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Yiksek Lisans Tezi

TURKIYE GIDA SEKTORUNDE FRANCHISING UYGULAMALARI

Pelin ALKAN
Uludag Universitesi
Fen Bilimleri Enstitiisii
Tarim Ekonomisi Anabilim Dal1
Damisman: Dog. Dr. Sertag DOKUZLU

OZET

Bu calisma, Tiirkiye gida sektoriinde franchising sisteminin uygulanabilirligini gérmek,
sistemde taraflarin mevcut durumlarini, beklentilerini ve sorunlarimi ortaya g¢ikarmak
amactyla yapilmistir. Arastirmada verileri toplamak i¢in anket (yar1 yapilandirilmis) ve
derinlemesine goriisme yontemleri kullanilmistir. Anket ¢alismasindaki veriler 20 adet
franchise veren firma ve 20 adet de franchise alan isletmeci ile goriisiilerek elde
eidmistir.

Calismada kullanilan verilerin daha saglikli olmasi i¢in anketler farkli illerde yapilmis
ve sistemde bulunan her iki taraf (franchise veren ve franchise alan) ile de
goriisiilmiistiir. Ulkemizde franchising sistemin uygulanabilirligi incelendiginde her iki
taraf agisindan da avantaj ve dezavantajlarinin bulundugu belirlenmistir. Arastirmanin
bulgularina gére mevcut durumda franchising sistemi her iki taraf i¢cin de avantaj
saglamaktadir. Gida sektoriindeki uygulamalarda ciddi anlamda bir sorunla
karsilagilmadigi, genel olarak mevcut sorunlarin yiiksek giris bedelleri ve ticari
anlagsmazliklardan ¢iktig1 tespit edilmistir. Sistemde, ticari anlagsmazliklarin da ¢ok fazla
goriilmedigi belirlenmistir. Franchising sisteminin franchise veren gida firmalar1 icin
pazara yayillma anlaminda, franchise alan firmalar i¢in ise marka adim1 kullanarak
pazara daha hizli girme ve hazir miisteri potansiyelinden yararlanma yoniiyle 6n plana
ciktig1 goriilmektedir. Arastirmanin sonucunda, franchising sektoriiniin Tiirkiye’de daha
geng bir sektdr olmasi nedeniyle dinamik, yeniliklere acik ve cazip bir sektor oldugu
belirlenmistir. Bu nedenle, sistemin gelisiminin arttirilmasi i¢in; devletin, sivil toplum
kuruluglarmin = ve ticari mekanizmalarin sisteme gereken destekleri vermesi
gerekmektedir.

Anahtar Kelimeler: Gida Sektorii, Franchising, Anket, Firma, Franchise alan, Franchise veren
2015, viii+ 110 sayfa
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ABSTRACT

This study is carried out for the purpose of seeing the applicability of the franchising
system in the food sector in Turkey and revealing the present situations, expectations
and problems of the relevant parties in the system. The survey (semi-structured) and in-
depth interview methods are used in order to collect the data in the study. The data in
the survey study are gathered by means of discussing with 20 companies providing
franchises and 20 companies taking franchises.

For the purpose of ensuring the health of the data used in the study, the surveys are
carried out in different provinces and both of the parties existing in the system
(franchisee and franchisor) are discussed properly. Whenever the applicability of the
system in our country is examined, it is determined that there are some advantages and
disadvantages for both of the parties. According to the findings of the study, in the
present case, the franchising system provides an advantage for both of the parties. In the
applications in the food sector, it is determined that no serious problem is encountered
and the problems generally arise from the high entrance prices and commercial disputes.
It is also determined that there is not many commercial dispute and conflict in the
system as well. It is seen and determined that the franchising system provides advantage
in the meaning of market penetration for the food companies providing franchises and
as entering into the market rapidly and benefiting from the ready customer potentials
easily by means of using the brand name for the companies taking franchises. As a
result of the study, it is specified that the franchising sector is a sector which is
attractive and open to renovations with its dynamic sector since it is a young sector for
the time being in Turkey. Because of this reason, in order to increase the system
development; the government, non-governmental organizations and the commercial
mechanisms are required to provide the necessary supports to the system properly.

Key words: Food Sector, Franchising, Survey, Company, Franchisee, Franchisor
2015, viii + 110 pages



ONSOZ VE TESEKKUR

Franchise, 21. yiizyilin isletme ve pazarlama sistemi olarak 6ne ¢ikan, diinya ¢apinda
hizla yayginlasan ve kabul goren bir yonetim ve pazarlama sistemidir. Franchise sistemi
hem yeni is firsatlar1 yaratirken hem de isletmelerin biiylimelerine ve uluslararasi

pazarlara agilmasinda 6nemli olanaklar saglamaktadir.

Rekabet kosullarinin agir olmasi ve tiiketici tercihlerinin de degismesi ile isletmelerin
izledigi pazar stratejilerinin en etkin yontemlerinden biri de franchising sistemi
olmustur. Ozellikle gida sektoriinde tiiketici tercihleri her gecen giin homojen bir yapiya
biirlinmekte ve tiiketici gittigi her yerde ayni kalite ve standartta mal ve hizmete
ulasmak istemektedir. Isletmeler de tiiketicilerin bu tercihlerine yanit verebilmek, yeni
pazarlara girip paylarini attirmak i¢in farkli pazarlama stratejileri gelistirmektedirler. Bu
nedenle glinimiizde franchise sistemin geleneksel pazarlama kanallarinin yerini almaya

basladig1 goriilmektedir.

Franchising sistemi diinyada oldugu gibi iilkemizde de hizli bir sekilde gelismekte
ancak konu ile ilgili ¢ok fazla Tiirk¢e kaynak bulunmamaktadir. Bu nedenle daha ¢ok
arastirma yapilmasi gerekmektedir. Ayrica Sistemin bilinirliligini yaymak amaciyla fuar

ve organizasyonlarin sayisinin artirilmasi gerekmektedir.

Calismamin hazirlanmasinda her tiirli katkiyr veren aileme ve destek olan danigsman

hocam Sayin Dog.Dr. Sertag Dokuzlu’ya tesekkiir ederim.

Pelin ALKAN
31/07/2015
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1.GIRIS

Bir dagitim ve pazarlama sistemi olarak nitelendirilen franchising, iki taraf (franchise
alan ve franchise veren) arasinda siireklilik gosteren ve ticari iliskiye dayanan bir
anlagsma ozelligi gostermektedir. Diinyada 19. yiizyilin ortalarinda ABD'de, Tiirkiye'de
ise 1980'lerin ikinci yarisindan itibaren ilk uygulamalarinin goriildiigii franchising,
firmalarin markalagma ve {irlinlerinin daha fazla sayida tiiketiciyle bulusturmak igin

kullandig1 bir yontem olarak goriilmektedir.

Franchising artan global rekabet ortamina bagli olarak, gida sektorii basta olmak iizere
ev ve ara¢ bakimi, egitim, hizmet, tekstil, konaklama, temizlik vb. gibi birbirlerinden
oldukga farkli sektorlerde faaliyet gosteren ¢ok sayida isletmenin yararlandigi 6nemli

bir pazarlama uygulamasi haline gelmistir.

Franchising, isletmelerin mal ve hizmetlerini pazarlamasinda ortaya ¢ikan giigliikleri
asmak, pazar paylarmi arttirmak, pazarlama maliyetlerini diistirmek istemeleri gibi
sebeplerden dolay1 ortaya ¢ikmustir. Teknolojinin hizli gelismesine paralel olarak
franchising sistemi de hizla gelismistir. Diinya ¢apinda 6nemli bir is hacmine ulasan

pazarlama ve dagitim kanallarindan biri haline gelmistir.

Franchising ile ilgili kaynaklar arastirildiginda biiyiikk kismimin yabanci kokenli
oldugunu, iilkemizde 1ise franchising’in isleyisinin nasil oldugu konusunda
arastirmalarin az oldugu ve genellikle tek tarafli (ya franchise veren ya da franchise
alan) olarak incelendigi goriilmistiir. Bu ¢aligmanin daha saglikli olmast igin sistemde

yer alan her iki taraf acisindan degerlendirilmistir.

Calismada franchise alan ve franchise veren isletmelere yonelik anket yontemi ile saha
arastirmasina yer verilmistir. Tiirkiye’de gida sektoriinde franchise veren isletmelere
yonelik saha arastirmasinda verileri toplamak i¢in anket yontemi kullanilmistir.
Franchise veren isletmelere yonelik hazirlanan anket formu Ek 3’de verilmistir. Ankette
26 soru bulunmaktadir. 12 soru cevap seceneklerinin tam olarak belirlendigi kapali uglu,
14 soru ise isletme sahiplerinin serbestge cevaplamalari tizere agik uglu olarak
hazirlanmistir. Franchise veren toplam 20 isletme ile yiiz ylize goriismeler yapilmistir.

Arastirma verileri Bursa, Istanbul, izmir ve Eskisehir illerinden toplanmustir.



Tiirkiye’de gida sektoriinde franchise alan isletmelere yonelik saha arastirmasinda
verileri toplamak icin anket yontemi kullanilmistir. Franchise alan isletmelere yonelik
hazirlanan anket formu Ek 2’de verilmistir. Ankette 26 soru bulunmaktadir. 15 soru
cevap seceneklerinin tam olarak belirlendigi kapali uglu, 11 soru ise isletme sahiplerinin
serbestce cevaplamalar iizere agik uglu olarak hazirlanmistir. Franchise alan toplam 20
isletmeci ile yiiz yiize gdriismeler yapilmistir. Arastirma verileri Bursa, Istanbul, izmir,

Eskisehir, Edirne ve Kirklareli illerinden toplanmustir.

Bu c¢alismada Tiirkiye gida sektoriinde franchising sistemi bir pazarlama ve dagitim
kanali olarak ele alinmig ve Tiirkiye’de nasil uygulandigi incelenmistir. Arastirmada
franchise siteminde taraflarin beklentileri, karsilastiklar zorluklar ve sistemin igleyisi ile
ilgili olarak sonuglar belirlenmistir. Aragtirmanin gida sektoriinde yapilmasinin nedeni

bu sektorde diger sektorlere oranla sayica daha fazla uygulanmasidir.

Bu calismanin birinci boliimiinde, franchising sistemi hakkinda genel bilgiler
verilmistir. Franchising’in tanimi, tarihgesi, 6zellikleri ve tiirleri, franchising siteminin

benzer sistemlerden farklar1 ve franchising sistemindeki kavramlar aciklanmaistir.

Ikinci béliimde, franchising sisteminde taraflar arasindaki iliskilerin durumlarina,
franchise sozlesmesine ve franchise ilkelerine yer verilmistir. Burada, franchise
sisteminde taraflarin hak ve yiikiimliiliikleri, taraflarin sagladiklar1 avantaj ve
dezavantajlar, franchise sdzlesmesinin igerigi, sona ermesi ve Tiirk Hukuk sistemindeki

yeri agiklanmistir.

Calismanin tiglincii ve son boliimiinde ise Tirkiye’de yerli ve yabanci gida
isletmelerinde franchising’in uygulama asamalar1 ve mevcut durumu hakkinda bilgiler
verilmistir. Franchise veren ve franchise alan firmalara yonelik yar1 yapilandirilmis
derinlemesine miilakat yontemleriyle farkli illerde saha arastirmasi yapilmis ve elde

edilen veriler grafikler ile yorumlanmistir.



2. KAYNAK ARASTIRMASI

Franchising sisteminin Amerika’da ortaya ¢ikmasi ve diinyada yayilmasi sonucunda
franchising konusunda bir¢ok arastirma yapilmis, kitap ve makaleler ortaya konmustur.
Sistemin iilkemiz i¢in henliz yeni sayillmasi nedeniyle ¢ok sayida kaynak
bulunmamaktadir. Konu {izerine yapilan yerli ve yabanci arastirmalardan bazilari

asagida verilmistir.

Krueger (1991), tarafindan yapilan ¢alismada fast-food sektoriinde yer alan franchising
isletmelerindeki miilkiyet, bayilik ve iicretler arasindaki farkliliklar incelenmistir. Bu
arastirmada franchise igletmeler ve franchise olmayan isletmeler (kendi sahibi oldugu)
kiyaslanarak net bilgiler verilmek istenmistir. Bu kiyaslamalarda franchise olmayan
isletmelerdeki calisan sartlarinin franchise isletmelere oranla biraz daha iyi oldugu

ayrica kazang durumunun daha yiiksek olabilecegi vurgulanmistir.

Kirca (1996), tarafindan hazirlanan “franchise sozlesmesi” adli kitapta franchise
sozlesmeleri hukuki yonden incelenmis, sdzlesmenin igerigi ve sona erme nedenleri ele
alimmustir. Sonug olarak, franchising sozlesmesinin kanunda diizenlenmis bir sozlesme
tiirii olmadig1 ve bu ylizden isimsiz sozlesmelerden karma sozlesme grubuna girdigi
belirtilmistir. Franchise sdzlesmesinin sona erme nedenleri; olagan ve olaganiistii fesih,
taraflardan birinin 6liimi, ifas1 veya ehliyetini kaybetmesi ve sdzlesme siiresinin sona

ermesi olarak belirtilmistir.

Nart (2005), tarafindan Tirkiye’de franchising sisteminin gelisimi ve franchise alan
girisimcilerin i3 memnuniyetini belirleyen faktorlerin analizi {izerine bir arastirma
yapilmustir. Bu arastirmada franchise alan girisimcilerin i memnuniyetlerini belirleyen
etkenler lizerine bir anket ¢aligmasi yapilmistir. Sonugta, dort regresyon modeli ile
franchise alan girisimcilerin is memnuniyetindeki degisimi agiklayan ve onunla iliskili
bulunan degiskenler; giic dengesi (franchising iliskisinde taraflarin sinirlari), pozitif ve
negatif beklentiler (pozitif beklentiler, franchise alan girisimcilerin performans ve satis
beklentileri ile ilgili olumlu algilamalari, negatif beklentiler ise olumsuz algilamalari),
sistem motivasyonu (girisimcileri franchising sisteminde yer almaya motive eden
etkenler) ve isbirligi (franchise veren ve franchise alan iliskisinde taraflar arasindaki

uyum) olarak belirlenmistir.



Arslan (2006), tarafindan hazirlanan “Kobiler’de yonetim ve pazarlama araci olarak
franchising” adli kitapta franchising sistemi ¢esitli yonleriyle tanitilmig ve franchising
yoluyla isletme kurmak isteyen girisimcilere yol gosterilmistir. Sonug¢ olarak,
franchising sisteminin yeni is firsatlar1 yarattigi ve tanmmmis markalarin yurtdisina

pazarlanmasi imkani olusturdugu tespit edilmistir.

Durukan ve ark. (2006), tarafindan yapilan “franchising sistemi ve Tiirkiye uygulamasi1”
adli kitapta kiiciik ve orta Olgekli isletmelerin, uluslararasi pazarlara agilmada
kullanabilecekleri ve basar1 sansinin yiiksek oldugu franchising sistemi tiim detaylar ile
incelenmistir. Tiirkiye’deki yerli ve yabanci firmalara iligkin 6rnekler verilmistir. Sonug
olarak, Tiirk markalarinin yurtdisina agilabilmesi i¢in franchising sisteminin ¢ok biiyiik
rol oynadigi ve bazi Tiirk markalarinin (Mado, Hacioglu ve Damat-Tween) bu

sistemden yaralanarak diinya pazarlarina agildig tespit edilmistir.

Aslanoglu (2007), “bir biiyiime stratejisi olarak franchising sistemi; firmalar agisindan
Oonemi, mevzuat boyutu ve muhasebe uygulamasi” adli ¢alismasinda franchising sistemi
bircok yoniiyle ele alinarak, sistemin firmalar ag¢isindan Oneminin daha iyi
anlasilabilmesi amaclanmis ve franchising islemlerinin muhasebe boyutu iizerinde
durulmustur. Sonugta, isletmelerin is potansiyellerini arttirmak, uluslararas1 pazarlara
girmek ve ulusal piyasada rekabet edebilmek i¢in franchising sisteminin bir biiyime

stratejisi yontemi olarak goriildiigii ortaya ¢ikmaktadir.

Seven (2007), tarafindan yapilan tez calismasinda franchising sistemiyle ilgili konular
ve franchising sisteminde franchisee’lar1 franchising’e motive eden nedenler lizerinde
durulmustur. Arastirmada Izmir’de yiiz yiize gériismeler yapilarak veriler toplanmis ve
verilerin ~ degerlendirilmesinde SPSS  programi, frekans, aritmetik ortalama,
karsilastirmali tablolar ve t-testi istatistik yoOntemleri kullanilmistir. Sonucta,
franchisee’leri (alicilari) motive eden faktorler; marka ve tanmitim avantajindan
yararlanma istegi, pazarlama yontemlerinden yararlanma, tasarim — dizayn o6zelligi,
hizmet sunus kalitesi, teknoloji, reklam — tutundurma avantaji, dagitim avantaji, rekabet,
kar ve karhlik, destek, sistem, tedarik kolayligi, kurulus riskini ortadan kaldirma ve is

arayisi olarak belirlenmistir.



Wang, Zhu ve Terry (2008), yaptiklari aragtirmada franchising sisteminin Cin’de
gelisimini, hem yerel hem de ulusal franchise sirketlerinin zorluklarin1 ve firsatlarini
incelemislerdir. Cin, franchise isletmelerinin sayr bakimindan diinyada en fazla
franchise’e sahip tlkedir. Cin’de yabanci sirket olarak en fazla KFC ve Mc Donald’s,
yerli sirket olarak da Lining ve Quanjude yer almaktadir. Cin’de franchise sisteminde
birgok sorun olmasina ragmen sistem giderek biiylimektedir. Ekonominin giiclenmesi,
hukuk diizenlemeleri ve potansiyel tiiketici pazarinin bulunmasi nedeniyle franchise

sektoriiniin Cin’de biiyiimesi kaginilmaz olarak nitelendirilmektedir.

Celik (2009), tarafindan yapilan “bir dagitim kanali olarak franchising sistemi ve Daily
Fresh isletmesinde bir uygulama” adli calismada dagitim kanallarinin yapisal ve islevsel
yonleri ¢ercevesinde franchising sistemi incelenmis ve bir uygulama {izerinde bu
sistemin isleyisi, avantajlari, sinirlart ve eksiklikleri tespit edilmeye calisilmistir. Bu
uygulamada yiiz yiize gorlisme metodu kullanilmistir. Sonugta, franchising sisteminin
uygulama asamasinda bir takim sorunlar oldugunu ortaya koymustur. Dagitim kanali
faaliyetlerin zor ve maliyetli oldugu belirtilmistir. Ayrica, kargo bedelini diisiinerek,
yiiksek miktarlarda siparis veren satis bayilerinin bu mallar1 stoklamada ve stoklari

eritmede sikintilar yasadigi belirtilmistir.

Ni ve Alon (2010), tarafindan yapilan ¢alismada franchising siteminin uluslararasi
diizeyde biiylimesini saglayan faktorler incelenmistir. Amerika’daki fast-food
restoranlar1 temel alinmistir. Bu calismada 2001-2008 yillar1 arasinda Bond’un
franchise bayilik kilavuzundaki veriler kullanilmigtir. Bu veritabaninda yar1 parametrik
lojistik model tahmin edilmis, model 158 franchise zincirinden ve 1058 gbzlemden
olusmustur. Sonugta, ABD merkezli fast-food verenlerin uluslararasi diizeyde
genislemesinde bagliligin, franchise birimlerinin yiizdesinin (royality), sistem igindeki
iilkelerin sayisinin, alan gelistirme anlagmalarmin saglanmasinin ve alt franchising

birimlerinin 6nemli katkis1 oldugu belirtilmistir.

Gorgiilii (2011), tarafindan yapilan tez ¢alismasinda yiyecek icecek endiistrisinin i¢inde
hizli yiyecek sektoriiniin nasil konumlandigi, diinyada ve Tiirkiye’de tarihsel gelisim
stireci ve bu siireg igerisinde sektoriin en 6nemli dagitim modeli olan franchising sistemi
incelenmektedir. Tiirkiye’de hizli yiyecek sektoriinde franchising sisteminde 6nemli yer

tutan Burger King ve Ogzsiit kurumlart Ornek olarak incelenmistir. Sonugta,



franchisingin teknik bilgi ve tecriibe transferleri ile ekonominin gelismesine ve
Kobi’lerin (kiigiikk ve orta biiylikliikteki isletmeler) giliglenmesine biiyiik katkilar

sagladig belirlenmistir.

Kiiclik (2011), tarafindan yapilan tez ¢alismasinda igletmelerin uluslararasi pazarlara
adim atmada kullanabilecekleri farkli pazarlama ve dagitim sisteminden c¢ok daha
kapsamli olma 6zelligini tasiyan franchising sistemi arastirilmistir. Ornek Tiirk firmasi
olarak Mado se¢ilmistir. Sonugta, franchising sisteminin, Tiirkiye’de ve diinyada
hukuksal agidan bazi eksiklikleri oldugu belirlenmis ve franchising sisteminin hem dis
pazarlara agilma hem de iilke ekonomisine daha ¢ok deger saglamasi agisindan énemli

oldugu belirlenmistir.

Barnes (2012), tarafindan yapilan calismada franchising sisteminin Latin Amerika’da
nasil bliyidiigii ve ekonomide yarattigi etki konu alinmistir. Franchising sisteminin
gelismesinde ekonominin biiyiimesi ve orta sinif miisteri kesiminin taleplerinin etkisinin
oldugu belirtilmistir. Arastirmada Latin Amerika’da gida sektoriinde en iyi 16 franchise
firmasi incelenmis ve bu listede 5 yerli firma oldugu, zirvede ise fast-food lideri
McDonald’s’in oldugu saptanmistir. Franchising sisteminin Brezilya ekonomisinde bir
onceki yila gore yaklasik % 15°lik artisla 43 milyon dolarlik bir gelir yarattig
belirtilmistir.

Madanoglu, Lee ve Castrogiovanni (2013), yaptiklar1 aragtirmada Amerika restoran
sektorliinden franchise olan ve franchise olmayan firmalarin karsilastirmali olarak
finansal performanslar1 incelenmistir. Bu arastirmada bes farkli 6l¢iit kullanilmastir;
Sharpe, Treynor, Sortino orani, Jensen endeksi ve ters potansiyel oranidir. Kullanilan
oranlar sonucu franchising - finansal performans iligkisinin anlamli ve pozitif oldugu
saptanmistir. Franchising 0demelerinin bazi firmalarda iyi oldugu, bazilarinda ise
belirsiz oldugu belirtilmistir. Franchising firmalarinin franchise olmayan firmalara gore
daha fazla yillik getirisi oldugu saptanmistir. Sonugta, franchise restoran firmalarinin,
franchise olmayan firmalardan daha iyi performansi oldugu belirtilmistir. Fakat bu
bulgularin ¢ok fazla franchising firmasinin olmasimnin da mutlaka iyi oldugu anlamina

gelmedigi vurgulanmistir.

Ulas (2013), tarafindan hazirlanan “franchising sistemi” adl1 kitapta franchise almak ya

da vermek isteyen yatirimcilara kararlarini vermeden Once yardimci olmasi ve



franchising konusunda daha ¢ok bilgi sahibi olmak isteyenlerin yararlanmasi amaciyla
bir ¢alisma yapilmistir. Arastirmada franchising’in  Tiirkiye’deki  firmalara
uygulanabilirligini gérmek amaciyla saha ¢alismasi anket yontemi ile yapildiktan sonra
SPSS programi ile degerlendirilmistir. Sonug olarak, iilkemizdeki firmalarin, franchise
verirken egitim durumu yiiksek ve mali durumu iyi olan, is tecriibesi olan kisileri
franchisee olarak sectikleri, franchise alma maliyetinin ¢ok yiiksek oldugu ve

sozlesmelerin daha ¢ok ana firma lehine oldugu saptanmustir.

Yiiksel (2013), tarafindan yapilan tez calismasinda franchise s6zlesmesi genel hatlariyla
incelenmis, franchise sdzlesmesinin taraflara sagladigi faydalar, glinlimiizde kullanilan
franchise sistemleri, franchise sézlesmesinin sona ermesi Ve sona ermesinin taraflar
acisindan sonuglart anlatilmistir. Franchise s6zlesmesinin hukuki niteliginin tartismali
olsa da isimsiz s6zlesmelerden “karma s6zlesme” olarak nitelendirilmis ve siirekli borg

iligkisi yaratan bir sozlesme tiirli oldugu belirtilmistir.

Tamburrini ve Zhang (2014), tarafinda yapilan arastirma Italya’da gida sektoriinde kriz
donemlerinde girisimcilik 6rnegi olarak franchise sistemi incelenmistir. Italya gida
sektorilinde ticari alanda en iyi olacak is modelleri, formiilleri ve sonuglari belirtilmistir.
Kriz zamaninda ulusal hiikiimetlerin kemer sikma programlarinin olmasi, vergilerin
artmasi, bliylik ve kiiciik firmalarin ¢aliganlarinin ticretlerini kesmesi gibi nedenler ile
kriz zamaninda sistemin daha yiiksek basar1 oranm1 gosterdigi ve baslangi¢ iicretlerinin
arttig1 belirtilmistir. 2008-2009 kriz yilinda franchise sistemi basarisini1 korumus, 2010-
2012 yillar1 arasinda ise siirekli bir artis gdstermistir. Elde edilen verilerden sonra
franchise sisteminin kriz donemlerinden ¢ok etkilenmedigi fakat kriz doneminde yeni is

kurmak isteyen girisimcilerin farkl sistemleri denemeleri gerektigi saptanmistir.

Cao ve Kim (2015), farkli fast-food restoran yapilarinin miisteriler tarafindan nasil
algiladigina dair bir aragtirma yapmustir. Bu calismada ulusal marka fast-food
restoraninda hizmet kalitesinin miisterilerde yarattig1 algi degerlendirilmis ayrica
franchising ve lisans yonetimi arasindaki hizmet kalitesinin farkliliklar1 arastirilmastir.
Hizmet kalitelerini kiyaslamak icin degistirilmis 5 sikli Dineserv kullanilmais,
franchising ve lisans yOnetimi arasinda O6nemli farkliliklar tespit edilmistir. Bu
caligmada yoneticilerle goriisiilerek anket c¢alismasi yapilmistir. Sonugta, lisans

birimlerinin franchise birimleri kadar 1yi hizmet kalitesi saglayamadigi belirtilmistir.



3.MATERYAL VE YONTEM

3.1.Materyal

Arastirmanin ana materyalini birincil ve ikincil veri kaynaklari olusturmaktadir. Birincil

veri kaynagini da franchising sistemini uygulayan firmalar ve konu {izerine ¢alisan sivil

toplum kuruluglarinin yetkilileri ile yapilan goériismeler olusturmustur. Bu kapsamda

Cizelge 3.1°de belirtilen sirket ve kurumlar ile goriismeler gerceklestirilmistir. Ancak,

firma bilgilerinin gizliligi esas oldugu i¢in tez c¢aligmasimnin devaminda firmalar ile

yapilan goriismelerin sonuglar1 toplu olarak degerlendirilmis ve herhangi bir firma

bilgisi ifsa edilmemistir.

Cizelge 3.1. Aragtirma esnasinda goriisme yapilan firma/kurumlar

Firma / Kurum Adi Merkezi Franchise Veren | Franchise Alan
Big Mama’s Istanbul v
Bolulu Hasan Usta Izmir v
Burger King Istanbul v

Bursa Ticaret ve Sanayi | Bursa

Odasi

Daily Fresh Istanbul v

Domino’s Pizza Istanbul v

Gloria Jean’s Istanbul 4
Goniil Kahvesi Istanbul v v
Hac1 Hasanogullari Bursa v v
Hacioglu Istanbul v
Hatir Kahvesi Ankara 4

Iskender Bursa v v
Kahve Atesi Eskigehir 4

Kahve Diyari Izmir v
Kahve Durag [zmir v v
Kahve Diikkani Bursa 4 4
Komagene Istanbul v v
Little Ceasers Istanbul v

Mado Kahramanmaras 4 4
Mc Donalds Istanbul v v
Ozsiit [zmir v v
Panino Pizza Izmir v

Pasaport Pizza Izmir v v
Pino Eskigehir v v
Pizza Pizza Izmir v

Simit Saray1 Istanbul v v
Sini Borek Istanbul v
UFRAD Istanbul




Ikincil veri kaynagi olarak konu hakkinda yapilmis yerli ve yabanci arastirma
makaleleri, tezler, kitaplar ve diger basili kaynaklar incelenmistir. Ayni zamanda konu

ile ilgili web sitelerinden de faydalanilmistir.

Verilerin toplanmasinda sistemin her iki taraf acisindan da degerlendirilmesine olanak
saglanmasi icin 6zellikle ayn1 marka adi altinda hem franchise veren hem de franchise
alan firmalar ile goriisiilmesine 6zen gosterilmistir. Ancak, her marka i¢in hem
franchise alan hem de veren sirketlere ulasilamamistir. Toplamda 20’si franchise alan ve
20’si1 franchise veren olmak lizere 40 firma ile ve 2 sivil toplum kurulusu ile goriisme

gerceklestirilmistir.
3.2.Yontem

Arastirmada anket ve derinlemesine goriisme metotlar: kullanilmigtir. Anket formlarinin
hazirlanmasinda bazi sorular kapali, bazi sorular da agik uglu olmak iizere yari-
yapilandirilmis (semi-structured) anket formlar1 kullanilmistir. Anket formlar1 franchise

alanlara ve verenlere yonelik olarak 2 ayr1 formda hazirlanmastir.

Franchise verenlere yonelik ankette 26 soru bulunmaktadir. 12 soru cevap
seceneklerinin tam olarak belirlendigi kapali uglu, 14 soru ise isletme sahiplerinin
serbestce cevaplamalari tizere agik uglu olarak hazirlanmistir. Franchise veren toplam
20 isletme ile yiiz yiize goriismeler yapilmistir. Arastirma verileri Bursa, Istanbul, Izmir
ve Eskisehir illerinden toplanmistir. Franchise veren isletmelere yonelik hazirlanan

anket formu Ek 3’de verilmistir.

Franchise alanlara yonelik ankette 26 soru bulunmaktadir. 15 soru cevap segeneklerinin
tam olarak belirlendigi kapali uclu, 11 soru ise isletme sahiplerinin serbestce
cevaplamalari tizere acik uglu olarak hazirlanmistir. Franchise alan toplam 20 isletme ile
yiiz yiize goriismeler yapilmistir. Arastirma verileri Bursa, Istanbul, Izmir, Eskisehir,
Edirne ve Kirklareli illerinden toplanmustir. Franchise alan isletmelere yonelik

hazirlanan anket formu Ek 2’de verilmistir.

Anket yapilacak firmalarin secimi i¢in Ornekleme yoluna gidilmesi asamasinda
franchise alan ve veren firma sayilarinin bilinmemesi, bu konuda herhangi bir veri

tabani bulunmamasi nedeniyle bazi varsayimlardan yararlanilmasi gerekmistir.



Tiirkiye’de franchise veren firmalarin sayisinin belirlenmesinde 2014 yilinda tilkemizde
diizenlenen franchising “Bayim olur musun? Franchising ve Markali1 Bayilik” Fuari’nda
UFRAD (Ulusal Franchising Dernegi) ve damismanlik sirketi olan Franchise & More
tarafindan yapilan saha calismasinin sonuglar1 dikkate alinmistir. UFRAD ve Franchise
& More sirketinin yaptig1 arastirmanin sonucuna gore iilkemizde franchising veya
bayilik veren firmalarin sayis1 1.471°dir. Bu firmalar arasinda kag¢ tanesinin gida
sektoriinde faaliyet gosterdigini belirleyebilmek icin UFRAD’a {iye olan 185 sirket
arasinda gida sektoriinde faaliyet gosteren sirketler tespit edilmis ve iiyelerin
%49,19’unun (91 sirket) gida sektoriinde faaliyet gosterdigi tespit edilmistir (Tezci
2015). Bu oran yuvarlanarak yaklasik %50 olarak kabul edilmistir. Bu bilgilerden yola
cikilarak, toplam 1.471 isletmenin hepsinin franchise vermek istedigi varsayimindan
yola cikilarak, bu isletmelerin %50’sinin gida sektoriinde yer aldigi yaklasimi ile

orneklemeye esas teskil edecek ana kitle biiytikliigii 736 sirket olarak belirlenmistir.

Orneklemede asagida verilen formiilden yararlanilmistir (Green 1988);

_ Nm(1-m).Z?
" N.E24+ m.(1- m).Z2

n

Formiilde;

n = Ornek sayis1

E = arastirmaci tarafindan kabul edilen hata oran1
Z = giiven diizeyine baglh Z tablo degeri

7 = incelenen olayin popiilasyonda goriilme orani

N = Ana kitle (popiilasyon sayist1)
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Arastirmada hata diizeyi “E” %10 olarak belirlenmistir. Giiven diizeyi ise %95 olarak
kabul edilmis ve buna bagl olarak da Z tablo degeri 1,96 olarak tespit edilmistir.
Incelenen olayin popiilasyon iginde goriilme olasilign oldukca yiiksek belirlenmistir.
Cilinkii arastirmada herhangi bir alt sektér ayrimi olmaksizin dogrudan gida
isletmelerine odaklanilmistir ve ana kitle de zaten gida isletmelerinden olusmaktadir. Bu

nedenle w degeri olarak 0,95 kabul edilmistir.

Degerler formiildeki yerlerine konuldugu zaman ornek biyiikligi 17,80 olarak
hesaplanmistir. Bu deger 20 olarak yuvarlanmis ve oncelikle 20 adet franchise veren
sirket belirlenmistir. Belirlenen sirketlerle anket ve goriisme yapilmasi esnasinda bu
sirketlerin hem franchise alanlart hem de franchise verenleri ile goriismeye Ozen
gosterilmis ancak, c¢esitli nedenlerle birkac sirket i¢in taraflardan her ikisi ile birden
goriisme yapilamamigtir. Toplamda 40 anket uygulanmis ve 26 farkli sirket ile

gorligilmustir.

Verilerin analizinde matematiksel oranlardan faydalanilmustir.
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4 FRANCHISING SISTEMi

4.1.Franchising Tanimi

Franchising diinya literatiiriinde Ingilizce kullanim sekliyle yerlesmis ve farkli iilkelerde
de kelime degistirilmeden kullanilmaya devam etmistir. Franchising’in kelime anlami
serbestlik verme ve imtiyazdir. Tiirk¢ede bu kelimeye karsilik anlamlar vardir ancak
biitlin olarak anlami saglayamadigi i¢in dilimizde “franchise” ya da ‘“franchising”
olarak kullanilmaktadir. Franchise, franchising kelimesinin kokenidir. Franchising ise

Ingilizce kullanim seklidir.

Farkli kaynaklarda franchising kelimesinin Fransizca’dan geldigi belirtilmistir.
Fransizca dilinde affranchir kelimesinden tiiremistir. Fransizca’daki anlami ise serbest

birakma, vergi ve resimlerden muaf tutma anlamina gelmektedir.

Giiniimiize kadar franchising hakkinda pek ¢ok tanim yapilmistir. Bunlardan en

onemlileri asagida verilmistir.

Franchising bir {irlin veya hizmetin imtiyaz hakkina sahip tarafin, belirli bir siire sart ve
sinirlamalar dahilinde isin yonetim ve organizasyonuna iligkin bilgi ve destek (know-
how) saglamak sureti ile imtiyaz hakkini ticari isleri yiriitmek tizere ikinci tarafa
verdigi imtiyazdan dogan, uzun dénemli ve siirekli is iliskilerinin biitiiniidiir (Ozbasar

1991).

Ekonomi sozIliigii tantmina gore; bir Uriin ya da hizmet lizerinde imtiyaz hakki olan
tiizel kisinin, bir baska tiretici ya da tacire bu iirlin ya da hizmeti belirli bir bolge ve siire
ile smnirl olmak tizere iiretmek ya da satmak hakkini, bir bedel karsilifinda vermesidir

(Kog 2006).

Uluslararasi Franchising Birligi’nin (IFA) yapmis oldugu tanimlamaya gore franchising
sistemi; franchise verenin, franchise alanin isi ile ilgili olarak know-how ve egitim gibi
konularda ona sundugu ya da kendi kendisini siirekli bir ilgi gostermekle yiikiimlii

kildig1 bir s6zlesme iliskisidir (Kog 2006).

Franchising bir firmanin bir bagka firmaya belirli bir {icret karsiliginda mal ve
hizmetlerini satma iznini diger bir ifadeyle isim ve formatin1 kullanma iznini veren bir

anlagmadir (Levy 1992).
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Franchising, bir ticari isletmenin bir basgka ticari isletmeye mallarini satma, mamuliinii
tiretme, hizmetlerini sergileme veya ismini kullanma hakkini verdigi ticari iliskileri

igeren genis bir kavramdir (Sogur 1993).

Ulusal Franchising Dernegi (UFRAD)’in tanimina gore franchising; Ana firmanin
iiretim veya hizmet alaninda denenmis ve basarili olmus ticari ve hizmet markasini,
tiriinlerin dagitim ya da hizmeti sunma hakkini belirli siire, sart ve sinirlamalarla yasal
ve finansal agidan tamamen bagimsiz olan bir tarafa verdigi bir pazarlama ve dagitim

yontemidir (Gorgiilii 2011).

Franchising, birbirinden bagimsiz iki taraf arasinda olusturulan sézlesmeye dayali bir

iligkiyi tanimlamaktadir (Aslanoglu 2007).

En yalin anlatimiyla franchising, hak sahibine verilen para karsiliginda belirli sinai

haklari ticari alanda kullanma iznidir (Rachman 1992).
Ingiliz Franchise Birligi (BFA)’nin tanimina gore ise franchising;

1. Franchisor’a ait veya onunla baglantil1 belirli bir ismi kullanarak veya bu isim altinda
belli bir isi franchise donemi boyunca franchisee’nin yiirlitmesini izne baglayan veya

zorunlu kilan,

2. Franchisor’a franchise donemi boyunca isi yiiriitme bigimi tizerinde siirekli kontrol

hakki taniyan,

3. Franchise’a konu olan isin yiiriitiilmesinde franchisor’1 franchisee’ye destek temin
etmeye zorunlu kilan (franchisee’nin isiyle baglantili olarak personelin egitimi, ticari
yonetim destegi gibi),

4. Franchisee’yi franchise donemi boyunca franchisor tarafindan temin edilen mal ve

hizmetler karsiliginda periyodik olarak belli miktarda bir para 6demeye zorunlu kilan,

5. Bir holding sirketi ile bagli ortakligi arasinda, ayni holdinge ait bagli ortaklar
arasinda veya bir birey ve onun tarafindan kontrol edilen bir sirket arasindaki bir ticari

muamele olmayan anlagsmaya bagli bir ruhsattir (Stanworth ve Smith 1995).

Franchising, bir pazarlama ya da dagitim kanali olarak sistem i¢inde ana firmanin bir
diger firmaya belirli ayricaliklari, belirli bir zaman dilimi i¢inde ve belirli bir alanda

kullanma hakkini vermesidir (Uniisan 1993).
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4.2 Franchising Ile Tlgili Kavramlar

Franchise, franchise veren (franchisor) ve franchise alan (franchisee) gibi temelde iki
taraf olarak goriinse bile, yetkilerine ve istlendikleri islere gore degisik sekillerde
gruplandirilir. Franchising ile ilgili kavramlar1 dokuz baslik altinda diizenlemek

miimkiindir.
Franchise veren (Franchisor)

Sistemin ve markanin haklarina sahip olan ve franchise anlasmasi ile bu haklar {i¢lincti
yatirimcilara kullandiran kisi veya kurulustur. Franchise veren, sistemi kuranin kendisi
olabilecegi gibi, yalnizca franchise haklarin1 satma yetkisine sahip bir baskasi da
olabilir. Franchisor kendi alaninda basarili, belirli standartlarda {iretim yapan, taninmis
bir markanin sahibidir. Yani franchisor, anlagsmanin tarafi olan iiretici firmadir.
Franchise verenin ayni sistemle ¢alisan kendi isletmesi veya isletmeleri olabilir veya
olmayabilir. Franchise veren, sistemin geregi olan arastirma, egitim, denetim, vb. gibi

destekleri tistlenir (Anonim 2015a).
Franchise alan (Franchisee)

Sistemin ve markanin belli bir satis-hizmet noktasi ve/veya bolgesi igin haklarimi
anlasma ile alarak uygulayan bagimsiz yatirimcidir. Belirli bir siire ve belirli bir bedel
karsiliginda franchise verenin markasini, isletme sistemini, diger haklarini1 kullanma hak

ve zorunlulugunu tistlenen bagimsiz bir girisimcidir (Anonim 2015a).
Bolge Franchise alan (Area Franchisee)

Franchise veren, pazarin belli yiikiimliiliklerini ve haklarmi belli bir cografi alanda
bolge franchise alana devreder. Bolge franchise alan bazi sistemlerde alt franchise
alanlara isletme agtirabilir, baz1 sistemlerde sadece kendisi isletmeler agabilir. Bolge
franchise alan, sistemin gereklerine gore, adeta bir franchise veren gibi alt franchise
alanin secimi, isletme yeri se¢imi, egitim, denetim, mal temini vb. gibi islevlerin bir

veya bir kagini iistlenebilir (Anonim 2015a).
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Alt Franchise alan (Sub Franchisee)

Bolge franchise alan tarafindan tek bir isletme i¢in sistemi ve markayi kullanma hakki
verilen kisi veya kurulustur. Franchise veren anlasmada taraf veya lehtar olabilir. Bazi
sistemlerde anlasma dogrudan bolge franchise alan ile alt franchise alan arasinda

yapilirken, bazi sistemlerde franchise veren anlasmaya kendisi taraf olmaktadir

(Kocaman 2010).
Masterfranchise alan (Master franchisee)

Yurt disinda gelistirilmis bir sistem ve markanin belli bir lilkede kullanma haklarini1 alan
kisi veya kurumdur. Bazen sadece master franchise alanin igletme agmasma izin
verilirken, ¢ogunlukla kendi marka adi altinda franchise satis hakki da verilir. Bazi
sistemlerde verilen franchise’lar master franchise alana bagliyken, bazilarinda dogrudan

yurtdisindaki merkeze bagli olurlar (Anonim 2015b).
Franchise giris bedeli (Initial fee)

Franchise sistemine girebilmek ve marka adini kullanabilmek igin franchisee’in
baslangicta 6dedigi iicrettir. Franchisee’in sisteme girebilmek ve marka/isim hakkini
kullanabilmek i¢in franchisor’a 6dedigi bu giris bedeli sdzlesmenin baslangicinda ve bir
sefere mahsus Odenir. Bu para; isim iicreti, techizat {licreti, kira bedeli gibi iicretleri

igerir franchisee’in sisteme dahil olabilmesi i¢in gereklidir (Anonim 2015b).
Franchise kullanim bedeli ( Franchise fee)

Cogu sistemlerde franchise alanin isletme siiresince sistemi ve markayr kullanmasi
karsiliginda franchise verene ddedigi bedeldir. Genellikle aylik bazen haftalik alinan
bedel cironun veya karin belli bir oran1 olabilecegi gibi, baska biiyiikliiklere, 6rnegin
isletme alanina veya hizmet birimi adedine gore de alinabilir. Kullanim bedeli icin bir
taban sinir konabilecegi gibi, aylik sabit bir 6deme de alinabilir. Bu kullanim bedeli

sozlesmede belirtilen sartlara uygun olarak alinmaktadir (Anonim 2015c).
Reklam fonu (Advertising Fee)

Cogu sistemlerde merkezden yapilan toplu reklam harcamalari i¢in bir fon kurulur ve
isletmelerden katki bedeli toplanir. Bu bedel genellikle ciro ile orantili tanimlanir.

Reklam fonu genellikle %1 ile 4 arasinda degismektedir. Reklam fonu i¢in alinan katki
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bedelinin franchise veren tarafindan ne sekilde kullanildigi franchise alanlara

aciklanirsa daha agik ve verimli olacagi varsayilmaktadir (Anonim 2015c).
Isletme (outlet, store)

Perakende isinin yapilmasinda kullanilan fiziki ortami tanimlar. Genellikle iiriin veya
hizmet satisinda kullanilan magaza, diikkan, restoran, otel, ofis, depo gibi yapilardir.
Telefon veya internet lizerinden siparis alinarak miisterinin yerinde satilan veya
postayla/internetle gonderilen iirlin veya hizmetler (6rn. temizlik, bakicilik, web
hizmetleri, vb.) s6z konusu oldugunda ev, ortak kullanilan ofis, bilgisayar, internet,

depo, vb. isletmeyi olusturan unsurlardir (Kocaman 2010).
4.3.Franchising Sisteminin Ozellikleri

Franchising sistemi, yasal ve finansal agidan birbirinden tamamen bagimsiz olan iki
taraf arasinda olusturulan bir ticari iliski sekli olarak tanimlanmaktadir. Franchising
sisteminin varligindan s6z edebilmek icin en az iki gergek veya tiizel kisi arasinda
(franchisor ve franchisee) ticari bir iliskinin olmasi ve bu ticari iliskinin karsilikli
sorumluluklari1  ve yiikiimliiliikklerini  belirleyen bir sézlesmeye baglanmasi

gerekmektedir.

Franchising sistemi, girisimcinin karliligini bildigi ancak nasil yapilacagi konusunda
fikrinin olmadig1 bir ise sifirdan baglamanin yaratacagi dezavantajlardan koruyan bir
sistemdir (Kog 2006).

Franchising sisteminde, franchisee’nin amaci kisa vadede kazang saglamak degil, uzun
vadede kademe kademe artan bir kazang saglamak ve taninmis bir marka adi1 kullanarak
piyasaya daha hizli girebilmektir. Onemli olan {iriin ve hizmetin devamliliginin

saglanmas1 ve imajimin korunmasidir (Kog 2006).

Franchising sisteminin isleyisi ¢ok basittir. Bu sistem isim hakkiyla birlikte alinan hazir
bir metottur. Yani bdylece diinyada ayni isim altinda faaliyet gosteren biitiin magazalar,
dekorasyonlarindan, dis goriiniimlerine, tuttuklar1 muhasebeye kadar birbirinin kopyasi

olmak durumundadir (Kog 2006).

Yani, franchise (veya franchising), bir sistem ve markanin imtiyaz hakki sahibinin,
belirli siire, kosul ve smirlar icinde, igin yonetim ve organizasyonuna iligkin siirekli

disiplin ve destek saglayarak, belirli bir bedel karsiliginda, bagimsiz yatirimcilara
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sistem ve markasini kullandirmasina dayanan, uzun vadeli ve siirekli bir is
iligkisidir. Franchise sisteminin baslica ana unsurlari vardir; bunlar sistem (marka),

disiplin (destek) ve bedeldir.

Sistem/marka: Franchise vermek ic¢in Oncelikle ortada basarili ¢alisan bir isletme,
denenmis bir sistem, taninmis bir marka olmalidir. Ancak basarisit kanitlanmis bir is
baskalarina satilabilir. Bireysel yatirimci, eger kendi olanaklar1 ile becerebileceginden
daha fazla kazanacagina, daha verimli c¢alisacagina, isinin daha basarili ve kalici
olacagina inanirsa boyle bir iliskiye girmek ister. Hi¢ kimse, kendi becerebileceginden
daha az kazanmak icin baskasinin sistemini kullanmaz, baskasinin markasi igin

calismaz.

Disiplin/destek: Franchisingde, kati disiplin kurallar1 gegerlidir. Taraflar aralarinda
uzun siireli bir anlagma yapar. Sistemin uygulama esaslar1 net olarak belirlenmistir. Isi
basariya gotiiren ¢alisma kurallar1 kesin olarak tanimlanmistir. Ayni markayi tagiyan her
isletmede standart {irtin ve hizmet sunulur. Hizmet kalitesini saglamak i¢in baslangicta

ve sonrasinda calisanlara ve yatirimeilara siirekli egitim verilir.

Bedel: Yapilan isi franchise olarak adlandirmak i¢in franchise verenin, franchise alan
yatinmcidan bir bedel almasi sarttir. Franchise vermek bir anlamda ‘sistem/marka
satmak’ olarak da adlandirilabilir. Dolayisiyla satilan marka veya sistemin bir degeri
olmahidir. Eger franchise veren bunun karsiliginda hi¢ bir bedel talep etmiyorsa,

“sistem satmiyor” demektir (Anonim 2015d).
Franchise sisteminin 6zellikleri agsagidaki gibi siralanabilir;

1.Franchising, sozlesmeye dayali biitiinlesmis bir sistem olup franchisor’un belirli bir
marka altinda sundugu {iriin ya da hizmetin yine kendi kurmus oldugu bir is modeline

gore franchisee tarafindan dagitimina imkan yaratmaktadir (Birdogan 1998).

2.Franchising, sistemin isleyis siiresi boyunca franchise veren firmaya franchise alan
firma {izerinde kontrol yetkisi veren faaliyetler biitiinlidiir. Franchise verenin sistemin
isleyis stlirecinde franchise alan firma {izerindeki kontrolii, imtiyaz verilen isin anlasma
ile belirlenen bir standart ve yonteme gore isletilmesi gerekliliginden

kaynaklanmaktadir (Gorgiilii 2011).
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3.Franchising, franchise veren firmanin franchise alan firmaya yonelik igin kurulmast,
organizasyon ve yonetim modelinin hazirlanmasi, pazarlama faaliyetlerinin
gergeklestirilmesi, personelin egitilmesi ve bu kapsamda degerlendirilecek diger isletme
faaliyetleri ile ilgili olarak yardimci ve destek olmasi konusunda zorunluluk getiren bir
Ozelik tasir. Franchise veren firmanin yardimlari daha mikro diizeyde
degerlendirildiginde, satis yerinin se¢imi Ve dizayni, arag-gere¢ ve ekipmanlarin alim ve
satimi, isin yiriitilmesine yonelik personelin ve yonetimin egitimi, reklam ve tanitim
yardimi, standart igletme yontemlerinin kullanimi, mal ve hizmetlerin merkezi alimi ve

finansal yardim seklinde ele alinabilir.

4.Franchising, franchise alan firmanin kendisine sunulan isletme imtiyazina karsilik
belirli bir baslangi¢ franchise {icreti, satislarin belirli bir oranini telif (royalty) bedeli ve
reklam harcamalar1 katki payr bedeli (ihtiyari) seklinde franchise veren firmaya

Odenmesi gerekir (Pirtini ve Akay 1997).

5.Franchising sistemine giren firmalar yeni bir marka yaratarak, aragtirma gelistirme,
pazar arastirmasi, tiiketici tercihleri gibi yonetim arastirmalart yapmadan, denenmis
tecriibeler ile sistemi yakalamis markalarin sahibi ile bir franchising soézlesmesi

gergevesinde anlasarak ise baglama olanagi bulabilmektedirler (Arslanoglu 2007).

Uriin veya hizmet, marka ismi, iiretim siirecleri
Ar-ge plani, yardim, destek

Pazarlama stratejileri, egitim

»
>

FRANCHISE VEREN FRANCHISE ALAN

(franchisor ) < (franchisee)

Baslangi¢ ve egitim ticreti
Siirekli telif 6demeleri (royality)
Reklam pay1

Sekil 4.1. Franchising sisteminde taraflar
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4.4 .Franchising Sisteminin Tarihsel Gelisimi

Franchising sistemi ilk olarak ortagagda Ingiltere’de goriilmesine ragmen, yayilmasi ve
daha hizl1 gelismesi ABD’de olmustur. Ingiltere’de ilk olarak biiyiik kilise ile hiikiimet
arasindaki islemlerde goriilmiistiir. Ancak ger¢cek anlamdaki seklini 18. ve 19,
yiizyillarda ticari iliskilerin niteliklerini belirleyen yasalarin yiiriirlige girmesi ile

almistir (Sogur 1993).

Franchising, bugiinkiine daha yakin sekliyle 1800°lii yillarin baslarinda ingiltere’de bira
tireticileri tarafindan kullanilan baglantili firma sisteminde goriilebilir. Alkolli ickilerin
yaygin kullaniminin sorunlar yaratmaya baslamasiyla bir kanun ¢ikarilarak, alkollii
igeceklerin satigi ruhsata baglanmis ve birahanelerde igki igilen boliimlerin ortamlarinin
daha iyi bir hale getirilmesi sarti kosulmustur. Bunun sonucunda iki etki ortaya
cikmistir; Ruhsathi birahanelerin degeri 6nemli derecede artmis ve satin alinmalar
zorlagmigtir. Bazi birahaneler mekanlarinda gerekli iyilestirmeyi yapamayarak isi bi-
rakmak zorunda kalmistir. Baglantili firma sistemi, satis noktalarini kaybetmek
istemeyen bira lreticileri tarafindan bir savunma mekanizmasi olarak gelistirilmistir.
Miilkiyet icin O0denen kira veya kredi tarzi bir para karsiliginda bira iireticileri,
birahaneyi sadece kendi biras1 ve alkollii iceceklerinin sunuldugu bir satis noktasi haline

getirmigtir (Stanworth ve Smith 1995).

Franchising’in tarihgesi daha sonra Singer dikis makineleri sirketi tarafindan ortaya
konulan farkli bir yontemle devam etmistir. 1850°1i yillarda Amerikan I¢ Savasi’nin
bitimiyle birlikte Singer, ¢ok ucuz fiyatla mal satmalarin1 saglayacak bir seri liretim
initesi kurmustur. Fakat dikis makinesi tamir bakim ve yedek parca hizmetleri
ekonomik bir bigimde merkezi olarak yliriitiillememistir. Bunun iizerine 1863 yilinda
bagimsiz isletmelere tanimlanmis bir bolge i¢cinde satis yapma ve satig sonrasi hizmet
sunma haklarin1 veren bir franchising sistemi olusturulmustur. Bu ilk franchisee’ler
aslinda bu hakki kullanan firmalara talep halinde satis sonrast hizmet verme
hikimliligh getiren distribiitorliik anlagsmalar1 niteligi tasimaktadir (Stanworth ve
Smith 1995).

1898°de General Motors firmasi yeni bir yatirnma gereksinim duymaksizin satis

noktalarini arttirmak amaciyla kullanmaya baslamistir. General Motors’u, “drugstore”
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tarzindaki magazalarin1 yayginlastirmada franchising’i kullanan Rexall izlemistir (Ada
2009).

[Ik franchisee’larin icindeki en basarililarindan biri de mesrubat siseleme endiistrisi
olmustur. Coca Cola, Pepsi ve 7Up, ekonomik yayilma metodu olarak franchising
kullanimin1 baglatmistir. 1920’lerde ABD’de bir isletme sekli olarak franchising
kavrami, toptanci-perakendeci iliskisine yansimistir. 1930’larin ekonomik kosullari
nedeniyle ABD’deki petrol sirketleri, istasyonlarini franchise birimleri seklinde isletme
karar1 aldilar. Araba iireticileri, petrol sirketleri ve mesrubat distribiitorlerinin tiimii bu
geleneksel veya ilk kusak denilebilecek franchising sistemine 6rnektirler. ABD’nin ilk
perakende franchise agin1 kurmay1 basaran Martha Matilda Harper, 1928 yilinda diinya

genelinde 500 magazalik giizellik salonu zincirinin sahibi olmustur.

1950’lerde franchising’de yasanan patlama “isletme sistemi franchising’i” olarak
bilinen ikinci kusak franchise’a baglanmaktadir. Bu sistem, franchise’t, hakki
kullandiran firmanin siirli riskle hizli biiylime avantajimmi yakaladigi, hakki kullanan
firmanin ise daha basindan kendini ispatlamis bir isletme sistemini satin aldig1 bir metot

olarak tanimlanmuistir.

Gerek Ingiltere’de gerekse ABD’de yasanan gelismeler 1960’larda franchising’in
biiyiime hizinin yavaslamasina neden olmustur. Ingiltere’de halk hileli bir satis yontemi
olan “piramit satis1” ile franchising’i 6zdeslestirmistir. Piramit satig, finansal tegviklerle
kendi alt distribiitorliiklerini  (sub-distributor) kurmaya yonlendirilen alicilara
distribiitorliik satisgindan  ibarettir. Bu sistem zincirleme mektup prensibine
benzetilebilir. Piramidin en altinda kap1 kapi satis yapan bir ekip, satis1 cidden c¢ok
giiclii bir liriinle bas basa kalmisken, piramidin tepesinde iirlinden ziyade ¢ok katmanli
distribiitorliik satigindan elde edilen bir servet birikmektedir. Ingiliz devleti 1973’te
“Adil Ticaret” adi altinda ¢ikardigi bir yasayla piramit satig1 kontrol altina almay1
hedeflemis fakat bu sistemi yasadisi ilan etmemistir. 1960°da franchising sektoriintin ilk
birligi olan IFA “Uluslararas1 Franchise Birligi”(International Franchise Association)
ABD’de kurulmustur. 1970 petrol krizi bir¢cok franchise sirketini iflasa siiriiklemistir.
Bu donemin basarili franchise sirketlerinden biri McDonald’s olmustur. 1970’lerin

basinda Ingiltere’de piramit satigin yarattifi kotii izlenimi silmek iizere “Franchise
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Veren Firmalar Ticaret Birligi” kurma yolunda bazi girisimler gerceklestirmistir. 1977

sonlarinda Ingiliz Franchise Birligi (BFA) kurulmustur (Stanworth ve Smith 1995).

Franchising yapilan her iilkede yalnizca bir dernek kurulmustur. 1995 sonu itibariyle 36
ilkenin her birinde tek bir franchise dernegi faaliyettedir. Bu {ilkeler sirasiyla; Almanya,
ABD, Arjantin, Avustralya, Avusturya, Belcika, Brezilya, Bulgaristan, Cek
Cumbhuriyeti, Cin, Danimarka, Endonezya, Finlandiya, Fransa, Giiney Afrika, Hollanda,
Hong Kong, Ingiltere, irlanda, Ispanya, Israil, Isveg, Italya, Japonya, Kanada,
Macaristan, Malezya, Meksika, Norveg, Polonya, Portekiz, Romanya, Singapur,
Slovakya, Yunanistan’dir (Seven 2007).

Tiirkiye’de 1991 yilinda Istanbul’da  Ulusal Franchising Dernegi (UFRAD)
kurulmustur. UFRAD’1n gorevleri; franchising sisteminin dogru bir sekilde 6grenilmesi
ve gelismesini saglamak, isteyenleri bilgilendirerek iicretsiz danigsmanlik yapmak, Tiirk
hukuk sistemi igersindeki yerini bulmasi i¢in gerekli ¢aligmalar1 yapmak, franchising
konusunda hatali uygulamalarda bulunan tiyelere karsi yetkili bir yer olarak taraflarin

uyum igersinde calismalarini saglamak ve franchising’i iilke i¢inde yaymak olmustur

(Ulas 2013).

Franchising konusunda uluslararasi orgiitlerin en eskisi olan IFA’nin Amerika disindan
franchise veren firmalardan 800 iiyesi bulunmaktadir. Biitiin iilkelerdeki dernekler,
UFRAD’da dahil olmak iizere IFA’da kardes dernek statiisiindedir. Avrupa'daki
franchise derneklerinin tist kurulusu ise (EFF) Avrupa Franchise Federasyonudur.
UFRAD’in EFF’ye iiye olabilmesine izin veren Bakanlar Kurulu karar1 ¢ikmig, iiyelik
icin bagvurulmus, islemleri halen siirmektedir. Her iilkede yalnizca bir tek dernegin
olmasi, franchise derneklerine bir takim gorevler yiiklemistir. Devletten beklenecek

hizmetlerin bir kismin1 da bu dernekler tistlenmislerdir.

Tiirkiye’de 24 Ocak 1980 kararlar1 sonucu biirokratik engellerin kalkmasiyla, iilkemiz
yabanci yatirimcilar i¢in cazip hale gelmistir. Ekonominin disa acilmasiyla Tiirkiye
pazarina giren yabanci firmalarin sayisi hizla artmistir. Yabanci firmalar, kendi marka
adlarini, isletme yontemlerini kullanma haklarini yerel pazar kosullarini daha iyi bilen
Tiirk yatirnmcilara franchising olarak vermeye baslamiglardir. Yabanci firmalar,
Tiirkiye’de bir firmaya franchise verme yetkisi vererek ya da kendileri bir sirket kurarak

faaliyetlerini siirdiirmektedirler. Kendi isini kurmak isteyenler Onceleri bayi, acenta
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acarlarken, giiniimiizde taninmig bir firmadan franchise alarak kendi islerinin sahibi

olmaya baglamiglardir (Cebeci 2005).

Franchise vererek Tiirkiye pazarma ilk giren sirketler; McDonald’s, Pizza-Hut,
Wendy’s ve Kentucky Fried Chicken gibi diinyaca iinlii fast-food zincirleri olmustur.
Tiirkiye’ye fast-food ile giren ve 6zellikle hizmet sektoriinde biiyiik ilgi ile karsilasan

franchising, 6zellikle son yillarda ¢ok hizli bir bicimde yayginlagmaya baslamistir.

Bugiin gelinen noktada, Tiirkiye’de baslangicta franchising konusundaki hukuki
diizenlemeler mevcut genel kanunlar cercevesinde yiiriitilmekteyken, 1994 tarih ve
4054 sayili “Rekabetin Korunmas1 Hakkindaki Kanun” ve bu kanun uyarinca 1998’de
Rekabet Kurulu tarafindan ¢ikarilan “Franchise Anlasmalarina iliskin Grup Muafiyeti

Tebligi” ile daha saglikli sekilde uygulama imkanina kavusmus durumdadir (Cebeci
2005).

4.5.Franchising Sisteminin Benzer Sistemlerden Farki

Franchising sistemi, bayilik, tek saticilik, acentelik vb. soézlesmelerden oldukga
farklhidir. Ciinkli imtiyaz1 veren (franchisor), imtiyaz1 alana (franchisee) franchising’e
konu olan iiriin ya da hizmetin nasil tretildiginden, nasil pazarlandigina kadar her
asamay1 Ogretir. Bu anlamda “al, iriinii sat” yaklagimi bu sistemde yerini; “bilgi,
teknoloji, tiretim ve pazarlama deneyiminden yararlan, beni basariya ulastiran tiim ilke
ve sirlar1 kendi bilgi ve deneyiminle birlestir, senin pazarinda birlikte biyiiyelim”
yaklagimina birakmistir. Dolayisiyla franchising bir endiistri olmayip, her is kolunun ve

endiistrinin kullanabilecegi bir is yapma yontemidir (Nas 1992).

Franchising sisteminin, bir¢cok iilkede c¢esitli faaliyet alanlarinda yaygin olarak
kullanilmasina ragmen, kabul gérmiis ortak bir taniminin olmamasi, diger isletmeler
aras1 ortak hareket etme ve diger dagitim alanlar1 teknikleriyle karistirilmasina neden
olmaktadir. Bu tiir karisikliklar1 ortadan kaldirmak i¢in burada, franchising sisteminin

diger sistemlerle olan farklilig: ile ilgili bilgilere yer verilmektedir (Kog 2006).
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Bayilik ve franchising

Bayi’nin sozliikk anlami, bazi maddeleri satma izni olan kimse, diikkan veya kurulustur;
tekel, lastik, ¢cimento, gazete bayi gibi. Buna gore bayi, toptancidan kendi adina aldig
mali miisteriye satan tamamen bagimsiz lgilincii bir kisi veya iireticiyle tiiketici

arasindaki araci olarak tanimlanabilir (Mustafaoglu 1996).
Bayilik ile franchising arasindaki farkliliklar su sekilde 6zetlenebilir;

Bayi, genellikle piyasada tanian ve satis1 konusunda tekel hakkina sahip oldugu belirli
bir marka malin satisin1 yapar. Franchising sisteminde ise franchise veren firma bir
tiretim, pazarlama ve isletme sisteminin sahibidir. Sadece taninmig bir {iriinii satmaz,
kendisinin basarili olmasini saglayan yontemleri de franchise alana 6gretir (Ulas 1999).
Franchising iiriinden ziyade bir konsepttir, komple isletmeciliktir. Bir bedel karsiligi
satin alinan sistem ile uluslararasi bir markaya, deneyime, kaliteye, teknolojiye,

organizasyona ve ticari sirlara adeta ortak olunur (Aksoylu 2000).

Bayilerin se¢iminde bayinin mali giicii, is tecriibesi, sahip oldugu isyeri yeterli iken
franchise verilecek yatirimcilarin se¢iminde 6zellikle girisimcilik yeteneklerine 6nem
verilir. Franchising sisteminde franchise alan ve franchise veren riski paylasirken,

bayilik sozlesmesinde riske bayi katlanir (Gorgiilii 2011).

Bayilerin denetimi franchise alanlara gore daha sinirhdir ve daha serbest hareket
edebilirler. Franchise alan ise standartlarin disina ¢ikamaz. Isletme siiresince siki bir

denetim uygulanir ve boylece marka imaj1 korunur.

Bayilerden girig lcreti, royalty gibi ddemeler talep edilmez. Franchise alan ise ise
baglarken ana firmaya giris licreti ve sOzlesme siiresince royalty, reklam bedeli gibi

odemeler yapar ve promosyon faaliyetlerine katilir (Burgu 2008).

Franchising sisteminde belli bir uygulama i¢inde hareket etme zorunlulugu vardir ve bu
sistemin diginda bir sey yapilamaz. Bayiler ise, iireticiden {irlinii alir ve magazasinda
satar. Uriine hizmet veya katma defer koymadan sadece onun satisma aracilik

etmektedir.

Bayilikten farkli olarak franchise isletmeleri, isletme sahipleri tarafindan isletilmeli ve
standart gOrliinim tasimak zorundadir. Bayilikler daha kisa siireli kurulurken,

franchising s6zlesmelerinde markay1 kullanma siiresi daha uzun donemli olmaktadir.
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Acentelik ve franchising

Tirk Ticaret Kanununda acentelik, “Ticari mimessil, ticari vekil, satts memuru ve
hizmetli gibi ticari isletme sahibi miivekkiline bagimli bir sifati olmaksizin, bir
sozlesmeye dayanarak, belirli bir yer veya bolge iginde stirekli bir sekilde, bir ticari
isletmeyi ilgilendiren sdzlesmelerde aracilik etmeyi veya bunlari tacir adina yapmay1

meslek edinen (gergek ya da tiizel) kisi” olarak tanimlanmaktadir.

Diger bir tanima gore acente, belirli bir bolgede bir sirketin veya sirketlerin tirtinlerinin

sahipligini tistlenmeden bir komisyon karsiligi pazarlayan kisi veya kurulustur (Burgu
2008).

Acentelik ile franchising arasindaki farkliliklar su sekildedir;

Franchising sisteminin acentelikten en biiyiik farki bagimsizliginin olmasidir. Diger bir
ifade ile franchising’de taraflar yasal olarak bagimsizdirlar. Fakat acenteler, iiretici ya
da toptanci tarafindan istihdam edilmeksizin, {i¢iincii kisilerce isletmenin temsil yetkisi
ve sorumlulugu altinda olmasi sebebiyle acentenin her davranisi, isletmeyi baglayici

niteliktedir ve ana isletmeyle yasal olarak hi¢bir farki da bulunmamaktadir.

Acente isini sézlesmeyle bagkasina devredebilir. Franchise alan ise istedigi kisiye
devredemez. Acente baska sirketlerle isbirligine gidip, triinlerini satabilir. Franchise

alan ise sadece franchise verenin urunlerini satmak durumundadir.

Acente, franchise veren sirketin pazarlama, dagitim konularindaki teknik bilgi ve
becerilerden yararlanmasi sart degildir. Franchise alan ise franchise veren sirketten

know-how’u almak ve kullanmakla yiikiimliidiir (Burgu 2008).

Kendi adina ve hesabina calisan franchise alanin geliri, {iriin ve hizmetlerin miisterilere
satisgindan kaynaklanan, royalty ciktiktan sonra kalan gelirdir. Acentenin geliri ise
kendisine 6denen komisyondan ibarettir. Acente yaptigi her satistan ana firma ile

yaptig1 sozlesmede belirtilen oranda bir komisyon alir.

Ana firma acenteyi dogrudan denetleyip, gozetlemez, faaliyeti ve ¢alisma diizeniyle
ilgili sartlar1 belirlemez. Sadece yapilacak sézlesmelerin tiir, icerik ve sartlar1 hakkinda
acenteye talimat verebilir. Franchise verenin franchise alan {izerindeki denetim ve

gbzetimi ise sistemin korunmasi agisindan daha fazladir (Gorgiili 2011).
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Distribiitorliik ve franchising

Distribiitorliik, belirli bir alanda faaliyet gosteren bir imalat¢inin, belirlenmis bir
alandaki iirliniiniin dagitim hakkini devretmis oldugu yazili bir sézlesmedir. Yani,
distribiitorliik bir {ireticinin belirli bir bolgedeki dagitictya malin1 satma hakkini
devrettigi sozlesmedir. Bu sdzlesmedeki taraflar: tedarikg¢i firma (kendi iiriinlerinin satig
hakkin1 bagka sahis veya kurulusa devreden taraf) ve distribiitordiir (satis hakki edinen
taraf).

Distribiitorliik ile acentelik faaliyetleri cogu kere birbirine karistirilmaktadir. Acente,
tiretici firmanin temsilcisiyken, distribiitor hukuken bagimsizdir. Diger bir farklilik ise
acentenin komisyon almasi, stoklama, fiziksel dagitim yapmamasi, distribiitoriin ise

fiyat farkindan marj elde etmesi ve stok bulundurulmasi, promosyon ve fiziksel dagitim

yapmasidir (Akat 2003).

Franchising ile Karsilastirildiginda ise franchise verenin, franchise alan {izerindeki
kisitlamalarinin ¢ok daha fazla oldugu goriiliir. Distribiitor tedarik¢i firmaya royalty
bedeli demez. Uretici veya tedarik¢i firmanin kari, imal ettigi ve distribiitore sattig1
tirtinlerin fiyat farkindan olusur. Franchising sistemindeki franchise veren ve franchise
alan arasindaki iliski, tretici firma ile distribiitér arasindaki iligkinin daha gelismis
halidir (Ulag 1999).

Lisans anlasmasi ve franchising

Lisans sozlesmesinde, isletmeler lisans alana mevcut patentlerini, kendi {iretim
usullerine yonelik know-how haklarin1 vermektedir. Lisans alan ayrica, tirettigi mallara
lisans verenin markalarin1 da koyabilmektedir. Buna karsilik lisans alan, lisans veren
sirkete belirli bir lisans ticreti ddemektedir (Kayhan 2011). Lisansor; patent, marka veya
lisans sahibi olup, lisansiye ise patent, lisans know-how veya markayi lisansorden alip

kullanan kisi veya kurulustur (Abdullaev 2011).
Franchising ile lisans anlagsmasi arasindaki farklar asagidaki gibidir;

Franchising genellikle toptancilik ya da perakendecilikle ilgili pazarlama ve dagitim
faaliyetlerini kapsar ve belirli bir cografi alanda iiriin ya da hizmetin satilmasi i¢in
verilir. Uriin standart oldugundan iiriiniin adaptasyonunun saglanmasi gerekmez.

Lisanslama ise daha genis anlamli olarak bir sirketin digerine patent, ticari marka ve
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teknolojik siireci vermesi lizerine kurulu ve daha ¢ok firiinlerin imalat1 ile ilgilidir.
Franchise alan, franchise verenin sistemini kullanma, iirlin ve hizmetin satigini
gerceklestirmeye hak kazanir. Lisansiye ise bazen kullanma, kullanim lisansi, montaj

lisansi, satig lisansi, iiretim lisansi olarak ayri ayr1 hak kazanabilir.

Lisansor lisansiye tizerinde ¢ok az kontrole, denetime sahiptir. Yabanci oldugu pazarda
lisansiyenin kararlarina baghdir ve pazarlama stratejileri iizerinde kontrolii yoktur.
Franchise verenin ise sistemin korunmasi i¢in franchise alan iizerinde daha genis bir
kontrol yetkisi vardir. Franchise veren mal ve hizmetin dagitimi i¢in gerekli biitiin

know-how’n, reklam ve egitimin saglanmasinda yardimci olur. Lisans s6zlesmesinde
ise bunlar lisansoriin asli edim' yiikimliiligii olmayip, yan edim? yikiimliliigiine

girmektedir. Franchising so6zlesmesinde sadece mal ve hizmetin kalitesi denetlenmeyip,
isletmenin nasil idare edildigi, personel, isletme goriiniisii de kontrol edilmekte, diger

bir deyisle isletme sisteminin biitiinii kontrol altinda tutulmaktadir (Abdullaev 2011).

Franchising sozlesmeleri hakkinda 6zel yasal diizenleme olmadigi igin sekle tabi
olmadan yapilir ve noterce yapilmasi gerekmez. Yabancilik unsuru tasiyan
sozlesmelerin Hazine Miistesarligi Yabanct Sermaye Genel Midiirligiince tescil

ettirilmesi gereklidir.

Lisansiye kendisine verilen lisansi kullanmak zorunda degildir. Franchise alanin ise
kendisine verilen franchise hakkini kullanmas: yiikiimliiliikleri arasindadir. Periyodik
olarak franchise veren tarafindan verilen egitim kurslariyla {iriin ve hizmet konusundaki

gelismeleri 6grenmesi gerekmektedir.

Lisans sOzlesmeleri patentten ya da markadan dogan haklarin kullanma yetkisini
vermekteyken, franchise sdzlesmesinde tescilli ticari bir marka veya hizmet markasina

sahip bir Uiriiniin veya hizmetin lisansi verilmektedir. (Ulag 2006).

! Bir borg iligkisinin objektif esasli &gesi olarak o borg iliskisine karakterini veren, borg iliskisi
kurulurken igerigine giren edim yiikiimliiliigiidiir.

2 Sozlesmenin objektif esasli noktasi niteliginde olmayan, taraflarca birincil edim yiikiimliligiiniin
ifasim1 kolaylastirmak amaciyla kararlagtirilan ya da bu amacla kanundan dogan veya diirtistliik
kuralindan kaynaklanan, birincil edim yiikiimiinden bagimsiz olarak talep, dava ya da icra yoluyla takip
edilebilen edim yiikiimliiliikleridir.
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4.6.Franchising Tiirleri

Franchising sistemi taraflarin konumu ve dagitim kanallar1 dikkate alinarak
siniflandirilabildigi gibi, franchise alicisinin tecriibelerine ve franchise alicisina
saglanan haklarin hukuki ve ekonomik 6zelliklerine gore de siniflandirilmaktadir. Buna
gore franchising cesitleri taraflarin bulundugu iilkelere, dagitim kanallarina ve

franchising isletmelerinin niteligine gore incelenebilir.
4.6.1.Taraflarin bulundugu iilkelere gore franchising

Franchising, franchise veren firma ile franchise alan firma arasinda diizenlenen iliskileri
icermektedir. Taraflarin ayni iilkede bulunup bulunmadiklarina gore iilke i¢i franchising

ve lilkelerarasi franchising seklinde ayrilmaktadir.
Ulke ici franchising

Ulke i¢i franchising, franchising isleminin igerigi ne olursa olsun franchising
taraflarinin ayni iilke iginde olmalar1 demektir. Francihise veren, sahibi oldugu mal ya

da hizmeti kendi iilke sinirlari i¢inde, kullanma hakkini kars1 tarafa vermektedir.

S6z konusu sistemde, franchising sehirlerarast ve bdlgelerarast yapilmaktadir.
Sehirlerarasi yapilan franchising, dar bolge imtiyazi seklinde yapilmaktadir. Bolgeler-
arast yapilan franchising, genis bolge imtiyazi seklinde yapilmaktadir. Genis bolge
imtiyazt seklinde yapilan franchising yapisal olarak ana bayilik sistemine
benzemektedir (Kog 2006).

Bolgelerarast ve sehirlerarasi verilen imtiyazlar zaman zaman ana franchisor’un
markasini tehlikeye sokacak sakincalar dogurabilir. Franchisee’lerin frakli bolgelerde
olmas1 franchisor’in denetimini zayiflatabilir ve farkli sehirlerde farkli uygulamalar
goriilebilir. ABD'de 1955 yilinda fast-food isletmelerinde benzer durum yasanmuistir.
Franchise alan isletmelerden bir kism1 yemek servisi yaparken bir kismi yapmamastir.
Bu da uygulamada gifte standarda neden olarak franchise veren firmanin marka imajini
zedelemistir. Merkezi denetimin olmamasi isletmeler arasinda kalite farklilasmasi ve

standartlardan 6diin verme gibi sakincalarin olusumuna neden olmustur.
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Ulkelerarasi franchising

Ulkeleraras1 franchising, franchise veren ve franchise alan taraflarin farkl iilkelerde
bulunmasi halinde s6z konusudur. Franchise veren, sahibi oldugu hak ve imtiyazlari, bir
baska tilkedeki franchise alicisina vermektedir. Boylece franchising’e konu olan mal ya
da hizmeti, franchising anlagsmasi kapsaminda ihra¢ etmektedir. Franchising icin

ongoriilen belirli bir bedelli de bagka bir tilkeye transfer etmis olmaktadir (Sogur 1993).

Bu franchising tiirliyle; franchisee, ithal etmis oldugu mal, hizmet ve franchising igin
belli bir bedel 6deyerek ve aym1 zamanda satis gelirlerinin bir kismini1 da franchisor’a
vererek, yurt disina para transfer etmis olmaktadir. Buna karsilik franchisor ise bu

gelirlerle, lilkesine disaridan para akisi saglamis olmaktadir.

Franchise veren bir bagka tilkede dogrudan kendi adina franchising yapabilecegi gibi, o
ilkedeki bir bagka firma ile anlasarak kendi adina hareket etmesini isteyebilir. Bu
durumda franchise yapilan iilkedeki firma master franchise ya da sub franchise sifatini

kazanir ve ana franchise vericisi gibi davranir (Arslan 2006).

Master franchising, bir franchisor firmanin bir {ilke ya da belli bir bolge i¢in, bir baska
kisi i¢in ya da firmaya kendisi adina franchise verme yetkisini tanimasidir. Franchisor
firma kendi tilkesi disindaki {ilkelerde tek tek franchise verme yerine, o iilke icin bir
master lisansor bulur ve o iilke iginde franchise verme yetkisini devreder. Bu yetkiyi
iceren sozlesmeler master lisans bazen yalniz bir ilkeyi degil, birkac¢ ilkeyi
kapsayabilir. Uydu sirkete, yani franchisee’ye yerel veya bolgesel uygulama hakki
verilmesiyle, uydu sirketlerinin franchising sistemiyle dikey biiylime seklinde
cogalmalarina “Sub Franchising” denir. Bu yayginlagsma plant belirli bir siireyle
sinirhdir. Finansal bir yatirimla kontrata baglanir. Yayginlasma planinin belirli bir
siirede gergeklesmemesi halinde ana franchisor master franchise anlagmasini tek tarafli

iptal edebilir (Gorgiilii 2011).

Tiirkiye’de master franchising yoluyla sistemi kullanan isletmelere 6rnek olarak,
McDonald’s, Burger King, Pizza Hut, Kentucky Fried Chicken, 7-Eleven, Baskin
Robbins, Benetton, Levi’s, vb. gosterilebilir (Kiiglik 2011).
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4.6.2.Dagitim kanallarina gore franchising

Franchising’in gelisim siirecinde, imalatgidan tiiketiciye kadar farkli diizeylerde
franchising sekilleri ortaya c¢ikmustir. Dagitim kanallar1 dikkate alinarak yapilan
siniflandirmaya goére franchising cesitleri su sekilde siralanmaktadir; {iretici-
perakendeci, {iretici-toptanci, toptanci-perakendeci, perakendeci-perakendeci (Arslan
2006).

Uretici- perakendeci sistemi

Uretici -perakendeci franchise sisteminde; franchisor (franchise veren taraf) {iriinii imal
eden sirkettir ve franchisee (franchise alan taraf) ise imalatgidan aldigi iiriinii nihai
tiketiciye direkt ulastiran perakendecidir. Tanimdan da anlasilacag: tizere bu franchise
sisteminde tretici ile tiiketici arasinda tek bir arac1 vardir; o da perakendecidir. Bu tip

franchisee’ye 6rnek araba bayilikleri ve petrol sirketleridir (Kiiciik 2011).

Imalat¢inin franchise veren, perakendecinin franchise alan oldugu bu sistemde imalatgi
tirtinlerini satmasi ve hizmetini sunmast hakkini bir lisans ile bagimsiz bir isletmeye
verir. Franchise alan, imalatg1 tarafindan iretilen tiriinleri, miisterilerin bulabilecegi bir
pazar olusturmaya calisir. Bu kanalda nihai tiiketici ile imalat¢1 arasinda sadece bir tek
aract vardir ve franchise alan firiinleri dogrudan dogruya nihai tiiketiciye satar.
Isletmenin adin1 kullanir ve lisansi veren isletmenin prosediirlerine uyar. Franchise
alanim hangi {iriinlerin pazarlanacagi konusunda karar yetkisi yoktur. Uriinleri dogrudan
miisteriye satar. Araba bayilikleri (General Motors, Ford, Tofas), benzin istasyonlari

(Exxon, Mobil) buna 6rnek verebilir (Ulag 1999).
Uretici-toptanc sistemi

Bu franchising tiirtinde franchise veren taraf, {ireticidir; franchise alan taraf ise
toptancidir. Franchise alan bu sistemde {riiniin sekillenmesinde, nihai {irlin haline
getirilmesinde rol oynar. Bu franchise tiirine en giizel 6rnek bagimsiz siselemecilere
ruhsat veren mesrubat firmalaridir. Bu sisteme mesrubat sirketleri ve bira imalatgilarini

ornek verebiliriz; Coca-Cola, Pepsi-Cola, 7-up gibi.

Bu tiir franchise sisteminde imalat¢1 agisindan nihai iiriinii elde edip perakendecilere
ulagtirmak i¢in nakliye ve diger dagitim maliyetleri ekonomik olmadig igin, tireticiler

toptancilara sadece ilgili iiriiniin ana maddelerini igeren konsantrelerini gondermektedir.
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Franchise alanin islevi, bu konsantreyi kullanarak franchise verenin isteklerine uygun
bicimde siselemek ve pazarlamaktir. Dolayisiyla franchise alicisi, tiriin 6zelliklerinin

belirlenmesinde ¢ok az kontrole sahiptir (Kiigiik 2011).
Toptanci-perakendeci sistemi

Toptanci-perakendeci sistemi, toptanci tarafindan desteklenen goniillii zincirler ve
perakendeci kooperatiflerinden olusmaktadir. Toptancinin liderliginde bir araya gelen
perakendeciler ortak alim  giiciinden, zincir isletmelerin  avantajlarindan
bagimsizliklarini yitirmeden yararlanirlar. Ya da bir grup perakendeci bir araya gelip,
franchise veren firma gibi faaliyette bulunur. Yapilan sozlesmeye gore iiye
perakendecilerin kendisinden alim yapmasini gerektiren bir kooperatif olusturulur (Ulas
1999). Bu kategoride ornekleme yapmak c¢ok kolay degildir ama madeni esya, ilag

stoklama ve otomotiv iiretimi gibi alanlarda kullanildig1 goriilmektedir.
Perakendeci-perakendeci sistemi

Bu franchising sistemi, franchising kavraminin ilk kusaginda meydana gelmis olup, 1930’1u
yillarda gelisme gostermistir. Bu sistemde, basarili bir perakendecilik isinin, franchise
teknigini kullanarak biyiitilmesi seklinde goriilmektedir. Perakendeci-perakendeci
franchising sisteminin uygulanmasi sonucunda bugiinkii Premaman, Travelodge, Mc Dhald-

Rentuelg gibi uluslararasi basarili markalar diinya ¢capinda zincirler gelistirmislerdir (Arslan
2006).
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Dagitim kanallarina gore franchising tiirleri asagidaki sekilde gosterilmistir.

Toptanci - perakendeci

Uretici - perakendeci —

Araba bayilikleri

Benzin istasyonlar1

Uretici - toptanci —

Alkolsiiz ve alkollii icecek
sirketleri

Perakendeci — perakendeci

GoOnulli zincirler

Perakendeci kooperatifler

Otel, restoran zincirleri

v

Sekil 4.2. Dagitim kanallarina gore franchising tiirleri

4.6.3.Franchising isletmelerinin niteligine gore franchising

Franchising isletmelerin niteligi agisindan; “ticari isim (marka) ve trtin franchising’i”,

“isletme bicimi olarak franchising” ve “doniistirme franchising’i” olarak bir

siniflandirma yapilmistir.

Ticari isim (marka) ve iiriin franchising’i

Uriin ve marka franchising’i ABD’de iiretici ve satic1 arasinda bagimsiz bir satis iliskisi
seklinde baslamistir. Bu iliski ¢ergcevesinde, satici firma, kendini iiretici firma ile
Ozdeslestirmeye c¢aligmaktadir.
isletmelerde pazarlanmasi sonucu iretici ile saticinin ayni imaj altinda birlesmesi
saglanmaktadir. Bu tiir franchising’de esas olan belirli bir marka ya da ticari unvanin

kullanilmasidir. Ayrica imtiyazi veren firma karsi taraf {izerinde sevk ve idare dahil

Belirli iriinlerin, benzer goriinimdeki bagimsiz
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genig ve siirekli bir denetim hakkina sahiptir. Bazi basit konularda, franchise alan
kurulug, tiretim safhasina da girebilir. Otomobil ve kamyon saticilari, benzin
istasyonlar1, alkolsiiz igki Treticileri bu tiir franchising’in en tipik 6rneklerini
olusturmaktadirlar. Marka ad1 franchising sistemine 6rnek olarak Sheraton, Holiday Inn
gibi otel zincirleri, Mc Donald’s, Burger King, Kentucky Fried Chicken gibi restoran
zincirleri ve Avis, Hertz, Budget gibi otomobil Kiralama sirketleri gosterilebilir (Burgu
2008).

Uriin ve marka franchising’e Tiirkiye’den Mavi Jeans, Koton, Damat Tween, Tefal,
Colins ve uluslararas1 markalardan Zara ornek verilebilir. Bu sistemde daha ¢ok
pazarlama iizerinde durulurken, franchise alanlar ana sirket gibi kalite ve hizmet
standart garantisi verip, miisteriye ulasmaya ¢aligmaktadir. Satilacak trlinler genellikle

francise veren sirket tarafindan tretilir (Abdullaev 2011).

Ulasim ve beraberinde gelisen iletisim araclari sayesinde, treticiler ve tiiketiciler
arasindaki mesafeler gittikce daralmistir. Ureticiler reklam araciligiyla, iilke ¢apinda
tirlinlerin tanitimin1 yaparak pazarlama g¢abalarina girigirken, perakendeciler dagitimi
istenen iiriinlere ulasmanin yéntemlerini aragtirmaktadirlar. Uriin ve marka franchising’i

bahsedilen arz ve talep sonucu olusmus yeni bir dagitim agidir (Love 1989).
Isletme bicimi olarak franchising

Franchise verenin franchise alicisina kendi markasini kullanma ve kendi irettigi
iriinii/hizmeti satma hakkini vermesinin disinda, kalite standartlar1 ve egitim siire¢lerini
kapsayan tiim igletme sistemini sagladig: franchising cesididir. Bu sistemde; franchisee
ve franchisor arasinda sadece lirlin, servis ve marka alaninda degil, bir biitiin olarak
isletme sistemi igerisinde pazarlama ve liretimle ilgili tiim faaliyetler yer almaktadir. Bu
sistemin uygulandig1 yerler 6zellikle oteller, restoranlar, perakende satis magazalart,

kiralama ve danismanlik hizmetleri veren firmalardir (Arslan 2006).

Amerikan Ticaret Bakanligi’nin tanimina gore isletme sistemi franchising’i; franchise
veren ve franchise alan taraflar arasinda ise giris seklini, pazarlama stratejisi ve planini,

standartlara uymayi, kalite kontroliinii ve siirekli iletisim iligkisini icermektedir.
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Bu franchising tipi diinyada 1950°’1i yillardan itibaren gelisme gostermistir. Cok basit
bir anlatimla, bu tiir franchising, “akil satmak” seklinde tanimlanabilir. Bu imtiyaza
karsilik bedelin 6deme sekli olan royalty’nin miktar1 periyodik 6demeler seklinde tespit
edilmektedir. Isletme sistemi franchising’i diyebilecegimiz “Business Format

Franchising” sézlesmesinde yer alan 4 temel unsur sunlardir:

1. Franchisor sahip oldugu belirli bir isim veya markanin kullanilmasi i¢in franchisee’ye

izin verir.
2. Franchisee {izerinde s6zlesme siiresince devam edecek bir denetim mevcuttur.

3. Yine sozlesme boyunca franchisor, franchisee’ye belirli yardim ve hizmetlerde

bulunur.

4. Bu imtiyaza karsilik bedelin 6deme sekli olan royalty’nin miktar1 periyodik 6demeler

seklinde tespit edilir (Gorgiilii 2011).
Doniistiirme franchising’i

Belirli bir sektorde faaliyet gosteren bagimsiz bir isletmenin ayni sektordeki basarili bir
ana sirkete baglanmasi ve isyerini franchise verenin satis magazasi sekline
donustirmesidir. Franchise verenin ticari markasmi ve isletme sistemini vermesine
karsilik franchise alan da kendi miilkiinii, mesleki deneyim ve birikimini franchise
zincirine sunar. Mevcut emlakgilarin, seyahat acentelerinin ve eczanelerin franchise

zincirlerine dahil edilmeleri, dontistiirme franchise 6rnekleridir (Sogur 1993).

Bu franchising tiirlinde, faaliyetini siirdiirmekte olan bir isletme, yine ayni sektordeki
franchise veren firmanin perakende satis islerini istlenmektedir. Bu sayede ana firma
genisletme politikasin1  gergeklestirmekte ve franchisee’nin  imkanlarin1  da
kullanmaktadir. Diger taraftan, franchisee ise diisen satislarini arttirarak bu sorunu

¢Ozmektedir.
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5FRANCHISING SIiSTEMINDE TARAFLAR ARASINDAKIi ILiSKILERIN
DURUMU VE FRANCHISING SOZLESMESI

5.1.Franchising Sisteminde Taraflar ve Kavramlar

Franchising, bagimsiz taraflar arasinda anlagsmaya dayanan, uzun siireli bir is iliskisi
olup taraflar arasindaki iliski, sozlesme kapsami ile siirhidir. Taraflar higbir sekilde
birbirlerini temsil etmezler, birbirlerine kefil olmazlar ve birbirlerini baglayacak eylem

ve taahhiitlerde bulunmazlar (Arslan 2006).

Franchising sisteminde karsilikli olarak iki taraftan bahsedebiliriz. Taraflardan biri
franchisor (franchise veren) olarak adlandirilmaktadir. Franchisor, sahiplik sifatini
tasimaktadir. Franchisor; gelistirilmis, denenmis, basaris1 kanitlanmis bir {iriin, fikir,
marka, isletme sistemi veya hizmetin isim ve isletme hakkina sahip olan taraftir. Ayni
zamanda tanitim, denetim, bilgi ve egitim gorevleri de vardir. Franchising veren bu
sistemin varlig1 sayesinde agacagi her yeni sube i¢in yeni kurulus masraflarindan
kurtulmakta ve sermaye yatiriminda bulunmadan yayilabilmekte, marka ve adinin {inii

ve kazanci genislemektedir (Durukan 2006).

Diger taraf ise, franchisee (franchise alan) olarak isimlendirilmektedir. Franchise
sisteminin ya da markanin getirmis oldugu haklardan yararlanan diger bir ifade ile
franchisor’dan, franchise alan taraftir. Franchisee belli 6demeler karsilifinda bir
isletmenin biitiin olarak unsurlarmi (marka, ticari isim, pazarlama sistemi ve iiretim

teknikleri) satin alan ve kullanan gercek ya da tiizel kisidir.
5.1.1.Taraflarin hak ve yiikiimliiliikleri

Taraflarin yani franchisor (franchise veren) ve franchisee (franchisee alan) olmak {izere

hak ve ytikiimliiliikleri asagida belirtilmistir.
Franchise verenin hak ve yiikiimliiliikleri

Franchise sozlesmesi ile franchise veren, kendisine ait iiretim, isletme ve pazarlama
sistemini ve bu sistemi olusturan fikri ve sinail unsurlar1 franchise alana kullandirma
taahhiidii altina girer. Bdylece franchise veren, s6z konusu gayri maddi mallar
tizerindeki haklarmm1 ve know-how’unu franchise alana aktarma ylikimliliigini
tistlenmis olur. Buna gore, franchise alani siirekli olarak desteklemek ve franchise
sisteminden en verimli sekilde yararlanabilmesi i¢in ihtiyaci olan her tiirlii destek ve

yardimi saglamak da franchise verenin ytikiimliilikleri arasindadir (Arslan 2006).
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Buradaki yardim ve destek hizmetlerinin baglicalari; yoneticilerin ve elemanlarin
egitimi, igyerlerinin agilacagi mekanlarin saptanmasinda dikkat edilecek noktalara
iliskin bilgiler, makine ve teghizat verilmesi, isyeri dekorasyonu, pazarlama destegi ile

reklam kampanyalar1 ve danismanlik hizmetleridir (Glirzumar 1995).

Buna karsilik franchise veren, franchise alana cesitli kisitlamalar getirebilir. Bunlarin
basinda franchise alanin faaliyet bolgesinin belirlenmesi gelir. Her sozlesmede faaliyet
bolgesi agik ve kesin bir sekilde belirtilir. Cografi bolge tayini taraflar arasinda énemli
miizakere ve pazarlik konularindan birini teskil eder. Franchise alan genis bir bolgede
tekel hakk: isterken, franchise veren faaliyet bolgesini dar tutmak veya ayni bolgede
birden fazla franchise alicisini tayin etme hakkina sahip olmayi arzu eder (Biiyiikokutan
1995).

Franchise veren, her mali yilda yazili istek iizerine donem siiresince franchise alana
pazarlama, reklam, promosyon faaliyetleri i¢in toplam harcama hesabi sunmalidir.
Franchisor’in pazarlama ve promosyonlar i¢in dogacak toplam harcamalari herhangi bir
yilda franchise alanlarin olusturdugu toplam promosyon katkisindan fazla ise;
franchisor, boyle bir fazlaligin oldugu yili takip eden yilda biitiin franchisee alanlarin
meydana getirdigi promosyon katkisini yeniden talep etme hakkina sahip olabilir
(Burcu 1996 ).

Franchise sozlesmelerinde franchise veren, franchise alana franchise sistemine iliskin
gizli olan ve olmayan bilgi ve tecriibeleri aktarmakla yiikiimliidiir. Iste bu yiikiimliiliik
sayesinde, franchise alan bagimsiz isletme tek basina uzun bir siire ge¢meden
edinemeyecegi bilgi ve deneyimleri franchise verenden edinmekte ve bu sekilde ticari
hayatta belli bir basariy1 elde etmeyi garanti etmektedir. Franchise verenin bu bilgiyi
aktarmasi esasli bir unsur olmakla birlikte, bu unsurun franchise s6zlesmesinin niteligini

belirleyen bir unsur olmadig goriislinii savunanlar da bulunmaktadir.

Franchise verenin haklari ise; franchise alanin uygulamasini denetlemek, muhasebe
kayitlarim1 incelemek, is yerini kontrol etmek, belirli zamanlarda raporlar ve bilgiler
toplamak, sozlesme siiresince ve sozlesme sona erdikten sonra belirli bir siire igin
rekabet yasagi getirmek, know-how ve ticari sirlarin sakli tutulmasi zorunlulugu
getirmek, egitim hizmetleri ve sdzlesme siiresince teknik ve ticari yardim hizmetlerinde

bulunmak, siirekli destek saglamak, franchise konusu olan marka, isim, know-how ve
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diger belirleyici maddi ve gayri maddi haklarin sahibi olmak veya bunlar1 bagkalarina
kullandirma hakkini verebilmek i¢in malikin lisans ve onayina sahip olmak seklinde

siralayabiliriz (Ulas 2006).
Franchise alanin hak ve yiikiimliiliikleri

Sozlesme ile franchise alicisina, franchise verenin sahip oldugu know-how’1 ve buna
bagl ticari sirlar1 ve markayr kullanma, belirli bir bolgede satis hakkina sahip olma,

franchise vericisinden destek ve hizmet hakk: alma haklar1 taninir.

Franchise alan bu haklar1 kullanirken, franchise verenin iiretim isletme ve pazarlama
sistemine dahil mal ve hizmetlerin satisin1 artirmak ve gelistirmek igin elinden geleni
yapmak zorundadir. Franchise veren belirtilen satis hacmini yakalayamayan franchise
alicisina ifa davasi acarak sOzlesmede kararlastirilan belirli miktardaki malin bedelin

O0denmesini isteyebilir veya sozlesme iptali de miimkiin olmaktadir.

Franchise alicisinin yerine getirmek ve kesinlikle uymak zorunda oldugu etkinlikler
franchise veren tarafindan belirlenmektedir. Franchise alan sistemin igerdigi ve ana
firmanin sozlesmede belirttigi sartlara uymalidir. Bunlara uymamak, sodzlesmeye
aykirilik teskil edecektir. Franchise alicisinin bu yiikiimliiliikklere uyup uymadigini
kontrol amaciyla, franchise alan franchise veren tarafindan yapilacak denetimlere

katlanma zorunlulugu getirilmektedir (Giirzumar, 1995).

Franchise alanin yiikiimliiliikklerinden biri de franchise alanin kendisine taninan haklari
kullanmanin bir karsilig1 olarak franchise licreti 6demesidir. Bu iicret, sozlesme ile
yapilan baglangi¢ veya giris iicreti ve sdzlesme siiresince genellikle franchise alanin

yillik cirosu iizerinden hesaplanan 6demeler (royality) seklinde olmaktadir.

Franchise alan s6zlesme devam ettii siirece ve s6zlesme bittikten sonra belirli bir siire
franchise veren firma ile rekabet etmeme yiikiimliiliigli altindadir. S6zlesme stiresince
franchise alan, franchise veren firmanin triinii disinda benzer lriinleri satamaz ve
benzer bir sistem kurarak taklit edemez. Diger franchise alanlarin bolgelerine girerek
rekabet edemez. Rekabet yasagi, 1994’te yiiriirlige giren 4054 sayili Rekabetin

Korunmas1 Hakkinda Kanun ile rekabeti kisitlayan birtakim hiikiimleri yasaklamistir.
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5.2. Franchising Sisteminin Taraflar Acisindan Avantajlar1 ve Dezavantajlar:

Franchising isleminin taraflara saglamis oldugu avantaj ve dezavantajlar vardir. Bu
boliimde, franchise verenlerin ve alanlarin franchising sistemi ile ticari faaliyetlerini
gerceklestirmesinde  karsilasabilecegi risklerle beraber ayni zamanda edindigi

kazanimlara da deginilecektir.

5.2.1.Franchising sisteminin franchise alan firma acgisindan avantajlar1 ve

dezavantajlar:

Franchise alan bir yatirimci ilk olarak markasi taninmis ve basarili olmus bir isletmenin
iiriin ya da hizmetiyle ise baslayarak avantaj saglamaktadir. Bu avantaj piyasaya daha
rahat girmesini saglar. Ana firmayr markasindan tantyan tiiketiciler farkli ya da ayn
iilke de olsa bile franchise sisteminde sunulan iirliniin ana firma ile tutarli olacagina
giivenirler ve franchise alan firmay1 tercih ederler. Franchise alma nedenlerinin en
Oonemlileri, ana firmanin belli ve kalite standardini tutturmus marka adinin olmasi ve
hazir miisteri potansiyelinden yararlanmasi ¢ok biiyiikk bir avantajdir. Hazir miisteri

potansiyelinden yaralanarak bir sekilde iiriin satigin1 garantilemis olur.

Yasadigimiz ¢agda kendi isini kurmak isteyen bagimsiz girisimcilerin sayis1 giderek
artmaktadir. Kendi isini kurmak isteyen yatirimcilarin bagarisiz olma nedenleri
genellikle yetersiz sermaye ve is tecriibesizliginden kaynaklanmaktadir. Franchise
sisteminde verilen siirekli egitim programlar ile 1§ tecriibesizliginden kaynaklanan
basarisizlik riski azalir. Franchise alan yatirimei, franchise veren firmanin yillara
dayanan tecriibesini paylastigindan daha az hata yapar. Bir¢ok alanda franchise verildigi
icin franchise almak isteyen girisimciler ilgi alanlarina ve kendi sermaye yapilarina

uygun franchise bulabilirler.

Yeni bir is kurmak isteyen girisimci i¢in gerekli olan nakit ihtiyaci, franchise isinden
daha fazla yatirnm gerektirmektedir. Yani bir franchise isi i¢in daha az nakit yatirimi
yapmak miimkiindiir. Bunu ana firma hesaplayarak franchise alana gerekli olan
finansmani1 bulmasinda yardimci olur hatta cogu zaman anlagmali bankalardan diisiik
faiz oranlarn ile 6zel bir finans paketi diizenlenir. Bazi franchise veren firmalar,
baslangicta 6denmesi gereken bedeli taksitlendirir ya da kara gecinceye kadar belirli
slire royality almazlar. Franchise alan denenmis bir is ile yola ¢ikarak daha az hata

yaparak ve daha az maliyetle ise baslayarak avantaj saglamaktadir.
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Reklam programlari tiim girisimciler i¢in basarili olma yolunda 6nemli bir adimdir.
Franchise alan, ana firmanin bolge ve iilke ¢capinda yaptigi tiim reklam programlarindan
yararlanmaktadir. Franchise sisteminde reklam programlari ana firma tarafindan
diizenlenir ve kontrol edilir fakat maliyetleri franchise alan ile paylagilmaktadir.
Franchise alan kendi isini kuran yatirimciya gore daha fazla reklam etkinliginden

yararlanmaktadir.

Franchise alan, masraf yapmadan ve zaman kaybetmeden gelismelerden yararlanir ve
rekabet giici saglar. Arastirma ve gelistirme programlarini ana firma yaparak franchise
alana aktarmaktadir. Franchise alan, ana firmanin patentini, ticari sirlarinit ve markasini,
is siireglerini ve varsa gizli formiillerini kullanir. Ana firma, alacag: biiyiik miktarlarda
tirtin ile pazarlik giiciinii kullanarak indirimlerden yararlanir. Bunun sonucunda da

franchise alanin briit kar artmaktadir.

Franchise sozlesmelerinde bulunan kendi boélgesinde bagkalarinin  faaliyette
bulunmalarin1 engelleyen madde ile franchise alanlarin haksiz rekabeti Onlenir.
Franchise alanlar s6zlesmede bu maddenin bulunmasina dikkat etmelidir. Bu maddenin
acilimi; franchise verenin ayni bolge igerisinde baska bir yatirnmciyla daha franchise

anlagmasi yapamayacagi demektir.

Franchise alan herhangi bir problem ile karsilasirsa ayn1 dagitim agindaki diger
franchise alanlar ile sorunlar1 paylasabilir ve tecriibelerinden yaralanabilir. Bunun i¢in

herhangi bir engel bulunmamaktadir.

Franchise alanlar diigiik oranlarla sosyal sigorta, emeklilik plan1 ve saglik sigortasi elde
ederler. Franchising sisteminde bunlar koruma saglamaktadir. Franchise alan ana
firmanin know-how’unu alarak gii¢lii bir sistemin pargasi olmaktadir ve biiyiik
sirketlerle rekabet etmek i¢in iyi bir sans yakalamaktadir. Bu sistemde franchise alan,

ana firma ile birlikte hareket ettiginden dolay1 risk ve isletmecilik sorular1 azalmaktadir.

Franchising sisteminin dezavantajlarindan en 6nemlisi 6denmesi gereken baslangic
maliyetlerinin yiiksek olmasidir. Franchise sistemine giris ticretleri her firmaya gore
degismektedir fakat ortalama olarak 30000 ile 60000 dolar arasinda degismektedir.
Baslangig¢ tcretleri, markanin kullanilmasi, demirbas ve stoklarin alinarak magazaya
yerlestirilmesi, 1§ yerinin diizenlenmesi, egitim ve gerekli tiim malzemeler karsiliginda

alinmaktadir.
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Franchise alan, ana firma ile mekanin ve iirinlerin ayni1 konseptte olmasi gerektigi igin
malzeme ve ekipmanlari, s6zlesmeye gore ana firmanin belirledigi magazalardan alir
veya bunlar ana firma tarafindan gonderilmektedir. Franchise alan, malzemeler igin ana
firmaya ¢ok daha fazla 6demede bulunabilir. Franchise alan kendi tedarik¢isinden daha
ucuza alabilecegi malzemeleri ana firmanin yonlendirmesi ile belki daha yiiksek bir

ucrete satin almak zorunda kalmaktadir.

Franchise alan, giris iicretinden baska siirekli olarak aylik satislarin belirli yiizdesini
(royality) ana firmanin belirledigi yiizdeden 6demek zorundadir. Bu yiizdelerin yiiksek
olmasi franchise verenin finansal giiciinden kaynaklanmaktadir. Royality’nin yiiksek
istenmesi franchise alanlar1 zorlamakta ve bazi durumlarda isletmelerini kapatmak

zorunda kalmalarina neden olmaktadir.

Franchise alan hukuken bagimsiz bir isletmeci olarak bilinir fakat ana firma tarafindan
stirekli olarak denetlenmektedir. Siirekli takip edilmesi franchise alanin bagimsizligini
kismen kisitlayabilir. Isletme bilgilerinin devamli takip edilmesi franchise agisindan
sikint1 verici bir durum olusturmaktadir. Biitiin franchise sisteminin ayni kalitede olmas1

ve tutarliliginin devami igin ana firmanin kontrol etmesi 6nemlidir.

Franchising sisteminde tiim {iriin gesitleri, konsept ve mekan diizeni franchise
zincirindeki her isletmede ayni olmak zorundadir. Bunlar1t aymi sekilde sunmak
franchise alanin yiikiimliiliiklerindendir. Herhangi sekilde degisiklik veya farklilik
yapamaz. Buna kopyalama sistemi de denilebilir. Tiiketicilerden farkli bir talep gelirse
franchise alan bunu ana firmaya iletir fakat farkli {iriinler satamaz. Bu bir anlamda

franchise alanin yaraticiligini ve gelisimini yok eder.

Franchising sisteminde en oOnemli konu franchise sozlesmesidir. Franchise
sozlesmesinin ¢ok siki ve uzun olmasi birgok sikayetin kaynagi olmaktadir.
Sozlesmenin ¢ok iyi okunmasi gerekmektedir. S6zlesmede yasal bosluklar olmakta ve
ana firma istedigi sekilde kendi lehine ¢evirebilmektedir. Franchise almak isteyenlerin

bilgili ve uzman kisilere danismasi s6zlesmedeki riskleri diisiirmeye yarayabilir.

Franchise alanlardan herhangi birinin sonradan itibar kaybetmesi veya basarisiz olmasi
diger franchise alanlarin isini olumsuz etkileyebilir ve miisteri kaybetmeye neden

olabilmektedir.
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Franchise alan, ana firmanin reklam kampanyalarini yetersiz ve anlamsiz bulabilir ve
reklam i¢in ana firmaya 6deme yapmak istemeyebilir. Franchise alana yeterli egitimin
verilmemesi ve egitilmis personel bulunamamasi gibi zorluklarla karsilasmak da

mumkuindiir.

5.2.2.Franchising sisteminin franchise veren firma agisindan avantajlar1 ve

dezavantajlar

Franchising sisteminde franchise veren isletme fazla sermaye harcamasi yapmadan
pazar paymi genigletebilir. Franchise veren sermaye kaynaklarini franchise alandan giris
ticreti ve yillik satiglardan belli yiizde alarak saglamaktadir. Yani, franchise veren
yatinmcidan aldiglr sermayenin biiylik bir oranini isini gelistirmek i¢in kullanabilir.

Franchise veren isletme sistemini hizla ve az maliyetle yayabilir.

Sistem sayesinde ana firma, yeni franchise birimlerin agilmasi i¢in gerekli biiytlik
miktardaki sermaye ihtiyacini, hisse senetlerini satmadan da temin edebilir ve hizla
yayilabilir. Franchise alan finansmani sagladigindan ana firmanin ¢alisma sermayesi
azaltilmaz. Franchise verenin kurdugu sistemin degeri franchise alanlarin sayilarinin
artmasiyla artar. Franchise alanin sundugu satis sonrasi hizmetler, reklamlar ve miisteri
hizmetleri markanin degerini yiikseltir. Baskalarmin iyi ve diriist calismalariyla

franchise veren firmanin kazanci artar ve zincir biiyiiyerek daha gok taninir (Ulag 2013).

Franchise verenin gelirleri, franchise alanin sisteme katilmak i¢in 6dedigi bir baslangic
ticreti, siirekli 6denen royalty’ler, kira gelirleri, tedarik edilen {iriin ve malzemelerin
ticretleri ve reklam bedellerinden olusur. Franchise verenin gelirleri, sézlesmeye
konulabilen belirli girdilerin kendisinden veya kendi belirledigi iiglincii kisilerden
alinmasi sartina gore daha da artabilmektedir. Tedarigi ana firma saglarsa ana firmanin
geliri, franchise biriminde iirlinler satildiginda degil, franchise alanlara dagitildiginda
olusur. Mesrubatin konsantresinin ana firmadan, hamburgerin etinin belirlenen ii¢lincii

kisilerden alinmasi buna 6rnek verilebilir (Ulas 2013).

Sozlesme yapildiginda bir defada 6denen baslangic iicreti ve aylik siirekli 6denen
royalty, franchise verenin gelirlerinin %50’sinden fazlasini1 olusturmaktadir. Baglangig
ticreti, franchise alanin baslangigta elde ettigi taninmig bir ismin, isin nasil
yiritildiigliniin  6gretilmesinin  karsiligidir ve siirekli bir iliskiyi igermediginden

baslangicta 6denmektedir. Royalty ise ana firmanin siirekli olarak franchise alana iiriin
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tedarigi, yonetim tavsiyesi, yardim ve ulusal promosyon saglamasi karsiliginda 6denir

(Sen 1993).

Son yillarda oldukg¢a gii¢lenen franchising sistemi sirketlerin {iriin veya hizmetlerinin
daha genis bir alanda pazarlanmasini ve dagitimini saglar. Ana firmanin rekabet giicii
artar. Isletme herhangi bir pazara daha ¢abuk girer. Bir firma, kendisine yabanci olan bir
pazara girdiginde bir¢cok glicliikle karsilasir. Pazarlama planim1 hazirlarken sosyal,
ekonomik, politik, rekabet durumu, pazardaki degismeler gibi faktorlere dikkat etmesi
ve basarili olmasi i¢in bolgesel pazari iyi bilmesi gereklidir. Firma, master franchise
vererek yabanci bir pazara daha kolay girebilir. Franchise alanlar, bolgelerindeki pazari
daha iyi tamdiklarindan daha iyi pazar iletisimi kurarak ana firmaya fizibilite
caligmalarinda yardimci olur. Master franchising, isini iilke diginda yaymak isteyen
kisilerin kotalar, hiikiimet diizenlemeleri, vergiler gibi engellerin oldugu iilke
pazarlarina girmelerinde tercih edilen bir yontemdir (Groselli 1989). Franchise veren

¢ok fazla yonetim sorunlari ile karsilasmaz ¢linkii franchise alana yetki devreder.

Franchising sisteminde franchise veren acisindan en 6nemli dezavantajlarindan biri, bir
yoneticiden farkli olarak franchise alanin kendi kontroliinde iicretli ¢aligsan biri degil,
bagimsiz bir i adam1 olmasi, dolayisiyla prosediirleri takip etmeyebilecegi endisesidir.
Franchise verenin franchise alan iizerinde yaptigi kontrol, {icretli olarak ¢alisan iizerinde
yaptigt kontrol gibi dogrudan degildir. Ana firma, franchise alan isletmelerin
yonetiminin daha esnek olmasina izin vererek kendi sahibi oldugu satis magazalarina
gore daha az kontrol saglamahidir (Hackett 1977). Aksi takdirde bu durum iki taraf
arasindaki iligkinin bozularak {iriin ve hizmet kalitesinin diismesine neden olabilir.
Franchise alanin yanlis secilmesi, standartlarin bozulmasina ve miisteriye kars1 zayif bir

imajin yaratilmasina sebep olabilir (Ulag 2013).

Franchise veren, franchise alicilarina isletme sirlarin1 agmakta ve sistem hakkinda tim
incelikleri 6gretmektedir. Burada en onemli tehlike franchise alanin tim bu bilgileri
ogrenip daha sonra kendi aleyhine kullanmasi riskidir. Fanchise alan firma isi
ogrendikten sonra kendisi benzer i yapabilir, anlasmayr bozarak kendi adma isi

stirdlirebilir veya anlagsma bitmeden isi yakinlar1 lizerine kurabilir.
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Franchise veren verdigi her franchise ile kendi potansiyel miisterilerinden bir kismini
kaybeder. Bu franchise verenler icin firsat kaybi olarak nitelendirilebilir. Franchise
verildiginde genel giderler artacaktir. Artan genel giderlerden kaginilmamali ve
franchise alanlara gereken destek tam olarak verilmelidir. Sonugta basarili bir franchise

zinciri olusturmak adina harcamalardan tasarrufa gidilmemelidir (Durukan 2006).

Franchise veren tarafindan franchise giris iicreti ve franchise kullanim bedeli alinacagi
anlasma ile teminat altina alinsa bile, uygulamada isler yolunda gitmedigi takdirde
franchise alicilarinin 6demede zorluk ¢ikardiklar1 sik sik goériilmekte ve bu durum bir

stire sonra anlagmanin iptali ile sonuclanabilmektedir.

Franhise veren, sistemi paylasirken yillarin birikimi olan markasini da bir anlamda riske
atmaktadir. Franchise alanlarin kendi hatalar1 veya franchise verenin sistemi saglikli
kuramamasi nedeniyle ayni kalitede iiretim yapmamalari veya hizmet vermemeleri,
tilketicinin goziinde markay1 zayiflatir, oldugundan farkli konumlandirir. Bir marka
uzun yillar iginde, istikrar ve sabirla bulundugu yere gelmektedir. Franchise veren igin

en Oonemli dezavantajlardan biri de markasini kaybetme riskidir.
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Franchising sisteminin franchise veren ve franchise alan acisindan avantajlari ve

dezavantajlar1 agsagidaki tabloda verilmistir.

Cizelge 5.1. Franchising sisteminin taraflar agisindan avantajlar1 ve dezavantajlari

FRANCHISE SiSTEMIiNiN AVANTAJLARI

Franchise Alan

Franchise Veren

[s firsat1 yaratmak ve kendi isini kurmak

Etkin yonetim saglamak

Risk orani diisiik yatirim yapmak

Yatirim tasarrufunu gerceklestirmek

Egitim, destek ve danigmanlik hizmeti almak

Diizenli nakit akimi saglamak

Reklam etkinliklerinden yararlanmak

Reklam fonunu arttirmak

Ar&Ge galigmalarindan yararlanmak

Hizli yayilim géstermek ve biiylimek

Markanin adindan yararlanmak

Marka imajin1 yaymak

Bolge imtiyazina sahip olmak

Pazara daha hizli giris yapmak ve pazar paym

arttirmak

Hazir miisteri potansiyelinden yararlanmak

Rekabet giiciinii arttirmak

FRANCHISE SiSTEMINIiN DEZAVANTAJLARI

Franchise Alan

Franchise Veren

Sisteme giris licretlerinin yiiksek olmasi

Genel giderlerin artmasi

Kredi temini konusunda yardim olmamasi

Markay: kotiiye kullanma

Sistemde kat1 kurallar bulunmasi

Firsat kaybi1

itibar kaybi1 ve basarisizlik

Tabhsilat riski

Yaraticiligin kisitlanmasi

Girisimciyi dogru segememek

Royality iicretinin yiiksek olmasi

Isletme sirlarim kaybetme riski

So6zlesmelerin kat1 ve uzun olmasi

Malzeme ve ekipmanlarin belirli yerlerden
alinmast
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5.3.Franchising Sozlesmesi

Franchising so6zlesmesi taraflar arasinda imzalanir. Yani franchisor (franchise veren) ve
franchisee (franchise alan) arasinda baglayict olan bu sézlesme her iki tarafa da hak ve
yikiimliilik veren hukuki bir belge niteligindedir. Franchising sdzlesmesinin

doktrindeki ve uygulamadaki tanimlar1 asagida belirtilmistir.

Alman  Hukuk’unda franchise sozlesmesinin tanimi: Franchise veren tarafindan
yaratilan ve gelistirilen, mal ve hizmetlerin pazarlanmasini kapsayan bir ¢esit pazarlama
anlayis1 ¢ercevesinde franchise veren, franchise alanlarin isletmelerini kendi sistemine
liye yapmay1 ve bu isletmeleri siirekli olarak maddi ve manevi agidan desteklemeyi
taahhiit ederken; franchise alan, franchise verenin talimatlarina goére mal ve hizmet
stiriimiinii saglamay1 ve desteklemeyi ve satiglardan bagimsiz, periyodik olarak belli bir

miktar parayi, kimi zaman da bir baslangi¢ iicretini 6demeyi taahhiit eder (Martinek

1987).

Isvicre Hukuk’una goére franchising: Franchising, siirekli bir bor¢ sozlesmesi
niteliginde, bagimsiz taraflar arasinda, franchise veren tarafindan siiriim

organizasyonunun kurulmasi amacina yonelik bir dikey isbirligidir (Schulthess 1975).

Amerikan Hukuk’unda, her eyalet i¢in ayri bir kanun bulunmasina ragmen franchise
i¢in verilen tanimlarda; taraflarin karsilikli olarak anlasmis olduklar1 bir sozlesme

olmasi gerekliligi belirtilmektedir (Yiiksel 2013).

Tirk Hukuk’unda ise, franchise sozlesmesi ile birlikte; franchise veren, kendisine ait
iiretim, isletme ve pazarlama sistemini olusturan fikri ve sinai unsurlar iizerinde,
franchise alana kullanma (lisans) haklar1 tanir. Bu haklar1 tanimak suretiyle de,
franchise alan1 kendi isletme organizasyonuna (yani s6z konusu sisteme gore faaliyet
gosteren isletmeler zincirine) entegre eder ve onu bu sisteme dayanan ticari faaliyeti
sirasinda devamli olarak destekleme borcu altina girer. Franchise alan ise, hem (s6z
konusu sistemin igerdigi ve franchise verenin belirledigi ilkelere uymak ve kendisine
kullanma hakki verilen fikri /sinai unsurlardan yararlanmak kaydiyla) bu sisteme dahil
mal veya hizmetlerin siiriimiinii kendi nam ve hesabina yapmay1 ve desteklemeyi, hem

de franchise verene belli bir iicret 6demeyi taahhiit eder (Giirzumar 1995).
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Yargitay bir kararinda franchising i¢in; “bir iiriin veya hizmetin imtiyaz hakkina sahip
tarafin belirli bir siire sart ve sinirlamalar dahilinde isin yonetim ve organizasyonuna
iliskin bilgi ve destek saglamak suretiyle imtiyaz hakkina konu ticari isleri yiiritmek
tizere ikinci tarafa verdigi imtiyazdan dogan uzun donemli ve siirekli bir is iligkileri
biitiinii olup, birbirinden bagimsiz iki taraf arasinda kurulan sézlesmeli iliskidir”

tanimin1 Kullanmistir (Ayata 2013).

Tirkiye Franchising Dernegi UFRAD’1in taniminda ise franchise sézlesmesi; bir iiriin
veya hizmetin imtiyaz hakkina sahip tarafin, belirli bir siire sart ve smirlamalar
dahilinde isin yonetim ve organizasyonuna iliskin bilgi ve destek (know-how) saglamak
sureti ile imtiyaz hakkini ticari igler yiiriitmek {izere ikinci tarafa verdigi imtiyazdan
dogan, uzun doénemli ve siirekli bir is iliskilerinin biitliniinii igeren anlagsmalardir (Torun

2012).

Franchise sozlesmesi, konusu bir mal ve/veya hizmetin siiriimii ve dagitimi olan stirekli
bir sdzlesme olup, bununla mal ve/veya hizmeti lireten ve/veya satan franchise veren;
adi, sembolii, markas1 gibi gayri maddi mal ve degerlerini kullanarak bunlarin
stiriimiinii yapma hakkin1 bir iicret karsiliginda, belli bir bolgede kendi ad ve hesabina
calisan, bagimsiz kisilere (franchise alanlara) vermeyi borglanir. Franchise veren bu
sOzlesme ile ayrica mal ve/veya hizmetlerin en iyi sekilde pazarlanmasini saglamak igin
pazar arastirmasi ve tanitim (reklamlar) yapmak, bu konuda kendine 6zgii bir anlayis
gelistirip, bir organizasyon kurmak ve franchise alanlar1 ¢aligmalarindan
yararlandiracak sekilde bu organizasyona dahil etmek yikiimliiliklerini {stlenir.
Franchise alan ise, ticret yaninda sézlesme konusu mallarin stiriimiinii desteklemek, bu
konuda gerekli tiim bilgileri franchise verene iletmek, franchise verenin pazarlama
ilkelerine, talimatlarina uymak, egitim programlarina katilarak bu dogrultuda

isletmesini yiiriitmek ile yiikiimliidir (Kirca 1996).

Franchise s6zlesmesi, ana firmanin kendisine ait, iiretim, pazarlama ve isletme sistemini
olusturan fikri ve sinai unsurlari franchisee’ye kullandirma haklarmi taniyarak kendi
isletme organizasyonuyla biitiinlestirme (entegre etme) borcu altina girdigi,
franchisee’nin ise ana firmanin belirledigi sartlara uyarak, kendisine kullanma hakki
verilen fikri ve sinai unsurlardan yararlanarak, sistemdeki mal ve hizmetlerin siiriimiini

kendi adina ve hesabina yapmay1 ve desteklemeyi franchisor’a belirli bir iicret 6demeyi
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taahhiit ettigi stirekli bir borg iligkisi kuran, kanunda diizenlenmemis ve her iki tarafa da

borg yiikleyen bir sozlesmedir (Ulas 2013).
5.3.1.S6zlesmenin icerigi

AB’de; franchise sozlesmesi, iilke hukukuna, AB Hukuk’una ve diiriist franchise
ilkelerine ve onun her tirlii ilkesel etigine uygun olmak zorundadir. Franchise
anlagmasi, belirsizlige yer vermeden, taraflarin  karsihikli  yikimlilik ve

sorumluluklarini ve iligkisini ilgilendiren diger tiim hususlar1 diizenlemelidir.

Bir franchise anlasmasinda mutlaka yer almasi1 gereken 6nemli konular sunlardir;
1.Franchisor’a taninan haklar,

2.Franchisee’ye taninan haklar,

3.Bireysel franchisee’ye sunulacak olan mal ve hizmetler,

4. Franchisor’un yiikiimliiliikleri,

5.Bireysel franchisee’nin yiikiimliiliikleri,

6.Bireysel franchisee’nin yapacagi 6demelerin sartlari,

7.Bireysel franchisee’nin ilk yatirnmini ¢ikartmasina yetecek uzunlukta belirlenmesi

gereken bir anlasma siiresi,
8.Anlagsmanin yenilenme sartlari,

9. Bireysel franchisee’nin franchise isini devir ve satisina hak taniyan sartlar ve

franchisor’in olasi ilk alim hakki,

10. Bireysel franchisee’nin franchisor’un ayirt edici isaret, ticari ad, ticari marka, hizmet
markasi, diikkan tabelalari, logo ve diger ayirt edici belirtilerini kullanma sartlar
11.Franchisor’un franchise sistemini yeni ve degisen yontemlere uydurabilme hakki,
12. Anlagsmanin sona ermesinin sartlari ve anlasmanin sona ermesinin akabinde
franchisor’a veya baska kisilere ait maddi ve gayri maddi seylerin teslim sartlar

(Karadag 2001).

Franchise sozlesmesinin giris bdliimiinde franchise verenin fikri ve smal birgok
unsurdan olusan lretim, pazarlama ve isletme sistemine dayanarak ticari etkinligi ile

sahip oldugu imaj vurgulanmakta ve s6zlesmenin amaci belirtilmektedir. Daha sonra
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franchise sozlesmesinde taraflarin hak ve ylkimliliklerini, sozlesme siiresini
(genellikle 5 ve 10 yilliktir), 6zel sartlar (faaliyet bolgesi, egitim, teknik arag ve gereg,
personel, denetim gibi), 6demelerin ne sekilde yapilacagi, rekabet yasagina iliskin
hiikiimler, sozlesmenin sona ermesi gibi bircok madde bulunmaktadir. Ornek bir

franchise s6zlesmesi Ek1’de verilmistir.
Franchise sdzlesmesinin temel 3 unsuru su sekildedir;

1.Franchise s6zlesmesinin siirekli borg iliskisi i¢inde olmasi,

2.Cer¢eve sozlesme olmasi,

3.Franchise alanin bagimsiz olmasidir.

Franchise sozlesmesi taraflar arasinda siirekli borg¢ iligkisi yaratir ve birbirinden
bagimsiz isletmeler arasinda dikey isbirligi kurmak amaciyla yapilmis cerceve

sozlesmedir.

Siirekli borg iliskilerinde taraflardan birinin ediminin siirekli olmasi yeterlidir fakat
franchise sozlesmelerinde taraflarin her birinin edimleri siireklidir yani devamlidir.
Franchise sozlesmesinde taraflar edimlerini araliksiz olarak yerine getirmekle yiikiimlii
olduklari i¢in franchise sozlesmesi siireklilik arz etmektedir. Franchise s6zlesmesinin
sona ermesi de diger tiim siirekli borg iliskilerinde oldugu gibi sdzlesmenin ifasiyla
sonlanmamaktadir. Franchise sOzlesmesinin sona ermesi ancak sdzlesme siiresinin

bitmesi, fesih veya olaganiistii fesih ile miimkiindyir.

Franchise alan taraf yasal olarak bagimsiz bir girisimci olmasina ragmen, franchise
sistemine gore franchise veren tarafindan kontrol ve denetim altinda tutulmaktadir.
Franchise alanin ekonomik serbestligi sadece finans kaynaklar1 yaratmasinda ve
kullanmas1 hususunda verecegi kararlarda toplanmaktadir. Bundan dolay1 franchise

alan, hukuki anlamda bagimsiz bir tacir olarak belirtilmektedir.

Franchise sozlesmesi, bir cergeve sozlesme niteligi tasimaktadir. Cerceve sozlesme,
taraflarin gelecekte yapmaya niyetli olduklar1 s6zlesmeler i¢in bir takim sartlar1 ileride
yapilacak olan soOzlesmelerde yer almak iizere Onceden belirledikleri sozlesmedir.
Franchise sozlesmesinde taraflarin hak ve yiikiimliiliikleri, sadece genel hatlariyla
diizenlenir ve sozlesme siiresince mallarin teslimi, hammaddelerin temini, egitim
esaslarmin belirlenmesi gibi konularda bir¢cok tamamlayicinin sézlesmede yapilmasi
gerekmektedir (Yiksel 2013).
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5.3.2.S6zlesmenin sona ermesi

Franchise sozlesmeleri genellikle s6zlesme siiresinin bitimi, olagan veya olaganiistii

fesih yoluyla veya 6liim, ehliyet kayb1 ve iflas nedenleriyle sona ermektedir.

Franchise sozlesmeleri genellikle belli siireler (3, 5 veya 10 yil gibi) i¢in kurulur.
Franchise sozlesmeleri bu siirenin bitmesi ile kendiliginden sona ermektedir. Siirenin
bitmesinden sonra uzatilmasi veya yenilenmesi miimkiindiir. S6zlesmede Ongoriilen
siirenin bitiminden Once soézlesmenin sona erdirilecegi hususu taraflardan birince
aciklanmazsa, sozlesme ya Onceden kararlastirilmig belirli bir siire veya belirsiz bir siire
icin kendiliginden yenilenmis sayilmaktadir (Glirzumar 1995). Bunun i¢in taraflardan
birinin sézlesmenin sona erecegi tarihten Once sozlesmenin uzamayacagina iliskin

beyanda bulunmasi gerekmektedir.

Franchise sozlesmesi olagan fesih yoluyla sona erebilir. Taraflardan herhangi birinin,
bir sebebe dayanmasina gerek olmadan tek tarafli olarak yonelttikleri irade beyani ile
sozlesmeyi ileriye etkili olarak feshetmesine “olagan fesih” denilmektedir. Olagan fesih
yolunun kullanilacag: belirsiz siireli franchise sdzlesmelerinde, sozlesmenin feshi i¢in
feshe iliskin irade beyaninin karsi tarafa ulagsmasi yeterli olarak goriilmemekte olup
ayrica feshin gergeklesmesi igin belirli siirelerin gecirilmesi beklenmelidir  (Kirca
1996). S6zlesme diiriistliik kuralina aykiri fesih halinde ya fesih gegerli olacak ve fesih
hakkin1 kotiiye kullanan taraf, diger tarafin zararlarimi tazmin edecek ya da fesih

gecersiz olacaktir (Seligi 1976).

Franchise sozlesmesi olaganiistii fesih yoluyla da sona erebilir. Sozlesme, hakli
nedenlerin bulunmasi sonucunda hemen sona erdirilebilinir. Genellikle s6zlesmelerde
fesih hakkina ve fesih nedenlerine iliskin hiikiimler yer almaktadir. Olagantistii fesih
sebebi sayilacak aykirilik halleri; sozlesme hiikiimlerinin ciddi sekilde ihlal edilmesi,
franchise alanin borglarin1 6demekte acze diismesi veya iflas etmesi, miilkiyet haklarna
dair herhangi bir itiraz olmasi, franchisee’nin cirosunun tamamini veya bir kismini
gizlemesi, sozlesmeye konu teskil eden franchise magazalarini isletmeyi durdurmasi,
belirli siire i¢in Ongoriilen cirolara erisilememesi veya bunun igin gerekli eylemi

reddetmesi seklinde siralanabilir (Giirzumar 1995).

Franchise sozlesmesi taraflardan birinin 6liimii, ehliyet kayb1 ve iflas gibi nedenlerle

kendiliginden sona erebilir. Bu sebeplerden dolayr fesih ihbarina gerek duyulmaz.
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Franchise verenin ger¢ek kisi olmasi durumunda o kisinin kisisel nitelikleri degil de
sahip oldugu iiretim, isletme ve pazarlama sistemi kars: taraf i¢in 6nem tasiyorsa onun
Olimii sozlesmenin sona ermesine sebep teskil etmeyebilir. Aymi sonuglar franchise
verenin ehliyetinin kaybi i¢inde gecerlidir. Franchise verenin veya alanin iflas1i da

sozlesmenin kendiliginden sona ermesine yol agan bir nedendir (Arslan 2006).
Franchise sdzlesmesinin sona ermesi ile asagida belirtilen 6nemli sonuglar dogmaktadir.
1.Franchise alicis1 sozlesmenin sona ermesinden sonra da sir saklamak zorundadir.

2.Franchise taraflar1 arasindaki iligkinin glivene dayali olmasi nedeniyle sézlesmenin

sona ermesinden sonra da franchise alicisi, franchise vericisi ile rekabet etmemelidir.

3.Franchise vericisi sozlesmenin sona ermesi sirasinda franchise alicisinin elinde kalmig
olan mallarin eritilmesi i¢in ona yardim etmeli, miimkiinse yeni franchise alicisina bu

mallarin devrini saglayarak eski franchise alicisinin zarara ugramasina engel olmalidir

(Ulas 1999).

5.3.3.Tiirk Hukuk sisteminde franchising

Tirk Hukuk sisteminde franchising sdzlesmesi heniiz yer almis degildir. Franchising
sOzlesmesini Bor¢lar Hukuku agisindan ele alacak olursak, franchise karma nitelikte bir
sozlesme tiirli olmaktadir. Bu bakimdan Tiirk Hukuk diizeninde franchising
sozlesmesine bir ad bulmak miimkiin degildir. Bu nedenle hukukgular buna adsiz
/isimsiz sozlesme (sui generis s6zlesme) demektedirler. Sui generis sdzlesme: taraflarin
tamamu ile olan unsurlardan olan edimlerini, yine kanunda 6ngériilmemis, ancak ¢ok

daha 6zgiin bir igsel birlik saglayacak sekilde bir arada bulunduran sézlesmelerdir.

Franchising  sozlesmesi  isimsiz  bir  sOzlesme olmasi  dolayisiyla, sekil
konusunda herhangi bir kural bulunmamaktadir. Kanunda sekle iliskin herhangi bir
hiikkim bulunmamasi dolayisiyla, franchising sozlesmeleri acgisindan Borglar

Kanunu’nun 11/ maddesi uyarinca sekil serbestisi gecerlidir.

Franchising sozlesmesinin Tiirk Borglar Kanunu'nun 184 ve devami maddeleriyle yer
alan bayi (satis) sozlesmesi, 355 ve devam maddelerinde yer alan istisna sdzlesmesi (bir
seyl teslim etmek veya yapmak), 248 ve devami maddeleri i¢inde yer alan kira ve

hasilat kiras1 sozlesmesi, 313 ve devami maddeleri i¢inde yer alan vekalet s6zlesmesi ile
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yakin iliskisi ve benzerlikleri vardir. Bu hiikiimler kiyas yolu ile franchising

sozlesmelerine de uygulanabilmektedir.

Bu uygulamalar yurt disindaki franchising’in kendine ait yasalariyla kiyaslama yoluna
gidildiginde ne kadar yetersiz kaldigi goriilmektedir. Ote yandan franchising
sOzlesmelerine asil konu olan yasal diizenleme ise 1955 tarihinde ¢ikarilan markalar
kanunu, marka kavrami ve c¢esitlerini, bunlarin tescilini, tescilin hikiimlerini,
markalarin intikalini, lisans ve markalarin hacrini, marka hakkinda tecaviizde agilacak,
hukuk ve ceza davalarini, 6denecek tazminat ve verilecek cezalar1 ayrintili bir sekilde
hilkme baglamaktadir. Ote yandan sadece Marka Kanunu da franchising sistemi igin
yeterli degildir. Tirkiye’de boyle bir mevzuatin olmayist nedeniyle lisansor alicilar

haksiz uygulamalara maruz kalmaktadir.

Rekabet yasalarinin, fikri miilkiyet ile ilgili yasalarinin, Borglar Kanunu’nun 19.ve 20.
maddelerin incelenmesi, nihayetinde bir avukat eliyle sdzlesme imzalanmasi tavsiye
edilmektedir.

Bunun disinda franchise veren firmanin Ulusal Franchising Dernegi’nin agikladig:

diirtistliik ve aciklik ilkelerini taahhiit edip etmediginin sorulmasi tavsiye edilmektedir.

Franchise verenin yabanci bir isletme oldugu hallerde bir diger deyis ile uluslararasi bir
franchise iliskisinde; Hazine Dis Ticaret Miistesarligi'na bagli Yabanci Sermaye Genel
Midiirligii (YSGM) franchising s6zlesmesini inceleyip onaylamaktadir. YGSM’nin

onayini almadan royalty ve diger 6ddemelerin yapilmasit miimkiin degildir.

YSGM’nin sozlesmeyi onaya tabi tutmasinin yasal dayanagi 12.2.1986 tarih ve
86/10353 sayili kararname ile 1986 tarihli Yabanci Sermaye Cergeve Karari
Hakkindaki 1 no’lu tebligdir.

Buna gore, so6zlesme hazirlandiktan sonra tebligde belirtilen bazi ek dokiimanlar ile
birlikte YSGM’ ye sunulur. YSGM, adi gegen tebligin hiikkiimleri ¢ergevesinde bir
inceleme yapar ve aykirt gordiigi maddelerin degistirilmesini veya tamamen
cikarilmasini isteyebilir. Prensip olarak, YSGM’nin franchising s6zlesmesine bakis
acis1 olumludur. Boyle bir iliskinin tilkede istihdam yaratacak olmasi, Kaliteli mal ve
hizmet sunumunu tesvik edecek nitelikte bulunmasi ve rekabeti artiracak bir ortam
gelistirecek olmasi bakimindan YGSM taraflar1 tesvik edici bir tutum icerisindedir

(Anonim 2015e).
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5.4.Franchising Sisteminin Temel flkeleri

Franchising sisteminde “temel ilkeler” ve “diristliik ilkeleri” 1972°de kurulan Avrupa
Franchise Federasyonu (EFF) tarafindan belirlenmistir. Bu ilkeler Ulusal Franchising
Dernegi (IFA) tarafindan 1995 yilinda kabul edilmis olup, dernege iiye olanlar bu

ilkeleri benimsemis ve uyulmadig: takdirde de iiyelikten ¢ikarilmistir.
Yonlendirici ilkeler
Tirkiye’nin de kabul ettigi temel ilkelerin yonlendirici ilkeleri sunlardir:

1.Franchisor, kendisi ve bireysel franchisee’lerinden olusan franchise sisteminin

kurucusu ve uzun vadeli koruyucusudur.
2. Franchisor’un yiikiimliilikleri; franchisor asagidaki sartlar1 yerine getirmelidir:

Bir is sistemini franchise zinciri haline getirmeden 6nce makul bir siire boyunca ve en
azindan bir 6rnek isletmede isini basariyla yiriitmiis olmali, zincirin isim, marka ve
diger ayirt edici 6zelliklerinin sahibi olmali veya yasal olarak kullanim hakkina sahip
olmali, anlagsma siiresince bireysel franchisee’ye baslangigtaki egitimi ve stirekli ticari

ve/veya teknik destegi vermelidir.

3. Bireysel franchisee’nin yiikiimliiliikkleri; bireysel franchisee asagidaki sartlari yerine

getirmelidir:

Franchise isletmesinin gelismesi ve franchise sisteminin ortak kimligi ve sayginliginin
korunmasi i¢in azami gayreti gostermeli, franchisor’un verimli yOnetimi igin
franchisee’nin performansmin ve mali durumunun belirlenmesini kolaylagtiracak
dogrulanabilir igletme bilgilerini vermelidir. Franchisor’un talebi {izerine, franchisor’un
ve/veya temsilcisinin, bireysel franchisee’nin isletme kayitlarinda makul zamanlarda
arastirma ve c¢alismasina izin vermeli, anlasma siiresince ve bitiminden sonra

franchisor'un verdigi know-how’1 li¢iincii sahislara agmamalidir.

4. Her iki tarafin stirekli yiikiimliiliikleri; taraflar birbirleriyle iliskilerinde diirtist
davranmalidirlar. Franchisor anlagmasinin her ihlalinde bireysel franchisee’sini yazili
olarak ikaz etmeli ve kusurun giderilmesi i¢in makul siire tanimalidir. Taraflar sikayet,
tasa ve anlagsmazliklarin1 samimiyet ve iyi niyet ile diiriist ve makul temas, dogrudan

temas veya miizakere ile ¢ozmelidir (Cebeci 2005).
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Diiristliik ilkeleri

Avrupa Franchise Federasyonu (EFF- European Franchise Federation) tarafindan ortaya

konulan ve Tiirkiye’nin de kabul ettigi diiriistliik ilkeleri sunlardir:
1. Franchise veren, franchising sisteminin yonlendiricisidir.

2. Franchise veren, franchising agin1 kurmadan 6nce en azindan bir ticari projeyi makul

bir siireden beri bir pilot proje ile basarili olarak uygulamig olmalidir.

3. Franchise veren, franchising konusu olan sistemin sahibi olmak veya bunlar
baskalarina kullandirma hakkini verebilmek i¢in o sistemin lisansina sahip olmak

zorundadir.

4. Franchise veren, her franchise alana egitim hizmetlerinin yan1 sira, sézlesme boyunca

stirekli olarak gerekli ticari ve teknik yardim hizmetlerini vermek zorundadir.

5. Franchise alanlar kendi isletmelerinin gelismesi ve biiyiimesi i¢in gerekli performansi

ve sistemin imajinin ve markanin korunmasi i¢in gerekli gayreti gdstermek zorundadir.

6. Franchise alanlar, franchise verenlere veya onun gorevlendirecegi kisi ve kuruluslara
denetleme i¢in gerekli belgeleri gostermek ve inceleme yapmalarina izin vermek

zorundadir (Cebeci 2005).
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6. TURKIYE GIDA SEKTORUNDE FRANCHISING UYGULAMALARI
6.1.Tiirkiye’de Franchising Sisteminin Mevcut Durumu

Franchising’in Tiirkiye’de dogru sekilde Ogrenilmesi ve gelismesi, franchising
konusunda hatali uygulamalarda bulunan tiyelere karsi yetkili bir yer olarak taraflarin
uyum igerisinde caligmalarini saglamak ve franchising sistemini iilke i¢inde yaymak
amaciyla Ulusal Franchising Dernegi (UFRAD) 1991 yilinda Istanbul’da kurulmustur.
Tirkiye’de isletmeler gida, hizmet (temizlik, araba kiralama, bilgisayar, kozmetik,

emlakgilik, kargo) giyim, magaza sektorlerinde franchise vermektedir (Ulas 2013).

Ulusal Franchising Dernegi, Tirkiye’de franchise veren isletmelerin hatali
uygulamalarda bulunmalarin1 engelleyerek yatirimcilari korumak igcin Amerika ve
Avrupa’daki diirtistlik ve agiklik ilkelerini uyarlamistir. “Diirtistliik ilkeleri”, Avrupa
tilkelerindeki franchise verenlerin goniillii olarak benimsedigi temel ilkelerini; “Aciklik
ilkeleri” ise, Amerika Birlesik Devletleri’nde hala gecerli kanunlara goére franchise
almak isteyenlere verilecek olan bilgi paketini i¢ermektedir. Avrupa Franchise
Federasyonu “diirtist franchise ilkeleri” ile uygulamalara belli standartlar getirerek,

tiyelerinin uymalarini zorunlu tutmustur (Ulas 2013).

Franchising, Tirkiye’de heniiz ¢ok alisilmamis ve gelismemis bir sistem olmasina
ragmen her gecen giin 6nemi daha ¢ok anlasilan ve tercih edilen bir yatirim alan1 olarak
goriilmektedir. Ulkemizde franchising hakkindaki bilgiler internetten, gazetelerden,
fuarlardan ve derneklerden takip edilmektedir. Ulkemizde franchising fuar1 yilda bir kez

Eyliil ayinda Istanbul’da gerceklestirilmektedir.

Girisimciler 1¢in Tirkiye’de franchising yoluyla is kurmanin {i¢ secenegi

bulunmaktadir.

1.Girisimcinin franchising segeneklerinden birincisi, Amerika’dan, Avrupa’dan veya
diinyanin diger bolgelerinden franchise vermekte olan yabanci firmalardan biriyle
franchise anlagmas1 yapmaktadir. Bu secenekte girisimciler, iirlin/marka veya
isletmecilik imtiyazini1 yurt digindaki ana firmadan anlasma yoluyla satin almaktadir. Su
ana kadar bu yolla iilkemize gelen diinyaca {inlii markalara Mc Donald’s, 7-Eleven,

Pizza Hut, Sicil’y, Baskin Robbins ve Wimpy ornek verilebilir.
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2.Girisimciler i¢in ikinci franchising secenegi ise, iriin/marka veya isletmecilik
imtiyazin1 yurt disgindaki ana firmadan degil, Tirkiye’den almaktadir. Ana firmayla
Tiirk firmasi arasinda yapilan “master lisans” anlagsmasiyla yerli firma iiriin/marka veya
isletmecilik imtiyazini i¢ piyasada hem kendisi kullanmakta, hem de Tiirk girisimcilere
kullandirmaktadir. Tiirkiye’de bunu uygulayanlara Kentucky Fried Chicken, Burger
King, Popeyes, Arby’s, Little Caesars ve Dominos 6rnek verilebilir. Tiirk girisimciler,
bu secenek sayesinde, yurt disindan aldiklar1 isim veya isletmecilik hakkini i¢ piyasada

satma imkanini elde etmektedir.

3.Franchising’de ficilincii secenek, piyasada pazar payr olusmus, taninmis yerli
markalarin semsiyesi altina girmektir. Girisimcilere franchise veren Tiirk firmalari
arasinda Kahve Diikkani, Kahve Duragi, Pino pizza, Pizza Pizza, Siitte ve Mudurnu
sayilabilir. Gilinlimiizde franchising’in Onemini kavrayan ve franchise vermeye
baglayan, yerli firmalardan bazilar1 uluslararasi olmuslar ve yurt i¢inde yayginlik
kazanmaya baslamislardir. Bu firmalara 6rnek olarak; Mudo, Goniil Kahvesi, Ozsiit ve

Simit Saray1 verilebilir (Oguz 1991).

Ulkemizde UFRAD’a kayith 185 firmanm sektdrlere gore dagilmi Sekil 6.1.°de
verilmistir. Tiirkiye’deki franchising uygulamalar1 gida sektorii agisindan irdelenecek
oldugunda, franchise veren sirketlerin yaklasik yarisinin gida sektoriinde yer aldigi
goriilmektedir. Bunu %9’luk orani ile gayrimenkul sektorii ve %4 erlik paylari ile de

egitim ve magazacilik sektorlerinin izledigi goriilmektedir.

Diger
% 28
Gida

% 49

Magazacilik
% 4

Danismanlik
% 6 Emlak

%9

Sekil 6.1. Tiirkiye’de franchise veren sirketlerin sektorlere gore dagilimi (Ufrad 2015)
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Diger kategorisinde yer alan bazi sektorler ise; medya, fikri miilkiyet haklari firmalari,
miicevher firmalari, oteller, otomotiv, tekstil, mobilya, finans, temizlik ve bilgi islem

sektorleridir.

Tirkiye’de zincir magazalarin yayginlasmasi ve alisveris merkezlerinin ¢ogalmasiyla
franchise firmalarin sayis1 da ayni dogrultuda artmaktadir. Tiirkiye’de 1876 zincir
magaza bulunmaktadir. Bunlarin %24’ yabanci, %74’ Tiirk kokenli olan markalardir.

Zincir magazalara bagl sube sayis1 50.000 civarindadir.

Tirkiye’de franchise veren 1.471 sirket bulunmaktadir. Franchise’de 20’ye yakin
sektorde sayisiz segenek bulunmaktadir. Tiirkiye’de franchise pazar hacminin 35 milyar
dolar civarinda oldugu tahmin edilmektedir. En ¢ok talep alan franchise markalar1 gida,
kozmetik, aksesuar ve hazir giyimdir. Franchise sisteminde basarili olmak i¢in dogru

marka, dogru lokasyon ve dogru ekiple hareket etmek ¢ok 6nemlidir.

Franchise pazarmin biiyiik bolimiine yabanci firmalar hakim konumdadir. Tiirkiye
franchise pazarinda faaliyet gosteren markalarin % 75’1 yabanci meselidir. Franchise
pazarinda bes yil Oncesinde 400-500 sirket bulunurken giiniimiizde 1.471 sirket
bulunmaktadir. Franchise pazarinin bu kadar hizli biiylimesinin sebepleri AVM
sayisinin artmasi, sosyallesme ve disarida yeme igme kiltiirliniin hizla gelismesi

gosterilmektedir (Anonim 2015f).

Yasadigimiz her ekonomik krizde markasiz isletmelerin bir kism1 kapanmistir. Sermaye
ve is bilgisi agisindan zayif olan firmalar piyasadan ¢ekilmistir. Oysa ayni donemlerde
organize perakende yeni subeler agarak daha da giiglenmistir. AVM’lerde markalagmay1

basaran firmalarin caddelerde subelesmeye basladig1 gzlemlenmektedir.

Zincirlesme konusunda en hizli gelisen sektorler gida, kafe, fast-food ve restorancilik
seklinde siralanmaktadir. Magazacilik ve mobilya sektoriinde de franchise zincirleri
giderek artmaktadir. Giyim alaninda franchise zincirlerinin yerini sube zincirler
almaktadir. Elektronik marketler tamamen organize perakendecilerin eline ge¢mistir.
Hizmet sektoriinde ise yeni gelismeler bulunmaktadir. Ornegin; otelciler franchise
zincirine dahil olmanin avantajlarin1 kesfetmislerdir. Saglik alaninda da zincirlesme
bulunmaktadir. Emlak isinde yerli ve yabanci zincirler pazara girmistir. Spor salonlari

da son zamanlarda yayginlik gostermektedir. Egitim de ise dershane kapamanin
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ertelenmesiyle belirsizlik stirmektedir. Otomobile yonelik hizmetler, ev hizmetleri ise

zincirlesmede geride kalanlar olmustur.

Franchising sisteminin lokomotifi olan fast-food, her dénem cazibesini korumaktadir.
Ozellikle pizza ve hamburger de pazarm liderleri bellidir o yiizden bu sektorlere yeni

markalarin girmesi ve yayilmasi ¢ok daha zor olmaktadir (Bilge 2014).

Ulkemizde aligveris merkezlerinin hizla yayilmasi ile franchise markasi patlamasi
yasanmaktadir. Avrupa Franchise Federasyonu istatistiklerine gore, Tiirkiye franchise
zinciri sayisinda (1.471) Avrupa birincisidir. Tirkiye’yi 1.375 marka ile Fransa, 960

marka ile de Almanya izlemektedir ( Anonim 2015f).

UFRAD’a kayith 91 franchise veren firma gida sektoriinde faaliyet gdstermektedir. S6z

konusu firmalarin gida sektoriiniin alt dallarina gore dagilimi Sekil 6.2°de gosterilmistir.

Diger
Kafe % 10
% 4

Kahve
%7

Restoran
% 34

Tatli/Pasta/Cikolata
% 13

% 32

Sekil 6.2. UFRAD’a kayith franchise veren firmalarin gida alt sektorlerine gore
dagilimi (Ufrad 2015)

Franchise veren firmalarin biiyiik bir ¢ogunlugu restoranlardan ve fast food’lardan
olugsmaktadir. Restoran kategorisinde kebapgilar, pideciler, kofteciler, manticilar vb. yer
almaktadir. Restoran ve fast food’larin pay1 %66 olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Tatls,
pasta ve g¢ikolata alt sektoriiniin de payr %13 ile iiclincli sirada gelmektedir. Diger
kategorisinde yer alan alt sektorler ise; borekgiler, baharat ve kuruyemisgiler, igecek
satan firmalar (6zellikle taze meyve suyu), meyve/sebze satan firmalar, misir ve siit

urunleri firmalandir.
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Gidanin zorunlu ihtiya¢ mallar1 arasinda yer almasi, bu sektdrii ekonomik kriz
donemlerinde dahi siirekli olarak is yapan konumda olmasina neden olmaktadir. Bu
nedenle gida sektorii siireklilik arz eden ve insan niifusu ile birlikte biiyiiyen bir yapiya
sahiptir. Gida sektoriiniin her yas ve her gelir diizeyine hitap eden yapisi bu sektore
farkli bir canlilik katmaktadir. Ozellikle calisan kesim ve dgrenciler dikkate alindiginda
restoran ve fast food’lardaki hizli gelisme son derece olagan gériinmektedir. Ozellikle
taninmis markalarin bayilik sistemi yerine franchising sistemi ile daha diisiik maliyetli
bir sekilde biiyiime olanaginin olmasi franchising sistemini de her gecen giin daha
popliler hale getirmektedir. Aynit durum franchise alan isletmeler icin de gegerlidir. Bu
sistem ile daha once de bahsedildigi {izere taninmis bir marka adi altinda pazara ¢ok
daha hizli bir sekilde girmek ve hali hazirda tiiketicilerin bildigi ve giivendigi lezzetlerle

ise baslamak son derece avantajli bir durumdur.

Tiiketicilerin 6zellikle bilmedikleri marka ve mekanlara karsi bir risk algilar
bulunmaktadir. Tiiketicilerin risk algilamasi ve kabullenme dereceleri; bireyin kisiligi,
iriiniin 6zelligi, ekonomik ve sosyal cevreye gore degismektedir. Risk algilama,
tikketicinin bir iiriinii almast sonucu karsilasacagi risklerin, satin alimdan once
degerlendirilmesi olarak ifade edilebilir. Risk algilama iiriinden iiriine farklilik
gostermektedir. Satin alma bir ihtiyacin tatmini i¢indir fakat her satin almada kisinin
beklentisi ve tatmin seviyesi birbirine esit 0lmayabilir. Bu yilizden satin alma siirecinde

tiiketici tarafindan algilanan bazi riskler s6z konusudur. Bunlardan bazilari;

e Uriinden bekleneni elde edememe (performans riski),

e Uriiniin sagligimiza zarar vermesine bagli risk (fiziksel risk),

e Yanlis verilen kararlar nedeniyle yasanan parasal kayiplar (finansal risk),

e Satin alinan {irlin ve beraberinde yasanan zaman ve enerji kayiplar1 (zaman
riski),

e Aldigimiz ya da kullandigimiz iiriiniin ya da vakit gecirdigimiz mekanin

cevremiz tarafindan begenilmemesi kaygisidir (sosyal risk) (Kog 2007).

Marka ile risk algist arasinda yakin bir iliski olup, tiiketicilerin tanidiklari ve
giivendikleri markalara kars1 risk algilar1 oldukga diistiktiir. Bu durum da satin alma
eylemini gerceklestirmek acisindan biiylik bir avantaj teskil etmektedir. Basta gida

giivenligi konusu olmak iizere lezzet ve fiyat gida ile iliskili 6nemli tiiketici riskleridir.
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Tiiketiciler markasini bildikleri, daha dnce tattiklar1 ve fiyatlar1 belli olan mekanlarda

daha rahat alig veris yaparlar. Bu nedenle marka bilinirligi ve gilivenilirligi tiiketici

tercihlerinde kritik bir unsur olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

Markanin bilinirligi franchising kosullarin1 da sekillendirmektedir. Cizelge 6.1°de 3

taninmig marka ile 3 taninmamis markanin franchising kosullarina érnekler verilmistir.

Karsilagtirmanin rahat yapilabilmesi agisindan her bir taninmis markanin yanina

taninmamis bir marka yazilmistir.

Cizelge 6.1.Taninmis ve taninmamig markalarin Karsilastirilmasi

Einstein
Kosullar Mc Packet Domino’s Pizza Real Simit Bros
3 Donald’s Burger Pizza Sarayi Bagels
Sozlesme Stiresi | 10 y1l - 10 y1l - 5yil 5yil
30.000 40.000
Baslangi¢ Ucreti | USD + Yok USsD + 200.000 TL E%%Oé) ?J%%O-PKDV
KDV KDV
400.000 —
205.000
Ortalama 500.000 650.000
Yatirmm Maliyeti | USD + 120.000 TL | USD + 200.000 TL TL+KDV 350.000 TL
KDV
KDV
Teminat
Mektubu 200.000 TL | Yok - Yok Yok Yok
Reklam Katkt | /g Yok %6 Yok %2 Yok
Pay1
Royalty Ucreti %8 Yok Yok Yok %3 %5
Gelistirme
Ucreti/ Gelirden | %12-20 | L300 THAY | o4 Yok Yok Yok
Pay

Kaynak: http://www.iskuruyorum.com/bayilik , www.mcdonalds.com.tr/Franchisingbrosur.pdf,
www.dominos.com.tr/franchisee-olma-sureci.aspx (12.07.2015)
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6.2.Franchising Sisteminin Uygulama Asamalari

Franchising sistemini uygulamaya ge¢meden Once franchise veren bir firma
bulunmalidir. Franchising, franchise alacak ve verecek olan taraflarin karsilikli olarak

cok 1yi arastirma yapmalar1 gerekir. Sistemin uygulama asamalar1 asagida belirtilmistir.

1.Franchisor firma oncellikle franchisee'ye bir tanitim dosyasi hazirlamalidir. Bu tanitim
dosyasi ana firma ile ilgili bilgi paketinden ve formdan olusmaktadir. Bu bilgi paketinde

ile ilgili kisisel ve mali bilgiler bulundugu gibi, asagidaki bilgiler de yer almaktadir;

Franchise veren hakkinda bilgiler: Bu boliim franchise veren ana firma veya iilke
temsilcisinin tam adi, adresi, statiisii (anonim, limited, ortaklik veya gergek kisi) ve
faaliyet konusunu icermektedir. Ayrica firmanin bu faaliyet konusunda ne kadar stiredir

franchising sistemi ile isim hakkin1 sattig1 belirtilmelidir.

Franchise veren firmanin yoneticileri ve yonetim kurulu iiyelerinin isimleri ve is
tecriibeleri: Bu boliimde sirket sorumlularinin (genel miidiir, finans, pazarlama, egitim..)
son 5 yili kapsayan is tecriibeleriyle ilgili bilgiler bulunmaktadir. Calistiklar1 yer, konu
ve igveren bu calismanin bir pargasi olarak belirtilmelidir. Ayrica, eger firma bdlge
temsilcisi veya franchise komisyoncusu kullaniyorsa, bu sahislarla ilgili bilgiler de

verilmelidir (Kiigiik 2011).

Dava kayitlari: Yukaridaki boliimlerde belirtilen Kisilerin veya franchise verenin son 10

yilda taraf oldugu tiim hukuki davalar bu boliimde belirtilir.

Konkordato veya iflas ge¢cmisi: Franchise verenin veya yoneticilerinin son 15 yilda

yasadiklar iflas ve konkordato bu bdliimde belirtilmelidir.

Franchise sisteminin tanimi: Bu boliimde franchise veren iiriin agini, iginde bulundugu

sektorii ve pazar1 somut sekilde anlatmalidir.

Franchise alanin ilk yatirimi: Franchise veren, franchise alanin franchise hakkini almasi
ve isletmeyi kurmasi i¢in gerekli tiim yatirim miktarini, 6deme seklini, 6deme zamanini
ve yatirimin iade edilebilir kismini agiklamalidir. Ayrica, tavsiye edilen isletme
sermayesi de bu boliimde belirtilmelidir. Her franchise alandan ayni franchise iicreti
alimip alinmadigi, alinmiyorsa bu iicretin belirlenmesinde kullanilan yontem ve
formiiliin agiklanmasi gerekir. Franchise veren aldig1 paray1 genel anlamda ne amagla

kullandigini da belirtmelidir.
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Tekrarlanan Odemeler: Franchise verene 0Odenecek tiim donemsel Odemeler

belirtilmelidir. Bunlar leasing, royalti, reklam fonu ve kira gibi 6demelerdir.

Belirtilen veya onaylanan kaynaklardan belirli 6zellikler dahilinde alisveris
zorunluluklar1: Franchise veren franchise alana bu tiir zorunluluklar getiriyorsa, hangi
saticilari, hangi amagla kullanacagini ve bu saticilarla kendisinin bir is iliskisi bulunup
bulunmadigint agik¢a belirtmelidir. Franchise veren franchise alanin satin almast,
kiralamasi veya finansal kiralamasi gereken tiim ekipmani, envanteri, tabela ve diger
hizmet ve malzemelerin listesini, bunlar i¢in uygulanan O6zellik ve zorunluluklarla

birlikte agiklamalidir.

Finansman paketi: Franchise veren, finansman konusunda franchise alana saglayacagi

veya araci olacagi tiim yardimlari detay1 ile bu boliimde agiklamalidir.

Franchise verenin franchise alana karsi sorumluluklari: Franchise verenin, finansman
konusunda franchise alana saglayacagi veya araci olacagi tim yardimlari detay: ile

burada anlatir.

Satisa ve korumali bolgeye uygulanan kisitlamalar ve yasaklar: Franchise alanin
satacag {iriin ve hizmetlerin ve satis1 yapabilecegi cografi bolgenin tanimi bu boliimde
yapilir. Uygulanan her kisitlama igin bir agiklama getirilmelidir. Ayrica, franchise alana

verilen bolgenin korunmasi i¢in gerekli bir satis hacmi var ise 6nceden belirtilmelidir.

Tescilli tiim ticari marka, logo, sembol ve isimler ile ilgili bilgiler: Tescilli tim marka,
logo, sembol ve isimler ile ilgili tim bilgilerin bu boliimde franchise alana verilmesi
gerekir. Eger herhangi bir hususta hukuki bir problem varsa ayrica agiklanmalidir

(Durukan 2006).

Patent ve telif hakki: Tescilli tiim patent ve telif haklari ile ilgili bilgilerin bu boliimde

franchise alana verilmesi gerekmektedir.

Franchise alanin isletmesinde kendisinin bulunma zorunlulugu: Franchise alanin
katilim1 zorunlu ise, yapmasi gereken tiim katilim aktiviteleri ve isletme sorumluluklari

belirtilmelidir.

Franchise anlagmasinin iptali, degistirilmesi, devri, tekrar satin alinmasi, uzatilmasi: Bu
tir durumlarda franchise alanin ve franchise verenin yapmasi gerekenler, haklar1 ve

sorumluluklar1 agiklanmalidir.
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Istatistik bilgiler: Franchise veren franchise alanlara ve kendisine ait kag tane isletmeye
sahip oldugunu bildirmek zorundadir. Ayrica franchise verilmis fakat heniiz agilmamig
isletmelerin sayis1 ve gelecek bir yil i¢inde kag tane franchise satilmasi hedeflendigini
de bildirmelidir. Son ii¢ yi1l icinde kag¢ tane anlasmanin fesh edildigi, yenilendigi veya
degistirildigini bildirmelidir.

Unliilerin sistem iginde varligi: Eger toplum tarafindan {inlii bir kisi franchise sistemi ile

ilgili bir faaliyette bulunuyorsa, iliskinin tiir ve sekli agiklanmalidir.

Franchise verenle ilgili mali bilgiler: Yillik bilangolar ve 6denen vergilerin franchise

alana bu boliimde verilmesi gerekmektedir.

Dékiimanlar: Ornek franchise anlasmasi ve diger imzalanmasi gereken kontratlarin

ornekleri franhise bilgi paketinin bir parcasi olarak verilmelidir.

Teyit: Franchise alanin franchise bilgi paketini aldigina dair imzalayacagi boliimdiir. Bir
adet koparilabilir sahifeden ibaret olan bu bdliim; franchise verenin franchise bilgi

paketini verdiginin kanitidir (Durukan 2006).

2.Franchisor, franchisee’ye 3 adet el kitab1 vermekle yiikiimliidiir. Bu kitaplar, ana
sirket i¢i operasyonu anlatan kitap, franchisee sirket ici operasyon kitabi
(franchisee’nin uymasi zorunlu oldugu kurallari igerir) ve isletme kitab1 (franchisee’ye
isletmeyi nasil isletilecegine dair tiim bilgileri igerir) ile birlikte know-how da

verilmektedir.

Franchise alan yatirnmcimnin isi idare etmesini saglayacak detayli agiklamalar ve
franchise alanin yapmasi gereken isler ana firma tarafindan liste haline getirilerek, isin
daha kolay ve iyi anlasilmasini saglayan bir miiracaat el kitabi hazirlanmaktadir.
Franchise alan, boylece giinliik faaliyetler ile ilgili karsilastig1 her problemde tavsiye ve
yardim almak icin ana firmaya danigmak zorunda kalmaz. Franchise verenin isletme
sistemine yonelik hazirlanan miiracaat el kitabi, franchise alanlarin sistemi dogru
uygulamasinda ve bir¢cok problemi ¢6zmesinde yardimci olur. Boylece ana firma,
franchise alanlarin Onemsiz problemleriyle ilgilenmekten kurtularak, yonetimin ve

biitiin zincirdeki faaliyetlerin etkili olmasi iizerinde yogunlagmaktadir.
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Miiracaat el kitabinda yer alan bilgiler; magaza acilis saatleri ve giinleri, ticaret modeli,
personel program ve rotasi, standart yap1 ve prosediirler, personelin goriiniimiine iliskin
standartlar personel egitim yontemleri, personel istihdam prosediirleri, personel disiplin
prosediirleri, fiyat politikalari, satin alma politikalari, {iriin standartlari, hizmet
standartlari, personel vergileri, franchise ticret Odemeleri, muhasebe, bankacilik
uygulamalari, pazarlama ve reklam, sigorta, stok kontrol yontemleri, franchise verenin
marka ve hizmet markasinin nasil kullanilmasi gerektigi ve franchise biriminin

goriiniimii bulunmaktadir (Tastan 2002).

3.Karsiliklt olarak tanima asamasi tanimlandiktan sonra goriismeler baslar ve bu
goriismelerde faaliyet bolgesi belirlenmektedir. Faaliyet bolgesi baz alinarak fizibilite
calismasi yapilmaktadir. Bu fizibilite ¢alismasinda gerekli sermaye, 6deme kosullari,
yatinmin ne kadar slirede geri amorti edecegi belirtilir ve bu fizibilite ¢alismasi

franchisee'nin incelemesine sunulmaktadir.

4.Bu fizibilite ¢aligmasinin sonucu franchisee i¢in karar asamasidir. Franchisee karar
verdikten sonra sdzlesme imzalanir. Bu s6zlesme ¢ok detayli ve her hususu kapsayacak

sekilde olmalidir.

5.86zlesmenin imzalanmast ile birlikte franchisee'nin ddemeleri de baslar. Odeme plani
sozlesme ekibine verilmekte ve Odeme plani her firma bazinda degismektedir.
Franchisee sisteme girmek icin baslangigta franchise giris bedeli 6demektedir. Franchise
kullanim bedelini aylik ya da toplu olacak sekilde ciroya ya da kara gore belli oranlarda

Odenir. Ciro ile orantili olarak reklam fonu ticreti de alinmaktadir.

6.Bu anlagsmalardan sonra franchisee'nin birim hazirlig1 baslar. Bu birim hazirhig
magazanin dekorasyonunu, franchisee'nin ve elemanlarinin egitimini icermektedir. Bazi
franchisor'lar birim hazirligini {istlenerek anahtar teslimi her seyi hazirlamaktadirlar.
Anahtar teslim hazirligin avantaji maliyetleri minimize edecek sekilde ana firmanin

hazirliklar1 yapmasi ve franchisee'ye yol gostermelidir.

7.Hazirliklar bittikten sonra franchisee ise baslar. Bu baslangi¢ siiresince franchisee'ye
yardimci olmak amaciyla franchisor firmadan bir destek elemani franchisee'nin yaninda

olmaktadir. ( Anonim 2015g).
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Mc Donald’s ve Dominos Pizza’nin franchisee se¢me siireci asagida agiklanmaya

calisilmigtir.

Mc Donald’s firmasinda franchisee olma siireci su sekildedir; 6ncelikle firmaya basvuru
yapmak i¢in firmanin web sayfasi lizerinden form doldurulur ve form firmaya ulastiktan
sonra se¢im siireci baglamaktadir. Franchise veren firma ile aday arasinda miilakat
gerceklesir ve 5 giinlik is basinda degerlendirme programi uygulanmaktadir. Bu
program sonucunda uygun goriilen aday ile {ist yonetim arasinda son bir miilakat daha
yapilmaktadir. Son miilakat her iki taraf i¢in uygun olursa bir sonraki adima gegilir ve 6
ile 8 ay arasinda siirecek egitim programi baslamaktadir. Bu egitimler programlarini
basar1 ile tamamlayan kisiler ile s6zlesme imzalanir ve franchisee ana firmaya baslangig
ticreti 6denmektedir. Franchisee, sistemde oldugu siirece aylik net satiglari {izerinden

reklam katki payi, belli bir yiizde gelistirme iicreti ve isim hakki iicretini 6demektedir.

Dominos Pizza’da franchisee olma siireci su sekildedir; adaylar 6zgegmisini, is
tecriibelerini ve referans bilgilerini firmaya iletirler ve uygun goriilen adaylar ile firma
arasinda On goriisme yapilmaktadir. Gorlismesi olumlu gecen adaylardan bir is plani ve
bolge pazar arastirmasi istenmektedir. Bu aragtirmaya gore adayin isin basinda birebir
bulunacagi ve plandaki igleri basarip basaramayacagmma yonetim kadrosu karar
vermektedir. Uygun goriilen aday ile 6n protokol imzalanir ve firma isim hakki bedelini
adaydan aldiktan sonra egitim ve magaza hazirliklari tamamlanir. Sonunda ise s6zlesme

taraflar arasinda imzalanmakta ve franchisee olma siireci gerceklesmektedir.

Ulkemizde master franchise vererek biiyiiyen bu firmalarin franchisee se¢me
stireglerinin hemen hemen birbirine benzemektedir. Franchise veren firmalar, daha ¢ok
adaylarin firma sartlarina uygun olup olmadiklarina bakmaktalar ve egitim siireglerini

cok siki tutmaktadirlar.
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6.3.Tiirkiye Gida Sektoriindeki Franchising Uygulamalarimin Franchise Verenler
ve Alanlar Acisindan Degerlendirilmesi

6.3.1.Tiirkiye gida sektoriinde franchise veren isletmelere yonelik saha arastirmasi

Franchise veren 20 firma ile goriisiilmiis olup, franchise veren firmalarin sektorlere gore

dagilim1 Sekil 6.3’de gosterilmistir.

hamburger
%15

yiyecek
%20

tath

%15 kahve

%25

pizza
%25

Sekil 6.3.Franchise veren firmalarin sektorel dagilimi

Franchise veren firmalarin %25’1 kahve, %25’1 pizza, %?20’si yiyecek (restoran
seklinde), %15’1 hamburger ve %15’ de tath sektoriinde yer almaktadir. Yapilan
aragtirmada gida sektoriinde yaygin olarak franchising veren firmalarin kahve, pizza,

yiyecek, hamburger ve tatli sektorlerinin oldugu belirlenmistir.
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Franchise veren firma sahiplerinin egitim seviyeleri Sekil 6.4’te gosterilmistir.

ilkokul

yiiksek lisans %5
%5
lise

%5

tiniversite
%85

Sekil 6.4.Franchise veren firma sahiplerinin egitim seviyesi

Franchise veren firma sahiplerinin egitim seviyeleri incelendiginde ¢ogunlugun
tiniversite mezunu (%85) oldugu tespit edilmistir. Franchise verenlerin sadece %5’1
ilkokul mezunudur. Yapilan arastirmada franchise veren firma sahiplerinin egitim

seviyelerinin yiiksek oldugu belirlenmistir.

Franchise veren firmalarin {ilkemizde franchise vermeye basladiklar1 donemler

asagidaki Sekil 6.5’te gosterilmistir.
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Sekil 6.5.Franchise veren firmalarin franchise vermeye basladigi donem

Franchise veren firmalarin franchise vermeye basladigi donemler Sekil 6.3°de
gosterilmistir. Ulkemizde 1986’dan beri franchise verilmektedir. Yapilan arastirmada
1986 ile 2000 yillar1 arasinda firmalarin %40°’nin franchise verdigi, 2001°den sonra
giiniimiize kadar da firmalarin %60’ 1nin franchise verdigi tespit edilmistir. Yukaridaki

sekilde 1996-2000 ile 2006-2010 arasindaki yillarda yiiksek oranda franchise verildigi
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tespit edilmistir. Ulkemizde franchising sistemi 1990’1 yillardan &nce fazla
bilinmemekteydi ancak 1991 yilinda iilkemizde UFRAD’n kurulmasi ile birlikte sektor
hakkinda bilinirlilik olusturulmaya baslanmistir. Ulkemizde yasanan 2001 ekonomik
krizinin franchise sektoriinii de etkiledigi gozlemlenmistir. 2001-2005 yillar1 arasinda
franchise verilen isletmelerin sayisinin en az oldugu gézlemlemistir. Krizin etkilerinin
azalmasi ve 2005 yilindan sonra bir¢ok franchise danigmanlik sirketinin kurulmasi,
internet ve dergilerde yayginlasmasi ve fuarlarin diizenlenmesi ile franchise sektorii
bilinmeye ve yayginlik gostermeye baslamistir. 2008-2009 ekonomik kriz siirecinde
franchising uygulamasinin pek ¢ok sektorde biiyliimeyi saglamak agisindan krize en
uygun ¢oziimlerden biri oldugu goriilmiistiir. Kriz ortaminda sifirdan is kurmak isteyen
yatirimcilar risk almak yerine daha 6nce marka olmus firmalarin franchising sistemine

yonelerek daha hizli ve giivenli bir sekilde yol almay1 tercih ettikleri belirlenmistir.

Franchise veren isletmecilerin cinsiyet ve yas gruplart dagilimi Sekil 6.6’da

gosterilmistir.

merkek ®mkadin

% 40

44-53

Sekil 6.6.Franchise veren isletmecilerin cinsiyet ve yas gruplari

Yapilan arastirma sonucunda franchise veren igletmecilerin cinsiyet dagilimda %75 inin
erkek, %25’inin de kadin oldugu belirlenmistir. Arastirmada franchise verenlerin
yaslar1 en kiiclik 24 en yiiksek 53 arasinda degismektedir. Yaslar 10 yillik araliklarla
gruplandirilmistir. Franchise veren isletmecilerin genellikle 34 ile 43 (%40) yas aras1 ve

erkek olduklar1 goriilmiistiir.
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Asagidaki Sekil 6.7°de firmalarin verdikleri franchise sayilar1 (adet) gosterilmistir.

= Firma Sayis1
% 35
% 30 % 30
%5
1-50 51-100 101-150 >151

Sekil 6.7.Firmalarin verdigi franchise sayist

Yapilan arastirmada firmalarin en az 3 en ¢ok 651 franchise verdikleri belirlenmistir.
Yukaridaki sekilde goriisme yapilan firmalarin %35’inin 51 ile 100 arasinda franchise
verdigi goriilmektedir. Firmalarin %30’u 1 ile 50 arasinda franchise vermisglerdir. 101
ile 150 (%5) arasinda verilen franchise sayisinin en az oldugu belirlenmistir. Goriisiilen

firmalarin %30’unun 151°den daha fazla franchise verdikleri saptanmistir.

Sekil 6.8’de yerel firmalarin verdikleri franchise sayilar1 (adet) gosterilmistir.

900
800
700
600
500
400 E Ulusal Franchise Sayis1

300 m Uluslararasi Franchise Sayisi

200
100
A

0

& ) > >
&3 *&‘4 '\("(‘) \.‘b"&\ Cae\‘év
NS > N &
N ¢ )
& <
&

Sekil 6.8.Yerel firmalarin verdikleri franchise sayilari
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Yerel firmalarin ulusal diizeyde verdikleri franchise sayilarinin daha c¢ok oldugu
belirlenmigtir. Ulusal diizeyde verilen franchise sayisinin genellikle yiyecek (858)
sektoriinde oldugu goriilmektedir. Bunlarn tath (447), pizza (285) ve kahve (216)
sektorii izlemektedir. Yerel firmalarin yurt disina da franchise verdikleri belirlenmistir.
En fazla franchise verilen iilkeler sunlardir; Balkanlar, Azerbaycan, Irak, Iran ve Arap
tilkeleridir. Yurt disinda en ¢ok tatli (180) ve yiyecek (47) sektoriindeki yerel firmalarin
yurt disina franchise verdikleri tespit edilmistir. Bu sektorleri kahve (21) ve pizza (7)
firmalar1 izlemektedir. Hamburger sektoriindeki yerel firmalarin hem ulusal hem de
uluslararasi alanda iyi seviyelerde franchise veremedikleri belirlenmistir. Bunun nedeni
olarak piyasada c¢ok giiclii yabanci markalarin oldugu ve rekabet etmenin ¢ok zor

oldugu belirlenmistir.

Yurt diginda gelistirilmis sistemin bir iilkedeki haklarini alan kisi veya sirket master
franchise alan olarak adlandirilir. Ulkemizde yabanci firmalar master franchise alarak
sektore girmektedir. Ulkemizde bu sisteme drnek olarak; Burger King Tab Gida, Mc
Donald’s Anadaolu Grubu, Little Caesars pizza Celebi Holding ile anlasarak master
franchise vermektedir. Yapilan arastirmada iilkemizde pizza, yiyecek ve hamburger

sektoriinde master franchise sayilarinin yiiksek oldugu belirlenmistir.

Yapilan aragtirmada iilkemizde firmalarin talep ettikleri franchise bedelleri Sekil 6.9°da

verilmistir.

Firma Sayis1 (Adet)
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Sekil 6.9.Franchise bedelleri (TL)
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Yapilan arastirmanin sonuglarina gore franchise bedelleri 45.000 TL ile 1.300.000 TL
arasinda degigsmektedir. Franchise bedelleri marka ismi, malzeme ve iirliin konsepti,
ingsaat ve dekorasyon maliyetlerine gore farklilik gostermektedir. Yapilan aragtirmada
ozellikle hamburger, pizza ve kahve sektoriinde franchise bedellerinin yiiksek oldugu

tespit edilmistir.

Franchise bedellerinin sektore gore dagilimi Sekil 6.10°da verilmistir.
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Franchise Bedelleri (TL)

Sekil 6.10.Franchise bedellerinin sektdre gore dagilimi

Franchise bedelinin en fazla oldugu sektér hamburger olarak belirlenmistir. Pizza
sektorlinlin piyasada franchise bedellerinin ne ¢ok yiiksek ne de ¢ok diisiik oldugu
goriilmiistiir. Yiyecek sektoriiniin 50.000 ile 850.000 TL arasinda genis bir araliginin
oldugu belirlenmistir. Kahve sektoriiniin en az 50.000 en ¢ok 650.000 TL arasinda

......

edilmistir.
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Firmalarin franchise verme nedenleri Sekil 6.11°de gosterilmistir.
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11%

Sekil 6.11.Firmalarin franchise verme nedenleri

Firmalarin genellikle saglikli, basarili ve kontrollii biiylimek istedikleri i¢in franchise
verdiklerini belirtmiglerdir. Yapilan arastirmada biiyiime hedefi (%42), markalasmak
(%11), diinya markast olmak (%]11), Tirkiye’de biiylimek (%8), yonetimi
kolaylastirmak (%35) yeni pazarlar bulmak ve pazara hizli girmek (%5) ve diger (%18)
nedenlerden dolay1 firmalarin franchise verdikleri tespit edilmistir. Diger nedenler
kaliteli ve gilivenilir {rlinleri yaymak, sermaye yiikiinii azaltmak, sistemin firmaya

uygun olmasi ve alaninda lider olmak seklinde belirtilmistir.

Franchisor’un (franchise veren) tercih edilme nedenleri Sekil 6.12°de gdsterilmistir.
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Sekil 6.12. Franchisor’un tercih edilme nedenleri
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Girisimcilerin, franchise veren firmayr tercih etme nedenleri yukaridaki gibi
belirlenmistir. Yapilan aragtirmada marka bilinirliligi (%29), {irlin kalitesi (%23), kar
marjinin yiiksek olmasi (9%20), giivenilir marka olmas1 (%16) ve diger (%12) nedenlerin
(markanin hedefi, konseptin fakliligi, yerel marka olmasi, diisiik yatirim maliyeti ve
hizmet anlayisi gibi) oldugu saptanmistir. Franchisor’larin tercih edilmesindeki en

onemli nedeninin genel olarak markayla ilgili nedenler oldugu belirlenmistir.

Franchise anlagsmalarinin sdzlesme siireleri Sekil 6.13’de gosterilmistir.
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Sekil 6.13.Franchise sozlesme siireleri

Yapilan arastirmada sézlesme siirelerinin genellikle 5 yillik (%35) ve 10 yillik (%30)
yapildigi tespit edilmistir. Gelismis iilkelerde franchise sozlesmeleri daha uzun siireli
yapilmaktadir. Ulkemizde uzun siireli sdzlesmelerin yapilamamasmin nedenleri;
ekonominin istikrarli olmamasi ve 6zel kanuni diizenlemelerinin olmamasi olarak
gosterilebilinir. Diger yandan {ilkemizde franchise sozlesme sartlarinin tiimiini

franchise veren firmalarin belirledigi tespit edilmistir.

Franchise s6zlesmelerinden kaynaklanan problemler Sekil 6.14’te gosterilmistir.

evet
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hayir
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Sekil 6.14.S6zlesmelerden kaynakli problemler
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Arastirmada genellikle franchise s6zlesmelerinden kaynaklanan problemlerin olmadig:
tespit edilmistir. Ayrica firmalarin %85’1 herhangi problemin olmadigini, %151 ise
problem yasandiginmi belirtilmistir. Bu problemlerin; alkollii satis ve {iriin standardinda

degisiklik yapildig1 i¢in yasandigi saptanmustir.

Yapilan arastirmada iptal olan franchise s6zlesmeleri Sekil 6.15°te gosterilmistir.
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Sekil 6.15.Iptal olan franchise sézlesmeleri

Franchise veren firma tarafindan iptal olan veya sonlandirilan sézlesmelerin oldugu
tespit edilmistir. Yapilan arastirmada firmalarin %40’1 fesh edilen sozlesmeleri
olmadigini, %60°’1 ise iptal edilen sozlesmelerin bundugunu belirtmistir. En fazla
goriilen sozlesme iptal nedenleri; diisiik kar, iiriin ve konsept farkliligi, ticari
anlasmazlik, sozlesme sartlarina aykirilik ve markanin diginda hareket edilmesi olarak

tespit edilmistir.

Franchise veren firmalarin franchisee olmak isteyen girisimcileri se¢me Oncelikleri

Sekil 6.16°da gosterilmistir.
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Sekil 6.16.Franchisee olmak isteyen girisimcileri segme dnceligi
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Arastirmada franchise verecek ana firma, franchisee olmak isteyen girisimcileri
secerken belli kriterlere dikkat ettigi belirlenmistir. Franchise alacak girisimcileri
secerken dikkat edilen baglica oncelikler sunlardir; girisimcinin vizyon sahibi olmasi
(%27), franchise bedellerini karsilayacak diizeyde mali durumunun yeterli olmasi
(%23), ticari bilgi ve tecriibesinin bulunmast (%20), girisimci ruhunun olmast (%17) ve
stirekli iginin baginda bulunmasi (%13). Franchise verecek firmalar ilk 6nce girisimcinin
vizyon sahibi olmasina, franchise bedellerini karsilayacak kadar mali durumunun iyi
olmasma ve ticari bilgi ve tecriibesine bakmaktadirlar. Daha sonraki onceliklerin,
girisimei ruha sahip olmasina, isinin basinda durmasina ve insan iliskilerinin ve

yonetiminin iyi olmasina dikkat ettikleri belirlenmistir.

Franchise veren firmalarin franchisee’lere yaptiklari denetim araliklar1 Sekil 6.17°de

gosterilmistir.
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Sekil 6.17.Franchise verenlerin yaptiklart denetim araliklar1

Franchise veren firmalarin, franchise alan firmalara yaptiklar1 denetimlerin diizenli ve
stirekli oldugu tespit edilmistir. Yapilan arastirmada denetimlerin genellikle ayda 1 kez
(%40) veya 2 kez (%40) oldugu tespit edilmistir. Haftada 1 kez (%5) veya ayda en az 1
kez (%]15) denetimlerin de gerceklestigi goriilmiistiir. Franchise veren firmalarin
denetimleri diizenli yaptiklar1 ve isletme sahiplerine gereken destek ve yardimi

sagladiklar1 saptanmistir.
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Franchisor’larin, franchisee’lerden aldiklar1 franchise iicretini nasil belirledikleri Sekil

6.18’de gosterilmistir.
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Sekil 6.18.Franchise sistemine girerken ddenen iicreti belirlemek

Franchise sistemine girerken Odenen Tlicretlerin daha ¢ok yatirirm maliyetlerine gore
belirlendigi tespit edilmistir. Arastirmada franchise iicretlerinin yatirim maliyetlerine
(%85) ve sirket politikalarina (%15) gore hesaplandigi belirtilmistir. Franchise

ticretlerinin her firmaya gore farkilik gosterdigi tespit edilmistir.

Sekil 6.19°da franchise sisteminde franchisee’lerin yaptiklart 6demelerde  zorluk

yasay1lp yasamadiklar1 gosterilmistir.
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Sekil 6.19.Franchise alanlarin 6demelerde zorluk ¢ekmesi

Yapilan arastirmada franchise alanlarin franchise veren firmaya (franchisor’a) franchise
ticretlerini 6derken zorluk c¢ikarmadigi (%70) tespit edilmistir. Franchise veren
firmalarin %251, franchise alanlarin 6demelerde bazen sorun ¢ikardigini belirtirken,

Franchise verenlerin sadece %5°1 6demelerde sorun yasandigini ifade etmistir.
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Sekil 6.20°de franchise licretlerinin alinma yontemi gosterilmistir.
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Sekil 6.20.Franchise ticretlerinin alinma sekli

Yapilan arastirmada franchise iicretlerinin tek seferde (%80) alindig: tespit edilmistir.
Diger franchise verenler (%20) bir kismmi tek seferde kalanini ise taksit seklinde
aldiklarin1 belirtmislerdir. Franchise veren firmalardan bazilar1 franchise iicretleri

disinda isletme sahiplerinden teminat mektubu da talep ettiklerini belirtmislerdir.

Sekil 6.21°de franchisor’larin franchise alan girisimcilere kredi temini konusunda

yardimda bulunup bulunmadiklar1 gosterilmistir.
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Sekil 6.21.Franchise alan girisimcilere kredi temini konusunda yardim

Yapilan aragtirmada franchise veren firma sahiplerinin %85’inin franchise alacak
firmalara kredi temini konusunda yardimci olmadigi saptanmistir. Bazi franchise veren
firmalar ise (%15) kredi temini konusunda yardimda bulunduklarii belirtmislerdir.
Franchise bedellerinin yliksek olmasindan dolay1 baz1 franchise veren firmalarin kredi

temini konusunda bankalar ile isbirligi yaptiklar1 da belirlenmistir.
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Franchisor’larin franchise iicretlerini aldiktan sonra hangi alanlarda kullandiklar1 Sekil

6.22°de gosterilmistir.
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Sekil 6.22. Franchise {icretlerini kullanma alanlari

Yapilan arastirmada franchise veren firmalarin franchisee’lerden aldiklari franchise
ticretlerini en fazla is gelistirme, reklam ve egitim konularinda kullandiklari tespit
edilmistir. Franchise veren firmalar franchise ticretlerini is gelistirme, egitim ve reklam
konularinda (%65), sadece is gelistirmede (%20), is gelistirme ve reklam alaninda

(%10), reklam ve egitim (%5) alaninda kullandigin1 belirtmistir.

Franchisor’larin, franchisee’lere gizli bilgileri aktarma ve koruma yontemi Sekil 6.23’de

gosterilmigtir.
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Sekil 6.23.Gizli bilgileri aktarma ve koruma yontemi

Franchise veren firmanin, franchise alan firmalara fikri miilkiyet haklari ile korunan
(gizli) bilgileri tam olarak aktarmadiklar1 tespit edilmistir. Firmalarin gizli bilgileri;
iirtinlerin igerikleri ve yapilisi, yonetim, satis ve pazarlama alanlarindaki konulari
kapsamaktadir. Yapilan arastirmada franchise veren firmalarmn %851 gizli bilgileri
aciklamadigini, sadece %15°1 agikladigini belirtmistir. Franchise veren firmalar gizli
bilgilerin aktarilmasinda uygulanan koruma yontemlerinin denetim ve sozlesmede

teminat ve yaptirim ile sagladigini ifade etmistir.
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Isletme sirlarini franchise veren firma aleyhine kullanimi Sekil 6.24’te gosterilmistir.
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Sekil 6.24.Isletme sirlarii aleyhte kullanim

Yapilan arastirmada franchise alan firmalardan isletme sirlarin1 ve Onceliklerini
ogrendikten sonra bunu franchise veren firma aleyhine kullanan olmadigi tespit
edilmistir. Franchise verenlerden %95’i isletme sirlarim1 kendi aleyhinde kullanan
olmadigini, %>5’1 ise kendi aleyhinde kullanan oldugunu belirtmistir. Franchise alan

firmanin isletme sirlarin1 kullanarak kendilerine benzer is kurdugu saptanmistir.

Franchisor’larin franchise verdikten sonra genel giderlerindeki artig Sekil 6.25°te

gosterilmistir.
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Sekil 6.25.Genel giderlerde artis

Franchise veren firmalarin %65°1 genel giderlerde artis olmadigini, %35°1 ise artig
oldugunu belirtmistir. Giderlerde artis olan kalemlerin nakliye, denetim, pazarlama,

satig ve kargo oldugu tespit edilmistir.
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Franchise sisteminde franchisor tarafindan verilen egitimler Sekil 6.26’da gosterilmistir.
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Sekil 6.26.Franchise sisteminde verilen egitimler

Yapilan arastirmada franchise veren firmalarin hepsi (%100), franchise alan firmalara
cesitli egitimler verdiklerini belirtmislerdir. Bu egitimlerin; personel egitimi (%31),
pazarlama (%16), iirlin tedarigi ve islenmesi (%16), isletmecilik (%15) ve diger (%22)
konular (barista®, satis hijyen, lojistik, finans, miisteri iliskileri, rekabet psikolojisi gibi)
oldugu tespit edilmistir. Franchise veren firmalarin verdigi egitimler gida alt sektoriine

ve Uriin konseptine gore farklilik gosterdigi gostermektedir.

Franchise veren firmalarin hepsi franchise verdikten sonra pazar paylarinin arttigini
belirtmistir. Franchise sistemi ile pazara daha hizli girip, piyasadaki paylarim
arttirdiklarint  belirtmislerdir. Yapilan arastirmada franchise veren firmalarin timi

franchise alan firmalarin, mal ve hizmetlerin satisini ifade etmistir.

Franchise alan firmalar, magazalar1 i¢cin gereken malzeme ve ekipmanlar1 franchise
veren firmanin belirledigi yerlerden almaktadir. Franchise veren firmalarin tamam
malzemelerin kendi belirledikleri yerlerden alindigin1 belirtmislerdir. Franchise

sisteminde tiim magazalarin aynit malzeme ve ekipmanlari kullanma zorunlulugu vardir.

Franchise veren firmalarin tiimii franchise alan firmalara cesitli kisitlamalar yaptigini
belirtmistir. Bu kisitlamalar; {iriin, konsept, reklam, strateji, satis, ve hizmet alanlarinda

yapilmustir.

3 Barista, her tiirlii icecegi servis eden kigidir.
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6.3.2.Tiirkiye gida sektoriinde franchise alan isletmelere yonelik saha arastirmasi

Gida sektoriinde franchise alan firmalarin sektorel dagilimi asagidaki Sekil 6.27°de

verilmigtir.
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Sekil 6.27.Franchise alan firmalarda sektor dagilimi

Saha aragtirmasinda 17 yerli ve 3 yabanci firma ile yliz ylize goriisiilerek anket
caligmast yapilmistir. Arastirma yapilan sektorler hamburger, pizza, tatli, kahve ve
yiyecek ( restoran seklinde) sektoriidiir. Yiizde olarak hesapladiginda %25’lik pay ile
en cok tatli, kahve ve yiyecek sektorli, %15°lik pay ile pizza ve %10’luk pay ile de

hamburger sektorii yer almaktadir.

Franchise alan igletme sahiplerinin egitim durumlari Sekil 6.28’de gosterilmistir.

% 75
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Sekil 6.28.Franchise alan isletme sahiplerini egitim durumu
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Franchise alan isletme sahiplerinin egitim durumlar1 su sekildedir; %75°1 liniversite,
%10’u 6n lisans ve lise, ve %5’°1 de ilkokul mezunudur. Veriler sonucunda franchise
alan kisilerin ¢ogunlugunun {iniversite mezunu oldugu saptanmistir. Franchise alan
isletme sahiplerinin tiimli franchise almadan Once de is tecriibelerinin olduklari

belirtmislerdir.

Franchisee’lerin cinsiyet ve yas gruplar1 Sekil 6.29°da gosterilmistir.
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Sekil 6.29.Girisimcilerin cinsiyet ve yas gruplari

Yapilan arastirma sonucunda franchise alan igletmecilerin cinsiyet dagilimda %80 erkek
ve %20’sinin kadin oldugu tespit edilmistir. Franchise alan isletmecilerin ¢ogunlugunun
erkek oldugu saptanmistir. Yas gruplari 25 ile 64 arasinda olup, 10’arli olarak
gruplandirilmistir.  Franchise alan isletmecilerin yas araliinin genellikle 25 ile 44
arasinda yogunlastigi goriilmiustiir. %35°lik pay ile 35 ile 44 yas arasi erkeklerin en ¢ok,
daha sonra da %30’luk pay ile 25 ile 34 yas arasindaki erkeklerin franchise aldig1 tespit

edilmistir.

Franchisee’lerin franchise alma nedenleri Sekil 6.30°da gdsterilmistir.
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Sekil 6.30.Firmalarin franchise alma nedenleri
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Yapilan aragtirmada franchise alan firmalarin, marka sahibi olmak (%38), is sahibi
olmak (%28), gelir elde etmek (%19) ve kar saglamak (%15) igin franchise aldiklar
tespit edilmistir. Firmalar genellikle marka sahibi olmak i¢in franchise aldiklarini
belirtmislerdir. Firmalar marka giiciinii kullanarak sektore girip yiiksek kar saglamak
istediklerini  belirtmislerdir. Firmalar, markanin iyi taninmasi dolayisiyla hazir
potansiyel miisterinin kendilerine pazarda ¢ok biiyilkk avantaj sagladiklarini

belirtmislerdir.

Franchise alan isletmelerin s6zlesme siireleri Sekil 6.31°de gosterilmistir.
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Sekil 6.31.Franchise alan isletmelerin s6zlesme siireleri

Tiirkiye’de franchise sdzlesme siireleri en az 5+5 yillik olmak iizere yapildigi tespit
edilmistir. Yapilan arastirmada sdzlesmelerin en ¢ok 5 yillik (%41), 10 yillik (%18) ve
siiresiz (%18) yapildig1 goriilmiistiir. Ulkemizde franchise sézlesme metinlerinin daha
¢ok franchise veren firma lehine oldugu, sézlesmelerin ¢ok uzun oldugu (yaklasik 30

sayfa) fakat agik ve net oldugu tespit edilmistir.

Franchise alan isletmelerin faaliyet siireleri Sekil 6.32°de gdsterilmistir.
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Sekil 6.32.Franchise alan isletmelerin faaliyette bulunma siireleri
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Franchise alan firmalarin faaliyette bulunma siireleri genellikle 1 ile 5 yil arasindadir.
Yapilan arastirmada firmalarin en ¢ok 3 ve 4 yildir (%20) faaliyette bulunduklari, 1 ve
2 yillik (%15) firmalarin sayisinin da fazla oldugu goriilmiistiir. Tiirkiye’de franchising
sisteminin yayginlasti§i ve sozlesme siireleri bittikten sonra devam etmek istedikleri

tespit edilmistir.

Franchisee’lerin franchise soézlesmesi i¢in uzman kisilere danmismalar1 Sekil 6.33°te

gosterilmistir.
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Sekil 6.33.Franchise sdzlesmesi i¢in uzman kisilere danisilmast

Franchise alan firmalarin, franchise sozlesmelerini imzalamadan 6nce bilgili ve uzman
kisilere danistiklar1 saptanmistir. Yapilan arastirmada franchise alan firmalarin %401
kimseye danigsmadiklarini, %60’1 ise uzmanlardan yardim aldiklarini belirtmislerdir.
Tiirkiye’de franchise sistemi ile ilgili her tiirli bilgiye ulasmak i¢in dernek (UFRAD)
ve danisma sirketleri bunmaktadir. Franchise alanlar sdzlesmeleri imzalamadan 6nce

genellikle avukatlar ile goriisiip sonra imzaladiklarini belirtmiglerdir.

Franchise s6zlesmelerinden kaynakli olusan problemler Sekil 6.34°te gdsterilmistir.
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Sekil 6.34.Franchise sozlesmelerinden kaynakli problemler
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Franchise alan firmalarin, %80°1 sdzlesmelerden kaynakli problemler yasamadiklarini,
%20’si ise problemlerin oldugunu belirtmistir. Problemlerin ticari anlagmazliklar, kira -

devir teslim, iirlin ve malzemelerin disaridan alinirken yasandigi tespit edilmistir.

Franchise sdzlesme sartlarinin hepsini ana firma belirlemektedir. Ulkemizde franchise

sOzlegme sartlarinin tamamen franchise veren firma lehine oldugu tespit edilmistir.

Franchisee’lerin franchise veren ana firmay1 segme kriterleri Sekil 6.35°te gosterilmistir.
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Sekil 6.35.Franchise veren ana firmay1 segme kriterleri

Franchise alan firmalar, franchise veren firmay1 secerken belli kriterlere gore hareket
etmektedirler. Yapilan arastirmada franchisee’lerin, franchise veren firmayir se¢me
kriterleri Sekil 6.35’te gosterilmistir. Franchise veren firmanin iyi bir markaya sahip
olmast (%33), markanin giiven vermesi (%24), iiriin kalitelerinin iyi olmasi (%?20),
yiiksek Karliligin (%13) olamas: gibi kriterler 6n plana ¢ikmaktadir. Diger kriterler
(%10); firma ile ikili iligkilerin iyi olmasi, markanin imaji, kurumsal olmasi, destek,
reklam etkinlikleri ve franchise bedellerinin ve fiyat politikalarinin uygun olmasi olarak
belirtilmistir. Farnchise alan firmalar, franchisor segerken aradiklar1 ilk onceliklerinin;
marka olmasi, giivenirlilik, kar saglamak ve {riin kalitesinin iyi olmasi gerektigini
belirtmislerdir. Diger oncelikler ise; fiyat politikalari, marka imaji, desteklerin iyi

olmasi, sdzlesme sartlarinin uygunlugu ve reklam etkinliklerinin iyi olmasidir.
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Franchise veren firma tarafindan franchisee’lere destek ve yardimin saglanmasi Sekil

6.36’da gosterilmistir.
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Sekil 6.36.Franchise veren firmadan destek ve yardimin saglanmasi

Yapilan aragtirmada franchise veren ana firma tarafindan genellikle siirekli destek ve
yardimin (iiriin tedarigi, personel temini, pazarlama, satig gibi alanlarda) saglandigi
tespit edilmistir. Firmalari %90°1 franchise veren firma tarafindan yardim ve destegin
saglandigini, %10’u ise destegin ve yardimin olmadigini belirtmistir. Franchise veren

tiim firmalarin denetim ve igyeri kontrollerini diizenli olarak yaptig tespit edilmistir.

Magazalar icin gerekli olan malzemelerin temin edilmesi Sekil 6.37°de gosterilmistir.
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Sekil 6.37.Magaza i¢in gerekli malzemelerin alinmasi

Magaza i¢in gereken malzeme ve ekipmanlar ana firma tarafindan belirlenen yerlerden
alinmaktadir. Firmalarin  %95°1 malzemelerin franchise veren firmanin belirledigi
yerlerden almanin kendileri i¢in kolaylik oldugunu belirtirken %35’1 ise bu konuda
yorum yapmamistir. Yapilan arastirmada malzemelerin ana firma tarafindan belirlenen
yerlerden alinmasinin kolaylik oldugu fakat bunun yaninda malzeme iicretlerinin daha

yiiksek oldugu saptanmustir.
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Franchise alan firmalarin 6dedikleri franchise ticretleri Sekil 6.38’de gosterilmistir.
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Sekil 6.38.Franchise alan firmalarin 6dedikleri franchise {icretleri

Franchise alan firmalarin 6dedikleri franchise iicretleri Sekil 6.36’da gosterilmistir.
Yapilana arastirmada franchise ticretlerinin 50.000 TL ile 950.000 TL arasinda degistigi
ve O0denen franchise ticretlerinin yiiksek oldugu goriilmiistiir. Franchise alan firmalarin
%60°1 sisteme girmek i¢in 100.000 TL ile 500.000 TL arasinda iicret odediklerini,
firmalarin %15’ 500.000 TL ile 700.000 TL arasinda franchise ticreti 6dediklerini,
diger %15 firma ise 700.000 TL’den fazla {icret 6dediklerini belirtmislerdir. 100.000 TL
ile 500.000 TL arasinda olan franchise iicretlerinin genellikle kahve, tathi ve pizza

sektoriinde oldugu goriilmistir. 700.000 TL’den fazla olan franchise tcretlerinin

yabanci markali hamburger ve kahve sektoriinde oldugu belirlenmistir.

Franchise veren firmaya 6denen royality pay1 Sekil 6.39°da gosterilmistir.
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Sekil 6.39.Franchisor veren firmaya ddenen royality oranlari

Yapilan arastirmada franchise veren firmalarin %50’sinin royality (satis {lizerinden
alan aylik ciro) almadig1 belirlenmistir. Franchise alan firmalarin %20’si aylik %3
royality vermekte, %15°1 ise franchise veren firmalara aylik %35 royality vermektedir.

Diger firmalar ise %10, %8 ve %6 oraninda royality vermektedir. Ulkemizde yerel
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firmalarin  genellikle royality almadiklar1 belirlenmistir. Franchise veren yerel
markalarin genellikle faturalar tizerinden ve {irlinlerin iizerine eklenen fiyatlar ile kesinti
yaptiklar1 saptanmigtir. Ulkemizde master franchise ile giren yabanci markalarin

royality ticretlerini diizenli olarak aldiklar1 belirlenmistir.

Royality paylarinin alinma zamani Sekil 6.40°da gdsterilmistir.
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Sekil 6.40.Royality alinma zaman

Tiirkiye’de bir¢ok yerli firma royality (satis lizerinden alinan belli ciro) almamaktadir.
Royality daha ¢ok fatura {izerinden kesintiler ad1 altinda yapilmaktadir. Royality alan
firmalar ise ticretlerini daha ¢ok kara gegmeden Once almaktadir. Yapilan aragtirmada
franchise alanlarin %45°1 royality alinmadigini, %40°1 kara gegmeden once alindigini ve

%15°1 ise kara gectikten sonra alindigini belirtmistir.

Franchise veren firmaya 6denen reklam pay1 oranlar Sekil 6.41°de gosterilmistir.

% 40

% 20 % 20

% 10
%5 %5

0,00 0,03 0,01 0,02 0,06 0,05

Sekil 6.41.Franchise veren firmaya 6denen reklam pay1

Yapilan arastirmada franchise veren firmalarin %40’ reklam payr almadiklari
belirlenmistir. Franchise alan firmalarin genellikle %1 ile %3 arasinda reklam pay:

verdikleri ve odedikleri reklam paylarinin yiliksek olmadigi belirlenmistir. Reklam
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paylart genellikle ciro ile orantili olarak alinmaktadir. Franchise veren firmalarin

aldiklar1 reklam paylar1 ile merkezde bir fon olusturduklari belirlenmistir.

Franchisee’lere franchise bedelinin geri doniis siiresi Sekil 6.42°de gosterilmistir.
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Sekil 6.42.Franchise bedelinin geri doniis stiresi

Franchise bedelinin geri doniis siireleri firmalarda genellikle 2 veya 3 yilda
saglanmaktadir. Yapilan arastirma sonucunda girisimcilerin %35’i daha bedelin
doniisliniin olmadigin1 belirtmistir. Bunun sebebi ise yeni faaliyette olan firmalar
olmasidir. Franchise bedellerinde 2 yilda (%30), 3 yilda (%20) ve 4 yilda (%]15) geri

doniis saglandig: tespit edilmistir.

Franchisee’lere franchisor tarafindan yapilan kisitlamalar Sekil 6.43°te gosterilmistir.
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Sekil 6.43.Franchise veren firma tarafindan kisitlamalar

Franchise veren tarafindan franchise alan firmalara ¢esitli kisitlamalar yapilmaktadir.
Bu kisitlamalar genellikle iriin, malzeme, yoOnetim ve pazarlama konularinda
olmaktadir. Yapilan arastirmada franchise alan firmalarin %3551 kisitlamalarin

olmadigini, %45°1 ise kisitlamalarin oldugunu belirtmistir.
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Francisor tarafindan franchisee’lere yapilan rekabet yasagi Sekil 6.44’te gosterilmistir.
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Sekil 6.44.Rekabet yasaginin olmasi

Franchise veren firma tarafindan franchise alan firmalara rekabet yasagi
getirilebilmektedir. Franchise veren firmalar s6zlesme boyunca ya da sézlesme bittikten
belli siire sonra (2 ile 3 yil) franchise alan firmalara rekabet yasagi getirmektedir.
Burada amag franchise alan kisilerin ayni isi yapmalarini veya baskalarina 6gretmelerini
engellemektir. Yapilan arastirmada franchise alan firmalarin %801 franchise veren
firmanin rekabet yasagi koymadigini, %20’si ise rekabet yasagi getirildigini belirtmistir.
Yapilan arastirmada tatli ve hamburger firmalar1 tarafindan franchisee’lere rekabet

yasagi getirildigi belirlenmistir.

Markanin franchisee’lere sagladig1 avantajlar Sekil 6.45°te gdsterilmistir.
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Sekil 6.45.Markanin sagladig1 avantajlar

Franchise alan firmalarin taninmis marka ile sisteme girip avantaj sagladiklar1 tespit
edilmistir. Franchise alan firmalardan %36’s1 {iriinlerde kalite ve standardin olmasinin
biiyiik avantaj sagladigini, %34’1i giivenilir marka ile sisteme girerek pazarda iyi yer
buldugunu, %30’u ise marka ile birlikte hazir miisteri potansiyelinden yararlandiklarini

belirtmislerdir.
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Franchisee’lere reklam etkinliklerinin faydasi Sekil 6.46’da gosterilmistir.
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Sekil 6.46.Reklam etkinliklerinin faydasi

Franchise veren firmalarin yapmis oldugu reklam etkinliklerinin franchise alan
firmalara fayda sagladig1 saptanmistir. Bazi franchise veren firmalar, franchisee’lerden
reklam etkinlikleri i¢in aylik olarak belli yiizdeler almaktadir. Yapilan arastirmada
frachise alanlarin %85’1 reklam etkinliklerinin kendilerine fayda sagladigini, %15°1 ise

fayda saglamadigini belirtmistir.

Franchisee’lerin is yaraticiliklarinin kisitlanmasi Sekil 6.47°de gosterilmistir.
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Sekil 6.47.Is yaraticiligmin kisitlanmasi

Franchise alan girisimcilerin, sisteme girdikten sonra isletmeci olarak is
yaraticiliklarinin azalmadigr goriilmiistiir. Yapilan arastirmada girisimcilerin %751
isletmeci olarak is yaraticihiginin kisitlanmadigini, %25’ ise is yaraticiliginin
kisitlandigini belirtmistir. Franchise sistemi anahtar teslim bir is oldugu i¢in franchise
alacak kisiler sistemi bilerek kabul etmektedirler. Yiyecek ve tatl sektoriindeki

franchisee’ler is yaraticiliklarinin kisitlandiklarini belirtmislerdir.
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Franchisor tarafindan yapilan denetimlerin franchisee’lerin bagimsizligini etkilemesi

Sekil 6.48°de gosterilmistir.
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Sekil 6.48.Denetimlerin bagimsizlig: etkilemesi

Franchise veren firma tarafindan siirekli denetlenmek franchise alan isletme sahiplerinin
bagimsizliklarini etkilememistir. Franchise veren firmalar tarafindan siirekli olarak
diizenli denetimler yapilmaktadir. Yapilan arastirmada franchise alanlarin %85’
denetimlerin bagimsizligint etkilemedigini, %15’ ise denetimlerin bagimsizligini
etkiledigini belirtmistir. Baz1 isletme sahipleri acisindan bu denetimlerin kendilerinde

olumlu yonde motive yarattig1 belirtilmistir.

Franchisee’lerin karliliga gegme zamanlar1 Sekil 6.49°da gosterilmistir.
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% 30
3 yil

% 10

2 yil 1,5 yil
% 20 %5

Sekil 6.49.Karliliga gecme zamani

Franchise aldiktan sonra firmalarin kara ge¢me zamani 1 ile 3 yil arasinda
degismektedir. Yapilan arastirmada franchise alan firmalarin %30°u 1 yilda, %20’si 2
yilda, %10’u 3 yilda, %10’u hemen ve %5’1 ise 1,5 yilda karliliga gegtigini belirtmistir.
Firmalarin %251 karliliga ge¢medigini belirtmistir. Bu firmalarin daha yeni faaliyete

basladiklar1 i¢in karliliga gecemedikleri saptanmustir.
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Franchisee’ler agisindan franchise almanin zorluklar1 Sekil 6.50°de gosterilmistir.

hayir
% 30

evet
% 70

Sekil 6.50.Franchise almanin zor taraflari

Franchise alan firmalarin %30°u franchise sisteminin zor taraflari olmadigini ve
memnun olduklarin1 belirtmislerdir. Franchise alan firmalarin %70’i ise franchise
almanin zor taraflari olduklarmi belirtmislerdir. Bu zorluklar; franchise bedellerinin
yiiksek olmasi, sdzlesme sartlarinin agir olmasi, kendi basina karar alamamak stirekli
franchise veren firmaya baglilik, iirlin kisitlamalari, royality 6demeleri ve siirekli isin

basinda olunmasindan kaynaklanan sosyal sorunlar olarak siralanmustir.
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7. SONUC VE ONERILER

Franchising sisteminin giiniimiizde kendi isini kurmak isteyen girisimciler i¢in iyi bir
firsat oldugu bilinmektedir. Bu sistem basarili olmus bir markanin kolay ve en az riskle
yayilma yontemidir. Bu nedenle de, is kurmak isteyen girisimcinin en az riski almak
isteyerek bu yontemi segtigi belirlenmistir. Ayrica gida sektoriindeki kiiciik ve orta
Olgekli isletmeler, rekabet ortaminin ¢ok yogun oldugu giinlimiizde franchise alarak

diger rakip firmalarla rekabet edebilecek giice sahip olabilmektedirler.

Franchising sisteminde taninmis bir marka ile pazara ¢ok daha hizli girmek, hazir
miisteri potansiyelinden yararlanmak ve tiiketicilerin bildigi ve glivendigi tirlinlerle ise
baslamak franchise alanlara avantaj saglamaktadir. Girisimciler, franchise veren firmay1
secerken ilk Once iyi bir marka olmasina ve gliven vermesine bakmaktadirlar. Ayrica
iiriin kalitelerinin 1yi olmasi ve yiiksek karliligin olmasi gibi kriterlere de dikkat ettikleri

belirlenmistir.

Ulkemizde franchise veren firmalarin yarisinin gida sektoriinde oldugu belirlenmistir.
Bu sistemin gida sektoriinde bu kadar fazla yayginlagmasinin sebepleri sunlardir;
gidanin temel ihtiya¢c maddesi olmasi, tiiketici tercihlerinin homojen olmasi (tiiketici
gittigi her yerde ayni kalite ve standartta mal ve hizmete ulasmak istemesi), disarida
yeme igme aligkanliklarinin artmasi, gidada marka ile riskin en aza inmesi, tiiketici
taleplerinin fazla olmasi, sektoriin her yas ve gelir diizeyine hitap etmesi ve bu sektorde

diizenli nakit akiminin olmasidir.

Franchisor’larin (franchise veren) en ¢ok franchise verdikleri gida alt sektorleri ise
restoranlar ve fast food’lar olusturmaktadir. Restoran ve fast food’un franchise
pazarindaki paymin %50’den daha fazla oldugu bilinmektedir. Daha sonra tatli, kahve
ve kafe alt sektorlerinin tercih edildigi belirlenmistir. Sektorlerin tiiketici taleplerine

gore yayginlastig1 ve farklilastig: tespit edilmistir.

Franchise alan gida firmalar1 ile yapilan goriismeler sonucunda; franchise alan
isletmecilerin genel olarak egitim diizeyleri yiiksek ({iniversite), cogunlugunun erkek ve
geng girisimcilerden olustugu belirlenmistir. Franchise alan isletmecilerin marka sahibi
olmak, is sahibi olmak, gelir elde etmek ve kar saglamak icin franchise aldiklar

belirlenmistir.
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Franchise sistemi, franchise alan firmalar tarafindan olduk¢a olumlu goriilmektedir.
Konu ile ilgili sorunlar bulunmakla birlikte, s6z konusu sorunlarin sistemi terk etme
istegine neden olacak diizeyde olmadigi tespit edilmistir. Franchise alan firmalarin
baslica sorunlari; yiiksek franchise bedelleri, reklam ve royality (ciro lizerinden alinan
pay) 6demeleri, baz1 kisitlamalar dolayisiyla kendi kendilerine karar alamamalar1 (ana
firmaya bagimlilik) ve siirekli isin basinda olmalari nedeniyle sosyal agidan zorluk

yasamalar1 seklinde siralanmaktadir.

Franchise alan gida firmalar1 franchise veren firmadan siirekli egitim ve destek
aldiklarini, denetimlerin diizenli gergeklestigi ve bu durumun hizmet ve {iriin kalitesine
olumlu yansidigini ifade etmislerdir. Bu yoniiyle franchising’in, diger sistemlerden
istiin yonlerinden biri de sistemin iirlin ve hizmet kalitesini yiikseltmeye tesvik etmesi

olarak ortaya ¢ikmaktadir.

Franchising, firmalar tarafindan iilke sinirlari i¢indeki pazar payini arttirmak, satis ve
karliligint arttirmak ya da tilke sinirlart digina yayilmak ve biiyimek icin kullanilan
etkili bir pazarlama yontemidir. Franchising sistemi ile bir firmanin ¢ok biiyiik sermaye
harcamalar1 yapmadan biiyiidiigii ve bu sistemle firmalarin yonetimlerinde kolayliklar

sagladiklar1 belirlenmistir.

Franchise veren gida firmalar ile yapilan gbriismeler sonucunda; franchise veren firma
sahiplerinin genel olarak egitim diizeyleri yliksek (iiniversite), cogunlugunun erkek ve
geng girisimcilerden olustugu belirlenmistir. Franchisor’larin genellikle saglikli, basarili
ve kontrollii bliylimek, markalagmak, yeni pazarlar bulmak ve yonetimi kolaylastirmak

i¢in franchise verdikleri belirlenmistir.

Franchise veren firmalar franchisee olmak isteyen girisimcileri segerken Oncelikle
vizyon sahibi olmasina, ticari bilgi ve tecriibesine ve mali durumuna dikkat ettiklerini
belirtmislerdir. Eger franchisor, franchisee adaymi dogru secemezse isletme sirlarini ve
marka imajin1 kaybetme riski olusmaktadir. Bu yiizden franchisor’larin, franchisee

adaylarini secerken ¢ok titiz ve dikkatli davrandiklar1 saptanmistir.

Ulkemizde franchise veren firmalarinin ¢ogunun yabanci oldugu ancak yerli
firmalarmin da sayilarinin giin gectikge arttifi ve bu sistemle bazi yerli firmalarin

yurtdisinda da biiylidiigii goriilmiistiir. Yapilan arastirmada yabanci firmalarin
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tilkemizde master franchise (yurt disinda gelistirilmis sistemin bir iilkedeki haklarini

alan kisi veya sirket) vererek pazara girdikleri belirlenmistir.

Franchise veren firmalarin franchisee’lerden aldiklar1 ticretleri en ¢ok is gelistirme,
reklam ve egitim konularinda harcadiklar1 belirlenmistir. Franchise veren firmalarin
verdikleri egitimler sektorlere gore farkliliklar gdstermektedir. Franchisor’lar tarafindan
egitimlerin diizenli ve siirekli olarak yapildigi belirlenmistir. Yapilan arastirmada
iilkemizde bulunan yabanc1 firmalarin egitim konusunda daha siki ve titiz davrandiklari

saptanmistir.

Franchising sisteminde tiim magazalar ayn1 konseptte olmak ve ayni iirlinleri satmak
zorundadirlar. Bu ylizden magazalar i¢in gereken malzeme ve ekipmanlar franchise
veren firmanin belirledigi yerlerden alinmaktadir. Bunun franchise alanlara temin
konusunda kolaylik sagladigi fakat malzeme iicretlerinin bu sekilde daha yiiksek

olduklarini belirtmislerdir.

Arastirmada franchise veren firmalarin, girisimcilere kredi temini konusunda yardimci
olmadiklar1 belirlenmistir. Bu nedenle {iilkemizde; dernek, kurum ve kuruluslarin
girisimcilere kredi bulmalar1 konusunda yardimei olarak finansal destek vermeleri

gerekmektedir.

Franchise sozlesme sartlarin1 franchise veren firmanin belirledigi, sartlarin agir oldugu
ve kendi lehlerine oldugu tespit edilmistir. Ulkemizde, franchising ile ilgili 6zel bir
kanuni diizenleme bulunmadigindan franchising ile ilgili kanuni diizenlemeler yapilirsa

her iki tarafinda esit ve adil sartlarda anlagsmalar yapabilecegi belirlenmistir.

Aragtirmanin sonuglar1 degerlendirildiginde her iki taraf acgisindan da sistemin avantaj
ve dezavantajlart bulunmaktadir. Franchising, iilkemizde istihdamin arttirilmasi,
ticaretin gelismesi ve igsizligin ¢6ziimii i¢in uygun bir sistem olarak goriilmektedir.
Ayrica franchising sistemi ile yeni is alanlarimin acilmasi ile istihdam imkam

yaratilmasi ve yan sektorlerin gelismesi saglanabilmektedir.

Ayn1 zamanda yerli markalarin biiytimesi ve uluslararasi alanda yayilmasi i¢in uygun
bir pazarlama araci olarak goriilmektedir. Yatirimcilarin kriz ortaminda en uygun
yatirim araci olarak bu sistemi tercih ettikleri belirlenmistir. Fakat hizla gelisen bu
sektoriin, ihtiyaclar1 dogrultusunda gereken ilgili yasalarin ve hukuki calismalarin

yapilmas1 gerekmektedir.
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EKLER
EK 1. Franchising Sézlesme Ornegi

Franchising: Bir mal ve/veya hizmet ve/veya teknoloji pazarlama yontemidir. Yasal ve
finansal agidan ayr1 ve bagimsiz kuruluslar olan franchisor ve franchisee’nin aralarinda
kurduklar1 yakin ve siirekli is birligine dayanir. Bu iliskide franchisor, franchisee’lerine
bireysel olarak islerini kendi sistemine uygun olarak yiiriitme hak ve yiikiimliligiini
verir. Franchisee dogrudan veya dolayli bir mali bedel karsiliginda franchisor’in ticari
adim1 veya markasini, know-how’ini, is gérme ve teknik yontemlerini, is gorme
sistemini ve diger sinai ve fikri miilkiyet haklarimi kullanma hak ve zorunlulugunu,
taraflar arasinda bu amagla yapilan yazili bir franchising anlagsmasinin stiresi ve kapsami

icinde, devamli alacagi ticari ve teknik destek ile tistlenir.

Franchisor: Kendisi ve bireysel franchisee’lerinden olusan franchise sisteminin
kurucusu ve uzun vadeli koruyucusudur. Bu soézlesmede anildiginda ,,S.S.G Saglikli

Standart Hazir yiyecek Tarim ve Elektronik Uriinleri Ticaret Limitet Sti. anlasilir.

Franchisee: Bir mali bedel karsiliginda, franchisor’un markasini, is gorme ve teknik
yontemlerini, isbu anlasma, sart, siire ve kapsami ig¢inde satin alan kisi veya kisiler veya

kurumdur. Bu sézlesmede anildiginda “--------------- “ anlasilir.

Marka: Franchisor’un tescilli markasi olan Pizza Take-Away anlagsmasi.
Sozlesmenin Baslangici

Isbu s6zlesmenin okunarak mutabakata varilip imzalandi1 tarih olarak kabul edilir.
Sozlesme Siiresi

Baslangic tarihinden itibaren 5 yildir.

Franchising Bedeli

Sistemin kurulup, ek listedeki ekipmanlarin ve isletmenin ¢alisir halde teslimi karsilig

100.000 dolar, evlere servis ve restoran bedelidir.
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Boliim 2. S6zlesme Sartlar
1.Franchisor’e Ait Yukumliliikler

* Bu sozlesmenin konusu olan ve franchisee tarafindan iiretilecek pizza ve pizza take-
away meniisiinde bulunan veya daha sonra ilave edilecek iirlinlerin, regete uygulama ve
servis yontemlerinin dgretilerek, uygulama becerisinin kazandirilmasi ile sistem usul ve

prensipleri dogrultusunda denetleyerek en iyi hizmetin verilmesini saglamak.

* Jsletmenin yukaridaki hizmetleri verebilmesi i¢in gerekli demirbas esya, donanim ve

ekipmani saglayarak, mutfagi is akimina uygun dizayn etmek.

* fsci ticretleri franchisee’ye ait olmak iizere, tiim elemanlara usta 6gretici ile bir ay

stireli egitim vermek.
* Gerektiginde franchisee’nin iiriin bazindaki problemlerine aninda ¢6ziim getirmek.
* Ozel bilgisayar programi konusunda egitim vererek, pratik siparis kabuliinii saglamak.

* Sisteme ait brosiir, fiyat listesi, kutu, pegete vs. gibi basili malzemeyi hazirlayarak,

dagitilmak tizere bedeli karsiliginda teslim etmek.

* Franchisee’in, franchisor’in ticari itibarin1 ve misteri iliskilerini zedeleyecek, basiretli
tiiccar anlayisina ters diisecek davranis icinde olmasi ve bunu siirdiirmekte 1srar etmesi
halinde, markay1 ve diger franchisee’lerin itibarini koruma agisindan sézlesmeyi tek

tarafli feshetme hakkina sahip ve yiikiimliidiir.
2.Franchisor’e Taninan Haklar

* Sistemin kurulup isletmeye alinmasi ve kurulus siirecinin baslamasi i¢in sdzlesme

baslangig tarihinde pesin ve nakit olarak 20.000 dolar tahsil edecektir.

* Standart donanim, isletmeye alma, 6gretim ticreti karsiligr olarak toplam .............
dolar tahsil edecek. Bunun 50.000 dolar1 pesin, kalan kisim 4 esit taksitte haftalik olarak

tahsil edecektir.

* Isletmede, satis fiyati, hizmet kalitesi, temizlik ve miisteri iliskilerin istedigi her

zaman denetleme ve bilgisayar raporu alma hakkina sahiptir.

* Franchisee’nin gilinliik briit satis1 {izerinden yiizde 4 royalty hakkini glinliik veya 10

giinliik periyotlarla tahsil edecektir. (Glinliik satig bilgisayar raporu ile tespit edilir,
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bunun herhangi bir sebeple tespit edilememesi halinde ise hafta sonlar1 dahil olmak

tizere 4 is glinli ortalamasi alinarak hesap yapilir.)
3.Franchisee’nin Yiikiimliiliikleri

* S6zlesme baslangicindan itibaren 3 giin i¢cinde 20.000 dolar kurulus ve isletmeye alma

avans bedelini 6demeyi kabul ve taahhiit eder.

* [sim hakk1, dgretim hizmetleri, beceri aktarimi ile tiim standart kurulus harcamalar
franchisor tarafindan (ek listede mevcut harcamalar) yapilacagindan sozlesme bedeli
olan toplam .......... dolar franchisor haklarinda belirtildigi sekilde 6demeyi kabul ve

taahhiit eder.

* Franchisor“im is talimati, diizeni ve receteleri ile genel temizlik kurallarina bagka bir

yorum katmamak {izere uyacaktir.

* Franchise, kendisine ait is yerinde, bizzat bulunup, hizmeti kendi denetiminde
sunacaktir. Herhangi bir sebeple igin baginda olmamasi durumunda, isyerinde varmisg
gibi kabul edilerek gerekli miieyyide uygulanir, tekrar1 halinde sdzlesmenin fesih sebebi

sayilabilir.

* Franchisee, kendisine ait igyerinin SSK, maliye, belediye ve benzeri resmi kuruluslar
ile 3.sahislara ait bor¢ ve yiikiimliiliiklerini yerine getirmek zorundadir. Bundan dogan

higbir sorumluluk franchisora riicli edemez, yiikletilemez.

* Franchisee her aym sonu itibariyle, bilgisayar toplu satis raporunu franchisor

merkezine teslim etmekle yiikiimliidiir.

* Franchisee isletmesinin gelismesi ve franchise sisteminin ortak kimligi ile

sayginliginin korunmasi i¢in azami gayreti gostermelidir.

* Franchisor“m verimli yonetimi i¢in, performansi ve mali durumunu belirleyecek
isletme bilgilerini verecek, franchisor’in temsilcilerine isletme kayitlarini incelemesi

konusunda yardimci olacaktir.

* Franchisor’a ait regete, sistem, program ve benzer 6zel bilgi ve belgelerin 3.sahislara
aktarilmasi konusunda tam gizlilik i¢inde olacagini1 kabul ve taahhiit eder. 3.sahislara

franchise hakkinin tamamini veya bir kismin1 kullandiramaz. Recete, malzeme, sistem
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hakkinda bilgi ve belge verdiginin tespiti halinde 50.000 dolar tazminat 6demeyi

pesinen kabul ve taahhiit eder.

4 Franchisee’ye Taninan Haklar

* Franchisor’in tescilli marka ve logosunu s6zlesmede belirtilen adreste kullanma.
* Marka ile ilgili afis, tabela ve reklam vasitalarini bulundugu isyerinde kullanma.

* Bolgesinin ihtiyaci olan brosiir, pecete, kutu vb. basili malzeme adedini merkeze

bildirerek bedeli karsilig: alarak, dagitmak.

* Bu sozlesme tarihinde, meniide olmayan yeni iriinlerin ¢ikmasi halinde, bunlarin

recete ve formiillerini 6grenmek, talep etmek franchisor ile ayn1 kalitede uygulamak.
* Franchise hakkini, yalnizca s6zlesmede yazili tesiste kullanabilir.
5.Genel Sartlar

* Franchisor’in belirledigi ve onayladigi kaynaklar, mal aliminda birinci tercih olarak

degerlendirilecektir.

* Franchise alan, isletmesinde bizzat bulunarak, hizmeti devamli denetlemek

zorundadir.

* [sbu s6zlesme franchisor’in muvafakati olmadan 3. sahislara devir ve temlik edilemez.

S6zlesmeden dogan haklar kullandirilamaz.

* Yatinm ic¢in gerekli standart harcamalar ekte belirtilmistir. Yer durumunun
gerektirdigi ilave harcamalar is bitimini takip eden 3 giin icinde franchisor’a

ddenecektir. Odeme tamamlanmadan isletme agilamaz.

* Anlagsmanin yenilenmesi; her hangi bir nedenle feshedilmezse 5 yilsonunda taraflarin

30 giin i¢inde isteklerini yazili olarak bildirmeleri ile 2 y1l siire ile yenilenir.

* Anlasmanin feshi; isbu sozlesmedeki ylkiimliliiklere uyulmamasi yerine
getirilmemesi veya yapilan ihtara ragmen 3 giin i¢inde onlem alinmamasi halinde

sozlesme franchisor tarafindan tek tarafli olarak feshedilir.

* Sozlesmenin feshi halinde; sozlesmenin bitim tarihine kadar olan ylizde 4’lik
franchisor hakki, daha Once tahsil edilmis en yiiksek aylik iizerinden kalan siire i¢in

hesaplanarak tahsil edilir.
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* Sozlesmesi feshedilen isyerinden; tabela, afig, brosiir ve benzeri franchisor’a ait
markay1 tasiyan tiim malzeme bedelsiz olarak alinir. Ayni isyerinde hicbir sekil ve
markada yiyecek maddesi satilamaz, imal edilemez, bu maddenin ihlali halinde

franchise alan giinliik 500 dolar tazminat 6demeyi kabul ve taahhiit eder.

* Franchise isbu sozlesmenin herhangi bir sebeple feshi veya yenilenmemesi halinde,
Pizza Take-away meniisiindeki hi¢bir tiriinii imal edemez, satamaz, sattiramaz, bu sarti
isin basinda kabul ve taahhiit eder. Bu maddenin ihlal edilmesi halinde 50.000 dolar

tazminat 6demeyi hicbir ihtara gerek kalmaksizin kabul ve taahhiit eder.

* Sozlesmenin feshi halinde, brosiirlerde belirtilen siparis telefonlar1 3.sahislara
satilamaz kullandirilamaz, franchisor’a devir edilir veya 3 ay siire ile kapatilir. Isbu
sozlesme 3 sahifeden ibaret olup, taraflarca imzalanmadan 1 hafta 6nce okunmus ve
giiniinde imzalanmistir. Sézlesmeden dogan ihtilaflarda Istanbul ticaret mahkemeleri

yetkili kilimustir.
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EK 2. Franchise Alan Firmalara Yonelik Anket Formu

Uludag Universitesi Ziraat Fakiiltesi Tarim Ekonomisi Bélimi “TURKIYE GIDA
SEKTORUNDE FRANCHISING UYGULAMALARI” Yiiksek Lisans Tez Calismasi Anket

Soru Formu

FRANCHISE ALAN FIRMALARA YONELIK ANKET FORMU

Firma Ad- Soyadi
Sektor Tel —e-mail
Yas Gorevi
Cinsiyet Erkek [J  Kadin [J | Egitim

1.Franchise almanizin nedenleri nelerdir?

2.Franchise s6zlesme siireniz ne kadar?

3.S6zlesme agik ve net miydi?

Evet [ Hayr [UJ

4.Faaliyette bulunma siireniz ne kadar?

5.S6zlesmeyi imzalamadan 6nce bilgili ve uzman kisilere danistiniz m1?
Evet[] Hayir []

6.Franchise sozlesmesinden dogan problemler yasandi mi1?

Evet [ Hayirr [

7.Evet ise ne gibi problemler yasandi?

8.Franchise s6zlesme sartlarin1 daha ¢ok ana firma mi belirliyor?

Evet [J Hayir [ Ortaklasa []

9.Franchise veren ana firmay1 segerken oncelik sirasina gore nelere dikkat ettiniz?
1

2.
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10.Franchise almadan 6nce is tecriibeniz var miydi?

Evet 1 Hayrr [

11.Franchise veren ana firmadan siirekli destek ve yardim saglandi m1?

Evet[] Hayir [

12.Franchise veren belli siirelerde denetim ve isyeri kontroli gergeklestirdi mi?

Evet 1 Hayrr [

13.Magazaniz i¢in gereken malzeme ve ekipmanlar ana firmanin belirledigi yerlerden

mi alind1?
Evet [1 Hayir [
14.Bu sizin igin kolaylik m1 zorluk mu oldu?
15.Franchise verene ddenen iicret araligi nedir?
a) franchise ticreti:
b) royality:
c) reklam:
d)diger:
16.Franchise bedelinin geri doniis siiresi ne oldu?
17 Franchise veren tarafindan gesitli kisitlamalar oldu mu?
Evet [ Hayirr [
18.Franchise veren tarafindan rekabet yasag: getirildi mi?
Evet L1 Hayrr [
19.Taninmis marka ile ise baglamak size avantaj sagladi m1?
Evet [l Hayir [
potansiyel miisteril] giivenilir markal] iriinlerde kalite ve standart[] digerleril]...
20.Franchise alan olarak reklam etkinliklerinin faydasi oldu mu?

Evet [ Hayr [
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21 Franchise almak isletmeci olarak is yaraticiliginizi kisitladi m1?

Evet L1 Hayr [

22 Franchise veren firma tarafindan stirekli denetlenmek bagimsizliginizi etkiledi mi?
Evet [1 Hayr [J

23.Franchise veren firma ne zaman royality almaya basladi?

kara gegmeden 6nce [ kara gectikten sonra [ diger L1... .....

24 Franchise aldiktan sonra ne kadar zamanda karliliga gectiniz?
25.Franchise almanin zor taraflar1 nelerdir?

26.Sizin eklemek istediginiz soru, dneri ya da sikayet var mi1?
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EK 3. Franchise Veren Firmalara Yonelik Anket Formu

Uludag Universitesi Ziraat Fakiiltesi Tarim Ekonomisi Bélimi “TURKIYE GIDA
SEKTORUNDE FRANCHISING UYGULAMALARI” Yiiksek Lisans Tez Calismasi Anket

Soru Formu

FRANCHISE VEREN FIRMALARA YONELIK ANKET FORMU

Firma A

Soyadi
5 Tel - e-

Sektor mail

Verilen Franchise N
Gorevi

say1s1

Franchise Vermeye

Baslanan Y1l Yas

Franchise verilen Ulusal 0  Uluslararas: [J

slkeler Cinsiyet Erkek OO Kadin [

Franchise Bedeli Egitim

1.Franchise vermenizin nedenleri?

2.Franchise veren firma olarak tercih edilme nedenleriniz?

3.Franchise s6zlesme siireleriniz:

4.Franchise sozlesmesinden kaynaklanan herhangi bir problem yasandi m1?

Evet [IHayir []

5.Evet ise bu problemler nelerdi?

6.Franchise s6zlesme sartlarini siz mi belirliyorsunuz?

Evet [Hayir [ Ortaklasa [

7.1ptal olan ya da kars: taraf tarafindan sonlandirilan franchise sdzlesmesi var mi?
Evet [IHayir [J

8.Evet ise nedenleri:
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9.Franchise olmak isteyen girisimcileri secerken oncelik sirasina gore nelere dikkat

ediyorsunuz?

1.
2.
3.

10.Franchise alanlara denetim sikliginiz nedir?

11.Magazalar i¢in gereken malzeme ve ekipmanlar sizin belirlediginiz yerlerden mi
aliniyor?

Evet [Hayir [

12.Franchise sistemine girerken ddenen iicreti neye gore belirliyorsunuz?

13.Franchise alanlar 6demelerde zorluk ¢ikardi mi1 ve/veya zorluk ¢ekti mi?
Evet [IHayir [] Bazen []

14.Franchise ticretleri tek seferde mi aliniyor?

15 Franchise alan girisimcilere kredi temini konusunda yardimei oldunuz mu?
Evet [JHayir [

16.Franchise verildikten sonra girisimcilerden aldiginiz franchise {icretlerini en fazla

hangi alanlarda kullandiniz?

Is gelistirme [

Reklam L]
Egitim L]
Diger L

17 Franchise alan girisimcilere fikri miilkiyet haklar1 ile korunan (gizli) bilgileri

aktardiniz mi?
Evet [IHayir []

18.Gizli bilgilerin aktarilmasinda nasil bir koruma yontemi uygulaniyor?
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19.Franchise alicilarindan isletme sirlarini ve dnceliklerini 6grendikten sonra bunu sizin

aleyhinizde kullanan ya da sizin kontroliiniiz disinda kullanan oldu mu?

Benzer is kurmak L]
Anlagmay1 bozarak rakip haline gelmek [
Anlagma bitmeden isi yakinlarina devretmek ]

20.Franchise verdikten sonra genel giderlerde artis oldu mu?

21 Franchise verdikten sonra pazar paymiz arttt mi1?

Evet [JHayir [

22 Franchise alan girisimciler mal ve hizmetlerin satigini ve karlilig1 arttirdi mi1?
Evet [IHayir [J

23.Franchise alan firmaya ¢esitli kisitlamalar yaptiniz m1?

Evet [JHayr [

24 Franchise alan firmalara egitim verdiniz mi?

Evet [IHayir []

25.Evet, ise hangi konularda egitim verdiniz?

26.Eklemek istediginiz herhangi bir soru, 6neri ya da goriisiiniiz var m1?
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