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FRANCHISING UYGULAMALARINDA FRANCHISE ALANLARIN
MEMNUNIYETINE YONELIK BiR ARASTIRMA
HAZIRLAYAN
BAKYTBEK ABDULLAEV

o)y

Franchising uygulamalar1 hakkinda yapilan akademik calismalarin sonuglari
sirketlerin biiylimesi ve markalarint yayginlastirmasi1 akabinde girisimciligin
gelistirilmesi i¢in ne kadar biiyilk onemde oldugunu gostermektedir. Caligmanin
teorik kisminda franchising kavrami ve ilkeleri, taraflar agisindan yarar ve sakincalart,
franchise alanlarin memnuniyeti, franchise alanlarin memnuniyetini belirleyen
faktorler yer almistir.

Franchise alanlarin memnuniyet diizeylerini ¢esitli degiskenler acisindan
karsilastirmak hedeflenmistir. Uluslar arasi markaya sahip franchise alanlarin
memnuniyet diizeyleri daha yiiksek bulunmustur. Franchise alanlar franchise
sOzlesmelerini genel olarak adil bulmaktalar. Hazir yiyecek sektoriinde faaliyet
gbsteren, zaman ve maliyet kisitlamarindan dolayr Istanbul’daki 229 franchise
isletme arastirma kapsamina alinmistir. Anket uygulamasi katilimcilartyla yiiz yiize
ve gondlluluk ilkesine gore yapilmistir. Anket verileri, SPSS 16.0 istatistik
programiyla analiz edilip, frekans, aritmetik ortalama, karsilastirmali tablolar, t-testi
ve ANOVA kullanilmistir.

Anahtar kelimeler: Franchising, franchise alan memnuniyeti.



RESEARCH ON FRANCHISEE’S SATISFACTION
BY
BAKYTBEK ADBULLAEV

ABSTRACT

The theoritical studies and research results about franchising shows how great
importance of companies growth and spreading of brands which plays role in
development of entrepreneurship. Theoric part of the study consists franchising
concept, principles, advantage and disadavantages of franchising in terms of
franchisees and franchisors, franchisee’s satisfaction concept, factors of the
franchisee satisfaciton.

According to research, franchisee’s which own international brand have higher
satisfaction level than franchisee’s with national brands. Franchisee’s think that they
have fair franchise contract. Because of limited time and financial considerations
research includes 229 franchise outlet in fast food sector in Istanbul. Questionaries
are applied by face to face and in a voluntary principle. The data were analyzed by
SPSS 16.0 programm and frequency, arithmetic mean, T test and ANOVA test was
used.

Key Words : Franchising, franchisee’s satisfaction.



ONSOZ

Girisimcinin kendi isini kurarken kaybedecegi zamani ve enerjiyi azaltan, ana
sirketin taninmis markasi ile daha ¢ok miisteri potansiyeline sahip olmasini saglayan
franchising uygulamasi son yillarin popiiler is yapma yontemidir. Basarili marka
uygulamasini sadece franchise veren degil, bu markay1 tanitmada muazzam derecede
rolii bulunan franchise alan girisimcilerin ve bunlarin daha da iyi motivasyona sahip
olmasi i¢in yapilan bu caligsma franchise alanlarin memnuniyetini arastirmaktadir.
Franchise alanlarin memnuniyeti, franchise zincirinin buytmesi ve gelisimine énemli
katkida bulunmakla beraber iilke ekonomisine daha cok ekonomik deger ve
girisimcilige katki saglamasi acisindan Onemlidir. Bu c¢alisma is hayatina ve
franchising konusunda akademik arastirmalara katki saglayacagma inanilmaktadir.
Bu ¢alismada, franchising hakkinda teorik bilgiler ve franchise alanlarin memnuniyet
dizeyini gesitli degiskenler agisindan karsilastirmali degerlendirmesi hedeflenmistir.
Franchise alanlarin memnuniyet diizeyini arttirmak igin hangi faaliyetlerin
gelistirilmesinin daha faydali olacagina 151k tutmaktadir. Tezimi hazirlarken destek
olan basta tez danismanim Dog. Dr. Cem Ciineyt Arslantag’a ve Ulusal Franchising
Dernegi yoneticilerine tesekkiirii bor¢ bilirim. Tez dénemi boyunca maddi manevi

destek veren ailem ve yakin arkadaglarima da tesekkiir ederim.
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GIRIS

Toplumlarin gelismesi ve refah diizeyinin yiikselmesi toplumu olusturan
insanlarin girisimcilik egilimine bagli olmaktadir. Ne kadar girisimci o kadar
gelismislik demek yanlis olmaz. Bu calismada girisimciligin yayginlagsmakta olan
uygulamasi franchising ele alinmustir. Franchising aslinda girisimciligin riskli
yonlerini  azaltmis olarak  sunmaktadir. Risklerin azalmasi ekonominin
canlanmasminin 6n ayagi olan yatirimlarin artmasma yol agmaktadir. Franchising
girisimciligin gelismesini saglayan, sirketlerin biiyiime politikalarin1 gergeklestirmesi
ve lilke ekonomisine daha ¢ok ekonomik deger saglamasi agisindan Onemlidir.
Franchising uygulamalar1 hakkinda yapilan akademik c¢alismalarin sonuglari
sitketlerin biiylimesi ve markalarin1 yayginlastirmas1 akabinde  girisimciligin
gelistirilmesi i¢in ne kadar biiyik onemde oldugunu goéstermektedir. Franchising
hakkindaki arasgtirmalarin ¢ogu franchise verenler agisindan degerlendirilmisken,
isbu aragtirmada franchising’i franchise alanlar agisiyla degerlendirmek
hedeflenmistir.

“Franchising Uygulamalarinda Franchise Alanlarin Memnuniyetine Y O6nelik
Bir Arastirma’® konulu tezin birinci boliimiinde franchising kavrami ve iligkili
kavramlar, franchising ile karigtirilan lisans, acentelik, tek saticilik, bayiilik ve
distribitorliik kavramlart arasindaki benzerlik ve farkli yonleri ele alinmistir.
Franchising’in tiirleri olan iirlin ve marka franchising, isletme sistemi franchising ve
master fanchising olup, tezin arastirma bdlimiinde isletme sistemi franchising ele
alinmigtir.Daha sonra franchising’in diinyada ve Turkiye’deki gelisimi ve hukuki
yonii, franchising’in dayandigi esaslar ve unsurlar, franchising’de temel ilkeleri ve
sozlesmenin genel gérinimi ele alinmisken son olarak taraflar agisindan yarar ve
sakincalari, franchising uygulamalarinda ortaya ¢ikan sorunlar yer almaktadir.

Calismanin ikinci boliimiinde tez arastirmanin konusu olan franchise alan
memnuniyeti kavrami, miisteri memnuniyeti, dagitim kanali iyesinin memnuniyeti
ve is memnuniyeti yaklasimlari, franchise alanlarin memnuniyetini belirleyen
faktorler ele alinmistir. Franchise alanlarin memnuniyetini belirleyen faktorler;
finansal getiriler, egitim hizmeti, destek hizmeti, marka taninirligi ve avantaji,

franchising sozlesmesinin adilligi ve franchise alanin bagimsizligi yer almaktadir.



Tezin uygulama kisminda Tirkiye’de hazir yiyecek sektoriinde faaliyet gésteren
ulusal markaya sahip sirketler ile uluslararas1 markaya sahip sirketlerin uygulamalari
baz alinmistir. Arastirmanin amaglar1 franchise alanlarin memnuniyet duzeylerini ve
faktorlerini franchise alanlarin cinsiyet, marka 6l¢egi(ulusal ve uluslar arasi), egitim
duzeyleri, yas, is yeri mevkii, sahip oldugu franchise isletme sayis1 ve Onceki is
tecriibesi gibi degiskenlere gore farkliliklarini bulmaktir. Ayni zamanda franchise
alanlarin danmistiklar kisilerin sagladig1 yararlar1 ve genel bulgular1 degerlendirmek
amaglanmistir. Zaman ve maliyet kisitlamarindan dolay: anketler sadece Istanbul’da
faaliyette bulunan 229 franchise isletmesine sahip 118 franchise alan arastirma
kapsamina alinmistir. Anket uygulamasi sirasinda anket katilimcilariyla yiiz yiize ve
goniilliiliik ilkesine gore yapilmistir. Anket verileri, SPSS 16.0 istatistik programiyla
analiz edilip, frekans, aritmetik ortalama, karsilastirmali tablolar ve t-testi ve
ANOVA testi kullanilmistir.



1. FRANCHISING KAVRAMI, GELIiSIiMI, ESASLARI VE
ILKELERI

1.1 Franchising Kavrami

Franchising kavrami isletmeler arasindaki sozlesmeler yoluyla kurdugu bir
ticari iliski tiiriidiir. Isletmeler ayakta kalabilmek igin siirekli arayista bulunmaktadir.
Varligim siirdiirmek ve iirettigi mal ve hizmetleri satmak icin satis elemanlari, satis
muimessili, bayii, bolge distrubiitorii, acenteler segenek olarak kabul edilmistir.
Bunun yaninda ilk olarak Amerika Birlesik Devletlerinde Singer sirketinin
uygulamasi ile ortaya ¢ikan franchising dagitim sistemi ortaya ¢ikmis ve hizli gelisim
gostermistir. Franchising, McDonald’s sirketinin genisleyip biyumesi ve dlnya
capinda uygulanmasi ile adim1 duyurmustur. Franchising Ingilizce bir sozlik olup,
Tiirk¢e karsiligt imtiyazdlrl. Vergilendirme ve glimriik islerinde serbestlik, ayricalik
verme olup, Fransizca’da ‘affranchir’ kelimesinden tiiremistir.

Ulusal Franchising Dernegi(UFRAD)’in tanimina goére franchising; Bir driin
veya hizmetin imtiyaz hakkina sahip tarafin, belirli bir siire sart ve sinirlamalar
dahilinde isin yonetim ve organizasyonuna iligkin bilgi ve destek saglamak siireti ile,
imtiyaz hakkini ticari isler yiirlitmek tlizere ikinci tarafa verdigi imtiyazdan dogan,
uzun donemli ve siirekli bir is iliskilerinin biitiiniidiir. Franchising, birbirinden
bagimsiz iki taraf arasinda meydana getirilen s6zlesmesel bir iliskidir®. Franchising,
taninmig bir markanin, olusmus bir imajin belli bir bedel karsiliginda, belli
standartlar icinde, belli bir bdlgede, belli bir siire i¢in bagimsiz bir yatirimciya
kullandirildigi, franchise veren sirketin yonetim, organizasyon, egitim ve tedarik
konularinda yardim sagladigi bir pazarlama ve dagitim y(intemidirg. Bora Aktan
franchising’i: “’Bir sirketin adini, herkesge iyi bilinen ve tanman iriin veya
hizmetlerini ondan yetki alarak ve onun getirdigi standartlara uyarak belli bir is

sozlesmesi ve Dbedeli karsihiginda  kullanmak ve  pazarlamaktir’’diye

1 2007-2008 Franchise Rehberi, Ufrad Yayinlari, s.8.

? Ulusal Franchising Dernegi web sitesi, (Cevrimigi)
http://www.franchisedunyasi.com/index.php?option=com_content&task=view&id=25&Itemid=38, 22
Kasim 2010.

3 Ulas Dilber,*’Franchising sisteminin girisimcilik agisindan degerlendirilmesi’> Gazi Universitesi
[iBF Dergisi, Cilt 8/3, 2006, s.134.
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tanimlamaktadir®. Giiler Talat’in tanimu ise asagidaki gibidir: perakendecilik ve
hizmet sektoriinde tiketici kitleye belirli standartlarda, kaliteli Griinler sunan ve ayni
kalite ve standardin baska yerlerde de tiketicilere sunabilen, risk orani az, diislik
maliyetli, isletmelere markadan dolay1 kolay pazarlama imkani sunan, ayni sektorde
faaliyet gosteren isletmelere rekabet iistlinliigli saglayan bir pazarlama ve dagitim
teknigidir.” Giirzumar’in tanimi da hukuki yonden sdyledir: Franchise sozlesmesi,
franchise verenin bir iicret karsiliginda kendisine ait olan iretim, isletme ve
pazarlama sistemini, franchise alana kullandirma suretiyle onu kendi isletme
organizasyonuna entegre etmek ve sozlesme siiresince franchise olarak desteklemek
borcunu iistlendigi ve franchise alanin da franchise verenin belirledigi prensiplere
uymak kosuluyla kullanma hakkina sahip oldugu mal ve hizmetlerin arzin1 kendi
adina ve hesabina yapmayi taahhiit ettigi siirekli borg iliskisini tesis eden bir ¢erceve
sozlesmedir®. Franchising’in dogumunu saglayan belge franchise veren ile franchise
alan arasindaki sozlesmedir. Franchising sozlesmesi baglayiciligi olan ve her iki
tarafa da karsilikli hak ve yukimlalikler getiren hukuki bir belgedir. Bu s6zlesmenin
cok detayli ve hemen her hususu kapsayacak sekilde kaleme alinmasi normal ve
olagan bir uygulamad1r7. Hukukgularin ve cesitli bilim adamlart ve kuruluslarin
degisik sekillerde tanimlamalarina ragmen, esasen tiim tanimlarin ve ifade ettigi
anlam hemen hemen aynidir. Franchising kavrami, franchising ile ilgili kavramlar

belirtildiginde daha iyi anlagilacaktir.
1.1.1 Franchising ile ilgili Kavramlar
1.1.1.1 Franchise Alan (Franchisee)

Franchise alan, belirli bir siire ve belirli bir bedel karsiliginda franchise-verenin
ticari markasini, hizmet markasini, bilgi birikimini (know-how), isletme sistemini,
diger smai ve miilkiyet haklarini kullanim hak ve sorumlulugunu iistlenen bagimsiz

bir isletmedir. Franchise alan, bagimsiz bir girisimci veya kiiglik bir isletme olabilir.

* Bora Aktan, ¢’ Girisimciler icin FRANCHISING Yéntemine Genel Bir Bakis™*, (Cevrimici)
http://www.kto.org.tr/tr/dergi/dergiyazioku.asp?yno=563&ano=56, 15 Kasim 2010.

> Talat Giiler, Franchising ve Tiirkiye Uygulamast, Y.y, Istanbul, 2002, s.7.

® Osman Giirzumar, Franchise Sozlesmeleri, Beta Yayin, Istanbul, 1995, s.10.

'Suat Seven, ’’Franchising uygulamarinda franchising alan sirketleri motive eden faktorlerin
belirlenmesi: Giyim ve hazir yiyecek sektoriinde bir uygulama’> Dumlupmar Universitesi, SBE,
Yayimlanmamis Yiiksek Lisans tezi, 2007, s.6.


http://www.kto.org.tr/tr/dergi/dergiyazioku.asp?yno=563&ano=56

Hali hazirda faaliyette bulunan bir sirketin adini, {iriinlerini ya da hizmetlerini, kendi
isletmesinde franchise verenin koydugu standartlar c¢ergevesinde, ona belirli bir
imtiyaz Ucreti 6deyerek uygulamak isteyen, kisaca franchise verenin gelistirdigi
sisteme dahil olmak isteyen taraftir. Franchise almak girisimciye genellikle kendi
sirketine gore daha biyuk bir sirketin adimni, iiriiniinii ve galisma sistemini belli bir
bolgede kullanma hakkiyla birlikte islerini bu temellerin iizerine kurma firsatini
verir. Franchise alanlar, franchise verenlere genellikle isim kullanma hakki, teknoloji
ve know-how temini, donanim ve yazilim temini, personel egitimi, ortak yapilacak
reklam ve promosyonlar ad1 altinda {icret 6derler. Ayrica her ay ciro lizerinden ortak
belirlenen bir ylizde 6demeleri de s6z konusudur. Franchise alan, sdzlesme geregi
belli yiikiimliiliikler tistlenen kisidir.

1.1.1.2 Franchise Veren (Franchisor)

Franchise veren, kendi alaninda basarili olmus, belirli bir kalite standardini
tutturmus, taninmis bir marka, Urlin ya da hizmetin, isletme sisteminin sahibidir®. Bir
bakima {iriiniin {reticisi ve markanin kullanim hakkina sahibi olup, Griin ve
markasini {iglincii kigilere kullandiran kisi veya kurulustur. Franchise veren, isim,
marka, isletme hakki yaninda girisimciye basar1 sansini arttirict etki yapan teknik,
idari, mali, pazarlama ve egitim konularinda hizmetler sunarken, sézlesme ile
franchise alanin faaliyetlerini denetleme, muhasebe kayitlarini inceleme, isin akisi ile
ilgili rapor ve bilgiler talep etme ve franchise alana sézlesme siiresince rekabet
yasagl getirme haklarini da elinde tutmaktadir®. Franchise veren marka ve Uriiniin
standartlarin1 belirlemis olup, belli licret karsiliginda bu marka ve iiriinii bagkalarina
kullanmasina izin verendir.

1.1.1.3 Bodlge Franchise Alan (Area Franchisee)

Franchise alanmn belli bir cografi alanda marka ve iriiniin hak ve

yukumlultklerini, pazarlama ve operasyonunu ustlenenlere Bodlge Franchise alan

denir. Bolge Franchise alan sorumlu oldugu bolgede baskalarina yani alt franchise

® Dilber Ulas, “’Franchising Sistemleri’’, Nobel Yaymn Dagitim, Ankara 1999, s.5. )

% Suphi Aslanoglu, “’Bir Bilyiime Stratejisi Olarak Franchising Sistemi; Sirketler A¢isindan Onemi,
Mevzuat Boyutu Ve Muhasebe Uygulamasi’’, Afyon Kocatepe Universitesi, I.I.B.F. Dergisi, Say1
9, 2007, s.71.



alanlara isletme actirabilir ve franchise alan se¢imi, yer se¢imi, egitim, denetim gibi

sorumluluklar alip, franchise veren gibi yiikimlultkler ustlenebilir.
1.1.1.4 Alt Franchise Alan (Sub Franchisee)

Bolge franchise alan tarafindan iirin tiretimi ve marka kullanim haklarmi
anlagsma ile verilen kurulus veya kisidir. Bunlar bolge bazinda degil sadece isletme
bazinda agilan kurulustur.

1.1.1.5 Franchise Giris Bedeli (Initial Fee)

Franchising sistemine girerken baslangigta ddenen iicrettir. Ornegin Burger

King 40.000 ABD $ franchise giris bedeli almaktadir'®. Franchise giris bedeli

sirketin sahip oldugu iiriin ve hizmet markalarinin degerine gore belirlenmektedir.
1.1.1.6  Surekli Franchise Odemesi ( Royalty Fee)

Royalty, patentli olan teknolojileri ya da yeni ve ¢esitlilik gosteren karmasik
teknolojik lisans sozlesmeleri ile satin almanin bedelidir**. Franchise alanin franchise
sisteme dahil olduktan sonra marka ve Urlin kullanim hakkinin satis1 sonrasi aylik
veya yillik ciro veya kar iizerinden franchise verene belli bir oranda siirekli 6dedigi
ticrettir. Burger King %8, Simit Saray1 %5, Domino’s Pizza %6 franchise kullanim
bedeli almaktadir.

1.1.1.7 Reklam Fonu (Advertising Fee)

Markanin sahibi veya sistemin yonetimi tarafindan iilke ¢apinda olsun bolgesel
capta olsun reklam amaglh fon kurulur. Bu fon igin franchise alanlar tarafindan ciro
tizerinden belli bir oranda katki bedeli toplanir. Reklam fonu genellikle %1-4
arasinda degismektedir. Reklam fonu igin alinan katki bedeli franchise veren
tarafindan ne sekilde kullanildigini franchise alanlar1 bilgilendirirse daha acik ve

verimli olacagi varsayilmaktadir.
1.1.1.8 Isletme (Outlet, Store)

Perakende isinin yapilmasinda kullanilan fiziki ortami tammlar*?, Magaza, ev

ofisi, restoran, kafe, diikkan gibi isletmeyi olusturan ortamdir. Simit Saray1 franchise

' Franchise Rehberi, Ufrad yaymlari, 2011, 5.32.
1 Ulas, a.g.e., s.8.
Y Suat, a.g.e., s.13.



alan isletme kriterleri olarak en az 100m2, ana caddede, terasli, bah¢e kullanimli, 7-8
metrelik cephe 6zellikleri tagimasi gerektigini belirtmektedir.

Franchising kavrami bir ¢ok kavramla karistirilmaktadir. Ancak diger
kanistirilan kavramlardan bir¢ok yonden hem ortak oOzellikleri hem farkliliklar
bulunmaktadir. Bundan dolay1 bir sonraki boliimde franchising ile karistirilan
kavramlar ele alinmistir.

1.1.2 Franchising ile Karistirilan Kavramlar

Franchising bir ¢ok ydnden diger ticari sozlesme ve yontemlerle yakindan
ilgilidir. Franchising’de taraflar bir ¢ok yonden siki bir iliski icerisindeler ve
yukiimliiliikleri de fazladir. Bu yonden franchising diger lisans, tek saticilik,
acentelik, bayiilik ve distribttorluk gibi kavramlarindan daha kapsayicidir ve
farkliliklar1 vardir. Ilerleyen sayfalarda franchising ile diger kavramlarin ortak
yonleri ve farkliliklari ele alinmaktadir.

1.1.2.1 Franchising ve Lisans

Lisans so6zlesmesinde, isletmeler lisans alana mevcut patentlerini, kendi Gretim
ustllerine yonelik know-how haklarin1 vermektedir. Lisans alan ayrica, {rettigi
mallara lisans verenin markalarini da koyabilmektedir. Buna karsilik lisans alan,
lisans veren sirkete belirli bir lisans ucreti ddemektedir’®. Diger tanimda lisans
sOzlesmesini, basarili bir sirketin sahibi oldugu iiretim siireci, patent, ticari sirlar,
ticari marka, teknoloji, teknik know-how, sirket ismi veya pazarlama teknikleri gibi
maddi olmayan varliklarini bagka bir tilkedeki isletmeye belirli bir iicret karsiginda
ve belirli bir siire sartina bagh olarak kullanmasi i¢in izin verdigi s6zlesmedir diye
tanimlamaktadir'®. Lisansor; patent, marka veya lisans sahibi olup, lisansiye ise
patent, lisans know-how veya markayi lisansorden alip kullanan kisi veya kurulustur.

Diger yonden franchising, Urlnlerin veya hizmetlerin Ureticiden tuketiciye
etkin bir bigimde ulasimini saglayan bir pazarlama ve dagitim sistemi iken, diger bir
uluslararas1 pazarlara giris yontemi olan lisans anlasmasina benzemektedir ve dis
pazarlara giriste de bir strateji olarak kullanilmaktadir. Bu nedenle uluslararasi

alanda en hizli sekilde yayilan lisans verme sekli franchising olarak gdérilmektedir.

3 Saban Kayihan, ’Uluslar arasi Girigimciligin Hukuki Gortiniimleri’> Uluslar arast Girsimeilik
Kongresi 2, Manas KTU yaymlari:112, Kongreler Dizisi:16, 2008, s.123.
¥ Ulas, a.g.e., 5.118.



Franchising ile lisanslama arasindaki ayirimda karisikliklar yasanmaktadir. Bu iki
kavram sik sik birbirinin yerine kullanilmaktadir. Bir ¢ok kaynakta franchising, bir
lisans tiirii olarak ele alinmistir. Franchise, bir bireyin kendine ait know-how, ticari
marka ve Unind diger bir tarafin yararlanmasina izin veren bir lisans s6zlesmesi
olarak tanimlanmaktadir™. Franchising ve lisans sozlesmelerinin ikisi de iki tarafa
bor¢ yuklemektedir. Franchise veren ve lisansér de sahip olduklart bilgi tecriibe,
know-how’u franchise alana ve lisansore aktarmalari, marka kullanim haklarini karsi
tarafa vermektedir. Franchise veren ve lisansér kullanma hakkinin devrinde brit
satiglardan imtiyaz bedeli ve sirekli franchise ddemesi almaktadirlar. Taraflarin
rekabet etmeme yiikiimliliikleri vardir. Franchise veren de lisansor de karsi tarafi
denetleyebilir. Franchise veren ve lisansor karsi tarafi egitip, isyerini kurmada
gerekli yardimi yapmalidir. Franchise alan ve lisansiye kendi adina ve hesabina
hareket ederler. Her iki tarafin ticari sirlar1 saklama yiikiimliiliikleri vardir. Uriin ve
marka franchising’ine lisans verme sekli olarak ve alkélstiz igecekler siseleme
sozlesmesi Ornek olarak gosterilebilir. Hizmet sektoriinde bir fikrin veya basarili bir
isletme sisteminin pazarlanmasinda uygulanan franchising yOntemi, sanayi
sektoriinde lisans altinda iiretim yapmaya degerdir'. Lisanslama ile franchising
arasindaki benzerlikler yukaridaki gibi olup, kesin ¢izgileri birbirinden
ayrilamamaktadir. Genellikle, franchising toptan veya perakende satigin cografi alan
ve kontraktla kisitlamalar1 igeren pazarlama faaliyetleri olarak algilanmaktadir.
Lisanslama, patent, marka ve teknolojik sireclerin bir sirketten baska bir sirkete
verilmekte ve ozellikle iiriin imalat1 {izerine dayanmaktadir'’. Ancak Dilber Ulas’m
gosterdigi farkliliklar agagidaki gibidirlg;

e Franchising genellikle toptancilik ya da perakendecilikle ilgili pazarlama ve
dagitim faaliyetlerini kapsar ve belirli bir cografik alanda iiriin ya da hizmetin
satilmas1 igin verilir. Uriin standart oldugundan iiriiniin adaptasyonunun
saglanmas1 gerekmez. Lisanslama ise daha genis anlamli olarak bir sirketin

digerine patent, ticari marka, ve teknolojik siireci vermesi iizerine kurulu ve

15 Aktaran Ulas Dilber : R.Bittel, S.Burke, P. Bilbrey, a.e., 5.88.

® UFRAD Semineri Bilgi Brosiirii, 23 Mart 1996.

"Dong Ho Lee, “’Factors Affecting International Franchising from a franchisee’s Perspective’
Golden State University, BA Doctor program dissertation, November 27, 2000, s.4.

8 Ulas, a.g.e., 5.120.



daha ¢ok drunlerin imalat1 ile ilgilidir. Franchise alan, franchise verenin
sistemini kullanma, Griin ve hizmetin satisin1 gergeklestirmeye hak kazanir.
Lisansiye ise bazen kullanma, kullanim lisansi, montaj lisansi, satig lisansi,
tiretim lisansi1 olarak ayr1 ayr1 hak kazanabilir.

e Lisansor lisansiye Uzerinde ¢ok az kontrole, denetime sahiptir. Yabanci
oldugu pazarda lisansiyenin kararlarma baghdir ve pazarlama stratejileri
Uzerinde kontrollii yoktur. Franchise verenin ise sistemin korunmasi igin
franchise alan lizerinde daha genis bir kontrol yetkisi vardir. Franchise veren
mal ve hizmetin dagitimi i¢in gerekli biitiin know-how’1n, reklam ve egitimin
saglanmasinda yardimci olur. Lisans so6zlesmesinde ise bunlar lisansoriin asli
edim yikimliliigi olmaylp, yan edim yiikiimliligine girmektedir.
Franchising sozlesmesinde sadece mal ve hizmetin kalitesi denetlenmeyip,
isletmenin nasil idare edildigi, personel, isletme goriiniisii de kontrol edilip,
diger bir deyisle isletme sisteminin biitiinii kontrol edilmektedir.

e Franchising s6zlesmeleri hakkinda 6zel yasal diizenleme olmadigi i¢in sekle
tabi olmadan yapilir ve noterce yapilmasi gerekmez. Yabancilik unsuru
tasiyan sozlesmeler Hazine Miistesarligt Yabanci Sermaye Genel
Miidirliigince tescil ettirilmesi gereklidir.

e Lisansiye kendisine verilen lisansi kullanmak zorunda degildir. Franchise
alan ise kendisine verilen franchise hakkini kullanmasi yiikiimliiliikleri
arasindadir. Periyodik olarak franchise veren tarafindan verilen egitim
kurslariyla  {iriin~ ve  hizmet konusundaki gelismeleri 6grenmesi
gerekmektedir.

e Lisans sOzlesmeleri patentten ya da markadan dogan haklarin kullanma
yetkisini vermekteyken, franchise sézlesmesinde tescilli ticari bir marka veya
hizmet markasina sahip bir {irlinlin veya hizmetin lisans1 verilir.

1.1.2.2 Franchising ve Acentelik

Turk Ticaret Kanununda acentelik <’ Ticari miimessil, ticari vekil, satis memuru
ve hizmetli gibi ticari isletme sahibi muvekkiline bagimli bir sifati olmaksizin, bir
sozlesmeye dayanarak, belirli bir yer veya bolge i¢inde siirekli bir sekilde, bir ticari

isletmeyi ilgilendiren s6zlesmelerde aracilik etmeyi veya bunlari tacir adina yapmay1



meslek edinen (gercek ya da tiizel) kisi’* olarak tanimlanmaktadir™. Diger bir tanima
gore acenta, belirli bir bolgede bir sirketin veya sirketlerin Urtnlerini sahipligini
iistlenmeden bir komisyon karsilig1 pazarlayan kisi veya kurulustur. Franchising’de
oldugu gibi siirekli bir iliskiye dayanir ancak fazla bir benzerligi yoktur. Acenta isini
sOzlesmeyle baskasina devredebilir. Franchise alan ise istedigi kisiye devredemez.
Acenta baska sirketlerle isbirligine gidip, triinlerini satabilir. Franchise alan ise
sadece franchise verenin Grunlerini satmak durumundadir. Acenta, franchise veren
sirketin pazarlama, dagitim konularindaki teknik bilgi ve becerilerden yararlanmast
sart degildir. Franchise alan ise franchise veren sirketten know-how’u almak ve
kullanmakla ytktmltdir. Franchising’den farkli olarak acentelikte marka ve isim
birligi bulunmuyor, destek sadece mal ve bolge ile sinirli kaliyor. Satis veya cirodan
bedel 6denmesi de s6z konusu degil, agirlikli olarak ticari aracilik ile ilgili
muamelelerin takibinden olusuyor, yani acenta franchise sartlarnin higbirini
tasimiyor’.

1.1.2.3 Franchising ve Tek Saticihik

Tek saticilik sozlesmesi, imalatgr ile tek satict arasindaki hukuki iliskileri
dizenleyen cerceve sozlesme niteliginde, siirekli dyle bir sozlesmedir ki, bununla
yapimcl, imalatinin tamamin1 veya bir boliimiinii belirli bir bolgede tekel hakkina
sahip olarak satmak (zere bedeli karsiliginda sadece tek saticiya gondermeyi, buna
karsilik tek satici da, s6zlesme konusu mamulleri kendi adina ve hesabina satarak, bu
mamullerin slirimiinii artirmak i¢in faaliyette bulunmayi iistlenir®. Tek saticinin mal
aldig1 sirketi temsil etme hakki ve yetkisi yoktur. Tek satici franchise alana oranla
daha bagimsizdir ciinkii biitlin islemleri kendi nam ve hesabina yapar.
Miivekkilinden talimat alma ve haber verme gibi yiikiimlilikleri yoktur?.
Franchising s6zlesmesinin konusu, iiriiniin iiretim agamalarindan baslayip, pazarlama
ve satis yetkilerini kapsarken, tek saticilik s6zlesmesinin konusu sadece Urlnlerin

satistdir. Tek satict franchise kullanim bedeli gibi 6deme yapmaz. Tek saticinin

9 Tirk Ticaret Kanunu m.116

20 “Franchise Sisteminin Acentelikten Farki1”’,
(Cevrimici)http://www.kaobifinans.com.tr/tr/bilgi_merkezi/021201/9409, 11 Kasim 2010

2 Kayihan Saban. “’Uluslar arast Girisimciligin Hukuki Gortinimleri’’, Uluslar arasit Girsimcilik
Kongresi 2, Manas KTU yaymlari:112, Kongreler Dizisi: 16,2008, s.123.

22 Tiirk Ticaret Kanunu m.124
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kazanct mali satin alma ve tekrar satma arasindaki fiyat farkindan olusur. Tek satici
riski tek basina katlanirken franchise sistemde iki taraf paylasmaktaderS.

1.1.2.4 Franchising ve Bayilik

Franchising ile bayilik birbirinden farkli kavramlar olsa da sikga
karistirilmaktadir. Bayi’nin sozliik anlami;’’Baz1 maddeleri satma izni olan kimse,
diikkan veya kurulustur’> Bayii magazasinda mobilyanin yaninda beyaz esya
satabilmektedir. istedigi tabelay1 asabilmektedir. Bayilerden royalty alinmamaktadir
tam tersine kendisine kar birakilmaktadir. Franchise alan ise markay1 kullanmak i¢in
baslangicta franchise verene belli bir iicret ve sdzlesme siiresi boyunca ciro
uzerinden belli bir ylizde 6demektedir. Franchise isletmeler belli bir dekorasyon
standardina, yOnetim prensiplerine, reklam fonuna katkida bulunmalar
gerekmektedir. Franchise isletmeler birbirinden farkli olmamaktadir. Franchising bir
yerde klonlama demektir. Fiziki mekan1 da dekorasyonu da calistirdiginiz elemanlari
da A’dan Z’ye klonluyorsunu224. Franchise iligkisi, ana sirket-bayilik iligkisi
acisindan karsilastirildiginda, ¢cok daha hassastir. Bagimsizlik agisindan bayii daha
serbesttir. Franchise alan, standartlarin disina g¢ikamaz, franchise veren sirketin
stirekli denetimi altindadir. Bayi segiminde bayinin sahip oldugu diikkan veya isyeri,
bayinin mali giicu gibi kriterler 6nem kazanirken, franchise alan seciminde kisisel
ozellikleri ve is tecriibesi on plana glkarZS. Franchising’in ilk sekli olarak kullanilan
uriin ve marka franchising ile bayilik sistemi arasinda fark yoktur. Ancak bizim s6z
konusu ettigimiz igletme sistemi franchising’dir. Bayilikten farkli olarak franchise
isletmeleri, isletme sahipleri tarafindan isletilmeli ve standart gériiniim tagimalidir.
Bayilikler daha kisa siireliyken, franchising s6zlesmelerinde markay:1 kullanma siiresi

daha uzun donemlidir.
1.1.2.5 Franchising ve Distributorluk

Distribiitor, hukuken bagimsiz, sirketin drtnlerini belirli bir bolgede kendi

adma alip, sirketin imajin1 koruyarak standartlart siirdiirerek, belirli diizeyde stok

2 Ulas, a.g.e., s.115.

* Mustafa  Aydin, ©Sektdrin  hacmi 35 milyar”, Capital dergisi, (Cevrimici)
http://capital.com.tr/sektorun-hacmi-35-milyar-dolar-haberler/7078.aspx?2.Page, 13 Kasim 2010.

% (Cevrimici) “http://www.kobifinans.com.tr/tr/bilgi_merkezi/021201/9409, 11 Kasim 2010.
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bulundurup toptanci veya perakendecilere satan aracidir®. Imalatci sirketten aldig
urtnleri, fiyatinin iizerine yaptigi masraflart ve kari ekleyerek satar. Distribltor,
urinleri kendi hesabina satin alir ve imalatginin yetkili distribiitori olarak kendi
adina satar. Franchising ile karsilastirildiginda franchise veren sirketin, franchise alan
{izerindeki kisitlamalar1 gok daha fazladir®’. Franchise veren, kendi belirledigi sartlari
franchise alana kabul ettirmede daha etkilidir. Distribltor tedarikgi sirkete kullanim
bedeli 6demez. Tedarik¢inin kari, imal ettigi ve distribltérd sattigi tirtinlerin fiyat
farkindan olusur.

Yukarida franchising ile karistirilan kavramlar arasindaki benzerlikler ve
farklar belirtildigi gibi franchising de kendi ig¢inde farkli tiirleri bulundurmaktadir.

1.1.3 Franchising Turleri

Franchising, c¢esitli yazarlar tarafindan g¢esitli smiflandirmaya tabi
tutulmaktadir. Miistakbel franchise alan i¢in hangi tiir franchising’in kendisine uygun
oldugunu oOnceden bilmesi zaman kaybetmemesi agisindan faydalidir®®. Ancak
niteligine goére en ¢ok UG ana grupta toplanmaktadir. Bunlar: Urin ve Marka
Franchising, Isletme Sistemi Franchising ve Master Franchising.

1.1.3.1 Urlin ve Marka Franchising

Bu tlr franchising tlrinde kendi Kkalitesini ispat etmis iriiniin genis kitleler
tarafindan taninip, marka sahibi olup baska sirketlere bu iirliniin satis hakki ve marka
hakkini kullanma imtiyazi verilmesidir. Bu imtiyazi kullanirken franchise alan sirket
ile veren sirketin aym imaj altinda 6zdeslestigini gérmekteyiz. Uriin ve marka
kullanma imtiyazin1 alan sirket franchise veren sirketin sevk ve idaresi ve siirekli
denetimi altinda olacagimi bilmektedir. Uriin ve Marka Franchising’e Tiirkiye’den
Mavi Jeans, Koton, Damat Tween, Tefal, Colins ve uluslararas1 markalardan Zara
gibi 6rnek verilebilir. Bu sistemde daha cok pazarlama U(zerinde durulurken,
franchise alanlar ana sirket gibi kalite va hizmet standart garantisi verip, miisteriye
ulagsmaya calismaktadir. Satilacak iirtinler genellikle francise veren sirket tarafindan

uretilir. Bu sistem biraz bayilik ve distribiitorliik ile karistirilsa da farkli bir 6zelligi

%% (Cevrimici) http://www.businessdictionary.com/definition/distributor.html , 8 Subat 2011.
27
Ulas, a.g.e., .39.

8Callum Floyd, ¢’Different types of franchising”’, (Cevrimici)
http://www.franchisechat.com/resources/franchise_forms.htm , 11 Agustos 2010.
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bulunmaktadir. Franchise alan, franchise veren sirketin driinleri diginda {iriin
satamaz. Markanin korunmasi, isletme sistemin korunmasindan daha kolay
oldugundan Tiirkiye’de daha cok drtin ve marka franchising kullanilmaktadir.
Markanin calinmast halinde gerekli yasal diizenlemeler yapilmistir. Asagidaki
boliimde goreceginiz isletme sistemi franchising’deki isletme sisteminin aynen taklit
edilmesi veya calinmasi halinde ise sistemin yasal korunmasini saglayan yasalar
yoktur. Sistemin tiim unsurlarnin kanunlarca ayri ayr1 korunmasi gerekmektedir®.
1.1.3.2 isletme Sistemi Franchising
Isletme sistemi franchising 1950’ 1i yillardan itibaren gelisme gdstermistir. Bu
sistemde, franchise verenin franchise alan ile iliskisi sadece triin, hizmet ve marka
ile sinirli olmayip, bir biitlin olarak isletme sistemi igerisinde pazarlama
stratejilerinin gelisimi, planlama, egitim, kalite kontrol gibi destek faaliyetlerini
kapsamaktadir. S6z konusu franchising sistemiyle ayni kalite ve standartlarda mal
veya hizmet tiiketiciye ulagsmis olur. Cok basit bir anlatimla, bu tiir franchising, "Akil
Satmak" seklinde tanimlanabilir®. Oteller, restoranlar, perakende satis magazalari,
kiralama ve danismanlik hizmetleri bu siniflandirma igerisinde yer alir. Son yillarda
isletme sistemi franchising' in biiyiime hizi diger franchising tiirlerine gore daha
fazladir. Isletme sistemi franchising'i diyebilecegimiz "Business Format Franchising"
sOzlesmesinde yer alan 4 temel unsur sunlardir:
e Franchise veren, sahip oldugu belirli bir ismin veya markanin kullanilmasi
icin franchise alana izin verir. S6z konusu isim ve marka altinda hizmet verir.
e Franchise verenin franchise alan tzerinde s6zlesme suresince devam eden bir
denetimi mevcuttur.
e Sozlesme suresi boyunca franchise veren, franchise alana belirli destek ve
egitim gibi hizmetlerde bulunur.
e Bu imtiyaza karsilik bedelin 6deme sekli olan "Royalty" nin miktari

periyodik 6demeler seklinde tespit edilir.

29
Ulas, a.g.e., s.36.

% Ray Kroch, Robert Anderson., Grinding it Out :The Story Of McDonald’s, St. Martins

Paperbacks, 1987, s.87.
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Duruma iliskin 6rnekler, otomobil kiralama isinde (Hertz ve Avis gibi), lokanta
isletmesinde (McDonald’s, Burger King) ve otel isletmesinde (Howard Johnson,
Ramada Inn) bulunmaktadir. Isletme sistemi franchising’ in temel 6zelliklerinden
biri de sistemi tanimlayan bir s6zlesmenin olmasi geregidir. Bir markanin olmasi, bu
markanin taninmis ve bilinir olmasi gerekir. Franchise alanlara faaliyete gegmeden
once birtakim egitim, danismanlik, vb. hizmetleri verilmektedir. Franchise veren,
isletme sistemini korumak igin franchise alanin faaliyetlerini kontrol eder. S6zlesme
sonrasinda da ayn1 islemler devam etmektedir. isletme sistemi franchising baslangig
yatirimina gore de ayrima tabi tutulabilir. Bunlar:

a. Meslek Franchising’ i: Franchise alan bir 6l¢iide meslek 6grenme isini satin
almistir. Bu cesit franchising isleminde tek kisilik islemler genellikle yatirim
gerektirmezler. Ev ve ¢cocuk bakim servisleri meslek franchising i¢in ideal alanlardir.
b. Iskolu Franchising’ i: iskolu franchising’ inde daha fazla stok, ekipman ve daha
fazla yatinm gerekmektedir. Iskolu franchising’ inin Olcegi daha biiyiiktiir.
Genellikle part-time ilave eleman istihdamu gerektirir. Iskolu franchising’ ine drnek
iskollar1 ise fotokopi ve baski tesisleri, muhasebe sistemleri, avukatlik biirolar1, kuru
temizleme, vb. isler olabilir.

c. Yatirnm Franchising’ i: Yatirnm franchising’ 1 ile iskolu franchising arasina kesin
bir ¢izgi koymak zordur. Daha biiyiik yatirim gerektirir. Her iki yatirim seklinde de
ayni igletmecilik kurallari gegerlidir. Yatirim franchising’ ine fast food pasta servisi,
oteller zinciri, hazir giyecek magazalari, vb. 6rnek olarak gésterilebilir31.

Isletme sistemi franchising’i genelde hizmet sektdriindeki isletmeler kullansa
da, restoranlarda oldugu gibi hizmetle birlikte iiriin de satilabilir. Franchising
sistemde franchise alanin hem isletme sahibi hem de isletmenin ydneticisi olmasi
istenir. Franchise veren sirketin kabul etmesi ve iyi bir is performansi géstermesi
durumunda franchise alan, birden fazla franchise birimine sahip olabilir. Blylk
finansal yatirimlarda bulunarak birden fazla satig birimine sahip olan ve satis

birimlerinde yonetici isttihdam eden franchise alana “’Coklu Franchise alan’’ denir®.

31 Macide Sogur, ** Isletme Sistemi Olarak Franchising”’, I. U. isletme Yonetimi ve Muhasebe
Arastirma Merkezi, Istanbul, 1993,.5.52-53
*2 Ulas, a.g.e., 5.42.
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1.1.3.3 Master Franchising

Master franchising, bir franchise veren sirketin bir Ulke ya da belli bir bélge
icin, bir baska kisi i¢in ya da sirkete kendisi adina franchise verme yetkisini
tanimasidir. Franchise veren sirket kendi {ilkesi disindaki iilkelerde tek tek franchise
verme yerine, o Ulke i¢in bir Master Lisansor bulur ve o Ulke i¢inde franchise verme
yetkisini devreder. Bu yetkiyi iceren stzlesmeler master lisans bazen yalniz bir
lilkeye degil, birkac tlkeyi kapsayabilir®®. O iilkenin franchising hakkim alan sirket
baska sirketlere franchise verebilecegi icin franchise veren sayilmaktadir. Franchise
veren, bir bagka iilkede dogrudan kendi adina franchising yapabilecegi gibi o uUlkede
bir baska sirkete haklarin1 devrederek kendi adina hareket etmesini isteyebilir. Bu
durumda franchising islemini yiiriiten sirket “master franchising” sifatin1 kazanir.
Bundan boyle bu sirket ana franchise veren gibi davranmaktadir. Master franchising
anlasmasiyla, yerli isletme Grin/marka yada isletmecilik franchising’ini i¢ piyasada
hem kendisi kullanmakta hem de tilkedeki girisimcilere kullandirmaktadir.

Master Franchising’e ornek olarak, McDonald’s Turkiye master franchise
vereni Anadolu grubu, Burger King Turkiye master franchise vereni olarak Tab Gida
ustlenmektedir. Pizza Hut, Kentucky Fried Chicken, 7-Eleven, Baskin Robbins,

Benetton, Levi’s markalarmin da Tiirkiye’de master franchising’i bulunmaktadir.

1.2 Diinyada ve Tiirkiye’de Franchising’in Gelisimi
1.2.1 Dunyada Franchising’in Gelisimi

Franchising sistemi 1880’1 yillardan itibaren Amerika Birlesik Devletlerinde
kurulmaya baslamigtir. 1863 yilinda Singer Dikis Makineleri sirketinin dagitim
sisteminde yaptig1 uygulama bugiinkii anlayisa uygun ilk O6rnek sayilmaktadir.
Amerika Birlesik Devletlerindeki sanayinin gelismesi ve teknolojik ilerleme,
tasimacilik ve Kkitle iletisim araglarinin  gelismesi kitle tiretime gecirmistir.
Sanayiciler, {rettigi Urlinlerin  bolgesel pazarlara dagitimiyla biiylimeyi
saglayacaklarim1 anlamiglardir. Kitle iiretim sayesinde bdlgesel pazarlardaki
gelismeleri merkezden denetimin zorlugundan dolay1 bolgesel isletmelere dagitimi
hakki vermislerdir. Ornegin perakende birimlerini agmak icin sermayeye ihtiyaci

olan General Motors Sirketi, imal ettigi otomobillerin satis1 ve satis sonrasi hizmetin

%3 (Cevrimigi) www.ufrad.org.tr, 22 Kasim 2010.
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sunulmasi i¢in ilk basarili franchise sistemini 1898’de kurarak bagimsiz kisilere
franchise alan olma hakki vermistir. Bu diizen Ikinci Diinya Savasindan sonra yine
Amerika Birlesik Devletlerinde daha da gelismeye ugramistir. Bu dénemde ticaret
yapmanin farkli bir yOntemi olarak benimsenen franchising, girisimciligin
gelismesini saglayan bir arag olmus ve uzmanliga doniismiistir. Bu gelismelerin
akabinde 1960’da franchising sektoriiniin ilk birligi olan IFA “’Uluslararasi
Franchise Birligi>> (International Franchise Association) kurulmustur. Savas sonrasi
dénemde bir¢ok gelisme yasansa da 1970 petrol krizi bir ¢ok franchise sirketini iflasa
stiriklemigtir. Bu ddnemin basarili franchise sirketlerinden biri McDonald’s
olmustur. Amerika Birlesik Devletlerinde franchising c¢ok genis bir alam
kapsamaktadir. 1960’11 yillardan itibaren franchising 6nemini arttirmaya baslamustir.
Franchising 1990 yilinda Ulkedeki tum perakende satislarin %33’Une sahipken, yolcu
tasimaciliginda kullanilan araclarin %95’ bu yontemle saglanmaktadir. 1990’1
yillarin basinda franchising sistemine katilmis bulunan isletme sayisi 540 bin
dolaylarinda iken bugiin bir milyonu ¢ok asmis oldugu tahmin edilmektedir. Kita
Avrupa’sinda ise franchising uygulamasinin gelisme hizinin oldukca yavas oldugu
gbzlemlenmis, Almanya ve Ingiltere’de bu sistem hizla gelismekte ise de Amerika
Birlesik Devletleri’nde ulastigi diizeyin ¢ok altindadir. Diinyanin gittik¢e global
ekonomik biitiinlesmeye ilerlemesi franchising iilkeleraras1 gelismesine ve teknoloji
transferlerine vesile olmaktadir. Franchising sisteminin sorunlar1 ¢ozmek ve gelisimi
icin Dunya Franchise Konseyi ve Avrupa Franchise Federasyonlarini olusturan iilke
franchise dernekleri bulunmaktadir.

1.2.2 Tiirkiye’de Franchising’in Gelisimi

24 Ocak 1980°de alinan Kararlar ile liberal iktisat politikalar1 ve ticarette
serbestlesme, disa agilma sayesinde yabanci yatirimcilara esit haklar verilmesi
Tiirkiye’ye yurtdisinda yaygin olarak kullanilan sistemlerin gelmesini saglamistir. TIk
yerli franchising Turyap uygulamistir. Franchising’in Tiirkiye’de dogru bir sekilde
Ogrenilmesi ve gelismesini isteyenleri bilgilendirerek iicretsiz danigmanlik yapmak,
Turk hukuk sistemi igerisindeki yerini bulmasi i¢in gerekli ¢aligmalari yapmak,
franchising konusunda hatali uygulamalarda bulunan tyelere kars1 yetkili bir yer

olarak taraflarin uyum igersinde caligmalarini saglamak ve franchising’i iilke i¢inde
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yaymak iizere 1991 yilinda Istanbul’da Ulusal Franchising Dernegi (UFRAD)
kurulmustur. Franchising sistemini en basarili uygulayan sektor fast food sektorii
olarak gecmektedir®. Tiirkiye ilk yabanci franchising uygulamasi 1986 yilinda
McDonald’s ile tamismustir. Tirkiye’deki franchising anildiginda ilk akla gelen
sirketlerin basinda hazir yiyecek sektOriinde faaliyet gosteren McDonalds, Burger
King, Domino’s Pizza, Pizza Hut, Wendy’s gelmektedir. Hazir yiyecek sektoriindeki
basarili uygulamalar sonrasi otomotiv 0rtinleri ve hizmetleri, emlakg¢ilik, otel
isletmeciligi, finansal danismanlik, saglik hizmetleri, akaryakit gibi bircok sektdrde
de uygulanmaya baslanmistir. Franchising sistemi aslinda girisimciligin riskli
yonlerini  azaltmig olarak sunmaktadir. Risklerin azalmasi ekonominin
canlanmasininin 6n ayagi olan yatirimlarin artmasina yol agmaktadir.

Franchise & More Danigsmanlik’tan alinan bilgiye gore, Tiirkiye’de 1991 yilinda
franchise veren bir yerli, dort tane de yabanci marka bulunurken bu say1 2010 itibari
ile bini ge¢mis bulunmaktadir. Hazir yiyecek dahil olmak tzere pek ¢ok alanda
Tiirkiye’de franchise veren yabanci sirketlerin yarattigi katma deger ise 35 milyar
dolart astr®.

1.2.3 Turkiye’de Franchising’in Hukuki Yonu

Tiirkiye’de franchising giiniimiize kadar hizli gelisme gosterse de Amerika
Birlesik Devletlerindeki gibi franchising ile ilgili 06zel yasal dizenleme
bulunmamaktadir. Yasal diizenleme olmamasma ragmen geleneksel franchising
islemlerinde kullanilan marka, ¢esitleri, tescili, marka intikali, lisans1 ve haczi, marka
haklarini ihlal ve ceza davalari, 6denecek tazminatlarin1 diizenleyen 3 Mart 1965
Tarth 551 Sayili “’Markalar Kanunu’’ ve 556 Kanun Hiikmiinde Kararname ve
Borglar Kanunu kiyasen uygulanmaktadir. Markalar Kanunu madde 34. Ferdi
markalar baghigi altinda “’intikal ve lisans’’ ile ilgili diizenleme bulunmaktadir:
“Ferdi marka, kullan1ldig1 miiesseseden miistakil olarak ve hangi emtia i¢in tescil
edilmigse o emtianin tamami veya bir kismi i¢in devir ve temlik edilebilir. Veya
marka hakkinin kullanilmasi i¢in lisans verilebilir. Devir ve lisans sOzlesmesinin
noterlikge tanzim edilmis olmasi sarttir. Lisans sozlesmesinde, markanin

kullanilacag siire, kullanma sekli ve sartlari, lisans bedeli ve markanin kullanacagi

3% Osman Bilge, **Turkish fast food”, Finansal Forum Gazetesi, 1 Subat 1999.
% Aydin, a.g.e., 5.32.
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emtianin gosterilmesi mecburidir. Devir ve lisans, marka sicil kaydina tescil
tarihinden itibaren {iglincii sahislara kars1 hiikiim ifade eder’’. Burada goruldugt gibi
markanin devri bir lisans sézlesmesine baglanmistir. Bu sézlesmenin de yazili
olmasi, noterlikge onaylanmasi ve sicil kayitlarina gecirilmesi gerekmektedir.
Franchising ile ilgili bir yasal diizenleme olmamasina ragmen Markalar Kanunu’
ndaki bu hiikiimler marka ve ticaret tinvaninin devri ile ilgili kisimlarda franchise
islemlerinde baglayict olmaktadir®®. Uluslararasi sermaye kaynakli franchise
sozlesmeleri Hazine Miistesarligi Yabanci Sermaye Genel Miidiirligi(YSGM)
tebliglerine uygun yapilmasi gerekiyor. Franchise veren yurt disindan ise veya yerli
bir ortakla sirket kurulmasi durumunda yabanci sermayenin dis transferi ile ilgili
islemler uygulanmaktadir. Teblige gore, YSGM’ye basvurulmakta ve
onaylanmaktadir. YSGM’nin onaytr olmadan franchise giris bedeli ve franchise
kullanim bedeli gibi 6demeler yapilmamaktadir. YSGM’ne basvuruda su belgeler
istenmektedir.

v Franchise sozlesmesi,

v" Ulke ekonomisine katkisini belgeleyen rapor

v" Fizibilite raporu

v' Yabanci kurulusun mali durum veya yillik cirosunu gosterir belgeler ve

arastirma-gelistirme tutari

v" Mamul patentli ise bunun belgesi
YSGM' nin sozlesmeyi onaya tabi tutmasmin yasal dayanagi 12.2.1986 tarihli,
86/10353 sayil1 karaname ile 1986 tarihli yabanci sermaye cerceve karari hakkindaki
1 no' lu tebligidir. Buna gore, sozlesme hazirlandiktan sonra tebligde belirtilen bazi
ek dokimanlar ile birlikte YSGM' ye sunulur. YSGM adi gecen tebligin hukimleri
cercevesinde bir inceleme yapar ve aykir1 gordiigl maddelerin degistirilmesini veya
tamamen c¢ikartilmasini isteyebilmektedir. Prensip olarak,
YSGM'in franchise sézlesmesine bakis agisi olumludur. Boyle bir iligkinin tlkede
istihdam yaratacak olmasi, kaliteli mal ve hizmet sunumunu tesvik edecek nitelikte

bulunmas1 ve rekabeti artiracak bir ortam gelistirecek olmast bakimindan YGSM

%® Murat Kog, ’Bir girisimei modeli olarak Franchising”’, Dokuz Eyliil Universitesi, SBE, Yiiksek
Lisans Yayimlanmamus tezi, 2006, s.81.
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taraflar tesvik edici bir tutum icerisinde olmayi tercih etmektedir. Sonugta, franchise
veren isletmelerle siirtiismelerin en aza inmesini saglayacak franchising sisteminin
yasal yapiya kavusmasi, sistemin uygulandigi alanlar gesitlendirecektir.

1.2.4 Devlet Destegi ve Tesvigi

Devletin destegi girisimcilige olsa da, franchising icin 6zel destek ve tesvik
bulunmamaktaydi. Franchise tebligi ile 1998 yilinda getirilen avantajlar, daha neye
yarayacagl anlasilmadan 2002 yilinda kaldirildi®’. Girisimeilikte risk fazladir ve
franchising bu riski azaltmaktadir. Franchising’in istihdam sorununu ¢6zmesi
acisindan ve Kalifiye is¢i calistirma agisindan yadsimamayacak faydali taraflari
vardir. Franchising demek gii¢lii marka sahibi olmak anlamina da gelmektedir. Bu
yonden gicli ulusal markalarin tanitimi i¢in dinyada devlet destekli ve ilk
markalasma programi Turquality gelistirilmistir®™. 2010 itibar1 ile Dis Ticaret
Miistesarliginin Turquality kapsaminda franchise veren sirketlerin disa agilmada
devlet destegi saglanmaya baslanmistir. Franchising sisteminin tesvigi i¢in franchise
veren sirketlerin referansi ile franchise alanlarin finansman konusunda bazi 6zel
bankalar tarafindan franchising paketi vermeye baslanmistir®.

1.3 Franchising’in Dayandig1 Esaslar ve ilkeler
Isbirligi ile kazang sistemi olarak nitelendirilmesi miimkiin olan franchising

sisteminin yukaridaki tanimlar 1s1ginda bakildiginda girisilen isbirligi sonucu para
kazanmak ve dengeli paylagsmak esaslarina dayandig: anlasilir.

1.3.1Franchising’in Dayandig1 Esaslar

1.3.1.1 Para Kazanmak

Franchising’in esaslarindan biri olan para kazanmak, iyi bir gelir elde edilmesi
ile ilgilidir. Clnkid bir franchising oOncelikle her bir isletmede iyi gelir elde
edebilmelidir. Yani isin piyasaya gore bir farki, bir ustiinliigi, bir karliligi
olmahdir®. Aksi halde, franchise alan kendi basma kazanabileceginden daha para

kazanmayacaksa isi surdirmez. Franchise veren 6zgin is fikri ve modeli ve ortaya

%" Osman Bilge, *’Girisimcilik ve Franchise”’, Franchise Diinya Dergisi, 1 Kasim 2005, s. 24.
*¥(Cevrimici) http://www.turquality.com/6.aspx , 10 Mayis 2011,

* “Franchising paketi’> (Cevrimigi) http://www.kuveytturk.com.tr/pages/franchising_paketi.aspx, 18
Haziran 2011.

** Osman Bilge, ”’Adim Adim Franchise’’, Kobi Girisim Dergisi, 1 Eyliil 2001, .43
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koydugu c¢abasi ile kazanci arttiramiyorsa kendine menfaat saglayamaz, isini
Ogretmez, markasin1 kullandirmaz, sistemi yiiriitmez. Bu bakimdan franchising, para
kazandirabilmesi 6zelliginde olmalidir.
1.3.1.2 Dengeli Paylasim
Franchising’in dayandigi bir diger esas da dengeli paylasimdir. Dengeli
paylasim, franchise veren ve franchise alanin, sistem ve marka sayesinde yaratilan
katma degeri adaletli bir sekilde paylasmalaridir. Denge, her birinin koydugu para,
bilgi ve ¢abayla kendi kazanabilecegi kadar almasi, ilave karin ise taraflarin giigleri
ile orantili paylasilmasi halidir. Dengeli paylasim igin karsilikli haklari, yetkileri ve
gelirleri yazili hale getirilmesi ve gerekirse taahhiitlerin imzalanmasi ortaklik i¢in de
elzemdir*’,
1.3.2 Franchising’in U¢ Ana Unsuru
Franchising, bir sistem ve markanin imtiyaz sahibinin, belirli siure, kosul ve
smirlar i¢inde, isin yOnetim ve organizasyonuna iliskin surekli disiplin ve destek
saglayarak, belirli bir bedel karsiliginda, bagimsiz yatirimcilara sistem ve markasini
kullandirmasma dayanan, uzun vadeli ve siirekli bir is iligkisidir. Dolayisiyla
franchise vermek giicii, deneyimi, markay1 pazari yatirnmeilar ile adil bir sekilde
paylasmaktir. Franchising’in sistem/marka; disiplin/destek ve bedel olmak Uzere g

ana unsuru vardir.
1.3.2.1 Sistem/Marka

Marka olmak soluklu bir stratejidir ve sonucu birden ¢ok faktdre baglidir. Marka
olmak bir kiltardir. Marka denilen seyin sadece bir {irliniin logosu olmadigini ya da
bir kutunun iizerindeki amblemden ibaret olmadigini bugiin artitk ¢ogu insan
bilmektedir. Markalagsma, tiim isletme stratejilerinin bir bdtin olarak Grine
odaklanmasi sonucu olusur. Franchising sisteminin en énemli faydasi dagitim sistemi
icerisindeki tiim faaliyetlerin iireticiden tiiketiciye kadar bir sistemizasyonudur*’. Bu
anlamda kalite, pazarlama, finans, musteri iliskileri stratejileri bir bitiin olarak bir
markay1 yaratir. Marka olmayan, ismi olmayan hicbir iirlinlin insanlarin goéziinde

kiymeti yoktur. Onemli olan insanlarin gdziinde markanin degeridir. Bugiin markay1

*! Osman Bilge, “’Ortak I Yapmak”’, Kobi Finans Dergisi, 1 Mart 2005, s.18.
“Miiberra  Yurdakul, “Franchising Sisteminin Kobi'lerde Pazarlama Islevi Bakimndan
Degerlendirilmesi’” Dumlupmar Universitesi SBE dergisi, No:8 2008, s.189.
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yaratan fikir ve uygulamalarin, bir sirketin Kisiligini, gelecek projelerini, sektordeki
konumunu timden belirleyecek bir 6nemde olmasi, markalagsma anlayisini daha da
on planda ¢ikartmistir. Marka yeni mdusterileri ¢eken bir miknatis gibidir. Marka
hatirlatma araci olup tiiketici ile duygusal bagin kurulmasinda etkin rol oynar. Ayrica
uriine ya da hizmete daha yuksek fiyat talep edebilme, market/magaza rafinda daha
genis ve daha uygun yer elde etme, pazar paymin erimesine engel olma, tlketicilerin
baska markalara kagmasini onleme, dagitim kanali tiyelerine karsi pazarlik giiciine
sahip olabilme, markanin olusturdugu olumlu imajin diger Urlnlere tasimasina
imkan tanima, marka isminin lisans yoluyla satilmasiyla ek gelir potansiyeli ve ortak
marka yaratilmasi avantajlarini saglar. Temelde ise marka, alicinin kendine uygun
buldugu Urlnlerin benzerlerinden ayirt edebilmesini ve saticilarda markanin
tutulmasi halinde sadik miisteri edinme imkén1 saglar43. Franchising’de markanin bu
Ozelliklerinden faydalanma temeline kurulu bir sistemdir. Onun igin franchise
sisteminin basariyla uygulanabilmesi guclu bir markaya baglidir. Dolayisiyla
sistemine gegis dogru olmamakla birlikte, franchise sistemi markalarin gelismesine
ve giliclenmesine biiyiik katkilar saglar. Yine de franchise vermek igin oncelikle
ortada basarili ¢alisan bir isletme, denenmis bir sistem, taninmis bir marka olmalidir.
Cunkl basaris1 kanmitlanmig bir is ancak baskalarina satilabilir. Bireysel yatirimert,
eger kendi olanaklari ile becerebileceginden daha fazla kazanacagina, daha verimli
calisacagina, isinin daha basarili ve kalic1 olacagina inanirsa boyle bir iliskiye girmek
ister**. Ciinkii franchise sistemi, markay1 pazarda daha ¢ok noktaya tasir. Bu nedenle
tlketici Kitlesine erisim giiciinii artirir. Markanin bu giiciinden dolay: franchise tercih
edilir. Aksi takdirde hi¢ kimse, kendi becerebileceginden daha az kazanmak igin

baskasinin sistemini kullanmaz, baskasinin markasi i¢in ¢aligsmaz.
1.3.2.2 Disiplin/Destek

Franchising’de, kat1 disiplin kurallar1 gecerlidir. Taraflar aralarinda uzun siireli

bir anlasma yaparlar. Sistemin uygulama esaslar1 net olarak belirlenmistir. Isi

* Mustafa Aydm, “Franchising ve Markalagma”, 2007-2008 Franchise Rehberi, Ufrad Yayni,
2007, s. 8.

* Osman Bilge, “Franchising Sisteminin Ug Ana Unsuru” (Cevrimigi)
http://www.kobifinans.com.tr/danisma_merkezi , 24 Aralik .2010.
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basariya gotiiren ¢alisma kurallar1 kesin olarak tanimlanmistir. Ayn1 markayi tasiyan
her isletmede standart Grtin ve hizmet sunulur. Hizmet Kalitesini saglamak igin
baslangigta ve sonrasinda ¢alisanlara ve yatirimeilara siirekli egitim verilir. Isletme
siiresince siki denetim uygulanir®®. Franchise verenin saglayacag: destek hizmetleri,
sOzlesme siresi boyunca devam eder. Bu desteklerini 6rneklemek gerekirse,
yoneticilerin ve ¢alisanlarin egitimi, isyerlerinin agilacagi mekanlarin saptanmasinda
dikkat edilecek noktalara iliskin bilgiler, makine ve techizat verilmesi, isyeri
dekorasyonu, pazarlama destegi ve reklam kampanyalari, danisma hizmetleri vs.
Franchise verenin hazirlamis oldugu anlasmay: girisimciler bolgedeki kendi
tecriibeleriyle karsilastirmali ve beklentileri degerlendirmelidir.

1.3.2.3 Bedel

Yapilan isi “Franchise” olarak adlandirmak igin, franchise verenin, franchise alan
yatirimcidan bir bedel almasi sarttir. Franchise vermek bir anlamda “sistem / marka
satmak” olarak da adlandirilabilir. Dolayisiyla satilan marka veya sistem ‘“para
etmeli”dir. Eger franchise veren bunun Kkarsiliginda hi¢ bir bedel talep etmiyorsa,
“Sistem satmiyor” demektir. Bu durumda franchising sisteminin geregi olan
caligmay1 yapmasi ve destegi vermesi de beklenemez. Yok eger franchise sistemini
kendi Urettigi bir mali pazarlamak i¢in kullantyor ve s6z konusu destekleri iiriin satis
fiyat1 i¢indeki karindan finanse ediyorsa, fiyatin1 emsallerine gore yiiksek tutuyor
demektir. Franchising, esasen bir “Pazarlama yontemidir.”” Yalniz burada pazarlanan
bir Uriin veya hizmet degil, bir sistemdir, yatirimcilara “hazir is” satilir. “Franchise
isi” bazen yanlig anlasilir ve yapilan driinle karigtirilir. Franchise, “hamburger
satmak”, “araba kiralamak” vb. gibi bir is degildir. Franchise satmak, “hamburger

satma isini” veya “araba kiralama isini” pazarlamakt1r46.
1.3.3  Franchising Sézlesmesi ve Temel ilkeler

1.3.3.1 Franchising So6zlesmesinin Genel GoriinUmu
Yukarida ifade edildigi gibi franchising sdzlesmesinin yasal diizenlenmemis
olmasia ragmen giinliik ticari hayatta sik sik kullanilan bir yontem olmus ve ortak

bir tanimi yapilmaya da musait ticari iligki tiliriidiir. Franchising soézlesmesine

* Bilge, a.g.m, s.1.
“Ae.
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Gilirziimar tanimi agagidaki gibidir: Franchising verenin, kendisine ait iiretim, isletme
ve pazarlama sistemi olusturan fikri ve smai unsurlar Gzerinde, franchise alana
kullanma hakki taniyarak, onu kendi isletme organizasyonuna yani s6z konusu
sisteme gore faaliyet gosteren isletmeler zincirine entegre etmek ve onu bu sisteme
dayanan ticari faaliyeti sirasinda devamli olarak desteklemek borcu altina girdigi,
franchise alanin 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 yapmayi1 ve desteklemeyi hem de franchise verene belli bir Gcret 6demeyi
taahhiit ettigi, siirekli bir borg iliskisi kuran, kanunda diizenlenmemis ve iki tarafa
borg yiikleyen bir ¢erceve sozlesmedir®’.

Franchise anlagsmalarinin rekabeti engelleyici durumlara karst saglikli
uygulanmasi i¢in Rekabet Kurulunun 16 Aralik 1998 tarih 1998/7 sayili Franchise
Anlasmalarma Iliskin Grup Muafiyeti Tebligi bulunmaktadir.

Franchising sdzlesmesinin siiresi sirketten sirkete gore degisse de genellikle 5-15
yil arasinda olmaktadir. Franchise sozlesme siiresi franchise alanin yatirimini geri
doniistim siiresine bagli olarak hesaplanmaktadir. Franchise sézlesmesi, belirsizlige
yer vermeden, taraflarin karsilikli yiikiimlilik ve sorumluluklarini ve iliskiyi
ilgilendiren diger tiim hususlari diizenlemelidir. Bu hususlar Avrupa Franchise
Federasyonunun rehber kabul ettigi ilkelerin 5.boliimiinde yer almaktadir®®,
S6zlegsmede mutlaka yer almasi gereken 6nemli konular sunlardir:

(a) Franchise alana taninan haklar

(b) Franchise verene taninan haklar

(c) Bireysel franchise alana sunulacak olan uriin ve hizmetler

(d) Franchise verenin yukumlultkleri

(e) Bireysel franchise alanin yuktmlalikleri

(f) Bireysel franchise alanin yapacagi 6demelerin sartlari

(9) Bireysel franchise alanin yatirimini ¢ikartmasina yetecek uzunlukta olmasi
gereken anlagma stiresi

(h ) Antlasmanin yenilenme sartlari

*"Kog, a.g.e., 5.53.
*8 UFRAD Franchise Rehberi, 2011, 5.213.
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(1) Bireysel franchise alanin franchise isini devir ve satigina hak taniyan sartlar ve
franchise alanin olasi ilk alim hakki

(J) Bireysel franchise alanin franchise verenin ayirt edici isaret, ticari ad, ticari
marka, hizmet markasi, diikkkan tabelalari, logo ve diger ayirt edici belirtilerini
kullanma sartlar1

(k) Franchise verenin franchise sistemini yeni ve degisen yontemlere uydurabilme
hakki

(I) Antlasmanin sona ermesinin sartlari

(m) Antlasmanin sona ermesinin akabinde franchise verene veya baska kisilere ait
maddi ve gayrimaddi seylerin teslim sartlar1. (Franchising sézlesme 6rnegi i¢in
ayrica bakiniz EK 1)

Franchising’de temel ilke ve diirtistliik ilkeleri 1972’de kurulan Avrupa Franchise
Federasyonu tarafindan belirleyen ilkelerdir®. Franchising; bir mal ve/veya hizmet
ve/veya teknoloji pazarlama yontemidir. Yasal ve finansal agidan ayr1 ve bagimsiz
kuruluslar olan franchise veren ve franchise alanin aralarinda kurduklar1 yakin ve
stirekli isbirligine dayanir. Bu iliskide franchise veren, franchise alanlara bireysel
olarak islerini sisteme uygun olarak yiiriitme hak ve yiikiimliliigiinii verir. Franchise
alan, dogrudan veya dolayli bir mali bedel karsiliginda franchise verenin ticari adini
ve /veya ticari markasini, know-how'ini, is gérme ve teknik yontemlerini, iy gdrme
sistemini ve diger snai ve/veya fikri miilkiyet haklarin1 kullanma hak ve
zorunlulugunu, taraflar arasinda bu amagcla yapilan yazili bir franchise sézlesmen

stiresi ve kapsami i¢inde devamli olarak alacag ticari ve teknik destek hizmet ile
ustlenir. Bu ilkeler Ulusal Franchising Derneginin tiiziigii olarak da kabul edilmis

olup, dernege iiye olanlar bu ilkeleri benimsemis ve uyulmadig: taktirde iiyelikten

glkarllmaktadlrSO

* (Cevrimici) http://www.eff-franchise.com/spip.php?rubriquel3, 15 Haziran 2011.
*0(Cevrimigi)http://www.franchisedunyasi.com/index.php?option=com_content&task=view&id=51&
Itemid=74, 28 Ocak 2011.
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1.3.3.2 Yonlendirici ilkeler

1) Franchise veren, franchising sisteminin yonlendiricisidir.

2) Franchise veren, franchising agini kurmadan 6nce en azindan bir ticari projeyi
makul bir siireden beri bir pilot proje ile basarili olarak uygulamis olmalidir.

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

4) Franchise veren, her franchise alana egitim hizmetlerinin yani sira, sozlesme
boyunca siirekli olarak gerekli ticari ve teknik yardim hizmetlerini vermek
zorundadir.

5) Franchise alanlar kendi isletmelerinin gelismesi ve biiylimesi igin gerekli
performanst ve sistemin imajinin ve markanin korunmasi i¢in gerekli gayreti
gostermek zorundadir.

6) Franchise alanlar, franchise verenlere veya onun gorevlendirecegi kisi ve
kuruluslara denetleme icin gerekli belgeleri gostermek ve inceleme yapmalarina izin
vermek zorundadir.

7) Franchise veren, bireysel franchise alan olarak makul bir arastirma sonucu,
franchise isini yiirlitmeye, yeterli temel yeteneklere, egitime, kisisel niteliklere ve

finansal kaynaklara sahip oldugu anlagilan kisileri se¢gmeli ve kabul etmelidir.

1.3.3.3 Acikhk Ilkeleri

Franchising aciklik ilkeleri ABD Federal Ticaret Komisyonu tarafindan
hazirlanan ~ “’Uniform  Franchise Offering Circular’> metni esas alinarak
hazirlanmistir. Aciklik Ilkeleri ABD’de halen gecerli kanunlara gore, franchise
almak isteyenlere verilecek olan bilgi paketini tanimlamaktadir. Agiklik ilkleri
UFRAD tarafindan da kabul edilmistir. Uyeler hakkinda UFRAD’a gelen sikayetler
degerlendirilerek, gerekirse iiye sirketin hatali uygulamasi sona erene kadar ismi
listeden cikartilir. Yani bir anlamda ‘’Beyaz Liste”’ yap11maktad1r51. S6z konusu
listedeki sirketler yatirimcilar nezdinde avantajli duruma getiriliyor, listede

olmayanlar ilkeleri uygulamaya 6zendiriliyor, yatirimcilart koruyor.

*! UFRAD Franchising Rehberi, 2011, 5.210.
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1.Franchise Veren Hakkinda Bilgiler; Bu bolim franchise veren sirket veya Turkiye
temsilcisinin tam adi, adresi, statiisii (anonim, limitet, ortaklik veya gercek kisi) ve
faaliyet konusunu igerir. Ayrica sirketin bu faaliyet konusunda ne kadar suredir
franchising sistemi ile isim hakkin1 sattig1 belirtilmelidir.

2.Franchise Veren Sirketin Yoneticileri ve Yonetim Kurulu Uyelerinin Isimleri ve Is
Tecrubeleri; Bu bolimde sirket sorumlularinin (genel mddir, genel mudar
yardimcilari, finans-pazarlama-egitim-isletme-franchise iliskileri boliim midiirleri)
son 5 yili kapsayan is tecriibeleriyle ilgili bilgiler bulunur. Calistiklar1 yer, konu ve
isveren bu ¢alismanin bir pargasi olarak belirtilmelidir. Ayrica, sirket bolge temsilcisi
veya franchise komisyoncusu kullaniyorsa, bu sahislarla ilgili bilgiler de verilmelidir.
3.Dava Kayitlari; 2. maddede belirtilen kisilerin veya franchise verenin son 10 yilda
taraf oldugu tiim hukuki davalar bu boliimde belirtilir*.

4. Konkordato veya Iflas Gegmigi; Franchise verenin veya yoneticilerinin (genel
midiir, genel miidiir yardimcilari, ve yonetim kurulu tiyeleri) son 15 yilda yasadiklar
iflas ve konkordato bu bolimde belirtilmelidir.

5. Franchise Sisteminin Tanmimi; Bu boliimde franchise veren {irlin agini, i¢inde
bulundugu sektorii ve pazari somut bir sekilde anlatmalidir.

6. Franchise Alamin Ilk Yatirumi; Franchise veren, franchise alanin franchise hakkini
almasi ve igletmeyi kurmasi igin gerekli tim yatirim miktarini, 6deme seklini, 6deme
zamanin1 ve yatirimin iade edilebilir kismini agiklamalidir. Ayrica, tavsiye edilen
isletme sermayesi de bu boliimde belirtilmelidir. Her franchise alandan aym
franchise ticreti alinip alinmadigi, alinmiyorsa bu iicretin belirlenmesinde kullanilan
yontem ve formiiliin agiklanmasi gerekir. Franchise veren aldigi parayr genel
anlamda ne amagcla kullandigin1 da belirtmelidir.

7. Tekrarlanan Odemeler; Franchise verene odenecek tim donemsel odemeler
belirtilmelidir. Bunlar franchise giris bedeli, franchise kullanim bedeli, leasing,
royalite, reklam fonu ve kira gibi 6demelerdir.

8. Belirtilen veya Onaylanan Kaynaklardan Belirli Ozellikler Dahilinde Alisveris
Zorunluluklari; Franchise veren franchise alana bu tur zorunluluklar getiriyorsa,

hangi saticilari, hangi amacla kullanacagini ve bu saticilarla kendisinin bir is iligkisi

> Thomas, D., Seid, M., Franchising for Dummies, IDG Books Worldwide,2000, 5.92.
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bulunup bulunmadigini agikca belirtmelidir. Franchise veren franchise alanin satin
almasi, kiralamasi veya finansal kiralamas1 gereken tiim ekipmani, envanteri, tabela
ve diger hizmet ve malzemelerin listesini, bunlar i¢in uygulanan 0Ozellik ve
zorunluluklarla birlikte a¢iklamalidir.

9. Finansman Paketi; Franchise veren, finansman konusunda franchise alana
saglayacagi veya araci olacagi tiim yardimlari detay1 ile burada anlatir.

10. Franchise Verenin Franchise Alana Karsi Sorumluluklari; Franchise verenin
franchise alana agilis oncesi ve sonrasi yapacagi tiim yardimlar, saglayacagi hizmet
ve sorumluluklar bu bolimde somut olarak agiklanir. Verilecek egitim, egitimin
stiresi ve yer seciminde gosterilecek yardim agiklanmalidir.

11. Satisa ve Korumali Bélgeye Uygulanan Kisitlamalar ve Yasaklar; Franchise
alanin satacagi iirlin ve hizmetlerin ve satis1 yapabilecegi cografi bolgenin tanimi bu
boliimde yapilir. Uygulanan her kisitlama i¢in bir agiklama getirilmelidir. Ayrica,
franchise alana verilen bolgenin korunmasi igin gerekli bir satis hacmi var ise
onceden belirtilmelidir.

12. Tescilli Tiim Ticari Marka, Logo, Sembol ve Isimler ile Ilgili Bilgi; Tescilli tim
trademark, logo, sembol ve isimler ile ilgili tim bilgilerin bu bolimde franchise
alana verilmesi gerekir. Eger herhangi bir hususta hukuki bir problem varsa ayrica
acgiklanmalidir.

13. Patent ve Copyright; Tescilli tim patent ve copyright’lar ile ilgili bilgilerin bu
bolumde franchise alana verilmesi gerekir.

14. Franchise Alanin Isletmesinde Kendisinin Bulunma Zorunlulugu; Franchise
alanin katilimi zorunlu ise, yapmasi1 gereken tiim katilim aktiviteleri ve isletme
sorumluluklart belirtilmelidir.

15. Franchise Anlagsmasimn Iptali, Degistirilmesi, Devri, Tekrar Satinalinmast,
Uzatilmasi; Bu tirli durumlarda franchise alanin ve franchise verenin yapmasi
gerekenler, haklar1 ve sorumluluklari agiklanmalidir.

16. Istatistik Bilgiler; Franchise veren franchise alanlara ve kendisine ait kag tane
isletmeye sahip oldugunu bildirmek zorundadir. Ayrica franchise verilmis fakat
heniiz acilmamis isletmelerin sayis1 ve gelecek bir yil i¢inde kag¢ tane franchise
satilmasi hedeflendigini de bildirmelidir. Son {i¢ yil i¢inde kag tane anlagmanin fesih
edildigi, yenilendigi veya degistirildigini bildirmelidir.
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17. Unliilerin Sistem Icinde Varligi; Eger toplum tarafindan iinlii bir kisi franchise
sistemi ile ilgili bir faaliyette bulunuyorsa, iliskinin tiir ve sekli agiklanmalidir.

18. Franchise Verenle Ilgili Mali Bilgiler; Yillik bilancolar ve 6denen vergilerin
franchise alana bu bélimde verilmesi gerekir.

19. Dokumanlar; Ornek franchise anlasmasi ve diger imzalanmasi gereken
kontratlarin drnekleri franchise bilgi paketinin bir pargasi olarak verilmelidir.

20. Teyid; Franchise alanin franchise bilgi paketini aldigina dair imzalayacagi
boliimdiir. Bir adet koparilabilir sayfadan ibaret olan bu boliim; franchise veren icin

franchise bilgi paketini verdiginin kanitidir.
1.4 Franchising’in Taraflar A¢isindan Yararlari ve Sakincalari

1.4.1 Franchise Veren Ag¢isindan Yararlari ve Sakincalari

Franchising her ne kadar diger is yapma yontemlerine gore riskleri daha da
azaltan bir sistem olsa da taraflar acisindan bir hem yararlar1 hem de sakincalari
bulunmaktadir. Bu dogrultuda franchising’in franchise veren agisindan yararlar1 ve
sakincalar1 siralanmustir.

e Franchise veren pazar paymi sirket subesi agip maliyetlere katlanmadan, az
oranda siirekli franchise kullanim bedeli alarak nakit akist elde eder ve isini
gelistirmek icin kullanir®®,

e Franchise veren sirket, sirketin sahipiligini azaltmadan yeni birimlerin
actlmasini ve hizla yayiltabilmektedir. Yeni birimlerin finansmanin1 franchise
alan sagladigindan c¢alisma sermayesi azalmamaktadir .Franchise giris bedeli,
franchise alanlarin sayilari artmasi, franchise alanlarin sundugu satis sonrasi
hizmetler, reklamlar, misteri hizmetleri markanin degerini artirmasiyla
franchise giris bedeli yiikselir ve geliri de artar. Akabinde zincir blyuyerek
artar ve daha ¢ok tanminir. Franchise veren kendi birikimi ile franchise
alanlarin girisimcilik yetenekleri ile uyumlu hale getirebilirse, franchise
sisteminin gelismesine kaldirag etkisi yapar‘r’4

e Franchise veren, kendisine yabanci olan bir pazara girdiginde karsilasacagi

sorunlar1 bu pazar1 daha yakindan bilen sirkete franchise vererek daha kolay

>3 Jeffrey L.Bradach, Franchise Organizations, Harvard Business School Press, 2002, s.68.
> Stephen Spinelli, Robert M.Rosenberg, Sue Birley. “’Franchising: Pathway to Wealth Creation’’,
Financial Times Prentice Hall, 2004, s.15.
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girebilir. Bagka iilkede yayilmak igin hiikiimet diizenlemeleri, vergi gibi
engellerin oldugu iilkelerin pazarlarina girmekte master franchise vererek
daha kolay yonteme basvururlar.

e Biiyiik sirket ¢alisanlar ticrete dayali calistiklarindan veya kariyer beklentisi
ile bagka sirkete gecebilmekteyken, franchise alan ise kendisi i¢in ¢alisip
daha motive olmakta veya geliri diistigiinde geliri arttirmanin yontemlerini
arar. Bu da franchise verenin lehinedir®.

e Franchise alan iscilik, insaat, 1sitma gibi genel yonetim giderlerlerle kendisi
ugrastigr ic¢in franchise veren sadece ana faaliyeti ile ugrasmaktadir ve
maliyetleri azaltmaktadir.

e Franchise veren franchise alana egitim seminerleri diizenleyerek
bilgilendirdigi i¢in bir ¢ok yetkisini franchise alana devretmekte ve ydnetim
problemleri ve gunluk faaliyetlere miidahale etmez.

e Franchise verenin franchise alan sayisi arttik¢a tedarikcilerine karsi pazarlik
giicii artmakta ve satin alacag girdilerin maliyeti de diismektedir®®. Olcek
ekonomisinde faydalanmis olmaktadir.

e Franchise alan, Uriin veya hizmetler taklit edilmeden once satis yaptiklarindan
taklit dnlenmis olur”".

e Iki taraf da hukuken bagimsizdirlar ve karsilikli iyi niyet ve cikarlar
gecerlidir. Sistemin iyi yiiriitiilmesi igin her iki tarafin yararinadir.Yatirim
riski, franchise veren ve franchise alan arasinda paylasilir.

e Franchise veren, marka ve isletme sistemini kullanma hakkini vererek hizla
ve az maliyetle yayilirken, kendi sermayesi ile farkli verimli alanlara
yonelerek yatirim yapabilir.

e En onemli sakincalardan birisi, franchise alanin sirketin bir yoneticisinden
farkli olarak tcretli degil, bagimsiz bir isadami olmas: dolayist ile
prosediirleri takip etmeyebilecegi endisesidir. Franchise veren sirket,
franchise birimlerinde ayni1 standardizasyonu saglanmasit sorunu ile

karsilasabilir. Franchise verenin franchise alan iizerinde yaptigi kontrol,

% Bradach, a.g.e, s.124.
% Spinelli, a.g.e, s.42.
*” Osman Bilge, ¢’Franchising ve Hizmet Sektérii”’, Diinya Gazetesi, 9 Eyliil 1994.
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ucretli olarak calisan birisi iizerinde yaptigi kontrol gibi dogrudan degildir.
Kag¢inilmaz olarak standardizasyonda bazi eksiklikler olabilir. Franchise
alanlar franchise veren sirketin personeli olmadiklarindan siirekli yapilan
kontroll sinirlendirici bulurlar. Bu iki taraf arasinda iliskinin bozulmasina
akabinde iirlin ve hizmet kalitesinin diigmesine neden olabilir. Yanlis se¢ilen
franchise alan biitiin sistemin itibarini zedelenmesine sebep olabilir.

Franchise alanin kar, ciro, sirket imaj1 gibi amaglari ile ana sirketin amaglari
uyusmayabilir. Catisma potansiyeli, franchise veren sirketin kendi magazina
gore daha fazladir. Franchise alan, sozlesmede belirtilen satis dizeyine
ulagtiktan sonra eski motivasyonunu kaybedebilir. Franchise alaninn
bolgesindeki potansiyel daha fazla olsa da franchise alan kendi igin yeterli
dizeye ulastigini disiinebilir ancak franchise veren memnun olmayabilir.
Franchise veren kendi sirketlerinde bu durum olsaydi yoneticiyi
degistirebilirdi ancak sozlesmedeki hikiumler yerine getirdigi siirece
franchise alan1 degisitiremiyor.

Franchise alan adaylari arasinda se¢im yaparken belli Kriterlere dikkat
etmelidir. Sisteme zarar vermeyecek, yeterli sermayeye sahip, isi
benimseyerek c¢alisacak, sirket kiiltiiriine uygun franchise alan secilmelidir.
McDonald’s sirketi franchise alan secerken mustakbel franchise alanin 9 ay
gibi evine yakin McDonald’s subesinde isi 68renmesi ve gerekli vasiflara
sahip oldugunda franchise alan olarak segmektedir.

Franchise alan, diizenli olarak satis bildirimi yapmayip, zamaninda royalty
O6demeyebilir. Bagimsiz olarak ¢alismak istediginden dolay: franchise veren
sirkete bilgi vermekten kagiabilir veya royalty 6demekten sikilabilir.
Franchise veren, franchise alanin kendi 6nerdigi sisteme bagli kalacagindan,
ayrica kendi sistemini kurarak franchise veren ile direkt rekabete
girmeyeceginden emin olmalidir. Franchise alan, franchise verenden
ogrendigi know-how, yoOnetim sistemi, islem teknigi gibi bilgilerle kendi
sistemini kurabilir. Birgok franchise alanin benzer bir isi bu bolgede
yapamayacagi kaydi konur. Ancak kaydin uygulanabilirligi yasal yonden pek

kolay olmamaktadir.
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Franchise veren kendi magazalarina uyguladigi strateji ve politkalari
franchise verdigi ¢ok farkli kisilere benimsetmesi uzun zaman alabilmektedir.
Franchise alan, personelini dikkatli secmez ise, hizmet sunma kalitesinde

sorunlar yasayabilir ve tlim sisteme zarar verir.

1.4.2  Franchise Alan Acgisindan Yararlar: ve Sakincalari

Franchise alan, Urlin veya hizmetin satisin1 franchise veren sirketin miisteri

potansiyelinden dolayr bir anlamda garantilemis olur. Kendi isini kuranlarin ¢ogu

kisa bir siire iginde basarisiz olmaktadir. Bunun nedenleri is tecriibesizliginden

dolay1 yetersiz yonetim ve yetersiz sermayedir. Franchising’de, franchise veren

tecriibelerini is agilmadan Once gerekli yonetsel egitim, pazarlama, rehberlik

programlart ile tanistirarak tecriibesizligin kurbanliklarini azaltmaktadir. Sistem, ayni

zamanda bir agik 6gretim fakiiltesi gibi de algilanabilir®®.

Franchise alan reklam isiyle fazla ugragsmayacaktir. Franchise veren franchise
alandan aylik satislarindan belli bir oranda reklam igin katki pay1 ister ve tlke
capinda reklam yapar. Reklam harcamalari igin de siirekli bilgilendirilir. Isini
kendisi kuran birisi reklami kendisi yapip, fazla maliyete katlanirken
franchise sistemde reklam etkinligi saglanmis oluyor.

Franchising sisteminin en onemli avantajlarindan birisi; yeni bir is kurmak
isteyen girisimci, risk orami olduk¢a diislik, basaris1 kanitlanmis ve
sonuglarina gore daha dusiik maliyetli bir yatirnm olanagi ve is firsati
saglayabilir®®.

Franchise alan masraf yapmadan ve zaman kaybetmeden franchise verenin
aragtirma ve gelismelerden faydalanip rekabet giicii kazanir. Franchise veren
aragtirma ve gelistirme bilgilerini bultenler halinde franchise alanlara
ulastirir.

Franchise veren, Uriin ve hizmetin Kkalite standardin1 saglamak ve franshise

alanlar icin biyik miktarlarda malzeme satin aldig1 i¢in pazarlik giiciinii

8 Rifat Cebeci, ’Franchising Rehberi’’, KOSGEB Girisimciligi Gelistirme Merkezi yaym,
Ankara, 2005, s.8.

% Ali Burgu, “Franchising sisteminde giic ve catisma iliskileri’’(Yiyecek Sektdrinde Bir Saha
Arastirmasi) Kocaeli Universitesi, SBE, Yayimlanmamis Yiiksek Lisans tezi, 2008, s.41.
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kullanarak miktar indirimlerinen faydalanir ve bdylece franchisee’lerin
maliyetleri diiserek briit karlar: artar®.

e Franchise alan, faaliyetlerini siirdiiriirken karsilastigi problemlerle formal ve
informal yollarla dagitim agindaki diger tliyelerle paylasir ve tecriibelerinden
yararlanir.

e Franchising, kigiik yatirnmcilarin piyasada hakim durumda olan biyiik
sirketlerle rekabet etmede iyi bir sans olup, franchise alan franchise verenden
know-how’unu alip giiglii bir sistemin pargasi olur. Sistemde franchise veren
ile hareket ettiginden risk ve isletmecilik sorunlar1 azalmaktadir.

e Franchise alan, hukuken bagimsiz bir isadami oldugundan kendi adina ve
hesabina galistigindan sirket yoneticilerine gore daha iyi motive olmakta ve
azami gayretle caligir.

e Franchise verenin sistemi koruma adina yaptig: siirekli denetimler franchise
alan tlizerinde bir baski ve yaptirim gibi goriinse de aslinda 6nemli bir
yarardir. Franchise alanin fark edemedigi verimsizlik, yanlislik ve benzeri
zarara neden olan hatalar denetim sonucu ortaya ¢ikmakta ve
giderilmektedir®,

o Sozlesmede bosluklarin olmasi halinde sistem franchise veren lehine
olmaktadir.

e Franchise veren sirketin veya franchise agindaki diger franchise alanlardan
herhangi birinin itibar kaybetmesi veya kotii taninarak basarisiz olmasi isinde
basarili olan franchise alanin isini koti etkiler ve miisterilerini kaybetmesine
neden olur.

e Franchise veren sirket, franchise almak isteyenlere tam ve dogru bilgi
vermelidir. Franchise veren sirketin sistemi ¢ok dvmesi durumunda sisteme
katilanlar, aradiklarin1 bulamayip beklentilerini karsilayamazlarsa basarisiz
olabilirler ve franchise veren sirkete kars1 yiikiimliliklerini yerine

getirmeyebilir.

% Ulas, a.g.e., 5.22.
®! Franchise Tiirkiye Rehberi, Ufran yayini, istanbul, 1998, 5.21.
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e Franchise veren sirket, tiim sistemi bir bagkasmna satip devredebiliyor ama
franchise alanin bu tiir hakki olmamaktadir. Diger bir deyisle franchise
alanlarda sirket sahipligi el degistiremiyor.

e Franchise verenin kisitlamadigi hammadde satin aliminda rakip bagimsiz
girisimcilere  gore piyasadaki gilicii sayesinde daha ucuz satin
alabilmektedir®.

e Franchise birimlerin birgok karar1 ¢ok uzakta olan ve bolgesel kosullarini tam
anlamayanlar tarafindan alinmasi ve ¢ok genis merkezilesmis sirketlerdeki
gibi problemler dogabilmektedir. Franchise alan, franchise verenin her
kararina uyayim derken yerel pazarin gereklerini gézden kagirabilmektedir.
Yerel pazart daha iyi bilmesine ragmen franchise verenin her Onerisine
uymak yerinde olmayabilir.

e Franchise alan, sozlesme imzalarken isletmesinin bulunacagi bdlgenin
sinirlarina dikkat etmedigi zaman franchise veren tarafindan ayni bolgenin
siirlarina giren yere bir baskasina da franchise hakki vermesi franchise
alanin gelirlerini diisiirebilir®.

1.5 Franchising Uygulamalarinda Riskler

Franchising sistemi her ne kadar bagska yontemlere gore daha az riskli olsa da

gesitli riskleri bulunmaktadir. S6zlesmedeki ¢ogu maddenin franchise veren lehine
olmasi1 dolayisi ile franchi alan yaptigr yiiksek yatirimin karsiligini alamama, igletme
giderleri, franchise verenin giidiimiinde ¢alismas1 ve kati kurallar franchise alan
sorun teskil edebilmektedir. Sozlesme geregi isletmesini istedigi adama
devredememektedir. Ortaya ¢ikabilecek sorun ve riskler asagida verilmistir.®*

1.5.1 Yiiksek Yatirim

Franchise alan, genellikle sisteme girebilmek icin bir franchise giris bedeli

6demek zorunda kalmaktadir. Islek bir diikkkam devir alirken verilen hava paras: gibi,
avantajlar1 olan ve bagimsiz bir isletmeden daha fazla para kazandiracak bir sistemi
alirken de, bir bedel ddenmesi sz konusu olmaktadir. Isletmenin 6zelliklerine gére

onbinlerle ifade edilen rakamlar talep edilebilmektedir. Bunun yani sira, franchise

%2 Dave Thomas,, Michael Seid, Franchising for Dummies, IDG Books Worldwide 2000, s.37.
® Ulas, a.g.e., s.32.
** (Cevrimigi) http://www.kobifinans.com.tr/tr/bilgi_merkezi/021203/9424, 28 Ocak 2011.
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isletmeler belli teknolojileri kullanan, belli kalitede tretim yapan, belli standartlara
uyan yerler olduklarindan, bagimsiz bir isletmecinin belki de secemeyecegi kadar
pahali malzeme ve ekipman kullanmaktadirlar. Bu nedenle benzeri isi yapmak ig¢in

gerekecek miktardan biraz fazla yatirim yapilmasi s6z konusu olabilmektedir.
1.5.2 Yuksek Isletme Gideri

Franchise alan, kendi masraflar1 disinda ¢ogunlukla franchise verene de bir
miktar franchise kullanim bedeli 6demek zorunda kalmaktadir. Bu miktar genellikle
ciro Uzerinden alinmakta ve hizmet satanlarda ylzde 5-14, Urliin-marka satanlarda
ylzde 0-3 arasinda degismektedir. Bunlara ek olarak yiizde 2-5 arasinda reklam fonu
Odemeleri de gelmektedir. Franchise alan isletmeler, belli kurallara uyduklari ve
vergilerini duzenli verdikleri igin, benzeri isi yapan bagimsiz rakiplerine gore
giderleri daha yiiksektir. Bunun nedeni esasen franchise isletmelerin pahali ¢aligmasi
degil, rakiplerin kanunsuz calismasi ve haksiz rekabet yapmalaridir. Devlet, yeri
yurdu belli, kalitesi ortada fabrikalari, depolari, magazalari muntazaman denetliyor;
merdiven altinda imalat yapan, kagak mal satan, fissiz faturasiz c¢alisan, seyyar
satanlar1 kendi haline birakiyor. Iste franchising’in dntindeki en nemli engellerden

biri, bu haksiz rekabet®.

1.5.3 Gudiimlii Calisma

Baz1 yatirimcilar, islerini bildikleri gibi yapmaya biiyiik deger verirler. Yapilanin
dogru veya yanlis olmasi degil, onlarin karar1 olmasi onlar i¢in en énemli unsurdur.
Bu gibi yatirimcilarin franchise almalari halinde kendilerini siirekli baski altinda
hissetmeleri, kurallarin yanliglarin1 yakalamaya ve kurallarin disina ¢ikmaya

cabalamalar1 kaginilmazdir. Zaten bu gibi kisilere franchise verilmemesi gerekiree.
1.5.4 Kat1 Kurallar

Kiigiik isletmecinin “kendi iginin patronu” oldugu ifadesi sik kullanilmakta ve
yanlig anlamalara yol a¢maktadir. Aslinda kiiciik isletmeci, isinin emrindedir.
Baskasinin iginde c¢alisirken izin zamanmi gelince arkasina bakmadan gidebilen kisi,

kendi isi s6z konusu oldugunda eger kendi eksikligini gideremiyorsa yillarca tatil

®*Osman Bilge,*’Haksiz rekabet’’, (Cevrimigi)
http://franchisemore.com/content.php?i=makaleler&id=26, 10 Mayis 2011.
*®0Osman Bilge,* Franchise Alanin Riskleri>’, (Cevrimigi)
http://www.kobifinans.com.tr/danisma_merkezi, 14 Haziran 2011.
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yapamayabilmektedir. Bagkasinin isinde c¢alisirken sikilinca bagindan attig
miisterilerin, kendi isinde her kaprisini ¢ekmek zorunda kalmaktadir. Kendi isini
yapmayi, istedigi gibi davranma, istedigi zaman g¢alisma, sikildigi zaman birakma

olarak goren kisilerin, franchising sistemini “cok kat1” bulmasi kaginilmazdir.
1.5.5 Devir ve Terk Kisitlamasi

Kendi isini yapan kisi, kisisel nedenlerle istedigi zaman yatirimini heba etme
pahasina isini birakabilir veya devredebilir. Franchise isletmelerde isletmecinin
kisisel nitelikleri ¢cok Onemli oldugundan, franchise anlagsmalar1 genellikle devir
kisitlamalar1 getirmekte, isi terk halinde tazminat 6ngormektedir. Bununla birlikte,
franchise verenler devir ve terk halinde yeni gelenden franchise giris bedeli alacagi
ve kendi markalarinin daha iyi temsil edilecegini bildiklerinden genellikle zorluk
cikarmamaktadirlar. Franchise sozlesmesine gore, franchise alan isi birakmak isterse
isi istedigine devredemez, satamaz. Potansiyel alicilar franchise veren sirket
tarafindan bulunur veya degerinin daha altinda bir fiyatla magazayi satin alarak
zincir isletme olusturabilir®,

1.5.6 Yaraticih@in Yok Olmasi

Franchise alan, isletmesindeki her tiirlii is akisin1 Ongoriildiigli gibi yapmaya
calisir, kendinden bir sey katmazsa, yaraticihigmmi kaybetmesi kacinilmazdir.
Franchise alanlarin bir kisminda, kisilik ozelliklerine bagli olarak, bu durum
yaganmaktadir. Aslinda franchise sistemleri yaraticilifi yok etmemesi, tersine
ozendirmesi bunu yararlanmasi gerekir. Ornegin bir franchise alan yeni bir fikirle
geldiginde franchise veren bu fikri degerlendirir, uygulatir, basarili bulursa tiim
sisteme yayar. Yaraticiligin yok oldugu saptamasi, yaraticiligi olmayan franchise
alanlar ve sistemini iyi ¢alistirmayan franchise verenlere has bir durumdur.

1.5.7 Satin Alma Ozgiirliigiinii Kaybetme

Franchise alan, ¢ogu sistemde satin almalarini belirli yerlerden yapmak zorunda
kalmakta ve pazarlik sansini kaybetmektedir. Rekabet kanunu ile bu durum 6nlenmis
olsa bile kalitenin ve standartlarin saglanmasi gerekgesiyle franchise alanin istedigi

yerden istedigi markay1 almasi miimkiin olmamaktadir.

®?0sman Bilge, “’Franchise Alanin Riskleri’’, (Cevrimici)
http://www.kobifinans.com.tr/danisma_merkezi, 14 Haziran 2011.
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Ulkemiz sartlarinda kalite farki, garanti vermemesi, raf dmriiniin azalmis olmasi,
spot piyasa vb. gibi nedenlerle her iiriiniin “daha ucuzu” isletmelere teklif
edilmektedir. Bazen de gercgekten franchise veren disaridan alinan {iriinler {izerinden
yiiksek kar beklemektedir. Cogu sistemde bundan otiirii franchise alanin zarari
olmasa bile, hemen tiim sistemlerde franchise alanlar pahali aldiklarim
diisinmektedirler®.

1.5.8 Sozlesmenin Kotiiye Kullanilabilmesi

Franchising sozlesmeleri, genellikle franchise veren tarafindan uzun ugrasilar
sonucu hazirlanmis ve franchise vereni koruyan anlagmalardir. Sistemin
standartlarinin korunabilmesi ve kotli niyetli franchise alanlarin marka imajini
zedelemelerini engellemek i¢in bu durum makul karsilanabilir. Ender olarak
franchise verenin kotii niyetli olmasi halinde, franchise alan ciddi zararlara
ugrayabilmektedir. Sozlesmeye dayanarak yiliksek fiyatla mal satisi, satilamayan
stoklarin franchise alana devredilmesi, sudan bahanelerle anlasmanin sona
erdirilmesi, ¢ok yakinina ayni marka ile yeni ve biiyiik bir franchise daha verilmesi
yasanabilir.

Franchising, iki sirket veya tarafin uzun donemli is iliskisinin sdzlesmesine
dayanip, iki taraf da basarili is yapabilmek ve olasi catigmalari Onlemek icin
sozlesmede belirtilen yiikiimliiliikleri yerine getirmek zorundadir. lyi niyet kurallari
varsayildiginda bile bazi nedenlerden dolayr taraflarin bazen yapmakta oldugu
islerden memnun olamamaktadir. Basarili ve uzun donemli franchising uygulamasi
icin bugiine kadarki ¢aligmalarin ¢ogu franchise verenlerin memnuniyetine yonelik
aragtirmalar olup, franchise alanlarin memnuniyeti geri planda kalmistir. Franchise
alanlarin memnuniyeti franchising’in uzun dénemli varligi i¢in 6nemli olmaktadir.
Franchise sistemden memnun olmayip, sistemden kagma egilimi oldugunu
varsayilldiginda franchising sistemin uzun donemli varligi tehlikeye diisecektir.
Franchise alanlar da bir miisteri veya stratejik partner olarak goriiliip, ortak isbirligini
arttirict politikalar gelistirildiginde sistemin uzun donemli devam etmesi i¢in 6nemli
rol oynamaktadir. Bu dogrultuda bir sonraki bélimde franchise alanlarin

memnuniyetine yonelik literatlr incelemeleri ele alinacaktir.

% Bilge, a.g.e., s.1.
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2. FRANCHISE ALAN MEMNUNIYETI

2.1 Franchise Alan Memnuniyeti Kavram

Bir {irtin veya hizmet satin alacagimiz zaman o iiriin veya hizmet hakkinda
internetteki forumlardan veya baska kisilerin s6z konusu {iriin hakkinda
deneyimlerini bilmek isteriz. Baskalarinin s6z konusu iiriin veya hizmet hakkindaki
diistince ve degerlendirmeleri bizim karar almamizda 6nemli hale gelmektedir. Bu
tiikketicinin iirline olan beklentisi ile satin alma sonrasindaki elde ettigi perfornasinin
algilamasini karsilagtirma sonucudur. Miisteri memnuniyeti her miisterinin zihninde
olup, soyut bir kavramdir. Franchising’de de franchise alan memnuniyeti(FAM),
misteri memnuniyeti kavrami gibi franchise alanin zihninde soyut bir bir kavramdir.
Bu kavram bir dereceye kadar belirsizdir, ayni sartlar olmasina ragmen memnuniyet
diizeyi franchise alandan franchise alana degismektedir. Bir girisimci franchise satin
alirken mevcut franchise alanlarin s6z konusu franchise sistemden memnun olup
olmadigimi bilmek de franchise sistemi satin alma karari almasi i¢in énemlidir.

Bu dogrultuda franchise alanlarin memnuniyetinin olumlu olmasi franchise
sisteminin biiylimesi ve gelismesini, olumsuz olmasi ise franchise sisteminin
degerinin diismesine ve nihayetinde iflasa kadar surukleyebilir. Franchise alan
memnuniyeti, miisteri memnuniyeti sonucunda oldugu gibi tekrar satin alma ve
tavsiyede bulunma gibi sonuglar1 bulunmakla birlikte is ve franchising’in gelisimi
i¢cin 6nemli sonuglar dogurmaktadlr69. Sima Nart franchise alanlarin memnuniyetini,
elde edilen odiiller veya performans ile bireyin amag ve beklentileri arasindaki fark

olarak tanimlamaktadir’

. Floyd ise, franchise alanin performans beklentisi ile
performans deneyimi sonrasi algilamasi arasindaki fark olarak tanimlamaktadir.
FAM, farkli boyutlar i¢eren bir kavramdir. Franchise iliskisinin dogas1 geregi,
franchise alanin ise alimi, marka, pazarlama, egitim, franchise vereninin rehberligi ve
danigmanligi, diger franchise alanlar, destek hizmetler, kiyaslamali bilgileri ile ilgi

cok sayida beklenti ve deneyimi olacaktir. Franchise alanlarin franchising ile ilgili

* Callum Floyd, “’Is franchisee satisfaction building or burning your franchise system”’ (Cevrimici)
http://www.franchisechat.com/resources/is_franchisee_satisfaction_building_or_burning_your_franch
isee_system.htm, 11 Agustos 2010.

" Nart, a.g.e., 5.127.
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istek ve ihtiyaglarinin zaman iginde degismesi ile karmasik hale geliyor ve franchise
alanlarin farkli beklentileri olusuyor. Ayrica, Onde gelen franchise verenler zaman
icinde O0grenmeye, yenilikler bulmaya ve franchise sistemini gelistirmeye devam
edecektir’™,

FAM, miisteri memniyeti kavrami ile daha iyi anlagilmaktadir. Hing, bu
kavramin modelini: ihtiya¢ duyma, bilgi arastirmasi ve alternatifleri degerlendirme,
satin alma ve satin alma sonrasi davranis olmak tlizere bes anahtar asama ile
aciklamaktadir. Hing’in tlketici arastirmasinda belirtildigi gibi, tiketici
davraniginin tekrar satin alma, 6vgu / sikayetler, kulaktan kulaga olumlu ve olumsuz
reklam ve son olarak dayine satin alma olasiligina yonelik tutumlar agisindan
kendini gosterir’®. Bu asamalarin her biri ve davranisi FAM ile agik ilintilidir.

Morrison, FAM’1 is memnuniyeti kavrami ile ilging iliskisi kurmaktadir.
Morrison’a gore, i memnuniyeti ile isi birakma egilimi, is performansi ve
organizasyon ici iligkinin gelistirmesi gibi sonuglarla cesitli diizeylerde
baglant111d1r73. Miisteri memnuniyeti ve i memnuniyeti sonuglar1 ve egilimleri FAM
kavrami ile aym sonuglari tagimaktadir. Ornedin tekrar satin alma, iyi ve Koti
agizdan reklam ve is birakma egilimi veya ise devam etme egilimi ii¢ yaklagimda da
gorulmektedir.

Franchise verenler, FAM i¢in franchise isine alim siirecinden baslayip tekrar
franchise satma veya sozlesme siiresinin bitimi sonrasinda tekrar devam etmeye
kadar biitiin asamalar1 yiiksek tutmaya calismahdirlar’®. Akademik arastirmalar cok
sayilda FAM sonuclarinin franchising’in biiyiimesi, gelismesi ve uzun donemli
perspektifi agisindan dnemli oldugunun iliskisini gostermistir.

Hing, FAM ile mevcut franchise alanlarin bagkalarina ayni franchise sistemden

satin alma tavsiyesinde bulunma egilimi arasinda pozitif iligki bulmustur. Ayni

"' Floyd, a.g.e., s.1

Nerilee Hing, ¢Franchisee Satisfaction: Contributors and Consequences’’, Journal of Small
Business Management, 1995, 33(2): 14.

® Kimberley Morrison, ’An Empirical Test of a Model of Franchisee Job Satisfaction>’, Journal of
Small Business Management, 1996, 34(3): 29

" Callum Floyd,”’Franchisee Satisfaction And Buying A Franchise’> (Cevrimigi)
http://www.franchise-chat.com/resources/franchisee_satisfaction_and_buying_a_franchise.htm, 8
Nisan 2011.
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arastirmasinda ikinci defa sans verilse yine franchise satin alma egilimi ile FAM
arasinda olumlu iliski bulmustur”.

Morrison, FAM’1 franchise alanin performansi ile baglantisin1 bulmustur. Belli
bir kurulusa orgiitsel baglilik iginde bireyin kimlik glcini bulmasi arasinda iliski
ortaya ¢ikmugtir. Franchise veren-franchise alan iliski kalitesinin  FAM’1
etkilemektedir. Franchise alanin gorev siiresi veya franchise sistemde devam etme
egilimi de FAM sonuglarindan kaynaklanmaktad1r76.

Yiksek diizeydeki FAM sonuglarina dayanarak franchise alanlar sikayet yerine
ise odaklanma, franchise sistemden sapma yerine takip etme ve franchise sisteme
daha olumlu katkida bulundugunu tahmin edebiliriz. Yiksek diizeydeki FAM sadece
arzu edilen degil, hayati 6neme sahiptir. Ornegin, baskalarina tavsiyede bulunmama
veya daha da kotist franchise sistem agmin biiylimesine ve aday franchise alan
adaylarin cesaretini kirmasi agik bir olumsuz etkisi olmaktadir. Mantiken, kisa sireli
sOzlesme franchise alani franchise sistemi tekrar satin almasina siiriikler, ancak kisa
slirede yiiksek orandaki tekrar satin almalar sistemdeki bitiun franchise birimlere
kotli yansimakla kalmaz franchise aginin biiyiimesine de engel olur. Clnku tekrar
satma ve yeni franchise alanlar1 egitme cabalar1 franchise verenin kaynaklarini
tiketir ve her bir yeni franchise birimin kara gegene kadar franchise birim basina
performansini diistiriir.

Franchising’in saglikli ve verimli uygulanabilmesi, franchise verenin franchise
alanlarin franchise islemlerini yerine getiremeyisinden duyulan memnuniyetsizlik
acisindan degerlendirilerek tanimlanmaya g¢alisilmistir. Bundan onceki calismalar,
franchise ~ memnuniyetsizligi ~daha ¢ok  franchise  verenler agisindan
degerlendirmislerdir’’. Bu calisma franchise alanlarn agisindan ele almaktadur.

Franchise alanlarim memnuniyetini ele alan ii¢ yaklasim bulunmaktadir.

" Hing, a.g.e., 5.22.

’® Kimberley Morrison, ¢’How Franchisee Job Satisfaction and Personality Affects Performance,
Organizational Commitment, Franchisor Relations, and Intention to Remain’’. Journal of Small
Business Management, July 1997, pp. 40.

77 Nerilee Hing. ¢’Franchisee Satisfaction: Contributors and Consequences’’. Journal of Small

Business Management, 33(2), 1995, s.13.
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2.2 Franchise Alan Memnuniyeti Yaklasimlar

FAM’1 Olcmek icin gesitli bakis agilar1 ile degerlendirilmistir. 1)TuUketici
davranigin1 belirleyen miisteri memnuniyeti acisindan degerlendiren goriis. Bu
yaklasimda franchise alan bir miisteri gibi ele alinmaktadir. 2) Ikinci yaklasim ise
dagitim kanali {iyesinin memnuniyeti olup, dagitim kanalindaki iliskinin
incelenmesidir. Burada franchise alan, dagitim kanalinin iiyesi olarak isbirligi ve iyi
niyet esasinda dagitim kanali iiyesinin memnuniyeti agisindan degerlendirilmektedir.
3) Sonuncusu ise, insan kaynaklari agisindan bireyin orgiit icinde kendi meslek ve

isinden memnuniyetini ele alan i memnuniyeti kavrama ile ele alnmaktadir’®,

2.2.1 Miisteri Memnuniyeti Yaklasimi

Pazarlama literatiiriinde, misteri memnuniyeti yeniden satin alma orani,
miisteri sadakati programi, marka ve pazarlama performansi gibi programlarin
merkezinde yer almaktadir. FAM c¢alismalar1 ezici ¢ogunlukla memnuniyetin
Ozellikleri belirlenmesi Gzerinde durulmustur. Bundan baska, is memnuniyeti
arastirmalarinin ¢ogu miisteri memnuniyetinin kavramina yeni ufuklar katmustir.
Miisteri memnuniyeti satig sonras1 degerlendirmenin ana merkezidir. Bu tiiketicinin
urtine olan beklentisi ile satin alma sonrasindaki elde ettigi perfornasinin algilamasini
karsilastirma sonucudur. Ancak franchise alan memnuniyeti ile miisteri memnuniyeti
arasinda biraz farkli noktalar bulunmaktadir. Sebep olarak ilk once miisteri {iriin
hakkindaki inang ile iiriinden elde ettigi getirinin karlstlrmas1d1r79. FAM’1n miisteri
memnuniyetinden ayiran 6zellikleri asagidaki gibidir; 1) Franchise satin alma Uriin
satin alirkenki gibi iyi bakmadan ve rezervasyon yapmadan satin almamaz. Uriin
satin alirkenki gibi davranilamaz. 2) Tahmini finansal yatirirm bunu onaylamaktadir.
3) Bir franchise satin alma genellikle is yaratmaya karsilik gelmektedir, sadece bu bir
“tiketim deneyimi’’> kapsami1 disinda tutmaya yeter. Son olarak, misteri
memnuniyetini 6lgmek igin gelistirilen Olgekler sadece blylk bilgi ihmalinen

kaynaklanan duygu merkezli olmustur.

"8 Claire Gauzente, “’Measuring franchisee’s satisfaction: theoritical considerations and emprical
testing”’ international Journal of Retail and Distribution Management, 2003, VVolume 31,n0:10.
pp:509.

® Gauzente, a.e., 5.512.
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2.2.2  Dagitim Kanah Uyesinin Memnuniyeti Yaklagimm

Dagitim kanali (yesi yaklasiminda da konuya goére iki tirlii katkisini
degerlendirmektedirler; 1) magaza yoneticisi ve Ust duzey yoneticinin is
memnuniyeti ve 2) dagitim kanali liyesi olarak memnuniyeti. Dagitim kanali
uyesinin - memnuniyeti bir¢ok sebepten dolayr Onemlidir: tiyelerin moralini
yiikseltmekte, isbirligini arttirmaktadir, iliskideki arizalarin oranini diistirmekte ve
adli yargilara bagvurulari azaltmaktadir. Sistem igindeki ¢atismalar1 azaltarak genel
performansi artmasina neden olmaktadir. Bu yaklasim once is memnuniyeti
literatiiriinden baglayarak sistem i¢indeki memnuniyeti ele almaktadir. Bunu ilk 6nce
sistemin her iiyesinin diger orgiitlerle iliskisini ele almaktadir. Ozellikle, dagitim
kanal1 Uyesinin memnuniyetini 6rgutln i¢ gevresi ozellikleri ve sistemin her Gyesi ile
iligkilerine olan duygusal tutum ve diisiinceleri agisindan tanimlamaktadir.
Yazarlarin tanimina gore: dagitim kanalinin calisma mekanizmasi gibi franchise satin
alanlarin memnuniyetini belirleyen ¢esitli faktorler vardir: franchise veren tarafindan
saglanan destek hizmetler; dig odiiller igin diizenlemeler( kar, tutundurma igin
tesvikler) ve gergek statli, kamuoyundaki imaj1 ve satis ddilleridir. Memnuniyetin
kendisini memnuniyetin belirleyicilerinden ayirt etmek zor olmaktadir. Dahas1 hangi
aracin Olg¢ek olarak kullanilacagi belirlenmesi ve aydinlatilmasi lazim.

Memnuniyet diizeyi bir yandan isletmeler arasi iliskilerin sonucudur. Ancak bu
Olcme teknigi zor gorlinmesinin nedeni gilic ve bagimhik kavramlarindan
kaynaklanmakta oldugundandir. Bundan dolayr bu 6lgme teknigini kullanmakta
zorluk cekilmektedir®™. Bununla birlikte bazi yazarlar miisteri memnuniyetindeki
gibi, memnuniyeti duygu ve kriterlerinin gesitli degerlendirilmesini FAM i¢in ters
oldugunu diisiinmektedir. Bu nedenle iliskilerin nedenselligi ve i¢ onceligi FAM™1
Olcen franchise iligkileri ayirt etmedigi diistiniilmektedir.

2.2.3 Is Memnuniyeti Yaklasim

Yukaridaki iki yaklasim da aslinda is memnuniyeti yaklagiminin temelinen ortaya
ctkmaktadir. Oncelikle, iicret tatmini ile is tatmini arasindaki farklar1 ayirt etmemiz
gerekmektedir. Roussel, tcret tatmini ile ilgili tatmini tek boyutlu modelle ve ¢ok

boyutlu modelle daha iyi anlasilacagim vurgulamaktadir. Ucret tatmini ¢ogunlukla

* Gauzente, a.g.e., s.517.
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maasa uygulanmaktadir. Bu modelde birey ne kadar aldig1 maas ile ne kadar almasi
gerektigini diisiindligii maas arasindadir. Burada sadece bir tarafli yon ile ele
alinmistir. Diger ¢ok boyutlu modelde {icret tatmini sadece maastan degil bir¢ok
Ucretlendirmenin sonucu olarak ele alinmiasidir. Rossel dicret tatmini is
memnuniyetin bir 6n 6Zesi olarak ele almaktadir.

Isin 6ziine gelince; iki zit yaklasimla karsilasmaktayiz. Birincisi, ¢alisanin is ile
ilgili genel tatminini ele alarak degerlendiren yaklasimdir. Digeri MSQ tarafindan
tercih edilen isin her yoni tespit edilerek is tatminin 6lgen yaklasim Snerilmektedir.
Bu yoniiyle FAM ¢ogu yaklasimi gerektiren bir 6l¢me yaklagimidir. FAM yaklagimi
bir miisteri, bir dagitim kanali iiyesi ve bir is¢i olarak franchise sistemin 6zelligi
geregi gibi ele alinmalidir.

FAM lizerine yapilan arastirmalart dikkate alarak sadece bir yaklagimin etkisinde
kalmayarak ele alinmaya ¢alisilmistir. Franchise aginin yonetimi ve franchise iligkisi
FAM’in ana faktorii olarak degil onkosulu oldugunu vurgulamak gerekmektedir.
Franchise aginin devamliligini korumak i¢in franchise alanlarin franchise sisteme
uzun donemli katkis1 onemlidir. Bu perspektif dogrultusunda, franchise alanlarin
memnuniyeti, franchise alanin faaliyetleri ile kisisel duygularininin birlesimi
franchise sisteme en biiyiikk baghiligi getirecektir. Bu baglilik franchise alanin
franchise sistemde kalma veya devam etme egilimi ve baskalarina bu sistemi tavsiye
etme egilimi ile degerlendirilir. FAM dizeyi her olasilikta sistemde kalma egilimini
belirleyecektir. Biitiin bunlar franchise alanin sadakatini ve bagliligimi biiyiitiir®".

Franchise verenlerin miisterisi franchise alanlar oldugu i¢in onlarin memnuniyeti
franchise sistemin basarili devam etmesi i¢in de donemlidir. Son tlketici franchise
veren ile franchise alan arasindaki iliskisini fark etmeyip aymi kurum oldugunu
zannetmektedir. Hing, franchise sisteminin basaris1 ve sistemdeki iki tarafin da
memnuniyeti, franchise sdzlesmesinde belirtilen franchise verenin ve francise alanin
yukumlultklerini yerine getirmeye dayandigini ifade etmektedir®®. Hing, franchise
alanlarin memnuniyetini tiiketici davranist modelinden esinlenerek, franchise alanin

faaliyetlerini karakterize eden bir dizi 6geleri belirleyerek memnuniyeti 6l¢gmektedir.

*! Gauzente, a.g.e., 5.512.
* Hing, a.g.e., 5.16.
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Hing, franchise alanlarin memnuniyetini franchise alanlarin satin alma davranisi
modeli ile aciklamaktadir.

2.3 Franchise Alan Satin Alma Davrams1 Modeli

Hing, franchise alanlarin satin alma davranisi modelini Engel ve Kollat’in son
tiikketici satin alma davranis modelinden esinlenerek gelistirmistir. Franchise alanlarin
memnuniyetini tiiketicinin iirin satin alma siirecindeki gibi franchise alanin satin
alma davranisina uygulamistir. Modelin asamalari: ihtiyag duyma, bilgi arastirmasi
ve alternatifleri degerlendirme, satin alma ve satin alma sonrasi getirisi ve davranis
ile agiklamaktadir (Sekil 1). Hing’in tiiketici arastirmasinda belirtildigi gibi, tlketici
davraniginin tekrar satin alma, 6vgii / sikayetler, kulaktan kulaga olumlu ve olumsuz
reklam ve son olarak da yine satin alma olasiligia yonelik
tutumlar agisindan kendini gosterir®.
Ihtiya¢ duyma: Franchise isletme satin alma karar1, girisimci bireyin bir faaliyette
bulunma istegi ile aciklanabilir. Girisimci kisilik faktorleri ve satin alma Oncesi
tecriibe, bireyin girisimcilik roliine soyunmasina giidebilir®. Bu ayni zamanda kiigiik
Olcekli isletme sahibinin kisilik faktorleri ile yakindan iliskilidir.
Arastirma ve alternatifleri degerlendirme: Franchising hakkinda bilgi, arastirma ve
alternatifleri degerlendirme siireci i¢ i¢e girift olup, aynt anda siirmektedir. Franchise
veren sirketlerden almman bilgiler ve dolayli bilgiler edinerek alternatifleri
degerlendirme olanagi bulunmaktadir. Ancak, franchise sisteme dahil olmadan
franchise sistemin ekonomik faydasini 6grenmek sinirli kalmaktadir.
Satin alma: Alternatifler arasindan en tercih edileni segtikten sonra, franchise alan
franchise s6zlesmesini imzalar. Bu asamadan sonra franchise veren franchise alana
cesitli destek hizmetinde bulunacaktir.
Sonucglar: Bu asamada franchise alan franchise sistemi satin alma oncesindeki
beklentilerini karsilayip karsilamadigini degerlendirmektedir. Franchise veren
tarafindan saglanan ilk ve siirekli destek hizmeti 6nemli olmakla birlikte, diger

maliyetler ve faydalar, tedarik edilen mallarin fiyati veya franchise giris bedeli,

® Nerilee Hing, 1995. Franchisee Satisfaction: Contributors and Consequences. Journal of Small
Business Management, 33(2) 1995: 17.
84Bakytbek Abdullaev, “’Tiirkiye’de Yiiksek Ogrenim Géren Kirgiz Cumhuriyeti Vatandasi

Ogrenciler Uzerinde Piyasa Ekonomisinin Etkisi: Girisimcilik>> 3.Uluslararas1 Girisimcilik Kongresi
17-19 Mayis 2011.
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royalty’lerin geri doniisiimiine karlilik orani, franchise verenin kontrolii gibi faktdrler
onemli rol oynamaktadir. Franchising satin alma Oncesindeki beklentilerin olumlu
karsilanmast  durumunda  memnuniyetle, olumsuz  olmast  durumunda
memnuniyetsizlikle sonuglanir®.

Niyet (davramis):  Arastirmalarda, franchise satin alma sonrasi memnuniyetle
sonuc¢landiginda ¢ok sayida davranis ortaya ¢ikmistir. FAM sonuglari ile tekrar satin
alma arasinda bagiml iliski ortaya ¢ikmustir. Bir franchise sistemden birden cok
franchise satin alan yatirnmcilarin varligi, bir basar1 gostergesi olarak kabul edilebilir.
Bu, yaptiklar1 yatimmdan memnun olduklarimin kamtidir®®. iltifat ve sikayet, olumlu
veya olumsuz kulaktan kulaga reklam ve {giincii sahislara franchise satin alma
tavsiyesinde bulunma davraniglar1 gézlenmektedir.

Franchise alanlarin karakteristigi: (Sekil 1) Kisisel girisimcilik faktorleri (basarma
ihtiyaci, i¢ Kontrol odagi, belirsizlige karsi tolerans, rol algilamasi), satin alma 6ncesi
tecriibe, danistig1 kisiler, franchise alanin finansal kapasitesi gibi faktorler franchise
alanlarin satis sonrast memnuniyetini etkilemektedir®’.

Franchise verenlerin karakteristigi: Yine sekil 1’de gosterilen franchise veren
karakteristigi asagidakilerden olugmaktadir; bilgilendirme diizeyi, franchise ise alim
degerlendirme metodlari: psikolojik test, is tizerinde degerlendirme, egitim siirecinde
degerleme ve 6zgegmis, franchise veren destek hizmetinin kalite boyutu.

Satis sonrast davramg: Bu safhada ilk hizmet destekleri (ilk egitim, yer se¢imi ile
ilgili, tesis tasarimiyla ilgili yardim( tam anahtar teslim, gerekli techizatin satin
alinmasi ile yardim, finansman, baslangigtaki ana sirketin yardimi) ve surekli destek
hizmetleri (Operasyon el kitabi, siirekli egitim, pazarlama, calisanlarin egitimi,
muhasebe, franchise verenle iletisimin kolayligi) gibi etkenler franchise alan

memnuniyetini belirlemektedir.

® Hing, a.g.e., 5.15.
% Osman Bilge, <’Sihirli Formiil>’, Kobi Girisim Dergisi, 1 Ekim 2001, 5.24.
¥ Hing, a.g.e., 5.19.
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Franchise satin alma 1htiya<; Duyma Kisisel Girisimcilik
oncesi tecriibe Faktorleri

A

4 1\
[ Danigtig1 kisiler ]‘( Arastirma ve Alternatifleri Y Bilgilendirme dizeyi
] Degerlendirme " . <
Franchise alanin Y]  Franchise ise alim
finansal kapasitesi N\ J degerlendirme
, N _ — )
Satin alma (S6zlesme) 4| Franchise verenin
L ) destek hizmeti
A\ 4 . J

Satig sonrasi ¢iktilar
Sifir sikayet

Olumlu davranis: Olumsuz davranis:

Olumsuz kulaktan kulaga
reklam ve ayrilma

Olumlu kulaktan kulaga
reklam ve tekrar satin alma

Sekil 1: Franchise alan satin alma davranisi modeli®

2.4  Franchise Alan Memnuniyeti Faktorleri

FAM c¢ok cesitli faktorlerden etkilenmektedir. Bir ¢ok akademik arastirmalar
kisisel girisimcilik faktorleri, ise alim franchise sistem, franchise verenin destek
hizmeti ve finansal getirisi gibi ¢esitli faktorlerin FAM {izerindeki genis etkisini
incelemislerdir. Hing, franchise alan se¢gme asamasindan surekli destek hizmetlerin
kalitesine kadar bir dizi faktorleri FAM iizerindeki etkilerini belirlemistir. Franchise
alan1 ise alim siirecinden baglayarak franchise sistemi satis Oncesi bilgilendirme
dizeyi, aday franchise alanlarin damistigi kisiler (muhasebeci, avukat, danisman,

banka yoneticileri v.s) kadar faktorlerin FAM ile pozitif ve anlamli iliskisini

* Hing, a.g.e., s. 16.
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saptamistir. Ayrica, franchise veren tarafindan kullanilan franchise ise alim
degerlendirme metodlari (psikolojik test, is lizerinde degerlendirme, egitim siirecinde
degerleme ve ozgecmis gibi) da FAM ile pozitif iliskisini bulmustur®®. Aymi
arastirmada, ise alim sonrasi ilk destek hizmeti ve siirekli destek hizmetleri ile pozitif
iliskisini belirtmistir. Ik destek hizmetleri ilk egitim, yer ve magaza segimi, magaza
tasarim, satin alma v.s kapsamaktadir. Siirekli destek hizmetlerine ise operasyon el
kitabu, stirekli egitim, ulusal ve yerel pazarlama girmektedir.

Walker, FAM (zerinde hem pozitif hem negatif diizeyde katkida bulunanlari
incelemis. Pozitif katkida bulunanlara franchise sistemin kisitlamalari/kontrol
denetimleri ve ekonomik modeli, az saat ¢alisirken beklenenden daha fazla para
kazanmak, franchise verenin adil paylasimla ilgili yaklasimi girmektedir. Buna
karsilik, kotii finansal getiriler, destek hizmetinin eksikligi ve beklentilerin

karsilanmama  faktorleri ile negative iligki bulunmustur®.  Franchise

veren ile franchise alan arasindaki ¢atisma FAM dizeyinin diisiik olmasina neden
oldugunu bulunmustur. Buna gore, franchise alanin adil olmayan sézlesme algisi,
stirekli destek hizmetin eksikligi ve yetersiz gelirin yiiksek catisma ile iligkisini
incelenmistir™.

1992 yilinda IFA’nin sponsorlugunda Gallup sirketi tarafindan ABD’li 994
franchise alana arastirma yapilmistir. Ankete katilanlarin ylizde 70'inden fazlasinin
franchise sistem ile ilgili beklentilerinin karsilandigimini ve kisisel memnuniyetlerini
bildirmislerdir. Memnuniyet diizeyi daha diisiik olan konular kar (%56) ve franchise
verenin destegi (% 63) ilgili beklentilerinin karsilamadigini
veya franchise beklentilerini kargilamadig1 saptanmistir. Bunun yaninda Y4 franchise
alanlar tekrardan bu sektore yatirim yapmayacagi ve beklentilerinin karsilanmadigi
belirtmistir.

Morrison, kisisel girisimcilik  faktorleri ile istatiksel anlamli  iligki

bulmustur. Ozellikle, franchise  alanin disa  déniikliik ve 6znel refah: (franchise

¥ Hing, a.g.e., 5.24.

* Walker, B. J. An Investigation of Relative Overall Position Satisfaction and Need Gratification
Among Franchised Businessmen’’, Dissertation Abstracts International (University Microfilms No.
1971,72-17, 308).

*' Goodman, J. “’Franchisor-Franchisee Conflicts of Interest as Perceived by Selected Non-Food
Franchisees’’. Dissertation Abstracts International (University Microfilms 1980, No. 41/02A).
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alanin hayata ne o6lglde pozitif yonden bakabildigi) yuksek FAM ile pozitif yonde
artmistir.  Morrison, franchise destek kapsaminin ne o6lglide beklentileri
karsiladig1, operasyonel /6rgutsel 6zellikleri (gelir dizeyleri ve bdlge koruma) ve
nihayet franchise verenin kisitlamalarin adilligi algilama duzeyi ile FAM arasinda
anlaml iliski bulmustur®.

Wadsworth, Tuunanen ve Haines ortak ¢alismasinda ABD ve Finlandiya’l
franchise alanlarin FAM belirleyicilerini karsilastirmistir. ABD’li franchise alanlarin
memnuniyetlerinin 6nemli belirleyicileri olarak finansal ve franchise sézlesmesi ile
ilgili faktorler olmustur. Finlandiya’li franchise alanlar igin ise, franchise veren-alan
iligkisi, marka imaji ve franchise verenin kontrolu ile ilgili faktorler belirleyici
olmustur. Her iki veri setleri birlestirildiginde, 6nemli belirleyiciler olarak franchise
veren-alan iliskisi, finans, egitim, marka imaji, destek hizmeti, franchise verenin
kontrolii ve franchise sozlesmesi ile ilgili faktorler olmustur®.

Ayni yazarlarin, Amerika, Finlandiya ve Yeni Zelanda’daki franchise alanlar
arasinda karsilagtirmali yapilan arastirmasinda franchise veren-franchise alan iliskisi,
iletisim, marka imaj1, destek hizmeti, egitim, sézlesme ve genel FAM diizeyleri
arasinda istatistiksel farklilik olmadigr bulunmustur. Ancak ¢ iilke arasinda
franchise verenin kontroll, bolge ve finans konusunda istatistiksel farklilik
bulunmustur. ABD’li ve Yeni Zelanda’li franchise alanlar finans ve bolge rekabeti
konusunda Finlandiya’li franchise alanlara gore daha olumlu diisiinmektedirler yani
daha memnunlar. ABD’li franchise alanlar bagimsizlik konusunda daha memnunlar
diger ililke deneklerine gore. Yeni Zelanda’li franchise alanlar sdzlesme ve egitim
konusunda Finlandiya’li franchise alanlara gére daha memnun olduklari sonucu
glkm1$t1r94.

Her Ulke iginayr1 ayri sonuglari incelerken, genel FAM 6nemli  bulgulari

ayn1 boyutlar1 paylasmiyor. ABD’li franchise alanlarin memnuniyetlerinin 6nemli

% Kimberley Morrison, ’An Empirical Test of a Model of Franchisee Job Satisfaction’’, Journal of
Small Business Management, 1996, 34(3): 31.

% Wadsworth,F., Tuunanen, M., and Haines, D. 2003. A Comparison of Finnish and United States
Franchisee Satisfaction. International Conference on Economics and Networks — 2003 Special
Topic: Franchising Networks, Vienna, Austria.s.9

% Wadsworth, F., Tuunanen, M., Haines., Paytner, J., Terry,A., Comparison Of Finnish, American,
And New Zealand Franchisee Satisfaction. international Business & Economics Research Journal,
June 2006,Vol 5 No:6 pp 27.
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belirleyicileri olarak franchise sOzlesmesi ile ilgili faktor
olmustur. Finlandiya’li franchise alanlar igin ise, franchise veren-alan iliskisi, marka
imaj1 ve franchise verenin kontroll ile iliskili faktorler genel FAM’in belirleyicileri
olmustur. Yeni Zelanda’lilar icin ise finans, franchise veren- franchise alan iliskisi ve
destek hizmeti belirgin faktor olmustur. Her Ug veri setleri birlestirildiginde, 6nemli
belirleyici faktorler olarak franchise veren-alan iliskisi, finans, marka imaji, destek
hizmeti, girisimei kontrolii ve franchise sozlesmesi ile ilgili faktorleri olmustur. Sima
Nart’in yaptig1 aragtirmada sistem motivasyonu, isbirligi, gu¢ dengesi, beklentiler ve
franchise veren sirketin imajimnin belirleyiciligi gibi faktorler franchise alanlarin
memnuniyetini belirleyen faktorler olarak ortaya ¢ikmustir™.

2.4.1 Finansal Getiriler

Finans getiriler konusu iki taraf igin 6nem arz etmekle birlikte franchise alan
acisindan franchise sisteme girerken 6dedigi giris bedeli ve siirekli 6dedigi royalty
bedeli ve reklam katk1 paylarinin karsiligini alip almadigini degerlendirmesi ile Gnem
kazanmaktadir. Cok az sirket yatirim finansmani konusunda franchise verene yardim
etmekteyken ¢ogu sirket bu konuda yardimda bulunmamaktadir.

Isinden memnun franchise alanlar ile yiiksek yillik gelir ve/veya yiiksek toplam
satiglar arasinda, memnun olmamis franchise alan girisimcilere kiyasla yiiksek bir
iligki oldugu belirlenmistir. Franchise alanlarin performansi; motivasyon, yetenek,
rol algilamasi ve c¢evresel degiskenler gibi iligkili faktorlerin bir kiimesi olarak
gorilebilir. Ote yandan basarili bir performans is memnuniyetini saglayacak odiilleri

beraberinde getirecektir®.
2.4.2 Egitim Hizmeti

Franchise verenin franchise alana verecegi egitim hizmeti ve el kitapgigi hayati
onemde olmaktadir. Isletme sistemi franchising’de el kitapgig1 verilmekte ise de,
irlin ve marka franchising’de verilmeyebiliyor. Kigili sirketi franchise alanlara el
kitap¢ig1 vermemektedir. Sima Nart’in arastirmasinda da egitim konusu franchise

alan adaylarin franchising ile ilgili kararini belirleyen konu olmustur. Kigtk 6lgekli

* Sima Nart, “Tiirkiye’de Franchising Sisteminin Gelisimi ve Franchise Alan Girisimcilerin Is
Memnuniyeti Belirleyicilerinin Analizi Uzerine Bir Arastirma,” Kocaeli Universitesi Sosyal Bilimler
Enstitiisii Dergisi (10) 2005 /2 : 126-127:

% Nart, a.g.e., s.131.
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sirketlerin kisa siirede iflas etmesinin nedeni yonetim tecriibesinin eksik olmasidir.
Bu yonden franchising’in en énemli unsurlarindan biri s6z konusu eksigi franchise
alana gerekli egitimi baslangicta ve siirekli vererek(bir ka¢ gunlik dizenli magaza igi

egitim, yillik seminarlar diizenlenerek) giderilmektedir .
2.4.3 Destek Hizmeti

Knight ve Morrison yaptiklar1 arastirmalarinda hizmet desteginin franchise
alanlarim memnuniyeti ile anlamli iligkisi oldugunu ve en yaygin ii¢ faktdrden biri
oldugunu belirtmislerdir®’. Bu konuda Hing de ilk ve siirekli destek hizmetinin de
FAM ile pozitif iliskisini bulmustur®. ilk destek hizmetleri; ilk egitim, yer secimi ile
ilgili yardim, magaza tasarimiyla ilgili yardim( tam anahtar teslim), gerekli techizatin
satin alinmasi ile yardim(franchise verenin belirledigi veya tavsiye ettigi tedarikgiler,
miizakere edilmis fiyat), finansman ile ilgili yardim( franchisee adina finans
kuruluslar1 ile gerekli destek), baslangigta ana sirket danmismanligi (30 guln)
kapsamaktadir. Sirekli destek hizmetler kapsamina: operasyon el kitabi (agip
kapatma, Uretim, satin alma, envanter kontrolii, misteri iliskileri, insan kaynaklari,
yOnetim, muhasebe, 6deme ve raporlama, binalarin bakimi, giivenlik ve yasal
konular1 igeren prosedirleri kapsamaktadir. Kaynaklari satin alma ile ilgili yardim
(0nerilen tedarik¢i veya bundan daha dnemlisi kalite standardini diistirmeyecek fiyat
ve kalitedeki girdiler), ulusal pazarlama ile ilgili yardim (yerel pazarlama ile ilgili
yardim), muhasebe ile c¢aligsanlarin egitimi, tavsiye, danismanlik ve saha ziyareti
(yardim ve danigsmay1 saglayacak iletisim kanalinin olup olmadigi, telefon aramalari,
yasal mevzuatlar, notlar, konferanslar) girmektedir. Franchise veren, franchise alana
franchise danigman atanip atanmadigina bakmaksizin franchise iliskiyi gelistirmeyi
kesin olarak kabul etmektedir.

2.4.4 Marka Tammmirhgi ve Avantaji

Uluslararas1 taninmig sirketlerin en ¢ok avantaj olarak gordiigii faktor marka
tanmirhigr olmaktadir. Marka olmadan gelecegin olmadigi ve franchise da
verilemeyecegi belirtilmektedir. Franchise vermeden Once markanin gelistirilmesi

gerekmektedir. Tiiketicilerin timii satin alma karar siireci Oncesinde bir tercih

97Kimbel’ley Morrison, ©’An Empirical Test of a Model of Franchise alan Job Satisfaction’” Morrison,
Journal of Small Business Management Date: July 1 1996, s.12.
%Hing. a.g.e., 5.14.
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yaparak ihtiyaglarmin karsilanacagi beklentisi igerisine girerler. Satin alma sonrasi
tatmin bir doyum olarak tanimlanir. Markadan saglanan olumlu doyum gelecekteki
davranislar iizerinde etkili olacaktir®®. Zira franchise alan franchise giris bedelini
markanin taninirligini degerlendirerek 6demektedir.

Gucll bir marka ismi miisterilere giiven verir. CiinkU tiiketiciler bir tiriinii satin
aldiklarinda veya bir hizmeti gordurduklerinde tanmman marka sahibi sirket
Urinlerinin veya hizmetlerinin arkasinda durabilecegini ve olasi zararlari
giderebileceklerini disiiniirler. Bu nedenle tiiketiciler marka ismi olan Uriinlere ve
hizmetlere daha fazla fiyat 5demeye razi olabilirler.

Marka taninirligini franchising’de tutum ve davraniglara yansimalarini inceleyen
arastirmalar, franchise verenin sahip oldugu markanin, franchise-alan girisimcilerin
davraniglar tizerinde ve franchise-veren ile iliskilerin kalitesinde olumlu bir etkiye
sahip oldugunu gostermektedir. lyi ve giiclii bir marka girisimcilerin franchising’i

tercih etmelerinde énemli bir etkendir®®:.

2.4.5 Bagimsizhk

Franchise alanlarin her ne kadar bagimsiz sirket olarak varsayilsa da franchise
sOzlesmesinde belirtilen hususlar geregi franchise veren tarafindan cesitli

denetimlerden gecmektedir'®

. Walkerin arastirmasinda, agik u¢lu soru kisminda en
¢ok tatmin olunan olarak ‘“’kendi isinin sahibi olma’> cevabi alinmistir. Zira
franchising’de franchise alanlarin kendilerini bagimsiz hissedip hissetmedigi kisisel

tutum ve davraniglarini etki etmektedir.
2.5 Franchising Sozlesmesinin Adilligi
Franchising s6zlesmede franchise alan genis bir bolgede tekel hakk: isterken,
franchise veren ise faaliyet bolgesini dar tutmak ya da ayni bolgede birden fazla
franchise alicis1 tayin etmek hakkina sahip olmay1 isteyecektirlog.Slnlrlarl belirtilmis
bir bolgede s6z konusu markaya sahip franchise verenin bir subenin faaliyet

gostermesi franchise alan igin hayati dneme sahip olmaktadir. ikinci bir subenin

% Burcu Candan, Kenan Aydin, Gonca Telli Yamamoto. ¢’ Kiiresel Marka Yaratma siirecinde Bir
Model Turquality’’ Uluslar aras1 Girsimcilik Kongresi 2, 2008 Manas KTU yaynlar: :112.
Kongreler Dizisi:16, s.412.

199 Nart, a.g.e, 5.129.

1% Nart, a.e

192 jeffrey L.Bradach, Franchise Organizations, Harvard Business School Press, 2002, s. 47

% Kog, a.g.e., 5.54.
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acilmasi franchise alan1 miisteri ve gelir kaybina ugratacaktir. Franchising
sOzlesmesinin adil olmadiginin franchise alan tarafindan algilanmasi durumunda
franchising’den sikayetler oldugu belirlenmistir™™. Franchising szlesmeleri ile ilgili
en Oonemli maddelerinden biri de sézlesme yenilenme ve fesih edilmesidir. Sure
maddeleri genellikle kira ile koordine edilir. Eger en az 15 yillik kira siiresi varsa
franchising sozlesme siiresi de 15 yillik olabilir. Uzun sureli franchise sozlesme

siiresi franchise verenin uzun siireli royalty fee almasini saglarlos.

104 gyat, A.g.e., 5.97
1% {lhan Erkan,”’Franchise sozlesmelerin icerigi nasil olmali”’, Franchise Diinyasi Dergisi, No:5,
Nisan 2006, s.69.
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3.FRANCHISE ALANLARIN MEMNUNIYETINE YONELIK
HAZIR YIYECEK SEKTORUNDE BiR ARASTIRMA

3.1Arastirmanin Onemi ve Amaci

Son senelerde Tirkiye’de franchising uygulamasi ile pazara yayilan markalar
cogalmaktadir. UFRAD’a iiye hazir yiyecek sektérinde faaliyet gdsteren 56 sirketin
2009 yilinda toplam 1059 franchise alan isletmesi varken, 2010 yilinda bu say1 1530
olmustur. Franchising uygulamalari, iiriin veya hizmeti ile kalitesini kanitlamus,
ulusal ve uluslararasi taninmis markaya sahip sirketler tarafindan yapilmaktadir.
Basarili marka uygulamasini sadece franchise veren degil, bu markay1 tanitmada
muazzam derecede temsil eden franchise alanlarin rolii ve bunlarin daha da iyi
motivasyona sahip olmasi i¢in franchise verenlere yol gostericiligi uygulamalarda
goriilmistir. Tirkiye’deki bugiine kadarki akademik g¢alismalar franchise veren
sirket acisindan ele alinmug, Kalitatif arastirmalar olmustur. Bu ¢alisma, franchise
alanlar agisindan ele alinip, kantitatif arastirmadir. Bu ¢alisma bundan sonraki is
hayatina ve Tiirkiye’deki franchising konusunda akademik arastirmalara katki
saglama amaci tagimaktadir.

Bu arastirma ile hazir yiyecek sektoriindeki FAM duzeyini ulusal ve uluslar arasi
Olgekteki markaya sahip franchise alanlar agisindan Karsilagtirmali degerlendirmek
amaclanmaktadir. Bununla birlikte franchise alanlarin memnuniyetini belirleyen
faktorlerin (finansal getiriler, ilk destek hizmeti, strekli destek hizmeti, franchise
alanin danigtig1 kisiler, marka taninirhi@1 ve avantaji, franchise alanin bagimsizligi,
franchise sozlesme adilligi ve egitim hizmeti) ¢esitli degiskenlere (cinsiyet, yas,
egitim diizeyi, is yeri mevkii, franchise tecriibe yil1, franchise alanlarin sahip oldugu
franchise isletme sayisi, Onceki is tecriibesi) gore farklilik gosterip gdstermedigi
arastirilmak amaclanmistir. Franchise alanlardan alinan geribildirim sayesinde
franchise verenler FAM diizeyini arttirmak icin hangi faaliyetlerin gelistirilmesinin

daha faydali olacagina 1s1k tutmaktadir.
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3.2 Arastirmanin Yontemi

Arastirmaya saglikli bir dayanak olusturmak diisiincesiyle 6ncelikle konuyla
ilgili literatiir taramasi yapilmis ve daha Onceki calismalarda kullanilan anket
formlart incelenmistir. FAM’1 belirleyen faktorlerin ve franchise iliskilerini
inceleyen calismalar arasinda Hing(1995), Morrison(1997), Glauzente(2003) ve
Nart(2005) sayilabilir. Bu ¢alismalarda destek hizmetler, finansal getiriler, franchise
sozlesme adilligi, franchise veren tarafindan bilgilendirme duzeyi, bagimsizlik,
marka taninirlig1 ve avantaji FAM faktoru olarak nitelendirilmis ve bu arastirmada da
temel alinmistir. S6z konusu arastirmalarda kullanilan anketler degerlendirilip, ek
sorular eklenerek anket taslagi olusturulmustur. Arastirmamiz igin gerekli verilerin
saglikli olarak elde edilip, istatistiksel bir analize olanak verecek sekilde
diizenlenebilmesi amaciyla yiz yiize anket yontemi uygulanmigtir. Anket, franchise
alanlarin demografik ozellikleri, FAM faktorleri 6lgmeye yarayan ifadelere ne
diizeyde katildigini berirtmek igin 1°den 5’c¢ kadar deger verilmis ve bu ifadeler
Likert Olgegine gore, 1=kesinlikle katilmiyorum, 2=katilmiyorum, 3=ne katiliyor/ne
katilmiyorum, 4= katiliyorum, 5=kesinlikle katiliyorum seklinde yapilmistir. Anket
taslagi anlasilabilirlik, sorulmasi gereken sorular, sorularin ¢oklugu, cevaplama
stiresi vb. yonlerden 6 franchise alana uygulanarak sianmustir. Yapilan sinanma
sonrasinda gerekli dizeltmeler yapilmistir.

Franchise alanlar hakkinda resmi kuruluslarin resmi istatistigi bulunmamaktadir.
Arastirma kapsamina franchising’in gelisimi i¢in goniilliilik ilkesine gore faaliyet
gosteren Ulusal Franchising Dernegine(UFRAD) Uye hazir yiyecek sektoriinde
faaliyet gosteren sirketler secilmistir. Bunun nedeni de UFRAD’a prensip olarak
franchising sistemini en az 6 ay uygulayan ve en az 2 franchise isletmesi bulunan
sirketler iiye olmaktadirlar. Uyeler iki senede bir franchising denetimden gegmis,
basarili uygulamasina sahip ve sertifikast almig franchise veren sirketlerdir.
Arastirmanin ana kiitlesi 1059 franchise alan isletme olup, %5 giliven aralifinda
ornek hacmi 282 franchise alan isletme olmustur. Ancak yapilan anket ¢alismasinda
126 franchise isletme sahibi ve restoran sorumlusu ankete katilmis, 47 kisi ise ankete
cevap vermeyi reddetmistir. 8 anket cevabi uygun bulunmadigi igin devre dis1 olup,

229 franchise isletmesi bulunan 118 franchise alan aragtirma kapsamina alinmustir.
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Arastirmada kolayda ornekleme yonteminden yararlanilmistir. Kolayda 6rnekleme
yontemi, Ornege segilebilecek birimlerden sadece ulasilabilir olanlarin Ornek
kapsamma dahil edilmesini icerir'®. Anket calismasma istanbul’daki 70 alig veris
merkezinden(AVM) 47 AVM ve ilce merkezlerinin islek caddelerinde faaliyet
gosteren franchise alanlara isyerinde ziyaret edilerek, en dogru bilgilerin alinmasi
diisiincesiyle sorularin isletme sahibi ve yoneticilerle ylz yize ve gonulltlik ilkesine
gore yapilmistir. Anket ¢alismasi 2011 Temmuz-Agustos aylarinda yiirttilmistiir.

Anket verileri, SPSS 16.0 istatistik programiyla analiz edilip, frekans, aritmetik
ortalama, karsilagtirmali tablolar, t-testi, bagimsiz 6rneklem tek yonlii ANOVA testi
ve Tukey testi kullanilmistir.

3.3 Arastirmanmin Simirhhiklar:

Anket c¢alismasmin yaz tatil aylarina denk gelmesi, bazilarin ankete cevap
vermek istememesi, uluslar aras1 markaya sahip franchise veren sirketin politikalari
dogrultusunda bilgi verilmemesi, anket igin gidilen saatlerde is yeri sahibi ve
yoneticilerin yogun c¢alismada olmasi, franchise isletmelerin genis cografi alana
yayilmasi, anket cevaplama siiresinin uzunlugu, ziyaret edilen esnada isletme
sahibinin yerinde olmayis1 ve sadece hazir yiyecek sektoériimdeki franchise isletmeler
olmasi aragtirmanin Siirliliklart olarak belirtilebilir.

3.4 Arastirmammn Hipotezleri
1. Hj;. Franchise alanlarin memnuniyet (FAM) dizeyi c¢esitli degiskenlere
(cinsiyet,marka Ol¢egi, egitim durumu, is yeri mevkii,sahip oldugu franchise
sayist,franchise tecriibesi) gore farklilik gostermektedir.

2. H; : Franchise alanlar ilk destek hizmet konusunda marka 6l¢egine gore

farklilagsmaktadir.

3. Hj : Franchise alanlar stirekli destek hizmet konusunda marka dlgegine gore

farklilagsmaktadir.

4. H; : Franchise alanlarin finansal getiriler konusunda cesitli degiskenlere

(cinsiyet, yas, egitim, is yeri mevkii, marka dlcegi, isletme sayisi, franchise

tecrubesi, onceki is tecriibesi) gore farkli sonuglar almaktadirlar.

1% Ercan Gegez, Pazarlama Arastirmalari, Beta Basim Yayin, 2007, 5.249.
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5. H; : Marka avantaji hakkinda franchise alanlarin ¢esitli degiskenlere (
cinsiyet, marka Olgegi, yas, franchise tecriibe, is yeri mevkii, franchise
isletme sayisi, , Onceki is tecriibe) gore diisiincesi farklidirlar.

6. H; . Franchise sozlesmesinin adilligi hakkinda franchise alanlarin gesitli
degiskenlere (cinsiyet, marka ol¢cegi, yas, isyeri mevkii, franchise tecriibe,
franchise isletme sayisi, onceki is tecriibesi) gore diistincesi farklidirlar.

7. H; . Bagimsizlik konusunda franchise alanlar ¢esitli degiskenlere ( cinsiyet,
marka Olcegi, yas, egitim diizeyi, isyeri mevkii, sahip oldugu franchise
isletme sayisi, franchise tecriibesi, Onceki is tecriibesi) g6re farkli
disunmektedirler.

8. Hj . Franchise alanlar aldiklari egitim hizmetinde g¢esitli degiskenlere
(cinsiyet, marka ol¢egi, yas, egitim diizeyi, is yeri mevki, franchise isletme
sayisi, franchise tecriibesi ve Onceki 1is tecriibesi) gore farkh
diistinmektedirler.

3.5 Franchise Alanlara iliskin Genel Bulgular

Hazir yiyecek sektoriinde faaliyet gosteren 126 franchise isletme sahibi ve
restoran sorumlusu ankete katilmis, 47 kisi ise ankete cevap vermeyi reddetmistir. 8
anket cevabi uygun bulunmadig i¢in devre dis1 olup, 118 anket uygun bulunmustur.
Ankete katilanlarin toplamda 229 franchise isletmesi bulunmaktadir. Katilimcilarin
genel yapisina iliskin tanitici frekans ve ylizde dagilimlarina iliskin bilgilere yer
verilmistir.

Ankete katilan franchise alanlarin biiyiik kismi 92°si(%78) bay, 26’s1 (%22)
bayan olmustur (Tablo 1). Katilimeilarin 44’1 (%37,3) 20-29 yas grubu, 59’u(%50)
30-39 yas grubu, 15’1 (%12,7) 40-49 yas grubu olup, franchise alanlarin ¢ogu geng
ve dinamik yastakilerdir. Ankete katilanlarin egitim durumu sirasiyla lise mezunu 32
(%27.1), onlisans 32(%27,1), lisans 53 (%43,2) ve lisansusti mezunu 3(%2,5)

olmustur. Franchise alanlarin ¢6gu egitimli kisilerdir.
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Tablo 1 : Franchise alanlara iliskin genel bulgular

Degiskenler Secenekler Frekans | % | Kumdalatif
Cinsiyet Bay 92 78 78.00
Bayan 26 22 100.00
20-29 44 37,3 37,3
Yas 30-39 59 50,0 87,3
40-49 15 12,7 100,0
Lise 32 27.1 27.1
Onlisans 32 27.1 54.2
Egitim Diizeyi .
Lisans 51 43.2 97.5
Lisansustu 3 2.5 100.0
Isletme Sahibi 63 53.4 53.4
Is yeri mevkii Genel Mudar 243 20.3 73.7
Restoran Mudur 31 26.3 100.0
Uluslar arasi 67 56.8 56.8
Marka olgegi
Ulusal 51 43.2 100.0
1 48 40.7 40.7
Sahip oldugu franchise
2 37 314 72.1
isletme sayisi )
3 ve lzeri 33 27.9 100.0
1-3 yil 48 40.7 40.7
Franchise sistemdeki is
) 4-6 yil 57 48.3 89.0
tecribesi
7 yil ve tlizeri 13 11.0 100.0
Daha dnce 15 12,7 12,7
calismadim 26 22,0 34,7
Franchising 32 27,2 61,9
Onceki is tecriibesi Ozel sektdrde 41 34,7 96,6
yonetici 4 3,4 100,0

Kendi isletmem

Diger
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Isletme sahibi ve yoneticisi olanlar 63(%53,4), genel mudir 24 (%20,3) ve
restoran mudurd olanlar 31(%26,3), ankete katilanlarin 67’si (%56,8) uluslar arasi
marka ve 51’1 (%43,2) ulusal Olgekteki markaya sahip franchise alanlardir. 1 adet
franchise isletmesine sahibi olanlar 48 (%40,7), 2 adet franchise isletmesine sahip
olanlar 37 (%31,4) olurken, 3 ve (zeri sahip olanlar 33 (%27,9) tur. Katilimcilarin 1-
3 yil arasinda franchise is tecriibesine sahip olanlar 48 (%40,7), 4-6 yil arasinda 57
(%48,3) ve 7 il ve Ustl tecribesi olanlar 13 (%11.0) olmustur. Bu bulgulara
dayanarak hazir yiyecek sektoriindeki franchise alanlarin heniiz 10 yillik tecriibeye
sahip oldugunu soyleyebiliriz. Katilimcilarin mevcut franchise isinden onceki is
tecriibeleri asagidaki gibidir: daha Once calismayanlar 15(%12,7), franchising
26(%22), kendi isletmesine sahibi olanlar 41 (%34,7), 0zel sektérde yoneticilik
yapanlar 32( %27,1) ve diger 4(%3,4) olmustur. Ankete katilan franchise alanlarin
toplam 1917 calisanm1 vardir.

Franchising aciklik ilkelerine gore franchise verenlerin franchise alanlari iig
maddede yeterli dizeyde bilgilendirmemektedir. Franchise alanlarin 56’s1 (%47,5)
franchise veren sirketin gegmis ve mevcut davalik durumu, 63’i (%53,4) franchise
veren sirketin mevcut kar/zarar durumu, 81’i (%69,6) franchise veren sirketin
sermayesini bilmediklerini belirtmistir. Franchising aciklik ilkelerinde belirtilen
diger konularda franchise alanlarin 106’dan (%90) fazlas1 bilgi sahibi olduklarini
belirtmislerdir.

3.6 Verilerin Analizi

Verilerin analizinde anlam diizeyi 0,05 olarak alinmis olup, giivenilirlik katsayisi
(Cronbach’s Alpha ) 0,90°dir. Diger bir ifade ile giivenilirligi yiiksektir.

Bu bolimde franchise alanlarin memnuniyet diizeyi ve belirleyici faktorlerin
cesitli degiskenlere (cinsiyet, yas, marka Olgegi, isyerindeki mevkii, egitim diizeyi,
sahip oldugu franchise isletme sayisi, franchise tecriibesi, onceki is tecriibesi) gore
anlamli bir farklililk gosterip gostermedigine iliskin bulgulara yer verilmistir.
Orneklemi olusturan franchise alanlarin kisisel 6zelliklerini &zetlemek agisindan
degiskenlerin frekans (N) ve yuzdeleri (%) hesaplanmistir. Arastirmada kullanilan
Olcek ve ifadelerin ortalama puanlar1 (X) ve standart sapmalar1 (SS) hesaplanmistir.

Istatistik analizler demografik (kisisel 6zellikleri) gruplarin normallik dagilimina
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uygun olarak, parametrik (t-testi ve ANOVA ve Tukey testi) teknikler kullanilarak

gerceklestirilmistir.

3.6.1 Franchise Alanlarin Memnuniyet Diizeyine iliskin Bulgular
Franchise alanlar memnuniyet (FAM) duzeyi ¢esitli degiskenlere

(cinsiyet,marka 6l¢cegi, egitim diizeyi, i yeri mevkii, sahip oldugu franchise sayisi,

franchise is tecriibesi) gore farklilik gosterip gostermedigine iliskin bulgulara (Tablo

2 ve 3’de ) yer verilmistir.

FAM dlzeyinin cinsiyet ve marka olgegine gore farklilik gosterip gostermedigine

iligkin bulgular

Franchise alanlar memnuniyet diizeyinin cinsiyet agisindan bir farklilik gosterip

gostermedigini aragtirmak {lizere yapilan T testi sonucu (Tablo 2); franchise alanlarin

cinsiyetinin bay veya bayan olmasinin memnuniyet dizeyinde bir farklilik

gostermedigi bulunmustur (t=-1,55 ve p>0,05).

Tablo 2 : FAM dizeyinin cinsiyet ve marka olcegine gore farkhihik gosterip

gostermedigine dair t-testi

Degiskenker Secenekler N X SS Sh T-test
t sd p
Cinsiyet Bay 92 3,73 064 067 -155 116 0,123
Bayan 26 396 0,62 0,12
Marka olgcegi  Uluslararasi 67 401 057 006 467 116 0,000
Ulusal 51 3,49 0,62 0,08

Franchise alanlar memnuniyet duzeyinin (FAM) marka 6l¢egi bazinda farklilik
gosterip gostermedigini aragtirmak tizere yapilan T testi (Tablo 2); ulusal 6lgekteki
markaya sahip franchise alan ile uluslar aras1 Olgekteki markaya sahip franchise
alanlarin memnuniyet diizeyi (t=4,67 ve p<0,05) farklilik gosterdigi bulunmustur. Bu
farklilik ortalama degerler ile birlikte degerlendirildiginde uluslar arasi markaya
sahip franchise alanlarin ulusal markaya sahip franchise alanlara gére memnuniyet
diizeyi daha yiiksek bulunmustur.

FAM dlzeyinin yas,egitim diizeyi, is yeri mevkii, sahip oldugu franchise sayisi,

franchise is tecriibesine gore farkiilik gosterip gostermedigine iligkin bulgular
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Arastirmaya katilan franchise alanlarin yas, egitim diizeyi, is yeri mevkii, sahip
oldugu franchise sayisi, franchise tecriibesi ve franchise Oncesi is tecriibesinin
memnuniyet dizeyinde bir farklilik gosterip gostermedigini ANOVA testi ile
incelenmistir (Tablo 3). Franchise alanlar memnuniyet diizeyinin yas degiskenine
gore anlamhi bir farklilik gostermedigi (F=1,73 ve p>0,05) bulunmustur. Ayni
sekilde franchise alanlar memnuniyet diizeyinin franchise alanlarin egitim diizeyleri
acisindan da anlamli bir farklilik géstermedigi (F=0,75 ve p>0,05) bulunmustur.

Tablo 3 : FAM dlzeyinin yas, egitim diizeyi, is yeri mevkii, sahip oldugu
franchise sayisi, franchise is tecriibesine gore farklilik gosterip gostermedigine

dair ANOVA testi

Degiskenler  Secenekler N X Ss Sy ANOVA

F p

Yas 20-29 44 391 063 0,09 1,73 0,181
30-39 59 3,68 0,68 0,08
40-49 15 3,82 048 0,12

Egitim Lise 32 388 0,75 0,13 0,75 0,519
diizeyi Onlisans 32 3,77 059 0,10
Lisans 51 3,71 0,61 0,08
Lisansist 3 413 046 0,26

Is yeri mevkii Is Sahibi 63 3,70 055 0,06 4,36 0,015
Genel Madar 24 3,63 0,80 0,16
Restoran Muduri 31 4,07 0,62 0,11

Franchise 1 48 3,67 0,73 0,10 151 0,225
isletme sayis1 2 37 3,92 0,45 0,07
3 33 3,79 0,68 0,11

Franchise 1-3 yil 48 3,68 0,65 0,09 1,10 0,335
tecriibesi 4-6 yil 57 3,84 0,62 0,08
7-9 yil 13 3,90 0,70 0,19

Onceki is Dahadncegalismayan 15 4,28 0,51 0,13 7,30 0,000
tecrubesi Franchising 26 4,00 0,40 0,08
Kendi isletmem 41 3,67 0,51 0,07
Ozel sektor yonetici 32 3,45 0,80 0,14
Diger 4 435 0,34 0,17

FAM dizeyinin is yeri mevkiisi agisindan farklilik gosterdigi (F=4,36 ve p<0,05)
bulunmustur. Tukey testi sonucu restoran maddrlerinin memnuniyet dizeyinin

franchise isletme sahipleri ve genel muddrlere gore daha yiiksek ¢iktigi bulunmustur.
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Sahip oldugu franchise isletme sayisina gore (F=1,51 ve p>0,05) ve franchise
sistemdeki tecriibe yili (F=1,10 ve p>0,05) acgisindan FAM diizeyinde bir farklilik
bulunmamistir. Franchise sisteme girmeden oOnceki is tecriibesine gore FAM
duzeyinde farklihik bulunmustur (F=7,30 ve p<0,05). Daha 0nce c¢alismadan
franchise isine girenler ile diger(miizisyen,6gretmen v.s) franchise alanlarin
memnuniyet diizeyi daha 6nceden kendi isletmesine sahip ve 0zel sektor yoneticiligi
yapan franchise alanlara gore daha yilksek bulunmustur. Onceki isi de franchising
olanlarin 6zel sektorde ¢alisip veya yonetici olan ve Kendi isletmesine sahip olanlara
gbre memnuniyet dizeyi yiksek bulunmustur. Bu sonugla,1.hipotezimiz kismen

kabul edilmistir
3.6.2 Franchise Alanlarin ilk Destek Hizmet Konusunda Marka

Olcegine Gore Farkhlasip Farklilasmadigina Iliskin Bulgular
Ik destek hizmete iliskin ifadeleri tek boyutta toplayip degerlendirdiginde T testi
(t=2,62 ve p<0.05) olup, ilk destek hizmet konusunda ulusal marka ile uluslar arasi
markaya sahip franchise alanlarin farkli kalitede hizmet aldiklar1 bulunmustur.(Tablo
4). Bu sonugla 2.hipotezimiz kabul edilmistir.
Tablo 4 : Franchise alanlarin ilk destek hizmet konusunda marka ol¢egine gore

farkhlasip farkhlasmadigina dair t-testi

Boyut Marka N X Ss Sh T-test

t sd p
Ik destek Uluslararast 67 3,48 0,49 0,06 262 116 0,010
hizmeti Ulusal 51 323 054 0,07

[k destek hizmet kapsamma giren yer segimi ve techizat satin alimi konusunda
uluslararas1 markaya sahip franchise alanlar ulusal markaya sahip franchise alanlara
gore daha 1yi kalitede hizmet almaktadir. Diger hizmet tiirlerinde farklilik
gorilmemistir.(Bkz EK4) Franchise verenlerin isletme finansmani konusunda verdigi
destek hizmette hem ulusal marka hem de uluslararasi Olgekteki markaya sahip

franchise alanlarin ortalama degerleri diisiik bulunmustur.
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3.6.3 Franchise Alanlarin Surekli Destek Hizmet Konusunda
Marka Olcegine Gore Farkhlasip Farkhlasmadigina iliskin

Bulgular

Surekli destek hizmet kapsamina giren tiim ifadeleri tek boyut altinda toplayip,
degerlendirildigi zaman asagidaki sonug¢ ¢ikmaktadir(Tablo 5). T testi sonucu
(t=4,37 ve p<0.05) bulunmus ve ortalama degerler ile birlikte degerlendirildiginde
uluslar aras1 Olcekteki markaya sahip franchise alanlarin stirekli destek hizmette
ulusal markaya sahip franchise alanlara gore daha yiksek kalitede hizmet aldig
ortaya c¢ikmaktadir.Siirekli destek hizmet kapsamina giren operasyonel faaliyetler,
stirekli egitim, malzeme satin alimi, bolgesel pazarlama tanitim, muhasebe islerinde
yardim ve franchise veren temsilcilerinin saha ziyaretlerinde

Tablo 5 : Franchise alanlarin siirekli destek hizmet konusunda marka élgegine

gore farkhilasip farkhlasmadigina dair t-testi

Boyutlar Marka N X Ss Sh T-test

t sd p
Sirekli destek Uluslararas1 67 3,97 051 0,06 4,37 116 0,000
hizmeti Ulusal 51 357 046 0,06

uluslar aras1 markaya sahip franchise alanlar ulusal markaya sahip franchise alanlara
gore daha iyi kalitede hizmet almaktadirlar(Bkz:EKS). Calisanlarin egitimi, genel
tavsiye ve danismanlik, performans takibi, franchise verene erisim ve franchise veren
ile iletisim hizmetlerinde ulusal marka ve uluslar arast markaya sahip franchise
alanlar aym1 diizeyde hizmet almaktadirlar. Siirekli destek hizmet kapsamina giren
siparis alimi en yiiksek degere ve en diisiik degeri ulusal marka bazinda muhasebe
islemleri olmustur.
3.6.4 Franchise Alanlarin Damstiklan Kisilerin Sagladig1 Yararlara
iliskin Bulgular
Franchise alanlarin franchise isine baslamadan once danisilan kisiler acisindan
degerlendirildigi degerler Tablo 6’da yer almaktadir. Ortalama degerlerden
goriildiigii gibi franchise alanlarin en ¢ok franchise danismanlari ve ayni sistemdeki

franchise alanlara danistiklar1 ve en yararl kisiler oldugu goriilmektedir. Bu yonden

61



franchise danismanlarin rolii biiyiik olmaktadir. Ayn1 sistemdeki franchise alanlar ise
franchise sistemden memnun kaldigi siirece baskalarina tavsiyede bulunmakta ve
onemli rol aldiklar1 daha once belirtilmisti. Franchising sézlesmesindeki maddelerin
oOzellikle franchise veren lehine oldugundan franchise alanlar s6zlesmedeki bazi
maddelerin kendi aleyhlerine oldugunun farkina varamamaktadir. Sozlesme
imzalamadan 6nce avukatlara danisilmasi faydali goriilmektedir. Ancak ortaya ¢gikan
tablodan goriildiigii gibi franchise alanlar sézlesme imzalarken avukatlara
danismiyor veya danistiysa da pek yararli gormemektedirler.

Tablo 6 : Franchise alanlarin damstiklar Kisilerin sagladig1 yararlara iliskin

bulgular

Damsilan Kisiler N X SS

Avukat 118 | 1,91 1,24
Muhasebeci 118 | 1,70 | 1,19
Banka Yoneticisi 118 | 1,55 | 1,06
Franchise danismani 118 | 3,52 1,09
Is danisman1 118 | 2,17 | 1,27
Ayni sistemdeki franchise alanlar 118 | 3,75 1,10
Baska sistemdeki franchise alanlar | 118 | 2,35 1,23
Diger(akraba, gevre) 6 3,00 | 1,26

3.6.5 Franchise Alanlarin Finansal Getirilerine iliskin Bulgular
Finansal getirilerde franchise alanlarin cinsiyet degiskenine gore bir farklilik
gosterip gostermedigini arastirmak iizere yapilan T testi sonucu (Tablo 7); bayan
franchise alanlarin bay franchise alanlara gore finans konusunda daha yiiksek
getiriler aldig1 bulunmustur (t=-2,11 ve p<0,05). Ote yandan marka dlgegine gore
farkl finansal getiriler alinip alinmadigini aragtirmak {izere yapilan T testi (t=3,51 ve
p<0,05) bulunmustur. Uluslar aras1 markaya sahip franchise alanlar ulusal markaya
sahip franchise alanlara gore biraz daha yiliksek getiriler almaktadirlar. 5.

Hipotezimiz s6z konusu iki degisken i¢in kabul edilmistir.
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Tablo 7 : Franchise alanlarin finans konusunda cinsiyet ve marka élcegine gore

farkh getiriler alinip alinmadigina dair t-testi

Degiskenler  Secenekler N X Ss S T-test
t sd p
Cinsiyet Bay 92 347 053 0,11 -2.11 116 0,036
Bayan 26 3,72 0,47 0,10
Marka olgegi Uluslar aras1 67 3,67 0,47 0,09 351 116 0,001
Ulusal 51 3,34 0,54 0,09

Finansal getirilerde yas degiskenine gore farkli sonuglar alinip alinmadigina
iliskin yapilan ANOVA testi sonucu (F=6,42 ve p<0,05) olup, 40-49 yas
grubundakiler diger gruplara g0re biraz yiikksek sonuglar aldig1 ortaya
cikmigtir.(Tablo 8). Finansal getirilerde franchise alanlarin egitim diizeyine gore
farkli sonuglar gostermemektedir(F=1,297 ve p>0,05). Franchise alanlarin egitim
duzeyine gore bir farklilik bulunmamistir. Ayni konuda franchise alanlarin is
mevkiisine gore yapilan ANOVA testi (F=3,44 ve p<0,05), restoran mudurlerinin
biraz daha yiiksek getiriler aldigr bulunmustur. Sahip oldugu franchise isletme
sayisina gore farkli sonuglar alinmamistir(F=0,159 ve p>0,05). Franchise alanlarin
franchise is tecriibe yilina gore yapilan testte de bir farklilik bulunmamistir(F=0,268
ve p>0,05). Finansal getiriler konusunda franchise alanlarin mevcut franchising’den
onceki is tecriibesine gore farkli sonuglar bulunmustur(F=2,562 ve p<0,05). Daha
once ¢aligmayanlar ile franchising tecriibesine sahip franchise alanlar 6zel sektor
yoneticiligi ve 6nceden kendi isletmesine sahip franchise alanlara gore daha yiiksek

finansal getiriler almigtir.
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Tablo 8 : Franchise alanlarin finans konusunda yas, egitim diizeyi, is yeri

mevKkii, sahip oldugu franchise isletme sayisi, franchise is tecriibesi ve onceki is

tecriibesine gore farkh getiriler alimip alinmadigina dair ANOVA testi

Degiskenler  Secenekler N X SS §y ANOVA
F p
Yas 20-29 44 3,68 051 0,07 6,42 0,002
30-39 59 3,66 0,52 0,06
40-49 15 3,73 0,38 0,09
Egitim Lise 32 361 060 013 1,297 0,279
duzeyleri Onlisans 32 346 048 0,10
Lisans 51 3,49 0,50 0,08
Lisansustu 3 4,00 0,40 0,23
Is yeri mevkii s Sahibi 63 351 048 0,06 3,21 0,044
Genel Mudir 24 335 0,65 0,13
Restoran Mudurt 31 3,70 0,47 0,08
Franchise 1 48 354 059 0,08 0,159 0,853
isletme sayis1 2 37 3,49 042 0,07
3 33 3,55 0,54 0,09
Franchise 1-3 y1l 48 354 056 0,08 0,268 0,765
tecrubesi 4-6 yil 57 3,50 0,50 0,06
7-9 yil 13 3,61 0,555 0,15
Onceki is Dahadncecalismayan 15 3,73 0,42 0,10 2,562 0,042
tecrubesi Franchising 26 3,67 0,40 0,07
Kendi isletmem 41 3,49 0,43 0,06
Ozelsektoryonetici 32 3,33 0,70 0,12
Diger 4 388 0,28 0,14
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3.6.6 Marka Avantaji Hakkinda Franchise Alanlarin Cesitli
Degiskenlere Gore Diisiincesi Farkhh Olup Olmadigina iligkin

Bulgular

Marka avantaji konusunda franchise alanlarin cinsiyet acisindan farkli diistiniip
diistinmedigine dair yapilan T testi (Tablo 9); Bayanlarin daha olumlu diistindiigii
bulunmustur(t=-2,35 ve p<0,05). Ulusal marka ile uluslar arasi markaya sahip
franchise alanlarin markanin avantaj1 hakkinda diistincesi farkli olup olmadigina dair
yapilan T testi sonucu (t=-5,85 ve p<0,05) bulunmustur. Ortalama degerler ile
birlikte degerlendirildiginde uluslar arast markaya sahip franchise alanlar markay1
cok olumlu avantaj olarak gérmekteler. Bu konuda ulusal franchise verenlerin marka
politikalarini iyilestirmesi gerekmektedir.
Tablo 9 : Marka avantaji hakkinda franchise alanlarin cinsiyet ve marka

olcegine gore diisiincesi farklhilik gosterip gostermedigine dair t-testi

Degiskenler Secenekler N X SS Sy T-test
t sd p
Cinsiyet Bay 92 4,05 09 0,20 -2.35 116 0,020
Bayan 26 453 0,76 0,17
Markanin 6l¢egi Uluslar aras1 67 4,55 0,76 0,09 5.85 116 0,000
Ulusal 51 3,64 0,91 0,12

Marka avantaji hakkinda franchise alanlarin yas, franchise tecriibesi, igyeri mevkii,
franchise isletme sayisi, Onceki is tecriibesine gore diislincesi farklilik gosterip
gostermedigine dair yapilan ANOVA testi uygulanmistir. S6z konusu degiskenlere
gore anlaml bir farklilik bulunmamistir(Tablo 10).
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Tablo 10 : Marka avantaji hakkinda franchise alanlarin yas, franchise
tecriibesi, isyeri mevkii, franchise isletme sayisi, onceki is tecriibesine gore

diisiincesi farkhilik gosterip gostermedigine dair ANOVA testi

Degikenler Secenekler N X Ss  Sh ANOVA
F p
Yas 20-29 44 425 0,83 0,12 1,69 0,188
30-39 59 4,01 1,07 0,13
40-49 15 446 051 0,13
Franchise 1-3 yil 48 4,12 1,04 0,15 0,365 0,695
tecriibesi 4-6 y1l 57 422 084 0,11
7-9 y1l 13 4,00 1,00 0,27
is yeri mevkii  Is Sahibi 63 423 094 0,11 0,762 0,469
Genel Mudur 24 395 112 0,22
Restoran Muduri 31 4,16 0,77 0,13
Franchise 1 48 4,08 0,94 0,13 0,409 0,665
isletme sayisi 2 37 427 0,73 0,12
3 33 415 1,14 0,20
Onceki is Dahadncegalismayan 15 4,40 0,63 0,16 1,614 0,176
tecrubesi Franchising 26 4,30 0,83 0,16
Kendi isletmem 41 4,24 0,66 0,10
Ozel sektor yonetici 32 381 1,35 0,23
Diger 4 425 050 0,25

3.6.7 Franchising Sozlesmesinin Adilligi Hakkinda Franchise
Alanlarin Cesitli Degiskenlere Gore Diisiincesi Farkli Olup
Olmadigina iliskin Bulgular
Franchise alanlarin franchise soézlesmesinin adilligi hakkinda diisiincelerinde

cinsiyet degiskenine gore bir farklilik gosterip gostermedigine dair yapilan T testi

(Tablo11) sonucu; (t=-1,46 ve p>0,05), bir farklilik bulunmamaktadir. Franchise

sozlesmesinin adilligi hakkinda uluslar arasi markaya sahip franchise alanlar ile

ulusal  markaya sahip  franchise alanlar  arasinda  farkli  yo6nde
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diistinmemektedir.(t=1,14 ve p>0,05) Ortalama degerler géz Oniline alinarak

degerlendirildiginde s6zlesmenin genel olarak adil oldugu sonucuna varabiliriz.

Tablo 11 : Franchise sozlesmesinin adilligi hakkinda franchise alanlarin cinsiyet

ve marka olcegi acisindan farklh diisiiniip diisiinmedigine dair t testi

Degiskenler Secgenekler N X SS S T-test
t sd p
Cinsiyet Bay 92 3,71 068 0,07 -1.46 116 0,146
Bayan 26 392 039 0,07
Marka olcegi  Uluslararas1 67 3,82 0,62 0,07 1,14 116 0,257
Ulusal 51 3,68 0,64 0,09

Franchise sozlesmesinin adilligi hakkinda franchise alanlarin is yeri mevkii,

franchise isletme sayisi, franchise tecriibesi, 6nceki is tecriibesine gore diisiincesinde

bir farklilik gosterip gostermedigine dair yapilan ANOVA testi sonucunda s0z

konusu degiskenlere gore bir farklilik bulunmamistir(Tablo 12). Bu konudaki

6.hipotezimiz tamamiyla reddedilmistir.

Tablo 12 : Franchise sozlesmesininin adilligi hakkinda franchise alanlarin cesitli

degiskenlere gore farkh diisiiniip diisiinmedigine dair ANOVA testi

Degiskenler Secenekler X Ss Sh ANOVA
F p
Is yeri Is Sahibi 63 369 066 0,08 1,084 0,342
mevKii Genel Mudur 24 3,75 0,67 0,13
Restoran Muddri 31 390 0,53 0,09
Franchise 1 48 3,72 0,73 0,10 0,11 0,895
isletme 2 37 3,78 041 0,06
sayisina 3 33 3,78 069 0,12
Franchise 1-3 yil 48 3,75 0,75 0,10 1,941 0,148
tecribesi 4-6 y1l 57 384 045 0,06
7-9 yil 13 3,46 0,77 0,21
Oncekiis  Dahadncecalismayan 15 3,80 0,67 0,17 1,383 0,244
tecrubesi Franchising 26 3,92 0,39 0,07
Kendi isletmem 41 3,78 0,41 0,06
Ozel sektorde yonetici 32 3,56 0,94 0,16
Diger 4 4,00 0,00 0,00
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3.6.8 Bagimsizhk Konusunda Franchise Alanlarm  Cesitli
Degiskenlere Gore Farkh Diisiiniip Diisiinmedigine iliskin
Bulgular
Franchise alanlarin kendilerini bagimsiz hissedip hissetmedigini cinsiyet

degiskenine gore farklilik gosterip gostermedigine dair yapilan T testi (t=-1,31 ve
p>0.05) bulunmus ve cinsiyete gore farklilik gostermemektedir. Ayni sekilde marka
Olgegine gore yapilan T testinde (t=0,66 ve p>0,05) bulunmustur (Tablo 13).Ulusal
ve uluslararasi Olgekteki markaya sahip franchise alanlar bagimsizlik konusunda
farkli disiinmemektedirler. 5’Likert 6lgeginin ortalamasina gore cevaplayicilardan
alman ortalama degerin 3.00 puaninin etrafinda goriis bildirdigi ve bunun
franchising’in dogas1 geregi isbirligine dayali bir sistem oldugu icin kabul edilebilir
duzeydedir.

Tablo 13 : Franchise alanlarin bagimsizhk konusunda cinsiyet ve marka

olgegine gore dusuncesinde farklihik gosterip gostermedigine dair t testi.

Degiskenler Secenekler N X SS Sy T-test
t sd p
Cinsiyet Bay 92 297 09 0,09 -131 116 0,191
Bayan 26 3,23 0,71 0,13
Marka ol¢egi  Uluslararasi 67 3,05 085 0,10 066 116 0,713
Ulusal 51 3,00 0,89 0,12

Diger degiskenler yas, egitim diizeyi, is yeri mevki,franchise isletme sayisi, franchise
tecriibesi, Onceki ig tecriibesi gibi degiskenler agisindan yapilan ANOVA testi
sonucunda da bir farklilik gostermemektedir(Tablo 14). Bu konudaki 7.hipotezimiz

reddedilmistir.
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Tablo 14 : Franchise alanlarin bagimsizlik konusunda c¢esitli degiskenlere gore

diisiincesi farkhihk gosterip gostermedigine dair ANOVA testi

Degiskenler Secenekler N X Ss Sy ANOVA
F p
Yas 20-29 44 311 0,84 0,12 0,373 0,689
30-39 59 296 0,88 0,11
40-49 15 3,06 0,88 0,22
Egitim dizeyi Lise 32 3,06 1,01 0,17 0,203 0,894
Onlisans 32 3,06 084 0,14
Lisans 51 2,98 0,78 0,11
Lisansustu 3 333 1,15 0,66
is yeri mevkii Is Sahibi 63 3,07 0,80 0,10 1,216 0,300
Genel Mudur 24 2,79 0,88 0,18
Restoran Mudur 31 3,12 0,95 0,17
Franchise isletme 1 48 3,10 0,88 0,12 1923 0,151
sayis1 2 37 2,16 0,83 0,13
3 33 2,78 0,85 0,14
Franchise tecribe 1-3 yil 48 3,00 0,82 0,11 0,378 0,686
4-6 yil 57 2,01 0,83 0,11
7-9 yil 13 2,23 1,16 0,32
Onceki is Dahatncegalismayan 15 3,46 0,74 0,19 1,291 0,278
tecrubesi Franchising 26 3,03 0,66 0,12
Kendi isletmem 41 2,90 0,83 0,12
Ozel sektor 32 3,03 099 0,17
Diger 4 2,75 150 0,75
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3.6.9 Franchise Alanlarim Aldiklar1 Egitim Hizmetinde Cesitli
Degiskenlere Gore Farkh Diisiiniip Diisiinmedigine iliskin
Bulgular.

Franchise alanlarin aldiklar1 egitim hizmetinde cinsiyet degiskenine goére farkli

diisiniip diisiinmedigini arastirmak tizere T testi yapilmisttir; (t=-2,75 ve p<0,05).

Bayan franchise alanlar egitim hizmetlerini bay franchise alanlara gore daha iyi

bulmaktalar. (Tablo 15). Ulusal ve uluslar arasi markaya sahip franchise alanlarin

aldiklar1 egitim hizmetinde farkli diigiiniip diisiinmedigini arastirmak iizere yapilan T

testi (t=3,88 ve p<0,05) ortaya ¢ikmistir.(Tablo 15) Uluslar arasi markaya sahip

franchise alanlar ulusal markaya sahip franchise alanlara gore daha iyi egitim hizmeti
aldiklarin1 diisiinmekteler. Bu konuda ulusal franchise verenler egitim hizmetlerini
tyilestirmeleri Onerilebilir.

Tablo 15 : Franchise alanlarin aldiklar1 egitim hizmetinde cinsiyet ve mark

olcegine gore farkh diisiiniip diisiinmedigine dair t testi

Boyutlar ve 6lcek Secenekler N X SS S T-test
t sd p
Cinsiyet Bay 92 3,67 0,71 0,07 -2,75 116 0,007
Bayan 26 4,09 052 0,10
Marka olcegi Uluslararas1 67 3,97 0,67 0,08 3,88 116 0,000
Ulusal 51 3,50 0,64 0,09

Egitim hizmetleri konusunda franchise alanlarin yas, egitim diizeyi, isyeri mevkii,
franchise isletme sayisi, franchise tecriibesi degiskenlerine farkli diistinmedikleri

bulunmustur.(Tablo 16)
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Tablo 16 : Franchise alanlarin aldiklar: egitim hizmetinde cesitli degiskenlere

gore farkh diisiiniip diisiinmedigine dair ANOVA testi

Degiskenler Secenekler N X Ss Sy ANOVA
F p
Yas 20-29 44 3,73 0,79 0,12 0,389 0,679
30-39 59 3,76 0,67 0,08
40-49 15 391 045 0,11
Egitim dlzeyi Lise 32 3,75 0,75 0,13 0,251 0,860
Onlisans 32 3,80 057 0,10
Lisans 51 3,74 0,76 0,10
Lisansustu 3 4,08 0,28 0,16
Is yeri mevkii Isletme Sahibi 63 3,81 0,69 0,08 1,687 0,190
Genel Mudur 24 354 0,72 0,14
Restoran Muduri 31 3,86 0,67 0,12
Franchise isletme 1 48 3,64 0,74 0,10 1,842 0,163
sayisl 2 37 3,93 0,51 0,08
3 33 3,78 0,79 0,13
Franchise 1-3 yil 48 3,69 0,73 0,38 1,339 0,265
tecrubesi 4-6 y1l 57 3,88 0,63 0,11
7-9 y1l 13 3,73 0,63 0,08
Onceki is Dahadncecalismadim 15 4,11 0,62 0,16 4,074 0,004
tecrubesi Franchising 26 3,99 042 0,08
Kendi isletmem 41 3,71 0,56 0,08
Ozel sektor yonetici 32 3,44 0,92 0,16
Diger 4 418 055 0,27

Franchise alanlarin mevcut franchise isinden Onceki is tecriibesine gore egitim

hizmetinde farkli disiiniip diistinmedigine dair yapilan ANOVA testi (F=4,07 ve

p<0,05) bulunmustur. Buna dayanarak diger mesleklerden gelen ve daha once

calismayan franchise alanlarin 6nceden kendi isletmesine sahip veya 0zel sektor
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yoneticiligi yapmis franchise alanlara gore egitim hizmetini daha iyi hizmet
aldiklarin1 diistinmektedirler.(Tablo 16). Bu sonugla 8.hipotezimiz kismen kabul

edilmistir.
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SONUC

Tirkiye’de franchising uygulamasi yabanci marka olarak ilk 1986’da girmesine
ragmen ¢esitli nedenlerden (Krizler, markalasamama) dolayr ancak son on senede
hizla yayginlagmaktadir. Girisimciligin gelismesi agisindan onemli firsatlar sunan
franchising 6nemli katkilar saglayabilir. Bu konuda ¢esitli arastirmalar yapilmakla
beraber franchise alanlarin memnuniyeti a¢isindan yapilan bu ¢alisma bir ¢ok yonden
yeni bulgulart ortaya ¢ikarmistir. Franchise alan memnuniyeti franchising’i satin
alma oOncesi beklenti ile satin alma sonrast ¢ikt1 arasindaki farki ifade eden bir
kavramdir. Franchise alanlarin memnuniyeti(FAM), franchising’in gelisimi ve hatta
varlig1 i¢in 6nemli rol oynamaktadir. Bu varsayim ve diisiince ile yapilan bu c¢alisma
franchising’in en yaygin uyugulanan hazir yiyecek sektoriinde faaliyet gosteren
sirketlerin franchise alanlarina yapilmstir.

Arastirma sonuglarina gore hazir yiyecek sektoriindeki franchise alanlar geng
yasta olup, dinamik ve egitimli kisilerden olusmaktadir. Katilimcilarin yariya yakini
daha once kendilerine ait igletmeleri olmadigi ve girisimcilige franchising ile
atilmiglardir.

Uluslar arasi1 dlgekteki markaya sahip franchise alanlarin memnuniyet diizeyi
ulusal markaya sahip franchise alanlara gore daha yiiksek bulunmustur. Bir girisimci
kisi i¢in uluslar arasi 6l¢ekte faaliyet gosteren sirketten franchise almak daha ylksek
diizeyde memnuniyet getirecektir. Ulusal franchise verenler biiylime ve gelisme
saglamak i¢cin FAM’a yonelik calismalarini iyilestirmeleri onerilebilir. FAM
diizeylerinin cinsiyet, yas, egitim diizeyi, sahip oldugu franchise isletme sayis1 ve
franchise tecriibe yilma gore bir farklilik bulunmamustir. Onceki FAM’a ydnelik
caligmalarin aksine bu calismada sahip olunan franchise isletme sayisinin ¢ok
olmasma gore memnuniyet diizeyinin artacagina dair bir bulgu bulunmamistir.
Girisimcilige ilk defa franchising ile atilanlar ve daha oOnceki isi de franchising
olanlarin memnuniyet diizeyi daha 6nce kendi isletmesine sahip veya 6zel sektorde
yoneticilik yapanlara gore yiiksek bulunmustur.

FAM’1 belirleyen hem ilk hem de siirekli destekte uluslar aras1 6lgekteki markaya
sahip franchise alanlarin ulusal 6lgekteki markaya sahip franchise alanlara gére daha

yuksek diizeyde hizmet aldiklar1 bulunmustur. Arastirmaya katilanlarin genel olarak
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memnun olduklar1 belirtilebilir. Ancak ulusal Olcekteki markaya sahip franchise
alanlar uluslar aras1 markaya sahip franchise alanlara gore yer sec¢imi, teghizat satin
alimi, operasyonel faaliyet, bolgesel pazarlama tanitim gibi konularda daha diisiik
kalitede hizmet almaktadirlar. Bu yonden ulusal franchise verenler franchise alanlara
yonelik destek hizmet konusunda c¢aligmalarini iyilestirmesi gerekmektedir.
Franchise alanin memnuniyeti sadece franchise verenin saglayacagi destek hizmet
belirlemeyecegini, isbirligine dayali sistem oldugu i¢in franchise alanin da gerekli
cabay1 gostermesine bagli olmaktadir.

Franchise alanlar yeterli 6l¢iide bilgi aragtirmasi yapmadan ve uzman kisilere
danigmadan franchising sistemine girmektedirler. Franchising sozlesmesindeki
maddelerin  Ozellikle franchise veren lehine oldugundan franchise alanlar
sozlesmedeki  bazi  maddelerin  kendi  aleyhlerine  oldugunun  farkina
varamamaktadirlar. Sozlesme imzalamadan Once avukatlara damigilmasi faydal
goriilmektedir. Ancak franchise alanlar sozlesme imzalarken avukatlara danismiyor
veya danigtiysa da pek yararli gérmemektedirler. Bu da FAM diizeyinin disiik
olmasma neden olabilmektedir. Goreceli olarak franchise danigmanlar1 ve aym
sistemdeki franchise alanlara danismak yararli goriilmektedir.

Rekabette Oone ¢ikmanin en 6nemli unsuru ve franchise vermenin 6n sart1 olan
marka taninirligi ve avantaji konusunda uluslar arasi Olgekteki markaya sahip
franchise alanlar kullandigi markayr onemli avantaj olarak gormektedirler. Bu
konuda ulusal sirketler markalasmaya onem vermelidirler ve gelistirmelidirler.
Bunun akabinde cari ekonomik sonuglar ve finansal getiriler konusunda uluslar arasi
Olgekteki markaya sahip franchise alanlar ylksek diizeyde sonuglar almistir.
Franchising’den once ¢alismayanlar ile franchising tecriibesine sahip franchise
alanlar finansal getiriler konusunda 6zel sektor yoneticiligi yapan ve énceden kendi
isletmesine sahip franchise alanlara gore daha iyi sonuglar almistir. Daha once is
tecrilbesi olmayanalarin i hayatina franchising ile atilan franchise alanlarin
franchising sistemine daha iyi adapte olup, yiiksek finansal getiriler almaktadirlar.

Sozlesme belirtilen maddelerin kisitlayip kisitlamadigr ve sdzlesmenin adilligi
konusunda franchise alanlarin hi¢bir degiskene goére diisiincelerinde bir farklilik
olmadigi sonucu bulunmustur. Franchise alanlar sozlesmeyi genel olarak adil

bulmaktalar. Franchise alanlar ¢esitli degiskenlere gore kendilerini bagimsiz hissedip
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hissetmedigi konusunda hicbir fark olmadigi ortaya ¢ikmustir. Onceki akademik
arastirmalarda bu yonden farkli sonuglar ortaya ¢ikmistir.

Diger mesleklerden gelen ve daha Once c¢alismayan franchise alanlar egitim
hizmetlerini kendi isletmesine sahip veya 6zel sektor yoneticiligi yapmis franchise
alanlara gore daha iyi bulmaktalar.

Ulusal olcekteki markaya sahip sirketlerin markalagsmaya onem vermesi ve
markalasmay1 yayginlastirmada muazzam derecede biiyiik rol oynayan franchise
alanlara verilecek destek konusunda franchise alanlar1 bir miisteri, bir stratejik
partner olarak goriip, isbirligini arttiracak ¢ozlmler gelistirmesi gerekmektedir.
Franchise veren sirketler ile aday franchise alanlar karsilikli iliskilerinde dikkat
etmeleri gereken Ozellikleri iyice arastirmalari gerekmektedir. Franchise
sozlesmelerdeki ¢ogunlukla franchise verenlerin lehine olan diizenlemeleri
kisitlayacak, franchise alanlar1 da koruyacak ve siirtiismeleri en aza indirmesini
saglayacak yasal yapinin olusturulmasi olumlu olacagi diistiniilmektedir.

Ayni zamanda franchising uygulamasinin dogas1 geregi kayitli ekonomiye biiyiik
katki sagladigi ve kayitsiz ekonomi unsurlarina gore daha biiylik katma deger
saglamaktadir. Vergi kagak¢iligi yapan markalasmamis hazir yiyecek sektoriindeki
diger sirketlere gore franchising’i tesvik edici ¢oziimler getirilebilir. Franchise almak
isteyenlere kiiciik ve orta boylu isletmelerin yararlandigi avantajlardan ve ucuz kredi
olanaklardan yararlanmasi onerilebilir.

Zaman ve maliyet kisitlamasi aragtirmanin sadece hazir yiyecek sektorii olmasi
nedeniyle genellemeyi sinirlayabilmektedir. Elde edilen sonuglar bu konuyla ilgili
gelecekte calisma yapacak arastirmacilara sektorler arast ve {llkeler arasi

karsilagtirmali degerlendirmeye dahil etmesi yararli olacaktir.
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EK1: Franchising Sozlesme Ornegi
Franchising: Bir mal ve/veya hizmet ve/veya teknoloji pazarlama yontemidir. Yasal
ve finansal acidan ayri ve bagimsiz kuruluslar olan franchisor ve franchisee nin
aralarinda kurduklar1 yakin ve stirekli is birligine dayanir. Bu iliskide franchisor,
franchisee’lerine bireysel olarak islerini kendi sistemine uygun olarak yiiriitme hak
ve yukiimliliigiinii verir. Franchisee, dogrudan veya dolayli bir mali bedel
karsiliginda franchisor’in ticari adim1 veya markasini, knowhow’ini, is gérme ve
teknik yOntemlerini, igsgdrme sistemini ve diger sinai ve fikri miilkiyet haklarini
kullanma hak ve zorunlulugunu, taraflar arasinda bu amacla yapilan yazili bir
franchising anlagsmasinin siiresi ve kapsami i¢inde, devamli alacag ticari ve teknik
destek ile ustlenir.
Franchisor: Kendisi ve bireysel franchisee’lerinden olusan franchise sisteminin
kurucusu ve uzun vadeli koruyucusudur. Bu sdzlesmede anildiginda ‘S.S.G Saglikl
Standart Hazir yiyecek Tarim ve Elektronik Uriinleri Ticaret Limited Sti” anlasilir.
Franchisee: Bir mali bedel karsiliginda, franchisorun markasini, is gorme ve teknik
yontemlerini, isbu anlasma, sart, siire ve kapsami iginde satin alan kisi veya kisiler
veya kurumdur. Bu s6zlesmede anildiginda ©--------------- > anlagilir.
Marka: Franchisor’un tescilli markasi olan ‘Pizza Take-Away’’ anlagsmasi.
Sozlesmenin Baslangici
Isbu s6zlesmenin okunarak mutabakata varilip imzalandig: tarih olarak kabul edilir.
Sozlesme Siiresi
Baslangic tarihinden itibaren 5 yildir.
Franchising Bedeli
Sistemin kurulup, ek listedeki ekipmanlarin ve isletmenin calisir halde teslimi
karsilig1 100.000 dolar, evlere servis ve restaurant bedelidir.
Boliim 2: Sozlesme Sartlar
1-Franchisore Ait Yukumlaltkler
* Bu sozlesmenin konusu olan ve franchisee tarafindan iiretilecek pizza ve pizza
take-away menusinde bulunan veya daha sonra ilave edilecek Uriinlerin, recgete

uygulama ve servis yontemlerinin dgretilerek, uygulama becerisinin kazandirilmasi
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ile sistem usul ve prensipleri dogrultusunda denetleyerek en iyi hizmetin verilmesini
saglamak.

* Jsletmenin yukaridaki hizmetleri verebilmesi igin gerekli demirbas esya, donanim
ve ekipmani saglayarak, mutfagi is akimina uygun dizayn etmek.

* Isci iicretleri franchisee’ye ait olmak iizere, tiim elemanlara usta dgretici ile bir ay
stireli egitim vermek.

* Gerektiginde franchisee’nin iirlin 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 iizere bedeli karsiliginda teslim etmek.

* Franchisee’in, franchisor’in ticari itibarim1 ve miisteri iliskilerini zedeleyecek,
basiretli tliccar anlayisina ters diisecek davranig i¢inde olmasi ve bunu siirdiirmekte
israr etmesi halinde, markayr ve diger franchisee’lerin itibarin1 koruma agisindan
sOzlesmeyi tek tarafli feshetme hakkina sahip ve yiikiimliidiir.

2-Franchisor’e Taninan Haklar

* Sistemin kurulup isletmeye alinmasi ve kurulus siirecinin baslamasi i¢in sézlesme
baslangig tarihinde pesin ve nakit olarak 20.000 dolar tahsil edecektir.

* Standart donanim, isletmeye alma, Ogretim ticreti karsiligt 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 giinliik briit satis1 izerinden ytlizde 4 royalty hakkini giinliik veya 10
giinliik periyotlarla tahsil edecektir. (Giinliik satis bilgisayar raporu ile tespit edilir,
bunun herhangi bir sebeple tespit edilememesi halinde ise haftasonlar1 dahil olmak
lizere 4 is glinli ortalamasi alinarak hesap yapilir.)

3-Franchisee’nin Yiikiimliiliikleri

* So6zlesme baslangicindan itibaren 3 giin icinde 20.000 dolar kurulus ve isletmeye
alma avans bedelini 6demeyi kabul ve taahhit eder.

* [sim hakki, dgretim hizmetleri, beceri aktarimu ile tiim standart kurulus harcamalar

franchisor tarafindan (ek listede mevcut harcamalar) yapilacagindan sézlesme bedeli
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olan toplam .......... dolar franchisor haklarinda belirtildigi sekilde 6demeyi kabul ve
taahhtt eder.

* Franchisor’in is talimati, diizeni ve regeteleri ile genel temizlik kurallarina bagka
bir yorum katmamak Gzere uyacaktir.

* Franchise, kendisine ait is yerinde, bizzat bulunup, hizmeti kendi denetiminde
sunacaktir. Herhangi bir sebeple isin basinda olmamasi durumunda, isyerinde varmis
gibi kabul edilerek gerekli miieyyide uygulanir, tekrar1 halinde sézlesmenin fesih
sebebi sayilabilir.

* Franchisee, kendisine ait isyerinin SSK, maliye, belediye ve benzeri resmi
kuruluglar ile 3.sahislara ait bor¢ ve yiikiimliiliiklerini yerine getirmek zorundadir.
Bundan dogan higbir sorumluluk franchisora riicii edemez, ylkletilemez.

* Franchisee her aym sonu itibariyle, bilgisayar toplu satis raporunu franchisor
merkezine teslim etmekle yukimltdur.

* Franchisee isletmesinin gelismesi ve franchise sisteminin ortak kimligi ile
sayginliginin korunmasi igin azami gayreti géstermelidir.

* Franchisor’in verimli yonetimi i¢in, performanst ve mali durumunu belirleyecek
isletme bilgilerini verecek, franchisor’in temsilcilerine isletme kayitlarini incelemesi
konusunda yardimci1 olacaktir.

* Franchisor’a ait regete, sistem, program ve benzer 0zel bilgi ve belgelerin
3.sahislara aktarilmasi konusunda tam gizlilik i¢inde olacagini kabul ve taahhiit eder.
3.sahislara franchise hakkinin tamamini veya bir kismini kullandiramaz. Recgete,
malzeme, sistem 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 sézlesmede belirtilen adreste kullanma.

* Marka ile ilgili afis, tabela ve reklam vasitalarin1 bulundugu isyerinde kullanma.

* Bolgesinin ihtiyaci olan brosiir, pecete, kutu vb. basili malzeme adedini merkeze
bildirerek bedeli karsilig1 alarak, dagitmak.

* Bu sozlesme tarihinde, meniide olmayan yeni {iriinlerin ¢ikmasi halinde, bunlarin
regete ve formullerini 6grenmek, talep etmek franchisor ile ayni kalitede uygulamak.

* Franchise hakkini, yalnizca sozlesmede yazili tesiste kullanabilir.
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5- Genel Sartlar

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

* Franchise alan, isletmesinde bizzat bulunarak, hizmeti devamli denetlemek
zorundadir.

* fsbu sozlesme franchisor’in muvafakati olmadan 3. sahislara devir ve temlik
edilemez. Sozlesmeden dogan haklar kullandirilamaz.

* Yatinm igin gerekli standart harcamalar ekte belirtilmistir. Yer durumunun
gerektirdigi ilave harcamalar is bitimini takip eden 3 giin i¢inde franchisor’a
ddenecektir. Odeme tamamlanmadan isletme acilamaz.

* Anlagsmanin yenilenmesi; her hangi bir nedenle feshedilmezse 5 yil sonunda
taraflarin 30 giin icinde isteklerini yazili olarak bildirmeleri ile 2 yil siire ile
yenilenir.

* Anlagmanin feshi; isbu so6zlesmedeki yiikiimliliklere uyulmamasi yerine
getirilmemesi veya yapilan ihtara ragmen 3 giin i¢cinde onlem alinmamasi halinde
sozlesme franchisor tarafindan tek tarafli olarak feshedilir.

* Sozlesmenin feshi halinde; sozlesmenin bitim tarihine kadar olan yilizde 4’liik
franchisor hakki, daha once tahsil edilmis en yiiksek aylik lizerinden kalan siire i¢in
hesaplanarak tahsil edilir.

* Sozlesmesi feshedilen isyerinden; tabela, afig, brosiir ve benzeri franchisor’a ait
markay1 tagiyan tiim malzeme bedelsiz olarak alinir. Aymi isyerinde higbir sekil ve
markada yiyecek maddesi satilamaz, imal edilemez, bu maddenin ihlali halinde
franchise alan ginliik 500 dolar tazminat 6demeyi kabul ve taahht eder.

* Franchise isbu sozlesmenin herhangi bir sebeple feshi veya yenilenmemesi halinde,
Pizza Take-away meniisiindeki higbir iiriinii imal edemez, satamaz, sattiramaz, bu
sart1 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. S6zlesmeden dogan ihtilaflarda Istanbul ticaret mahkemeleri

yetkili kilinmustir.
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EK2: Franchise Alanlarin Memnuniyeti Anketi

Sayin Yonetici,

Caligmanin amaci, “’Franchising Uygulamalarinda Franchise Alanlarin Memnuniyeti

ve Bir Aragtirma’’ konulu yiiksek lisans tezine yonelik bir arastirmadir. Anketlerde

yer alan bilgilerin bireysel olarak kullanilmasi s6z konusu olmay1p, anket yaklasik 15

dakikada tamamlanabilmektedir. Degerli zamaninizi ayirarak dolduracaginiz igin

simdiden tesekkiir eder, saygilarimi sunarim.

Bakytbek Abdullaev,

Istanbul Universitesi, SBE, Isletme Y&netimi ve Organizasyonu Yiiksek Lisans

Ogrencisi

Cinsiyetiniz? () Bay () Bayan

Yasiniz? () 20-29 ()30-39 () 40-49 () 50-59 () 60 ve Ustu
Egitim durumunuz? () Lise () Onlisans () Lisans () Lisansustu
Is yerindeki mevkiiniz? () Isletme Sahibi ve Yoneticisi

() Genel Mudur () Restoran Mudur ()Diger .....

Franchise isletmeniz hangi 6l¢ekteki markaya sahiptir?
() Uluslararas1 Marka () Ulusal Marka

Bu restoran/magaza disinda kag tane franchise igletmeniz var? .....

Siz dahil toplam c¢alisan sayisi? .....

Kag yildir franchise isindesiniz? ()0-1y1l ()1-3 y1l () 4-6 y1l
7 ve Uzeri

Mevcut franchise isine baslamadan 6nceki isiniz?

() Daha 6nce ¢alismadim () Franchising () Kendi isletmem

() Ozel sektorde yonetici () Diger...

()
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1) Franchise verenin sagladigi ilk destek hizmet kalite diizeyini belirtiniz.

Cok
diistik

Diistik

Orta

Yiksek

Cok
yuksek

Franchise veren ilk egitim
konusunda gerekli destegi vermistir.

Franchise veren yer seciminde
yardimci olmustur.

Franchise veren magaza/restoran
tasariminda (tam anahtar teslim)
yardimce1 olmustur.

Franchise veren gerekli techizatlarin
satin alinmasinda destek olmustur.

Isletme finansmani1 konusunda
franchise verenden yardim aldim.

Isletme y&netimi icin baslangicta
franchise veren sirket tarafindan
danigman atanmustir.

2) Franchise verenin sagladigr siirekli destek hizmet kalite diizeyini belirtiniz.

Cok
disiik

Diisiik

Orta

Yiksek

Cok
yuksek

Operasyonel faaliyetler(tretim,
insan kaynaklari, satig, bakim
onarim)

Stirekli  egitim(donemlik seminer,
konferans, paneller)

Tedarik edilen yar1t mamulleri satin
almada

Bolgesel pazarlama tanitim

Muhasebe islemleri

Calisanlarin egitimi

Siparis alma

Genel tavsiye ve danigmanlik

Franchise danismanina erisim

Performans takibi

Franchise veren temsilcisinin saha
ziyaretleri

Franchisorla iletisimin kolayligt
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3) Franchise isine baslamadan Once asagidaki kisilerden hangisine danistiniz ve

sizin icin ne kadar yararli oldu? (Danistiginiz kisileri her birini ayr1 ayri

degerlendirebilirsiniz.)

olmadi | yararli | yararl yararl

Danigmadim | Yararli | Biraz Oldukga | Son derece

Avukat

Muhasebeci

Banka yoneticisi

Franchise
danismani

Is danismanlar

Ayni sistemdeki
franchise alanlar

Baska sektordeki
franchise alanlar

Diger...

4) [k baslangictaki beklentiniz ile mevcut durumu kiyasladigimizda franchise

isinizden ne kadar memnunsunuz? 1=kesinlikle katilmiyorum, 2=katilmiyorum, 3=ne

katiliyor/ne katilmiyorum, 4= katiliyorum, 5=kesinlikle katilryorum

Is hacminden memnunum.

Satilan {iriin yelpazesi yeterlidir.

Bolgesel rekabetten korunmaktayim.

Sozlesmem adil paylagima dayalidir.

Uriiniin karlilig1, cari ekonomik sonuglar memnuniyet vericidir.

Finansman elde edinme (banka, leasing sirket) kolaydir.

Franchise verenin belirledigi satig fiyatlar1 makuldur.

Franchise giris bedelinin karsiligin1 bulabiliyorum.

Franchise strekli 6demelerin (royalty) karsiligini buluyorum.

Franchise verenin veya isaret ettigi tedarik¢inin sagladigi yari
mamul maliyeti kabul edilir dizeydedir.
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Isimi yonetirken bagimsizim.
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Hazir 15 konseptin faydalarini goriiyorum.
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Franchise verenin sorun ¢6zme yaklasimi tatmin edicidir. 112(34|5
Markaya zarar getiren franchise alandan korunmaktayim. 1123|415
Uzun donemli is giivenligi ve perspektifim var. 1123|415
Franchise veren ile rahatlikla iletisim kurabiliyorum. 11213|4|5
Franchise verenle uyumlu ¢alismaktayim. 1123|415
Franchise verenin pazarlama politikasi olumlu katki saglamaktadir. |12 |3 |4 |5
Stratejik karar alma mekanizmasina katki sagliyorum. 112(3|4|5
Franchisor yukimlultklerini yerine getirmektedir. 1123|415
Sozlesmede belirtilen kisitlamalar makuldur. 112(3(4|5
Franchise veren standartlari belirlemis donanimi, hizmetleri ve 112345
teknik uzmanlig iyi sekilde saglamaktadir.
Reklam katki 6demelerim normal diizeydedir. 112 4|5
Promosyon ve reklam destegi yeterlidir. 112 415
Bolgemdeki rekabet dikkate alindiginda ana sirketin markasi 1123|415
rakiplerimden daha avantajlidir.
Uriinler(hizmetler) patentli olup, kolayca taklit edilemez. 1123|415
Franchise veren sikayet ve onerilerimi dikkate aliyor ve diizeltiyor. |12 |3 |4 |5
Yatirimlarima karsilik kisa vadede tatmin edici bir gelir diizeyielde |1 2|3 (4|5
ettim.
Bir franchise zincirinde yer almak beni maddi agidan daha ¢ok 112345
tatmin eder.
Franchise s6zlesme siiresi yatirimlarimin karsiligini almak i¢in 112/3(|4|5
yeterlidir.
Bu franchise sistemde yer almaktan gurur duyuyorum. 1123|415
5) Asagidaki ifadelere katilip katilmadiginizi belirtiniz. 1=kesinlikle
katilmiyorum, 2=katilmiyorum, 3=ne katiliyor/ne katilmiyorum, 4=
katiliyorum, 5=kesinlikle katiliyorum
Franchise veren de istekli ise, franchise sozlesme siiresi bitiminde 1({2|3(41]5
tekrar yenilemek isterim.
Firsatim olsa yine bir franchise sistemi satin alirim. 112/3(4|5
Bagkalaria ayni1 franchise sistemden satin almayi tavsiye ederim. 1123|415
Bagimsiz isletmeye gore franchise birimi isleterek daha basarilt 1123|415
olurum.
Bagka ise yonelmektense franchise birimi isletmek tercihimdir. 1123|415
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6) Franchise sozlesmesi imzalarken franchise verenin agagidaki konular ile ilgili

sizi bilgilendirip bilgilendirmedigini belirtiniz.

Evet

Hayir

Magazanin faaliyet alani i¢in bolgesel kisitlama getirdi.

Ana sirketin gegmis ve mevcut davalik durumu ile ilgili
bilgilendirdi.

Asgari finansman ihtiyacimi belirtti.

Ayni sistemdeki franchise alan isimlerini danismam igin
verdi.

Sozlesmesi feshedilen ve yenilenen franchise alanlarin
sayisini bildirdi.

Franchise isletmenin yeri hakkinda bilgi verdi.

7) Son olarak, franchise sozlesmesi imzalarken franchise veren asagidaki
bilgilerin hangilerini size bildirdi? Cevaplarinizi her bir ifadenin basindaki

kutucugu isaretleyerek belirtebilirsiniz.

Sirket statiisii ve adresi

Sirket genel miidiir/yonetici isimleri

Sirket yoneticilerinin is tecriibeleri

Sirketin franchise is tecriibesi ve siiresi

Sirket ortaklari

Franchise veren sirketin franchise alana kars1 sorumluluklar

Sirketin mevcut kar/zarar durumu

Sirket sermayesi

Sirketin dava kayitlar

Sirket kendi ticari markasini ve logolarini nasil korudugunu

Sizin yapacaginiz 6demelerin ayrintilar

Ana sirketin yer se¢iminde katkisi(miidahalesi,yardimzi)

S6zlesme imzalama, yenileme, devir ve fesih sartlari

Ana sirketin saglayacagi ilk ve siirekli destegin konusu ve
Ozeti

Franchise iicreti, stok, demirbas ve ekipmanlarin satin alimi
ile ilgili sartlar

Isletmenizin satacagi iiriin, hizmet, ekipmanlarin sartlart

Ulagilabilir satig ve kar ile ilgili yazili tahmin

Ana sirketin kendisine ait sube sayisi
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EK3: Anket Cevaplarina iliskin Degerler

Marka olgegi N X Ss
Is hacmi Uluslar arasi 67 3,70 0,57
Ulusal 51 3,29 0,70
Urin yelpazesi Uluslar arasi 67 4,07 0,58
Ulusal 51 3,76 0,70
Bolgesel rekabet Uluslar arasi 67 3,83 0,70
Ulusal 51 3,86 0,60
Adil sozlesme Uluslar arasi 67 3,82 0,62
Ulusal 51 3,68 0,64
Uriiniin karhhgy,cari Uluslar arasi 67 3,68 0,58
ekonomik sonuglar Ulusal 51 3,31 0,76
Finansman elde edinme Uluslar arasi 67 3,02 0,83
Ulusal 51 2,66 0,86
Satis fiyatlarin Uluslar aras1 67 3,94 0,48
uygunlugu Ulusal 51 3,66 0,58
Franchise giris Uluslar arasi 67 3,59 0,62
lk:zcli;:;nln karsihigini Ulusal 51 339 0,60
Franchise strekli Uluslar arasi 67 3,70 0,65
odemelerin karsihig: Ulusal 51 3,45 0,75
Malzeme maliyetinin  Uluslar arasi 67 3,76 0,71
uygunlugu Ulusal 50 3,54 0,70
Bagimsizhik Uluslar arasi 67 3,05 0,85
Ulusal 51 3,00 0,89
Hazir is konseptin Uluslar arasi 67 404 0,56
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faydalar Ulusal 51 3,78 0,67
Franchise veren sorun Uluslar arasi 67 3,89 0,76
¢ozme yaklasimi Ulusal 51 3,60 0,77
Markaya zarar getiren Uluslar aras1 67 3,86 0,73
franchise alandan Ulusal
51 3,60 0,80
korunma
Uzun donemli is Uluslar arasi 67 3,71 0,69
giivenligi ve perspektifi j|sa] 51 3,43 0,64
Franchise verenle rahat Uluslar arasi 67 4,04 0,70
iletigim Ulusal 51 3,86 0,52
Franchise verenle Uluslar arasi 67 3,88 0,68
uyumlu ¢cahsma Ulusal 51 3,68 0,67
Franchise verenin Uluslar arasi 67 3,80 0,65
pazarlama politikasinin ;s3]
Ulusa 51 3,31 0,76
olumlu katkisi
Karar alma Uluslar arasi 67 3,64 0,73
mekanizmasina katkisi Ulusal 51 3,13 0,80
Franchisorin Uluslar arasi 67 3,94 0,45
yakamluluklerini yerine (jsal
. . 51 3,58 0,66
getirmesi
Sozlesmedeki Uluslar arasi 67 4,17 0,60
kisitlamalarin Ulusal
< 51 3,66 0,71
uygunlugu
Franchise verenin Uluslar arasi 67 4,10 0,88
teknik uzmanhg Ulusal
) u 51 3.29 0,80
saglamasi
Reklam katki Uluslar arasi 67 3,37 0,84
odemelerin uygunlugu jj,sal 51 2.82 0,91
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Promosyon ve reklamin Uluslar arasi 67 3,74 0,91
yeterliligi Ulusal 51 3,03 0,87
Markanin avantaji Uluslar arasi 67 4,55 0,76
Ulusal 51 3,64 0,91
Urinlerin taklit Uluslar arasi 67 3,65 0,68
edilemezligi Ulusal 51 3,21 0,83
Franchisorin sikayet ve Uluslar arasi 67 4,02 0,67
onerileri dikkate almas1 |j|sa]
ve duzeltmesi o >1 3,68 0,78
Yatirnmlarin geri Uluslar aras1 67 3,68 0,74
doniisimii Ulusal 51 3,27 0,85
Franchise zincirde yer  Uluslar arasi 67 3,65 0,78
almanin maddi lusal
tatminkarhgi o >1 315 0.78
Sozlesme siiresinin Uluslar aras1 67 3,98 0,50
yeterliligi Ulusal 51 3,66 0,73
Franchise sistemde yer Uluslar arasi 67 3,74 0,76
almaktan gurur duyma jysal 51 3,27 0,75
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EK4: i1k Destek Hizmete fliskin Degerler

Marka olcegi N % SS
Yer se¢imi Uluslar arasi 67 3,73 0,68
Ulusal 51 3,49 0,75
ik egitim Uluslararasi 67 3,85 0,74
Ulusal 51 3,52 0,75
Restoran tasarimi Uluslar aras1 67 3,86 0,71
Ulusal 51 3,64 0,71
Techizat satin alim Uluslar arasi 67 3,70 0,81
Ulusal 51 3,35 0,77
isletme finansmani Uluslar arasi 67 2,35 0,89
Ulusal 51 2,15 0,70
Franchise damismam Uluslar arasi 67 3,41 0,80
Ulusal 51 3,23 0,81
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EKS5: Siirekli Destek Hizmete ligkin Degerler

Marka
olcegi N X Ss
Operasyonel faaliyetler Uluslararas1| 67 3,83 | 0,53
Ulusal 51 3,43 | 0,78
Surekli Uluslararast| 67 4,22 | 0,93
egitim Ulusal 51 | 350 | 0,96
Malzeme Uluslararast| 67 4,01 | 0,50
satin ahm Ulusal 51 | 366 |0,73
Bolgesel pazarlama tanitim Uluslararas1| 67 3,58 | 0,92
Ulusal 51 3,00 |1 0,80
Muhasebe Uluslararast| 67 3,40 | 0,83
islemleri Ulusal 51 | 288|081
Calisan egitimi Uluslararasi| 67 4,13 | 1,02
Ulusal 51 3,62 | 0,91
Siparis alim Uluslararast| 67 4,52 10,70
Ulusal 51 4,13 | 0,66
Genel tavsiye damismanhk Uluslararast| 67 3,70 | 0,69
Ulusal 51 3,33 | 0,71
Performans Uluslararast| 67 3,86 | 0,95
takibi Ulusal 51 | 3,66 | 0,65
Franchise danismanina Uluslararasi] 67 404 | 0,53
erisim Ulusal 51 | 384|057
Franchisor temsilcisinin saha ziyaretleri Uluslararas1| 67 4,22 | 0,69
Ulusal 51 3,92 | 0,82
Franchorla iletisimin kolayhg: Uluslararasi| 67 4,13 | 0,69
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Marka

olcegi N X Ss
Operasyonel faaliyetler Uluslararasi| 67 3,83 | 0,53
Ulusal 51 3,43 |1 0,78
Suarekli Uluslararasi] 67 422 | 0,93
egitim Ulusal 51 | 350|096
Malzeme Uluslararast| 67 4,01 | 0,50
satin ahm Ulusal 51 | 3,66 | 073
Bolgesel pazarlama tanitim Uluslararast| 67 3,58 | 0,92
Ulusal 51 3,00 | 0,80
Muhasebe Uluslararast| 67 3,40 | 0,83
islemleri Ulusal 51 | 288|081
Calisan egitimi Uluslararasi| 67 4,13 | 1,02
Ulusal 51 3,62 | 0,91
Siparis alimi Uluslararasi| 67 452 | 0,70
Ulusal 51 | 4,13 | 0,66
Genel tavsiye danismanhk Uluslararasi] 67 3,70 | 0,69
Ulusal 51 3,33 | 0,71
Performans Uluslararast| 67 3,86 | 0,95
takibi Ulusal 51 | 3,66 | 0,65
Franchise danismanina Uluslararas1| 67 4,04 | 0,53
erisim Ulusal 51 | 384 | 0,57
Franchisor temsilcisinin saha ziyaretleri Uluslararasi| 67 4,22 | 0,69
Ulusal 51 3,92 | 0,82
Franchorla iletisimin kolayhig: Uluslararas1| 67 4,13 | 0,69
Ulusal 51 3,86 | 0,80
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