. (Yavuz, 1990, s.6)

Franchising sb6zlesmesine, belki de en cok benzeyen yine kanunda
dizenlenmemis bir cerceve s6zlesme olan tek saticilik sézlesmesidir. (Weber, 1993,
s.357) Bu sdzlesmede, Uretici, Urtinlerinin sGriminG belli bir bélgede minhasiran
yapma hakkini tek saticiya tanirken, tek satici da, Ureticinin kendisine bahsettidi bu
tekel bdlgesinde s6z konusu Urlnleri kendi adi ve hesabina satarak srimi
destekleme borcu altina girer. Ancak franchising alanin, franchising verenin Uretim,
isletme va pazarlama sistemini, bunun igindeki fikri ve sinai unsurlarla, ézellikle de

know-how ile birlikte kullanma hakki ve franchising veren tarafindan Gstlenilen genig
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kapsamli hizmet ve yardim yOkOmIGliga, tek satici ile UOretici arasindaki iliskiye
yabancidir.

Kanunda dizenlenmemeis s6zlesmeler arasinda, franchising sézlesmesine
¢cok benzeyen bir diger sdzlesme de lisans s6zlesmesidir. Konusu, cok genel ve kisa
bir tanimlamayla, baskasina ait herhangi bir gayri maddi bir maldan, bir (cret
karsiliginda yararlanmak olan bu sdzlesmenin de franchising sézlesmesinden ayirt
edilmesi gerekir. Bir lisans sdzlesmesinde, lisans alanin, lisan verenin dagitim
organizasyonuna entegre edilmesine ybnelik dizenlemeler yer almadigi gibi lisans
alanin surim0 destekleme seklinde ortaya ¢ikan asli bir edim yUkimliligi de séz
konusu degildir. Franchising sézlesmesi kanunda diizenlenmemis bir s6zlesme olan
lisans sdzlesmesine 6zgu unsurlari 6enemli bir agirlikta icinde tasimakla birlikte, bir
lisans s6zlegsmesi olarak nitelendirilemez. (Blum, 1975, s.21-29)

6.3. Franchising S6zlesmesinde Bulunmasi Gereken Hiikiimler
Bir franchising s6zlesmesinde bulunmasi gereken hikimler su sekildedir:

Franchisor’ _a Taninan Haklar: Franchisor a Franchisee’ nin icraatini

denetleme, muhasebe kayitlarini inceleme, isyerlerini kontrol etme ile sdzlesme
sUresince ve s6zlesmenin sona ermesi hallerinde belirli bir siire rekabet yasagi
koyma vb. haklar verilebilmektedir.

Franchisee’ ye Taninan Haklar: Franchisor in sahip oldugu marka, isim ya

da ticaret Unvani kullanma hakki verilmektedir. Ancak bu haklar taninirken, bir
yandan da drnegin, marka ve ismin sadece belirli bir bélgede kullanilabilecegi gibi
cesitli kisitlamalar da getirilebilmektedir.

Franchisee’ ye Verilen Destek: Yénetici ve galisanlarin egitimi, makine ve

techisatin verilmesi, pazarlama destegi, isyeri dekorasyonu, reklam kampanyasi vb.
destek hizmetleri, sézlesmenin akdi ile baslamakta ve s6zlesme slresince devam
etmektedir.

Sézlesme Siiresi: Uluslararasi franchising s6zlesmelerinde genellikle 5 ile 10
yil arasinda bir sire saptandigi gériimektedir. Bununla beraber 20 yila kadar varan

sUrelere de rastlanmaktadir.

Faaliyet Bélgesi: Her sdzlesmede, cografi bélge tayini agik bir kesin bir

bicimde belirtilmektdir.

Franchise Bedeli: Franchisee’ nin kullanma hakkini aldigi marka ve sistem

icin franchisor’ a yapacagi 6demeler gesitli sekillerde olabilmektedir. Bunlar:
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» Sisteme giris ve teknolojiyi transfer bedeli olarak yapilan 6demeler,

» Devamli ve belirli dénemler halinde yapilan 6demeler (Royalty); Royalty
6demeleri genellikle cironun belirli bir yizdesi olarak hesaplanmaktadir. Bu
ylzde genellikle %5 ile %10 arasinda degismektedir.

» Franchisor’ a verdigi destek icin yapilan ek o6demeler; bu 6demeler,
franchisor’ in verdigi hizmetler dolayisiyla yaptigr masraflarin karsilanmasina
ybneliktir.

Tum bu 6zellikler disinda, rekabet yasagina iliskin hikimler, sézlesmenin
feshi ve sona ermesi, sir saklama ylUkimluliga vb. daha birgok 6zellik franchising

sbzlesmesinde yer alabilmektedir.

6.4. Franchising S6zlesmesininde Bor¢ Kavrami
Herhangi bir borg iliskisinin franchising sdzlesmesi olarak nitelendirilebilmesi
icin taraflarin yiklenmis olmalari gereken asgari yukimldlikler agagidaki sekilde

siralanabilir:

6.4.1. Franchisor’ in (Franchising Veren) Borg¢lari

6.4.1.1. Uretim, isletme ve Pazarlama Sistemini Franchising Adina
Kullandirma Borcu
Franchising sbézlesmesinde, franchising veren, kendine ait olan Uretim,
isletme ve pazarlama sistemini baska bir ifadeyle, bu sistemi olusturan marka,
isletme adi, mal veya hizmetleri tanitici diger isaretler, Uretim, igletme ve pazarlama
alaninda sahip oldugu sirlar veya bilgi ve tecrlbeler gibi fikri ve sinai unsurlari,
franchising alana kullandirma borcu altina girer. S6z konusu borg, franchising alanin
sOzlesmeyi yapmaktaki ekonomik motiflere uygun olarak, onun ilgili franchising
zincirine yani pazarda musteri g6zinde bir birlik olusturan isletmeler butinine
maksimum diizeyde entegre olmasini saglamaya yoneliktir. (Martinek, 1987, s.376)

6.4.1.2. Franchising Alani Destekleme Borcu
Sdzlesme ile yiklenilen borcun diger kismini, franchising alanin, bu sifatiyla
sUrdirecegi ticari etkinliginde slrekli olarak destekleme yUkimlilGgind olusturur.
Franchising s6zlesmelerinde bu bor¢ genellikle franchising alanin ve personelin
egitimi, franchising alana Pazar arastirmasi mali danismanlik, teknik yardim, isletme
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ve ybnetim hizmetleri sunulmasi, reklam ve promosyon destegi gibi birbirinden farkli
bircok edimlerle somutlastiriimaktadir. (Baudenbache, 1989, s.210)

6.4.2. Franchisee’ nin (Franchising Alan) Borg¢lari

6.4.2.1. Mal Ve/Veya Hizmetlerin Stirimiinii Kendi Nam Ve Hesabina
Yapma Ve Destekleme Borcu
Franchising alan, bu yUOkimliliglu cergevesinde, strimin artmasi igin
kendisinden basiretli bir tacir olarak beklenebilecek olan 6zeni gdstermek
zorundadir. Franchising alan, yararlandigisistemdekibir eksiklik nedeni ile degil de
kendisine disen etkinligi gbéstermedidi icin gerekli olan sirime ulasamamissa
franchising veren, dava agarak kararlastirilan asgari miktardaki malin alinmasini ve
bedelin 6denmesini talep edebilecegi gibi, sdézlesmeyi fesih hakkina da sahip olur.
(Isgiizar, 1989, s.71)

6.4.2.2. Uretim, isletme Ve Pazarlama Sistemindeki Fikri Ve Sinai
Unsurlari Kullanma Borcu
Franchising alanin, franchising sézlesmesi ile ylklendigi ve bu sézlesme
acisindan ydkdmlillklerden biri de, sOr0mi yapma, destekleme faaliyetini
gercgeklestirirken kendi kullanimina agilan Gretim, isletme ve pazarlama sistemindeki
fikri ve sinai de@erlerden, know-how da dahil olmak Uzere fiilen yararlanmaktir. Yani
bu yararlanma franchising alan i¢in bir hak oldugu kadar bir zorunluluk da teskil
eder.

6.4.2.3. Sistemin icerdigi Ve Franchise Veren Tarafindan Belirlenen
Uretim, isletme Ve Pazarlama ilkelerine Uyma Borcu

Franchising sézlesmelerinin hususlarindan bir digeri de, franchising alanin,
bu sbézlesmeye dayanarak yirltecegi sirim0 destekleme faaliyetlerini, hem kendi
kullanimina agilan dretim, isletme ve pazarlama sisteminin igerdigi hem de
franchising veren tarafindan belirlenen ilkelere uyarak gergeklestirme
yukumlalogudar.

Batiin  franchising sdzlesmelerinde, franchising alan tarafindan bu
yukimlGlige uyulup uyulmadiginin  franchising veren tarafindan tespitini
kolaylastirmak amaciyla, franchising alanin, franchising veren tarafindan yapilacak
denetimlere katlanma zorunlulugu diizenlenmektedir.

57



6.4.2.4. Baslangic Ucreti Ve Royalty Odeme Borcu

Franchising alanin, kendisine taninan Uretim, isletme ve pazarlama sistemini
kullanma olanaginin ve franchising verenin sundugu destek ve hizmet paketinin bir
karsiligi olarak franchising Ucreti 6demesidir. Bu Gcretler iki tOrlGdir: Birincisi
baslangigta franchising verene isim hakki karsilidinda verilen bir giris Ucreti olan
baslangi¢ Ucretidir. ingilizce de Initial Fee olarak adlandirilan bu ddemeler genellikle
herhangi bir techizat ve Griin stodu icin talep edilen 6deme miktarlarini karsilamaz.

ikinci (cretler ise Royalty’ lerdir. Royalty, franchising alanin franchising
verene 6demek ile ylkimli oldugu dizenli ve sirekli Gcretlerdir. Royalty, satis
gelirleri Gzerinden ayrilacak belli bir ylzdeyi kapsayabilecedi gibi 6nceden
saptanmis ve belli periyodlarla 6denen sabit bir miktar da olabilir.

6.4.2.5. Franchising Veren ile Rekabet Etmeme Borcu

Franchising alan, s6zlesmede acikca kararlastinimamis olsa bile, franchising
veren ile rekabet etmeme yUkimliliga altindadir. Bu yOkimlGlUik bir yandan, bu
sisteme dahil mal ve/veya hizmetlerin sirimunl bagimsiz olarak yapmama, diger
yandan da baskalarinin benzer mal ve/veya hizmetlerinin strimind yapmaktan

kaginma zorunlulugunu ifade eder.

6.4.2.6. Sir Saklama Borcu

Franchising sbézlesmelerinde, sbézlesme iliskisi devam ettigi strece sir
saklama yOkOmlGliga o6nemli bir yer tutar. Frranchising alanin bu borcu,
uygulamada birgcok s6zlesmede agik¢a dlizenlenmektedir. (Leisgang, 1982, s.21)
Ancak sdzlesmede acikca dizenlenmemis olsa bile, franchising alanin sir saklama
borcu mevcut kabul edilmelidir. Franchising alanin sir saklama borcu, franchising
sistemi icinde gizli fabrikasyon, isletme ve pazarlama sirlari agisindan séz

konusudur.

6.5. Diger Yukimldlikler

Uygulamadaki franchising sézlesmeleri, taraflarin isteklerine, ilgili franchising
zincirinin ve sektoriin dzelliklerine, is hacmine ve taraflarin somut sézlesme ile altina
girdikleri risklerin bUyUkligine goére, ¢ok cesitli hak ve yUkUmliliklere yer
vermektedirler. Bu dlzenlemelere, franchising alanin teminat gbsterme ve

isletmesini sigorta ettirme yUkimlUliganG; franchising verenin, sézlesme bitimi

58



sonras! franchising alanin elinde kalan mallari toptan satin alma hak ve borcunu
veya franchising alana bu mallar sézlesme sonrasinda musterilere satip bitirmesi
icin taninan tolerans suresi érnek verilebilir.

6.6. Franchising S6zlesmesinin Sona Ermesi

Franchising sézlesmesinin sona ermesi doért sebepten dolayi olabilir: Bunlar;
franchising sdzlesmesinin taraflarinin kararlastirdigi surenin bitimi ile, franchising
sBlesmesinin olagan feshi yoluyla, franchising sdzlesmesinin hakli nedenlere
dayanilarak olagantisti fesih yoluyla ve franchising s6zlesmesinin 6lim, ehliyet
kaybi ve iflas nedeniyle kendiliginden sona ermesi seklindedir.

6.6.1. Franchising S6zlesmesinin Taraflarin Kararlastirdigi Siirenin Bitimi

ile Sona Ermesi
Uygulamadaki franchising soézlesmeleri, gogunlukla bir asgari sire igin
aktedilmekte ve uzatma kaydi icermektedir. Bu uzatma kaydina gére, asgari siirenin
gecmesinden dnce belli bir stre icinde s6zlesmeye devam edilmeyecegi taraflardan
biri tarafindan acgiklanmazsa, sézlesme belirli bir slire yada belirsiz bir sure igin
kendiliginden yenilenmis sayilmaktadir. (Seligi, 1977, s.70) Belirli streli franchising
sOzlesmeleri, kural olarak, slrenin dolmasiyla kendiliginden sona erer. Franchising
sb6zlesmelerinde ¢ok sik rastlanmamakla birlikte, s6zlesmede kararlastiriimis olan
slire bir azami slre tegkil ediyorsa, o zaman, bu strenin bitiminde franchising

s6zlesmesi de kural olarak kendiliginden sona erer.

6.6.2. Franchising Sézlesmesinin Olagan Fesih Yoluyla Sona Ermesi

Belirli streli franchising sézlesmelerinde, sézlesmenin olagan fesih yoluyla
sona erdiriimesine iliskin kayitlara hemen hemen hi¢ rastlanmamaktadir. Belirli streli
bir borg iliskisi kuran sézlesmenin olagan fesih yoluyla sona erdirilebilmesi, kural
olarak, ancak bu imkan sézlesmede agik¢a kararlastiriimigsa mimkun olabilir.

Belirsiz  sureli  franchising  s6zlesmelerinin  ise  taraflar  acik¢a
kararlastinilmamis bile olsalar, olagan fesih yoluyla sona erdirilmesi mimkindir.
(Scneider, 1989, s.67) ancak, belirsiz sireli franchising s6zlesmelerinde olagan
fesih hakkinin nasil kullanilacagi konusunda herhangi bir kayit bulunmamasi

durumunda, fesih slresi ve fesih zamaninin nasil tayin edilecegi, yani uyusmazlik
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durumunda sézlesmenin hakim tarafindan bu konu agisindan nasil tanimlanacagi

blylk 6nem tasir.

Bu durmda, olagan feshin nasil olacagdi konusunda kayitlar icermeyen
belirsiz sireli franchising sb6zlesmelerinde, fesih slresi ve dbneminin tespiti
yapilirken, franchising alanin lehine kullaniimasi gereken iki hususun dikkate
alinmasi gerekir:

» Franchising s6zlesmesi, franchising veren tarafindan olagan fesih yoluyla en
erken franchising alanin igletmesi igin yapmis oldugu yatinmi somut olayin
sartlarina gére amorti edebilme imkanina kavusacagi (tahmin edilen) tarihte
ortadan kaldirilabilmeli,

» Franchising verenin uymak zorunda oldugu fesih ihbar siresi de franchising
alanin igletmesinin reorganizasyonu (veya bagka bir faaliyete tahsisi) igin
gerekli olan hazirlik stresini dikkate almaldir.

6.6.3. Franchising Sézlesmesinin Hakli Nedenlere Dayanilarak Olaganiistii
Fesih Yoluyla Sona Erdirilmesi

Franchising s6zlesmesi, surekli borg iligkisi kuran bir sdzlesme olarak; hakl
nedenlerin varligi halinde, olaganistl fesih yoluyla sona erdirilebilir. Olagantisti
fesih hakkinin, s6zlesme ile taraflarin elinden alinmasi mimkan degildir.

Franchising sézlesmelerinin blyik bir gogunlugu, olaganisti fesih hakkina
ve nedenlerine iligkin kayitlar icermektedir. Bu baglamda, ya bir genel kural iginde
genel olarak hakli nedenlerden bahsedilmekte ve neyin hakli neden olup
olmadiginin tespiti somut olaya birakilmakta yada hakl neden olarak, bazi durumlar
ornekleyici bir sayim icerisinde zikredilmektedir. Bu durumda ise sbdzlesmeye
aykirilik halleri, franchising alanin ve franchising verenin borglarini édemekten aczi,
franchising alanin mala karsi islenen herhangi bir sugtan hiikiim giymis olmasi, belli
bir sire igerisinde karsilastirilan araya ulasiimamis olmasi, vb. &érnek olarak
gOsterilebilir.

6.6.4. Franchising Soézlesmesinin Oliim, Ehliyetin Kaybi Ve iflas Nedeniyle
Kendiliginden Sona Ermesi
Franchising s6zlesmesi, bazi nedenlerle, herhangi bir fesih beyanina ihtiyag
olmaksizin kendiliginden sona erer. Bu baglamda, sézlesme taraflarinda meydana
gelen 8lim, ehliyet kaybi ve iflas gibi degisiklikler 5nem kazanmaktadir. Ozellikle
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franchising alanin sahsi niteliklerinin  blylk 6énem tasididi franchising
sOzlesmesinde, franchising alanin &lim0 veya ehliyetini kaybetmesi, aksi
kararlastirlmamissa, sézlesmenin kendiliginden sona ermesine yol acar. Ote
yandan, franchising alanin veya franchising verenin iflasi da sbézlesmenin
kendiliginden sona ermesine yol agan bir neden olarak kabul edilmelidir.

6.7. Franchising Sé6zlegsmesinin Devri

Franchising anlasmasinin, gerek franchising veren gerekse franchising alan
tarafindan Gg¢lincU bir tarafa devri sdzlesme ile oldukga sinirlandinilabilmektedir.
Soézlesmede franchising alanin ayrilmasi, 6limi yada iginin olumsuz iglemesi
durumunda anlasmanin gelecegi ve devri konusunda neler yapilabilecegi belirli
tanimlanan sartlar altinda alinmaktadir. Bu sartlar ¢gergevesinde franchising veren,
kendisinin yazili bir onayl olmaksizin sézlesmenin devrini yadaklayan bir tutum

alabilir.

6.8. Franchising S6zlesmesinde Degisiklik

Bazi durumlarda taraflar baslangigta imzalamig olduklarn sézlesme uyarinca
iliskilerini strdirirken piyasada olusan i¢ ve dis birtakim etkenlerden kaynaklanan
yeni dizenlemelere gereksinim duyarlar. Bu asamada 6nlerine énemli bir sorun
cikar; sbzlesme tamamen ya da kismen mi degisecek yoksa bu durum ana
s6zlesmenin iptalini mi gerektirecek? Bu tip durumlar icin taraflar ana sézlesmeyi
degistirmeden, yani kosullari agiklayan hikimleri ek seklinde bir ana anlasmaya
ilistirirlerse daha avantajli konuma gecebilirler. Zira, bu tip esneklikler ticari yasamin
aktivitesinin artik zorunlu bir kosulu haline gelmistir. Bu esneklik arayislarindaki
temel sebep, artik diinya tzerindeki hicbir is iliskisi baglaminda kesin sinirlarin talep
edilmiyor olusudur.

6.9. Franchising S6zlesmesinin Geri Satin Alinmasi

Bazi hallerde franchising verenin franchising olarak verdigi isletmeleri geri
satin alarak bunlan kendi satis magazalarina doénistirme istegi tasididi
gb6rilmektedir. Franchising verenin, franchising alanin gizli kayit ve defterlerine
erisme olanagl bulundugundan bdéyle bir gidiyle hareket etmesi durumunda en
basaril franchising alanlarini belirleyerek, bu kisilerin oturttugu sistemi tercih etmesi
kolaylagsmaktadir. Bu alim satim isleminde, her ne kadar ylUksek bir licret 6dense de
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her zaman geri satin almay distnen franchisor kar etmektedir. (Brown, 1988, s.45-
46)

Bdyle bir politikanin en héti yani, franchising alanin basarisiz olmasinin
bastan amaglanmasidir, yani franchising sézlesmesinin kot niyetle yapilmasidir.
Zira bu durumda, franchising veren franchising alanin tim zamanini, ¢abasini ve

pparasini harcayarak kurdugu isin meyvesini toplamaktadir.

6.10. Gerekli Diger Evrak

Franchising s6zlesmesinden farkli olarak, isletme i¢inde kulanilacak standart
tipte dékimanlar vardir. ingilizce’ de “Disclosure Documents” diye adlandirilan bu
doklimanlar, her franchising verenin potansiyel franchising alicisina sunmakla
yUkimld tutuldugu bilgileri kapsamaktadir. Bu evrak, dikkanin acik oldugu giin ve
saatleri, izlenecek ticari model, personel politikasi, Ucretler, reklam, pazarlama, vb.
gibi isletmecilik sisteminin detay bilgilerini icermektedir. Sistemi agiklayici nitelik
tasiyan bu evrak “Aciklayici D6kimanlar” olarak da isimlendirilebilirler.

6.11. Avrupa Birligi’ nde Franchising Tesvikleri
Franchising karli is guvencesi yuksek bir is kolu oldugundan, genellikle

tesvike ihtiyagc duymamaktadir. Bununla birlikte, franchise isletmeler genelde hizmet
sektdriinde faaliyet gdsteren kiclk isletmeler olduklarindan, KOBI' lere verilen
tesviklerden yaralanmaktadir.
AB Uyesi Ulkelerde bu kapsamda verilen devlet yardimlari, ana hatlari ile sunlardir:

e Kurulus i¢in hibe, disuk faizli kredi veya kredi garantisi

e Yeniliklere yénelik yatirimlar icin yardim yada disik faizli kredi

e Enerji tasarrufu saglayan yatinmlar igin yardim yada disuk faizli kredi

¢ Yoénetim ve satig danigmanhigi igin yardim

AB Komisyonu’ nun 15/6/1994 tarihli toplanti sonrasinda Bélgesel Politikalar
Genel Mudirltgi tarafindan yayinlanan bildiride, KOBI' lerin desteklenmesinin
esaslari ve dncelikleri belirtilmistir. Bunlar;

» Kalite, teknoloji, ydnetim, komtiinikasyon
= Cevre ve enerjinin korunmasi

» Arastirma merkezleri
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» Pazara giris

= Calisanlarin egitimi

» Kredi ve finansman
alanlarinda yogunlasmaktadir.

AEA anlagsmasinin 61 (3c) maddesinde belirtilen “ticareti ve rekabeti
bozmayacak yardimlar® kapsaminda verilecek destekler su  sekilde

sinirlandirimaktadir:

Destek gbren alanlarda, en ¢ok net %30

61 (3a) kapsaminda ise, en ¢ok net %75

Destek gérmeyen alanlarda, en ¢ok brit %15

Egitim ve danismanlik hizmetlerinde, en ¢ok brit %50

Ar-Ge igin blyik firmalara verilenden, % 10 fazlasi

Yeni is yaratiimasini amaglayan yatinmlarda, en ¢ok 3000 ECU/isgulci
Ozel amagli yatirmlarda, en gok % 15

Diger yatirnmlarda, en gok 200000 ECU

3 yillik sure icinde AB' ye bildirimeden, en ¢ok 50.000 ECU

YV V. V ¥V V¥V V V V

Uye ulkelerde uygulanan tesvikler, bu cerceve icinde kalmakla birlikte cok
cesitlilik gdstermektedir.

7. TARAFLARIN HAK VE YUKUMLULUKLERI

7.1. Franchisor’ In (Franchising Veren) Hak Ve Yikimliltkleri

7.1.1. Franchisor’ in (Franchising Veren) Haklari
Franchisor’ in temel haklari asagidaki gibi 6zetlenebilir:

» Franchisee’ nin icraatini denetlemek,

» Franchisee’ nin muhasebe kayitlarini incelemek,

= Franchisee’ nin igyerini kontrol etmek,

= Belirli dénemlerde franchisee’ den raporlar ve bilgiler talep etmek,

» Franchisee’ ye sdzlesme slresince ve sdzlesmenin sona ermesi halinde
belirli bir stire rekabet yasagi getirmek,

» Franchisor’ a ait know-how ve ticari sirlar sakl tutma mecburiyeti getirmektir.
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7.1.2. Franchisor’ in (Franchising Veren) Yukumlillkleri
Franchisor’ in temel yokimlUlUkleri agagidaki gibi 6zetlenebilir:

» Franchising konusu olan marka, isim, know-how ve diger benzeri belirleyici
maddi ve maddi olmayan haklarin sahibi olmak veye bunlari bagkasina
kullandirma hakkini verebilmek icin sahibin lisans ve onayina sahip olmak.

» Franchisee’ ye egitim hizmetleri ile sézlesmenin devami suresince teknik ve
ticari yardim hizmetlerinde bulunmak ve slrekli destek saglamaktir. (Dogan,
“Franchise llkeleri’, Diinya Gazetesi, 8 Nisan 1994, s.10)

7.2. Franchisee’ nin (Franchising Alan) Hak Ve Yukimliillkleri

7.2.1. Franchisee’ nin (Franchising Alan) Haklari
Franchisor’ in sahip oldugu isim, marka, ayricalik hakkini bir bedel
karsiliginda kullanma ve kendisine taninan teknik bilgi ve hizmetten, anlasma
hiokimleri gcergevesinde yararlanma hakkidir. (The Naisbitt Group, 1989, s.21)
Bu haklar séyle siralanabilir:
= Belirli bir bdlgede ya da yalnizca belirli bir yerde tekelci satis hakkina sahip
olma,

= Franchisor’ dan siirekli olarak destek ve hizmet almaktir.

7.2.2. Franchisee’ nin (Franchising Alan) Yukimlillkleri
Franchisee’ nin temel yikidmltlikleri asagidaki gibi 6zetlenebilir:

= Sistemin bilinen isminin korunmasi igin gerekli 6zenin gdsterilmesi,

» Franchisor’ a igletmenin ticari faaliyet performansinin tespit edilmesi,
degerlendiriimesini saglamak agisindan gerkli 6zenin gdsteriimesi, isletme
bilgilerinin ve mali tablolarin sunulmasi,

= Franchisor’ In istegi Uzerine onun yoénlendirdidi kisi yada kuruluslarin
isletmede defter ve kayitlar Gzerinde inceleme ve ¢alismasina izin vermek,

» Franchisor’ in kullanma hakkini tanidigi marka, know-how’ ini gizli tutmak,
gerek s6zlesme siresince gerekse sdzlesmenin sona ermesi yada feshinden
sonra Ugtinct sahis ve kurumlara bu bilgileri aktarmamak.,

» Franchisee’ nin franchising anlasmasinda belirtilen diger ihtiyac ve
kisitlamalara uymak zorundadir. Franchisee, franchisor a ait sistem ile
birlikte, diger bicimsel yada renkli varyasyonlari kendi franchise igletmesi
disinda herhangi bir alanda kullanmayacaktir,

64



» Franchisee, franchisor’ in tescilli logosunu yada franchisor’ a ait sistemleri
herhangi bir malzemede, reklamda, gdsteride, is sekillerinde ve diger basil
yada grafik malzemede vyasalarca belirlenenin disinda ve sembol
yapistirmadan kullanmayacaktir,

» Franchisee, markalari franchisor’ in belirttigi sekilde kullanacaktir. Markalarin
ve bunlarin sergilenmesi ve kullanimi ile ilgili talimatlari yerine getirecektir,

» Franchisee, franchisor’ In zaman zaman dizenleyecedi talimatlara ve
markalarin itibarini gelistirmek ve savunmak amaciyla, aldiklari diger kalite
kontrol 6nlemlerine uymayan Urlin ve/veya hizmetlerde markalari
kullanmayacaktir,

= Franchising isleminin sona ermesi ya da feshi lzerine, franchisee markalari

kullanmay: birakip isyerinin bulundugu tesislerdeki markalari cikaracaktir.

8. FRANCHISING SISTEMININ OZELLIKLERININ TARAFLAR ACISINDAN
INCELENMESI

8.1. Franchising Sistemini Alan Tarafindan Sistem Degerlemesinde
Yapilacak Arastirma
Bir girisimci yatinm yapmaya karar verdiginde yatirma sifirdan baslamak,
hazir bir isyeri satin almak, franchise yapmak kararini alabilir. Oncelikle hedefi
belirleyip neden bir yatinm yapmak istedigine karar vermelidir. Girisimci ¢ok para
kazanmak, kendi isinde bagimsiz olmak istiyor olabilir. Franchising suiistimale ¢ok
acik bir konu oldugu igin, franchise alacak ve franchise verecek olanlarin ¢ok iyi bir
arastirma yapmalari gerekmektedir. Franchising’ de bir igsletme sistemi satiimaktadir.
Sistem denenmistir ve basarili olmustur. Sistemi tek uygulayan franchise alacak
olan degildir. Basarili olmus bir zincirlesme ile hareket edilmektedir. Bunun ise bir
bedeli vardir. Franchise alanin diisecegdi en biyik yanlislardan biri, franchise alanin
merkezden satin almak zorunlulugu olan mallari disardan satin almaya ¢alismasidir.
Bu durum sisteme zarar verebilir. Bu nedenle franchise igin istenilen bedel
degerlendirilirken rakamsal olmayan birtakim noktalari degerlendirmek gerekir. Bir
goriise gére neyi kaca alacaginizi bildiginizden bu olumludur. ilerde bir rakip ortaya
cikarsa rekabet glicliniz olacaktir. Maliyetin ¢ok olup olmadigina karar vermeden
6nce sistemin tim avantaj ve dezavantajlari disintlmelidir.  Franchise
sOzlesmesiyle bdlge korumasi saglanir, kendi markanizin size rakip olmayacagini
bilerek hareket eder, bir hata yaptiginizda kontrol edebilirsiniz, yer segiminde hata
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yapilmamas! saglanir, zincirdeki diger franchise alanlarla karsilastirmalar
yapabilirsiniz.

Sistem iyi bir performansi gerektirmektedir. Ornegin, girisimci her sabah
altida kalkip kalkmayacagini, geceleri saat 10’ a kadar isin basinda durup
durmayacagini ya da baskalarinin fikrinden yararlanarak isini kurmanin kendisine
agir gelip gelmeyecegini kendi kendine sorgulamalidir. Franchise isini idare etmek
icin gerekli beceri, tecribe, egitim, sabir ve finansal imkanlarin kendisinde varolup
olmadigini kendi kendine sormalidir. Kendisine ait bir isi idare ederken &ézerkliginin
bir kismindan vazgececegini bilmelidir. Yatirrmcin kendi kendine yapamadigi ama
franchisor’in yatirimei icin ne yapabilecedi sorusunun cevabini kendine sormalidir.

Franchise veren isletmeyi daha iyi arastirmak icin denetimden gegen kar
zarar, maliyet tablolarini, yatirnm ve fizibilite raporlarini alabilirsiniz. Bu franchise
almak isteyenlerin en dogal hakkidir. Franchise verenin abartilarina kaniimamalidir.
Alinan brosdrler, markanin 0nd yatirmcinin gbézini karartmamali ve gerekli
aragtirmalar yapiimalidir.

Franchise almadan énce yanitlanmasi gereken sorular sunlardir:

= Gerekli sermayem var mi?

= Kendi isimin sorumlulugunu alma ve yUritme riski Ustlenme kararlihdinda
miyim?

» Sececedim konuyu 10-15 yil gibi bir sire ayni sevk ve istekle slrdirebilecek
sabra sahip miyim?

» Baskas! tarafindan yaratiimis bir sistemi, kesintisiz ve uzun sdreli olarak
uygulamaya hazir miyim?

» Calismaya karar verdigim franchising sirketinin basaril, karli bir gegmisi var

mi?

Franchise almak isteyenler asagidaki konulari detayli bir gsekilde
sorgulamalidirlar:

Uriin veya Hizmetle Ilgili Konular:

% Uriin ya da hizmetin kalitesi, talebin durumu, gegici olmamasi.

% Urlin ya da hizmetin rekabet giici.

% Patentinin olup olmamasi. Kolayca taklit edilememesi.

% Marka musterilerce ne kadar taniniyor? Ulusal reklam programlari var mi?
< Ur0nlerin satin alma haklarinda kisitlama var mi?

< UrOnin karlilig, cari ekonomik sonuglar.
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Uriin satis stratejileri ve taktikleri.

Fiyat ve Maliyetlerle Ilgili Konular:
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Yatinmin toplam maliyeti nedir?, Extra gizli maliyetler var mi?
Baslangi¢ Ucreti, reklam Gcreti, royalty ne kadardir?
Sirekli ddemem gereken maliyetler nedir?

Franchisor’ in tedarik ettigi Griinlerin ve techizatin maliyeti piyasa fiyatinin

altinda mi, Gstliinde mi?

Yer Secimi ile Iigili Konular:
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Nerede yerleseceksiniz? Yer seg¢iminizi kim yapiyor?

Bolgeniz neresi? Bolge icin 6zel bir fizibilite galismasi yapilimis mi?
Bdlgeniz yeterince blyldk mi? Ulasim, trafik, nifus yapisi nasil?
Sizi koruyan sinirlamalar neler, yasal kisitlamalarin durumu nedir?
Rakiplerim kimler?

Pazarin gelisim trendi nedir? Genisleme olanaklari var mi?

Franchise uluslar arasi mi, ulusal veya bélgesel mi?

Kontrol ve Destekleme ile llgili Konular:

Uzerimdeki kontroller nelerdir? (Malzeme satin aliminda, satis kotasi,
fiyatlama, gerekli stok seviyesi, farkl trlin satmama gibi konularda)

Hangi destegi alabiliyorum? Franchisor gerekli destedi verecek mi? (yer
secimi, egitim, insan iligkileri, techizatin saglanmasi...)

Franchisor’ in franchise verdigi diger yatirmcilar kimler?

Ana firma ne zamandir franchise veriyor, ka¢ tane franchise vermis? Ana
firmanin sahip oldugu ve franchise verdigi birimlerin sayisi nedir?

Bolge ve yer segiminde franchisor yardim ediyor mu?

Bdlgede tek saticilik hakkini mi veriyor, yoksa ayni bélge icinde baska
franchisee’ lere de franchise veriyor mu?

Ne gibi techizat ve ekipmana ihtiyag var? Leasing anlasmasi diizenleniyor
mu?

Ne kadar franchise birimi basarisiz olmus ve neden?

Hangi konularda egitim alacaksiniz?

Reklam politikasi nasil, el kitabi veriliyor mu? (Rifat Cebeci, “Franchising
Rehberi”, 2005)
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Franchisee, sistemi almadan &énce iki énemli maliyete katlanmak zorunda
kalmaktadir. Séz konusu maliyetlerden ilki, parasaldir. Franchisee, sermayenin
blylk bir kismini, baslangi¢ franchise giderlerinde ve ise baslama déneminde nakit
akisi saglamak icin hammadde alimi ve Uretim slirecinde harcamak zorundadir.

ikinci maliyet tirli ise zamandir. Franchisee, baslangicta isin sahibi olarak
isin yonetimi icin olduk¢a uzun zaman harcamak zorundadir. Yapilan arastirmalar,
bu maliyet triinin birgok franchise isletmesinde gergeklestigini géstermistir. Basarili
ve bagimsiz bir franchising’ e bagl olan girisimci, yatirrmin baslangicindan itibaren
biyik fedakarliklarla zaman ayirmak zorunda kalir.

Franchising islemi gergeklestiginde, girisimci, daha ¢ok kendi yeteneklerine
glvenmelidir. Bu isi 6grenmeye calismalidir. Sonra da franchisor’ in Ur(in, hizmet ve
is yeteneklerine giivenmelidir. Bahsedilen maliyetlere katlanacak girisimcinin iyi bir
franchising sistemine yatirim yapabilmesi icin bazi arastirmalar yapmasi gerekir.
S6z konusu arastirmalar su sekilde yapilabilir:

8.1.1. Ticari Markalar Ve Telif Haklarinin incelenmesi

» Ticari markalar, ticari Unvanlar ve diger ticari sembollerin arastirilip,
benzerlerinden ayri olduklari sonucuna variimahdir.

» Ticaret Gnvaninin iyi intiba birakmis girisimciye ait olup olmadidi, bizzat ayni
girisimci tarafindan kullantlip kullaniimadigr gibi durumlarin arastiriimasi
gerekir.

» Franchisor’ In finansal gelirlerinin, ¢alistigi iskolundan mi yoksa sadece isim
hakkina karsilik aldigi royalty’ lerden mi olustugu ile ilgili bir arastirmanin
yapilmasi gerekir.

» Franchising bagimsiz olarak mi taninmakta yoksa Uni kismen franchisor ile
olan ortakligindan mi kaynaklandigi incelenmelidir.

» Franchising verme isleminde butin girisimcilerin ddedikleri lisans (creti,
sistemin promosyon degerine mi yoksa franchisor’ dan alinan sistemin isim
hakkina mi yatirim yaptiklar arastiriimalidir.

» Franchisee’ nin c¢alismak istedigi is alaniyla ilgili olarak franchisor’ dan
alacag! sistemin kullanim yetki slresi, kapsami ve 6zelliklerinin arastirimasi
gerekir.

> lyi taninan franchisor’ In isi, meslegi yada faaliyetleri gecmis ddnemlerde
ciddi zararlarla karsi karsiya kalp kalmadigi durumunun arastiriimasi

68



gerekir. Glnk( bu tir zararlar igsletme igin tehlikeli sonuglar dogurabilir.
Franchisee’ nin ticari markasi ve tim bir sistemin baskasi tarafindan
kullanilmasi konusunda yasal bir engelin olup olmadigi arastiriimasi gerekir.
Sistemin ticari markasi ile birlikte tim sistemin franchisee’ nin faaliyet
gbsterecegi bdlgede baska isletmelerce taklit edilip edilmediginin de
arastirma kapsamina alinmasi gerekir.

» Franchising ile ilgili patent ya da telif haklarinin gegerlilik sdresinin ve
franchisor’ In franchising anlagsmasini tekrar uzatmay: isteyip istemediginin
ayrica arastinimasi gerekmektedir. (L.Fels&G.Rudnick, 1986, s.10-11)

8.1.2. Yénetim Durumunun Arastiriimasi

Memurlar, muddrler, ortaklar ve ydnetim personelinin kimlerden olustugu
arastinimalidir. Bes yil dnceki bir ddnemde bu sahislarin ne is yaptiklari, yénetim
kurulunda, igle ilgili faaliyet alaninda herhangi bir deneyimlerinin olup olmadigi da

arastirmaya ilave edilmelidir.

8.1.3. Kar Planinin incelenmesi
Franchisor’ larin ¢ogu franchising programlari ve promosyonlari ile birlikte
kar planlarini verirler. Kar planlari ve buna ekli program ve promosyonlarin bir
muhasebe blrosuna danisarak dikkatlice incelettirmek gerekir. (L.Fels&G.Rudnick,
1986, s.11)

Onceden franchising alan girisimci ile gériisiilip sistemin faydalarinin
arastinimasi ve eger girisimci sistemin kullanimindan memnun ise igletmenin
finansman kaynaklarinin arastirilmasi gerekir. Satislar, gelirler, Ucretler ve giderler,
Ozellikle beklenen kazanglar konusundaki tim islemler dikkatlice incelenmeli ve
arastirma kapsamina alinmalidir.

Sz konusu isletmenin finans kalemleri denetlendikten sonra profesyonel bir
uzmana danisip bilgi alinmahdir.

isletmenin ilk yili, ayni yapidaki igletmelerin maliyet ve gider kalemleriyle
karistirlmamalidir. Franchisee, kendi isletmesinin finansini ve planlanmis analizini
gbzden gecirmesinin yaninda franchisor dan saglanan finansal verileri de
incelenmelidir. GUnkd franchisor’ in finansal givenirligi, franchisee’ nin de finansal

glvenirligini olusturmaktadir.
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Kar planinin franchising deneyimleri Uzerine yada diger veriler (zerine
kurulmus olup olmadidi ve hangi dénemler icin ¢ikarildiginin dogrulanmasi gerekir.
Eger plan ge¢cmisteki ya da bugunki franchising deneyimleri lzerine kurulmussa,
hesaplarda kullanilan alan ve bdlge Ozellikleri, belirlenen ddénem, konum, iste
gecirilen sure, bdlge koruma ve isgdren yada franchising yénetimi ve planlamada
kazangclari kullanilan franchisee sayisinin belirlenmesi gerekir.

Franchisee, planladigi kar (bu iskolunda aktif olarak ¢alisacaksa ve uygun bir
kar pay! distnerek) ayni tir bir isi baska bir alanda yapmasiyla yada franchising’ e
yatiracagi fonla baska bir yatirrmdan elde edecegi kazangla karsilastiriimalidir. Bu
planlar diger franchisee’ lerle karsilastirilarak, yapilan isin faaliyet bdlgesi ve diger
bdlgelerdeki sonuglara uyup uymadigini belirlemeye yarar.

Sonuglarin planlanan hedeflere ulasmasi halinde franchisee’ nin ekonomik
ve psikolojik olarak tatmin edecek durumda olmasi gerekir. Franchisee tim
maliyetler konusunda ayrintili bilgi edinmelidir.

8.1.4. Odenecek Ucretlerin incelenmesi

+ Baslangi¢ lisans Ucretinin olup olmadidi arastiriimalidir. Eger varsa toplam
tutarinin tespit edilerek 6deme kosullari belirlenmelidir. Odenecek miktar
taksitler halinde édenecekse herhangi bir faizin uygulanacagi ile ilgili bilgiler
ve osnradan 6denen bu faiz miktarinin tekrar iade edilip edilmeyecegi
durumlarinin tespit edilmesi gerekir.

Eger ilk lisans Ucreti yni anda baska bir girisimciye verilen franchising lisans
Ucreti ayni degilse farkin dayandigi kriterler belirlenmelidir.

Baslangigtaki lisans Ucreti mevcut isletmenin kullanimi, personel egitim ve
isterindeki 6zel ve tesvik destegini de igeren baslangig, yardimi franchisor tarafindan
karsilanip karsilanmayacagi s6zlesmede agikga belirtiimelidir.

« Periyodik lisans (cretinin olup olmadigi, tutarinin tespiti, ne sekilde
belirlenecedi gibi durumlarin aragtiriimasi gerekir. is diinyasinda franchising
sisteminde genellikle periyodik lisans Ucretleri vardir. Bunlar gogunlukla satis
oranlarina gére haftalik yada aylik 6denmektedir.

< Diger Ucret ve haklarin neler oldugu tespit edilmelidir. Ornegin, reklam ve
promosyon Ucreti gibi.

“ “Gerekli nakit”, “baslangi¢ yatinmi” ve “baslangic masraflar” ibareleri toplam
tutar ile karistirilmamalidir.
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« Franchisee, igyerini, satin almak istediginde ne kadar maliyete katlanacagi
arastinimahdir.

“ “pbaslangi¢ maliyeti” yada yatirnrm mallari i¢in “agilis envanteri” ekipman ya da
demirbaglar ile ilgili maliyetler belirlenmelidir. Franchising bedelinin timi ya
da bir kisminin baslangigta ddenip 6denmeyecedi belirlenmelidir.

« Eger varsa ingaat, yeniden tanzim etme ve dekorasyon teminat depozitolari
ile baslangi¢ ekipman maliyetinin belirtiimesi gerekir.

8.2. Franchising Sisteminin Veren Tarafin Franchising Alan Tarafi Secerken
Dikkat Edecegi Hususlar

Taraflar arasindaki iligki, tekel durumundaki franchisor’ in mal ve hizmetlerini
Ulke capinda ve Ulkeler arasi bir pazarda (retme ve pazarlama istekleriyle
baslamistir. Tekel durumundaki satici “franchisor” olarak tanimlanmistir. Amag,
dogrudan yatirrm yapmadan mal ve hizmetlerini farkli bélgelerde bir bagka Uretici ya
da tacir tarafindan Uretme yada pazarlamaktir.

Buna karsihk klglk sermayeli yatinmci yani franchisee, is kurma istegi ile
piyasaya c¢ikmasi ve yatirnmini herhangi bir sektérde dogrudan gergeklestirme
yerine, franchising sistemiyle, yatinma karar vermesi sonucu taraflarin biraraya
gelmesi saglanmistir. Franchisor, sistemiyle, sahip oldugu mali, ismi, marka ve
hizmetin kullanim hakkini isteyen franchisee’ yi segmekte serbesttir. (Sogur, 1993,
s.9)

Franchisor, franchisee’ nin tam olarak su sartlara sahip olmasini
istemektedir:

e Franchise almak isteyen franchisee’ nin isin yapilacag: bdlgeye yerlesmis

olmasi gerekir.

¢ Franchisee’ nin bulundugu bdlgenin franchising konusu icin uygun olmasi

gerekir.
e Basarili, glcli olmay! isteyen cesaretli bir girisimci olmak.
e Sirekli calisan ve calisacagi alandaki isleri isteyerek yapmak.

e Sadakat ve sorumluluk sahibi olmak (“McDonald’s ve Franchising Sistemi”,
1993 ABD-Tiirk Franchise Konferans Notlari, 1993)

e Girisimcinin ticari itibarini ve yatirim olanaklarinin yeterli olup olmadigini

inceleyerek bu sartlara uyan biri olmak.
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9. FRANCHISING SiSTEMINDE PAZARLAMA

9.1. Franchising Sisteminde Pazarlama Kavrami
Pazarlama kavrami, bir isletme, kurum veya birey icgin tiketici hedef yonlG bir
dislncedir. Bir isletmenin basarisi, blylk 6lclide pazarlama alanindaki basarisina
baglidir. Pazarlama kavrami, bir organizasyonun tim etkinliklerinin uygulanmasi
konusunda bir dislince bicimi veya ybnetim dislncesidir. (Alpugan-Demir-Oktav-
Uner, 1987, s.222) Pazarlama kavraminin uyarlanmasi durumunda isletmenin
yalnizca pazarlama etkinlikleri degil, tim cabalari bu uyarlamadan etkilenir.
Franchising sisteminde pazarlama kavrami, her seyden &nce isletmecilik
etkinliklerinde zorunlu olarak uygulanan bir disincedir. Bu kavrama gore
tiketicilerin istek ve ihtiyaglarinin sirekli olarak arastiriimasi gerekir. Arastirma
sonuglarl pazar olusturan temel 6gelere yoénelik tim etkinliklerde uygulanir.
isletmelerin pazardaki varligini sirdirebilmesi ve biylimesi icin tim bdélimlerin
etkinliklerinin pazarlama kavramina yonelik bir sekilde diizenlenmesi gerekir.
Pazarlama kavrami, franchising’ de igletmeler igin dizenlenmesi ve
uygulanmasi zorunlu olan degisik isletmecilik politika ve stratejileri igin bir klavuz
gbrevini yerine getirmektedir. Franchising sistemi pzarin dinamik bir olgu oldugunu
ve Ogelerinin de sirekli bir degisim ve etkilesim icerisinde bulundugunu gézdénine
alir ve isletmelerin pazar etkinlikleri icin gelistirmek zorunda olduklari pazarlama
planlama ve stratejilerinde pazarlama kavramini temel olarak benimsemektedir.
Franchising’ de pazarlama kavrami temel yaklagimini olusturan asamalar
asagidaki gibi aciklanabilir:

» Etkinlikte bulunulacak veya bulunulan pazari yakindan tanimak ve
degerlendirmek,

» Pazarin ve pazarlanmasi amaglanan drinlerin niteliklerine bir misteri hizmeti
saglamak,

» TUm musteriler icin dogru Urin0G, dogru fiyattan, dogru yerde ve dogru
zamanda tiiketicilere sunmak,

» Dagitim kanallarini ve kanal tyelerini saptamak, anlasmak ve ortak girisimler
sonucu saglanabilecek en blylk Pazar dilimlerine ve bu dilimlerdeki
musterilere ulasmak,

» Pazara sunulan Urlin0 veya 0drUn dizilerini, pazarin kosullar ile uyumlu
iletisim ve gelistirme uygulamalari ile desteklemektir.

72



icinde bulunduklari pazarlarda lider olan franchising isletmelerinin temel
Ozellikleri, pazarlama kavraminin énemini kavramis olmalari ve bu kavramin
getirdigi yeniliklere agik olmalaridir. Bu nedenle franchising isletmeleri yeni Pazar
firsatlarini bulmada ve degerlendirmede basarili olmakta ve bu basarilarini kalici
kilmaktadirlar.

9.2. Franchising Sisteminde Pazarlama Karmasinin Olusturulmasi

Pazarlama karmasi, pazarlama bilgisinde kullanilan temel kavramlardan
biridir. Hedef pazarin segimi ve incelenmesinden sonra s6z konusu pazarda ortaya
¢ikan ihtiyaglar tatmin etmeye yénelik bir pazarlama karmasi olugturulmasi gerekir.
Basarili bir pazarlama uygulamasi hedef pazarin dogru seg¢imi ve pazarlama
karmasinin uygun sekilde olusturulmasina baglidir. Pazarlama karmasinin doért

elemani sunlardir: (Odabasi, 1995, s. 8)
e Mamul (Uriin)
e Fiyat
e Dagitim

e Tutundurma

9.2.1. Mamul (Uriin)

Mamul, pazarlama karmasinin en énemli elemanidir. Bir isletme, pazarlama
bilesenleri ile ilgili calismalara bu elemanla baslar. Genis anlamda mamul, bir ihtiyac
ve istegi doyurma 6zelligi olan ve degisime konu olan herseydir. (Cemalcilar, 1987,
s.100) Bu fiziksel bir nesne olabilecegi gibi bir hizmet ya da bir disiince de olabilir.

Franchising veren sirketler bir pazara girerken mamulle ilgili su kararlari
vermek zorundadirlar:

» Mamul gelistirme, franchising sézlesmesinde mamullerin degistirilebilir ve
degistirilemez 6zellikleri ve bu konuda kimlerin ne kadar s6z sahibi oldugu
belirtiimelidir.

Franchising sisteminde yeni mamulle ilgili kararlari ¢ogunlukla franchisor
verir. Mamulle ilgili dlzenlemelerde veya yeni bir (rlin pazara sunulurken
tilketicilerin damak tadlarinin dikkate alinmasi basariyr kolaylastirir. Ornegin,
Hacioglu restorantlarindageleneksel kiymali lahmacunlar yaninda vejeteryanlar igin
6zel olarak sebzeli lahmacunlardan satiimasi gibi.
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» Mamul karmasi kararlari: Bir isletmenin satisa sundugu tim mamuller mamul
karmasini olusturur. (YUkselen, 1989, s.57) Franchisor’ lar pazara sunduklar
mallar tiketicilerin dzelliklerine gére gruplara ayirabilirler. Ornegin, Burger
King, Whopper’ 1 ¢ocuklar i¢in Junior Whopper menl, Whopper menl ve
Super Whopper men olarak farklilagtirmistir.

» Marka: Marka, mamul ve hizmetlerin kimligini belirleyen, rakiplerinkinden
ayirteden bir isim, simge, sekil ya da bunlarin bilesimidir. Marka, cogu zaman
tiketici icin mamulin bir gesit sigortasi, bir bakima mamuliin giivencesidir.
Franchising sisteminde, markayi franchisor olusturur ve korunmasi igin

cahisir. TUketiciler genellikle bir franchisee’ den alisveris yaptiklarinda franchisee’
den ziyade markaya gelirler ve markaya bagli tatmini beklerler.

Franchising sisteminde cgesitli yollarla hedef pazardaki tlketicilerin degisen
psiko-sosyal Ozellikleri yakindan izlenir, elde edilen bilgiler 1siinda mamulde
yapiimasi gereken degisiklikler, eklenecek veya cikarilacak 6zellikler belirlenir,
bunlarin tlketicilere nasil ve hangi yollarla duyurulacagi kararlastinlir. Bu arada
rakiplerin davraniglari dikkate alinarak yeni mamul stratejileri geligtirirlir.

9.2.2. Fiyat

Pazarlama karmasini olusturan degiskenlerden biri olan fiyat, ekonomik
hayatin temel unsurlarindan birini teskil eder. Pazara dayal ekonomilerde fiyat arz
ile talebi karsilastirir, alici ile saticinin Gzerinde anlagsmasi ile mibadeleyi saglar.
Fiyat, ybnetimin pazarlama c¢abalarindan yararlanabilecedi ve kontrolli altinda
tutabilecegi bir aractir.

Franchising sisteminde mal ve hizmetler fiyatlandirilirken gesitli faktérler g6z
onune alinmaktadir. Bu faktdrler sunlardir: Maliyetler, rakipler, aracilar, yasal
dizenlemeler, arz ve talep, pazarin yapisi, fiyatlama amaglari, maln nitelikleri,
tiketici davranislari.

Franchising sisteminde isletmeler pazarlama konumlarina gére farkl fiyat
uygulamalarina da gidebilmektedirler. Ornegin, belirli bir siire bir mali ézel bir
fiyattan satma gibi. Bunu cogunlukla yeni bir bélgesel pazara girdikleri zaman bir
yada birkag kalem malda indirimli fiyat uygulamasi seklinde yaparlar.

Franchising sisteminde fiyatlari franchisor belirler. Franchise sézlesmesinde
belirtiimesi durumunda fiyatlari franchisee de belirleyebilir fakat bu durumda da

franchisor’ in onayini almak zorundadir. Franchisor’ lar mal veya hizmetin maliyetini
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her ay hesapladiktan sonra franchisee’ lerin kar payini da ekleyerek belirli bir fiyat
belirler. Bu fiyatlari belirlerken dikkat edilmesi gereken bir konu, bdélgeler arasi alim
gucundn farkh olmasidir. Onun igin bir malin veya hizmetin fiyati her yerde ayni
olmayabilir. Bu durumda franchisor, hayat standardi disik olan yerlersim
birimlerinde daha disik fiyat uygulamasina gidebilir. Béylece franchisor, bu
pazarlarda da varligini strddrebilir.

9.2.3. Dagitim

Mal ve hizmetlerin Ureticilere ulasmasini saglayan faaliyetler gesitli yapidaki
kuruluglar tarafindan yerine getirilir. Bunlar, yer, zaman, milkiyet ve bilgi faydasi
yaratan faaliyetlerdir. (Karabulut-Kaya, 1988, s.35) bu faaliyetlerin yerine getiriimesi
sirasinda bazi isletmeler mallari kendi adlarina alir ve satar, bazi isletmeler de
mallarin mulkiyetini almadan aliciya devrini saglarlar.

Franchising isletmeleri, dagitim kanalinda yeni bir alternatif olarak ortaya
cikmiglardir. Franchisor’ lar bu sistemle tlketicilere mallarini maksimum kalitede
distk fiyatlardan ulastirabilecekleri sekilde &rgltlenmiglerdir.  Franchising
sisteminde tlketiciyle ylzylze gelen franchisee ile franchisor arasinda tiketici
acisindan higbir fark yoktur.

Fiziksel dagitim, mallarin Ureticilerden tiketicilere fiziksel olarak nasil
ulastigiyla ilgilenir. Fiziksel dagitim, Uretim ile pazarlama arasinda, her iki tdr
faaliyetin basarisi Gzerinde ve dolayisiyla isletmenin toplam karlih@i Gzerinde blyilk
etkileri olan bir anahtar baglanti noktasidir. (Mucuk, 1987, s.204) Malin istenilen
miktarda, istenilen zamanda, istenilen yerde hazir bulundurulmasi igin gereken
faaliyetlerin hepsi, diger bir deyisle yer ve zaman faydalari yaratan ¢abalar fiziksel
dagitimi olusturur.

Franchising sisteminde fiziksel dagitim agi franchisor tarafindan kurulur ve
etkin bir sekilde islemesi saglanir. Cunk( fiziksel dagitimla, franchisee’ lerin temel
ihtiyac olan mallar Ureticiden alinarak franchisor’ in olusturdugu fiziksel dagitim
sistemi yardimiyla satis noktalarina ulastirilr.

Mallarin franchisor’ lardan veya (Ureticilerden franchisee’ lere ulagsmasini
sadlayan fiziksel dagitim fonksiyonlari sunlardir:

» Depolama ve depo yerinin secimi
» Tasima sistemi

» Stok planlama ve kontroll
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» Siparis alma ve yerine getirme (siparis isleme)

» Yilkleme ve bosaltma

Franchising sisteminde, franchisee, temel egitimde sistemle ilgili bilgiler yaninda
dagitimla ilgili prosedirleri de 6grenir. Bu egitimle, mallarin hangi aracilarla eline
gececegi, kimlere siparis verecegi, gelen mallarin nasil indirilip stoklanacagi dgretilir.

9.2.4. Tutundurma

Tutundurma Kararlari; pazarlama karmasinin son ve en genis boyuttaki
kismini olusturur. Cagdas pazarlamada énemi iyice artan tutundurma, pazarlama
yénteminin iletisim fonksiyonunu yerine getiren bir bilesen olarak gérdlar. En genel
bicimde tutundurma, isletmeyi, Grtnlerini veya hizmetlerini, tiketiicilerin, aracilarin,
calisanlarin ve devletin goéziinde ilerletmek, ylkseltmek olarak tanimlanabilir.
(Yilmaz, 1992, s.22)

Tutundurma, pazarlama karmasinin diger elemanlari ile uyum iginde
dizenlenmesi gereken, kendi iginde de farkli &zellikler tasiyan ve tutundurma
karmasi olarak adlandirilan elemanlardan olusur. (Odabasi, 1995, s.48)

Franchising sistemi, tutundurma karmasi elemanlarindan en iyi sekilde
yararlanmaya c¢alisir. Franchising sisteminde reklam karmasi (tv, radyo, internet ve
gazetelerde yer alan reklamlar, agik alandaki reklam tabelalari, vb), kisisel satis
karmas! (tUketicilerle kisisel iletisim saglanmasi, satis elemanlarinin segilmesi,
egitilmesi, 6dullendiriimesi, vb.), halkla iligkiler ve duyurum (basin organlarinda belirli
araliklarla isletmeyi ve sistemi tanitan yazi ve réportajlarin yayinlanmasi, basinla iyi
iliskiler kurulmasi, haber amagl faaliyetlere yer verilmesi, vb.), satis tutundurma
karmasi (bedava veya indirimli mal kuponlari dagitilmasi, &érnek GOrtnlerin
denenmesinin saglanmasi, cesitli yarigmalar dizenlenmesi, satis noktalarinin
yayginlastiriimasi, vb.) cok énemli oldugu kabul edilen unsurlardir. Bunun icin
franchisor, franchisee’ ye gerekli olan bilgileri iletmekte, egitimler vermekte, durum
degerlendirmeleri yapmaktadirlar. Gesitli toplantilarla yeni Griinler ve yeni politikalar
hakkinda fikir alisverisinde bulunulur, pazardaki gelismeler hakkinda konusulur,
reklamlarin nasil ve hangi yollarla yapilacagi, franchisee’ lerin reklamlarla ilgili ne
gibi davraniglarda bulunmasi gerektigi belirlenir.

Reklam: franchising sisteminde kullanilan en énemli tutundurma karmasi
elemanlarindan birisidir. Franchising sisteminde franchisee’ ler her ay satiglar
Uzerinden belirli bir miktar parayl franchisor hesabina yatirir. Buna sistemde,
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“Advertising fee” (reklam katki payi) denilmektedir. Franchisorlar tim igletme
birimlerinden gelip bir fonda toplanan bu paralarla reklam harcamalarini
gerceklestirir. Bu fona toplanan paralarla ulusal diizeydeki reklamlar finanse edilir.

Eger franchisee’ ler bolgesel reklam yapmak isterlerse franchiror’ in bilgisi ve
denetimi altinda masraflari kendisi karsilamak (zere bdélgesel veya yerel reklamlar
yapabilir.

Halkla Iliskiler ve Duyurum: Halkla iligkiler, bir kurulus ile gevresi arasinda

olumlu iligkiler yaratma ve sUrdirme c¢abasidir. (Mucuk, 1987, s.168) diye
tanimlanabilir.

Franchising isletmelerinde halkla iligkiler faaliyetleri, franchisor ve franchisee
olmak Uzere iki ydnll yOratalir. Franchisor’ da halkla iligkiler bélim0 olusturulur ve
halkla iliskiler konusunda uzman bir kisi bu bélimde gbérevlendirilir. Franchisee’ ler
de ise halkla iligkiler gérevini yénetim kademesindeki bir kisi Ustlenir ve bolgesel
bazda halkla iligkiler faaliyetlerini yuratar.

Kurum i¢i yayinlar personel sayisinin arttigi isletmelerde daha ¢ok goéraldr.
Franchisor’ lar ¢alisan elemanlari motive etmek, bilgilendirmek gibi gayelerle bu tir
bilgileri kagitlara déktikten sonra tim franchisee’ lere yeterli miktarda génderirler,
merkezde de bunlardan bulundurulur ve gelen ziyaretgilere verilir.

Duyurum ise karsiliginda bir lcret édemeden, radyo, TV ve basin yayin
organlarinda igletme, ydneticiler, mallar veya hizmetlerle sirketin ¢alisma sistemi
hakkinda vyayinlanan ticari haber, rdportaj, resim, vb. sekillerdeki tanitivi
calismalardir. (Mucuk, 1987, s.168)

Duyurum, halkla iligkilerin bir parcasidir ve yazili ve goérsel basinda ¢ok
basvurulan bir yéntemdir. Ornegin, UFRAD (Ulusal Franchising Dernegi) bu konuyla
ilgilitoplantilara istirak eder.

Satis Tutundurma: tiketiciyi satin almaya ve bayileri etkinlige 6zendiren

kisisel satis, reklam ve halkla iligkiler disindaki pazarlama eylemlerine satis
tutundurma denir. (Olug, 1989, s.18)

Franchising sisteminde satis tutundurma yoéntemleri yodun olarak
kullanilmaktadir. Bu 6zellikle Turkiye gibi franchising sistemiyle yeni tanisan
Ulkelerde gorilmektedir. Cesitli medya kanallariyla tlketicinin ismini duydugu
sirketler Turkiye pazarina girmektedir. ilk anda birgok tiiketiciye aligiimadik gelen bu
yeni Uriin ve hizmetler icin ilk kullanim gok énemlidir. Ozellikle franchising sistemiyle
calisan ve tiketicilere dogrudan ulasmayi hedefleyen isletmeler igin tiketicilerin bir
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defa da olsa 0rlin ve hizmetlerini denemeleri énemli olmakta ve bunun igin satis
tutundurma yéntemleri 6n plana ¢ikmaktadir. Bilhassa genc¢ kusagi hedef alan bu
satis tutundurma yoéntemleriyle marka imaji ve badimliigi olusturulmak
istenmektedir.

Kisisel Satis: Kisisel satig, belirli bir isletmenin Grininin satis elemanlan
aracihgiyla dogrudan dogruya alicilara yoneltildigi bir tutundurma etkinligidir. (Tek,
1991, s.511)

Franchising sisteminde kisisel satis énemli bir yer tutmaktadir. Tiketiciler,
isletmelerde satis elemanlari tarafindan karsilanmakta ve istekleri yerine
getiriimektedir. Kisaca satis elemanlan franchise isletmelerinin gelir getiren tek
unsuru satisi gergeklestirirler. Satis elemanlarina verilen 6nem isletmenin
musterilere bakis agisini gbsterir. Franchisor’ in franchisee’ ye verdigi en énemli
egitim, kisisel satis egitimi ve bu egitimin ¢alisanlara nasil verilecegidir. Gelir getiren
bir unsur oldugu icin yodneticiler satis elemanlarinin segimine, egitimine ve
desteklenmesine ayri bir 6nem verirler. Sistemin en énemli avantaji da, satiscilg
bilmeyen franchisee adaylarina satiscilik egitiminin  verilmesi ve satisin

kavranmasinin saglanmasidir.
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iKiNCi BOLUM

TURKIYE’ DE FRANCHISING SISTEMi VE UYGULAMASI

1. TURKIYE’ DE FRANCHISING

1.1. Franchising Sistemi’ nin Tiirkiye’ deki Gelisimi Ve Bugiinkii Durumu

Tirkiye’ de franchising kavram olarak yaklasik son 20 senedir kullaniimasina
ragmen geleneksel franchising olarak sézi edilen sistemlerdeki isletmeler (bayi,
acenta, mimessil) yillardir varliklarini strdirmektedirler.

1950’ li yillardan itibaren baslayan kitlesel Gretimler ve hizmetlerin yurdun her
tarafindaki insanlara ulastiriimasi amaciyla yeni ¢dézimler aranirken, geleneksel
sistemer kullanilmaya baslanmigtir. Bir gorlise gbre geleneksel sistemer,
sahirlerarasi tasimaciligin gelismesiyle baglamistir. Benzin istasyonlarinin olusumu
yaninda, otobls firmalar, firmalara ait biletlerin satisini  belirli sartlar ve
sinirlamalarla diger sehirlerdeki bagimsiz ofislere vermislerdir. (Uniisan, 1993, s.5)

24 Ocak 1980 iktisadi degisimi sonucu kararlastinlan disa agilma
politikalariyla bilikte, burokratik engellerin kaldiriimasi ve yabanci yatirimcilara esit
haklarin verilmesi ile yurt disinda yaygin olarak kullanilan, kimliklerini ispatlamig
sistemler Turkiye' ye gelmeye baslamistir.

Turkiye’ nin franchising’ le tanismasi 1985 yilinda McDonalds’ in TUrkiye’ ye
gelisiyle olmustur. Ardindan diger markalar birer birer gelmeye baslamislardr. (Jtkii,
1993, 5.97)

McDonald’s, Pizza Hut, Wendy’ s, Kentucky Fried Chicken, vb. markalariyla
acilan Tirk fast-foodlari, bircok kisiyi zendirecek kadar iyi is yaptilar. Ornegin,
standardi belirsiz, adi sani duyulmamis bir hamburgerci olmak yerine, McDonald’ s
zincirinin bir parcasi olmak daha kazancliydi. Franchising sistemi, Glkemizde, uzun
bir stre fast food sektériyle esanlamli anilmistir. Fast food’ un disindaki ilk gelisme,
Unli elektronik basimevi olan Alphagraphics’ in Tirkiye’ ye gelmesi olmustur. Daha
sonra blyUk gruplar da franchising’ den yararlanmiglardir. (Ekonomist, 1991, s.10)

isletme tipi franchising’ in Glkemizdeki ilk temsilcileri, uluslararasi yiyecek
(fast-food), giizelik malzemesi saticilari ve tiketim mallari satanlardir. Ornegin,
McDonald’ s, ectar Beauty Shops, Jimmie’ s Fried Chicken, Baskin Robbins, Scilly’
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s, Wimpy, Alphagraphics, Wendy’ s, Lewi’ s, Benetton ve digerleridir. Uluslararasi
sistemlerin belirlemesi sonucu, o Ullke girisimcilerinin gelistirdigi isletme tipi
sistemlerin ortaya gikacagi bir gergektir. Ornegin; tilkemizde, Sagra Special, Turyap
ve Mudo faaliyetlerini franchising sistemiyle sirdirmektedir. Buna ek olarak
Sekeburger, Tocana, Mudurnu Fried Chicken (lkemiz girisimcilerinin kurdugu
sistemlerden &rnektir. (Uniisan, 1993, s.5)

Halen Tirkiye’ de yilzlerce yabanci firma franchising vermekteir. Yabanci
franchisor’ lar Turkiye’ de faaliyetlerini ya bir Turk firmaya Master Franchising
vererek yada kendileri bir Turk sirketi kurarak strdirmektedirler. (Bursa Ekonomi,
1993, 5.27)

Franchising yatinmlan icin birgok yabanci sermaye firma Tuarkiye’ i
segmektedir. Bunun en dnemli nedeni, Tirkiye nifusunun geng bir nifus olmasi ve
dolayisiyla elverigli bir pazar olmasidir. Bunun yanisira Turkiye’ de iscilik maliyetlerinin
dUsik olmasi ve Tirkiye’ nin dogu bloku Ulkelerine bir sigrama tasi olarak gérilmesi de
franchising yatinmlarini Tarkiye’ ye gekmistir. (Dinya, 1994, s.10)

Ulkemizde franchising, yiiksek fazi oranlarinin getirdigi riskin de etkisiyle,
¢ogunlukla 6z sermayesini kullanan isletmeciler tarafindan uygulanmaktadir.
(Sahingiray, 1992, s.3)

Tim dinyada oldugu gibi Tirkiye’ de de gittikce artan sayida isletme,
franchising sistemiyle yayginlasma yolunu segmektedir. Ozellikle hizmetler sektériinde
tutulmus bir isin en kolay ve basarili yayginlasma yolu, franchising’ den ge¢mektedir. Bu
sayede markayi tanitma, isini olusturma ve ortak reklam bitgesi kullanma gibi avantajlar
saglanmaktadir.

Sonug olarak, Tirk ekonomisinin disa agiimasi, haberlesme, ulagim, vb. gibi
temel altyapi hizmetlerinin yurt geneline yayilmasi, insanlarin yasam standardini
iyilestirme ve gelistirme istegi, bazi girisimcilerin konuyu cazip hale getirmesi gibi
etkenlerle franchising; ekonomik gelisme araci olarak hizla giincel hale gelmeye
baslamistir. Bitlin bu olumlu yénlerine ragmen, uygulamada dénem dénem aksakliklar
olabilmektedir.
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1.2. Franchising Sistemi’ nin Tirkiye’ de Yasal Acgidan Durumunun
incelenmesi

Turkiye’ de baglangicindan gunimuize kadar hizli bir gelisme gdsteren
franchising sistemi, mevzuat ve yasal kimligini kazanma konusunda ayni gelimeyi

gosterememistir.

Turkiye’ de franchise anlagsmasini diuzenleyen bir yasa olmamasina ragmen
geleneksel franchising islemlerinde kullanilan bir yasal diizenleme mevcuttur. Bu
yasal diizenleme 3 Mart 1965 tarihinde kabul edilen “Markalar Kanunu” dur. Dort
kisim ve 56 maddeden olugan bu kanunda; marka, cesitleri, tescili, tescilin
hikOmleri, markanin intikali, lisansi ve haczi, marka hakkina tecaviizde acilacak
hukuk ve ceza davalari, 6denecek tazminatlar ve verilecek cezalar yer almaktadir.
ikinci kisim madde 34’ de ferdi markalar baghg! altinda “intikal ve lisans” ile ilgili
olarak sOyle denilmektedir:

“Ferdi markalar miras yoluyla intikal eder. Ferdi marka kullanildig
muiesseseden mustakil olarak ve hangi emtia igin tescil edilmisse o emtianin tamami
veya bir kismi igin devir ve temlik edilebilir. Veya marka hakkinin kullaniimasi igin
lisans verilebilir. Devir ve lisans sdzlesmesinin noterlikge tanzim edilmis olmasi
sarttir. Lisans s6zlesmesinde, markanin kullanilacagi sure, kullanma sekli ve
sartlan, lisans bedeli ve markanin kullanilacagi emtianin gésterilmesi mecburidir.
Devir ve lisans, marka sicil kaydina tescil tarihinden itibaren U¢lnci sahislara karsi
hikim ifade eder.” (Tuncer, 1992, s.53)

Burada da gorGldigld gibi markanin devri bir lisans s6zlesmesine
baglanmistir. Bu sézlesmenin de yazili olmasi, noterlikce onaylanmasi ve sicil
kayitlarina gegiriimesi gerekmektedir. Franchising ile ilgili bir yasal dizenleme
olmamasina ragmen Markalar Kanunu’ ndaki bu hukumler marka ve ticaret
unvaninin devri ile ilgili kisimlarda franchise islemlerinde baglayici olmaktadir.
Franchisor’ in yurt digsindan olmasi halinde ise veya yabanci franchisor yerli bir
ortakla galisiyor ise bu durumda yabanci sermayenin dis transferi ile ilgili islemler
uygulanmaktadir. Ancak franchisorin yabanci olmasi ve Turkiye’ de bir master
franchise ile sistemi kurmasi halinde Hazine ve Dis Ticaret Mustesarligina bagli
Yabanci Sermaye Genel MOdurligl’ ne basvurulmakta ve onay alinmaktadir.
YGSM'nin onayini almadan royalty ve diger 6demelerin yapilmasi mimkin degildir.
YSGM'ne basvuruda su belgeler istenmektedir. (Sogur, 1993, s.101-102)

» Franchising sézlesmesi,
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> Ulke ekonomisine katkisini belgeleyen rapor

> Fizibilite raporu

» Arastirma-gelistirme tutar

» Mamul patentli ise bunun belgesi

YSGM' nin sdzlesmeyi onaya tabi tutmasinin yasal dayanag 12.2.1986

tarihli, 86/10353 sayili karaname ile 1986 tarihli yabanci sermaye gergeve karari
hakkindaki 1 no' lu tebligdir. Buna goére, s6zlesme hazirlandiktan sonra tebligde
belirtilen bazi ek dékimanlar ile birlikte YSGM' ye sunulur. YSGM adi gegen tebligin
hikimleri gergevesinde bir inceleme yapar ve aykin goérdigid maddelerin
degistiriimesini veya tamamen c¢ikartiimasini isteyebilmektedir. Prensip olarak,
YSGM' nin franchise sézlesmesine bakis agisi olumludur. Béyle bir iliskinin Glkede
istihdam yaratilacak olmasi, kaliteli mal ve hizmet sunumunu tesvik edecek nitelikte
bulunmasi ve rekabeti artiracak bir ortam gelistirecek olmasi bakimindan YGSM
taraflari tesvik edici bir tutum igerisinde olmayi tercih etmektedir. (Paksoy, 1992, s.4)

Sonugta, franchisor isletmelerle surtiismelerin en aza inmesini saglayacak
franchising sisteminin yasal yapiya kavusmasi, sistemin uygulandigi alanlari
cesitlendirecektir.

1.3. Ulusal Franchising Dernegi (UFRAD)

Ulusal Franchising Demegi (UFRAD) tim diinyadaki benzerleri gibi franchise
veren (franchisor) firmalari blinyesinde toplayan bir kurulustur. Sekiz yerli franchisor,
franchising’ in genis imkanlar vadettigini gérerek bir araya gelmis ve 1991 yilinda bu
dernegi kurmustur. Ulusal Franchising Dernegi' nin ana amaci, franchising’ in
Turkiye' de dogru bir bigcimde &grenilmesini, saglikh bir bigcimde gelismesini
saglayabilmek, temel kurallari belirlemek ve uygulamasini saglamak, franchising’ in
Turk hukuk sistemi igindeki yerini bulmasi igin gerekli galismalari yapmak ve
sistemin gelistiriimesi i¢in bilgi kaynaklari olusturmaktir. UFRAD, amacini
gerceklestirmek icin ¢esitli faaliyetlerde bulunur. Bunlardan bir kismi dogrudan kendi
dyelerine, bir kismi da konuyla ilgili diger kisilere yéneliktir. UFRAD, Uyeleri igin
gerekli olan bilgileri derler ve onlara iletir. Ayda bir kez hem Uyelerine hem de diger
ilgililere ve basina ulastirlan UFRAD bdltenini yayinlar. Franchisor olmak
isteyenlere danismanhk hizmeti verilir. Her konuda franchising ile ilgili uzmanlarin

yardimi saglanir. Franchising almak isteyen yatinmcilar da dernek araciligiyla yurt
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icinde ve yurt disinda ilgili kuruluglarla baglanti kurabilmeleri igin bilgilendirilip,
yonlendirilmektedir.

UFRAD, bilgi kaynaklarini sdrekli kamuoyuna agmaktadir. Anadolu
sehirlerinde Ticaret ve Sanayi Odalarinda egitim calismalari ve seminerler
dizenlemektedir. Dernek merkezinde bulunan egitim ve seminer salonunda
franchise veren firma ydneticilerine ve franchise alan girisimcilere yénelik her ay en
az iki kere olmak Uzere seminerler dizenlemektedir. Sektdr yuvarlak masa
toplantilari  diizenlenmektedir. Franchising sektérind konu alan televizyon
programlanna destek veriyor ve diizenlemektedir. Her yil ekim ayinda istanbul' da
dlizenlenen Franchising Fuan'na destek vermektedir. Her ay iki bin adrese ulasan
aylik franchise bilteni yayinliyor ve Ucretsiz dagitmaktadir. Danisma kurulu
vasitasiyla franchise ihtilaflarini Tirk hukuku ve uluslararasi franchise ilkeleri
dogrultusunda incelemektedir. TUrkiye Franchise Magazin'e destek vermektedir.

Demegin asli ve fahri olmak (izere iki tir Gyesi vardir.. Uye olabilmek icin, iki
dyenin tavsiyesi gerekmektedir. Eger yabanci bir zincirin Turkiye haklari alinmigsa,
ana firmanin kendi Ulkesindeki franchise dernegine Uye olmasi temsilcinin Uye
kabull icin yeterli oluyor. Yerli bir firma franchise veriyorsa veya yabanci (lkede
dernek Uyesi olmayan bir zincirin temsilciligi alinmissa dnce iki tane franchise
veriimesi beklenmekte, sonra franhising uygulamalarina bakilarak Gyelik basvurusu
red veya kabul edilmektedir. Uye olmak isteyenler érnegine uygun basvuru formunu
doldurarak dernege vermektedirler.

UFRAD, devletle iligkilerini de gelistirmeye ¢alismaktadir. Konu ile ilgili tesvik
ve kredi olanaklarini arastirmakta, Tark hukuk sistemi iginde franchising’ in kimlik
kazanmasi igin de calismalar yapmaktadir. (UFRAD Biilten, 1996, s.1)

UFRAD’ in amaci yalnizca i¢ piyasaya doénlk franchising faaliyetleri degil,
hedefleri ulusal sinirlar digina tasimak, Turk markalarini disari agmak ve onlari
diinya markalari haline getirmektir. (Oguz, 1991, s.18)

UFRAD’ in amaglarina sunlari da ekleyebiliriz: (Sahingiray, 1993, s.16)

» Franchising konusunda halki bilinglendirmek ve franchising verenlerin ortak
hukuki veya finansal sorunlarina ¢ézim bulmak.

» Konuyla ilgili arastirma yapanlara kaynak saglamak ve bilgi bankasi
olusturmak.

UFRAD, yatirmcilara asagida sayilan konularda da bilgi vermektedir.
(Sogur, 1993, 5.88-95)
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a) Franchising’ in hitap ettigi kitle:

Franchising alicisina egitim yoluyla her tirll detayl bilgi aktarildidi igin o iste
daha 6nce hi¢ calismamis ve kendi igyerini agmak isteyen kiglk ve orta Olgekli
yatirimciya hitap etmektedir.

b) Tiirkiye’ deki faaliyet alanlari:

Gida, giyim, emlak, kargo, matbaa, market, zayiflama Unitesi, dogal gizellik,
vb.

c) Bir franchising sahibi olmak icin gereken yatirim:

Yapilan isin bOyUkligine, cinsine, ekipmanina, isyeri buyUkligine ve
personel sayisina goére degismektedir.

d) Taraflarin temel hak ve yiikiimliiliikleri.

e) Franchising alicisi bulmaya ydénelik bilgiler:

ilanlar agik olmali, yaniltici olmamali, gelir ve kazanglara iliskin bilgi ve
aciklamalar objektif olmali, sézlesme siresi ve ne sekilde sona erecdi acgik¢a
belirtilmis olmalidir.

f) Franchising alicisi olabilmek icin genel olarak yatirrmcida varolmasi
gereken nitelikler:

Minimum yatirrm miktarina sahip olmal, franchising sisteminin énemini,
degerini ve ticari ahlak ydnind anlayabilmeli, pazarlamanin énemini bilmeli,

profesyonelce davranabilmeli ve egitim alabilmelidir.
g) Franchising s6zlesmesinde yer almasi gereken unsurlar:

Soézlesmede taraflarin hak ve yUkimlulikleri, 6demeler, s6zlesme suresi,
sb6zlesme yenilenme kosullari, markayr kullanma hakkina iliskin hikUmler,

s6zlesmenin sona ermesine iliskin hikimler yer almalidir.

1.3.1. Dirriistliik ilkeleri

European Franchise Federation (EFF) ilkeleri aynen kabul edilmistir.

BOLUM 1: TANIM

Franchising; bir mal ve/veya hizmet ve/veya teknoloji pazarlama yéntemidir.

Yasal ve finansal agidan ayri ve bagimsiz kuruluglar olan franchisor ve franchisee'
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nin aralarinda kurduklari yakin ve sirekli igbirligine dayanir. Bu iliskide franchisor,
franchisee' lerine bireysel olarak, islerini franchisor' In sistemine uygun olarak
yurttme hak ve yokimlGlagina verir.

Franchisee, dogrudan veya dolayh bir mali bedel karsiliginda franchisor' in
ticari adini ve/veya ticari markasini, know-how' ini, is gérme ve teknik yéntemlerini,
is gbrme sistemini ve diger sinai ve/veya fikri mulkiyet haklarini kullanma hak ve
zorunlulugunu, taraflar arasinda bu amacla yapilan yazili bir franchise anlagsmasinin

slresi ve kapsami iginde devamli olarak alacagi ticari ve teknik destek ile Ustlenir.

BOLUM 2: SGZLESME SARTLARI

2.1. Franchisor, kendisi ve Bireysel Franchisee' lerinden olusan franchise
sisteminin kurucusu ve uzun vadeli koruyucusudur.

2.2. Franchisor' in YUkimlalUkleri;
Franchisor asagidaki sartlari yerine getirmelidir:

a) Bir is sistemini franchise zinciri haline getirmeden &nce, makul bir sire
boyunca ve en azindan bir dérnek isletmede isini basarnyla yirGtmas
olmaldir.

b) Zincirin isim, marka ve dider ayirtedici 6zelliklerinin sahibi olmali ve yasal
olarak kullanim hakkina sahip olmalidir.

¢) Anlagsma suresince Bireysel Franchisee’ ye baslangigtaki egitimi ve sirekli

ticari ve/veya teknik destegi vermelidir.

2.3. Bireysel Franchisee’ nin YikimlGlUkleri;
Bireysel Franchisee agagidaki sartlari yerine getirmelidir;

a) Franchise isletmesinin gelismesi ve franchise sisteminin ortak kimligi ve
sayginliginin korunmasi i¢in azami gayreti géstermelidir.

b) Franchisor' in verimli yénetimi icin, Franchisee' nin performansinin ve mali
durumunun belirlenmesini kolaylastiracak dogrulanabilir isletme bilgilerini
vermelidir. Franchisor' in talebi (izerine, Franchisor' in ve/veya temsilcisinin,
bireysel Franchisee' nin isletme kayitlarinda makul zamanlarda arastirma ve

calismasina izin vermelidir.

85



c) Anlasma slrresince ve bitiminden sonra Franchisor' in verdigi know-how' 1|

dglinct sahislara agmamalidir.

2.4. Her iki Tarafin Stirekli YokimlGlUkleri;

a) Taraflar birbirleriyle iligkilerinde dirlist davranmalidirlar.

b) Franchisor anlagsmasinin her ihlalinde Bireysel Franchisee' sini yazil olarak
ikaz etmeli ve kusurun giderilmesi icin makul stre tanimalidir.

c) Taraflar sikayet, tasa ve anlagsmazliklarini samimiyet ve iyi niyet ile; dirlst ve

makul temas, dogrudan temas ve muizakere ile ¢dzmelidir.

BOLUM 3: FRANCHISEE BULMA, REKLAM VE BILGILENDIRME

3.1. Bireysel Franchise bulmaya yoénelik reklamlar belirsiz ve yaniltici
olmamalidir.

3.2. Bireysel Franchisee' nin gelecekteki olasi sonuglar, rakamlar ve
kazanclarina iligkin dogrudan veya dolayli bilgi iceren, franchisee arama, reklam ve
tanitim malzemeleri tarafsiz olmal, yanhs ve ydnlendirici olmamahdir.

3.3. Bireysel Franchisee adaylarinin her tir baglayici belgeye tam
bilgilendirilmis olarak katilabilmeleri icin onlara isbu Diriist Franchise ilkeleri' nin
glncel bir kopyasi ve franchise iligkisi hakkindaki tim bilgiler, tam ve dogru olarak,
yazili halde, baglayici belgelerin yirlrlige girmesinden makul bir slire 6nce

verilmelidir.

3.4. Bir Franchisor, Bireysel Franchise adayinin bir 6n anlagsma imzalamasini
sart kosarsa, asagidaki ilkeler kabul edilmelidir.

Herhangi bir 6n anlasma imzalanmadan 6nce, 6én anlasmanin amaci, 6n
anlasma suresince ve 6n anlasma nedeni ile dogacak masraflar i¢in Franchisor' dan
6demesi istenebilecek Kkarsiliklar Bireysel Franchise adayina vyazili olarak
veriimelidir. Franchise anlasmasi yurarlige girdiginde s6z konusu ddemeler geri
veriimeli veya Bireysel Franchisee' nin 06deyecedi olasi baslangic bedeline
sayilimahdir.

On anlasmanin gecgerli olacagi silre ve bitis sekli belirtimelidir.

86



Franchisor kimligini ve know-how' ini korumak amaci ile gizlilik ve rekabeti énleyici
maddeler ekleyebilir;

Herhangi bir 6n anlasma imzalanmadan 6nce, 6én anlasmanin amaci, 6n
anlasma suresince ve 6n anlasma nedeniyle dogacak masraflar i¢in Franchisor' dan
O6demesi istenebilecek karsiliklar Bireysel Franchisee adayina yazili olarak
veriimelidir. Franchise anlasmasi yurarlige girdiginde s6z konusu ddemeler geri
veriimeli veya Bireysel Franchisee' nin 06deyecedi olasi baslangic bedeline
sayilimahdir.

BOLUM 4: BIREYSEL FRANCHISEE’ NIN SECIMI

Franchisor, Bireysel Franchisee olarak makul bir arastirma sonucu, franchise
isini ylrOtmeye, yeterli temel yeteneklere, egitime, kisisel niteliklere ve finansal
kaynaklara sahip oldugu anlagilan kigileri segmeli ve kabul etmelidir.

BOLUM 5: FRANCHISE ANLASMASI

5.1. Franchise anlasmasi, Ulke hukukuna, Avrupa Birligi hukukuna ve isbu
Dirist Franchise ilkelerine ve onun her tirlll dlkesel ekine uygun olmalidir.

5.2. Anlasma, Franchisor' in sinai ve fikri mulkiyet haklarini koruma ve ortak
kimligi ve sayginh@ sirdiirme konusunda franchise zinciri mensuplarinin cikarlarini
yansitmalidir. Franchise iligkisiyle baglantili tim anlagsmalar ve anlagsmaya bagli
dizenlemeler yazih olmal, Franchisee' nin bulundugu Ulkenin resmi dilinde
yapilmali veya yeminli terciman kanaliyla resmi diline cevrilmelidir. imzalanan

antlasmalar derhal Bireysel Franchisee’ ye verilmelidir.

5.3. Franchise anlasmasi, belirsizlie yer vermeden, taraflarin karsilkl
yukumlOlik ve sorumluluklarini  ve iligkiyi ilgilendiren diger tOm hususlari

dizenlemelidir.

5.4. Antlasmada mutlaka yer almasi gereken 6nemli konular sunlardir;
(a) Franchisor' a taninan haklar
(b) Franchisee' ye taninan haklar
(c) Bireysel Franchisee' ye sunulacak olan mal ve hizmetler
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(d) Franchisor' in yokimliltkleri

(e) Bireysel Franchisee' nin yakimlalikleri

(f) Bireysel Franchisee' nin yapacagi édemelerin sartlari

(g) Bireysel Franchisee' nin ilk yatirrmini ¢ikartmasina yetecek uzunlukta olmasi
gereken anlagma suresi

(h ) Antlasmanin yenilenme sartlari

(1) Bireysel Franchisee' nin franchise isini devir ve satisina hak taniyan sartlar ve
Franchisor'in olasi ilk alim hakki

(j) Bireysel Franchisee' nin Franchisor' in ayirt edici isaret, ticari ad, ticari marka,
hizmet markasi, dikkan tabelalari, logo ve diger ayirt edici belirtilerini kullanma
sartlari

(k) Franchisor' in franchise sistemini yeni ve degisen yéntemlere uydurabilme hakki
(I) Antlasmanin sona ermesinin sartlari

(m) Antlasmanin sona ermesinin akabinde Franchisor' a veya bagska kisilere ait
maddi ve gayrimaddi seylerin teslim sartlar

BOLUM 6: DURUST FRANCHISE ILKELERI VE MASTER FRANCHISE
SISTEMI

isbu darast franchise ilkeleri, franchisor ile Bireysel Franchisee' leri
arasindaki iliskide ve ayni sekilde Master Franchisee ile Bireysel Franchisee' leri
arasindaki iliskide uygulanmalidir. Franchisor ile Master Franchisee arasindaki
iliskide uygulanmamalidir.

1.4. Tirrkiye’ deki Girigimciler icin Franchising Secenekleri

Sistemin arti ve eksileri bir araya getirildigi zaman kendi basina is yapmak
isteyip buytk bir ismin prestij ve avantajlarina sahip olmak isteyen ve takim oyununa
inanan girisimciler i¢in franchising bicilmis bir kaftandir. (Uysal, 1992, 5.7)

2000’ li yilarin sektérd olan franchising, mitesebbis ruhunu gelistirmek,
kicilk ve orta tasarruflar ekonomiye aktarmak ve geliserek diinya ile entegrasyonu
saglamak agisindan ¢ok 6nemlidir. (Isveren, 1993, s.19)

Yurt disinda sube acmak isteyen firmalara Oncelikle franchising
Onerilmektedir. Tark firmalari son derece énemli bir blyUklige ve Grin bakimindan
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da kaliteye ulasmistir. Franchising’ le yatirrm yapmadan para kazanmak mdmkin
olmaktadir. (Trend, 1993, 5.43)

Girisimciler igin franchising yoluyla is kurmanin l¢ segenegdi asagidaki gibidir:
(Oguz, 1991, 5.12-13)

i. Girisimcinin franchising alternatiflerinden birincisi, Amerika’ da, Avrupa’ da
hatta diinyanin dért bir yaninda franchising vermekte olan binlerce yabanci
firmadan biriyle anlasma yapmaktir. Bu yolla Glkemize gelen dinyaca Unlu
markalara; McDonald’ s, Burger King, 7-Eleven, Pizza Hut, Sicily’ s, Levi’ s,
Quicksilver, Nutra Slim, Alphagraphics, vb. 6rnek gdsterilebilir. Yurt digindan
Turk girisimcilerine franchising vermek isteyen firma sayisi ve is alanlari
sinirsiz denecek kadar fazladir.

ii. Girisimciler igin ikinci franchising segenegi ise yabanci markanin isim hakki
ve standartlarini, yurt disindaki ana firmadan degil, Turkiye’ den almaktir.
Yabanci firmayla Turk firmasi arasinda yapilan “master lisans” anlasmasiyla,
yerli firma, yabanci markanin isim hakkini, ic piyasada hem kendisi
kullanmakta hem de Turk girisimcilere kullandirtmaktadir. Hali hazirda
bunuuygulayanlar arasinda, McDonald’ s, Kentucky Fried Chicken, Sicily’ s,
7-Eleven, Baskin Robbins, Nutra Slim, Nectar Beauty Shops, Benetton, Levi’
s, Lee Cooper sayilabilir.

ii. Girisimciler i¢in Gglincl segenek ise piyasada Pazar payi olugsmus, taninmig
yerli markalarin semsiyesi altina girmektir. Turyap, Sagra Special, Mudo,
Turkom, Sitte, Hacioglu Lahmacun, Mado, Mudurnu, vb. gibi yerli kuruluslar,

girisimcilere franchising vermektedir.

1.5. Franchising Sistemi’ nin Kiigiik Ve Orta Olgekli isletmelerde Kullanimi

Kiicik ve orta dlgekli isletmelerin (KOOI) (ke ekonomisine
azimsanamayacak katkilari olmaktadir.

Blyuk isletmeleri destekleyen ve tamamlayan, ekonomik, politik, sosyal
sistemlerin denge unsuru olan stratejik dzellige sahip KOOI’ ler dnemli bir boslugu
doldurmaktadir. Planh dénemlerle birlikie baslayan hizli sanayilesme cabalari iginde,
KOOI’ lerin ekonomi icindeki agirliklariyla orantili, hikiimetlerce desteklenen
politikalari uyguladiklarini sdylemek olasi degildir ama son yillarda tlke giindeminde
¢ok sik yer almaya baslamislardir. Ekonominin bel kemigini olusturan kiigik ve orta
Olgekli isletmelerin rekabete dayanma sorunu guncelligini korumaktadir. Ama
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Turkiye’ deki KOOI’ lerin rekabet disinda da cok bilyilk sorunlari vardir. Aslinda
Turkiye ekonomisinin buglne ulagsmasindaki rolleri g6zardi edilemeyecek olan
KOOI’ ler (lkemizin ekonomik ve sosyal yapisina uygun kurumlar olmalari
sebebiyle, gelecekte de sistem igindeki 6nemli yerlerini koruyacaklardir.

Franchising, KOOI’ leri hemen hemen tiim sorunlarina ¢dzim getirecek,
diinyada bir asra varan siiredir kullanilan cagdas bir sistemdir. (Ozkék, 1996, s.10)

KOOI’ lerin en &nemli sorunlarindan biri finanstir. isletme basarisi blyik
Olclide, yeterli kaynakla ise baslamaya baglidir. Genelde kiigiik isletme girisimcileri,
is icin gerekli toplam kaynak miktarini saglikli bir bigcimde hesaplayamadan yola
¢ikmakta ve bu nedenle yatirimi tamamlasa bile gerekli isletme sermayesi kalmadigi
icin basarisiz olmaktadir. Bu igletmelerde finansal ydnetim bélim0i yoktur ve
muhasebe kayitlari finansal analize elverigli bir bicimde tutulmaz. Ayrica kiguk
isletmeler yabanci kaynak temininde sikinti gekmekte, banka kredisi, leasing yada
tesviklerden yararlanamamaktadir. Oysa franchising sisteminde, franchising veren
firma, toplam yatirrm miktarini, isletme sermayesini en ince detaylarina kadar
hesaplamistir. Franchising alicisina fizibilite etidd verir, muhasebe programini ve
nasil hareket etmesi gerektigini dgretir. Ulkemizde bankalar proje kredisi vermedigi
icin kredi konusunda degil ama leasing firmalariyla merkez olarak anlagmalar
yaparak kaynak bulmasina yardimci olur.

KOOI’ lerin bir baska sorunu pazarlamadir. Pazarlama konusunda bu
isletmeler, ayri bir uzman c¢alistirmazlar; reklam ve promosyondan vyeterince
yararlanamazlar. Franchising sisteminde, franchising veren firma, pazarlama
stratejisini belirlemistir ve bunu franchisee’ lerine aktarir, pazarlama planlarini
yapmalarina ve uygulamalarina yardimci olur. Aldigi reklam harcamalarina katki
bedeli sayesinde kiguk isletmenin tek basina yapamayacag! kadar yiksek maliyetli
reklamlar yaparak zincirini tanitir.

Sorun olarak ortaya ¢ikan bir bagka konu, kiigiik igletme sahibinin her zaman
is konusunda yeterince bilgili olmamasidir. Gerek isin nitelikleri gerekse isletme
organizasyonu konusunda bilgisizlik ve isgdren seciminde isabetsizlik basariyi
engeller. isletme sahibi kendisini ve iggdrenlerini gelistirmek, isle ilgili yenilikleri takip
etmek konusunda zorlanir. Franchising veren firma, franchisee’ sine isletme
organizasyonunu verir, isgéren seciminde yardimci olur, ona ve onun isgérenlerine
isin nasil yapilacagina dair egitim verir. isle ilgili aragtirma ve gelistirme cabalarini
gecikmeden aktarir.
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Sonug olarak franchising veren firmalar, markalarini kullanmak isteyen
yatirmcilara kurulus asamasindan itibaren, yer segiminden fizibiliteye, kurulus
6ncesi ve sonrasi egitimden isletme usulleri ve prensiplerini gbésteren kitapgiklara,
en uygun alimin nereden yapilacagi konusunda yardima kadar birgok konuda
destek vermektedir. Sistemin en dnemli 6zelligi basarisizlik riskini en aza indirmesi
ve zincir igindeki isletmelerin rekabet glicin artirmasidir.

Dolayisiyla KOOI lerin sorunlarinin ¢éziimiinde franchising sisteminden
yararlanilabilir. Béylece, énimuzdeki dénemlerde hizmet sektérinin gelismesiyle
birlikte, dnemi daha da artacak olan KOOI’ lerin potansiyeli degerlendirilmis olur.
(Aktas, 1994, s.10)

Sonucta, franchising sisteminin KOOI’ lere vyararlari asgidaki sekilde
6zetlenebilir:

e Franchising sisteminin tlkedeki KOOI’ ler icin en &nemli faydasi, dagitim
sistemi icerisindeki tim faaliyetlerin Ureticiden tiketiciye kadar bir
sistemizasyonudur.

e Franchising sistemi, pazarlama faaliyeti igerisinde aracilarin sayisini
azaltarak maliyetleri distirmektedir.

¢ Franchising sistemi, haberlesme zorluklari gibi zaman kaybettiren sorunlari
ortadan kaldirmaktadir.

e Franchising sistemi etkinligi artirmakta, sinirli kaynaklarin ziyan olmasini ve
yanlis kullanimini 8nlemektedir. (Undisan, 1993, s.5)

¢ Diinya piyasalarindaki yogun rekabeti gd6zénine aldigimiz zaman franchising
sistemiyle is yapmak daha kolay ve risksiz gérinmektedir. Teknolojiye,
egitime ve gelistiriimis GrlGnlere sahip olmaktadirlar.

e Teknik bilgi ve tecriibe transferiyle KOOI’ lerin gliclenmesi imkan dahilinde
olmaktadir.

e Mali olanaklarin kisith olmasi sebebiyle kuruluslarini izleyen birkac sene
sonra piyasadan ¢ekilme bu sistem sayesinde pek olmayacakitir.

1.6. Franchising Sistemi’ nin Tiirkiye icin Ustiinliikleri Ve Sakincalari
1.6.1. Franchising Sistemi’ nin Tiirkiye’ ye Sagladigi Ustiinliikler

Franchising sistemlerinin girdikleri Ulke ekonomilerine sagladiklari katkilar
¢cok fazladir. Tirkiye gibi alt sanayisini tamamlamis ve servis sektérlerine ihtiyacin
artmis oldugu Ulkeler bu sistemlerin girmesiyle daha biyik katkilar elde etmektedir.
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Hangi sektdérde olursa olsun herhangi bir franchising sisteminin (lke
ekonomisine en biytk katkisi siphesiz kaynak israfini en alt diizeye indirgemesidir.
Bdylece yatirimcinin igini kapatma riski azalmakta, yalnizca yatirimcinin degil
Ulkenin kaynaklari da heba olmamaktadir. ABD Ticaret Bakanhdr’ nin yaptidi bir
arastirmaya goére, kendi isini kendisi kuran yatirimcilarin %80’ inin onuncu yilin
sonunda islerini kaybetmis olmalarina karsin, franchising alarak islerini kuran
yatirmcilarin % 90’ 1 iglrine devam etmektedir. Bu arastirma da gdsteriyor ki bir
franchising zincirinin igeridinde yatinmcinin basarisizlik riski yok denecek kadar
asgariye inmektedir.

Bir franchising sistemi Ulkeye girdiginde tim know-how’ u ile geldiginden
Ozellikle igsletme sistemleri agisindan énemli know-how transferi gergeklesmektedir.
Bunun sonucunda mal ve hizmetlerin kalite standartlari ylkselmekte, rekabet
artmakta ve ilgili sektdr gelismektedir. Franchising veren firma alt birimlerinin
sayisini; degisik yatirnmcilara dayandigi ve bilgi birikimi oldugundan siratle
artirmakta ve siratle istihdam saglanmaktadir. istihdam yaratmanin yaninda,
istihdam edilen kisiler verilen egitimlerle kalifiye hale gelmektedir.

Deginilmesi gereken bir diger nokta ise yan sektérlerde yaratilan ek is
potansiyelidir. Franchising veren firma, pazarladidi mal veya servisi Uretmekte,
ihtiyaci olan girdi mal veya hizmetleri ayni Ulke igerisinden temin etmektedir. Bu da
bircok yan iskoluna ek is potansiyeli ve dolayl ek istihdam ve kazang yaratmaktadir.
Ayrica yan sektorler yiksek bir standardi saglayabilme zorunlulugu karsisinda kendi
urettikleri mal veya servisin kalitesini artirmaktadir.

Diger nokta ise, Turkiye’ de mevcut yabanci menseili ve yerli franchising
veren kuruluslarin direkt olarak veya sektorlerinin yaptiklari ihracattir. Bu ihracat,
son yillarda ciddi bir sekilde artmisve bunun yaninda da Turk franchising
verenkuruluslar yurt disindaki birgok Ulkeye franchising vermeye baglamiglardir.
Devlet ve kuruluslar bu énemli katkilar ciddi bicimde dikkate almali ve bu zincirleri
6nemle desteklemelidir. (Dinya, 1994, s.10)

Ayrica sistem sayesinde aranan elemanin Oézellikleri tam anlamiyla
tanimlanabilmekte, yapacagdi isler talimatname olarak verilebilmekte, benzeri
isyerinde, is basinda egitim verilebilmektedir.

Egitimsizlik; oturmus bir franchising isletmesi igin sorun olmaktan gikmakta,
bulunan elemanin verimi ve basari sansi yiksek olmaktadir. Hizmetin kalitesi,
eleman degisikliklerinden en az seviyede etkilenmektedir. (Dinya, 1994, s.10)
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Franchising sistemi Glkenin ticari yapisiyla ilgili belirli avantajlar tasimaktadir.
Her seyden 6nce, degisik is alanlarina uygulanabilmesi avantaji ile ayri bir yere
sahiptir.

Yerli franchisor’ larin ortaya ¢ikmasi dagitim kanallarinin birinci halkasini
teskil eden Uretici firmalarin blylylp gelismelerine ve daha gicli dagitim kanal
yapilarinin tesisine yol agacaktir.

Franchising sisteminin avantajlari sayesinde Turkiye' de faaliyet gbsteren
yerli firmalarin bu sisteme 6zenmesi Ulkemizin disg pazarlardaki rekabet ortamina
kolay ayak uydurabilmesini saglayacaktir.

Turkiye' deki eksik servis kalitesi tiketici yararina hizla artacak, hizmetin
g6tirildugu kisilere daha iyinin nasil verilebilecedi ana hedef olacaktir. (Yurdum,
1992, 5.3)

Bu sistem, Ulke ekonomisine bilingli Uretici ve tlketici kazandiracaktir.
(Korkmaz, 1993, s.8)

1.6.2. Franchising Sistemi’ nin Tiirkiye’ ye Getirdigi Sakincalar

Franchising’ de sistem geregdi bazi Uriinlerin dogrudan ithal edilerek satiimasi
s6zkonusudur. Nectar Beauty Shops tim Griinlerini ingiltere’ den, Baskin Robbins
ise dondurmalarini Amerika’ dan getirmektedir. Sisteminin yurt disindan alinmasina
ragmen formuller ve is sistemleri kullanilarak Tirkiye' de Uretilmektedir. Amerikan
McDonalds’ in kéftesi ve italyan Stefanel’ in giysileri buna érnek gésterilebilir.

Gelismis Ulkelerden bu sistemle Tirkiye’ ye yeni mal ve hizmetlerin yanisira
yeni teknolojilerin de gelmesi ekonomik agidan bir firsattir. Ama yurt disina 6denen
isim hakki bedeli ve kar payi ve royalty adi altindaki belli meblaglari unutmamak
gerekir. Bu acgidan franchising edilen mal veya hizmetin yararli olmasi, Gretim
teknolojisi ve organizasyonunun da Ulke ekonomisine katkida bulunmasi gerekir.
Aksi halde franchising sistemi, Tilrkiye ekonomisine yarar getirmeyecek ve yik
olacaktir.

ithal edilen sistemin aynen uygulanmasi ve kati kurallari, yerli girisimcilerin
kendi insiyatiflerini kullanmasina imkan birakmamaktadir. Zaten ¢ogu franchisor,
franchisee adayinin franchising’ e konu olan is dalinda, higbir tecriibe ve bilgiye
sahip olmasini istememektedir. CUnki sadece kendi verdigi egitimle isin
yurGthlmesini istemektedir. Eger bir kimsede daha 6nce o iskolunda belli bir tecriibe
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ve bilgi varsa, o kimsenin kendi tecriibeleriyle bazi uygulamalara gidecegini
disinmektedirler.

Bu kati kurallar; girisimcileri tembellige itmekte, yapici ve yenilik¢i giglerini
6ldirmekte, buna bagl olarak da zaten tlkemizde blyUk sikintilari ¢ekilen arastirma
ve gelistirme gabalari en aza indirgenmektedir.
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UCUNCU BOLUM

TURKIYE’ DE GIDA SEKTORUNDE FRANCHISE ALAN iSLETMECILERE
YONELIK BiR SAHA ARASTIRMASI

1. Konunun Onemi

Franchising, franchising veren ile alan taraflar arasinda sdzlesme ile
yapiimaktadir. Tirkiye’ de 6zel bir kanuni diizenlemesi olmayan franchising
sisteminin dogru bir sekilde islemesi, taraflarin karsilikli gliven ve isbirligi iliskisinde
bulunmalari ve yukumluliklerini yerine getirmeleriyle mimkinddr. Franchise veren
taraf, Urlin ve markasinin isim hakkini, Gretim yéntemlerini, gerekli yardimlari (kredi
bulma, magaza dizayni, Pazar arastirmasi, yer secimi, reklam, egitim) franchise
alana vermelidir. Franchise alan taraf ise bunlarin karsiliginda belirli Gcretleri ana
firmaya 6deyerek, ana firmayla benzer gériinimdeki magazasinda, ana firmanin
standardizasyonunu ayni sekilde devam ettirmelidir. Literatir arastirildiginda,
franchising ile ilgili kaynaklarin bilyuk bir kisminin yabanci kékenli oldugu ve
Ulkemizde franchising’ in isleyisinin nasil oldugu konusundaki arastirmalarin sinirli
sayida oldugu gorilmektedir. Gida sektériinde franchise alan isletmelerin
franchising alma konusundaki gértslerine yénelik arastirmanin, Tarkiye’ de kisa
slrede hizla gelisen franchising’ in uygulanabilirligini gérmek ve ortaya ¢ikan
sonuglara gére ¢bzum dnerileri getirmek agisindan faydal olacagina inanmaktayiz.

2. Arastirmanin Amaclari

Saha arastirmasi yapilmasinin amaci, teorik kisimda anlatilan franchising
sisteminin TUrkiye’ de uygulanabilirligini gérmektir.

Arastirmanin diger amaglari sdyle siralanabilir:

» TUOrkiye’ de hizla gelismekte olan franchising ydntemini gida sektériinde
franchise alan yatirmcilarin uygulamasina yénelik genel bilgiler elde etmek,
kimliklerinin farkinda olup olmadiklarini belirlemek,

= Yatirimcilarin franchise alma nedenlerini belirlemek,
= Franchise almanin zor taraflarini belirlemek,

» Soézlesme sartlarinin taraflar arasinda nasil olusturuldugunu belirlemek,
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» Ana firmanin kendilerini franchisee olarak secerken nelere énem verdigini
belirlemek,

= Ana firmanin ne gibi yardimlar sagladigini belirlemek,

» Kendilerini bagimsiz igletmeciler olarak hissedip hissetmediklerini belirlemek,

» Franchise alan igletmelerin ana firmayla iliskilerinde sézlesme dncesi neler

beklediklerini ve beklentilerinin kargilanip karsilanmadigini tespit etmektir.

3. Arastirmanin Yéntemi

Arastirmada verileri toplamak igin anket yéntemi kullaniimigtir. Anket yolu ile
toplanan veriler kodlanarak SPSS programi ile degerlendirilmistir. Verilerin
analizinde (%) dagihmi ve ¢apraz iliski kurma teknikleri kullaniimistir.

4. Arastirmanin Kapsami Ve Sinirlari

Arastirmada isletme sistemi franchising’ in Ulkemizdeki uygulanigi tespit
edilmeye calisiimistir. Anket ¢alismasi gida sektériinde isletme sistemi franchising
alan isletmecilere (fast food ve restoran tiru isletmeler) yénelik yapiimigtir.

Arastirmanin gida sektdriinde franchise alan isletmeler ile sinirli tutulmasinin
nedeni, isletme sistemi franchising’ in Tlrkiye’ ye ilk olarak gida sektdrlyle girmesi
ve gida sektériinde diger sektdrlere goére daha fazla uygulanmasidir.

Arastirma, gida sektériinde franchise veren degil, franchise alan isletmeciler
Uzerinde yapilmistir.

Ana kitle olarak; Ulusal Franchising Dernedi’ ne (iye olana ve olmayan, gida
sektériinde franchise veren igletmelerin, franchise verdikleri isletmeler alinmistir.
Franchise veren igletmecilerle telefonla gérustlmis, anket calismasi yapilmasini
kabul edenlerden franchise verdikleri igletmecilerin adresleri e-posta ve fax yoluyla
alinmigtir. Toplam 79 franchise alan isletmenin adresine ulasiimigtir.

20 sorudan olusan anket formu, literatlr taramasi ve bu konuda daha énce
yapilan arastirmalar dikkate alinarak hazirlanmistir. Anket formu ek 1’ de verilmisgtir.
13 soru, cevap segeneklerinin tam olarak belirlendigi kapal uglu, 6 soru
derecelemeli ve 1 soru da isletme sahiplerinin serbestge cevaplamalari igin agik uglu
olarak hazirlanmistir. Anket formu franchise alan 9 isletme Uzerinde denenmistir.
Gerekli degisiklikler yapildiktan sonra anket, franchise alan toplam 60 isletmeye
posta ile gonderilmistir. Gonderilen anketlerde sorularin basinda arastirmanin
amaci, yanitlayanlarin kimliklerinin sakh kalacagdi belirtilerek, ilgili kigilerin ankete
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katilmalari rica edilerek isbirligi saglanmaya c¢alisiimistir. Anketlerin geri gelme
sayisl 34, geri gelme orani %56’ dir. izmir’ de bulunan franchise alan 15 igletme ile
ylzylze anket yapilmistir. Anket calismasi toplam 40 isletme dikkate alinarak
degerlendirilmistir.

5. Sonuglar Ve Degerlendirme

Gida sektoriinde franchise alan 79 isletmeden yanit veren 40 isletme ile
yapilan anket ¢calismasi sonuglarinin degerlendirilmesi su sekildedir:

5.1. Franchise Alan isgletmecilerle ilgili Genel Bilgiler

1. Soru olan “Kendinizi hangi kategoriye sokuyorsunuz?” sorusuna yetkili
kisilerden 38’ i franchise alan isletme, 2’ si ise bayi olarak yanit vermistir. Franchise
alan igletmeler kendilerini bayi olarak kabul etmemektedirler.

2. soruya yanit veren yetkili kisilerden 28’ i (%70) isletmenin sahibi oldugunu,
12’ si (%30) isletmenin ydneticisi oldugunu belirtmigtir.

3. soru franchise alanlarin egitim durumunu belirlemek amaciyla sorulmustur.
Tablo 1’ de goérlldigi gibi 22 kisinin (%55) Universite mezunu, 4 kisinin (%10)
ylksek lisansl oldugu, 10 kisinin (%25) lise mezunu, 1 kisinin (%2,5) ortaokul, 3

kisinin ilkokul (7,5) mezunu oldugu tespit edilmistir.

Tablo 1: Gida Sektdriinde Franchise Alan isletmecilerin Egitim Durumu

Egitim Durumu Sayi Oran (%)
ik 3 7,5
Orta 1 2,5
Lise 10 25
Universite 22 55
Diger 4 10
Toplam 40 100

4. soruda, isletmecilere yaslari sorulmustur. 25 ile 55 yas arasinda hemen
her yastan kisinin franchise aldigi tespit edilmigtir. Yanitlarda yas ortalamasi 34’ tur.
5. soruda, isletmecilerin franchise almadan 6nce ne yaptiklari sorulmustur.
Tablo 2' de gorildigu gibi 22 kisi (%55) serbest galistigini, 4 kisi (%10) isgGi
oldugunu, 10 kisi (%25) avukat, elekirik mihendisi, subay, grafiker ve bagska bir
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isletmede genel midir olarak calistiklarini, 2 kisi (%5) daha énce ¢alismadigini ve 2
kisi de (%5) memur oldugunu belirtmigtir.

Tablo 2: Gida Sektériinde Franchise Alan isletmecilerin Franchise Almadan

Onceki Isleri
Franchise Almadan Onceki isleri Sayi Oran (%)
Serbest calisan 22 55
isci 4 10
Memur 2 5
Calismiyordum 2 5
Diger (Avukat, elektrik mihendisi, subay...) 10 25
Toplam 40 100

Buraya kadar olan yanitlardan franchise alan isletmecilerin, genel olarak
isletmenin sahibi olarak islerinin basinda bulunduklari ve biytuk bir kisminin
Universite mezunu oldugu, egitim durumlarinin yliksek oldugu anlasiimaktadir.
Franchise almak isteyen kisiler 6nceden her tirll iste ¢calismis olabilirler. Daha énce
is tecribesi olan kigilerin franchisee olarak tercih edildiklerini sdyleyebiliriz.

5.2. Franchise Alan igletmelerin Sézlegsme Ve Faaliyet Siireleri

6. soru, franchise s6zlesmesinin slresini belirlemek amaciyla sorulmustur.
Tablo 3’ den gorildigi gibi 17 kisi (%43) 5 ile 10 yil, 13 kisi (%32) 16 ile 20 yil, 8
kisi (%20) slresiz, 2 kisi (%5) 21 ile 25 yil arasinda s6zlesme yapildidini belirtmistir.
Turkiye’ de franchise s6zlesmesi 5 ile 10 yil arasinda ya da suresiz yapilmakta iken
gelismis Ulkelerde c¢ok daha uzun slreli yapiimaktadir. Bunun nedeninin
ekonominin, hikimet politikalarinin istikrarli olmamasi nedenleriyle uzun sdreli
anlasma vyapilmaktan kacinilmasi ve &zel kanuni dizenlemelerin olmamasi
nedeniyle franchise alanin sistemin standardizasyonunu aynen devam ettirmeme
endisesi oldugu goérisindeyiz. Franchise alan kendi isine yatirim yaparken franchise

anlasmasinin siresinin sinirli olmasi gibi bir riskle karsilasiimaktadir.
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Tablo 3: Gida Sektdrinde Franchise S6zlesmelerinin Saresi

Sézlesme Siiresi Sayi Oran (%)
Siresiz 8 20
5-10 VI 17 42,5
11-15 Yl - -
16-20 Yil 13 32
21-25 Yl 2 5
Toplam 40 100

7. soruda, franchise alan isletmelerin ne kadar suresir faaliyette bulunduklari
sorulmustur. Verilen yanitlara gére 17 (%43)’ si 1 yil, 7 (%17)’ si 2 yil, 6 (%15)’ s1 3
yil, 4 (%10)’ U 4 yil ve geri kalan 6 (%15)’ siI 5 yildir igletmelerinin faaliyette oldugunu
belirtmistir. Franchising sisteminin uygulanmasinin Turkiye’ de henliz gbrece yeni
oldugu gbéze carpmakta olup 1-2 yildir faaliyette bulunan isletme sayisinin orani
oldukga fazladir.

Tablo 4: Franchise Alan isletmelerin Faaliyette Bulunduklari Siire

Faaliyette Bulunulan Siire 1Yil j2Yil | 3Yil | 4 Yl | Diger
Yanit Sayisi 17 7 6 4 6
isletmenin Faaliyette Bulundugu Siire | 42,5 | 17,5 | 15 10 15

5.3. Franchisor’ dan Franchise Alma Nedenleri

8. soruda, isletmecilerin ana firmadan franchise alma nedenlerini siralamalari
istenmistir. Frekans dagilimlari sdyledir:

1. derecede 6nemli: Ana firmanin taninmis olmasi,

2. derecede 6nemli: Markanin iyi taninmasi, dolayisiyla muisterinin hazir
olmasi, hazir bir pazarin olmasi,

3. derecede 6nemli: Onceden egitimi, tecriibeli olmay! gerektirmemesi, ana

firmanin gerekli yardimlari yapmasi,

4. derecede O6nemli: Hukuken bagimsiz bir isletme olarak kendi iglerini
yurGtebilmeleri,

5. derecede dnemli: Kendi basina is kurmanin maliyetinin yiksek olmasi,

6. derecede 6nemli: Ek is yaratmaktir.
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5.4. Franchise Alan Acisindan Franchise Almanin Zor Taraflan

9. soruda, franchise almanin zor taraflarinin siralanmasi istenmistir. Frekans
dagilimlari sonuglari séyledir:

1. derecede; baslangicta 6denmesi gerekli kullanim hakki bedelinin yiksek
olmasi,

2. derecede; ana firmaya sirekli satislarin belli bir ylizdesini 6demek,

3. derecede; isletmede istenilen her degdisikligi yapamamak,

4. derecede; ana firmanin stirekli denetimde bulunmasi,

5. derecede; ana firmanin yeterli yardimlarda bulunmamasi,

6. derecede; ana firmanin banka kredileri agisindan garantgrliik olayina sicak

bakmamalaridir.

5.5. Taraflar Arasinda S6zlesmenin Belirlenme Sekli

10. soruda, franchise sb6zlesmesinin taraflar arasinda nasil belirlendigi
sorulmustur. Tablo 5’ de goérilduga gibi 12 kisi (%30) karsihkli gérisme yanitini
verirken, 28 Kisi (%70) ana firmanin kosullarini aynen kabul ettiklerini belirtmigtir.
Franchising sdzlesmesinde franchise veren gigli taraf durumundadir. Bununla
birlikte franchise alan énceden hazirlikli olursa, ana firma ve is konusunda arastirma
yaparsa ana firmanin sisteminin standardizasyonunu aynen korumak sartiyla bazi
isteklerini kabul ettirebilir. Turkiye’ de franchise almak isteyenlerin sézlesme
sartlarini  dikkatle incelemeleri ve uzman kisilerden vyararlanmalari gerektigini
distnmekteyiz.

Tablo 5: Gida Sektériinde Franchise Sézlesmelerinin Sartlarinin Taraflarca

Belirlenme Sekli

Sézlesme Sartlarinin Belirlenmesi Sayi Oran (%)
Karsilkli Gérisme 12 30
Ana Firmanin Kosullari Kabul Edilir 28 70
Toplam 40 100
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5.6. Franchise Alanlarin Ana Firmanin Verdigi Egitim Hakkindaki Disiinceleri

11. soruda, ana firmanin franchise alanlara yeterli egitimi verip vermedigi
konusundaki distnceleri sorulmustur. Tablo 6’ da g6rildigu gibi 33 kisi (%82,5)
evet, 7 kisi (%17,5) hayir yanitini vermistir. 33 kisiden 21’ i 8 aydan fazla, 9’ u 1-2
ay, 2’ si 3-4 ay, 1’i 10 glin egitim g6érdiginl belirtmistir. Yanitlardan franchise veren
firmalarin blydk bir kisminin yeterli egitim verdikleri anlasiimaktadir.

Tablo 6: Gida Sektdriinde Franchise Alan igletmecilerin, Ana Firmanin
Yeterli Egitim Verip Vermedigi Konusundaki Gorusleri

Ana Firma Yeterli Egitim Veriyor mu? Say!i Oran (%)
Evet 33 82,5
Hayir 7 17,5
Toplam 40 100

12. soruda, ana firmadan franchise almadan &énce 6n arastirma yapip
yapmadiklari sorulmustur. Tablo 7° de goérildigi gibi 27 kisi (%67,5) arastirma
yaptigini, 13 kisi (%32,5) ana firma taninmis bir firma oldugundan dolayi
yapmadigini belirtmistir. Ylzylze yapilan anketlerde, franchise alan isletmecilerin
daha ¢ok firmanin adina ve gelen musteri sayisina dikkat ederek “Ben de iyi satis
yapabilirim” distncesinin franchise almalarinda etkili oldugu tespit edilmistir.

Tablo 7: Gida Sektdriinde Franchise Almadan Once Isletmecilerin On
Arastirma Yapip Yapmadiklarinin Belirlenmesi

Franchise Alimadan Once On Arastirma Yaptiniz mi? Sayi | Oran (%)
Yaptim 27 67,5
Yapmadim 13 32,5
Toplam 40 100

5.7. Ana Firmanin Franchise Alani Secerken Onem Verdigi Unsurlar
13. soruda, ana firmanin, kendilerini franchise alan olarak segmelerinde etkili

olan faktdrlerden G¢liniin dnem sirasina gére sirlanmasi istenmistir.

101



“Gerekli mali kaynaga sahip olmak” yanitinin 22 kisi (%55) birinci derecede,
6 kisi (%15) ikinci derecede, 7 Kisi (%17,5) Uglincl derecede 6nemli oldugunu
belirtmistir.

“Kisisel Ozellikler” yanitinin 8 kisi (%20) birinci derecede, 15 kisi (%37,5)
ikinci derecede, 6 kisi (%15) Uclinct derecede 6nemli oldugunu belirtmistir.

“Aktif ve slrekli isinin basinda olabilmek” yanitinin 5 kisi (%12,5) birinci
derecede, 12 kisi (%30) ikinci derecede, 11 Kisi Uglncl derecede (%27,5) 6nemli
oldugunu belirtmisgtir.

“Onceden bilgili ve tecriibeli olmak” yanitinin 5 kisi birinci derecede (%12,5),
5 kisi (%12,5) ikinci derecede, 12 kigi (%30) Ug¢lncl derecede 6nemli oldugunu
belirtmistir.

“Yas” unsuruna birinci derecede énem veren olmamistir. 2 kisi (%5) ikinci
derecede, 4 kisi G¢clincu derecede 6nemli oldugunu belirtmistir.

Sonug olarak, franchise veren firmanin 6ncelikle franchise alanin finansal

durumunun iyi olmasina ve daha sonra kisisel o&zellikleri ile isin basinda
bulunmasina énem verdigini gérmekteyiz. Franchise alirken yas énemli bir degisken
olmayip, 25 il 55 yas arasinda her yastan kisi franchise alabilmektedir. Franchising’
in bayilikten farkini belirtirken, franchising verenin franchising alani segerken kisisel
Ozelliklerinin de 6nemli oldugu belirtiimisti. Calismamizda, kisisel dzelliklerin dnemli
oldugu ama o6ncelikle franchise alanin finansal durumunun iyi olmasi gerektigi

sonucu gikmistir.

Tablo 8: Ana Firmanin Franchise Alani Segmesinde Etkili Olan Unsurlarin
Onem Sirasi

Birinci Derecede ikinci Derecede | Ugiincii Derecede
Sayi | Oran (%) | Sayi | Oran (%) | Sayi | Oran (%)
Finansal Durum 22 55 6 15 7 17,5
Kisisel Ozellikler 8 20 15 37,5 6 15
isin Basinda Olmak 5 12,5 12 30 11 27,5
Tecrlbeli Olmak 5 12,5 5 12,5 12 30
Yas - - 2 5 4 10
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5.8. Ana Firmanin Franchise Alani Secerken Onem Verdigi Unsurlar

14. soruda, isletmecilerin ana firmanin belirledidi pazarlama stratejilerinden
degistirebildiklerini isaretlemeleri istenmigtir. Tablo 9° da géruldigu gibi 40 kisiden
16 Kkisi stratejinin degistirilemeyecegini, 7 kisi 0Orlin ya da hizmeti bdlgeye
uyarlayabildiklerini, 22 kisi kendi reklam ve promosyonlarini yapabildiklerini, 10 Kisi
yerlesim seklini degistirebildiklerini, 4 kisi ana firmanin kullandigr renkleri
degistirebildiklerini, 13 kisi satis fiyatini degistirebildiklerini belirtmistir. Franchising
sisteminde ana firmanin standartlarinin her isletmede tutarli olmasi amaciyla Grinln
iceriginde degisiklik yapmadan, franchise alanin kendi reklam ve promosyonunu
yapmasina izin verilmektedir. Tablo 9’ da goérildigu gibi isletmecilerin blylk bir
kismi kendi promosyonlarini yapmakta ve ¢ok azi Grlini ve hizmeti degitirmektedir.
Ana firma satig fiyatini énerebilir, fakat Grtnlerin kendi belirledigi fiyatta satiimasi igin
franchise alani zorlayamaz. Calismamizda sadece 13 kisinin fiyati istedigi gibi
belirledigi sonucu ¢ikmistir. Ayrica ana firmanin stratejisini degistirmeyenlerden bir
bdlimU kendi reklam ve promosyonlarini yapabilmektedir.

Tablo 9: Ana Firmanin Pazarlama Stratejilerinin izlenme Durumu

Sayi Oran (%)
Streteji degistirilemez 16 40
Urlinlin lezzeti yada hizmet bélgeye uyarlanir 7 17,5
Kendi reklam, promosyonumuzu yapabiliriz 22 55
Yerlesim sekli degistirilebilir 10 25
Ana firmanin kullandigi renkler degistirilebilir 4 10
Satis fiyati degistirilebilir 13 32,5

5.9. Franchise Alanin Ana Firmaya Yaptigi Odemeler

15. soruda, isletmecilerin ana firmaya yaptiklari 6édemeleri isaretlemeleri
istenmistir. Tablo 10’ da gérildigl gibi 40 kisiden 37’ si her yil satiglarin belirli bir
ylzdesini, 31’ i reklam payi Ucreti, 34’ U baslangi¢ bedeli ve 30’ u ana firmadan

saglanan malzemelerin Ucretini 6demektedir.
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Tablo 10: Franchise Alanlarin Ana Firmaya Yaptiklari Odemeler

Ana Firmaya Yapilan Odemeler SayI Oran (%)
Her ay br{t satiglarin belirli bir ylzdesi 37 92,5
Reklam pay! Ucreti 31 77,5
Baslangicta 6denen baslangic bedeli 34 85
Ana firmadan saglanan malzemelerin Ucreti 30 75

5.10. Franchise Alanin Ana Firmaya Yaptigi Odemeler

16. soruda ana firmadan alinan yardimlarin isaretlenmesi istenmistir. Tablo
11’ de gorindigi gibi ana firma ybnetime ve personele egitim programlari
saglamakla birlikte, kredi bulma konusunda yardimci olmamaktadir. Franchise veren
firma tablo 8 de gosterildigi gibi franchise verirken &6ncelikle franchise alanin
finansal durumunun iyi olmasina énem vermektedir. Franchise veren firmalarin
sadece yariya yakin bir kismi Pazar arastirmasi ve yer seciminde franchise alana
yardimci olmaktadir. Tiarkiye’ de emlak kiralari pahali olup kisa sireli kiraya
veriimektedir. Yatinmlar ise uzun sireli yapiimaktadir. Franchising sisteminde ana
firmanin yer sec¢iminde franchise alana yardimci olmasi gerekirken, uygulamada
franchise alanin yeri kendisinin belirledigi anlasiimaktadir. Ana firma sadece kar
elde etmeyi diisinmeyip franchise iliskisinin taraflar arasinda bir igbirligi oldugunu ve
franchise alan isletme basarili olursa kendisinin de basarili olacagini unutmamasi

gerektigi gbrisiindeyiz.

Tablo 11: Ana Firma Tarafindan Saglanan Yardimlar

Ana Firma Tarafindan Saglanan Yardimlar Sayi Oran (%)
Ydnetime egitim programlarinin saglanmasi 32 80
Personele egitim programlarinin saglanmasi 29 72,5
Kredi bulma konusunda yardim 2 5
Magaza dizayni ve yerlesmde yardim saglanmasi 28 70
Pazar arastirmasi ve yer secimi konularinda yardim 21 52,5
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5.11. Franchise Alanlarin Franchising Sistemi Hakkindaki Diistinceleri

17. soruda, “isinizde kendi disiincelerinizi, yapmak istediklerinizi
uygulayabiliyor musunuz?” sorusuna karsilik 31 kisi (%77,5) standartlarin digina
¢glkmamak Uzere evet, 5 kisi (%12,5) hayir ve 4 kisi (%10) hemen hemen yanitini
vermistir. Franchise alanlarin %77,5 u islerinde kendi dlslncelerini, yapmak
istediklerini uygulayabildiklerini belirtirken, tablo 12’ de goérildigu gibi %27,5’ u
kendilerini bagimsiz bir isletmeci olarak hissetmediklerini ve tablo 13’ de gorildigu
gibi franchise alanlarin vyaklagik Ggte biri beklentilerinin gerceklesmedigini
belirtmistir.

Tablo 12: Gida Sektériinde Franchise Alan isletmecilerin islerinde Kendi
Disiincelerini Ve Yapmak istediklerini Uygulama Oranlari

isinizde Kendi Diisiincelerinizi
Uygulayabiliyor musunuz? Sayi Oran (%)
Standartlari bozmadan evet 31 77,5
Hayir 5 12,5
Hemen hemen 4 10
Toplam 40 100

18. soruda, “Kendinizi bagimsiz bir igletmeci olarak hissediyor musunuz?”
sorusuna karsilik tablo 13’ de goérlldigu gibi 15 kisi (%37,5) evet, 11 Kisi (%27,5)
hayir, 14 Kisi (%35) hemen hemen yanitini vermistir.

Tablo 13: Gida Sektériinde Franchise Alan isletmecilerin Kendilerini

Bagimsiz Bir igletmeci Olarak Hissedip Hissetmedikleri

Hakkindaki Goérusleri

Kendinizi Bagimsiz Bir igletmeci Olarak
Hissediyor musunuz? Sayi Oran (%)
Evet 15 37,5
Hayir 11 27,5
Hemen hemen 14 35
Toplam 40 100




19. soruda, “Franchise almadan o6nceki beklentileriniz gergeklesti mi?”

sorusuna karsilik tablo 14’ de goruldigu gibi 10 kisi (%25) evet, 10 Kisi (%25) hayir,

20 Kisi (%50) hemen hemen yanitini vermigtir.

Tablo 14: Gida Sektériinde Franchise Alan isletmecilerin Franchise

Almadan Onceki Beklentilerinin Gergeklesip Gerceklesmeme

Oranlari

Franchise Almadan Onceki Beklentileriniz
Gerceklesti mi? Sayi Oran (%)
Evet 10 25
Hayir 10 25
Hemen hemen 20 50
Toplam 40 100

20. soru agik uclu olarak sorulmus, franchise alanlarin beklentileri gergeklesmediyse

bunun nedenini belirtmeleri istenmistir. Genel olarak verilen yanitlar sunlardir:

% Ana firmanin vaad ettiginden daha az gelir elde edilmesi,

¢+ Mdisterinin beklenenden az olmasi,

« Ana firmanin sadece ddemeler konusunda isletme sahibiyle gérismesi ve

yeterince yardimci olmamasi,
« Egitilmis personel bulmanin zorlugu,

«»+ Giderlerin fzla olmasi,

% Ana firmanin standartlarini bozmamak geregi olarak bdlgesel musteri

talebine cevap vermemektir.
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SONUG VE ONERILER

Ulke ekonomilerinde girisimcilik, issizlik sorununa etkili bir ¢cézim olanag
sundugu gibi ayrica ekonomik blyimenin énemli bir bilesenidir. Girisimci, ekonomik
kaynaklarin disik Uretkenlik alanlarindan ylksek alanlara aktariima slrecinde bas
aktdrdlr. GUnk( Gretim kaynaklarini yeni bir tarzda birlestirerek kullaniimayan Gretim
faktorlerinin kullanilmasini saglar. Ayrica kullanilmakta olan Uretim araglarinin ve
mevcut girdilerinin degisik sekillerde kullanimi ile Gretimi artirir. Hig kuskusuz bu
ybénlyle girisimci, toplumsal fayda yaratan ekonomik bir aktérddir.

Girisimci  yeni dUslncelerin yaratilmasi, yayllmasi ve uygulamasini
hizlandirir, ayrica yeni endustrilerin dogmasina yol acar, teknolojileri kullanan
sektorlerde verimliligi artirir ve hizla blylyen sektérler yarattigi igin ekonomik
blyldmeyi hizlandirir. Dolayisiyla girisimci ekonomik faaliyetlerin diizenlenmesinde,
istihdam vyaratiimasinda ve Uretim faaliyetlerinde, Ulkelerin ekonomik sistemleri
icinde, anahtar faktérdir. Bu ve benzeri sebeplerden &tiri (lkeler kendi
girisimcilerini yetistirmeli ve desteklemelidirler.

Franchising ile ilgili olarak buraya kadar yapilmis olan agiklamalr topluca
degerlendirilecek olursa, asagidaki sonuglara ulasmak mimkindar:

Bir dagitim ve pazarlama yéntemi olarak, franchising; ABD’ de dogmus ve
gelismis, buradan Avrupa ve dider kitalara yayilmistir. Sistemin tarihi yiz yili askin
olmakla beraber (lkemize ¢ok sonradan gelmistir. Ilk énce geleneksel franchising
sistemleri uygulanarak mesrubat alaninda girmis ve daha sonra modern anlamda —
isletme tipi franchising — uygulanarak fast food ve diger is kollarinda gelistirilip
kullaniimaya baslanmistir.

Siklikla ve vyanlishkla franchising, bir endlstri ve is kolu olarak
tanimlanmaktadir. Gergekte ise franchising bunlardan higbiri olmayip, bir isin
yapilma metodu ve/veya hizmetin pazarlamasi metodudur ki, degisik tdrlerdeki
endustri ve is kollarina kolaylikla uyarlanabilir.

Franchising sisteminin tercih edilme nedenlerinden en &nemlisi; sinirl
sermaye ile genis pazarlara ulasabilme imkaninin sadlanmasidir. Sistemin diger
tercih edilme sebepleri ise igletmenin verimliligi ve denge ekonomisinin elde
edilebilirligi, daha kiglk sermaye ile daha hizli para girisinin saglanmasi, toplu
reklam ve promosyon faaliyetleri araciligiyla hedeflenmis musteriye daha etkin
sekilde ulasma, i¢ yapidaki personel gereksiniminin motive edilmis isletmeci
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ybneticiler yani franchisee’ le rile karsilanmasi ve istihdam edilenlerin egitimi,
personel ybnetimi, local reklam ve diger yodneticilik islerinin franchisee’ ye ait
olmasidir.

Franchising’ in gelisme sebepleri de séyle acgiklanabilir:

Degisen ve gelisme gdbsteren sartlar, toplumlar bu degisiklige ayak
uydurmaya zorlarken, beraberinde de yeni zevkler ve tercihler getirmektedir.
Toplumdaki bireyler, mal ve hizmet ihtiyaclarinin kargilanmasi sirasinda; tercihlerini
dinyada yaygin ve kalitesi belli mal ve hizmetlere, karsilanma yeri olarak da hizmeti
tescilli, bilinen ve Kkaliteli firmalara yoneltmektedirler. Bunun sonucu olarak
datoplumdaki girisimciler de yatirimlarini ekonomik risklere birakmadan, dinyada
kalitesi ve hizmeti Kabul gérmis firmalarin mallarini ve hizmetlerini satmak Uzere,
system icinde kendi isletmelerini kurmak suretiyle degerlendirmislerdir.

Ayrica hizmet sektériinin ekonomik éneminin artmasi, franchising sisteminin
gelismesindeki ¢evresel bir faktérdir. Hizmet sektérleri emek yogundur ve dagitim
agi cok genis bir cografi Alana yayilir. Franchising sistemi, 6zellikle bu tip isletmeler
¢ok uygundur. Ayrica girisimcilerin para verdikleri igin motivasyonuna uygun olmasi
ve merkez yerine bdlgesel yobnetim Kkararlarinin uygulanmasi da gelisme
nedenlerindendir.

Diger bir faktor de insanin tabiatindan kaynaklanan, kendi isini yapma
egiliminin artmasidir. Ancak ¢ogu insane bir girisimci igin gerekli giiven, beceri ve
yéntemden yoksundur. Iste franchising Ustlinligini burada ortaya koymakta, kendi
isini yapan kisiye daha kolay ve pratik yollar géstermektedir. Girisimcinin franchising’
e konu olan igkolu hakkinda daha ®énceden bilgi ve tecribesinin olmasi tercih
edilmemektedir.

Franchising, ekonomik organizasyon sekli olarak dagitim kanali igindeki tim
faaliyetlerin, Ureticiden tiketiciye kadar sistemizaasyonunu sagladigi igin Ulke
kaynaklarinin israf olmasini énlemekte, imtiyazi alan ve verene sagladigi avantajlar
nedeniyle kaynaklarin en etkin bir sekilde kullanimini saglamaktadir. Franchising
sistemlerinin, Ulke genelinde sayisal olarak artisi ve (lke geneline yayilmasi,
dllemizin gelisimine olumlu katkida bulunacak ve yeni istihdam alanlari meydana
getirecektir.

Ulke ekonomisinin disa acilmasi, haberlesme, ulasim gibi temel altyapi
hizmetlerinin yurt capinda yayillmasi, yasam standartlarinin yikselmesi ve
franchising sisteminin daha ¢ok hizmetler sektérinde yogun olmasi, sistemin

gelismesinde dnemli rol oynamistir.
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Girisimcilerin ve personelin gérdiglu egitim, sektorlerin standardini
yUkseltmektedir. Yurt disindan gelen know-how ve lretim teknolojisinin yurt icine
uyarlanmasi sonucu kalite yUkselmektedir. Bu da diger firmalarin kaliteye 6nem
vermesine sebep olur ve Ulke ekonomisine ivme kazandiracak bir gelismeyi
meydana getirir.

Genel olarak franchising ile ilgili sunlar dnerilebilir:

Franchising’ in Ulkemiz girisimcilerine tam tanitimi, sistemin etkinliginin
korunmasi ve gelistiriimesi amaciyla, 6ncelikle ilgili merciler tarafindan etkin bir
organizasyonun kurulmasi sarttir.

Konu ile ilgili ysal diizenlemeler yapilmali, sistemin istismar edebilecek kisiler
yasalarla énlenmelidir.

Sistemin gelismesini saglamak amaciyla 6zel vergi indirimleri ve tesvikler
fayda saglayacaktir.

Franchising’ le ilgili yapilacak arastirmalar, kamu, 6zel sector kuruluslari ve
Universiteler tarafindan desteklenmelidir.

Franchising almak isteyenler kii¢iik ve orta Olgekli isletmelerin yararlandigi
avantajlardan, ucuz kredi olanaklarindan ve kredi garanti fonu gibi fonlardan
yararlanmalidir.

Devlete disen goérevlerin basinda, kurulacak franchising firmalarini iyi
irdeleyip, pazar arastirmalarinin dogrulugunu onaylamak ve ciddi olmayan firmalara
kurulus izni vermemektir.

Yerli girisimcilerin franchising yapmalarina verilecek klguk bir destek, icinde
¢alisma hevesi olan ylzbinlerce insane stirekli ve garantili bir is imkani sunabilir.

Franchisor’ a 6denecek meblaglar nedeniyle, bir nevi yurtdisina sermaye
¢ikisi olmaktadir. Iste bu ylzden gelen firmalar, is konulari, yatirimlari, ¢alisma
usulleri, amaglarn ve stratejileri dikkatle incelenmeli, gerekli ve uygun Kkararlar
alinmalidir.

Diger taraftan sinirli finansal kaynaklarla franchise alma niyetinde olan

girisimcilere asagidaki hususlara dikkat etmeleri 6nerilmektedir:
a) Bir franchise paketi agsagidakileri icermelidir:

» Franchisor ile ilgili tanimlayici bilgi
> Yonetici ve kilit adamlarin is tecriibeleri
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Sirketin gegmis sicili

Franchise' in tanimi

Gerekli baslangi¢ yatirnmi

Franchisor' a yapilacak diger 6demeler

Finansmanla ilgili bilgi

Franchisee' nin is ydnetimindeki sinirlamalar
Franchisee' nin kisisel katillim derecesi

Sdzlesmenin fesih ve yenilenmesine ydnelik maddeler
Mevcut franchisee' lerin sayisi ve basari oranlari
Franchisor' in yer segimi / gelistirmesi hususndaki haklari
Franchisee' ye garanti edilen egitim ve destek

Pilot operasyonla ilgili finansal bilgi

Franchisor' la ilgili finansal bilgiler

YV V V V V V V VYV V V V V V V

Franchisor' in mali ve diger profesyonel danismanlarinin listesi

b) Franchisor' da aranmasi gerekenler:
« Sirketin finansal gtvenilirligi ve gegmisi
+« Ne kadar zamandir franchising yaptigi
+ Pilot operasyon sonuglariyla ilgili detay
¢ Mevcut franchisee sayisi
% Franchisee'lerle gérisme izni vermesi
% Sirket kazanglarinin ana kaynagi
< Urlin ya da hizmetin (icreti ve degeri
% Urlin ya da hizmetin uzun sireli olmasi
% Merkez desteginin turii ve derecesi
% Verilecek egitimin tim detaylari
« Egitim icin yeni bir maliyete katlanilip katlaniimayacagi
% Franchise almanin toplam maliyeti
% Gereken ise baslama sermayesi

« Banka ve diger referans izinleri

*

L)

» Bolgesel uygulama ve bolge koruma

)

DS

» Reklam desteginin tirl ve miktar

B3

» Franchisor'dan mal alma gereksinimi

B3

» Hedef yaptirimlar

DS

» Gercekei Kar/Zarar rakamlari
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% Yoénetim hizmetleri
 Aylk isim hakki 6demeleri
% Operasyon kisitlamalari
% Baslangi¢ yardimi

% So6zlesme ornegi

Sonug olarak, franchising sisteminin Tirkiye’ de biyik bir potansiyele sahip

oldugu gérilmekte ve Turk isletmelerinin yaklasimi dikkate alindiginda, sistemin
onemli gelismeler gésterdigi ve gdstermeye devam edecegi anlasiimaktadir.
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EKLER



Ek 1: Franchising Sézlesme Ornegi (Pizza Take-Away)
Pizza Take-Away firmasinin franchising sézlesme 6rnegi asagidaki gibidir:
Bolim 1: Tanim

Franchising:
Bir mal ve/veya hizmet ve/veya teknoloji pazarlama ydntemidir. Yasal ve finansal

acidan ayri ve bagimsiz kuruluglar olan franchisor ve franchisee’ nin aralarinda
kurduklari yakin ve surekli ig birligine dayanir. Bu iliskide franchisor,
franchisee’lerine bireysel olarak islerini kendi sistemine uygun olarak yUritme hak
ve yukimlalaguna verir.

Franchisee, dogrudan veya dolayli bir mali bedel karsiliginda franchisor’ in ticari
adini veya markasini, know-how’ ni, is gérme ve teknik ydntemlerini, isgérme
sistemini ve diger sinai ve fikri milkiyet haklarini kullanma hak ve zorunlulugunu,
taraflar arasinda bu amagcla yapilan yazili bir franchising anlasmasinin stresi ve

kapsami icinde, devamli alacag: ticari ve teknik destek ile Gstlenir.

Franchisor:

Kendisi ve bireysel franchisee’lerinden olusan franchise sisteminin kurucusu ve
uzun vadeli koruyucusudur. Bu sbézlesmede anildijinda ‘S.S.G Saglkh Standart
Gida Tarim Ve Elektronik Uriinleri Ticaret Limited Sti’ anlasilir.

Franchisee:

Bir mali bedel karsihdinda, franchisor’ in markasini, is gérme ve teknik yéntemlerini,
isbu anlasma, sart, sire ve kapsami icinde satin alan kisi veya kisiler veya
kurumdur. Bu sézlesmede anildiginda *--------------- " anlasilhr.

Marka:

Franchisor’'un tescilli markasi olan ‘Pizza Take-away”in anlagsmasi.

Sozlesmenin Baslangici:

isbu sd6zlesmenin okunarak mutabakata varilip imzalandigi tarih olarak kabul edilir.
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Sozlesme Siresi:

Baslangig tarihinden itibaren 5 yildir.

Franchising Bedeli:

Sistemin kurulup, ek listedeki ekipmanlarin ve igletmenin calisir halde teslimi
karsiligi 100.000 dolar evlere servis veya 150.000 dolar evlere servis ve restaurant
bedelidir.

Bolim 2: S6zlesme Sartlari:

1-Franchisor’ a Ait Yuktmltlikler:

A- Bu sdzlesmenin konusu olan ve franchisee tarafindan Uretilecek pizza ve pizza
take-away menUstinde bulunan veya daha sonra ilave edilecek Urlnlerin, recete
uygulama ve servis yéntemlerinin 6gretilerek, uygulama becerisinin kazandiriimasi
ile sistem usul ve prensipleri dogrultusunda denetleyerek en iyi hizmetin verilmesini
saglamak.

B- Isletmenin yukaridaki hizmetleri verebilmesi igin gerekli demirbas esya, donanim
ve ekipmani saglayarak, mutfagi is akimina uygun dizayn etmek.

C- Isci ticretleri franchisee’ ye ait olmak (izere, tim elemanlara usta dgretici ile bir ay
streli egitim vermek.

D- Gerektiginde franchisee’ nin Urlin bazindaki problemlerine aninda ¢&zim
getirmek.

E- Ozel bilgisayar programi konusunda egitim vererek, pratik siparis kabuliinii
saglamak.

F- Sisteme ait brosir, fiyat listesi, kutu, pecete vs. gibi basili malzemeyi
hazirlayarak, dagitiimak tzere bedeli karsiliginda teslim etmek.

G- Franchisee’ in, franchisor’ In ticari itibarini ve musteri iligkilerini zedeleyecek,
basiretli tliccar anlayisina ters diisecek davranis icinde olmasi ve bunu sirdirmekte
Israr etmesi halinde, markay! ve diger franchisee’ lerin itibarini koruma agisindan
sOzlesmeyi tek tarafl feshetme hakkina sahip ve ylkimlidar.

2-Franchisor’ a Taninan Haklar:

A- Sistemin kurulup isletmeye alinmasi ve kurulus slrecinin baslamasi igin
sb6zlesme baslangi¢ tarihinde pesin ve nakit olarak 20.000 dolar tahsil edecektir.
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B- Standart donanim, isletmeye alma, O6gretim Ucreti karsihdl olarak toplam
............. dolar tahsil edecek. Bunun 50.000 dolari pesin, kalan kisim 4 esit taksitte
haftalik olarak tahsil edecektir.

C- isletmede; satis fiyati, hizmet kalitesi, temizlik ve misteri iligkilerin istedigi her
zaman denetleme ve  bilgisayar raporu alma  hakkina  sahiptir.
D- Franchisee’ nin gunluk brit satisi Uzerinden ylzde 4 royalty hakkini ginlik veya
10 gUnlik periyotlarla tahsil edecektir. (Glnlik satis bilgisayar raporu ile tespit edilir,
bunun herhangi bir sebeple tespit edilememesi halinde ise haftasonlari dahil olmak
Uzere 4 is gunl ortalamasi alinarak hesap yapilir.)

3-Franchisee' nin Yukumliltkleri:

A- Soézlesme baslangicindan itibaren 3 gin iginde 20.000 dolar kurulus ve
isletmeye alma avans bedelini 6demeyi kabul ve taahhlt eder.

B- isim hakki, o6gretim hizmetleri, beceri aktarimi ile tim standart kurulug
harcamalarn franchisor tarafindan (ek listede mevcut harcamalar) yapilacagindan
s6zlesme bedeli olan toplam .......... dolar franchisor haklarinda belirtildigi sekilde
6demeyi kabul ve taahhit eder.

C- Franchisor'in ig talimati, dizeni ve regeteleri ile genel temizlik kurallarina bagka
bir yorum katmamak (zere uyacaktir.

D- Franchise, kendisine ait is yerinde, bizzat bulunup, hizmeti kendi denetiminde
sunacaktir. Herhangi bir sebeple isin basinda olmamasi durumunda, isyerinde
varmis gibi kabul edilerek gerekli mieyyide uygulanir, tekrari halinde sézlesmenin
fesih sebebi sayilabilir.

E- Franchisee, kendisine ait isyerinin SSK, maliye, belediye ve benzeri resmi
kuruluglar ile 3.sahislara ait bor¢ ve yukUmluliklerini yerine getirmek zorundadir.
Bundan dogan hicbir sorumluluk franchisora rucu edemez, yikletilemez.

F- Franchisee her ayin sonu itibariyle, bilgisayar toplu satis raporunu franchisor
merkezine teslim etmekle yokimludur.

G- Franchisee isletmesinin gelismesi ve franchise sisteminin ortak kimligi ile
sayginliginin korunmasi i¢in azami gayreti géstermelidir.

H- Franchisor'in verimli yénetimi i¢in, performansi ve mali durumunu belirleyecek
isletme bilgilerini verecek, franchisor’ in temsilcilerine isletme kayitlarini incelemesi

konusunda yardimci olacaktir.
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I- Franchisor a ait recete, sistem, program ve benzer &6zel bilgi ve belgelerin
3.sahislara aktariimasi konusunda tam gizlilik icinde olacagini kabul ve taahhit
eder. 3.sahislara franchise hakkinin tamamini veya bir kismini kullandiramaz.
Recete, malzeme, sistem hakkinda bilgi ve belge verdiginin tespiti halinde 50.000
dolar tazminat 6demeyi pesinen kabul ve taahhut eder.

4-Franchisee’ ye Taninan Haklar:

A- Franchisor’in tescilli marka ve logosunu sézlesmede belirtilen adreste kullanma.
B- Marka ile ilgili afig, tabela ve reklam vasitalarini bulundugu isyerinde kullanma.

C- Bolgesinin ihtiyaci olan brosir, pecete, kutu vb. basili malzeme adedini merkeze
bildirerek bedeli karsihdi alarak, dagitmak.

D- Bu stzlesme tarihinde, meniide olmayan yeni Urlinlerin ¢gikmasi halinde, bunlarin
recete ve formullerini 6grenmek, talep etmek franchisor ile ayni kalitede uygulamak.
E- Franchise hakkini, yalnizca s6zlesmede yazil tesiste kullanabilir.

5-Genel Sartlar:

1- Franchisor’ in belirledigi ve onayladii kaynaklar, mal aliminda birinci tercih
olarak degerlendirilecektir.

2- Franchise alan, isletmesinde bizzat bulunarak, hizmeti devaml denetlemek
zorundadir.

3- isbu sdzlesme franchisor'in muvafakati olmadan 3. sahislara devir ve temlik
edilemez. S6zlesmeden dogan haklar kullandirilamaz.

4- Yatinm icin gerekli standart harcamalar ekte belirtiimigtir. Yer durumunun
gerektirdigi ilave harcamalar is bitimini takip eden 3 gin icinde franchisor a
ddenecektir. Odeme tamamlanmadan isletme agilamaz.

5- Anlasmanin yenilenmesi; her hangi bir nedenle feshedilmezse 5 yil sonunda
taraflarin 30 guin i¢inde isteklerini yazil olarak bildirmeleri ile 2 yil sdre ile yenilenir.
6- Anlagsmanin feshi; isbu sbdzlesmedeki yukimliliklere uyulmamasi vyerine
getirilmemesi veya yapilan ihtara ragmen 3 glin iginde 6nlem alinmamasi halinde
s6zlesme franchisor tarafindan tek tarafl olarak feshedilir.

7- Sdzlesmenin feshi halinde; sézlesmenin bitim tarihine kadar olan yizde 4 IUk
franchisor hakki, daha énce tahsil edilmis en yiksek aylik zerinden kalan sure igin
hesaplanarak tahsil edilir.

8- Sdzlesmesi feshedilen igyerinden; tabela, afig, brosiir ve benzeri franchisor’ a ait
markayi tasiyan tim malzeme bedelsiz olarak alinir. Ayni isyerinde higbir sekil ve
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markada yiyecek maddesi satilamaz, imal edilemez, bu maddenin ihlali halinde
franchise alan gunlik 500 dolar tazminat 6demeyi kabul ve taahhit eder.

9- Franchise igbu s6zlesmenin herhangi bir sebeple feshi veya yenilenmemesi
halinde, Pizza Take-away menlslindeki higbir 0rlini imal edemez, satamaz,
sattiramaz, bu sarti isin basinda kabul ve taahhit eder. Bu maddenin ihlal edilmesi
halinde 50.000 dolar tazminat 6demeyi hicbir intara gerek kalmaksizin kabul ve
taahh(t eder.

10- Sozlesmenin feshi halinde, brosirlerde belirtilen siparis telefonlan
3.sahislara satilamaz kullandirilamaz, franchisor’ a devir edilir veya 3 ay slre ile
kapatilir. isbu sézlesme 3 sahifeden ibaret olup, taraflarca imzalanmadan 1 hafta
énce okunmus ve giiniinde imzalanmistir. Sézlesmeden dogan ihtilaflarda istanbul
ticaret mahkemeleri yetkili kilinmistir.
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Ek 2: Anket Formu

1. Kendinizi hangi kategoriye sokuyorsunuz?
() Franchise alan igletme ( ) Bayi
2. igyerinizde hangi kademede gérev yapmaktasiniz?

1. Isletme Sahibi () 2. Igletme Yéneticisi ()

3. Ogrenim durumunuz

() Okur-Yazar

() Ortaokul

() I:ise

() Universite

() Yuksek Lisans
4. Yasiniz

( )18-35

( )36-55

()56 ve Uzeri

5. Mevcut isinizden 6nceki isiniz asagidakilerden hangisidir?

ik igim ( )

Serbest Meslek ( )

Ust Diizey Yénetici ( )
Memur ( )

S R

6. Franchising sbzlesmeniz kac yilhktir?

5-10 Y1l ()
11-15Yil ()
16-20 Yil ()
21-25Yil ()
Siresiz

ARl A
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7. Franchise aldigimiz igletme kac yildir faaliyettedir?

1Yl
2Yil
3Yil
4 Yl

S .

8. Bu markanin Franchise isletmeciligini alma sebebiniz asagidakilerden
hangisidir?

Bu ifadeleri kendi digtinceleriniz dogrultusunda énem derecesine gére siralayiniz.

©®0Onemsiz
®Az Onemli
O©Fikrim Yok
A 0Onemli

O Cok énemli

1. Ana firmanin taninmis olmasi

2. Markanin iyi taninmis olmasi

3. On egitim gerektirmemesi

4. Hukuken bagimsizlik

5. Kendi basina is kurma maliyetinden diistik maliyetli
olmasi

6. Ek is yaratmasi

9. Franchise almanin zorluklarini énem derecesine gére siralayiniz.

00nemsiz
WAz dnemli
OFikrim Yok
@Onemli

O Cok Onemli

1. Baslangi¢ 6demesinin yiksek olmasi

2. Ana firmaya surekli ylizde 6denmesi

3. igletmede istenilen degisikliklerin yapilamamasi
4. Ana firmanin siki denetimi

5. Ana firmanin yeterli yardimda bulunmamasi

6. Ana firmanin banka kredileri agisindan garantérliik
olayina sicak bakmamasi
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10. Franchising Sézlesmesinin sartlari nasil belirlendi?
1. Karsilikh Gérisme

2. Ana firmanin kosullari kabul edildi

11. Franchise aldiginiz firma yeterli egitimi veriyor mu?

( )Evet ( ) Hayr

12. Franchise 6ncesi arastirma yaptiniz mi?

( )Yaptim ( ) Yapmadm

13.Franchise almanizda etken olan 3 nedeni 6nem sirasina gore
siralayiniz.

©0nemsiz
®0Onemli
©Cok Onemli

1. Gerekli mali kaynaga sahip olmam

2. Kisisel dzelliklerim

3. Aktif ve sirekli isin baginda olmam
4. Onceki tecriibelerim

5. Yasim

14. Ana firmanin belirledigi pazarlama stratejilerinden degisken oldugunu
disundigiiniaz stratejiyi isaretleyiniz.

1. Strateji degistirilemez

2. Uriin lezzeti ya da hizmet bélgeye uyarlanir
3. Kendi reklam promosyonumuzu yapabiliriz

4. Yerlesim seklini degistirebiliriz

5. Ana firmanin kullandigi renkleri degistirebiliriz

6. Satis fiyatini degistirebiliriz
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15.

16.

17.

18.

Ana firmaya yaptiginiz 6dmeleri isaretleyiniz.
1. Brit satislarin ylzdesi

2. Reklam pay! Ucreti

3. Baslangi¢ bedeli

4. Ana firmadan saglanan malzeme Ucreti

Ana firmadan aldiginiz yardimlari isaretleyiniz.
1. Yonetim egitimi programlari

2. Personel egitim programlari

3. Kredi olanaklari

4. isletme dizayni ve yerlestirme destegi

5. Pazar arastirmasi

6. Yer secimi

Kendi fikirlerinizi isinizde uygulayabiliyor musunuz?
1. Standartlari bozmadan evet
2. Hayir

3. Hemen hemen

Kendinizi bagimsiz bir isletmeci olarak hissediyor musunuz?
1. Evet
2. Hayir

3. Hemen hemen
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19. Franchise almadan énceki beklentileriniz karsilandi mi?
1. Evet
2. Hayir

3. Hemen hemen

20. Eger beklentileriniz gerceklesmediyse bunun nedenini / nedenlerinizi
belirtiniz............oo
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