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(TOKGOZ, Soner, Franchising Sistemlerinde Y6netim Bilgi Sistemi Uygulamalar:
Yiyecek Agirlikli Hizmet Sektoriinde Bir Uygulama, Doktora Tezi, Burdur, 2020)

OZET

Giliniimiizde yiyecek agirlikli hizmet veren isletmelerdeki teknolojik gelismeler ve
miisteri beklentilerinde olusan artis ile isletmelerin bu yondeki ihtiyaglarini karsilamak
adina bir yazilim gelistirilmesi gerekliligi dogmustur. Bu sebeple arastirma kapsaminda
franchise veren ve franchise alan arasinda olusan yazilimla ilgili sikintilar, yari
yapilandirilmis goriisme formu ile derinlemesine miilakat ve gdzlem notlar1 kullanilarak
aragtirtlmistir. Ayrica franchise alan firma sahiplerinin malzeme 6zellikleri, yazilim ve
denetleme siirecindeki problemlere yonelik goriisleri degerlendirilmistir. Goriismeler
sonucunda franchising sistem i¢in problemlerin ¢dziimiine yonelik yazilim gelistirme
gerekliligi dogmustur. Bundan dolay1 stok kontrol, ana bayi iletisimi, memnuniyet,

program hiz1 vb. konularda yazilim ihtiyacinin karsilanmasi amaglanmaktadir.

Calisma kapsaminda, arastirmanin sartlarin1 saglayan, Antalya ilinde franchise
alan isletmeler ile telefon ya da mail yoluyla gdriisme yapma talebinde bulunulmustur.
Gorlismeyi kabul eden 10 isletme ile derinlemesine miilakat yapilmistir. Arastirma
verilerinin toplanmasi derinlemesine goriisme teknigi kullanilarak gergeklestirilmistir.
Calismada arastirmaci tarafindan agik uglu ve yar1 yapilandirilmis sorulardan olusan bir
goriisme formu hazirlanmistir. Arastirmaya dahil edilen katilimeilarin faaliyet yillar 2-
7 yil arasi, giris bedeli 40.000-120.00 TL arasi, ¢aligan sayis1 11-20 personel arasi, sube
sayilar1 74-195 arasi, royalty bedeli %1-%3 arasi, sozlesme siiresi 5-10 yil arasi
degismektedir. Arastirmaya katilan isletmler restoran cafe ve restoran olarak faaliyet
gostermektedir. Katilimcilar genellikle stok kontroliinde zorluk cektigini ve malzeme
kalitesinin belirli standartlar ¢er¢evesinde oldugundan iyi bir seviyede oldugunu ancak
fiyatlarin piyasa sartlarina gore yiiksek oldugunu ifade etmislerdir. Katilimcilarin bazilar
programlar i¢in baglangicta belirli bir miktar iicret 6dediklerini, bazilar1 ise program

ticretlerinin franchise bedelinin icerisinde yer aldigini ifade etmislerdir.

Program temelli sorunlar agisindan bakildiginda katilimcilar genellikle problem
yasamadiklarini belirtmislerdir. Ayrica kullanilan programlarin stok kontrolii agisindan

yeterli segenek sunamadigimi ifade etmislerdir. Katilimcilar genellikle denetleme
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sonugclari ile alakali genel merkezle iletisim kopuklugu yasadiklarini ifade etmislerdir. Bu
noktada yiyecek agirlikli hizmet sektorii i¢in yonetim bilgi sistemi kullanimi ile mevcut

sistem problemlerinin ¢éziimiine bir se¢cenek sunulmustur.

Anahtar Kelimeler: Franchising Sistem, Yonetim Bilgi Sistemi, Yiyecek Agurlikli Hizmet
Sektorii.
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(TOKGOZ, Soner, Management Information System Applications
in Franchising Systems : An Application in Food Weighted Service Sector, PhD Thesis,
Burdur, 2020)

ABSTRACT

Nowadays, with the technological developments and the increase in customer
expectations, the necessity of developing software to meet the needs of businesses in this
direction has emerged. For this reason, the problems related to the software that occur
between the franchisor and the franchisee within the scope of the research were
investigated by using the semi-structured interview form and in-depth interviews and
observation notes. In addition, the material properties of the firm owners who bought
franchisees, their views on the software and problems in the auditing process were
evaluated. As a result of the negotiations, the necessity of developing software for the
solution of the problems for the franchising system was born. Therefore, stock control,
main dealer communication, satisfaction, program speed etc. It is aimed to meet the

software need in issues.

Within the scope of the study, requests were made to meet with the franchised
companies in Antalya, which meet the conditions of the research, by telephone or mail.
In-depth interviews were made with 10 enterprises that accepted the meeting. The
collection of research data was carried out using in-depth interview technique. In the
study, an interview form consisting of open-ended and semi-structured questions was
prepared by the researcher. The years of activity of the participants included in the
research are between 2-7 years, the entrance fee is between 40.000-120.00 TL, the number
of employees is between 11-20 staff, the number of branches is between 74-195, the
royalty fee is between 1-3%, the contract period is 5-10 years ranges from. The enterprises
participating in the research operate as restaurant cafes and restaurants. Participants
generally stated that they had difficulty in inventory control and the quality of the
materials was at a good level since it was within the framework of certain standards, but
the prices were higher than the market conditions. Some of the participants stated that
they initially paid a certain amount for the programs, while others stated that the program

fees were included in the franchise price.
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In terms of program based problems, the participants stated that they generally did not
have any problems. They also stated that the programs used could not provide sufficient
options in terms of inventory control. The participants generally stated that they had a
communication disruption with the headquarters related to the audit results. At this point,
an option is presented for the solution of existing system problems with the use of
management information system for the food-based service sector.

Keywords: Franchising System, Management Information System, Food predominantly

Service Sector.
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GIRIS

Isletmelerin ayakta kalabilme arayislarmin sonucunda ortaya ¢ikan franchising
kavramui, iki taraf arasinda belirli kosullara dayali s6zlesme cercevesinde dikey entegre
olmus bir dagitim sistemini ve ticari isler yiiriitmek iizere kurulmus uzun dénemli ve
stirekli bir organizasyon seklini ifade etmektedir (Varli, 2005: 32; Aslanoglu, 2007: 74).
Franchising sistemi, franchise veren firmanin, kendi markas: altinda faaliyet gosterme
hakkini, {i¢iincii bir taraf olan franchise alanlara, 6nceden 6denmis bir {icret karsilifinda
ve satig performansina dayanan, telif haklarini verdigi bir is modelidir (Barthélemy, 2008:
1453). Bu sayede franchising alan firmalar, franchising veren markanin olusturdugu
miisteri potansiyeli, iiriin, hizmet gibi avantajlarini kullanir. Ulusal Franchising Dernegi
(UFRAD)’ i tanimiyla franchising kavrami; bir {irin veya hizmet iizerinde imtiyaz
hakkina sahip olan tarafin, belirli bir siire i¢in ¢esitli sart ve sinirlamalar kapsaminda isin
yonetim ve organizasyon boyutuna iliskin bilgi ve destegi ile, liriin veya hizmet
tizerindeki imtiyaz hakkini isletmenin ticari islerini yiirlitmek amaciyla karsi tarafa

verdigi imtiyazdan olusan, siirekli ve uzun dénemli is iliskilerinin tamami olarak ifade

edilebilir (Abdullaev, 2011: 3).

Y onetim bilgi sistemi, bir amag¢ dogrultusunda birbirlerine bagimli faaliyet igeren
alt sistemlerin, koordine olmasi, kontrolii, karar verme ve analiz gibi yOnetim
fonksiyonlarina destek vererek bilgi toplama, bilgiyi isleme, depolama ve kullanmaya
sunmaktir (Laudon, 1996: 67). Bu sayede isletme icin gerekli olan bilgilerin biiyiik bir
boliimiinii veri tabaninda tutarak, gerekli islemleri gerceklestirerek sonuca ulastirir. Diger
bir tanimda ise yonetim bilgi sistemi, tiim fonksiyonlarda yonetimi saglamak i¢in hem i¢
hem de dis kaynaklardan gelen verilere dayali uygun bilgileri i¢ceren ve sorumlu olduklar
faaliyetleri planlama, yoneltme ve kontrol etme konusunda zamaninda ve etkili kararlar
almalarini saglamak i¢in resmi prosediirleri kullanan bir sistemdir (Argyris, 1991:
291). Gegmis bilgilerin tutulmasi karar alma noktasinda yoneticilere kolayliklar

saglamaktadir.

Franchising sistem, kontrolii zor ve karmagik bir yapiya sahiptir. Yonetim bilgi
sistemi aracilig1 ile bu yapinin tiim bilgisi sistemde kaydedilerek, karmasiklik azaltilacak

ve konrolii kolaylastirilacaktir. Sistem icerisinde hizli kararlar almasim saglayarak,



sistemin isleyisini hizlandiracaktir. Giinlimiizde franchising sistem hizla yayilan bir
yaptya sahiptir. Hizli bir sekilde yayilmasi sonucu, bir takim sorunlar ile kars1 karsiya
kalmaktadir. Karsilagilan problemler ¢oziimlendikge sistemin sorunlarinin azalmasi
beklenmektedir. Problemlerin ¢6ziimlenmesi i¢in en etkili yontemlerden biri franchise
alan ve franchise veren arasinda uyumlu ¢alismanin gerceklesmesidir. Franchise veren;
kendi markasii gelistirmek, bayi sayisin1 belli kosullar ile arttirmak, diizenli ve kurall
genislemek, alaninda giincel gelismeleri takip etmek, franchise alan ile igbirligi i¢inde
olmak gibi benzer konulara dikkat etmesi gerekmektedir. Franchise alan ise; markanin
kurallarma uymak, markanin sagladigi misteri potansiyelini en iyi sekilde karsilamak,
franchise veren ile arasindaki iliski baginin gii¢lii olmasi diisiiniilmektedir. Dolayistyla,
bu calismada franchise veren ile franchise alan arasindaki uyumlu calismanin en iyi

sekilde yonetilebilmesi ve uygulanabilmesi arastirilmistir.



BIiRINCIi BOLUM
FRANCHISING SIiSTEMI

1.1.  Franchising Kavram

Son yillarda franchising sistem, gelismis llkelerde gilinlilk yasamin bir pargasi
haline gelmistir (Lee vd., 2015: 30). Franchising, ticari biiyiime ve ekonomik gelisme igin
olduk¢a 6nemli bir strateji olarak ortaya ¢ikmistir (Watson ve Johnson, 2010: 53). Bir
isletme formati olarak franchising, son kirk yilda alternatif bir dagitim ve isletme
genisletme yontemi olarak kullanilmaktadir (Fulop ve Forward, 1997: 605). Kelime
kokenine bakildiginda franchise ya da franchising sozciikleri, serbest birakma ya da muaf
tutma manasindaki Ingilizce “to free” ve Fransizca “franchir” ya da daha giincel hali ile

“affranchir” fiillerinden olugsmaktadir (Sogur,1993: 3).

Franchising; markalarin yayginlastirmasi, sirketlerin biiyiimesi ve girisimciligin
gelistirilmesine katkida bulunan bir sistemdir (Eti I¢li ve Anil, 2017: 39). Bir isletmenin
bir baska isletmeye mamuliinii iiretme, mallarin1 satma, marka ismini kullanma veya
hizmetlerini sergileme hakkini verdigi ticari iligkiler igeren, franchising alan firmanin
acacagl is yerinden farkli olarak herhangi bir markanin himayesinde faaliyet siirdiirmesini
kapsamaktadir (Tirker, 2015: 2; Goziiagik, 2019:1). Genellikle iki bagimsiz firma
arasindaki lisanslama anlasmasina dayanan bir is iligskisi olarak tanimlanmaktadir
(Gillis ve Castrogiovanni, 2012: 78). Girisimcilik kapasitesini arttirmak i¢in karsilikli is
iliskisine dayanan iki kurumu ifade etmektedir ( Norton, 1988: 197; Garg ve Rasheed
2003: 331).

Franchising kavramina ait Tiirkge tam bir karsilik bulunmamasina ragmen gergek
anlama en yakin tanimla, “isim marka ve isletme hakkinin kullanilmasi” ya da “satis
dagitim imtiyaz1” seklinde degerlendirilebilir (Goziiagik, 2019: 1). Merkezde bulunan ana
firma tarafindan belirlenen sartlar ve siire kapsaminda basari elde etmis bir iiriin, hizmet
ya da sistemin iktisadi faaliyetler yliriitmek adina diger firmaya tanidig1 imtiyaza dayali
olusturulan pazarlama ve dagitim yontemine franchising denilmektedir (Ayling, 1988:
117). Franchising, isletmelerin kendi aralarinda s6zlesmeler araciligiyla kurulan bir ticari

iligki tiirii olarak degerlendirilmektedir (Abdullaev, 2011: 3). Franchising bir


https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0969593103000192#BIB31

enduistri degil, belirli bolgede bir franchise veren ve bir franchise alan arasinda siiregelen
sozlesmeye dayali bir iligkidir (Justis ve Judd, 1986: 16). Bir kontrata dayandirilarak bir
markanin piyasadaki giiciinii, franchisee tarafa Franchisor’un belirledigi kosul, yontem
ve standartlara gore isletilme hakki taniyan sistemdir (Arikan, 2004: 143). Bagimsiz
kurulus ve bir hakem ile franchise verenin iiriiniinii veya hizmetini satma haklar1 i¢in
sOzlesmeye dayali kazanilmis bir ticari iliskiyi tanimlar (Dant ve Griinhagen, 2014: 125).
Iki bagimsiz firma arasindaki sdzlesmeye bagli bir diizenlemeye atifta bulunur; bu sayede
franchise veren, franchise verenin iiriiniinii satma hakki ve ticari markasini verilen bir
yerde kullanma hakkini belirli bir siire i¢in vermesidir ( Lafontaine, 1992; Perrigot, 2018:
229). Iktisadi, hukuki ve isletme anlamda ele alindiginda, “Franchising; isim, isletme ve
yontem hakkinin satis1” gibi tanimlanabilir (Ozdogan, 1993: 3). Franchising, franchise
olarak adlandirilan yerel girisimcilere, franchise zincirinin bir veya daha fazla birimini
kendi fonlarma yatirim yaparak bir yerde kullanma hakki taninan 6rgiitsel bir modeldir
(Elango, 2007: 181; Baena ve Cervino, 2014: 15). Bir markanin giivencesi ve destegi
altinda is yapan, birbirinin kopyas: firmalarin, belirli bir sdzlesme dahilinde taraflar
arasinda siirdiirebilirlik ve devamlilik arz eden mal, hizmet veya sistem dagitimina
yonelik belli bir bedel karsiliginda olusturulmus ticari anlagmalar biitiintidiir (Sogur,
1993: 6).

Bir marka admin olusturulmast ve tanitiminin merkezilestirildigi yerlerde
yaygindir, ancak marka adiyla iligkili mal veya hizmetin iretimi, dagitimi ademi
merkeziyetcidir (Scott, 1995: 71). Dagitim ve pazarlamada franchising veren firmanin,
franchising alan firmaya tanidig1 ayricaliklarin, belirli zaman dilimi ve belirli alanlarda
franchising alan tarafa verilmesidir (Ttrker, 2015: 2). Girisimciler franchising yontemi
ile kendi islerini kurmak i¢in harcayacaklari zaman ve enerjiyi azaltarak, ana sirkete ait
taninmis marka ile daha fazla miisteri potansiyeline sahip olabilirler (Eti I¢li ve Anil,
2017: 39). Bu sayede hizmet saglayicilarin Uluslararas1 genislemelerinde maliyetleri ve
riskleri en aza indirmek i¢in kullanabilecegi yollardan birisidir ( Alon, 2014: 20).

Franchising tanimlamalar1 degerlendirildiginde; franchising sistemine ait {i¢
Oonemli unsur karsimiza ¢ikmaktadir (Baki, 1998: 303); Franchising, en az iki isletme
arasinda uzun donemli ve siirekli bir ticari iliski kurmak amaciyla olusturulur.
Franchising veren ve alan taraf arasinda, yiikiimliiliik ve sorumluluklar1 belirleyen hukuki

baglayiciliga sahip bir s6zlesme olusturulur. Franchising veren taraf alan tarafa gére daha
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baskin ve maddi yaptirnm giicline sahip olandir. Sozlesme kapsaminda franchise
sistemine dahil olan firma veya sirket, ana firmanin ismi ile hazirlanan kontratta
belirlenen kosullar dogrultusunda isletmesini yonetir (Goziiagik, 2019: 1; Kog, 2016: 36).
Franchising iligkisinin niteligini kavramak, franchisingin giiclii ve zayif yonlerini
anlamanin anahtar1 olmak ile birlikte franchisingin avantajlarinin bir boliimii asagida

belirtilmistir (Justis ve Judd, 1986: 16).

. Gelisim i¢in artan hiz

. Genisletilmis finansal taban

o Planli genisleme

o Yaratici bankacilik

o Yerel rekabete hitap etme yetenegi
. Hizli nakit akis1

o Miisteriye yakinlik

o Baslangic sermayesinin az olmasi

Tekdiizeligi saglamak ig¢in; franchise sirketleri, genis bir {iriin yelpazesinde
kullanilan ticari isimler, ticari kiyafet gereksinimleri vb. dahil olmak tizere gerekli sistem
degisikliklerini kabul etmek ve uyum saglamakla yiikiimliidiir (Dant ve Griinhagen, 2014:
127).

1.2.  Franchising Unsurlari

Franchisingin unsurlari, franchising sisteminin basarisinin temelinde biiytik rol
oynamaktadir. Franchise alan, franchise veren, bolge franchise alan, alt franchise alan,
franchise giris bedeli, siirekli franchise 6demesi, reklam fonu gibi unsurlar, franchising
sistemi i¢in 6nem arz etmektedir. Franchise alan kisinin iyi se¢ilmesi, franchise verenin
yiikiimliiliiglinii en aza indirerek, franchise verenin is ortakligini gii¢clendirmektedir. Yine
franchise verenin sektor igerisinden iyi secilmesi sonucunda; franchise alan kisi ya da
firmanin kendi gelecegini garanti altina almasini saglayacaktir. Sistemin biitlin unsurlari;
sistemin isleyisi esnasinda, sistemin uygulanabilirlik yol haritasini olusturmaktadir.

Unsurlarda olusabilecek yanlis bir se¢im sistemi zora sokacaktir.
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1.2.1. Franchise Alan (Franchisee)

Franchisee, franchisor’un isim ve sistemini kullanarak faaliyetini devam ettirme
hakkini, franchising s6zlesmesinde taraflara uygulanan ve kabul edilen sartlar ile birlikte,
belirli bir iicret karsiliginda satin alan gercek ya da tiizel kisiler tarafindan olusmaktadir
(Aslanoglu, 2007: 75). Franchise alanin calisanlari i¢in, franchise verenin ve franchise
alanin kimlikleri, kendilerini tanimlamanin potansiyel olarak anlamli yollaridir (Ullrich
vd., 2007: 30). Franchise alan is modeli, cografi genisleme yoluyla biiyiimek isteyen
girisimciler tarafindan yaygin ve artan bir sekilde kullanilmaktadir (Gillis ve
Castrogiovanni, 2012: 77). Diger bir deyisle belli bir markanin, belirli bir zaman ve
belirlenen iicret ile birlikte Franchisor’un olusturdugu markasi, iiriin veya hizmetinin
kendisini kanitlamig ve giiven ortam1 olusturmus, kendi bagi olmayan isletmeye vermis

oldugu imtiyazdir (Kiigiik, 2011: 6; Kurt, 2016: 31).

Farkl1 bir tanima gore, belli bir markanin sahip oldugu haklar1 6nceden belirtilmis
bir alan veya hizmet noktasi i¢in yapilan antlagsma ile bu hakki alan ve uygulayan
yatirnmcilar olarak tanimlanmistir (Cat, 2018: 46). Franchisee, belirli bir iicret
karsiliginda, sistem ve markanin belirli hizmet noktasi veya alani i¢in haklarini s6zlesme
ile tiim unsurlarini alan yatirimei, girisimci veya isletmeyi belirtirken, bu sistemde isim
ve kullanma hakkini satin alan bagimsiz yatirimciy: ifade etmektedir (Yurdakul,2003: 5;
Alkan, 2015: 14). Odenen iicret dolayisi ile franchisee, maddi olarak franchise veren
marka veya firmaya gore fazla para harcayan ve ilicret 6demesi gergeklestiren tarafi
olusturmakla birlikte s6zlesmede borglu olan tarafi gostermektedir (Kagak, 2019: 6).
Franchise veren, markasinin gelecegini dikkate alarak franchise alan se¢iminde cok
dikkatli davranmas1 gerekmektedir. Her ne kadar sozlesme ile kendi sistemini garantiye
almis olsa da, franchise alanin basarisizlik durumu franchise vereni olumsuz olarak
etkileyecektir. Sadece bayi sayisini arttirmak, kisa vadede para kazanmak gibi konularda
tercih yapilarak, yanlis girisimler yapilmamalidir. Franchising sistemin gelecegi

acisindan tercih secimine hassasiyet gosterilmelidir.
1.2.2. Franchise Veren (Franchisor)

Franchisor, belli bir kalite standardi olusturmus, alaninda gerektigi olglide

basartya ulasmis, taninmasi saglanmis bir marka, liriin veya hizmetin, isletmeci olarak



sahibidir (Ulag, 2006: 5). Franchise verenler, genellikle franchise iicretleri ve lisans
O0demeleri karsiliginda, genellikle is modellerinin kullanimini satarlar (Martin-Herranet
vd., 2011: 528). Baska bir agidan {riiniin veya hizmetin iireticisi ve markanin
kullandirilma hakkini elinde bulunduran, uygulanan sistemi ile gelistirilmis bir diizene,
tescili alinmis bir marka sahibi olarak, olusturulan sézlesme cergevesinde; ismini, is
sistemini, liriin, hizmet ve markasini gercek ya da tiizel ii¢ilincii kisilere kullandirma hakk1
veren kisi veya kurulustur (Abdullaev, 2011: 5; Kurt, 2016: 30). Standartlastirilmis
franchising yapisi, ¢ok kiiltiirlii bir baglamda karmasik olan, franchise veren tarafindan
yiiksek derecede isbirligi ve kontrol gerektirmektedir (Alon ve McKee, 1999: 79).
Franchise veren, her bir franchise seviyesini korur ve ortaya ¢ikan agi dogrudan dis
pazarda yonetir (Petersen ve Welch, 2000). Franchise verenlerin, franchise alanlardan
aldiklar ticretler karsiliginda, baslangicta ve devam eden egitim, arastirma ve gelistirme,
reklam ve pazarlama destegi, pazar arastirmasi, yonetim yardimi vb. gibi bir dizi hizmet

sunmalar1 gerekmektedir (Watson ve Johnson, 2010: 55).

Franchise veren alaninda basarili olan, olusturulan belli bir standartlarda tiretim
yapan, bilinmis bir markanin sahibi olarak, s6zlesmenin iiretici firmasidir (Alkan, 2015:
14). Franchising sistemi, Franchisor i¢in siirekli ve periyodik olarak gelir kaynagi elde
etmek amaciyla olusturulan bir yontemdir (Cat, 2018: 45). Bu nedenle Franchisor; isim,
irin, hizmet, marka ve isletme hakkinin haricinde, franchise alanin basarili olabilmesi
icin teknik, parasal, idari, pazarlama ve sistem kullanicilarinin egitimleri konusunda
hizmetler verirken, antlasma ile franchise alan firma ya da isletmenin, faaliyetlerini
yerinde kontrol etme, tutulan muhasebe kayitlari tizerinde incelemede bulunma, antlasma
siiresince rekabete girme yasagi haklarini da elinde bulundurmaktadir (Aslanoglu, 2007:
71). Franchisor, olusturmus oldugu sistemi franchise alana en ince ayrintisina kadar
uygulatmis olacaktir. Bu agamada sistemin uygulanmasinda olusabilecek aksilikler marka

acisindan olumsuz sonuglar doguracaktir.

Franchisor, sistem icerisinde benzeri olmayan bir iirlin ya da hizmet tarafindan
olusan igletme sistemine sahip olarak, iiriiniin hangi sartlarda tiretilecegini ve hizmetin
sunum seklini, franchise alicisina 6greterek siirekli destek saglamaktadir (Kurt, 2016: 30).
Piyasaya benzer nitelikler, sermayede faaliyet gosteren iki isletme arasindaki ticaretin

varligl, emek ve lriin pazarlarinin sahibi olan franchise veren, belirli bir lokasyonda



bulunan franchise sirketleri tarafindan, satis i¢in iiriin veya hizmet gelistirir (Norton,
1988: 106).

Bagimsiz bir sirket, belirli bir alanda bireysel birimleri veya ¢ikiglar1 kurmak,
gelistirmek ve yonetmek icin lisanslidir, ancak ana franchising sisteminden farkli olarak,
alt franchise edilmis birimler yerine sahip olunan birimlerdir (Petersen ve Welch, 2000:
480). Giiglii bir markanin kurulmasi, franchise aginin basarisinin merkezinde yer
almaktadir. Marka biitiinliigiinii korumak icin, franchise verenler, marka vaadini tutarli
bir sekilde yerine getirmek icin franchise alanlarina giivenirler (King vd., 2013: 1310).
Isleyis esnasinda giivenin haricinde gerekli denetim ve kontrollerinin en iist seviyede
yapilmasi gerekir. Olusabilecek uygulama yanlislari, franchise alan isletme kadar

franchise veren firmay1 da olumsuz yonde etkileyecektir.
1.2.3. Bolge Franchise Alan (Area Franchisee)

Franchisor, olusan pazarin yiikiimliilik ve haklarini, belirli bir bolgede markanin
biitiin faaliyet ve sorumluluklarini iistlenerek, mevcut marka adina markanin faaliyetlerini
yiirliten ve franchise alan isletmeye devredendir (Seven, 2007: 12; Gdziiagik, 2019: 24).
Franchise alanin belirlenen bir cografi bolgede; marka, iiriin ve hizmetlerinin hak ve
yiikiimliiliiklerini, olusturulacak pazarlama ve uygulamasim iistlenen isletmeler bolge
franchise alan olarak tanimlanmaktadir (Abdullaev, 2011: 5). Tirkiye’de bulunan
franchise sistemlerinde, bdlge franchise alan unsuru farkliliklar gostermektedir.
Firmalarin bir boliimii daha profesyonel olabilmek, is yiikiinii azaltabilmek adma bu
sistemi kullanmaktadir. Bir boliimii ise franchising sistemini almak isteyenler ile yiiz yiize
gorliserek, hem franchise alani iyice tanimak hem de franchise alan ile daha samimi iligki

yiiriitebilmek adina bolge franchise alan sistemini kullanmamaktadir.
1.2.4. Alt Franchise Alan (Sub Franchisee)

Bolge franchisee tarafindan iirlin iiretimi ve marka kullanim haklar ile sistemin
tamamini kullanma hakki, sozlesme ile verilen gergek, tiizel kisi, kurulus veya firmadir
(Seven, 2015: 13; Abdullaev, 2011: 6). Franchisor sdzlesmede taraf veya lehtar olarak
bulunabilir. Baz1 sistemlerde sozlesme bolge franchise alan ile alt franchise arasinda

olustururken, bazi1 sistemlerde ise franchisor sozlesmeye kendisi taraf olarak



bulunmaktadir (Alkan, 2015: 15; Seven, 2015: 13). Bu alanlar sadece bolgesel degil,
isletme veya firma olusturmak amaciyla olusturulan kurulustur ( Abdullaev, 2011: 6) .
Aragtirmalarimizin sonucuna gore; alt franchise alan unsurunda genellikle Francisor taraf

veya lehtar olarak bulundugu goriilmistiir.
1.2.5. Franchise Giris Bedeli (Initial Fee)

Franchise sistemine girebilmek ve marka adi altinda faaliyette bulunabilmek igin
franchise alanin siirece baslamadan 6nce 6dedigi ticrettir (Goziiacik, 2019: 25). T iirkiye’
de bulunan markalarda bu isim marka isim hakki bedeli olarak kullanilmaktadir.
Franchise sistem giris Ucreti, firmanin irlin ve hizmet sektoriindeki degeri dikkate

alinarak belirlenmektedir (Abdullaev, 2011: 6).

Daha genis bir ifadeyle; markanin belirli bir alan ve bélgede, belirli 6l¢iilerde belli
stireligine ticari ismini, sistemini, logosunu, kullanim izin hakkini vermesine karsilik
olarak franchise alanin markaya yatirdigi markanin belirledigi bir ticrettir (Ulas, 1999: 8).
Franchisee sisteme dahil olmak, marka ve isim hakkina sahip olabilmek adina
Franchisor’a yatirdig1 baslangi¢ giris iicreti antlasmanin baslangicinda ve yalniz bir kez
yatirilmaktadir (Goziiagik, 2019: 25). Bazi1 markalar isletme kar edinceye kadar herhangi
bir iicret almayarak yatirimciy: franchise almaya tesvik ederek franchise almak isteyen
yatinmcilarin yatirrm yapmalarina tesvik etmeyi planlamislardir (Kagak, 2019: 7).
Ayrica, franchisee kabul eder ve marka ile anlasabilirse, Franchisor, is yeri magaza
dizaynini, gerekli teghizat yerlesimi ve diizenlemeleri, renkleri markayla benzer olacak
sekilde uygulatarak franchisee tarafindan ek iicret olarak tahsil eder (Abdullaev, 2011: 6).
Baslangicta Franchisor is yeri dizayn1 ve gerekli techizati gibi uygulamalar1 da kendi
uygulatarak, kurulus asamasinda ciddi oranda kazang elde etmistir. Ancak son yillarda
sektorlerde yasanan sikintilar sonucu isletmelerin maliyetleri ¢ok dikkate aldigir goz
oniline alindiginda; Franchisor, franchise alan kisi ya da firmalara kurulum yapma hakki

tanimaktadir.
1.2.6. Siirekli Franchise Odemesi ( Royalty Fee)

Royalty, franchising sdzlesmesi ile belirlenen bir lisans ticretidir (Gozliagik, 2019:

25). Genellikle sistemlerde franchisee isletme siiresi boyunca markayr ve sistemi
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kullanmast sonucunda Franchisor’a 6dedigi tcrettir (Seven, 2007: 12). Franchisee,
franchise sisteme girdikten sonra isim, iiriin ve hizmet kullanim hakkinin satilmasi sonucu
aylik ya da yillik ciro veya kar iizerinden Franchisor’a belirlenen oranlar ile siirekli olarak
O0demektedir (Abdullaev, 2011: 6). Markalar antlasmada kendi belirledikleri oranda kar
ya da ciro paylariin belirledikleri i¢in oranlarda farkliliklar olusmaktadir. Royalty,
patente sahip olan teknolojileri veya degisik bigimlerde olan karisik teknik veri ve
bilgileri lisans s6zlesmeleri ile satin almanin bedelidir (Go6ziiagik, 2019: 25). Bu 6deme,
franchise verenin avantajini ortaya koymaktadir. Franchise alan i¢in royalty bedeli 6nemli
bir gider olarak goziikmekle birlikte, 6zellikle de ham cirodan hesaplanmasi, franchisee
yatirimeinin cirodan elde edecegi kazancin belirlenen bir oran dogrultusunda azalmasina

neden olmaktadir (Kagak, 2019: 7).

Ayrica yapilan isin niteligine gore franchise alan kisiyi korumak adina royalty
bedeli icin taban bir aralik smir konulabilir ya da aylik iizerinden genel bir 6deme
belirlenebilir. Isletmenin kir etmemesi durumunda franchisee sistemin agiklarini
kullanmaya calisir (Alkan, 2015: 40). Aksi takdirde franchise alan kisi tarafindan
yapilacak olan 6demelerin, gercegi yansitmayarak, franchisee tarafindan belirtildigi
sekilde olup olmadig1 Franchisor’un karsisina bir sorun olarak ¢ikabilir (Ertiirk, 2017:
15). Bu sekilde franchisee i¢in giderler hesaplanmayarak ve toplanan briit rakam
tizerinden yiiksek rakamlar ¢ikar ve franchise alan isletmenin gider boyutu ne kadar
yiikselirse, royaltyden daha yiiksek oranda zarar eder (Kagak, 2019: 7). Franchisor
sozlesme geregi kullanilacak {iriinleri de kendi sisteminden kulandirtmaktadir. Bu
noktada franchising sistemler, {iriinlin piyasa sartlarindaki iicretinin iizerine ekleme
yaparak franchise alanin maliyetini arttirmaktadir. Royalty bedeli ve {iriin maliyetlerini
dikkate alarak franchise sistemler, en uygun bedeli segmeleri gerekmektedir. Aksi
durumda franchise alanin verdigi emege karsilik olarak kazang saglayamamasi, bayinin

kapanmasina yol agabilir.
1.2.7. Reklam Fonu (Advertising Fee)

Bir¢ok sistemlerde firmanin ulusal ya da bolgesel reklamlar i¢in, merkezden
biitliin reklam masraflarinin karsilanmasi adina bir fon olusturularak, firmalardan katki
pay1 bedeli belirlenir ve bu bedel ¢ogunlukla isletmenin cirosu ile dogru orantili olarak

ticretlendirmeler tahsil edilir (Goziiagik, 2019: 25; Seven, 2007: 14). Genellikle fon orani
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%1-4 arasinda bulunmakta olup reklam i¢in alinan bedelin Franchisor tarafindan hangi
sekilde ve nerede kullanildig: franchise alanlara paylastirilirsa daha seffaf ve verimli bir
sonuca ulasilacagi varsayilmaktadir (Abdullaev, 2011: 6). Tiirkiye’de bulunan francising
sisteminde bu oran genellikle %3 olarak uygulanmaktadir. Alinan reklam bedeli
franchisee tarafindan gerekli ya da gereksiz bir gider olarak goziikse de ayrintili olarak
yararina bir ddeme oldugu, markanin miisteri potansiyelinde ki arttirma yonelimi
ilerleyen zaman diliminde franchisee i¢in artan bir gelir olarak karsisina ¢ikacagi tahmin
edilmektedir (Kagak, 2019: 8). Ulkemizde bu oran genellikle reklam ve lojistik bedeli
olarak karsimiza g¢ikmaktadir. Franchisor, bayilerin yakinlik ve uzaklik mesafesine

bakmaksizin ayni orani uygulamaktadir.
1.3.  Franchisingin Avantajlar1 ve Dezavantajlari

Her sistemin bir avantaj ve dezavantaji oldugu gibi franchising sisteminde avantaj
ve dezavantaji bulunmaktadir. Franchise alan kisi ya da firmanin kendi agisindan
avantajlarin1 dikkate alarak se¢imini yapmasi gerekmektedir. Se¢im esnasinda kendisi
acisindan dezavantajlarini, avantaji ile kiyaslayarak islem yapmalidir. Aksi takdirde

basarisiz sonuclara yol agabilir.
1.3.1. Franchising Alan A¢gisindan Avantajlar

Franchisee, sistemde mal veya hizmetin satisin1 Franchisor’un miisteri potansiyeli
sayesinde belli oranda garanti altina almis olur (Abdullaev, 2011: 65). Genel anlamda
isletmelerin basarisizlik nedenlerinin basinda miisteri potansiyeline ulasamama, yanlis
yonetim ve sermaye eksikligidir. Franchising sistem, risksin minimize edildigi ortamin
olusturulmasinda; taklit almay1 6nlemesi, iirlin, hizmet ve teknolojide ki gelismelerin
takibinin yani sira, tiiketicinin markaya giivenmesini saglamasi acisindan bir¢ok sayida
avantaja sahiptir. Sistem sayesinde Franchisor ve franchisee, ¢ift tarafli olarak belirli
kurallar ve yiikiimliiliikler araciligiyla birgok avantaja sahip olmaktadir ( Arslan, 2006:
26). Yetersiz sermaye ve yonetimin uygulamis oldugu yanlislar yiiziinden, isletme i¢in
olusturulan girisimler olumsuz sonuglara yol agarak, isletmelerin hizli bir sekilde
kapanmalarina sebep olmaktadir. Franchisee bu eksik taraflarin1 marka tarafindan yardim
alarak tamamlayabilir. Marka sayesinde belli bir sistem ve diizene sahip olur. Bu noktada

mal, liriin ve hizmetini belli standarda tagimis olur.
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Boylelikle franchisee biiylik bir markaya ait olan avantajlara da ayni zamanda
sahip olarak baslangici saglar (Arikan, 2004: 143). Franchising sistemi, yatirimin
baslangicinda riski minimize etmesi, tiiketiciye markanin saglamis oldugu giiveni
olusturmasi, kaliteli, glivenilir ve hizli bir sekilde hizmet anlayisinin sunulmasina yardim
ederek, taklit anlayisinin Oniine gegmektedir (Kurt, 2016: 37). Franchise sektorde
taninmis bir markay1 satin aldig1 zaman, ilk defa is kuran bir yatirnmciya gore avantajhi
bir sekilde baslangi¢ saglar. Ana firmanin ismini, markasini, yerlesim bi¢imini, isaret ve
logosunu bilen miisteriler ister yurtici, isterse yurtdisinda ki bir franchise firmasinda
sergilenen irlin ya da hizmetin marka ile ayn1 olacagma giivenerek, franchise alan
isletmeyi tercih ederler (Ulas, 1999: 20). Franchise alan, Franchising sistemin sartlarini
ve kurallarini uyguladigi i¢in sistem icerisinde hata paymi minimize etmis olur. Yine
marka sayesinde sektorde olusan yenilikler, sunum sekilleri, miisteri beklentileri gibi
onemli noktalar1 gbzden kagirmaz. Bu sayede rekabet ortaminda daimi olarak giincel

kalmasini saglar.
1.3.2. Franchising Veren Agisindan Avantajlar

Franchisor yaptig1 sozlesmelerle franchiseelere belirli bir siire araliginda haklar
verirken, bir anlamda kendisinin gelecegini garanti altina alacak ve franchise alicilarinin
gelecekteki karsilagacagi sorunlar, sistemin sikint1 yagsayacagi noktalar, olusacak rakipler,
pazarin paymin ve pasta diliminin daralmasi, islerin zayiflamasi, sistemin kar oraninin
diismesi gibi olumsuz siiregler Franchisor’e dogrudan yansimayacaktir. Uzun siireli
yapilmis olan franchise sozlesmeleri ile gilivenilir, saglam ve sisteme bagl isletme
noktalar1 olusturulmus olmaktadir (UFRAD, 2017). Franchise alan firmanin sistem
tizerinde kazandig: biitiin paydalara dolayl olarak ortak olacaktir. Firmaya bagli sube
sayist arttikca Francisor’un kazan¢ miktar1 da katlanarak artacaktir. Bu noktada bayi
sayist arttikca sorunlar artsa dahi, kazan¢ miktar1 arttigi icin c¢alisan sayisini da
arttirabilecektir. Calisan sayisi arttikca da subelerin kontrolii i¢in kontrol giicii biraz daha

kolaylasacaktir.
1.3.3. Franchising Alan A¢isindan Dezavantajlar:

Franchise alan kisinin sisteme dahil olmas1 i¢in baslangi¢ maliyetlerinin yiiksek

seviyede olmasi franchisee acisindan 6nemli 6l¢iide bir dezavantajdir. Franchise alan kisi
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genellikle sisteme dahil olabilmek i¢in belirli bir franchise giris {icreti 0demesi
gerekmektedir (Arslan, 2006: 33). Franchisee, franchise sistemi igerisinde gerek beklenen
kar, gerekse beklenen psikolojik tatmin olarak umdugu sonuca ulasamayabilir (Ertiirk,
2017: 16). Franchisee giris i¢in markaya odedigi paray1 belli bir siire sonra gereksiz
bularak motivasyonunu diisiirebilir. Olugabilecek problem genellikle franchise alicisinin
marka sistemine dahil olmadan profesyonel bir finansal danigsmanlik hizmetine dahil
oldugu durumlarda daha ¢ok aciga ¢ikmaktadir (Sogur, 1993: 24). Franchise alan kisi ya
da firma beklemekte oldugu kar ve kar marjina ulasamadigi takdirde sisteme kars1 yanlis
diistinmeler olacaktir. Sistem iizerinde kendi yorumunca eksiklikler bulmaya gidecektir.

Franchise alan kisi, sozlesmede faaliyette bulunacagi bolgede markanin baska bir
isletme agmayacagini bulundurdugu gibi, bolgeye gelebilecek yakin bolgede agilabilecek
yeni bir firmanin satiglarinin diismesine sebep olacagini bilmektedir. Bu yiizden isletme
icin uygun yer secimi yapilarak, bolgesel olarak sinirlarint belirlenmesi gerekmektedir
(Ulas, 1999: 32). Bu nokta da eger Franchisor, bdlge seciminde gerekli hassasiyeti
uygulamamis ise franchise alan firmay1 rekabet ortamina sokmus olacaktir. Pastanin
dilimi boliindiigii zaman ise franchise alanin beklentileri karsilanamaz hale gelmektedir.
Franchisor, franchise birimlerin ¢ogu karar1 uzakta bulunan ve bolgesel olarak kosullarini
tam bilmeyenler tarafindan alinmasi, ¢ok biiylimiis ve ayn1 zamanda genisleyerek
merkezilesmis firmalardaki gibi problemleri olusturabilmektedir (Abdullaev, 2011: 32).
Boyle durumlarda franchise alan kisi ya da firma Franchisor’un tiim kararlarina uyma
cabasinda iken pazarin gereksinimlerine yetisemeyip, pazarin gereksinimlerini
kagirabilir. Bu tarz durumlar olusmamasi i¢in Franchisor bolgesel ve kiiresel olarak
gelismeleri 1yi takip ve analiz ederek bu dezavantajlarini kapatabilmesi gerekmektedir.
Aksi durumda pazarda markanin isimlerinin deger kaybetmesi dolayli olarak kendi
markasina da zarar verecektir.

Franchise alan kisi firmalar ile bir biitiin oldugu diisiiniilen sistemde,
Franchisor’un aleyhine kamuoyunda olusabilecek olumsuz herhangi bir imajin ortaya
cikmasi, franchiseelerin imajin1 da dogru orantili olarak olumsuz bir sekilde
etkileyecektir (Bowersox, 1980: 205). Bdyle durumlarda hi¢ bir hatasi bulunmayan
franchisee markanin imaj kaybindan dolay1 dogrudan etkilenecektir. Yine Franchisor’un
attig1 yanhis adimlar sonucunda sodzlesme geregi kurallara uymasi gerektigi icgin

isletmesinde maddi zarara ugrayacaktir. Franchise alan kisi sd6zlesmesinde isletmesi ile
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alakali satig hakki kendisinde sakli degilse isletmesini her istedigi zaman elinden
cikaramayabilir. Tiirkiye’de bulunan franchising sistemlerinin devrinde satis bedelinin
%20’sinin Franchisor’a 6denmesi veya Franchisor’un onay1 olmadan devir isleminin
gerceklesemeyecegi gibi sozlesme maddeleri bulunmaktadir. Bu maddelerin sonucu
olarak devir islemlerinde biiylik sikintilar doguracagi gibi, devir yapilacak kisi veya
firmaya bu sartlar kabul ettirilmek zorunda kalinacaktir.  Sozlesme geregi ic
denetimlerden rahatsiz olabilir ve denetimlerde herhangi bir cezai yaptirim uygulamasi
var ise bu yaptirima maruz kalabilir. Bu yaptirimlarin miktarina bagh olarak, franchise

alanin motivasyonunu diigiirmesine sebep olabilir.
1.3.4. Franchising Veren A¢isindan Dezavantajlari

Franchising sistem her ne kadar Franchisor agisindan herhangi bir riski
goriilmemesine ragmen, belirli dlgiide sakincalari vardir. Biiylik isletmelerde iicrete
dayali caligmakta olan yoneticiler, kariyer beklentileri sonucunda baska sirkete
gecebilirken, franchise alan i¢in bu durum ile karsilasmayip, gelir diisiikliigiinde gelirin
arttirllmasi yontemlerini aramaktadir (Abdullaev, 2011: 29). Franchise alan i¢in belli
kurulmus bir diizen olustugu icin bdyle durumlar hi¢bir zaman dezavantaj durumuna
gelmez iken, ayrilan kisinin yerine bir bagka calisanin monte edilmesi kolay olsa da,
Franchisor icin ise 1yi bir yOneticinin yerinin doldurulmasi gayet zor bir durumdur.
Gilintimiizde rekabet kosullar1 da dikkate alindig1 zaman bu durumda Franchisor’un bdyle

durumlar ile kars1 karsiya kalip zorlanabilecegi agiktir.

Franchisor, franchise alan isletmenin giinliik rutin islerine ve yonetim anlayisina
karigsmayip sadece standart {liriin, hizmet ve sunumlarinin belirledigi 6l¢lide sunulmasini
istemektedir. Eger franchise alan bu durumlara dikkat etmez ise markanin itibarini
zedelemeye sebep olabilir. Olusan bu eksiklikler durumunda Franchisor ile franchise alan
kisi arasinda antlagmazliklar ortaya ¢ikabilir. Boyle durumlarda Franchisor yonetim
acisindan sikintilar yasayabilir.

Franchisor tarafindan en 6nemli dezavantajlardan birisi, franchise alanin kendi
isletmesinde iicretli olarak ¢alismamasi sonucu {icretli ile ¢alisan ydneticiye nazaran
Franchisor’ un isteklerine, kurallarina ve talimatlarina uyma konusunda problemler
ortaya cikabilir (Ertiirk, 2017: 19). Bu durum her ne kadar {icretli olarak ¢alisan i¢inde

gecerli olsa da, ticretli olarak calisan yoneticiyi kontrol mekanizmasina almak daha
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kolaydir (Sogur, 1993: 31). Calisanlar isi 6grenince ayrilarak kendilerini benzer is
yaparlar ya da rakip firmaya gegebilirler (UFRAD, 2017). Hem marka ¢aliganlart hem de
franchise alan kisiler isletmelerin sistemlerini, ¢calisma prensiplerini, mal veya hizmet
bilgilerini kendilerine g¢evirerek Franchisor agisindan dezavantaj olusturabilirler. Bu
noktada s6zlesme bitimlerinde franchise alan kisi ya da firma ile Franchisor bu tiir olaylar
ile kars1 karsiya gelebilir. Franchisor agisindan markasinin bilgi, yontem, sistem gibi

yonlerinin paylasilmasi1 dezavantaj olusturur.
1.4. Franchising Tiirleri

Francising tlirleri, sistemin baslangicindan glinlimiize kadar cesitlikler
gostermektedir. Genellikle sistemin eksik yonlerinin tanimlanmasi, teknolojik gelismeler,
rekabetin artmasi gibi sebepler sistemin g¢esitlenmesine sebep olmustur. Farkli tiirler
sayesinde, sistem kendini her zaman giincel tutmustur. Bu sayede ulagsmasi gereken
hedeflere ulagimini kolaylagtirmigtir. Bu asamada franchising sistem; iiriin ve marka

franchising, isletme sistemi franchising ve master franchising tiirlerinden olusmustur.
1.4.1. Uriin ve Marka Franchising

Bu sistem A.B.D’de {iretici ile saticinin aralarinda bagimsiz sekilde olusan satig
iliskisi olarak baslamis ve bu iliski sonucunda, satic1 firma ile iiretici firma arasinda
0zdeslestirilmeye ¢alisilmistir (Seven, 2007: 30). Boyle durumlarda belirli bir marka ya
da markanin olusturmus oldugu unvani kullanarak pazara girilmesi saglanmaktadir. Belli
bir irtinli markalastirarak, markalagma sonucunda ticari olarak yiiksek oranda kazanglar

saglanmaktadir.

Uriin ve marka franchising, literatiirde ¢ogunlukla birincil kusak franchising
sistemi olarak adlandirilmakta olup birincil kusak olabilmesinin tek sebebi, franchising
sisteminin uygulandigi ilk zamanlarda bu sistemin uygulanmasidir (Kagak, 2019: 17).
Franchisor’un, franchise alicisina olusturdugu markasini ve kendisine ait olan ticari
ismini kullanarak iirliniinii satmas1 i¢in gereken imtiyazi verdigi franchising tiirleri bu
grup icerisinde degerlendirilmektedir (Arslan, 2006: 20). Diger bir deyisle bu tiir
franchising sistemde kalitesini ispatlamis bir mal veya iiriiniin genis kitleler aracilig1 ile

taninmis olup, marka sahibi tarafindan bagka sirketlere bu {iriiniin satis ve markanin
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kullanim hakkinin verilmesidir (Abdullaev, 2011: 12). Buradaki {iriin ve marka, genelde
franchising sistemi olusturan marka tarafindan iretilerek, dagitimin1 kendisi
saglamaktadir. Sisteme dahil olmak isteyen franchiseeler kalite ve hizmet garantisi alarak
sisteme dahil olabilirler. Giyim, mutfak gibi {iriin aracilig1 ile ¢alisan sektorlerde iiriin ve
marka franchisingi ile karsilasabilir. Franchise alan kisi marka iirlinleri haricinde satig

islemi yapamaz.
1.4.2. Isletme Sistemi Franchising

Isletme sistemi franchisingi, ikincil kusak franchising sistemi olarak
tanimlanabilecegi gibi, ilirlin ve marka franchisingin gelistirilmis ve kapsamli halinin
sonucudur (Kagak, 2019: 18). Burada franchisee ile Franchisor arasindaki iligki, yalniz
iiriin, servis, marka gibi alanlarda olmayip, bir biitiin olarak isletmeler arasinda siirekli
olarak is iliskisi ve isbirliginin yapilmasidir (Seven, 2007: 30). Giiniimiizde bilginin
onemi de dikkate alindig1 zaman; franchise veren firmanin, franchise alana iirlin ve mal
hizmetinin yaninda bilgi paylasimi yaptigini1 da sdyleyebiliriz. Bilgi paylasimi da isleme
alindig1 zaman, mal veya hizmetin, Franchisor tarafindan franchise alanlara egitilerek
verilmesi sonucunu olusturur. Aradaki bilgi paylasimi ne kadar hizli ve saglikli olusursa,
franchise alan kisi o kadar basarili olur. Isletme sistemi franchisingin olusturdugu
ozellikler arasinda sistemin tanimlanmasini saglayan bir antlasmanin olmasi,
markalasmis olmasi ve markanin bilinirligi ile birlikte franchise alanlara faaliyet
oncesinde egitim ve danigmanlik hizmetlerinin verilmesidir (Abdullaev, 2011: 13).
Uygulama isletmenin faaliyete girmeden en az bir hafta 6ncesinde, isletmede calisacak
olan kisilerin franchising verenin gdstermis oldugu bir merkezde egitime tabi tutulmasini
gerektirmektedir. Bu sayede yeni agilan subesinin, baslangi¢ asamasinda olusabilecek

aksakliklarin1 minimize etmis olacaktir.
1.4.3. Master Franchising

Master franchising, Uluslararasi franchise ag¢isindan onemli bir ara¢ olarak
kullanilmaktadir. Marka kendi iilkesinin haricinde bulunan girisimciye franchise
verebilecegi gibi, ligiincii kisi araciligt ile dolayli olarak da franchise verme hakkina
sahiptir. Bu tiir girisimlerde master franchise kullanilir. Ana firma yurti¢i belli bir bolge

icin ve yurtdisinda bulunan girisimciye master franchise sdzlesmesi yapar. Markanin
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antlagsma yaptig1 franchisee, master franchisee olarak adlandirilan bu 6zel sisteme de
master franchise olarak adlandirilir (Seven, 2007: 31). Diger bir tanimla Master
franchising, franchise veren bir sirketin iilke iginde veya belli bir bolge i¢inde, baska bir
kisi i¢in veya sirkete kendisi i¢in franchise verme yetkisini olusturmasidir (Abdullaev,
2011: 15). Bu yetki ile franchise veren hem is yiikiinii azaltmis olacak hem de daha fazla

subeye ulagsmis olacaktir.
1.5. Franchising Sisteminin Tarihsel Gelisimi

Franchising sisteminin tarihsel gelisimine bakildigt zaman farkli zaman
dilimlerde benzer sistemler goriilmektedir. Arastirmamizda diinyada franchisingin

gelisimi ve Tiirkiye’de franchisingin gelisimi iizerinde durulacaktir.
1.5.1. Diinyada Franchisingin Gelisimi

Diinyada franchising uygulamasi 6rnegine bakildiginda, tarihte uygulama ilk
olarak ortacagda gorilmiistiir (Kog, 2016: 33). Sistem baslangigta ortagagda daha ¢ok
Ingiltere’de goriilmesine ragmen, sistemin hizli bir sekilde gelismesi ve yayilmasi
ABD’de olmustur (Alkan, 2015: 19). ingiltere’”de mevcut alkol tiiketiminin
yogunlugundan dolayi iilkede sosyal problemlere sebep olarak 1700’lii yillarda alkollii
iceceklerin satisinda belirli sartlarda sinirlandirilma konulmasi sonucu ortaya ¢ikmaistir.
Bu smirlandirmanin sonucunda alkollii i¢ecek satiglarinda lisans alma zorunlulugu

getirilmistir (Tiirker, 2015: 17).

Lisans sayisinda bulunan sinirlilik ve saymin limitli olmasi, bu lisans hakkina
sahip biiyiik 6l¢ekli isletme ve firmalarin elinde bulundurduklar: haklarini, kiigiik dlgege
sahip isletmelere satarak isletmelerinin gelir saglama yontemini ortaya ¢ikarmistir (Kog,
2016: 33). Bu lisans sonucunda bira iiretici firmalar ile bira satis1 hakkina sahip diikkan
sahipleri arasinda imzalanan s6zlesmeler, firmalar arasinda franchise iliskisi kurulmustur.
18. ve 19. yiizyillarda ger¢ek anlamda franchise iliski, ticari olusacak iligkilerin
niteliklerini belirlemek adina yiiriirliige girmis ve literatlirde yerini almistir (Sogur, 1993:

74).

Amerika’da 1800 lii yillarin ortalarinda, {ilkedeki i¢ savasin sonuglanmasi ile

birlikte Singer firmasi, seri iiretim sonucunda uygun fiyatlar ile {iriin satmay1 saglayacak
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sistem kurmustur (Cat, 2018: 20). 1880’ 1i yillarda bu gelismelerden dolay1 franchising
sistemi ABD’de kurulmaya baslayarak 1863 yilindaki Singer Dikis Makineleri firmasinin
dagitim isleminde kullanmis oldugu uygulama ile gliniimiiziin anlayisina uygun olarak
sayilacak ilk ornek sistem sayilmaktadir (Abdullaev, 2011: 16). Ancak firma tamir ve
yedek par¢a hizmetlerini, ekonomik olarak bir merkezden yiiriitememistir (Cat, 2018:
20). Amerika Birlesik Devletleri’'nde sanayi, teknoloji, tasimacilik ve kitle iletisim
araglarindaki gelisme sonucu, sistemi kitle iretime gegirtmistir (Abdullaev, 2011: 16).
Bu gelismelerin sonucunda Singer firmasi, bagimsiz firmalara belirli sartlar altinda ve
belirledigi bolgeler i¢in satis ve tamir yapma haklarini vererek modern olarak franchising

sistemini olusturmustur (Cat, 2018: 20).

1888 yilinda General Motors igletmesi satiglarin1 bolgesel olarak arttirmak adina
bir yatirima gerek kalmadan, bagimsiz isletme ya da firmalar1 kullanmaya baslamis ve bu
sistemi ilag sektoriindeki isletme ve magazalarini arttirmak i¢cin Rexall firmasi1 franchising
sistemi kullanmistir (Cat, 2018: 20). Bu yillarda ticaret yapma konusunda farkli bir
yontem olarak ortaya c¢ikarak benimsenen franchising sistem, girisimciligin ilerlemesi ve
gelismesi konusunda bir ara¢ olarak ortaya ¢ikmis ve uzmanlik alanina doniigmiistiir
(Abdullaev, 2011: 16). XX. yiizyilin basinda otomobil tireticileri ABD simirlari igindeki
bolgelerde {iriinlerini pazarlayabilmesi adina genis bir aga ihtiya¢ duyulmus ve bu ag1
kurmanin maliyetinin yiiksekligi sebebi ve merkezi denetleme boyutundaki zorluklar
yiiziinden franchising sistemi kullanmiglardir (Tirker, 2015: 18). Olusan gelismeler
sonucunda 1960 yilinda franchising sistemi, IFA isminde ilk birlik kurulmustur

(Abdullaev, 2011: 16).

Erken donem Amerikan franchising Orneklerine, alkolsliz igecek siseleri,
otomobil ve kamyon bayileri ve benzin servis istasyonlarinin franchisingi dahildir (Dant
vd., 2011: 255). 1950 yilna gelinceye kadar Avrupa ve ABD’de franchise sistemi
kullanma hakkin1 dagitan isletmeler; otomobil iireticileri, petrol ve mesrubat dagitici
firmalart o zamanin sartlarinda iiriin ve hizmetlerinin yayilmasinda, verimli bir arag

olarak goriip kullandig1 geleneksel bir faranchise sistemi oldugu anlasilmaktadir (Cat,
2018: 20).

1960’11 yillardan itibaren ABD’de franchising siteminin énemi hizli bir sekilde

artmaya baslamis olan, McDonald’s ise lilkedeki basarili franchise sistemi firmalarindan
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birisi olarak goziikkmektedir (Abdullaev, 2011: 16). 1987 ve 1989 yillar1 arasinda
franchise, ABD ekonomisine 400.000'den fazla yeni is ekledi (Panda vd., 2019: 32).
1990’11 yillarda ABD’de Franchising, biitiin perakende satis sayisinin %33 iine sahipken,
yolcu tagimaciligl firmalarinda kullanilan ara¢ sayilarinin %95°i franchising sistemi
kullanarak elde edilmistir (Ttrker, 2015: 18; Abdullaev, 2011: 16). 1992 yilinda kurulan
AAFD, kamuya adil franchise uygulamalar1 konusunda egitmek i¢in harekete gecmis ve
miizakere edilen franchise diizenlemelerini kolaylastiran ayn1 sistem franchise
kurumlarim1 destekleyerek ABD'deki binlerce franchise kolektif pazarlik sozlesmesi
saglamistir (Dant ve Griinhagen, 2014: 128). 1996 yilinda, 15 maddelik Franchise Haklar
Bildirgesi yayinlanms1 ve AAFD Adil Franchising Miihiirii ile AAFD standartlarina
uygun franchise sahiplerini sertifikalandirmistir (Dant ve Griinhagen, 2014: 128). 1996—
2005 déneminde Ispanya'da faaliyet gdsteren Ispanyol franchise zincirlerinden olusan
panel verilere dayanarak, ajans argiimani kontrol edildiginde, franchise verenin borg
maliyetinde yukarit yonlii degisiklikler ve varligin azaltildigini tespit eden kismi bir
diizeltme modeli oldugunu tahmin edilmistir (Gonzalez-Diaz ve Solis-Rodriguez, 2012:
327). Uluslararasi franchising alanindaki son biiylime, i¢ piyasada doygunluk, rekabet ve
azalan kar gibi itici faktorler ve dogu blok iilkelerinin serbestlesmesi, bolgesel ticaret
bloklarinin olusumu ve Uluslararasi pazarda bazi yeni sanayilesmis iilkeleri ortaya

cikarmistir (Alon ve McKee, 1999: 77).
1.5.2. Tirkiye’de Franchisingin Gelisimi

Franchising sisteminin Tirkiye’de ilk kez kullanimi, 1960’11 yillarda bayilik
sistemleri ile birlikte sehirlerarast otobiis sirketlerinin gelisimi sonucu ve benzin
istasyonu firmalarinin yetkilerini belli kurallar ve kosullar araciligi ile birlikte sistemlerini
kullandirmalari sonucu ortaya ¢ikmistir (Durukan, 2006: 196; Abdullaev, 2011: 16). 1970
ve 1980 yillar1 arasinda beyaz esya, kozmetik ve otomobil firmalarinda bayilik

sistemlerinin kullanildig1 goriilmektedir (Abdullaev, 2011: 16).

Tiirkiye’de 24 Ocak 1980 yilinda ¢ikan kararlar sonucu yenilige acik iktisat
politikalart ile ticarette serbest birakilma sonucunda, yabanci olan yatirimcilara ayni
haklarin verilmesi ile birlikte biirokratik engeller ortadan kalkmig olup sonrasinda

uygulanan ekonomi alanindaki politika degisiklikleri ile birlikte Tiirkiye’ye franchising
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sistemi olarak; yiyecek, esya ve giyim alaninda yabanci yatirimcilar girmeye baglamistir

(Arslan, 2006: 48; Abdullaev, 2011: 16; Tirker, 2015: 22; Kacak, 2019: 14).

Turyap, franchise sistemi Tiirkiye’de ilk olarak kuran Tiirk firmasi olmasina
ragmen, sistemin bilinmesi ve yayginlasma siireci 1985 yilindan sonra olmus ve 1986
yilinda diinyada taninmig en iyi firmalar arasinda gosterilen McDonald’s firmasinin,
Istanbul’a gelmesi ile birlikte sistemin Tiirkiye pazarmna girmesi hiz ve dnem kazanmustir.
(Nart, 2005: 125; Yurdakul, 2003: 1). McDonald’s gibi yiyecek sektoriindeki basarili
uygulamalar; otomotiv sektoriinde kullanilan {iriin ile hizmetler, otel isletmeciligi, saglik
sektorii, emlakeilik ve petrol firmalar1 gibi isletmelerde sistemin uygulanmasina yol

acmustir (Abdullaev, 2011: 16).

1991 yilinda Tiirkiye’de yerli ve yabanci franchise sistemi temsilcileri tarafindan
Ulusal Franchising Dernegi (UFRAD) Istanbul’da kurulmustur (Tiirker, 2015: 22).
UFRAD; franchising sisteminin en iyi ve dogru sekilde 6grenilmesi, isteyenlere iicretsiz
olarak danismanlik verilmesi, Tiirk Hukuk sistemine gore yerini almasi, sistem hakkinda
yanlis uygulama yapan lyelerin karsisinda yetkili bir merci olarak uyum ortaminin
olusturulmasi, sistemin gelistirilmesi ve tlilkemizde sistemi yayma gorevini Ustlenmigtir
(Ulas, 2013: 184). Kurulusundan giiniimiize kadar, uygulamalar sonucu iyi bir biiylime
gerceklestiren UFRAD, alaninda basariya sahip olan markalarin, sistem ve dinamiginin
yatirim alanlarina aktarilmasinda yardimer olarak, giinlimiizde 130’dan fazla uluslararasi

sirketleri igerisinde barindirmaktadir (UFRAD, 2017).

Diinyada sektorlerin lideri konumunda olan ve Tiirkiye’deki piyasaya ilk defa
giren bazi isletmeler; Tiirkiye piyasasi ve pazarini iyl incelememesi, yeterli diizeyde
franchising tecriibesinin olmamasi, hukuki bosluklardaki eksiklikler ve yanlis franchisee
secimi sonucunda, pazarda beklediklerini bulamayarak ayrilmak zorunda kalmiglardir
(Tiirker, 2015: 22). 1993 yil1 ve sonrasinda Tiirk franchise sistemi sektorii 7 yil igerisinde
yaklasik 50 yabanci firma sayesinde, 500°den fazla isletmeyi kapsayacak bigimde
yayginlagsa da, 5 Nisan 1994°te ¢ikan kararlardan sonra gelisme agisindan duraklama
olmustur (Yurdakul, 2003: 1). Ulkemizde son yillarda acilan AVM sayilarindaki artis ile
dogru orantili olarak franchising sistemine dahil olmak isteyen yatirimcilar, miisteri

kitlesine dogrudan ulasma imkan1 bulmaktadir (Kagak, 2019: 15).
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1.6. Franchising ve Sozlesmesi

Franchising sistemin devamliligini olusturabilmesinin en 6nemli detaylarindan
birisi franchising sézlesmesinin bulunmasidir. S6zlesme taraflar arasinda olusabilecek
uyumsuzluklar1 onceden belirleyebilmek, belirli kurallar c¢er¢evesinde sistemin
gerceklesmesini saglayan bir aractir. Sistemin belli kural ¢cergevesinde islemesi agisindan,

stirecin iglemesine baglamadan once sézlesmeyi taraflarin imzalamasi gerekmektedir.
1.6.1. Franchising Sozlesmesi

Franchising sdzlesmesinin tanimina ge¢gmeden Once, uygulama agisindan en
onemli hatalardan birisi, sozlesmenin franchise alan ve franchise veren arasindaki ticari
iligki baglamadan imzalanmasinda yasanan gecikmelerdir. Bu durum, iki taraf ac¢isindan
da avantaj ve dezavantaja dontismektedir. Cogu zaman, franchising sdzlesmesi sayesinde,
Franchisor’un kimliginin belirginligini arttirmasi beklenirken, kurulu markasinin
kullanimin1 kapsar (Ullrich vd., 2007: 35). Bir franchise s6zlesmesi; korunan bir ticari
marka sahibinin bir bagkasina veya firmaya, bazi nedenlerden dolayi, ilgili ticari marka
altinda iiretim hakkini vermis oldugu kesin veya belirsiz bir siire i¢in gegerli olan bir

antlasma olarak tanimlanmaktadir (Caves ve Murphy, 1976: 574).

Franchise sozlesmesi, ana firma ile yatirnmci firma arasinda taraflarin karsilikl
sorumluluk ve yiikiimliiliikleri igeren sistem icerisinde bulunan tiim sartlar1 da igerisinde
bulunduran yazili hukuki belge olarak gegmektedir (Kagak, 2019: 31). Bagka bir tanimda
ise, franchise alan ve franchise veren arasindaki zaman zaman sadece bir sayfalik, bazen
de ¢ok ayrintili olarak hazirlanmis olan yatirim antlagsmasidir (Baris, 1997: 340). Yapi
olarak franchise s6zlesmesi, hukuki agidan ayrintili olarak belirli olmayan, know-how ve
lisans antlagmasi gibi anlagsmalarin belirli kriterleri bir arada bulunduran karma yapida bir

antlagsmadir (Cat, 2018: 47).

Kendine 6zgii bir iiriine, hizmet veya sistem sahibi Franchisor, basarili olmasina
sebep olan sisteminin kullanma hakkini ya da kendine 6zgii olana gizli formiilii i¢in satis
hakkin1 antlasma araciligi ile franchise alana verir (Kiigiik, 2011: 10). Franchise alan ve
franchise veren arasindaki antlasmanin hi¢cbir maddesi kanun hiikkmi ile

gerceklestirilmemis olup, taraflarin karsiliklt olarak kendi ¢ikarlari i¢in ugrastigi bu
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belge, karsilikli olarak borg iligkisini barindiran ve ¢ogunlukla franchise verenin s6z
hakkina sahip oldugu bir belgedir (Kagak, 2019: 32). Antlasmanin, yasal olarak herhangi
bir baglayicilig1 yok iken; uygulamada franchise alan ve franchise veren arasinda bir iliski
kazanmakta olup, Tiirk Bor¢lar Kanunu hiikiimleri ile birlikte uygulanarak herhangi bir
hukuki diizenleme olusturulmamistir (Cat, 2018: 47). Tiiketici herhangi bir franchise
sisteme ait olan bir firmaya gittigi zaman, firmanin sorumluluklarin1 yerine getirip
getirmedigine bakmaksizin, marka icerisindeki kurallar ile ayni standartlar altinda
sunulan {iriin, mal ve hizmetleri almay1 beklemektedir (Baris, 1997: 340). Baska bir
deyisle, tiikketici veya miisterinin kafasinda olusan sistem, igletme hangi firmanin bir tiyesi
olursa olsun daha 6nce memnun olugu iriin, mal veya hizmetin karsina sunulmasini
istemektedir. Franchising sozlesmesinin farkli {lkelerde su sekilde tanimlar

bulunmaktadirlar (Alkan, 2015: 44).

Alman Hukukuna gore franchising s6zlesmesi: Franchisor tarafindan olusturulan,
tiriin, mal ve hizmetlerin sunularak pazarlama anlayisinda olan Franchisor, franchise alan
firmalar1 kendi sistemine dahil etmeyi ve maddi ve manevi olarak firmay1 destekleme
konusunda taahhiit ettigi, Franchisor’a sistemine gore {iriin, mal ve hizmet siirimiinii
uygulamay1 ve satislarindan bagimsiz olarak belirlenen zaman araliklari ile belirli miktar
parayi, bazende baslangi¢ i¢cin bir miktar 6demeyi sdzlesme ile birlikte taahhiit eder

(Martinek, 1987: 293).

Isvigre Hukukuna gore franchising sézlesmesi: Franchisee ve Franchisor arasinda
stirekli olarak bor¢ antlagmasi niteliginde olup Franchisor tarafindan sistemin kurulmasi
ve uygulanmasini iceren dikey bir isbirligidir (Schulthess, 1975: 22). Amerikan
Hukukuna gore franchising s6zlesmesi: Kanunun eyaletlere gore farkli uygulanmasina
ragmen, franchising i¢in; franchise alan ve franchise veren arasinda karsilikli olarak bir

antlasma olmasi gerektigi belirtilmektedir (Yiiksel 2013: 15).

Ulkemizde uygulanan franchise sdzlesmelerinde, sistemin en iyi sekilde
uygulanabilmesi i¢in franchise alana, sdzlesme igerisinde kontrol etme hakki ve cezai sart
koyulmaktadir. Firmanin standartlarini yerine getirmeyen franchisee, belli miktardaki
cezai islem sayesinde sistemin standartlarini uygulamaya tesvik edilmeye calisilmaktadir.
Konulan cezai sartlara maruz kalmak istemeyen franchise alan, sistemin gerekliliklerini

yerine getirmeye calismaktadir. Kurallara uyulmama durumuna gore belli bir sayidan



23

sonra antlasma geregince, franchise alanin sozlesmesi agir ceza bedeli ile iptal

edilmektedir.
1.6.2. Franchising Sozlesmesi Icerigi

Sozlesme igeriginde, sistemin biitlin detaylarinin yer almasi gerekmektedir.
Sistemin kurulus asamasindan, isleyisinden, sistemin kurallari, sorumluluklari,
yiikiimliiliikleri vb. gibi bir¢ok agiklama s6zlesmenin igeriginde bulunmalidir. Franchise
alan, sozlesmenin igerigini iyi bir sekilde inceleyerek, sonrasinda olusabilecek sikintili
durumlarin olup olmadigmi yorumlamahdir. Bu sayede yanlis olabilecek bir durum

baslangi¢ olmadan yok olacaktir.

1.6.2.1. Franchising Sozlesmesinde Franchise Veren ve Franchise Alanin

Sorumluluklar:

Franchising s6zlesmesinde Franchisor’un sorumluluk ve hiikiimliiliikleri ayrintili
olarak anlatilarak, franchise alanin daima desteklenmesinin yaninda, firmanin biiyiime
alanindaki politikasina ait bilgiler franchise alana aktarilarak, Franchisor firma biitiin
kollari ile birlikte biiyiime gayreti icerisinde olacaktir (Flohr, 2013: 7). Franchise veren,
franchise alan isletmenin yer se¢imi, isyeri biiyiikliigii, dekorasyonu gibi unsurlarin
arastirilmasi ile baglayarak, iirtin, mal ve hizmet sunumu ile franchise alani bir kitapgik

araciligi ile gerekli bir sekilde bilgilendirilmelidir (Arvasi, 200: 146).

Franchising s6zlesmelerinin bazilarinda franchise veren, franchise alan isletmenin
bulundugu bolgede pastadaki payin diiserek, miisteri sayis1 azalmamasini saglamak amaci
ile tiglincii sahis isletmesinin ayni firma adi ile birlikte ticarete dahil olmasini engelleyici
maddeler koyarak franchise alanini korumaktadir. Franchise almay: diisiinen yatirimci,
franchising antlasmasinda 6demek ile yiikiimlii oldugu baslangi¢ ticreti, aylik ya da yillik
cirodan yapilan royalty iicreti, reklam iicretleri gibi alanlarda franchise verene 6demesi
gereken iicretlerin oran ve miktarlari, ayrintili bir sekilde inceleyerek donemlerinde

O0deme yiiktimliliiglindedir.

Franchise alan firmalar, franchise veren markanin sahip oldugu mesleki bilgiler,
mesleki deneyimler, iiriin, hizmet ve sunum gibi bilgileri ayni1 sektdrde herhangi bir

firmaya entegre olmadan uygulamasini engellemek icin franchising antlasmasinda
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sozlesme siiresince ve sonucunda, franchise veren firma ile rekabette bulunulmamasi
gerektigi belirtilerek, franchise alan firmaya yiikiimliiliikk eklenmektedir (Ulag, 2013: 98).
Franchise veren firmanin, franchise alan yatirimciya aktarmasi gereken en 6nemli
bilgilerden birisi, ticari bilgiler iyi bir sekilde incelenip dogru bir sekilde uygulanmasi,
diger bir deyisle bilginin giizel bir sekilde aktarilmasi, tirlin kalitesi ve satis pazarlamasi

acisindan kurallara uyularak hata payinin indirgenmesi gerektigi yiikkiimliligiidiir.
1.6.2.2. Franchising Sozlesmesinde Bulunmasi Gereken Hiikiimler

Yabanci bir firmadan alinan franchise s6zlesmesi i¢in; sozlesme franchise alan
kisinin resmi dilinde olmalidir. S6zlesmelerin birer 6rnegi hem franchise veren hemde
franchise alanda bulunmalidir. Franchise s6zlesmesinde bulunmasi gereken maddeler su

sekilde siralanabilir;

o Franchise veren markanin yiikiimliiliikleri,

o Franchise alanin ylikiimliiliikleri,

. Taraflarin anlastig1 sozlesme siiresi,

o Franhise alanin kurallara uymadig: takdirde karsilasacag: yiikiimliiliikler,

o Franchise alanin olas1 igletme devri istemesi durumunda yapmasi gereken sartlar,
. Franchise veren tarafindan aktarilan tiim bilgi ve uygulamalarin franchise alan

tarafindan sakli tutulmasi gerektigi,

. Franchice verenin, franchise alanin isletme kontrolii i¢in rutin kontroller siireci

. Franchise verenin taleg ettigi baglangig {icreti, royalty ve reklam giderleri,

. Sistemin yenilenmesi konulari,

. Franchise verenin yapmis oldugu 6demeler karsiliginda alacagi hizmetler,

o Franchise verenin belli kurallara uyulmamas: durumunda sézlesme fesih yetkisini
acgiklamasi,

Olusturulan maddeler sayesinde belirsizlikler ortadan kalkmus, iki taraf a¢isindan

ticari iligkilere odaklanilmis olup, problemler en bagindan yok edilmis olacaktir.
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1.6.2.3. Avrupa’da Mevzuat Acisindan Franchising ve Sozlesmelerin Akdinde
Dikkat Edilecek Hususlar

Sozlesme konusunda ilk aragtirmalar Roma Antlagmasi’na dayanmaktadir.
Antlagsma ile ortak pazarin olusturulmasi, isletmenin para kaynagmi olusturmasini
saglayan ekonomik istikrarin artmasi, llkeler arasinda olusan ticari iliskilerin
giiclendirilmesi, gerekli {irlinlerin {iretimi, pazarlamasi ve {iriin dagitimi konularinda
gelismelerin yasanmasi ile teknolojik alandaki siirekli ilerlemeler i¢in katki saglayan
sistem ve uygulamalara belirli sartlar altinda muafiyet taninmistir (Ulas, 2013: 104).
Ortak pazarlarin olusmasi sonucu ister istemez pazarda rekabeti de yaninda getirmistir.
Burada belli kurallar ve dlgiiler uygulanmasi gerekmektedir. Roma Antlagmasi’na gore;
franchising sisteminin, franchise alan kisi tarafindan anltlasma igerisinde belirtilen bolge
ya da bolgelerde kullanilabilmesi belirtilmektedir (Durukan, 2006: 131). Antlagsma ile
sadece franchising sisteminin bolgesel sinirlamasi tiizerinde durularak; sistemin
gereksinimleri, uygulama alanlari, sistemin uygulanmasi, gerekli sartlar gibi sistemin

isleyisi hakkinda bir kural diizeni yoktur.

Franchising sisteminin uygulamasi konusunda Avrupa iilkelerinde herhangi
dogrudan bir yasa bulunmayip, sistemin bulundugu iilkelere ait franchise derneklerinin
yardimi sayesinde genel hukuk kurallar1 c¢ercevesinde kanun diizenlemeleri
gorilmektedir (Kagak, 2019: 33). Bu noktada belli sart ve kurallar olusturulmustur.
Olusan sart ve kurallar araciligi ile sistem biraz daha standartlasmaya baglamig
bulunmaktadir. Standartlagsma artmaya basladik¢a franchising sistemin uygulanabilirligi

de biiyiik dl¢iide ilerleme saglamaktadir.

Avrupa hukukuna gore franchising sistem i¢in herhangi bir bdlge ve fiyat
politikasi sinirlamasi bulunmamasina ragmen, Tiirkiye’de bulunan franchising sistemler
Tiirk Hukuku dikkate alinarak franchisee icin bolge sinirlamasina ve Franchisor’un
gerceklestirmis oldugu fiyat politikasi kurallarina uymak zorunludadir (Durukan, 2006:
132). Ulkemizde fiyat politikas1 bolgesel olarak degisiklik gdstererek, miisteri
beklentileri kargilanmaya ¢alisilmaktadir. Ayn1 zamanda bulunan bolgede rekabet ortami
da diisiiniilerek, miisteri kayb1 yasanmamasi adina fiyat ¢aligmasi yapilmaktadir. Bu

davranis ile birlikte marka bolgede daha saglam adim atmaktadir.
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1.6.2.4. Ulkemizdeki Mevzuat A¢isindan Franchising ve Sézlesmelerin Akdinde
Dikkat Edilecek Hususlar

Ulkemizde franchising sistemin gelisimi her ne kadar hizli olsa da, ABD’de
bulunan sistem i¢in olusturulan 6zel yasal zorunluluklar bulunmamaktadir (Abdullaev,
2011: 17). Yasal zorunluklar bulunmasa da 556 Sayili Kanun Hiilkmiinde Kararname’ye
gore firmanin markasi i¢in segecegi logo ve simge konularinda serbest birakilmis olsa
bile; firmanin ayirt edici 6zelliginin olmasi, ahlaka uygun olmasi, aldatmaya yonelik

olmamasi gibi durumlar yasaklanmistir (Kagak, 2019: 34).

Belirlenen marka Tiirk Patent Enstitiisii aracilig1 ile firmanin marka sicili olarak
tescil islemi gerceklestirip Resmi Marka Gazetesi’'nde yayinlanarak, Tiirk Hukuk
Sistemi’ne gore markanin baska bir firma tarafindan satis yapma hakki isletme sahibine

verilir (Imregiin, 2003: 32).

Franchisor yurt dis1 kaynakli ya da yerli bir firma ortagi ile sirketin olusturulmasi
durumunda; Uluslararast sermaye referans kaynakli franchise antlagmalarinin Hazine
Miistesarligi Yabanci Sermaye Genel Miidiirligi’niin tebliglerine uygun olmasi
gerekmekte olup, basvuru esnasinda asagidaki belgeler istenmektedir (Durukan, 2006:

134; Abdullaev, 2011:18).

° Franchise antlagsmasi,

o Ulke ekonomisi agisindan katki sagladigini belgeleyen rapor,

. Markanin ayrintili Fizibilite raporu,

o Yabanci firmanin mali durumu ya da yillik cirosunu gosteren bilgiler ve

arastirma - gelistirme miktari,
. Uriin patentli ise iiriiniin patent belgesidir.

Tiirkiye’de subesi bulunan yabanci firmalar sermaye ve faaliyetlerine dair
belgelerini, bilgi formu olusturarak, YSGM’ye her yilin mayis aynin bitimine kadar

beyan etmeleri gerekmektedirler (Y1lmaz, 2006: 181).
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IKiINCIi BOLUM
FRANCHISINGDE BILGIi SISTEMLERI VE FRANCHISINGDE
YONETIM BILGI SISTEMLERI

2. Franchisingde Bilgi Sistemleri Ve Franchisingde Yonetim Bilgi Sistemleri

Franchisingde bilgi sistemleri ve franchisingde yonetim bilgi sistemlerinin
aciklanmasini amaglayan bu boliimiinde oncelik olarak bilgi sistemleri kavramlari ¢esitli
acilardan incelenmistir. Kavram hakkinda kuramsal bilgilere agirlik verilirken,
isletmelerde bilgi sistemlerinden de bahsedilmistir. Sonug olarak, konuya sistematik bir
yaklagimla agiklik kazandirilarak ardindan franchisingde bilgi sistemleri ve franchisingde

yonetim bilgi sistemlerine geg¢ilmistir.
2.1. Bilgi Sistemi Kavramm

Bilgi sistemini isletmeler biinyesinde teknik agidan karar ve kontrol mekanizmasi
seklinde tanimlamak miimkiindiir. Bunun yani sira bilgi sisteminin karar, koordinasyon,
kontrol, destek konularinda da yardimei rol tistlendigi bilinmektedir. Bilgi sistemlerinin
isletmenin yani sira ¢evresine yonelik bilgiler icerdigi de goriilmektedir. Bilgi sistemleri,
isletme biinyesinde yer alan yonetici, yardimci ve ¢alisanlar i¢in iiriin, olusturma, analiz,
kriz yonetimi gibi konularin ¢dziimiinde de etkin bir sekilde gérev almaktadir. Bilginin
kisaca verilerin insanlar agisindan en anlamli ve uygun bir sekle donistiiriilmis hali
olarak tanimlanmas1 miimkiindiir. Ayn1 zamanda veri de isletme ve ¢evresinde olagan bir
bicimde gerceklesen olaylar ve durumlara verilen genel ad olarak tanimlanabilir. Ornek
vermek gerekirse herhangi bir alisveris merkezinde kasalardan gegen iiriinlerde bulunan
barkodlarin taranmasiyla veri elde edilir. Bu veriler dogrultusunda 6rnekteki aligveris
merkezinde satis1 yapilan iiriinlerin satis zamanlari ve miktarlarina yonelik bilgilerin elde

edilmesi s6z konusudur (Lawler, 1992).

Isletme biinyesinde karar mekanizmasi igerisinde ii¢ temel unsurdan bahsetmek

miimkiindiir. Bunlar asagida belirtildigi gibidir,
. Giris
. Isleme

. Cikt1
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Giris: Isletme biinyesinde ya da isletmenin fiziksel ¢evresinde yapilan ¢alismalar sonucu

edinilen ham verilere karsilik gelen kavramdir.
Isleme: Edinilen ham verilerin anlagilacak sekilde doniistiiriilmiis halidir.
Cikti: Islemeye tabi tutulan bilgilerin kullanacak olan kisi ya da kuruma sunulmasidir.

Tiim bunlarin yani sira bilgi sistemlerinin girig evresinin degerlendirilmesi ya da
diizenlenmesi agisindan isletme biinyesindeki sahislara bilgi aktarimi i¢in geri beslemeye
gereksinim duyduklar1 bilinmektedir. Giris, isleme, ¢ikt1 islemlerinin sematize edilmis

hali Sekil 1’ de verilmistir.

Sekil 1. Giris, Isleme, Cikt1 islemlerinin Sematize Edilmis Hali

GEVRE
Tedarikgiler Tiketiciler
% A
\ ORGANIZASYON /

/4 f \\
y v 4
Dizenleme Kuruluglari Hissedarlar Rakipler

Laudon, Kenneth C., and Jane P. Laudon. Managing the digital firm. Managing Information Systems,
2004.

Bilgisayar destekli bilgi sistemlerinde ham verilerin uygun bir bigimde
islenebilmesi igin bilgisayar teknolojisinden yararlanilmaktadir. Fakat, bilgisayar,
bilgisayar programi ve bilgi sistemi arasinda bariz farklardan s6z etmek miimkiindiir.

Modern bilgi sistemlerinin teknik temellerini elektronik bilgisayarlarin olusturdugu
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belirtilmektedir. Bilgisayarlarin edinilen bilgilerin islenmesi ve muhafaza edilmesi
acisindan uygun kosullar1 yarattigi bilinmektedir. Bilgisayar programlarinin ve
yazilimlarimin bilgisayarda gerceklesenler islemlerin kontroliinden ve yoOnetiminden
sorumlu unsurlar oldugu goriilmektedir. Bilgisayarlarin  yan1 sira bilgisayar
programlarinin isletmelerde meydana gelebilecek sorunlara yonelik ¢oziimlerde etkin rol
oynadig1 bilinmektedir, fakat bilgisayarlarin bilgi sisteminin yalnizca bir pargasi

oldugunu unutmamak gerekir (Tahirov, 2009).
2.2. Bilgi Sistemlerinin Boyutlar:

Bilgi sistemlerinin daha genis bir perspektiften ele alinmas1 bu kavramin daha
kolay anlagilmasini saglamaktadir. Bu durumda da bilgi sistemlerinin boyutlarini

incelemek gerekmektedir. Bunlar asagida gosterilmektedir,

. Organizasyon
. Yonetim
o Teknoloji

Bilgi sistemleri boyutlar1 sekil 2 de verilmistir
Sekil 2. Bilgi Sistemleri Boyutlari

temler

I SIS

Bilg

Hasan, Forat Falih. A Review Study of Information Systems. International Journal of Computer
Applications, 2018, s. 16.
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2.2.1. Organizasyonlar

Organizasyonlarin tamamlayici pargalarindan biri de bilgi sistemleridir. Kredi
raporlama sirketleri, finans kuruluslar gibi isletmelerin bilgi sistemlerinden bagimsiz bir
sekilde calismalar1 ¢ok da miimkiin degildir. Organizasyonun esas unsurlari, insan, yapi,

is siiregleri, politika ve kiiltiirden olugmaktadir (Cakir ve Yiikseltiirk, 2010).

Organizasyonlar1 olusturan yap1 farkli seviyeler ve wuzmanlik alanlar
icermektedir. Yapinin ortaya ¢ikisini is giiciinde meydana gelen boliinmelerin sagladigi
belirtilmektedir. Isletme biinyesinde ¢alisan ve ydneticiler otorite ve sorumluluk
acisindan degerlendirildiginde bir piramit yapisi gérmek miimkiin olmaktadir. Piramit

yapisini olugturan unsurlar agagida belirtilmektedir (Ulas, 1999):

. Ust yonetim
o Orta diizey yoneticiler
o Islem diizeyindeki yoneticiler

Ust yénetim: isletmenin mali performansindan sorumludur. Ayn1 zamanda iiriin ve
hizmetlerin yenilenmesinde strateji ve planlama ile ilgili konularda aktif rol

oynamaktadir.

Orta diizey yoneticiler: Ust yonetimden gelen kararlarm uygulanmasi ve yerine

getirilmesi ile sorumludurlar.

Islem diizeyindeki yoneticiler: Isletme biinyesinde yapilan calismalarm giinliik

kontroliinii ve koordinasyonunu saglamakla yiikiimliidiirler.

Bilgi calisani: Isletme biinyesinde iiriin ve hizmetlerin yenilenmesinde goérev alan,
tasarim yapan lisans, lisans iistii egitime sahip c¢alisanlardir. Bunlar, miihendis, mimar,

bilim insani olabilmektedir.

Veri calisani: Isletme biinyesinde dokiimantasyon islemlerini yerine getiren ¢alisanlardir.

Bunlar, sekreter, kalem vb. olabilir.

Uretim ya da hizmet ¢alisani: Uriinlerin iiretiminde ya da hizmetin saglanmasinda gorev

alan kisilerdir
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Organizasyon hiyerarsisi Sekil 3 te verilmistir.

Sekil 3. Organizasyonlarda Hiyerarsi

Ust yonetim

Orta diizey yonetim

Bilgi ¢aliganlari

Shurrab, Hafez. Informatics for Socially Sustainable Manufacturing and Production Workplaces,

Linnaeus University, School of Computer Science, 2014.

Isletme fonksiyonlarinin temelinde yer alan unsurlar, satis- pazarlama, iiretim,
finans ve insan kaynaklar1 olmaktadir. Herhangi bir isletmenin biinyesindeki tiim isletme
ve is stireglerinin koordinasyonunu sagladig: bilinmektedir. Birgok igletme is siirecleri
acisindan bicimsel kurallar1 esas almaktadir. Bu kurallarin miisterilerin sikayetlerine
yonelik olusturulan yamtlardan ve tepkilerden elde edildigi belirtilmektedir. Isletme
stireclerinde bigimsel kurallar oldugu kadar yazisiz ve bigimsel olmayan kurallar da

mevcuttur (Preble, 1995).

Her organizasyonun kendine gore bir kiiltlir ve temel degerlerinin varlig1 s6z
konusudur. Bir organizasyonda farkli seviye ve uzmanliga sahip perspektiflerin ve odak
noktalarinin olmast miimkiindiir. Bu perspektif farkliligi, kaynak ve 6diil dagitiminda
birtakim c¢atigmalara sebebiyet vermektedir. Bu catismalarin organizasyonlarda izlenen
politikalara ait unsurlar oldugu bilinmektedir. Bilgi sistemleri, organizasyonlarda olagan
bir sekilde gelisen catigsmalarin, farkli perspektiflerin yani sira uzlagmalarin da ortaya

¢ikisinin nedeni olarak gosterilebilir (Alon ve McKee, 1999).
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2.2.2. Yonetim

Organizasyonlarda karsilagilacak birtakim durumlara yonelik ¢6ziim gelistirmek,
faaliyet planlamalarimi diizenlemek yoneticilerin gorevleri arasindadir. Yonetim
biriminde yer alan kisilerin ¢evresel sorunlarin algilanmasinda stratejik planlamalar
yapmalar1 gerekmektedir. Fakat bu durumda yoéneticilerin mevcut durumun {istiine
cikabilmeleri i¢in Uriin ve hizmetleri yenileyip tasarlamalari gerekmektedir (Bilgen,
2019). Hatta bazi durumlarda organizasyonun tekrardan diizenlenmesi de s6z konusu
olmaktadir. Yonetim birimindeki kisilerin bilgi ve deneyimi temellendirerek yenilenmis
is modelleri olusturmalari gii¢lii bir yonetimin simgesi olarak nitelendirilebilir. Bilgi
sistemlerinin bu anlamda etkin bir rol oynadigini sdylemek miimkiindiir. Zira bilgi
sistemleri, teknoloji sayesinde organizasyonlarda gerceklestirilen tasarim ve
diizenlemelerin yani sira iiriin ve hizmetlerin de yenilenmesinde pekistirici bir rol

tistlenmektedir (Spinelli, 1994).

2.2.3. Teknoloji

Yonetimin degisime yonelik attig1 adimlarda kullandig1 araglardan biri de bilgi
teknolojileridir. Bilgi teknolojilerine ait olan unsurlar agsagida belirtilmektedir (Sorenson

ve Sorensen, 2001).

Bilgisayar donanimi: Bilgi sisteminde yukarida belirtilmis olan giris, isleme ve ¢ikis
islemleri i¢in gerekli olan ve kullanimiyla tiim bu islemlerin gergeklestigi ekipmanlarin
genel adidir. Sekilleri ve boyutlar1 farkli bir sekilde dizayn edilmis olabilir. Yapilacak
olan islem geregi birbirinden farkli daha gelismis bilgisayar donanimlarina rastlamak

mumkindiir.

Bilgisayar yazilimi: Bilgi sistemlerinde bilgisayarlardaki bilesenlerin kontroliinii ve

koordinasyonunu saglamak icin detayli bir sekilde islenmis komutlarin biitiiniidiir.

Veri yonetim teknolojisi: Donanimsal saklama unsurlarinda verilerin organizasyonundan

ve yonetiminden sorumlu yazilimlara verilen isimdir.

Ag ve iletigim teknolojisi: Verilerin fiziksel agidan iletimini, diger donanimlar arasindaki

baglantinin kurulmasini saglayan yazilim ve donanimlarin biitiinii i¢in kullanilan ifadedir.
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Ag: Veri ya da yazici gibi donanim veya yazilimlarin paylasimi i¢in birden fazla

bilgisayarin birbiri arasinda kurduklar1 baglantiya verilen addir.

Diinyada kullanim1 en yaygim olan agm internet oldugu bilinmektedir. Oyle ki
uluslararasi baglantilarm bile olusturuldugu ag internettir. internette birbirinden farkl ve
giincel is modellerinin, iiriin ve hizmet yenilemelerinin, stratejik is planlamalarinin yer
aldig belirtilmektedir. Internet kullanimi teknolojik gelismeler agisindan oldukca dnemli
gorilmektedir. Bu platformun isletme i¢inde de farkli sistem ve aglar yaratip bunlar
arasinda baglantilar olusturmak igin kullanabilecegi bilinmektedir. Internet teknolojisi
temelli isletme i¢i aglar intranet olarak isimlendirilmektedir. Kurumsal aglarin
organizasyonun disinda kalan kullanicilara agilmasiin ekstranet seklinde adlandirildig:
goriilmektedir. Kurum ve isletmelerin bu tip aglar1 organizasyonlar arasinda diizenlenen
faaliyetlerin koordinasyonu ve organizasyonunu saglamak i¢in kullandigi bilinmektedir.
Ayrica alim satim vb. islemlerde de bu unsurlardan yararlanmaktadirlar (Ehrmann ve

Spranger, 2004).

2.3. Bilgi Sistemlerine Cagdas Yaklasimlar

Bilgi sistemlerinin tek bir teori ya da yaklasimla aciklanmasi zor olarak
nitelendirilmektedir. Bilgi sistemlerinin agiklanmasi i¢in gelistirilen {i¢ yaklagimdan s6z
etmek miimkiindiir. Bunlar asagida belirtilmektedir (Michael ve Moore, 1995; Damar ve

Coskun, 2017).

. Teknik yaklagim
. Davranigsal yaklasim

. Sosyo- teknik yaklagim

2.3.1. Teknik Yaklasim

Bilgi sistemlerine yonelik gerceklestirilen teknik yaklagimlarin sistemde mevcut
kapasite ve teknoloji kadar matematiksel modelleri de igerdigi belirtilmektedir. Teknik
yaklagimi besleyen disiplinlerin yonetim bilimi, bilgisayar bilimi ve yoneylem arastirmasi
oldugu bilinmektedir. Bilgisayar biliminin hesaplama yontemleri, hesaplanabilir olma
durumu, verilerin erisilmesi ve saklanmasiyla ilgili oldugu sdylenebilir. Yonetim

biliminin yonetime dair uygulamalarin ve karar mekanizmasinin isleyisini ele aldigi



34

goriilmektedir. Yoneylem aragtirmasinin ise organizasyon biinyesinde gerceklestirilen
ulagtirma, stok kontrolii, mali durum gibi unsurlarin degerlendirilmesinde rol oynadigin
sOylemek miimkiin olmaktadir (Kennedy, 1998; Marjanovic, ve Cecez-Kecmanovic,
2017).

2.3.2. Davramssal Yaklasim

Davranigsal yaklagimin bilgi sistemleri i¢in énem arz eden unsurlardan biri
oldugunu sdylemek miimkiindiir. Uzun vadede siirdiiriilebilirlik durumunu, gelisimin
incelendigi konular1 degerlendirilen yaklasimdir. Isletmelerdeki stratejik planlamalari ve
diizenlemeleri teknik agidan ele alir. Sosyologlara bu anlamda diisen goérev grup ve
organizasyonlarin sistematik ac¢idan etkilerini incelemektir. Psikologlar tiim bu
faaliyetlerde yer alan Kisilerin algilama ve bilgi kullanim sekillerini arastirirlar (Ulas,
1999). Ote yandan ekonomistler ise dijital iiriin ve hizmetlerin pazarlanmasi ve

yenilenmesine yonelik arastirmalar ve degerlendirmeler yapmaktadirlar.

Davranigsal yaklasimin teknik yaklasimi gbéz ardi ettigini sdylemek dogru
degildir. Esasen bilgi sistemleri teknolojisinin davranigsal sorunlari ve konulari tetikledigi
sOylenebilir. Ancak bu yaklasimin temel aldigi noktanin genel agidan
degerlendirildiginde teknik ¢oziimler olmadigi asikardir. Bu yaklasim daha c¢ok
davranigsal degisimleri, organizasyon koordinasyonlarini ve izlenen politikayr ele

almaktadir (Siponen, ve Baskerville, 2018).

2.3.3. Sosyo- teknik Yaklasim

Sosyo-teknik perspektif organizasyon performansinin en uygun diizeye
getirilmesinde hem teknik hem de davramigsal yaklagimlarin bir arada
degerlendirilmesiyle basarili olunacagimi belirtmektedir. Bu yaklasim mevcut sisteme
tiimiiyle teknik agidan bakilmasini énlemektedir. Ornegin; bilgi teknolojilerinde maliyet
azaldikca islem giicii artmaktadir. Bu durumu direkt olarak verimliligin ve karliligin
artmasit seklinde nitelendirmek bu yaklasima uygun degildir. Ayn1 zamanda isletme
biinyesinde kurumsal genislige sahip finansal bir raporlama sisteminin kurulumu,
isletmenin bu sistemi dogru ve uygun bir sekilde kullanacagi anlami tasimamaktadir.
Ayni sekilde isletme biinyesinde yeni bir is modeli ya da is siirecinin uygulamaya

gecilmesi c¢alisanlar agisindan yeterli verimliligi saglayacagi anlamina gelmemektedir
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(Parsa, 1996). Bunun yam sira yeni bilgi sistemleri gereksiniminin de yok sayilmasi

seklinde diistiniilmemelidir.

Sosyo-teknik sistemlerde isletmenin tamamen uygun hale getirilmesi
gerekmektedir. Teknik ve davranigsal yaklasimin ayni anda degerlendirilmesi zorunlu
kilinmistir. Yani, teknolojinin organizasyon agisindan degisimi ve diizenlenmesi séz
konusudur. Bazi durumlarda teknolojinin sonuca ulagabilmesi i¢in gerekli uygunluga
getirilmis olmamast durumuyla karsi karsiya kalimabilmektedir. Bu durumlarda

organizasyon ve kisilerin teknolojik agidan gerekli egitimi almalar1 gerekmektedir.

2.4. isletmelerde Bilgi Sistemlerinin Rolii

Evrensel acidan degerlendirildiginde bir¢ok isletmenin bilgi sistemleri ve
teknolojiye yonelik biliylik biitgeler ayirdigi bilinmektedir. Ayrica bu isletmelerin
teknolojide meydana gelen yenilik ve degisimlerden faydalanmak igin is modellerini
degistirdigi ve buna dair de ¢ok miktarda paralar harcadigi goriilmektedir. Bilgi
sistemlerinin aktif olarak rol oynadigi bu isletmelerde yonetim biriminde yer alan
kisilerin biitcelerini en uygun sekilde hazirlayip ona gore planlama yapmasi
gerekmektedir. O yiizden yapacaklari yatirimlarin kendilerine ne getirecegini 1yi analiz
ederek degerlendirmelidirler. Yonetim birimindeki kisiler kendileri ve isletmeleri
acisindan en uygun sec¢imleri yaptiklarinda mevcut rakiplerinin Oniine gegebilecek

isletme kaynaklarini en verimli sekilde degerlendirmis olacaklardir (Teubner, 1991).

Bilgi sistemlerine biiyiik biit¢elerin ayrilmasindan dogan sonuglar ortadadir. Cep
telefonu abonelikleri sabit telefon hatlardan daha da yaygin bir héle gelmistir. Ayni
zamanda teknolojinin getirdigi birgok yeniligin; e-posta, online konfreans vb. isletmeler
acisindan en 6nemli unsurlar haline geldigi bilinmektedir. Medyatik platformda da koklii
degisimlerin yasandigi, buna bagh olarak gazete ve dergi abonelerinde azalmanin
goriildiigii de belirtilmektedir. Zira okurlarin daha c¢ok online platformlara yoneldigi
bilinmektedir. Ticaret ve reklamciligin internet ortamina taginmasiyla beraber isletmeler
acisindan yeni yasal diizenleme gereksinimleri ortaya c¢ikmustir (Martin, 1988).
Dolayisiyla isletmelerin biinyelerinde barindirdiklart kayitlar1 elektronik ortamda
saklayip muhafaza etmelerine yonelik birtakim uygulamalarin faal bir sekle biirlindiigiinii

sOylemek miimkiindiir. Bu uygulamalarin isletmedeki isleyise gore degisebilecegi
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ongoriilmektedir. Ornek vermek gerekirse bir saglik kurumunda bilgi saklama kuraliyla

ticaret firmasinin kurali farkli olabilmektedir.

Internetin evrensel boyutta iletisimi saglamasi, kiiresel anlamda islem
maliyetlerini bir hayli disiirmektedir. Tiiketicilerin giin boyunca diledikleri zaman
uluslararasi bir genislikte alisveris yapabilmeleri miimkiin olmaktadir. Isletmelerin diisiik
maliyet gerektiren tedarikgilerle calisarak ya da baska iilkelerdeki liretim faaliyetlerinin
yonetimini Ustlenerek maliyetleri diislirdiikleri bilinmektedir. Dijital igerik sunan
isletmelerin diger iilkelerin pazarlarinda bu igeriklerin kopyalarini satabilme durumlari

s0z konusudur (Yazgan ve Yildiz, 2017).

Tiim bu degisimlerin organizasyonlar agisindan yeniden yapilanma anlamina
gelen dijital kosullar dogurdugu belirtilmektedir. Dijital isletmelerin farkli boyutlarla
tanimlanmast miimkiin olmaktadir. Dijital isletmenin calisanlar, tedarik¢iler, miisteriler
ile isletme faaliyetlerini elektronik platformda yerine getiren isletme oldugu sdylenebilir.
Temel isletme siireglerinin organizasyonun biitiiniini kapsayan dijital aglar ya da baska
isletmelerle gergeklestirilen baglantilar neticesinde gergeklestirilebilecegi goriilmektedir.
Isletmelerin is siireclerini yiiriitme bigimleri bazi zamanlarda isletmeler agisindan rekabet
yaratabilmektedir. Zira bu is siirecleri kapsaminda {iriin ve hizmetlerde yenilenme,
alternatif pazar alanlar1 olusturma, ¢esitli siparislerin yonetilmesi gibi unsurlar mevcuttur.
Temel isletme unsurlarinin dijital platformlarda yonetildigi bilinmektedir. Dijital
isletmelerde 6nem arz eden bir kararin desteklenmesi i¢in gereksinim duyulan bilgi,
isletme biinyesinde her zaman ve her yerde hazir bulundurulmalidir. Dijital isletmelerin
olas1 bir kriz durumunda diger isletmelere nazaran tepkisel mekanizmalar1 daha da
gelismis bir konumdadir. Dijital isletmelerin evrensel organizasyon ve ydnetim
becerilerine yonelik daha fazla firsatlar sundugu bilinmektedir. Ayrica bu isletmelerin yer
ve zaman konusunda da kolayliklar sagladigi belirtilmektedir. Zira her an her yerden
yapilabilecek isler oldugu i¢in, herhangi bir mesai siiresi ya da yer s6z konusu olmaksizin

yiiritiilebilmektedir (Brickley vd., 1991).

Ekonomik diinyada yer alan biitiin sektorlerde bilgi sistemlerine Onemli
yatirimlarin yapildig1 belirtilmektedir. Ozellikle elektronik ticaret yapan isletmelerin bilgi
sistemlerinden yoksun bir sekilde is yapmasi miimkiin degildir. Ayn1 sekilde hizmet

sektorii, saglik, finans, sigortacilik gibi hizmet veren isletmeler ve kurumlarda da bilgi
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sistemleri biiyiik rol oynamaktadir. Isletmelerin bilgi sistemlerini kullanmalariyla
hedefleri ve stratejik planlamalari arasinda dogrusal bir iliskiden bahsetmek miimkiindiir.
Bilgi sistemlerini kullandikc¢a isletmelerin hedefleri biiyiimekte, stratejileri 6nemli 6l¢ilide
degismektedir. Zira isletmeler bu durumda pazar paymi artirmak, kaliteyi yiikseltmek,

iiriin ve hizmette yenilenmeye gitmek gibi birgok faaliyete baslayabilirler (Hunt, 1977).

Isletmelerin teknolojiye yatirim yapmalarinin sebepleri arasinda 6 stratejik hedefi
gerceklestirmek yer almaktadir. Bu stratejik hedefler asagida belirtildigi gibidir (Ulas,
1999),

o Verimlilik saglamak

. Uriin, hizmet ve is modellerinde yenilenme
. Tiiketici ve tedarik¢i yakinlagmasi

o Karar mekanizmasinin gelistirilmesi

o Rekabetei avantaj saglamak

o Hayatta kalmak

Verimlilik Saglamak: Isletmelerde siirekli bir sekilde verimliligi en iist seviyede tutma
istegi bulunmaktadir. Bilgi sistemleri ve teknolojilerinin isletmelerdeki genel verimliligi
artirmaya yonelik 6nem arz ettigini sdylemek miimkiindiir. Bilhassa isletme uygulama ve
yonetim davranislart degisime ugradiginda islemlerdeki etkinligi artirmak bilgi

sistemlerinin sorumlulugundadir.

Uriin Hizmet ve Is Modellerinde Yenilenme: Bilgi sistemleri ve teknolojilerinin
isletmeler biinyesinde is modellerinde yenilenme sagladigi bilinmektedir. Ayn1 zamanda
iiriin ve hizmette de yeniligi saglamaktadir. Yenilenen is modellerinin isletmede gelir
diizeyini artirmaya yonelik iirlin ve hizmette gerceklestirilecek yeniligin nasil olmasi

gerektigini belirttigi bilinmektedir.

Tiiketici ve Tedarik¢i Yakinlasmasi: Bir igletmenin miisteri kitlesini ve bu kitleye gore
nasil bir hizmet anlayisi gelistirecegini bilmesi Onemlidir. Miisterilerin istekleri
dogrultusunda hizmet verdiginde miisteriler tarafindan daha fazla talebin olusacagi ve

miisteri sayisinda artisin meydana gelecegi ongoriilmektedir. Bu durumun da gelir ve kar
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marjini artirdig bilinmektedir. Buna benzer bir bigimde isletme, tedarik¢ilerle de yakinlik

saglayabilir. Bununla birlikte giris maliyetini de diigtirmiis olur.

Karar Mekanizmasimin Gelistirilmesi: Cogu isletme blinyesinde yonetimi iistlenen
kisilerin karar verme asamasinda zorlandigi, yeterli bilgi ve donanima sahip olmadigi
belirtilmektedir. Boyle bir durumda kararlarin yonetim birimindeki kisilerin 6ngorii ve
tahminlerine birakildigi bilinmektedir. Netice olarak gerekli goériinen miktardan daha
fazla {iriin ya da hizmet iiretiminin kaynaklarin verimli kullanilmamasindan dolay1
problem yaratacagi ongoriilmektedir. Bu tip durumlarin maliyeti artirmasinin yani sira
ciddi oranda miisteri sayisinda azalisa sebebiyet verecegi bilinmektedir. Bilgi sistemleri
ve teknolojinin yoneticilerin karar mekanizmasini gelistirmesi beklenmektedir. Bunu da

pazara yonelik giincel veri ve bilgi akisi saglayarak gerceklestirebilir.

Rekabetci Avantaj Saglamak: Isletmelerin verimlilik artisi, iiriin ve hizmetlerde
yenilenme, yeni is modelleri yaratmak gibi hedeflerine ulastiginda ayni zamanda
rekabetci bir avantaj kazandig1 anlagilmaktadir. Bu tip seyleri rakiplerinden daha iyi bir
sekilde gergeklestirmekle, iiriin kalitesini artirmakla ve buna istinaden fiyat1 daha diisiik
tutmakla rakiplerine kars1 biiyiik bir avantaj yakalamis olur. Ayn1 zamanda miisteri ve
tedarikgileriyle arasindaki iletisimi ve baglantiyr saglikli bir sekilde siirdiirmesi bu

anlamda biiytik katk: saglar.

Hayatta Kalmak: Isletmelerin islerini devam ettirmek gibi bir zorunluluklar1 vardir.
Dolayisiyla bilgi sistemlerine ve teknolojilerine yonelik biitge harcamasi yapmalari
kacinilmazdir. Baz1 zamanlarda bu zorunluluklarin sanayide meydana gelen degisimler
neticesinde gerceklestigi belirtilmektedir. Ornek vermek gerekirse 1977 yilinda New
York bolgesinde ilk ATM’ler Citibank tarafindan sunulmustur. Daha sonra Citibank’a
rakip olan bankalarin da miisterileri i¢in bdyle bir imkan yaratmalar1 zorunlu olmustur.
Yasal diizenlemelerin birtakim sektorlerde bilgi ve verilerin uzun vadeli saklanmasi
gerekliligini yarattigindan isletmeler i¢in bilgi sistemleri ve buna yonelik teknolojiye ev
sahipligi etmeleri zorunlu hale gelmistir. Saglik, finans ve egitim sektdrleri, s6z konusu

sektorlerin baginda gelmektedir.
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2.5. Kiiresel Elektronik Isletmeler ve Bilgi Sistemleri

Isletmelerde genel isleyisin siirekliligi i¢in tiim birimlerce farkli bilgi ve verilerle
ilgilenilmesi gerekmektedir. Isletmenin genel performansin1 artirmak, verimliligi
yiikseltmek a¢isindan bu bilgilerin kullanilarak iglerin diizenlenmesi gerekmektedir. Bilgi
sistemlerinin igletmeler i¢in bu bilgilerin kontrolii ve yonetimi gibi konularda yardimci
oldugu belirtilmektedir. Karar mekanizmasini gli¢clendiren ve is verimliligini artiran bilgi

sistemleri, isletmelere tiim bu bilgileri saglamakla gorevlidir (Ozdemir ve Pinar, 2019).

Bilgi sistemleri ayni zamanda is siireglerinin gelistirilmesine dair de bilgi
saglayicilig1 iistlenmektedir. Is siireclerinin katma degere sahip bir iiriiniin ya da hizmetin
iiretilmesinde organizasyon ve koordinasyonun saglanarak hayata gecirilen faaliyetler
biitiinii olarak tanimlanmasi miimkiindiir. Is siireclerinin kapsadig: faaliyetler icerisinde
malzeme ve bilgi akisi gibi faaliyetler yer almaktadir. Is siireclerinin ayn1 zamanda
yonetim birimine ait olan islerin koordinasyonunu saglayan unsurlar olarak da
nitelendirilebilmektedir. Her isletmenin is siireglerinin toplulugu seklinde goriilmesi
miimkiin olmaktadir. Is siireclerinin bir kisminin genis capta gerceklestirilen is
siireclerinin parcasi olarak degerlendirilmesi de s6z konusu olmaktadir. Ornek vermek
gerekirse isletmelerin kendine ait ise alim prosediirlerinin oldugu bilinmektedir. Bazi
isletmeler ise alim siireclerinde ajanslardan yararlanmaktadirlar. Bu tip isletmelerin bu
siiregte bazi adimlar1 izlemesi gerekebilir. Fakat bazi isletmeler agisindan
diistintildiiglinde bu durumun biraz daha farkli oldugu ortaya ¢ikmaktadir. Zira, hepsinde
adimlarin bu denli etkin olmasi1 beklenemez. Bilgi sisteminin temel hedeflerinden biri de
is slireglerini en etkili bicimde gerceklestirilmesini kolaylastirmaktir. Bir isletmedeki
performansin i siiregleri acisindan yapilan organizasyon ve koordinasyonlarin
verimliligine bagli oldugu belirtilmektedir. Bu durum da isletmeler arasi rekabeti
saglayan, isletmelere rekabet giicii katan bir durumdur. Mesela iiretim birimindeki is
siirecleri, tiriinlerin birlestirilmesi, kalite kontrol islemleri, malzeme faturalandirilmasi
gibi igleri kapsamaktadir. Satis pazarlamada ise miisteri tanimlanmas, liriin tanitimi, iiriin

satilmasi vb. islemler yer almaktadir (Spinelli, 1994).

Bilgi teknolojileri is siireglerini gelistirmeyi 2 sekilde saglamaktadir. Bunlardan
birincisi; mevcut siire¢ etkinliklerinin artirilmasiyla gelistirme faaliyetidir. ikinci olarak

da isletmede doniisiimiin ve degisimin saglanmasi i¢in yeterli kapasiteye sahip is
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siireglerinin  gelistirilmesi seklinde ifade edilmektedir. Bilgi sistemlerinin daha
oncelerden elden 6deme seklinde yapilan tiim O6deme sekillerini otomatik bir hale
getirdigi bilinmektedir. Ancak daha sonra bilgi sistemleri kaliteyi daha da artirmaya
yonelik calismalar yapmistir. Karar mekanizmasin1 daha etkin hale getirmek, bilgiyi
evrensel acgidan erisilebilir kilmak, bilgi akisinin daha aktif ve etkin bigimde
gerceklesmesini  saglamak bunlarin  arasinda yer almaktadir. Tim bu bilgiler
dogrultusunda bilgi sistemlerinin yeni bir isletme ya da is modeli olusturmasinin miimkiin
oldugu séylenebilir (Gorovaia ve Windsperger, 2010). Hatta is akisin1 degistirerek
ekonomi alaninda biiyiik etkiler yaratmasi da olasidir. Isletmede mevcut is akismnin
analizi, is modelleri ve isleyis hakkinda bilgi verebilir. Ornegin; miisteri hizmetleri
stireclerinin degerlendirilmesiyle miisteriler i¢cin ayrilacak siirenin ne kadar olmasi
gerektigi, kag evre gerektirdigi hesaplanabilir. Buna yonelik isletmede ¢alisan kisi sayisi

ve mali gereklilik bulunabilir.

2.6. isletme Bilgi Sistemlerinin Tiirleri

Isletmelerin fazlasiyla is siirecine sahip oldugu belirtilmektedir. Zira uzmanlk
alanlarindaki farkliliklar sebebiyle kisiler organizasyon iginde farkli isler yapmaktadirlar.
Farkli islere yonelik farkli bilgi sistemlerinden bahsetmek miimkiindiir. Sadece tek basina
tim islere dair bilgiyi saglayabilecek bilgi sistemi yoktur. Biiylik ve orta olgekli
isletmelerin yiizli agkin sistem ve programlart biinyesinde barindirdigi bilinmektedir.
Hatta baz1 kiigiik isletmelerde bile fazlasiyla sisteme rastlamak miimkiin olmaktadir. Bir
isletmenin mesajlasma ve iletisimini saglayan, reklamlardan sorumlu olan, yapilan
islemlerin saklanmasini1 gergeklestiren sistemleri olabilmektedir. Tiim bu sistemler 2

baslik altinda incelenebilir. Bunlar asagida belirtildigi gibidir (Kaufmann ve Dant, 1999),

. Fonksiyonel Bakis A¢isindan Sistemler

. Kullanict Bakis Agisindan Sistemler

2.6.1. Fonksiyonel Bakis Acisindan Sistemler

Gelisim siireci goz Oniine alindiginda fonksiyonel sistemlerin ilk kullanilmaya
baslayan sistemler oldugunu ifade etmek miimkiindiir. Bu sistemlerin isletme biinyesinde

yer alan birtakim boliimlere hizmet verdigi bilinmektedir (Elango ve Fried, 1997).
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Satis ve Pazarlama Sistemleri: Satis ve pazarlama islevi isletmelerde adi {istliinde {iriin
ve hizmetlerin satig ve pazarlamasindan sorumludur. Pazarlama birimi isletmede {iriin ve
hizmetlerden yararlanan miisterilerin profillerini analiz etmek, arz ve talep durumunun
kontroliinii saglamak, onlarin gereksinim duyduklar iiriin ve hizmetlerin iiretimi i¢in
planlama ve organizasyon yapma konularinda Onciilik etmektedir. Satig birimiyse
misterilerle iletigimi, {irlin ve hizmetlerin satigi, siparis alimlar1 ve takibiyle ilgilenen
birimdir. Bu faaliyetlerin is siireci oldugu diistiniilebilmektedir. Satis ve pazarlama bilgi

sistemlerinin bu isletme siireclerinin destekleyicisi konumunda oldugu goriilmektedir.

Satis ve pazarlama bilgi sistemlerinin {ist yOnetime {iriin ve hizmet
yenilenmesindeki gelisimin planlanmasini, rakip firmalardaki performans artig- diisiis
durumlarinin analizini sundugu belirtilmektedir. Bu sistemin orta seviyedeki yoneticilere
pazara yonelik yapilan arastirmalari, reklamlar icin yapilan analizleri, fiyatlandirma
islemlerini satig performansinin degerlendirilmesini sagladigi bilinmektedir. Operasyonel
sistem goz Oniinde bulunduruldugunda bu sistemin sagladigi unsurlar, satiglarin takibi,
siparis hazirligi, musteri hizmeti, gibi unsurlardir (Lawler, 1992). Satis pazarlama bilgi
sistemleri sematize edilebilmektedir. Satis pazarlama bilgi sistemi igerisinde satis verileri,
satig dosyasi, online sorgulama, satis raporlari, yonetim raporlari, stok ve tiretim sisteleri

¢ikist yer almaktadir. Satis pazarlama bilgi sistemleri Sekil 4° te verilmistir.

Sekil 4. Satis Pazarlama Bilgi Sistemleri
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Laudon, Kenneth C., and Jane P. Laudon. Managing the digital firm. Managing Information Systems,
2004.
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Uretim ve Imalat Sistemleri: Uretim ve imalat islevinin isletmenin mal ve hizmet
tiretiminden sorumlu oldugu belirtilmektedir. Bu islevin ilgilendigi konular; iiretim
kaynak planlamasi, tiretimin gelistirilmesi ve siirekliliginin saglanmasi, liretim hedefinin
belirlenmesi, {iretim i¢in ekipman ve materyal alimi vb. konulardir. Uretim ve imalat bilgi

sistemlerinin bu isleve ait faaliyetlerin destekleyicisi oldugu bilinmektedir.

Ust yonetim bu sistemi yeni fabrikanmn kurulacag1 yerin belirlenmesinde ve {iretim
teknolojisine yapilacak yatirima dair kullanmaktadir. Orta diizey yoneticilerin tiretim ve
imalat bilgi sistemlerini kullanma sekli de iiretim ve mali kaynaklarin incelenip analiz
edilmesine yonelik olmaktadir. Islemsel seviyedeki yoneticilerin iiretim ve imalata
yonelik bilgi alinmasi adina iiretim ve imalat bilgi sistemlerini kullandig1 goriilmektedir.

Stok kontrol sistemi Sekil 5’ te verilmistir.

Sekil 5. Stok Kontrol Sistemi
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Laudon, Kenneth C., and Jane P. Laudon. Managing the digital firm. Managing Information Systems,
2004.

Muhasebe ve Finans Sistemleri: Finans fonksiyonunun isletmedeki gorevi finansal
kaynaklarin yonetimi, kontrolii ve degerlendirilmesidir. Ayn1 zamanda piyasada yeni
yatirimlarin yapilmasi ve igletmenin yeni finansal varliklara sahip olabilmesi i¢in de
caligmaktadir. Finans fonksiyonu isletmenin yapacak oldugu yatirimlarin getirisi ve

gotiiriisiit hakkinda tam bilgiye sahip olmali ve buna gore bilgilendirmeler ve
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diizenlenmeleri {istlenmelidir. Ozellikle isletme disinda kalan kaynaklar1 bilgi toplama
amaciyla kullanmali, bu bilgileri gerekli sekilde isleme tabi tutmalidir. Muhasebe
fonksiyonunun ise isletmedeki nakit akisini, ddemeleri, harcamalari, faturalama gibi
konular ele aldig1 belirtilmektedir. Muhasebe ve finansin isletmedeki finansal varliklarin
durumunu, mevcut nakit akisinin takibi ve diizenlenmesini kendi aralarinda
cozmektedirler. Muhasebe ve finans fonksiyonlariin giincel borsa degerleri, nakit akisi,

O0deme ve faturalandirmalarin durumlarini bildirdigi bilinmektedir (Dant ve Kaufmann,

2003).

Ust yonetimin bu sistemi kullanim sekli uzun vadeli finansal performansin
analizinin yani sira yatirim hedeflerine yonelik bilgi toplamak yoniinde olmaktadir. Orta
diizey yonetim, isletmedeki finansal kaynak durumunun kontrolii ve analizi agisindan
muhasebe ve finans sistemlerini kullanmaktadir. Islemsel diizey yoneticiler agisindan bu
durum ele alindiginda fon akisinin goézlemlenmesi, isletmede gergeklestirilen tiim
islemlerin takibi, faturalandirma gibi konularda muhasebe ve finans bilgi sistemlerini

kullandig1 goriilmektedir.

Insan Kaynaklar: Sistemleri: Insan kaynaklarnmn isletmedeki is giiciine yonelik
konulardan sorumlu oldugu bilinmektedir. Calisanlarin ise alim siirecleri, calisan
kayitlari, calisanlar i¢in diizenlenen egitimler insan kaynaklari bilgi sistemlerinin

gorevleri arasinda yer almaktadir.

Insan kaynaklar1 bilgi sistemlerinin {ist yonetim agisindan kullanimi uzun vadeli
planlamalar i¢in i giicii gerekliliginin analizi ve diizenlenmesi, buna yonelik yetenek ve
maliyet tespiti seklindedir. Orta diizey yoOneticiler, iscilerin ise alimlari, yerlestirilmest,
ticretlendirme gibi konularda insan kaynaklari bilgi sistemlerini kullanmaktadirlar
(Dilber, 2006). Ayrica islemsel diizey yonetim ise ¢alisanlarin genel performanslarinin
takibi, sosyo- ekonomik durumlarinin analizi, gelisim programlamalarinin diizenlenmesi
gibi konularda insan kaynaklari bilgi sistemlerini kullanirlar. Insan kaynaklari bilgi

sistemi Sekil 6” da verilmistir.
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Sekil 6. Insan Kaynaklar1 Bilgi Sistemi
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Laudon, Kenneth C., and Jane P. Laudon. Managing the digital firm. Managing Information Systems,
2004,

2.6.2. Kullanic1 Bakis Acisindan Sistemler

Fonksiyonel bakis acisinin eksigi yoneticilerin igletmeleri yonetmelerinde bilgi
sistemlerinin nasil yardimci olabilecegi konusu ele almiyor olmasidir. Bu yiizden yonetim
seviyesindeki kararlarin desteklenmesi agisindan sistemlerin siniflandirilmasi gerekli

goriilmektedir.

Her bir yonetim seviyesinin farkli sorumluluklari, farkli bilgi gereksinimleri s6z
konusudur. Dolayisiyla her biri i¢in ayr1 bilgi sistemleri mevcuttur. Ust yonetimin
satiglardan elde edilen toplam gelirlerin, bolgelere gore yapilan satiglarim, isletme
acisindan genel verimliligin, isletme biinyesindeki genel performansin incelenmesi ve
analizi konularinda bilgi almak istedigi bilinmektedir. Orta diizey yonetim ise isletmenin
belli alanlar1 agisindan satis giliciine dayali satis s6zlesmelerini, belirli iiriin ya da hizmete
dair istatistiki verileri ya da baska fabrikalardaki liretim istatistiklerini, istihdam seviyesi
ve maliyetlerini, glinlik ya da aylik satistan elde edilen gelir miktarin1 6grenmek
isteyebilir. Islemsel diizey yonetimin ihtiyac1 olan bilgiler ise giinliik stok durumu, ¢alisan
izin durumlar, iicret diizeyleri vb. konulara yodnelik bilgilerdir. Uretim ya da hizmet
biriminde c¢aligsanlar ise miisterilere verilecek olan yanitlar i¢in siparis kayitlari, tiretim

makine bilgileri, ¢ikt1 kayitlar1 gibi bilgilere gereksinim duymaktadirlar (Cebeci, 2005).
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Tim bu farkli birimler igletme yoOnetimi agisindan farkli bilgi sistemlerini

kullanmaktadirlar.

Veri Isletme Sistemleri: Islemsel diizey yonetimin isletmede mevcut malzeme akist,
krediye yonelik alinan kararlar, ¢alisanlarin 6demeleri, nakit durumlari, faturalama ve
satig gibi konularda kullanimin1 gerekli olarak gordiigli sistemler veri isletme
sistemleridir. Bu sistemler isletmenin isleyisi agisindan gerekli olan siparis, satig, 6deme
gibi giinliik islemlerin kayitlarmi bilgisayar ortaminda tutmaya yarar. Veri isleme
sistemlerinin esas hedefi, isletme biinyesinde gerceklestirilen tiim islemlerin takibini
yapmaktir. Bunun yani sira stoktaki malzeme miktari, yapilan ya da yapilacak olan
O6demeler gibi konularda sorulan sorularin cevabi niteligi tasimaktadir. Bu sistemler tiim
bu bilgileri giincel ve dogru bir bicimde saglamaktadir. Islemsel diizeyde gorevlerin yani
sira kaynak ve hedeflerin daha 6nceden belirlenmis oldugu bilinmektedir. Veri isleme
sistemleri isletmelerde ¢ok dnemli bir yer tutmaktadir. Oyle ki bu sistemlerde meydana
gelebilecek olasi bir kesintiden dolay: isletmede ¢cokmeye kadar gidebilecek problemler
meydana gelebilir (Uniisan vd., 2004).

Yonetim Bilgi Sistemleri ve Karar Destek Sistemleri: Orta seviye yonetimin idari
faaliyetlerin kontrolii, izlenmesi, takibi ve karar alinmasi konularinda bazi sistemlere
gereksinim duyduklari belirtilmektedir. Yonetim bilgi sistemleri de orta seviye yonetime
hizmet etmekte olan 6zel bilgi sistemleri seklinde tanimlanabilmektedir. Bu sistemlerin
orta seviye yonetim i¢in igletmenin mevcut durum ve performansina yonelik bilgi akisi
sagladigr bilinmektedir. Bu bilgilerin isletmenin uzun vadedeki performansini ve
durumunu analiz etmek i¢in kullanildig1 goriilmektedir. Yonetim bilgi sistemleri,
yukarida bahsedilen veri isleme sistemlerinden gelen bilgileri kullanmaktadir. Bu
bilgilerin kullanimiyla isletme biinyesinde gerceklestirilen temel islemlere dair raporlar
tiretmektedir. Veri isleme sistemlerinin sagladig1 veriler diizenli bir sekilde hazirlanir,
Ozetlenir ve rapor seklinde sunumu gerceklestirilir. Bu raporlarin teslimi genel anlamda
online (¢evrimigi) olarak yapilmaktadir. Yonetim bilgi sistemlerinin yoneticilere saatlik,
giinliik raporlar sunmasinin yaninda haftalik, aylik hatta yillik raporlarla ilgilendigi de

bilinmektedir (Sahin, 2006). Yonetim bilgi sistemi 6rnek raporu Sekil 7° de verilmistir.
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Sekil 7. Yonetim Bilgi Sistemi Ornek Rapor

Uriin Kodu Tanimi Bolge Gergeklesen Planlanan Gergeklesme
Satiglar Satislar Oram
25022 Hali Sampuani Ege 45250 50000 091
Dogu A. 30500 30500 1,00
Glney D.A. 30000 28000 1,07
Marmara S0000 80000 1,13
Toplam 195750 188500 1,04
25854 Trag Kopugl Ege 35000 40000 0,88
Dogu A 20000 31000 0,68
Guney D.A. 12300 11000 1,12
Marmara 68000 70000 0,97
Toplam 135300 152000 0,89

Yonetim bilgi sistemlerinin genel agidan cevaplar1 daha dnce tanimlanan
sorular igin bir yamit mekanizmasi oldugu sdylenebilir. Ornegin; isletmedeki belli
periyotlarda iirlinlerin satis miktarlar1 hakkinda bilgi verdigi gibi herhangi bir {iriin ya da
hizmetin planlanmis satisiyla gerceklesen satisina yonelik bilgiler verebilmektedir.
Yonetim bilgi sistemlerinin fazla esnek oldugu sdylenemez, analitik a¢idan da az bir
yetenege sahip oldugunu ifade etmek miimkiindiir. Cogu yonetim bilgi sisteminin basitce

Ozetleme ve kiyaslama gibi yontemler kullandig1 bilinmektedir.

Karar destek sistemlerinin orta seviye yonetim acisindan karar mekanizmasinin
gelisimini sagladigl sOylenebilir. Bu sistemlerin daha onceden tanimi yapilamamis
sorunlarin ¢oziimii icin ¢alismak, degisimin hizlica gerceklestigi cevreye adaptasyon
saglamaya yonelik sorunlara odaklandigi bilinmektedir. Ornek vermek gerekirse bir
fabrika kurulusunun belli bir siire gecikmesinin yatirima yonelik geri doniise etkisinin ne
olacagini tespit etmeye c¢alisir. Karar destek sistemlerinin veri isleme ve yonetim bilgi
sistemlerinin sagladig1 bilgileri kullandigr belirtilmektedir. Fakat buna ragmen
rakiplerinin iiriin ve hizmet fiyatlarini, borsa durumunu da géz 6niinde bulundurmaktadir.
Bu sistemlerin biiyiik miktardaki verilerin analizi i¢in birbirinden farklt modeller
kullandig1 bilinmektedir. Ayni1 zamanda karar destek sistemlerinin kullanicilarin
kullanabilecegi gibi tasarlandig1 da kayda gegen bilgiler arasinda yer almaktadir. Ornegin
bir isletmede hammaddenin saglanmasi ve {iriinlerin bagka isletmelere transferi i¢in karar

destek sistemi aracilifiyla sevkiyat degerlendirme sisteminden faydalandigi
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belirtilmektedir. Bu tarz bir sisteme sahip olan isletmelerin iiriinlerin pazara ulagimi
acisindan kargo igletmeleriyle sevkiyat sdzlesmeleri, kiralamalar1 s6z konusu olmaktadir

(Demir, 2006). Sevkiyat degerlendirme Sekil 8’ de verilmistir.

Sekil 8. Sevkiyat Degerlendirme Sistemi
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Laudon, Kenneth C., and Jane P. Laudon. Managing the digital firm. Managing Information Systems,
2004.

Ust Yonetim Bilgi Sistemleri: Isletme biinyesindeki iist yoneticilerin isletmenin uzun
vadeli genel durumuna ve stratejik planlamalara daha ¢ok odaklandigr belirtilmektedir.
Ornek vermek gerekirse ilerleyen yillarda istihdam seviyesinin durum ve analizi ya da
isletmenin uzun vadeli maliyet durumlar1 géz 6niinde bulundurulmaktadir. Bunun yani
sira rakiplerin performanslart da degerlendirilir. Ust ydnetim bilgi sistemlerinin bu

konularda yoneticilere yardimci oldugu bilinmektedir.

Ust yonetim bilgi sisteminin daha ¢ok yapisal olmayan kararlari destekledigi
goriilmektedir. Bu sistemin odaklandigi kararlar muhakeme, degerlendirme ve goriis
gerektiren kararlar olmaktadir. Tirlii problemlere ¢oziim bulmak adina genellestirilmis
analiz ve hesaplama yetilerini saglama gorevi list yonetim bilgi sistemlerine aittir. Bu
sistemlerin tasariminda rakiplerinin durumlart ya da vergi oranlar1 gibi bilgiler
kullanilmaktadir. Ayn1 zamanda {ist yonetim bilgi sisteminin isletme biinyesindeki karar
destek sistemleri ya da yonetim bilgi sistemlerinden saglanan bilgileri de kullandig:
bilinmektedir. Bu sistemlerin iist yonetim ac¢isindan 6nem arz eden kritik verilerin takibini
yaptigy, filtreledigi, 6zetleyip sundugu belirtilmektedir. Ust yonetim bilgi sistemleri en

iist kademedeki yonetim i¢in tasarlanmaktadir. Buna yonelik tiirlii kaynaklardan tiirlii veri
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ve grafik drnekleri sunmaktadir (Anamerig, 2005). Ust yonetim bilgi sistemi modellemesi

Sekil 9’ da verilmistir.

Sekil 9. Ust Yonetim Bilgi Sistemi Modellemesi
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Laudon, Kenneth C., and Jane P. Laudon. Managing the digital firm. Managing Information Systems,

2004.

Sistemler Arast Iligkiler: Tiim sistemler gibi bilgi sistemleri de birbiri arasinda iligki

icinde sayilabilirler. Veri isleme sistemi diger sistemler agisindan esas veri kaynagi olarak

nitelendirilebilmektedir. Ust ydnetim bilgi sistemi de tiim alt seviye bilgi sistemlerinden

bilgi alan sistem konumundadir. Tiim sistemler farkli islevsel alanlar i¢in hizmet

saglamaktadir. Bunun yani sira birbirleri arasinda da bilgi ve veri aligverisi s6z konusudur

(Ward ve Griffiths, 1996). Sistemler arasindaki iliski Sekil 10’ da verilmistir.
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Sekil 10. Sistemler Arasindaki Iliski
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Laudon, Kenneth C., and Jane P. Laudon. Managing the digital firm. Managing Information Systems,
2004.

2.7. Franchisingde Bilgi Sistemleri ve Yonetim Bilgi Sistemleri

Bir franchisor veya bir franchise saticisi, bagarili bir sekilde pazarlama yapmak
istiyorsa tasarladigi iiriin ya da hizmetin pazarlama potansiyelinin yliksek olmasi
gerekmektedir. Isletmeler iiriin ya da hizmet sunmaktadirlar. isletmelerin bu iiriinleri daha
genis pazarlara yayabilmeleri igin islevselligi yiiksek {iriin ya da hizmetleri segmeleri
gerekir. Genellikle, franchise sahipleri belirli bir yerde c¢aligmaktadirlar. Onlara bir
franchisor tarafindan saglanan operasyon sistemi, baslangi¢ franchise licretinin yani sira
yiizdesine gore devam eden telif hakki 6demeleri yapilmaktadir. (Wimmer ve Garen,
1997). Standart isletme sahibine saglanan isletme prosediirleri potansiyel olarak yeni bir
acilis riskini azaltmaktadir. Ayrica, franchise alan kisilere satin alma giicii, pazarlamaya

yonelik 6l¢cek ekonomilerinin yani sira bilgi teknolojisi ve sistemleri de saglanmaktadir.

Franchise satis noktasini standart olarak tedarik eden saticilara malzemeleri (0r.
gida, kaplar, ekipman, temizlik malzemeleri) franchisorler tarafindan birim indirimleri
sunularak daha sonra franchise alan kisiye aktarilir. Bircogunda iiretimi franchisorler
kontrol etmektedirler. Uretimin yam sira envanter yénetimini de franchisorler iistlenir.

Bir franchise alanin énemli bir avantaji da pazarlama destegidir. Genellikle telif hakk:
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O6demelerinin bir kism1 franchisor tarafindan finanse edilir veya ayr1 pazarlama ticretleri
kargilanir. Franchisorler degisim saglamaktadir. franchisorsponsored ulusal reklam
kampanyalarindan hangi promosyon malzemelerinin saglanmasi gerektigi franchise
sahipleri tarafindan belirlenir. Kendi pazarlama programlarini yapabilirler. Ayn1 zamanda
bilgi sistemleri ve teknolojilerinin de saglanmasi s6z konusudur. Franchise i¢in gerekli
olan unsurlardan biri de bilgi sistemleri ve teknolojileridir. Ornegin, bazi1 bayiliklerde

franchise sahipleri muhasebe sistemi satin almaktadirlar (Kalakota, 1997).

Sistemlerde franchisorler agisindan standardizasyonun tanitilmasi raporlama
acisindan uzun vadede avantaj saglamaktadir. Bir temizlik hizmeti ortagi olan Molly
Maid, bu tir bir destek saglamaktadir. (Kennedy, 1998). Bayiliklerin ayrica isi
kolaylastirmak i¢in bilgi teknolojisi saglamalar1 gerekmektedir. Ayrica iletisim, siparis
verme ve raporlama gibi kurumsal intranetlerin de saglanmasi yararli olmaktadir.
Franchise alan kisiyle franchisor arasinda bdyle bir bagin yaratilmasi hem mali agidan
hem de stratejik agidan biiyiikk dneme sahiptir. Franchisoriin uzmanlik alanina gore
franchise alana bilgi teknolojileri ve sistemleri saglamasi gerekmektedir. Boylelikle satis

performansi artar, isletme agisindan genisleme siireci daha olumlu bir hal almaktadir.

Bilgi sistemleri ve teknolojileri franchisor ve franchise alan kisi agisindan daha
fazla giic anlami tasimaktadir. Bilgi sistemleri, franchisor ve franchise alan kisiler
arasinda da bilgi aligverisini saglar (Parsa, 1996). En yeni franchisinglerde bile franchise
alan ile franchisor arasinda sozlesmeye bagli olarak finans ve pazarlama bilgileri
paylasilmaktadir. Bu bilgiler franchisorlerin gelir akisina etki etmektedir. Franchise alan
kisinin elde edecegi gelir lisans bedelini etkilemektedir. Bu nedenle franchise veren
isletmenin dikkatlice bu bilgileri kaydedip izlemesi gerekir. Bayilikler de franchise
sahipleri ile bilgi aligverisi, saglikli iletisim kurmak igin bilgi sistemleri ve
teknolojilerinden yararlanmaktadirlar. Bilgi sistemleri ve teknolojileri bilginin derecesini

etkilemektedir.

Teknoloji olmazsa, Ornegin, bir franchisor yeni {riin bilgileri dagitma,
operasyonel degisiklikler ve haftalik malzeme tanitimlarini postalayabilir, ancak giinliik
operasyonlarin talepleri franchise alanin okumasini ve / veya postaya ulastigi giin bilgileri
alamayabilir. Bu durumda, franchise veren- franchise alan arasinda hig bilgi alisverisi

yapilmamis sayilabilir. Uzun vadede gerekli olan bilgilere sadece en disiplinli ve diizenli
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calisan franchise sahipleri erisebilmektedir. Ciinkii bilgi franchise alan tarafindan daha
erigilebilir konumdadir. Franchise alan kisi franchise verenden daha fazla bilgiye sahip
olmaktadir. Ayn1 bilgilere franchise alan kadar franchise verenin de sahip olabilmesi
miimkiindiir. Bunu da miimkiin kilan sey elbette ki bilgi sistemleri ve teknolojileridir. Bu
sistemler sayesinde kurulan aglar araciligiyla bilgi aligverisi daha net ve daha saglikli bir

sekilde gerceklestirilmektedir (Norton, 1988).

Franchise'lar1 desteklemek i¢in bilgi sistemleri ve teknolojileri kullanildiginda
franchiselarin ¢evrimigi bir sekilde erigebilmeleri icin iletisimden saglanan bilgiler
elektronik bir depoya yerlestirilir. Franchise sahipleri bu sekilde elektronik bilgilere
erisebilmektedir. Kolaylikla referans ve malzeme bilgisine ulasilabilmektedir. Bu
durumda  franchise  sahibi  raporlamalar1 daha  otomatik  bir  sekilde
gerceklestirebilmektedir. Franchise alanin diizenli bir sekilde rapor vermesi durumunda
franchise alan ile arasindaki bilgi alisverisi daha gii¢lii olacak ve bu da igletmenin giiclinii
daha da artiracaktir. Bdylelikle giiglerin neredeyse denk konuma gelmesi kaginilmaz
olmaktadir. Bu durumun birtakim sonuglar doguracagi da dngoriilmektedir. Bunlardan

bazilar1 agagida belirtilmistir (Combs vd., 2004),

> Bilgi sistemleri ve teknolojilerini etkin bir sekilde kullanan franchising sistemleri,
saglikli ve diizenli bilgi alisverisinden dolay1 daha gii¢lii bir konuma gelebilmektedir.
Fakat bilgi sistemleri ve teknolojilerinden yoksun isletmelerin bu anlamda ayni1 olmasi
beklenemez, zira saglikli ve diizenli bir iletisimin yani sira bilgi aligverisi de yapilmadigi
icin gli¢siiz kalmalar1 olasidir. Hatta ¢okme ihtimalleri bile s6z konusu olmaktadir.

> Bir franchise organizasyonunda bilgi sistemleri ve teknolojilerin bayilikler
tarafindan kullanilmasi bilgi aligverisini daha da destekleyebilir ve boylelikle bilginin de
giicii artabilir.

> Franchise alan ve franchise veren arasindaki gili¢ dengesini bilgi sistemleri ve
teknolojileri saglamaktadir. Bu iligskinin saglikli olmasiyla franchise sahibinin giiglii
olmasi arasinda dogru orantidan bahsetmek miimkiindiir. Dolayistyla bilgi sistemleri ve
teknolojilerinin franchising alaninda kullanimi bu anlamda biiyiik 6nem tasimaktadir. Bu
her iki tarafi da memnun etmekle birlikte, miisteri memnuniyeti de saglamaktadir. Zira

isletme i¢indeki iligkinin disar1 yansimasi kaginilmaz bir sonugtur.
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UCUNCU BOLUM
3. ARASTIRMANIN METODOLOJiSi

3.1. Arastirmanin Onemi ve Amaci

Giliniimiizde franchising sistem hizla yayilan bir yapiya sahiptir. Hizli bir sekilde
yayillmasi sonucu, bir takim sorunlar ile karsi karsiya kalmaktadir. Karsilasilan
problemler ¢oziimlendikge sistemin sorunlarinin azalmasi beklenmektedir. Problemlerin
¢oziimlenmesi i¢in en etkili yontemlerden biri franchise alan ve franchise veren arasinda
uyumlu ¢alismanin gergeklesmesidir. Franchise veren; kendi markasini gelistirmek, bayi
sayisini belli kosullar ile arttirmak, diizenli ve kuralli genislemek, alaninda giincel
gelismeleri takip etmek, franchise alan ile isbirligi icinde olmak gibi benzer konulara
dikkat etmesi gerekmektedir. Franchise alan ise; markanin kurallarina uymak, markanin
sagladig1 miisteri potansiyelini en iyi sekilde karsilamak, franchise veren ile arasindaki

iliski baginin giiclii olmasi diisiiniilmektedir.

Bu aragtirmada franchise veren ve franchise alan arasinda olusan yazilimla ilgili
sikintilar, yazilim {icreti, kullanilan malzemenin tedariki, fiyati, kalitesi, 6deme sekilleri,
denetleme siireci, kurallar, olusan stres vb. konular yar1 yapilandirilmis gériigme formu
ile derinlemesine miilakat ve gozlem teknikleri kullanilarak arastirilmistir. Dolayisiyla,
bu caligmada franchise veren ile franchise alan arasindaki uyumlu ¢alismanin en iyi
sekilde yonetilebilmesi ve uygulanabilmesi arastirilmistir. Ayrica franchise alan firma
sahiplerinin malzeme O6zellikleri, yazilimla ilgili sikintilar ve denetleme siirecindeki
problemlere yonelik goriisleri degerlendirilmistir. Goriigmeler sonucunda problemlerin
¢oziimiine yonelik yazilim gerekliligi dogmustur. Bundan dolay: stok kontrol, ana bayi
iletisimi, memnuniyet, program hiz1 vb. konularda yazilim ihtiyacinin karsilanmasi

amaglanmaktadir.
Calisma kapsaminda asagidaki sorulara cevap aranmustir.

1. Genel merkezin subelere tedarik ettigi malzeme 6zellikleri ve stok kontrolii hakkinda

ne diisiinliyorsunuz?

2. Genel merkez ile sube arasinda yazilimla ilgili sikintilar hakkinda ne diisiiniiyorsunuz?
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3. Denetleme siireci ve genel merkez iletisimi ile ilgili yasanilan sikintilar hakkinda ne

diisiiniiyorsunuz?
3.2. Arastirmanmn Simirhliklarn

Bu calisma Antalya ilinde bulunan farkli isimdeki franchise kuruluslarinin
subeleri ile sinirlandirilmistir. Caligma kapsaminda isletmelerin faaliyet yil1, giris bedeli,
calisan sayisi, franchise sayisi, royalty bedeli, yazilim kullanimi, faaliyet alani ve
sozlesme siireleri dikkate alinmistir. Arastirmaya dahil edilen isletmeciler yiyecek ya da
hem yiyecek hem de i¢ecek sektoriinde calisan, faaliyet siireleri 1-7 yil arasinda degisen,
genellikle kiiciik olgekli isletme grubunda faaliyet gosteren isletmelerdir. Nitel bir
arastirma olmasi nedeniyle ¢alismanin yapildigt Antalya ili ve Tiirkiye ¢apinda genelleme
yapmaya imkan saglanamamaktadir. Gelistirilen program kapsaminda miisterilerin
katilim1 minimum seviyede tutulmustur. Ilerleyen ¢alismalarda servis hizinimn arttirilmasi

ve caligan maliyetinin azaltilmas1 agisindan program gelistirilebilir.
3.3. Arastirmanin Katihhmcilar:

Calismasinin  kapsaminda, aragtirmanin sartlarin1 saglayan Antalya ilinde
franchise alan isletmeler ile telefon ya da mail yoluyla goriisme yapma talebinde
bulunulmustur. Goriismeyi kabul eden 10 isletme ile derinlemesine miilakat yapilmistir.
Yapilan goriismelerin sonucunda verilerin tekrarlanmasi sonucu goriisme 10 katilimcida
son bulmustur. Katilimcilara arastirma kapsaminda asagidaki olgtitler dikkate alinarak

ulasilmaya calisilmistir.

1. En az 1 yil faaliyet siiresine sahip olmak.

2. Franchising sisteme dahil olmak i¢in giris bedeli 6demis olmak.

3. En az 10 ¢alisana sahip olmak.

4. Bagli oldugu franchising sistemin en az 50 subesi olmak.

5. Franchising sisteme dahil olmak i¢in royalty bedeli 6demis olmak.

6. Isletme igerisinde bir yazilima sahip olmak.



7. Franchising s6zlesmesi en az 5 y1l stireye sahip olmak.

8. Faaliyet alaninda yiyecek agirlikli ya da hem yiyecek hem de igecek hizmet sektorii

olmak.

Miilakata katilan franchise alan isletmelere ait bilgiler Tablo 1° de verilmistir.

Tablo 1. Franchise Alan isletmelere Ait Bilgiler

Kod | Faliyet | Giris Bedeli | Calisan | Sube Royalty Sozlesme Faaliyet
Isim Sayisi Sayis1 | Bedeli Siiresi
Siiresi Alam

K1 2 Y1l 120.000 TL 11 150 %3 5-10 Y1l Restoran-
Cafe

K2 4 Y1l 70.000 TL 13 123 %3 5Yi1l Restoran

K3 3Yi1l 50.000 TL 18 80 %2 5+1 Yil Restoran

K4 5Y1l 90.000 TL 15 95 %3 10 Yil Restoran-
Cafe

K5 2 Y1l 100.000 TL 10 74 %1 5Yil Restoran

K6 7 Yil 40.000 TL 20 195 %3 10 Y1l Restoran

K7 3Yl 80.000 TL 17 162 %3 5Yil Restoran

K8 4 Y1l 65.000 TL 15 80 %1 5Yi1l Restoran

K9 5Yil 75.000 TL 14 93 %3 5-10 Y1l Restoran

K10 | 3Yil 80.000 TL 12 125 %3 5Yi1l Restoran
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Tablo 1.’ de belirtildigi gibi, katilimeilarin faaliyet yillart 2-7 yil arasi, giris
bedeli 40.000-120.00 TL arasi, ¢alisan sayist 11-20 personel arasi, sube sayilar1 74-195
arasi, royalty bedeli %1-%3 arasi, sozlesme siiresi 5-10 yil arast degismektedir.

Katilimcilarin faaliyet alanlarinin 2° si restoran-cafe, 8’1 restoran olarak bulunmaktadir.
3.4. Arastirmada Karsilasilan Giicliikler

Arastirmada bir takim giicliikler ile karsilagilmistir. Her aragtirmada oldugu gibi
arastirmamizda en biiyiik giicliik franchise alan isletme sahiplerinin goriismeyi kabul
etmemeleri, goriismeyi ses kaydina aldirmak istememeleri, goriismenin kendileri i¢in bir
Onem arz etmemesi sebeplerinden olusmaktadir. Gelistirilen yazilim kullanimi igin
hizmet i¢i egitim gerekmektedir. Bu c¢ergevede ilgili calisanlara egitim verilmesi

zorunlulugu arastirmada karsilasilan giigliiklerden birisidir.
3.5. Verilerin Toplanmasi ve Analizi

Arastirmanin verilerinin toplanmasi derinlemesine goriisme teknigi kullanilarak
gerceklestirilmistir. Calismada aragtirmaci tarafindan agik uglu ve yar1 yapilandirilmig
sorulardan olusan bir goriisme formu hazirlanmistir. Goriismeler katilimcinin izniyle
mail, telefon goriismesi, ses kayit cihazi ve not alma sekli ile saglanmistir. Gorlismelere
gecmeden Once arastirmaci, Tiirkiye’ de franchise veren firmalarin biiyiik bir boliimiiniin
Antalya ilinde oldugunu bulmustur. Antalya ilinde bulunan franchise veren firmalar ile
irtibata gegmistir. Arastirmaci katilimci listesini belirledikten sonra, franchise alan
isletme sahipleri ile goriisme tarih ve saatini belirlemistir. Arastirmaci gériismeyi kabul
eden katilimcilar ile bir araya geldiginde, ¢alismanin kapsam ve amacini ayrintili bir
sekilde agiklamis ve goriisme formunda yer alan acik uc¢lu sorular1 dogru zamanda
anlagilir bir sekilde ifade etmistir. Goriigme bitiminde katilimciya herhangi birey veya
firma isimlerinin kullanilmayacag: belirtilmis ve bunun yerine K1, K2, K3... gibi kod
isimler kullanilacag: ifade edilmistir. Verilerin analizi aragtirmaci tarafindan betimsel

analiz kullanilarak yapilmistir.
3.6. Veri Toplama Formu

Aragtirma verileri nitel arastirma tekniklerinden derinlemesine miilakat yontemi

kullanilarak toplanmustir. Arastirma kapsaminda yazilimla ilgili sikintilar, yazilim ticreti,
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kullanilan malzemenin tedarigi, fiyati, kalitesi, ddeme sekilleri, denetleme siireci,
kurallar, olusan stres vb. konular, yar1 yapilandirilmis goériisme formuna dahil edilmistir.
Veri toplama formu literatiir taranarak arastirmaci tarafindan olusturulmustur.

Olusturulan veri toplama araci asagida belirtilen agik uclu sorulardan olugsmaktadir:

1. Genel merkezin subelere tedarik ettigi malzeme 6zellikleri ve stok kontrolii hakkinda

ne diisliniiyorsunuz?
2. Genel merkez ile sube arasinda yazilimla ilgili sikintilar hakkinda ne diisiiniiyorsunuz?

3. Denetleme siireci ve genel merkez iletisimi ile ilgili yasanilan sikintilar hakkinda ne

diisiiniiyorsunuz?
3.7. Katihme1 Miilakati

Arastirmamiz  icin 10 katilimcidan bilgiler alinmistir.  Katilimeilarin

cevapladiklari sorular agisindan bir 6rnek olarak K1 katilimcisinin cevaplar1 verilmistir.
3.7.1. K1 Katihme1 Miilakat1 Ornegi

Genel merkez ile sube arasinda alinmasi gereken malzeme ve 6deme sikintilar
hakkinda ne diigiiniiyorsunuz sorusuna K1; ‘“franchise kuruluglarin hem avantajlari hem
de dezavantajlart vardwr. Markayr baskasi buldugu i¢in, senin emeklerinden onlarda
faydalaniyor. Bana gore avantajlart daha fazladwr. Franchise kurulus, ¢alismalarinin
sonucunda bir isim olusturmus, insanlar ilk anda bu isme dikkat ederek geliyor.
Anlastigin firma disaridan malzeme tedarigi izni veriyorsa yapabilirsin ama kendi
firmam da genelde izin vermiyorlar. Empati kurmamiz gerekirse bizler de izin vermeyiz.
Disaridan malzeme tedarigi biraz sikintilt ve agir cezalart var. Aymi iiriin baska bir
isletmede olmasina ragmen ister istemez tedarik edemiyorsun. Merkezden alinan
iiriinlerde fiyat sikintisi ile pek karsilasmadim. Uriinler piyasa fiyatlarina yakin bir fiyatta
tarafimiza ulastirtlirken, ziiccaciye tiriinleri piyasa fiyatlarindan daha diisiik bir sekilde
tarafimiza tedarik ediliyor. Giincel olarak bir ¢ay bardag: kolisi disarida 14 TL olmasina
karsilik istenilmesi durumunda genel merkezden 12 TL iizerinden bayilere
gonderilmektedir. Genel merkezden alinan malzemeler ile herhangi bir problem ile

karsilasilmast durumunda; genel merkeze sozlii olarak ya da mail yolu ile yazili olarak
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sunuyoruz. Yapilan arastirma sonucu genel merkez subeyi hakli gormesi durumunda hizli
bir sekilde problemin ¢oziimiinii gerceklestiriyor. Ama franchise kuruluslar bazi iiriinler
icin firmalar ile yiiklii miktarda para alarak, iiriiniin firmasinda kullanilmast igin
sozlesme imzaliyor. Bu iiriinler icin sikayette bulunulmasi durumunda, iiriiniin bir
stkintisinin olmadigi gibi doniitler ile cevap veriliyor. Franchise kurulusunda kendine
gore giderlerinin oldugunu ve ticaret yaptigini diisiindiigiimiiz zaman, onu da anlayisla
karsilamamiz gerektigini diistiniiyorum. Stok kontrolii igletme ac¢isindan énemli bir
konudur. Isletmenin bir élciide gelir gider dengesini olusturdugunu soyleyebiliriz. Stok
kontrolii sayesinde isletmede kagak oramini azaltma imkant buluruz. Kontroliin bu
noktada onemini dikkate aldigim igin stok kontroliinde titiz davraniyorum. Stok kontrolii
acgisindan herhangi bir sikintim bulunmamakta ancak stok kontroliiniin kolaylastiriimast

gerektigini diistintiyorum” seklinde ifade etmistir.

Genel merkez ile sube arasinda yazilimla ilgili sikintilar hakkinda ne
diisiiniiyorsunuz sorusuna K1; ““Isletmenin isleyis asamasinda programsal sikintilar pek
vasanmiyor. Franchise kuruluslarda bilgi islem merkezi ve yazilim ekibi bulunuyor. Bu
noktada isletmelerin icerisinde kullanilan yazilimda olusan yazilimla ilgili sikintilar
coziiyorlar. Gece giindiiz destek verilmesi franchise kullanmanmn avantalari arasinda
diistiniilebilir. Isletmelerin program iizerinde talep ettikleri kiiciik diizenlemeler franchise
veren firma tarafindan gerekli gorildiigii takdirde giincellenebiliyor. Isletme kurulug
asamasinda programlart paket halinde firmalara iicretli olarak veriyor. Daha
sonrasinda bir iicret almuyor. isletmede, miisterinin isteginin programa girilmesi, tiriintin
vazicidan adisyon ¢ikarak hazirlanma ortamina ulastirilmasi, giinliik ya da aylik cirolar
gibi bilgileri sunmaktadir. Program depo ile alakali stok sayimi ve mal eksilmesi gibi
konularda bilgi vermemektedir. Bu noktada bizimde depo kontroliimiizii zora
sokmaktadir. Depomuzu tek tek kontrol ederek sayarak satilan iiriinler ile kiyaslayarak
hesap yapmamizi gerektirmektedir. Gereken stok bilgilerini tutmus olsaydi bu noktada
sadece sayim yapmamiz yeterli olacakti. Programin igletmenin fiziki isleyisi icin yeterli
oldugunu ancak isletme yonetimi ve kontroliinde yetersiz oldugunu soyleyebiliriz.”
seklinde ifade etmistir.

Denetleme siirecinde yasanilan sikintilar hakkinda ne diistiniiyorsunuz sorusuna
K1; ““Denetleme siirecinde ister istemez muhakkak sikintilar oluyor. Her ne kadar

franchise kurulusun firmast da olsan, biitiin kanunlara ve kurallara riayette etsen birkag
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problem c¢ikabiliyor. Genel merkezde 15 TL olan a marka bir iiriinii, disarida aym
markaly tirtinii 13 TL karsiliginda tedarik edebilme imkanimiz oldugu zaman almak cazip
geliyor. Boyle durumlarda genel merkez aylik satisindan, merkezden ¢ekilen malzeme
miktarindan aradaki farki tespit edebiliyor. Bu noktada denetmen dersini ¢aligmis olarak
geliyor. Denetmen geliyor stogunu sayarak kayit altina alyyor. Denetmenin kaliteli bir
vetkinligi varsa goziinden hi¢ bir sey ka¢mayarak burada ki siireci ¢ok iyi ortaya
ctkariyor. Yetkinligi zayif bir denetmen ise siireci iyi sekilde yonetemedigi zaman strese
sebep oldugunu soyleyebiliriz. Denetmenler ayda bir sefer isletme kontroliine geliyor.
Franchise kurulusun yapma dedigi bir konuyu, firmanin goziine vura vura ii¢ kere bes
kere yaparsan ister istemez stres olusur. Bunun haricinde ufak tefek konularda uyarp
g6z yumuyorlar. Is ortakliginda bir bayi oldugu icin idare ediyorlar. Miisteri iceri girdigi
zaman elbiselere, kilik kiyafetlere, temizlige, ¢alisanlarin tirnaklarina kadar dikkat
ediyor. Kafede bulunan koltuklarin kirli olmasindan bile miisteri imtina ediyor. Lavabo
ve tuvalet temizlikleri gibi konularda ¢ok dikkat ediyorlar. Eger bu konularda dikkat
edilmez ise miisteri baska bir isletmeyi tercih edebiliyor. Séyle de bir gercek var her
miisteriyi memnun edemezsiniz. Sistem isletme agisindan miisteri kaybi yasamamak ve iyi
hizmet vermek adina bu konulara uymayr zorunlu kiltyor. Bu nedenle sozii edilen

konularda denetmen ile ilgili bir stkinti yasanmamaktadir.” seklinde ifade etmistir.
3.7.2.Miilakat Sonucu Bulgular

Katilimcilar ¢aligma kapsaminda sorulan malzeme 6zellikleri ve stok kontrolii
sorusuna; malzeme kalitesi, malzeme fiyati, disaridan tedarik, stok kontrol zorlugu gibi
konularda yanit aramiglardir. Katilimcilar genellikle stok kontroliinde zorluk ¢ektigini ve
malzeme kalitesinin belirli standartlar ¢cer¢evesinde oldugundan iyi bir seviyede oldugunu
ancak fiyatlarin piyasa sartlarina gore yiiksek oldugunu, stok kontrolii noktasindan
uygulanmas1 miimkiin bir sistemin stok kontrolii noktasinda isletmere ¢ok fayda
saglayacagini ifade etmislerdir. Yine katilimcilarin bir kismi stok kontroliiniin 6nemine
deginerek isleme diizenine goére kendilerinin bir yontem olusturarak stok kontroliinii
gerceklestirdiklerini belirtmiglerdir. Malzeme o6zellikleri ve stok kontrolii temel

gostergeleri Sekil 11° de verilmistir.
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Sekil 11. Malzeme Ozellikleri ve Stok Kontrolii Temel Gostergeler

Malzeme
Kalitesi

Malzeme
Stok Ozellikleri Malzeme

Zorlugu ve Stok Fiyati
Kontrolu

Disaridan
Tedarik

Stok kontrolii agisindan bakildiginda;

K1, K4 ve K6 genel olarak stok kontrolii anlaminda sikint1 yasamadiklarini ifade
etmislerdir. K1; “stok kontrolii igin herhangi bir sikinti yasamadigini ancak stok
kontroliiniin kolaylagtirilmas: gerektigini” ifade etmistir. Benzer sekilde K4; “stok
kontrolii hakkinda kendi deneyimi sayesinde sikinti yasamadigini” ifade etmistir. Ayrica

K6; “stok kontrolii noktasinda bir sistemin gelistirilmesi gerektigini” belirtmistir.

K2, K3, K5, K7, K8 ve K10 ise aksine stok kontroliinde zorlandigini belirtmistir.
K10; “belli yontem ve kriterler bulunarak igletmenin stok kontroliiniin biraz
kolaylastirilmas: gerektigini” ifade etmistir. Benzer sekilde KS5; “isletme igerisinde
ticretsiz satis yapilmamasi i¢in stok kontroliiniin onemli oldugu ancak stok kontrolii i¢in

zorlandigini” belirtmistir.
Malzeme kalitesi agisindan bakildiginda;

Genel anlamda katilimcilarin  hepsi malzeme kalitesini  iyi olarak
degerlendirmistir. K1; “malzeme kalitesinin iyi oldugu, malzeme fiyatimin disaridan
tedarik ile ortalama ayni oldugu ya da daha uygun oldugu” K2, K5 ve K10 ise; “piyasa

sartlarina gore malzeme kalitesinin iyi oldugunu ancak fiyatinin digaridan tedarige gore
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yiiksek oldugunu” benzer sekilde K7; “malzeme fiyatlarimin piyasa ortalamasina gére
yiiksek oldugunu bu nedenle stok kontroliiniin iyi bir sekilde yapilarak kagak itiriin
satiminin oOniine gegilmesi gerektigini” ifade etmistir. K3 ise; “katilimcist malzeme
kalitesinin gereken ozellikte oldugunu, fiyatinin disaridan tedarige gore yiiksek oldugunu
ancak tiriin satig fiyatimin malzeme tedarik fiyati dikkate alinarak belirlendigi igin tiriin

maliyetinin onemli olmadigini” belirtmistir.

Katilimcilar yazilimla ilgili sikintilar sorusuna program ticretleri, programin
isleyisi agisindan sikintilar, programsal sikintilar gibi benzeri konularda yanit
aramiglardir. Katilimcilar genellikle programlar igin baslangigta belirli bir miktar iicret
Odediklerini ifade etmislerdir. Program temelli sorunlar acisindan bakildiginda
katilmcilar genellikle problem yasamadiklarmi belirtmislerdir. Ayrica kullanilan
programlarin stok kontrolii agisindan yeterli secenek sunamadigini ifade etmislerdir.

Yazilimla ilgili sikintilar temel gostergesi Sekil 12° de verilmistir.

Sekil 12. Yazilimla ilgili Sikintilar Temel Gostergeleri

Program
Ucretleri

Yazilimla ilgili
Sikintilar

Program isleyisi
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Program iicretleri agisindan bakildiginda;

Katilimcilar genellikle program i¢in baslangicta belli bir miktar ticret 6dedigini
belirtmistir. K1, K3, K4, K7 ve K8 program i¢in sozlesme geregi baslangicta belli miktar
ticret 6dedigini belirtmistir. K2, K5 ve K10 ise; program i¢in baslangigta iicret 6dedigini
ayrica aylik olarak program i¢in belli miktar ticret 6demeye devam ettiklerini belirtmistir.
KS; “ telefondan ciro kontroliinii gormek isterse ayrica yillik iicret odedigini’ belirtmistir.
K6 ve K9 ise; “program icin baslangi¢ta bir iicret 6demedigini, programin kullanim

ticreti i¢cin 6denen franchise bedelinin i¢ine dahil edildigini” ifade etmistir.
Program isleyisi agisindan bakildiginda;

Program temelli sorunlar agisindan bakildiginda katilimcilar genellikle program
ile alakali problem yasamadiklarini belirtmislerdir. Ancak K1; “programin igletmenin
fiziki isleyisi icin yeterli oldugunu ancak isletme yonetimi ve kontroliinde yetersiz
oldugunu” ifade etmistir. K4; “stok kontrolii i¢in programa ihtiya¢ duymadigini” K10;
“programun igleyisi a¢isindan bir sikinti yasamadigini ancak programin mevcut durumun

analizi ve degerlendirilmesi agisindan gelistirilmesi gerektigini” ifade etmistir.

Ayrica K3; “programin kullaniminda sadece iiriin satisinin kontrolii oldugunu,
stok kontrolii agisindan yeterli olmadigini”, KS; “programin igletmenin igleyisi agisindan
kiigiik sikintilar olsa da énemli olmadigini ancak stok kontrolii igin programin yeterli
secenek sunmadigint” K6; “mevcut durumda programin isleyisi agisindan bir sikinti
olmadigini ancak stok kontrolii icin sikinti yasadigimi ve sistemin gelistirilmesi
gerektigini” belirtmistir. Aksine K9 ise; “programin isleyisinde kiigiik sikintilar

yvasadigini, stok kontrolii noktasinda programdan destek alamadigini” ifade etmistir.

Katilimeilar denetleme siirecinde yasanilan sikintilar sorusuna denetmen
sikintilari, denetleme siirecinde olusan stres, denetleme sikligi, kati kurallar, genel merkez
ile iletisim sikintilar1 gibi benzeri konularda yanit vermislerdir. Katilimcilar denetmenin
yeterliligi, tutumu, uyarilar1 vb. konulara deginmistir. Katilimcilar genellikle denetim
kaynakli stres faktoriine ¢ok fazla deginmemistir. Katilimcilar genellikle denetimlerin
ayda bir defa yapildigini ya da yapilmasi gerektigini ifade etmistir. Katilimcilar genellikle

denetleme sonugclar ile alakali genel merkezle iletisim kopuklugu yasadiklarini ifade
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etmislerdir. Denetleme siirecinde olusan sikintilar temel gostergesi Sekil 137 te

verilmigtir.

Sekil 13. Denetleme Siirecinde Olusan Sikintilar Temel Gostergeleri

Denetmen
Sikintilari

Denetleme
Stirecinde
Olusan
Sikintilar

Denetmen sikintilart agisindan degerlendirildiginde;

Katilimcilar denetmenin yeterliligi, tutumu, uyarilar1 vb. konulara
deginmistir. K2; “denetmen i¢in bir stkinti yasamadiklarini, tarih belli olmamak kayd ile
ortalama ayda bir kez denetmenin geldigi ayrica ayda bir gizli miisterinin isletmenin fiziki
durumu hakkinda rapor tuttugunu”, KS5; “denetleme siirecinde her ne kadar biitiin
kurallara riayet edilse bile problemlerin ¢ikabildigini ancak denetmenin bu konuda kii¢iik
problemleri dikkate almadigini” K7, “denetmen olmadig takdirde isletmenin fiziki igleyis
stkintilarimin gozden kagtigini, isletme ve franchise kurulus icin kurallarin gerekli
oldugunu” ifade etmistir. K8; “denetmenlerin kontrol icin geldikleri subelerde kendi
isletmeleri gibi diigiinmedikleri i¢in subelerin zor durumda kaldigini, olaya isletmeci
agisindan bakmayarak sadece profesyonel bir is olarak baktiklarini”, K9; “denetmenin
fiziki kosullarin haricinde malzeme tedarigi, malzeme sunumu, ¢aligan memnuniyeti gibi
konulart dikkate aldigini, isletmenin beklentilerinin neler oldugunu sordugunu,
denetlemenin neden bu kadar onemli oldugunu anlattigini”, K10 ise; “denetlemenin

haricinde denetimi yapan kisinin tutumunun onemli oldugunu, kurallarin muhakkak
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olacagini ama bir is ortagt oldugu unutulmayarak gerekli uyarilarin yapilmasi

gerektigini” belirtmistir.
Stres faktorii agisindan degerlendirildiginde;

Katilimeilar genellikle denetim kaynakli stres faktoriine ¢ok fazla deginmemistir.
K1; “denetmen siireci iyi sekilde yonetemedigi zaman strese sebep oldugunu”, K6;
“denetmen stireci bir makine igleyisi gibi gordiigii zaman ister istemez sikinti ve stresin
ortaya ¢iktigini, kurallarin gerekliligi her ne kadar onemli olsa da is ortaminin samimi
olmasimin da 6nemli oldugunu” K8; “denetmenlerin kontrol igin geldikleri subelerde
kendi isletmeleri gibi diisiinmedikleri icin subelerin zor durumda kaldigini, olaya
isletmeci acisindan bakmayarak sadece profesyonel bir is olarak baktiklarini, bu
durumun olugmasi sonucunda isletmelerin sozlesme geregi biiyiik ceza alabilme korkusu
ile strese girdigini” ifade etmistir. K10 ise; “denetlemenin isletme iizerinde bir stres

olusturmamasi gerektigini” belirtmistir.
Denetleme siklig1 agisindan bakildiginda;

Katilimeilar genellikle denetimlerin ayda bir defa yapildigimi ya da yapilmasi
gerektigini ifade etmistir. K1, K4, K8 ve K9; “ayda en az bir defa denetimin yapildigini”,
K5 ve Kl10; “denetlemenin siiresinin ortalama iki ayda bir oldugunu” K7 ise;
“denetlemenin ortalama 45 giinde bir oldugunu” ifade etmistir. Ayrica K7 ve K10;
“denetleme iizerinde hassasiyetin biraz daha arttirilmas: gerekirse siklastirilmasi

gerektigini” ifade etmistir.
Iletisim problemleri agisindan bakildiginda;

Katilimcilar genellikle denetleme sonuclar ile alakali genel merkezle iletisim
kopuklugu yasadiklarini ifade etmislerdir. K1; “denetleme sonucunun sadece tarafimiza
bildirildigi bizden herhangi bir doniit alinmadigini” K2; “yapilan kontrollerin
sonug¢larimin mail yolu ile kendilerine gonderildigini, gerekli kurallara uyulmadig
takdirde ceza isleminin uygulandigini”, K3; “genel merkez ve sube arasinda denetleme
ve sonuglart agisindan bir iletisim olmasi gerektigi, sonuglarin kendilerine sadece ceza
islemi olarak dondiigiinii”, K6; “genel merkez ile baglanti kuramadiklarini”, K8; “genel

merkez ile sube arasinda bagin bu noktada kurulamadigi, sonucun sadece bir mail ile
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tarafina iletildigi, bu alanda bir ¢oziim aranmasit gerektigi” belirtmistir. Arastirma

sonucuna gore franchise sistemi ile ilgili sikintilar Sekil 14’ te verilmistir.

Sekil 14. Franchise Sistemi ile Ilgili Sikintilar Semasi

Franchise Sistemi ile

ilgili Sikintilar

Program isleyisi

Program Ucretleri

Malzeme Fiyati

Malzeme Kalitesi

Disaridan Tedarik

Stok Zorlugu

Denetmen Sikintilari

iletisim Sikintilari

Denetleme Sikhgi
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DORDUNCU BOLUM
YAZILIM UYGULAMASI

4.1. Uygulamanin Amaci ve Onemi

Son yillarda teknolojinin hizli bir sekilde gelismesi ve miisteri beklentilerinin
gittikce artmasi sonucu isletmeler i¢in en uygun yazilim tipi kullanmak zorunlu hale
gelmistir. Kullanilan yazilim ile isletmeler iizerinde bulundurduklar yiikii biiyiik 6l¢iide
azaltmaktadir. Bu nedenle isletmelerin beklentilerini belirleyerek bir uygulama yazilimi

gelistirilmistir.

Uygulamanin amaglari,

. Franchising sistemler i¢in yazilim gelistirmek,

o Franchising sistemlerin ¢alisma ve is akigini ortaya koymak,

o Franchising sistemlerde yonetimsel modellere uygun yazilim gelistirmek,
o Franchising sitemlerde yonetim bilgi sistemini uygulayabilmek,

o Franchisor ile franchisee arasinda etkili iletisimi saglayabilmek,

. Glinlimiizde her giin artan miisteri beklentilerini karsilayabilmek,

. Isletmeler i¢in kendi i¢ denetim ve kontrollerini kolaylastirabilmek,
. Isletme ¢alisanlarmin is yiikiinii azaltabilmek,

. Isletmeler i¢in stok kontroliinii saglayabilmek,

o Sistemin agiklarmi 6nleyebilmek,

. Isletme icerisinde olusacak hata paylarini minimize etmektir.

Giliniimilizde franchising sistem ve modelleri firmalar acisindan oldukga ilgi
gormektedir. Miisteri beklentilerinin artmasi, teknolojinin gelismesi, rekabet ortaminin
artmast isletmeleri mecburi olarak bir diizene siiriiklemektedir. Ayrica teknolojik
gelismeler ile birlikte giincelliklerini kaybetmemeleri gerekerek daimi olarak kendilerini
yenilemeleri gerekmektedir. Kendini yenileyemeyen isletmeler sistem icerisinde yok
olurlar. Franchising sistemlerin yazilim ve donanim destegi olmadan ydnetilmesi ve
uygulanmasinda cesitli zorluklar yasandigi goriilmektedir. Tim sektorlerde gerekli
olmasima ragmen Ozellikle yiyecek agirlikli hizmette bulunan sektorler incelendiginde

sistemin ana merkezini arka planda kullandigimiz yazilimlar olusturmaktadir. Sektérde
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bulunan franchising sistemlerde hem yazilim hem de y6netimi bir arada bulunduran bir

yonetim bilgi sistemi uygulamasi bulunmamaktadir.

Calismanin  amaci sektorde eksikligi goriilen yonetim bilgi  sistemi
uygulanmasiin ihtiyaglar dahilinde hazirlanmasidir. Bu uygulama yiyecek agirlikli
hizmet veren franchising sistemlerindeki yonetimsel modellerine uygun bir sekilde

gelistirilmistir.

4.2. Uygulamamin Kapsami ve Simirhihiklar:

Yiyecek agirlikli ve yiyecek ile birlikte icecek agirlikli hizmet veren sektorlerin
disinda kalan sektorler i¢in ayni model uygulanamayacaktir. Yiyecek agirlikli hizmet
veren sektdrlerin ¢cok olmasi sebebi ile yapilan yazilimin sektordeki tiim firmalara
uygulanmasi saglanamayacaktir. Giiniimiizde hizmet sektoriinde beklentiler giin gegtikce
artarak degisik istekler dogurmaktadir. Biitlin isteklere giincelleme islemi yapilmadigi
stirece ulasilamayacaktir. Franchising sistemlerde royalty bedeli uygulamasi geregi
yapilan yazilimin stok kontroliinden satisa kadar bilgileri veri tabaninda bulundurmasi
lazimdir. Isletmelerin cirolarmin sistem {izerinde goziiken satistan fazla olmasi
durumunda franchise alan isletmenin 6demesi gereken ylizdelik dilim diismektedir. Bu
noktada yazilim uygulamasi stok sayimi yapamadigi i¢in bu noktada franchise veren
firma bir denetleyici tarafindan isletmenin stok sayimini belli araliklar ile kontrol etmesi

gerekmektedir.

4.3. Uygulamanin Temel Unsurlari

Hedef problemin ¢oziilebilmesi i¢in ilgili gerekli arastirmanin yapilmasidir. Bu
slirecin takibinde elde edilen anlamlandirilmis veriler ve problem analiz edilerek
coziimlenir. Elde edilen veriler 15181nda problemin ¢dziimii i¢in programlama asamasina

gecilir. Elde edilen veriler dikkate alinarak uygulama asamasi gerceklestirilir.
4.3.1. Yazihhm Uygulamasi

Program, cafe & bar, restaurant isletmelerinde kullanilmak tizere gelistirilmis
siparis yonetim yazilimidir. Garson ve yoneticilerin kullandig: bir arayiizdiir. Yetkilere
dayal1 bir sistem bulunmaktadir. Garsonlarin sadece siparis islemleri yapabilecegi, kasada

yer alan personelin tahsilat ve siparis islemlerinin yapabilecegi, yoneticinin ise kat, salon,
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masa, yazicl vb. tamimlamalarinin yapabilecegi ekran arayiizleri mevcuttur. Genel
yonetici ise kendi sifresi ile {irlin, kategori, muhasabe, personel vb. islemlerin

yapabilecegi ekranlara erisebilmektedir.

Yazilim gelistirme siirecinde Visual Studio 2017 kullanilmistir. Projede server-
side programlama kisminda C# dili tercih edilmistir. Ana yazilim paketinde Asp.Net
MVC, C#, MsSQL teknolojileri kullanilmistir. Mobil yazilimin gelistirilmesinde
Cordova & Ionic Framework kullanilmistir. Ionic Framework: hybrid mobil gelistirme
cercevesidir. Tek kod yapisiyla beraber birden fazla platforma (Android, IOS, Windows)
uygulama ¢iktis1 alinabilir. Javascript, Html, Css teknolojileri kullanilarak gelistirilme
yapilir. Programda katmanli mimari kullanilmistir. Katmanlt mimarinin segilme
sebeplerinden en 6nemlisi kod bakimi ve yazim kolayligindan dolayidir. Cordova alt

yapist ile cihaz 6zelliklerine erisim saglanip istenilen fonksiyonlarin yonetilmesini saglar.
Katmanli Mimari se¢cimin avantajlarindan bazilari;

. Kod okunurlugu
. Kod bakimi
. Proje modiilerligi

. Proje dlceklendirilebilmesi gibi unsurlardir.

Projede bulunan katmanlar ve agiklamalar1 asagida belirtilmistir. Programin

katmanlar1 Sekil 15’ te verilmistir.

Sekil 15. CafeSingle

1

Solution Explorer

di

d

1

| sy

d

] Solution 'CafeSingle’ (4 projects)
CafeSingle.BLL
CafeSingle.Entities

+[15] CafeSingle.Mobilefpp (Tools for Apache Cordowva)
&1 CafeSingle.WebApp

LLIE

b
b
b
b
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Projede 4 katman kullanilmistir. Bu katmanlar CafeSingle.Entities,
CafeSingle.BLL, CafeSingle. WebApp ve CafeSingle.MobileApp olarak adlandirilmistir.
CafeSingle.Entities yapis1 Sekil 16’ da verilmistir.

Sekil 16. CafeSingle.Entities

Soluticon Explorsr

Veri tabani yapist bu katmanda olusturulmustur. Gerekli tablo, iliskiler ve tablo
ozellikleri bu katmanda belirtilmistir. EntityFramework kullanilarak CodeFirst
yaklasimiyla kodlanmustir. Islem gereksinimlerine gore veri tabanmin igerigi
genisletilmistir. Yine istekler dogrultusunda ekleme ve c¢ikarma islemleri de
yapilabilmektedir. Diger bir katman olan CafeSingle. BLL katmam Sekil 17 de

verilmistir.

Sekil 17. CafeSingle.BLL
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Bu katmanda tamamen is katmani olarak tanimlanmistir. Gerekli metotlar,
helperlar bulunmaktadir. Bu katmanin ne ige yaradigin1 6zetlemek gerekirse masaya ait
siparis tamamlandiginda {iriin kategorisine ait yazicilara siparis bilgilerinin génderilmesi,
siparis bilgilerinin getirilmesi gibi islemler yapilmaktadir. Interfaceler iizerinden
caligilmaktadir. CafeSingle.BLL katmani1 CafeSingle.Entites katmanini referans olarak

alir. Diger bir katman olan CafeSingle. WebApp katmani Sekil 18’ de verilmistir.

Sekil 18. CafeSingle.WebApp

Solution Explorer
tay &% - o - e o |IEH| |-

Solution "CafeSingle’ (4 projects)
n CafeSingle.BLL
m]| CafeSingle Entities
=] CafeSingle.hMobiletspp (Tools for Apache Cordowa)
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CafeSingle. WebApp katmaninda ise kullanict arayiizii kodlanmistir. Kullanici
irlin, masa, kat, salon, yazici, iirlin kategorileri ve yOnetimini bu kstmanda
gerceklestirebilmektedir. Mobil uygulama i¢in kullanilacak WebAPI bu katmanda
olusturulmustur.  Mobil  uygulamanin iletisime gectigi  katman  burasidir.
CafeSingle. WebApp katmani CafeSingle.Entities, CafeSingle.BLL katmanini referans
almaktadir. Bu katmanlarin 6zelliklerinden sonra yazilim i¢in bir katman kalmistir. Bu

katmanda CafeSingle.MobileApp katmani olarak Sekil 19° da verilmistir.
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Sekil 19. CafeSingle.WebApp
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Bu katmanda ise Cordova & Ionic2 Framework kullanilmistir. Mobil uygulama
kaynak kodlar1 burada bulunmaktadir. Miisterinin mobil uygulamada yapacag1 islemler

ve ara yiiz kodlamasi yapilmigstir.
Cordova & lonic2 Framewok kullaniminda sebepler:

. Tek uygulama ile I0S, Android, Windows Phone isletim sistemlerine ¢ikti
alinabilmesi,
o HTML,CSS, JavaScript, AngularJs2, TypeScript ile kodlama yapiliyor olmast,

o Zaman ve kaynak bakimdan daha az maliyetin ortaya ¢ikmasidir.

Programin kullanima ge¢mesi i¢in yazilim sabit bir bilgisayara kurulur. Genellikle
kasa bilgisayarma kurulum yapilir. Kurulum yapilacak olan bilgisayarin ip adresi
sabitlenir. IIS servisi kurulur. Asp.Net MVC teknolojisinin ¢alismasi icin IIS’de gerekli
ayarlamalar yapilir. Mevcut bilgisayara SqlServer kurulumu ve ayarlamalar1 yapilir. Ayni
ag icerisinde bulunan cihazlarin yazilima erigmesi i¢in sabitlenen ip adresi tizerinden web
browser kullanilarak erisim saglanir. Kullanic1 girisi yapildiktan sonra yetkilere gore
kullanilmaya baglanir. Programin icerigi ana yazilim paketi ve yOnetici ara yiizi ile

olusturulmustur.
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4.3.2. Donanim Unsurlar

Bir bilgisayarin temel unsurlart yazilim ve donanimidir. Sistemi eksiksiz olarak
kullanabilmek adina yazilimla ilgili ihtiyaglarin haricinde sistemi kullanmamizi
saglayacak donanimlar1 da bulundurmamiz gerekmektedir. Sistemi kullanabilmek adina
yazilimi yiikleyebilecegimiz donanimli bilgisayara sahip olmamiz gerekmektedir. Yine
Bilgisayardan girilen siparisleri mutfak bolimiine ulastirabilmek adina yaziciya
ihtiyacimiz vardir. Bilgisayar ile yazici arasinda iletisimi saglamak adina iletisim
kablosunu ya da kablosuz ag bulunmasi gerekmektedir. iletisimin kablosuz ag aracilig
ile yapilmasi pek tercih edilmemektedir. Olast internet problemi ve miisteri
yogunlugunda ki agin kopma durumu ile kars1 karsiya kalmamiz gerekebilir. Bu asamada
minimum sistem gereksinimleri i¢in; yazilimin kurulabilmesi i¢in bir bilgisayar, sisteme
girilen siparislerin ¢ikt1 alinabilmesi i¢in bir yazici, bilgisayar ile yazici arasinda
baglantiy1 olusturabilmek i¢in bir aga ihtiyacimiz vardir. Sistem i¢in kurulacak olan

donanim tirlinleri 6rnegi Sekil 20” de verilmistir.

Sekil 20. Donanim Kurulum Semasi

.

(©
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Isletmenin giin boyu siparisler igin bilgisayar1 aktif olarak kullanacagini
diisiindiiglimiiz zaman bilgisayarin 1sinmasini 6nlemek i¢in yeterince sogutucu sisteminin
bulunmasi gerekmektedir. Franchise veren isletme icin kurulan sistemin kontroliinii

saglamak icin bilgisayar ya da kullanic1 sayis1 fazlaligindan dolay1 server araciligr ile
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sistemin kotroliinii saglamasi gerekmektedir. Franchise veren ve franchise alan arasindaki

uygulama internet yardimi ile kontrolii saglanabilmektedir.
4.4 Program Arayiizii

Programlarin  kullanimlar1 kolaylastirabilmesi igin arayiizler olusturulur.
Programda miisteri ve kullanic1 dikkate alinarak 2 adet arayiiz olusturulmustur. Burada

sOzii gecen arayiizler, kullanici arayiizii ve yonetici arayiizleridir.
4.4.1. Kullamic1 Arayiizii

Yazilimin kurulu oldugu isletmede garsonlarin kullanabilecegi arayiizdiir.
Garsonlarin 6n planda islem yaparak servis siirecini kontrol edebilmesi saglanmistir.
Kullanim kolayligi saglamak ve hizli islem yapmak i¢in; masa modu, tepsiye servis
tezgah satis, paket, cagir, kasiyer girig, kasiyer c¢ikis, adisyon iptal, hizli ¢ek kapat,
islemler, arka ofis, 6deme secenekleri olusturulmustur. Segeneklerin boliimlendirilmesi
sayesinde kullanic1 iglem asamasinda yapilacak islemi kisa siirede bularak
uygulayabilmesi gerceklestirimistir. Bu asama ile zaman agisindan bir kazang

saglanmistir. Kullanici arayiizii Sekil 21° de gosterilmistir.

Sekil 21. Program Kullanic1 Arayiizii
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Kullanici arayiizii islemlerinin yapilmasini saglayan kod dizini su sekildedir;

private void Form1_Load(object sender, EventArgs e)
{ ///Ana sayfa yliklenirken kullanilan baslica fonksiyonlar
getYaziciBaslikAndIndexes();

prepareForm(terminalTipi);

}

public void getYaziciBaslikAndIndexes() ///Isletmede kullanilan yazicilar listelenip
gecici hafizaya alinma islemi

{

try

urunldAndYazicilndexList = new
SqlMenuUrunWithYazicilndexesProvider().GetUrunldAndYazicilndexes();

yaziciBaslikList = new
SqlTerminalYaziciBaslikProvider().GetTerminal YaziciBaslik Ad(Ayarlar.Default. Termi
nal.ld);

}

catch (Exception ex)

{

MsgBoxTekButtonFrm msg = new MsgBoxTekButtonFrm("Uriinlerin
Yazicilar1 Tanimlanirken Hata Olustu.", "LokmaPOS - HATA");

msg.ShowDialog();
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private void prepareForm(TerminalTipi terminalTipi) ///Ana form {lizerindeki butonlarin

goriiniiliglinii ayarliyor ve kasiyer giris yaptiysa kasiyer yetkilerini veritabanindan alma
kodu

switch (terminalTipi)
{
case Terminal Tipi.garson:
/IbtnPaketci.Visible = false;
IIbtnPaketMusteri.Visible = false;
//btnOdeme.Visible = false;
btnKasiyerGiris.Visible = false;
btnKasiyerCikis.Visible = false;
btnHizliCekKapat.Visible = false;
btnislemler.Visible = false;
/lbtnZamanKarti.Visible = false;
btnArkaOfis.Visible = false;
barKasa.Visibility = BarltemVisibility.Never;
barUser.Visibility = BarltemVisibility.Never;
/IpictureEditl.Location = new Point(129, 112);
btnTerminal Ayarlari.Visible = true;
break;
case TerminalTipi.kasiyer:

TKasa Kasa = new SglKasaProvider().GetKasaList().Find(TKasa =>
TKasa.terminalld == terminal.ld && TKasa.isDeleted == false);

if (Kasa == null)
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{
MsgBoxTekButtonFrm f = new
MsgBoxTekButtonFrm("TERMINALINIZ, TERMINAL AYARLARINDA KASA
OLARAK TANIMLANMIS AMA YAPILANDIRILMASI

TAMAMLANMAMIS.\nADISYON BILGISAYARI OLARAK KULLANILMAYA
DEVAM EDILECEK", "POS");

f.ShowDialog();
terminalTipi = TerminalTipi.garson;
btnTerminal Ayarlari.Visible = true;
prepareForm(terminalTipi);

b

else

{ ///Kasiyer girisinin kontrol kodu
Avyarlar.Default.Kasa = Kasa;

TKasiyerGirisCikis kasiyerGiris = new
SqlKasiyerGirisCikisProvider().GetKasiyerGirisByKasald(Ayarlar.Default. Kasa.id);

if (kasiyerGiris == null)

{
barUser.Caption = "KASIYER : GIRIS YAPILMADI";
barKasa.Caption = String.Format("KASA : {0}", Kasa.kasaAdi);
kasiyerGirisYaptimi = false;
barUser.Appearance.ForeColor = Color.Red;
btnKasiyerCikis.Enabled = false;

btnKasiyerGiris.Enabled = true;

else
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try

Ayarlar.Default.Personel = new
SqlPersonelProvider().GetPersonelWithld(kasiyerGiris.kasiyerld);

barUser.Caption =  String.Format("KASIYER  :  {0}",
Avyarlar.Default.Personel);

barKasa.Caption = String.Format("KASA : {0}", Kasa.kasaAdi);
kasiyerGirisYaptimi = true;

barUser.Appearance.ForeColor = Color.Green;
btnKasiyerCikis.Enabled = true;

btnKasiyerGiris.Enabled = false;

///Kasiyer Cikis1 yapmadan programi kapatan kisi

TGenel.Personel YetkiList = new
SqlPersonelYetkiProvider().GetPersonel YetkiWithPersonelld(Ayarlar. Default.Personel.
Id.Value);

}

catch (Exception ex)

{

MsgBoxTekButtonFrm f = new MsgBoxTekButtonFrm(*SON
KASIYER ISLEMINE ERISIM SIRASINDA HATA OLUSTU." + ex.Message,
"LokmaPOS");

f.ShowDialog();

}

btnTerminal Ayarlari.Visible = false;
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break;
case TerminalTipi.muhasebe:

break;

}

public override List<TPersonelYetki> GetPersonelYetkiWithPersonelld(int personelld)

{

using (SqglConnection conn = new SqlConnection(DB.Default.conn))

{
SglCommand command = new SqlCommand("PersonelYetkiSelect", conn);
command.CommandType = CommandType.StoredProcedure;
command.Parameters.Add("personelld”,SqIDbType.Int).Value=personelld;
conn.Open();
return GetPersonelYetkiCollectionFromReader(command.ExecuteReader());

}

} ///Personel Yetkilerini gegici hafizaya alan sql kodu
ALTER proc [dbo].[PersonelYetkiSelect]

(

@personelld int

)

as
select personelld, yetkild

from PersonelYetki with (nolock) where personelld=@personelld
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4.4.1.1. Masa Modu Arayiizii

Masa modu se¢enegi isletme igerisinde bulunan masa numaralarinin yeri ve masa
numaras1 bilgilerini icermektedir. Igerisinde kat, bahge, salon vb. béoliimlemelerin
yapilabilecegi gibi masalariin yerlesim diizenini de program igerisinde istenilen sekilde
yerlestirilebilmesi saglanmistir. Uygulamada 6rnek olmasi agisindan KATI1, KAT2,
BAHCE ve SALON boéliimleri olusturulmustur. Béliimde bulunan masalar1 isletmenin
yerlesim alam1 ve yeri dikkate alinarak masa numaralar1 yerlestirilerek numaralari

verilmistir. Masa yerlesimi ve masa numaralari arayiizii Sekil 22° de verilmistir.

Sekil 22. Masa Yerlesimi ve Masa Numaralar1 Arayiizii
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Masa grup listesi islemlerinin yapilmasini saglayan kod dizini su sekildedir;

private void LoadMasaGrupList() ///sagdaki masa grup listesi listeleme kodu

{

MasaGrupList = new
SqglMasaGrupProvider().GetMasaGrupList().FindAll(TMasaGrup =>
TMasaGrup.IsDeleted == false);

gridControll.DataSource = MasaGrupList;

if (MasaGrupList.Count < 6)
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btnAsagi.Visible = false;

btnY ukari.Visible = false;

public override List<TMasaGrup> GetMasaGrupList() ///masa grup listesini
cagiran c# kodu

{

using (SqlConnection conn = new SqlConnection(DB.Default.conn))

{
SqlCommand command = new SglCommand("MasaGrupSelect"”, conn);
command.CommandType = CommandType.StoredProcedure;
conn.Open();

return GetMasaGrupCollectionFromReader(command.ExecuteReader());

} /l/masa grup listesini listeleyen sgl kodu

ALTER proc [dbo].[MasaGrupSelect]

as

(

select id, ad, isDeleted from MasaGrup with (nolock)

)

Secilen herhangi bir masa numarasinin ardindan karsimiza adisyon islemi
yonetimi ¢ikmaktadir. Bu bolimde yiyecek ya da igecek gruplart olusturulabilmesi
saglanmistir. Olusturulan gruplar sayesinde kullaniciya yapmak istedigi islem igin
kullanim kolaylig1 saglanarak kullanicinin hizli islem yapma secenegi sunulmustur.

Istenilen siparise gore segilen iiriinler masa bilgisinin igerisine yerlestirilmistir. Yanls
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girilen iriin i¢in iptal segenegi ile lriin diizeltmesi yapilabilmektedir. Siparisler
girildikten sonra program adisyonu yaziciya gondermektedir. Adisyon yonetimi ile masa
degisikligi yapmak isteyen miisteriler i¢cin masa degistirme isleminin yapilabilmesine izin
verilmistir. Genel mesaj secenegi ile lriinlere istenilen miisteri talepleri ek olarak
eklenebilmektedir. Odeme islemi icin nakit ya da gek-kapat secenegi ile miisterilerin
O0deme islemleri sisteme kaydedilerek, masa aktif olarak bos moduna ge¢mektedir.

Adisyon yonetimi araylizii Sekil 23” te verilmistir.

Sekil 23. Adisyon Yonetimi Arayiizii
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Programda en fazla kodun bulundugu ekran edisyon ekrani arayiiz formudur. Bu
form iki sekilde agilmaktadir. Yeni adisyon olarak ya da eski adisyonu goriintiilleme ve
giincelleme iglemi secgenekleri olusturulmustur. Adisyon islemlerinin yapilmasin

saglayan kod dizini su sekildedir;

private void AdisyonFrm_Load(object sender, EventArgs e)

{

#region Location
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MainFrm fr = (MainFrm)Application.OpenForms["MainFrm"];
MasaModuFrm f = (MasaModuFrm)Application.OpenForms["“MasaModuFrm"];
if (f 1= null)

this.Location = new Point(f.Location.X, f.Location.Y);
else if (fr !=null)

this.Location = new Point(fr.Location.X + 2, fr.Location.Y + 25);
#endregion
pniMenuGrup.BringToFront();
menuGrupGoster();
prepeareMasa(Masa);
if

(ConfigurationSettingsHelper.ApplicationConfigurationSettings[ConfigurationKeyStrin
gs.TerminalTipi]. ToString() == "0")

{
btnNakit.Visible = false;

btnCekKapat.Visible = false;

}

private void prepeareMasa(TMasa _Pmasa)
{
if (adisyonYeniEski == TAdisyonYeniEski.Eski)
{ /lleski adisyon kod dizini

IslemliMasa = new
SqllslemliMasaProvider().GetlslemliMasaWithFisNo(_Pmasa.FisNo.Value,Ayarlar.Def
ault. Terminal.ld);
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grandOdenenMiktar = new
SqlislemliOdemeProvider(). GetTotaIIsIemI|OdemeByF|sNo(IsIemI|I\/Iasa fisNo.Value);

this.Text = String.Format("Adisyon Islemi : [ {0} ] Nolu Fis",
_Pmasa.FisNo.Value);

ucAdisyonBaslik1.setGarsonAd(_Pmasa.PersonelAd);
ucAdisyonBaslik1.setFisNo(_Pmasa.FisNo.Value.ToString());
ucAdisyonBaslikl.setAcilisTarih(_Pmasa.AcilisTarih.ToString());
ucAdisyonBaslikl.setGenelMesaj(_Pmasa.AnaMesaj);
ucAdisyonBaslik1.setSatisTurAd(_Pmasa.SatisTurAd);
ucAdisyonBaslikl.setMasaAd(_Pmasa.AdisyonMasaAd);
ucAdisyonBaslik1.setBelirticiMusteriAd(_Pmasa.MusteriAd);

if (satisTur == TSatisTur.Paket || satisTur == TSatisTur.Tepsi)

{

PaketMusteri = new
SqlCariProvider().GetCariwithld(_Pmasa.Musterild. Value)

ucAdisyonBaslik1.setPaketMusteriAd(PaketMusteri.unvan);
ucAdisyonBaslik1.setMusteriSiparisNot(PaketMusteri.musteriNotu);
ucAdisyonBaslik1.setMusteriAdres(PaketMusteri.adres);
ucAdisyonBaslik1.setMusteriTelefon(PaketMusteri.telefon);

TGenel.paketMusteri = PaketMusteri;

} /// mevcut masa siparis ¢ekme kodu
try
{
TempAdisyonList = new

SqllslemliAdisyonProvider().GetlslemliAdisyonWithFisNo(_Pmasa.FisNo.Value);

gridAdisyon.DataSource = TempAdisyonList;



}

catch (Exception ex)
{

MessageBox.Show(ex.Message);
} ///siparigler ¢ekildi ve listelendi

}

else

gridAdisyon.DataSource = TempAdisyonList; ///yeni adisyon kodu
If (satisTur == TSatisTur.Masa)
{

ucAdisyonBaslik1.setSatisTurAd(Strings.MasaModu);

ucAdisyonBaslik1l.setMasaAd(_Pmasa.MasaAd);

}
else if (satisTur == TSatisTur.Kasa)
{
ucAdisyonBaslik1.setSatisTurAd(Strings.KasaSatis);
¥

else if (satisTur == TSatisTur.Paket)

{
PaketMusteri = TGenel.paketMusteri;
ucAdisyonBaslikl.setPaketMusteriAd(PaketMusteri.unvan);
ucAdisyonBaslikl1.setMusteriSiparisNot(PaketMusteri.musteriNotu);

ucAdisyonBaslik1.setMusteriAdres(PaketMusteri.adres);

83
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ucAdisyonBaslik1.setMusteriTelefon(PaketMusteri.telefon);

}

else if (satisTur == TSatisTur.Tepsi)
{
ucAdisyonBaslik1.setSatisTurAd(Strings. TepsiyeServis);
PaketMusteri = TGenel.paketMusteri;
ucAdisyonBaslik1.setPaketMusteriAd(PaketMusteri.unvan);
ucAdisyonBaslik1.setMusteriSiparisNot(PaketMusteri.musteriNotu);
ucAdisyonBaslik1.setMusteriAdres(PaketMusteri.adres);
ucAdisyonBaslik1.setMusteriTelefon(PaketMusteri.telefon);
¥
this. Text = "Adiyon Islemi : Yeni";
ucAdisyonBaslikl.setGarsonAd(Ayarlar.Default.Personel. Ad);
ucAdisyonBaslik1.setFisNo("YENI");
ucAdisyonBaslik1.setAcilisTarih(DateTime.Now.ToString());
¥
CalculateGrandTotal();
}  ///Eski adisyon olarak iirtinleri listeleyen kod.
public override List<TIslemliAdisyon> GetlslemliAdisyonWithFisNo(int fisNo)

{

using (SglConnection conn = new SqlConnection(DB.Default.conn))

{

SqlCommand command = new
SglCommand("IslemliAdisyonSelectWithFisNo", conn);

command.CommandType = CommandType.StoredProcedure;
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command.Parameters.Add("fisNo",SqIDbType.Int).Value=fisNo;
conn.Open();

return GetlslemliAdisyonCollectionFromReader(command.ExecuteReader());

} ///Kullanilan sql kodu
ALTER proc [dbo].[IslemliAdisyonSelectWithFisNo]

(
@fisNo int

)
as
select id, fisNo, masald, urunld,urunAd, adet,

birimFiyat, toplamFiyat, iptalSayisi, mesaj,
personelld,convert(bit,1),",convert(bit,0), mesajEkFiyat,isInsertedWithTerazi

from IslemliAdisyon with (nolock)

where fisNo=@fisNo
4.4.1.2. Tepsiye Servis Arayiizii

Tepsiye servis modunda miisterinin telefon ve adres bilgileri kayit altina alinmast
saglanmistir. Bu arayiiz normal satiglarin haricinde miisterilere toplu satis imkani
sunabilmektedir. Islemlerin hizlandirilmasi adina toplu sipariste bulanan miisteri

gruplarina da hizmet verebilmesi gergeklestirigmistir.
4.4.1.3. Tezgah Satis Arayiizii

Tezgéh satis araylizii glinlimiizde kullanilan al gotiir servisin tam olarak karsiligt
olarak hazirlanmistir. Miisteri talebini kasaya bildirerek hizli bir sekilde siparisinin
hazirlanmasini saglayan modiil olusturulmustur. Bu sayede miisteri siparisi hazirlaninca
kendi siparigini gotlirebilme imkani1 saglanmistir. Bu arayiiz ile giinliik al gotiir servisten

elde edilen ciro bilgilerini de ayr1 bir kalem olarak alabilme 6zelligi ger¢eklestirilmistir.
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4.4.1.4. Paket Arayiizii

Paket servis, miisterinin telefon ya da internet araciligi ile siparis vererek {iriiniinii
bir kurye araciligi ile adresine getirtme islemidir. Gliniimiizde bu servisin 6nemi giderek
artt1g1 i¢cin programa paket arayiizii konulmustur. Paket arayiizii sayesinde sisteme
musterilerin adres ve telefon bilgileri kaydedebilmesi saglanmistir. Yine bu ozellik
sayesinde yapilan paket servis sayisi, satis miktar1 toplami vb. gibi islemler istenildigi

zaman erigimi gerceklestirilmistir.
4.4.1.5. Cagir Arayiizii

Cagir araylizii sayesinde arama isleminin gerceklesmesi saglanmistir. Segenek
sayesinde aktif olan veya kapatilan adisyonlar1 tek bir ekranda toplanma imkan
bulmustur. Bu secenek ile ¢agrilmasi gereken masa modu, tezgah satis, tepsiye servis,

paket arayiizlerinin bilgilerine ulagimi gergeklestirilmistir.
4.4.1.6. Kasiyer Girisi Arayiizii

Program kasiyer giris secenegi ile farkli kullanici atamalari yapilabilmesi
saglanmistir.  Yapilan kullanicilar icin  sifre secenegi ile yetkilendirmeler
yapilabilmektedir. Kullanicilar sifresi ile sisteme girerek yapmasi gereken islemi
kendisine tanimlanan secenekler arasindan kolaylikla yapabilmesi gerceklestirilmistir.

Kasiyer giris ve sifre ekrani arayiizii Sekil 24’ te verilmistir.

Sekil 24. Kasiyer Giris ve Sifre Ekram Arayiizii
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Programda kullanilan sifre ekraninda girilen sifre yanlis ise herhangi bir islem
yapilamamaktadir. Dogru ise gidilecek olan formda, sayfadaki kullanicit kontrolleri
yetkiye gore diizenlenmistir. Kasiyer giris segenegi islemlerinin yapilmasini saglayan kod

dizini su sekildedir;

private void SifreSorguFrm_Load(object sender, EventArgs e)

{
PersonelList = new SqlPersonelProvider().GetPersonelList();
}
private void btnOk_Click(object sender, EventArgs €)
{
Personel =

PersonelList.Find(TPersonel=>TPersonel.ProgramSifresi==buttonEdit1. Text);

}

public override List<TPersonel> GetPersonelList()

{

using (SqlConnection conn = new SqglConnection(DB.Default.conn))

{
SqlCommand command = new SqlCommand("PersonelSelect™, conn);
command.CommandType = CommandType.StoredProcedure;
conn.Open();

return GetPersonelCollectionFromReader(command.ExecuteReader());

}  /l/Girilen sifreye gore personel bulmak i¢in kullanilan sql kodu

ALTER proc [dbo].[PersonelSelect]

as
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(

select P.id, P.gorevld, P.iseBaslamaTarihi, P.istenAyrilmaTarihi, P.ad, P.soyad,
P.tcKimlikNo, P.sskNo, P.adres, P.tell, P.tel2, P.cepTel, P.maas, P.programSifresi,
P.isKasiyer, P.isDeleted, P.isAdmin, P.isMuhasebeci, P.isPaketci

from Personel P with (nolock) where P.isDeleted=0

)
ORDER BY P.ad+' '+P.soyad

4.4.1.7. Kasiyer Cikis Arayiizii

Kasiyer giris ekraninda sifre ile giris yapildiktan sonra kullanicinin yetkilerine
gore program kullaniciya menii secenegi sunmaktadir. Yeni bir kullanicinin girmek
istemesi ya da mevcut kullanici sistemin basindan ayrilmasi gerektiginde sistemden
cikmasi gerekmektedir. Bu durumun karsilanabilmesi i¢in kullanici ¢ikis arayiizii
olusturulmustur. Bu sayede buton araciligi ile sistemde bulunan kullanicinin sistemden

cikist saglanabilmektedir.
4.4.1.8. Adisyon Iptal Arayiizii

Programin isleyisi ve yanlis siparislerin gerceklesmemesi i¢in isletmelerde
yasanan biiylik sikintilardan birisi sisteme yanlis lirlinlerin ya da yanlis masa bilgisinin
girilmesidir. Yine miisteri siparis girildikten sonra siparigini degistirmek istemesi ya da
masa degisikligi yapmak istemesi gibi durumlarda iptal islemimizin olmasi
gerekmektedir. Bu yiizden adisyon iptal secenegi sayesinde olusabilecek bu durumlarin
¢Ozlimii saglanmistir. Gerekli islemlerin hizli bir sekilde gergeklestirilebilmesi i¢in bu

arayiiz olusturulmustur.
4.4.1.9. Hizh Cek Kapat Arayiizii

Hizli ¢ek kapat sistemi ile miisteri yogunlugu esnasinda birden ¢ok adisyonun
kapama iglemini gerceklestirilebilmesi saglanmistir. Bu secenek sayesinde miisterilerin

hesap 6deme esnasinda bekleme siireleri minimize edilmesi amaglanmistir. Yine 6deme
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secenekleri arasinda gecis yaparak sistemin isleyisi noktasinda zamandan tasarruf

saglamamiza yardimci olunmustur.
4.4.1.10. islemler Arayiizii

Islemler arayiizii ile kullanici yonetici paneline gegmeden cari islemleri
gorebilmesi saglanmistir. Eger sisteme giris sifrenizin yetki ¢ergevesinde cari hesap islem
yetkisi mevcut ise kullaniciya; yeni cari hesap agma, ge¢mis hesaplar lizerinde islem
yapma, cari hesap kapama gibi islemleri bu arayiiz sayesinde hizli bir sekilde

gerceklestirme imkani sunulmustur.
4.4.1.11. Arka Ofis Arayiizii

Arka ofis secenegi ile yapilmasi gereken iglemler biraz kolaylastirilmistir. Arka
ofis i¢in farkl bir sifre konularak islem yonetimi saglanabilmektedir. Arka ofis segenegi
ile bir nevi yonetici paneline gecis olusturulmustur. Arka ofis menii ¢ubugunda
tanimlamalar, ayarlar, muhasebe, kasa, mal alim, ¢ek, cari, raporlar ve satig noktasina geri
don secenekleri yer almaktadir. Yine bu menii ¢ubugunda personel adli se¢enek
bulunmaktadir. Ancak personel seceneginin menii cubugunda islem i¢in goziikebilmesi
icin alt menii cubuguna kullanici adi ve sifre girmemiz gerekmektedir. Bu sayede program
icerisinde ayr1 bir yonetim ve kullanici paneli olusturulmustur. Arka ofis ekrani arayiizii
Sekil 25’ te verilmistir.

Sekil 25. Arka Ofis Ekran1 Arayiizii

-
somrooz| || e
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Arka ofise giris yapan personelin eger yetkisi yoksa bazi kontroller

gizlenmektedir. Arka ofis islemlerinin yapilmasini saglayan kod dizini su sekildedir;

private void ArkaOfisNotRibbon_Load(object sender, EventArgs e)
{
barTarih.Caption = TSistemSaati.GetSistemSaati(). ToLongDateString();
barKasaAd.Caption = Ayarlar.Default.Kasa.kasaAdi;
barUser.Caption = Ayarlar.Default.Personel. ToString();

if (TGenel.PersonelYetkiList.Find(TPersonelYetki => TPersonelYetki.yetkild
== (int)EnumPersonel Yetki. RAPORLARABAKIS) == null)

{
///Raporlar Meniisii Gizleniyor
barSubltem11.Visibility = DevExpress.XtraBars.BarltemVisibility.Never;
¥
if (1Ayarlar.Default.Personel.IsMuhasebeci.Value)
{
barSubltem9.Visibility = DevExpress.XtraBars.BarltemVisibility.Never;
¥
}

4.4.1.12. Odeme Secenekleri Arayiizii

Odeme segenekleri arayiiziine personel avans ddemesi, personel izin ve kasalar
arast transfer segenekleri konulmustur. Personelin ay icerisinde avans talebinde
bulundugu takdirde 6demesi gerceklesir ise sisteme bilgilerin girisi saglanmis olacaktir.
Yine ay igerisinde personelin izin istemesi durumunda verilen izinler personel izin butonu
sayesinde hizlica kaydedilerek istenildigi zaman 6grenilmesi saglanmistir. Kasalar arasi
transfer secenegi ile birden fazla kasa hesab1 olmasi durumunda hesaplar arasi transfer

islemi saglanmasi imkani sunulmustur.
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4.4.2. Yonetici Arayiizii

Program {iizerinde kullanicilarin uygulayabilecegi secenekler kisithidir.
Programda kullanici erisimlerinin degisebilmesi i¢in kullanici arayiiziinlin yaninda arka
ofis secenegi ile yonetici arayiiziine gecis olusturulmustur. Arka ofis secenegi ile
yapilmasi gereken islemler biraz kolaylastirilmistir. Arka ofis i¢in farkli bir sifre
konularak igslem yonetiminin saglanmasi olusturulmustur. Arka ofis menii ¢gubugunda
tanimlamalar, ayarlar, muhasebe, kasa, mal alim, ¢ek, cari, raporlar ve satis noktasina geri
don seceneklerine yer verilmistir. Yine bu menii ¢ubuguna gizli olarak personel adli
secenek konulmustur. Ancak personel seceneginin menii ¢ubugunda islem igin
gozikebilmesi icin alt menli ¢ubuguna kullanici adi ve sifre girme zorunlulugu
olusturulmustur. Bu sayede program igerisinde ayri1 bir yonetim ve kullanict paneli
olusturulmustur. Burada olusturulan yeni panel ile igeride sadece personel segeneginin
aricinde istenilen segenekler konulabilir. Bu sayede yonetici programi sanki 3 arayiiz gibi
kullanict arayiizii, yonetici arayiizii ve diger arayliz olarak kullanabilir. Ayrica menii
cubuguna farkl kullanict atamalar1 yapilabilir. Bu kullanicalara sifre yetkisi ile ayr1 ayr1
islem smirlamalar1 koyulabilir. Bu islemler programin igerisinde istenilen yetki ve

siirlamalarin verilebildigini gostermektedir. Arka ofis ekran1 Sekil 26’ da verilmistir.

Sekil 26. Arka Ofis Ekrani Arayiizii

SOMER TOKGOZ MUHASEBE I
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4.4.2.1. Tammlamalar Arayiizii

Tanimlamalar segenegi igerisinde menii, masa, stok {riin segenekleri
olusturulmustur. Menii secenegi sayesinde menii kategorisi, menii grup, menii {iriin ve
iriin mesajlar1 olusturulabilmesi saglanmistir. Kategoriler iizerinde renk se¢imi
eklenebilir, isim degisiklikleri yapilabilmektedir. Menii iriin kategorisi ile iriinler
kategorilere ayrilarak kullanicinin iiriin girmesi esnasinda iirlin se¢imi kolaylastirilmistir.
Masa secenegi ile kat ve salon islemleri ile masa yerlesimi ve numaralandirmasi
yapilabilmektedir. Stok iiriin sayesinde stok {iriin kategorisi, stok {irliniin birim islemleri
ve stok iirlin segenekleri kullanim imkani saglanmistir. Tanimlamalar secenegi ekran

araylzii Sekil 27’ de verilmistir.

Sekil 27. Tamimlamalar Secenegi Ekran Arayiizii

5 TAMIMLAMALAR || (=) AVARLAR~- | |

| Mend >

Tanimlamalar arayiizii islemlerinin yapilmasini saglayan kod dizini su sekildedir;

private void loadMenuGrup()

{

MenuGrupList = new
SqlMenuGrupProvider().GetMenuGrupList(). FindAll(TMenuGrup=>TMenuGrup.IsDel
eted==false);

gridControll.DataSource = MenuGrupList;
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public void loadData()
{
if (MenuGrupList.Count == 0)
return;
MenuGrup = gridViewl.GetFocusedRow() as TMenuGrup;

UrunList = new
SqglUrunProvider().GetUrunWithMenuGrupld(MenuGrup.1d).FindAll(TUrun =>
TUrun.lIsDeleted == false);

for (inti=1;i<33;i++)

{
this.panelControl1.Controls["MenuGrupBtn" + i].Text = String.Empty;
this.panelControl1.Controls[*"MenuGrupBtn" + i].BackColor = Color.Azure;

((MenuGrupBtn)this.panelControl1.Controls[*"MenuGrupBtn" +
i]).ButonIndex = i.ToString();

((MenuGrupBtn)this.panelControl1.Controls["MenuGrupBtn" + i]).Id = null;

new System.Drawing.Font("Tahoma", 8.25F,
((System.Drawing.FontStyle)((System.Drawing.FontStyle.Bold |
System.Drawing.FontStyle.Regular))));

¥
for (int i = 0; i < UrunList.Count; i++)
{
((MenuGrupBtn)this.panelControl1.Controls[*menuGrupBtn" +

UrunList[i].ButonIndex]).Text = UrunList[i].UrunAd;

((MenuGrupBtn)this.panelControl1.Controls["menuGrupBtn" +
UrunList[i].ButonIndex]).ld = UrunList[i].Id;

if (!UrunList[i].IsActive.Value)

{
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((MenuGrupBtn)this.panelControl1.Controls["menuGrupBtn” +
UrunList[i].Butonindex]).Font = new System.Drawing.Font("Tahoma", 6.25F,
((System.Drawing.FontStyle)((System.Drawing.FontStyle.Regular |
System.Drawing.FontStyle.Strikeout))));

((MenuGrupBtn)this.panelControl1.Controls["menuGrupBtn” +
UrunList[i].Butonindex]).BackColor = Color.Red;

¥

else

{

((MenuGrupBtn)this.panelControl1.Controls["menuGrupBtn" +
UrunList[i].Butonindex]).Font = new  System.Drawing.Font("Tahoma"”, 8F,

((System.Drawing.FontStyle)((System.Drawing.FontStyle.Bold |
System.Drawing.FontStyle.Regular))));

((MenuGrupBtn)this.panelControl1.Controls["'menuGrupBtn" +
UrunList[i].Butonindex]).BackColor =
Color.FromArgb(int.Parse(UrunList[i].ButonColor));

by
¥
¥
public override List<TMenuGrup> GetMenuGrupList()
{
using (SqlConnection conn = new SqglConnection(DB.Default.conn))
{

SqlCommand command = new SqlCommand("MenuGrupSelect”, conn);
command.CommandType = CommandType.StoredProcedure;
conn.Open();

return GetMenuGrupCollectionFromReader(command.ExecuteReader());
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} ///Menu grup eklemek icin kullanilan sql kodu

ALTER PROC [dbo].[MenuGrupSelect]

as

(

select id, menuGrupAd, butonindex, butonColor, isActive, isDeleted

from MenuGrup with (nolock)

)

4.4.2.2. Ayarlar Arayiizii

Ayarlar araylizii ile isletme ve terminal ayarlar1 secenekleri islemleri
yapilabilmesi saglanmstir. isletme ayarlar1 secenegi ile isletme ile ilgili genel bilgiler ve
yazici bilgileri yer almaktadir. Genel bilgiler sayesinde igletme adi, adresi, telefon bilgisi
ve vergi numarasi degistirme islemi yapilabilmesi imkani verilmistir. Terminal ayarlari
secenegi ile yazici ayarlart ve genel ayarlar islemi yapilabilmektedir. Genel ayarlar
sayesinde tezgah ve masa modu sifre uygulama ayarlarinin yaninda yazic1 igin port ayari

degisiklik secenegi gerceklestirilmistir.
4.4.2.3. Muhasebe Arayiizii

Program igerisinde genel pos ssitemlerinden farkli olarak muhasebe modiiliiniin
satig modiili ile beraber entegre olarak program igerisinde sunulmustur. Muhasebe
secenegi ile cari, banka, kasa, yemek c¢eki, mal alimi, stok iiriin islemleri yapilabilmesi
saglanmistir. Secenekte bulunan biitiin iglemler i¢in yeni bilgi ekleme, bilgi degisikligi ve
hesap hareketleri islemi yapilabilmektedir. Yeni hesaplar eklenebilecegi gibi mevcut
hesaplarin hesap hareketliligini bu o6zellikler sayesinde kontrol edebilme ekrani
olusturulmustur. Bunun yani sira mal alim faturalarini, {iriin regetelerini tuttugumuz igin

yapmis oldugumuz satis sonrasi stok kontroliimiizii rahatlikla saglayabiliyoruz.

Muhasebe ekrani arayiizii Sekil 28 de verilmistir.
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Sekil 28. Muhasebe Ekram Arayiizii

WEMRIEK CEKI
BAAL ALIMI (FATURAY
sToK ORON

Muhasebe arayiizii islemlerinin yapilmasini saglayan kod dizini su sekildedir;

private void BankaHesapListFrm_Load(object sender, EventArgs e)

{

LoadData();

}

public void LoadData()
{
BankaHesapList = new SqlBankaHesapProvider().GetBankaHesapList();
gridControll.DataSource = BankaHesapList;
} ///data layerden ¢agrilan fonksiyon kodu
public override List<TBankaHesap> GetBankaHesapL.ist()

{

using (SglConnection conn = new SglConnection(DB.Default.conn))

{
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SglCommand command = new SqlCommand("BankaHesapSelect”, conn);
command.CommandType = CommandType.StoredProcedure;
conn.Open();

return GetBankaHesapCollectionFromReader(command.ExecuteReader());

} /// ¢alisan sql kodu
ALTER PROC [dbo].[BankaHesapSelect]
as

(

select BH.id, BH.bankaAd, BH.hesapAd, BH.hesapNo, BH.sube, BH.telefon, BH.adres,
BH.isDeleted, BH.isUsefullForTahsilat,

nullif(sum(BI.giren),0)as Giren,nullif(sum(BI.cikan),0)as Cikan,sum(BIl.giren-Bl.cikan)
as Bakiye

from BankaHesap as BH with(NOLOCK) left join (select bankaHesapld,giren,cikan
from Bankalslem with(NOLOCK) where isDeleted=0) as Bl

on BH.id=Bl.bankaHesapld
where BH.isDeleted=0

group by BH.id, BH.bankaAd, BH.hesapAd, BH.hesapNo, BH.sube, BH.telefon,
BH.adres, BH.isDeleted, BH.isUsefullForTahsilat

)
order by bankaAd,hesapAd

4.4.2.4. Kasa Arayiizii

Kasa araylizii secenegi ile genel gelir, genel gider, cari nakit tahsilat, cari nakit
O0deme, bankaya yatan, bankadan ¢ekilen, kasalar arasi transfer islem bilgilerine ulasim
saglanmigtir. Burada bulunan biitiin segeneklere bilgi girisi ya da mevcut bilgi degisimi
islemi uygulanabilmektedir. Tutulan bilgiler sayesinde isletmenin gelir ve gider dengesi,

banka hesab1 giris ve ¢ikislari kontrol edilebilme ekrani olusturulustur. Ayrica islem
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bilgileri icin belli zaman aralifinda arama yaptirilabilme imkani saglanmistir. Arayiiz

sayesinde yeni kasa ekleme ve mevcut kasa degistirme segenekleri sunulmustur.
4.4.2.5. Mal Alim Arayiizii

Mal alm arayiizii sayesinde isletmeye alman mallar stok bilgisine
kaydedilebilmesi saglanmigtir. Mal aliminda stokta bulunan mevcut malin {izerine ekleme
islemi yaparak stok giincellemesi yapilabilmektedir. Yine yeni mal alma segenegi ile
gerekirse yeni bir iirlin adinin sisteme kaydedilebilmesi olusturulmustur. Gegmise ait
alinan mallar tarih araliklar1 kisitlamasi yaparak veri tabanindan arayiize getirebilir. Bu
sayede istedigi zaman aralifina ait rapor alma islemi yapilabilme 06zelligi

gerceklestirilmistir.
4.4.2.6.Cek Arayiizii

Bilindigi iizere ¢ek ticaretin vazgecilmesi zor degerli varliklarindan bir tanesidir.
Programin muhasebe bdliimiiniin de aktif olarak calisabilmesi adma ¢ek arayiizii
eklenmistir. Burada isletmeye nakit ya da kredi kart1 olarak girmeyen maddi kaynaklarin

haricinde ¢ek secenegi eklenmistir.
4.4.2.7. Personel Arayiizii

Personel arayliziiniin yonetici panelinin igerisinde ayr1 bir sifre ile yonetilebilmesi
saglanmistir. Arayiiz sayesinde personel isimleri kaydedilebilmektedir. Mevcut personel
bilgileri degistirilebildigi gibi bilgileri de silinebilme secenegi olusturulmustur.
Personelin  6zlik bilgileri, nakit avans, bankadan Odeme vb. gibi bilgileri
tutulabilmektedir. Program sayesinde istenildigi zaman istenilen aralikta bulunan

personel bilgileri ekrana getirilebilmesi saglanmistir.
4.4.2.8. Cari Arayiizii

Cari arayiizi ile isletmenin tiim cari hesaplarmin kontrol edilebilmesi
amaglanmistir. Arayliz icerisinde yeni cari olusturma ve cari degistirme secenekleri
olusturulmustur. Yine cariler arasinda islem kolayligi saglamasi adina borglu cari,
alacakli cari ve tiim cari islemleri segenegi bulundurulustur. Cariler i¢in mal alimi, nakit

O0deme, nakit tahsilat vb. gibi segenekler yardimi ile giincelleme imkan1 saglanmaistir.
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4.4.2.9. Raporlar Arayiizii

Raporlar secenegi ile satig, kasa, banka, cari, stok, ikram-indirim raporlari, x
raporu, adisyon tahsilat ve islem takipleri raporlar1 alinabilmesi saglanmistir. Satis
secenegi igerisinde satis Ozet raporu, gelir-gider takibi, yine kategoriye gore, garsona
gore, masa bazli vb. gibi satiglara yer verilmistir. Stok secenegi ile stok iiriin kartlari,
kritik stok iiriin raporlari, kategoriye bagli stok tiriin islemleri, kategori-stok ve {iriin-cari
karsilastirilmasi, stok iiriin alislart islemleri olusturulmustur. Yine x raporu sayesinde
giiniin, ge¢cmisin ya da belli araliklarin ciro bilgileri alinabilme imkani saglanmigtir.
Programin raporlar segenegi ile geri doniitlerin kontrolii saglanabilmektedir. Bu sayede
isletme icerisinde olusabilecek liriin ya da maddi kagak iglemlerin Oniine gecilebilmesi de

on gortilmiistiir. Raporlar segenegi ekran araytizii Sekil 29 da verilmistir.

Sekll 29 Raporlar Seg:enegl Ekran Arayuzu

Stok v Stok Urtin Kartlan

leram - indirim Raporlan » Kritik Stok Urin Raporlan

X Raporu Kategoriye Bagh Stok Uran Iglemleri
Adisyon Tahsilat Raperu [ Kategori - Stok Uran - Cari Kargilagtirmas:
Islern Takipler > Stok Uran Ahslan (Toplam Alislar)

Raporlar arayiizii islemlerinin yapilmasini saglayan kod dizini su sekildedir;

private void RaporCariToplamAlislarFrm_Load(object sender, EventArgs €)

{

this.Size = new Size(this.Width, this.Parent.ClientSize.Height);
this.Location = new Point(this.Location.X, 0);
TPRPOSMethods.GridXmlIDosyasiOku(gridControl1, gridViewl, this.Name);

gridColumn3.Summaryltem.DisplayFormat = "{0:C}";
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loadData();

}

private void loadData()

{

using (SqglConnection conn = new SqlConnection(DB.Default.conn))

{

SglCommand command = new SglCommand("RprCariToplamAlislar", conn);

command.CommandType = CommandType.StoredProcedure;

command.Parameters.Add(""dateBaslangic”, SqlDbType.DateTime).Value
timeBaslangic.Time;

command.Parameters.Add("dateBitis”,  SqlDbType.DateTime).Value
timeBitis. Time;

conn.Open();
dset = new DataSet();
SqlDataAdapter adap = new SqlDataAdapter(command);
adap.Fill(dset);
gridControll.DataSource = dset. Tables[0];
¥
}  ///Yazdir butonuna basinca,raporumu bir excel dosyasina aktarilma kodu
private void simpleButton3_Click(object sender, EventArgs e)

{

TPRPOSMethods.GridExport(gridControl1,
Classlar. TPRPOSMethods.GridExportType.Excel, "Cari Alis Toplamlar1");

}
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4.4.2.10. Satis Noktasina Geri Don Arayiizii

Y Onetici paneli islemleri gergeklestirildikten sonra kullanici arayiiziine doniilmesi
gerekebilir. Bu secenek sayesinde program {iizerinde gereken diizenleme ya da ekleme
islemi yapildiktan sonra satis noktasina geri don segenegi ile kullanici arayliziine gegis

saglanmistir.
4.5. Uygulamann sleyisi

Uygulama oncelikle giinlimiiziin beklentilerini karsilamak ve her gecen giin
beklentilerin artmasindan dolay1 kendini giincelleyebilmelidir. En basta isletmenin stok
kontroliinii saglayabilmek adma gerekli stok kaydi yapilarak sistemde tutulmaktadir.
Satis durumunda veri tabanindan stok diisiisii yapilmaktadir. Miisteriler i¢in en iyi hizmeti
verebilmek adina masalar igin gerekli kayitlarin tutulmasi islemine yer verilmektedir.
Girilen siparisler yazict yardimi ile mutfak boliimiinden ¢iktis1 alinarak miisteri
memnuniyeti agisindan hizli bir sekilde servise hazirlanmaktadir. Yine sisteme girilen
tirtinlere miisteri istegine gore 6zellik ekleme segenegi konulmustur. Sisteme girilen her
iiriin fiyat1 yani giinliik yapilan satis miktari hem franchise alanin kasasinin kontrolii hem
de franchise verenin royalty bedelinden dolayi sistem tarafindan kaydedilmektedir. Aylik
yapilan satislar, iiriin cesidine gore incelenebilmektedir. Incelemeler sonucunda stok

kontrolii ile birlikte olas1 kacaklar ve {iriin israflar1 ortadan kalkmaktadir.
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Sonuc ve Oneriler

Son yillarda franchising sistemlerin kullaniminda biiylik Olgiide artis
gozlenmektedir. Buradaki artisa diinyadaki gelisen olaylar, teknolojinin giinlimiiziin
vazgecilmez bir pargasi haline gelmesi, rekabet ortaminin artist gibi sebepler
gosterilebilir. Sistem igerisindeki bu geligmeler sistemi kullananan sayisini artirdigi igin,
sistem icerisinde birtakim yazilim ile ilgili ve ydnetimsel sorunlari beraberinde
getirmistir. Sistemin iiriin, hizmet, lojistik, destek gibi islevlerinin haricinde teknik ve
yonetim desteginin gerekliligi ortaya ¢ikmustir. Bu sebeple sistemi tam olarak
uygulanabilir hale getirebilmek ve sorunlari daha hizli bir sekilde ¢ozebilmek igin

sistemde yonetim bilgi sistemi uygulamasi amaglanmaistir.

Gilinimiizde isletmeler icin bilgi sistemlerinin islevinin yani sira, yonetim
kavramini da bilgi sistemine dahil edilmistir. YBS, isletmelerin en alt sistemden, en tist
sistemine kadar, biitiin bilgi ve islevleri ile yonetim ve fonksiyonlarini kapsayarak,
isletmeler agisindan biiylik isleyisi agisindan avantaj saglamaktadir. Franchising sistemi,
bir isletme olarak diislinlirsek bu anlamda ydnetim bilgi sistemlerini kullanmak

franchising sistem i¢in yararl olacaktir.

Uygulamamiz miisteri talepleri, franchise alanin istekleri, franchise verenin
kurallar1 ve uygulamalarimi kapsayabilmesi acisindan tasarlanmistir. Uygulamamiz
isletmenin isleyisi ile tiim gereksinimlerini karsilayarak, sistemin hizli iglem yapmasin
ve hata olusma olasiligini minimize etmesini saglamaktadir. Isletme icin gelen bir
miisterinin beklentilerini karsilamaya yonelik calisma tasarlanmistir. Miisterilerin
taleplerinden ilki istedikleri {iriinlin hizl1 bir sekilde gelmesidir. Bu asamada sisteme
girilen {rlin hizli bir sekilde mutfak béliimiinde bulunan yazicidan c¢ikacak ve
hazirlanmaya baslayacaktir. Anlik yanlis bilgi girilmesi veya miisteri talebi degisikligi
durumunda sisteme girilen iriin silinebilmektedir. Silme islemi adisyona yazilarak
yapildiginda ise zaman kaybina ve kanisikliga yol agabilmektedir. Yazilima girilen
bilgiler miisterinin masa numarasi ve lriiniinii birlikte bulundurmaktadir. Bu sayede
miisterinin {irlinii higbir karigiklik olmadan, dogrudan masasina iletilebilmektedir.

Uriinlerin hazirlanma siirecleri ortalama olarak belli oldugu i¢in programda miisterinin
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bekleme siiresinden, hesap sistemine kadar hepsi kayit altinda tutulabilmektedir.
Miisterinin bekleme siiresi ile iirin hazirlanma siiresi kontrolii saglanarak, miisteri
memnuniyeti arttirilabilir. Gecikme durumlar1 bu sayede 6nlenmis olabilir. Program iiriin
fiyatlarim1 veri tabaninda tuttugu icin, miisterilerin hesab1 otomatik olarak program
araciligi ile gostermektedir. Yapilan 6demeler sonucunda giinliik satilan iiriin miktarlarini

da siralayabilmektedir.

Program ile isletme stoklarinin giincel bilgilerinin tutulmasi saglanarak depo
kontrolii saglanabilmektedir. Isletmenin iiriinleri yazilima girilerek veri tabaninda
saklanmaktadir. Alinan {riinlerin sisteme girisi yapilirken, satilan {iriinlerin ¢ikist
saglanmaktadir. Gerekli durumlarda isletme igerisinde azalan veya tiikenen bir {iriin i¢in
gerekli uyari sistem tarafindan saglanmaktadir. Bu sayede bir iiriin bitmeden 6nce tedariki
saglanabilmektedir. Yazilim {iriin bazli arama yapabilecegi icin ay igerisinde en ¢ok ve
en az satilan {iriin bilgisine ulasilabilir. Bilgiye ulasilma sayesinde az satilan {iriin igin,
iriin satisinin azalmasina sebep olan durumlar incelenebilir. Bu sayede {iriin {izerinde

yapilan herhangi bir yanlis var ise diizeltilmesi saglanabilir.

Program giinliik raporlar tutarak, giiniin degerlendirmesini yaptirabilmektedir.
Istenildiginde aylik satis bilgilerini de alarak; isletmenin cirosu, satilan iiriinler, depoda
bulunan triinler gibi bilgileri saglamaktadir. Sistemin bu kayitlar1 sayesinde, isletmenin
muhasebe ve finans fonksiyonu istedigi isleme aninda ulasabilmektedir. Bu sayede hiz ve

zaman agisindan biiyiik yarar saglanabilmektedir.

Franchise veren agisindan; firmaya gonderilmis olan iirlin miktarlar1 sisteme
kaydedilmektedir. Sistem igerisinden satilan iiriin ¢esidi ve iiriin miktarlarmi kontrol
ederek olasi ikame iiriin tedarikinin Oniine gegilebilmektedir. Miisteriler markanin tiim
subelerinde ayn1 hizmeti almak istediklerinden bu kontrol sistemi sayesinde marka i¢in
standartlagtirmis  {iriin  ve hizmet isleyisindeki olast degisikliklerin  Oniine

gecilebilmektedir. Bu sayede sistemin standartlastirilmasina yardimci olunmaktadir.

Yonetim agisindan ise; olast problemler yasanmamasi i¢in sistem agisindan
aciklarin kapanmasi sayesinde kontrol kolaylagmaktadir. Sistemli bir yapinin olugsmasina
olanak taniyan yonetim bilgi sistemi uygulamasi g¢alisanlarin disiplinli bir sekilde

caligmasini saglamaktadir. Calisanlar ise sistemin daima kontrolii sagladigini diisiinerek
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daha verimli ¢alismaktadir. Program yonetim acgisindan, verilerin ilk kaydindan son

kaydina kadar bilgileri veri tabaninda saklamaktadir.

Programin gerekliligini 6lgmek amaciyla arastirma nitel arastirma yontemlerinden
derinlemesine miilakat yontemi ile yiiriitiilmiistiir. Arastirmaya Antalya bolgesinden
yiyecek-i¢ecek alaninda hizmet veren toplamda 10 isletme katilmayi kabul etmistir.
Arastirma kapsaminda katilimcilara demografik degiskenlerin yani sira arastirmaci
tarafindan program gerekliligini 6lgmek adina hazirlanan ii¢ adet miilakat sorusu
yoneltilmistir. Katilimcilarin demografik degiskenlerine bakildiginda faaliyet yillar1 2-7
yil arasi, giris bedeli 40.000-120.000 TL arasi, ¢alisan sayis1 11-20 personel arasi, sube
sayilar1 74-195 arasi, royalty bedeli %1-%3 arasi, sozlesme siiresi 5-10 yil arasi
degismektedir. Katilimcilarin faaliyet alanlarinin 2 si restoran-cafe, 8’i restoran olarak

bulunmaktadir.

Arastirma sonuglarina bakildiginda; Katilimcilar malzeme o6zellikleri ve stok
kontrolii sorusuna; malzeme kalitesi, malzeme fiyati, disaridan tedarik, stok kontrol
zorlugu gibi konularda yanit aramislardir. Katilimcilar genellikle stok kontroliinde zorluk
cektigini ve malzeme kalitesinin belirli standartlar ¢ercevesinde oldugundan iyi bir
seviyede oldugunu ancak fiyatlarin piyasa sartlarina gore yliksek oldugunu ifade
etmislerdir. Katilimeilar yazilimla ilgili sikintilart program fticretleri, programin isleyisi
acisindan sikintilar, programsal sikintilar vb. degerlendirmislerdir. Katilimcilarin bazilari
programlar i¢in baslangicta belirli bir miktar ticret 6dediklerini, bazilar1 ise program
ticretlerinin franchise bedelinin icerisinde yer aldigini ifade etmislerdir. Program temelli
sorunlar ac¢isindan bakildiginda katilimeilar genellikle problem yasamadiklarim
belirtmislerdir. Ayrica kullanilan programlarin stok kontrolii agisindan yeterli secenek
sunamadigini ifade etmislerdir. Katilimcilar denetleme siirecinde yasanilan sikintilar
sorusuna denetmen sikintilari, denetleme siirecinde olusan stres, denetleme siklig1, kati
kurallar, genel merkez ile iletisim sikintilar1 gibi benzeri konularda yanit vermislerdir.
Katilimcilar denetmenin yeterliligi, tutumu, uyarilar1 vb. konulara deginmistir.
Katilimeilar genellikle denetim kaynakli stres faktoriine ¢ok fazla deginmemistir.
Katilimcilar genellikle denetimlerin ayda bir defa yapildigini ya da yapilmasi gerektigini
ifade belirtmistir. Katilimcilar genellikle denetleme sonuglari ile alakali genel merkezle

iletisim kopuklugu yasadiklarini ifade etmislerdir. Ayrica gelistirilen program sayesinde
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isletme igerisindeki is akisi rahatlayacak, yonetim bilgi sistemlerinin isletmelerin tiim

sistemlerine dahil edilmesi saglanacaktir. Gelistirilen yazilim daha 6nce yapilmamis bir

uygulama olmasi ve isletmelerin beklentileri her gecen giin artarak degistiginden

muhtemel eksiklikler ortaya ¢ikabilecektir. Gelistirilen uygulama ile franchising sistemin

kontroliine yeni bir bakis agis1 getirilebilir.

Oneriler;

v

Stok kontrolii agisindan ortaya c¢ikan problemlerin ¢6ziimii noktasinda bir
sistemin gelistirilmesi onerilmektedir.

Malzeme fiyatlarinin piyasa sartlarina ¢ekilmesi franchise alan isletmelerin
maliyetlerini diisiirecektir.

Firma biinyesinde kullanilacak programlarda stok kontrolii, miisteri memnuniyeti,
siparis takibi vb. alanlarda yeniliklere ihtiya¢ oldugu belirlenmistir.

Kullanilan programin mevcut durumun analizi ve degerlendirilmesi agisindan
gelistirilmesi onerilmektedir.

Denetmenlerin yeterliliklerinin artirilmasi, siireci iyi yoneterek firmayi strese
sokmayacak sekilde tutumlarin1 diizenlenmesi onerilmektedir. Ayrica denetmenin
fiziki kosullarin haricinde malzeme tedariki, malzeme sunumu, c¢alisan
memnuniyeti, isletmenin beklentilerini dikkate almas1 6nerilmektedir.

Franchise alan isletmeler ile merkez arasinda ¢ift tarafli iletisimin artirilmast,
denetlemelerin akabinde gerekli doniitlerin saglanmasi onerilmektedir.
Gelistirilen yazilim franchise veren ile franchise alan arasindaki iliski agisindan
daha da gelistirilebilir.

Miisteri beklentilerinin giin gectikge artmasindan dolayi; miisteri beklentilerini

giincel olarak karsilayabilmek adina bir yazilim gelistirilmesi dnerilmektedir.
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