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OZET

Rekabetin yogun olarak yasandigi diinyamizda sadece i¢ pazarlarda miisteri
bulmak, isletmeler icin yeterli olmamaktadir. Dig pazarlardaki miisterilerin alim
giicleri, i¢ pazarda mevcut ve potansiyel miisterilerin alim giiclerinden, daha fazla
olabilmektedir. Bu nedenle sadece ulusal pazarda faaliyet gosteren firmalar bir
miiddet sonra miisteri bulmakta ve tahsilatta biiyiik zorluklarla karsilasmaktadirlar.
Ozellikle iilkemizde ki ekonomik kriz donemlerin de, uluslararasi piyasalarla
iliskileri olan firmalar krizleri ufak sendelemelerle atlatabilmektedirler. Dolayisiyla

bu firmalar avantaj elde etmis olmaktadirlar.

Tiirkiye 24 Ocak 1980 sonrasi donemde ihracata dayali kalkinmayi
benimsemis, bazi dis ticaret islemlerini kolaylastirarak ihracati tesvik etmistir.
Uluslararasi ticarete yabanci olan Tiirk firmalar1 1980’ 1i yillarda yabanci olduklar

cesitli dis ticaret kavramlariyla karsilasmislardir.

Bu calisma, kiiciik ve orta olgekli isletmelerin, uluslararasi pazarlara adim
atmada kullanabilecekleri, ve basart sansinin c¢ok yiiksek oldugu bir pazarlama,

dagitim sistemi olan franchising aragtirmasidir.

Dis ticarete adim atma asamasinda olan isletmelerin franchisingi anlama ve
bilinclenme ihtiyacina paralel olarak hazirlanan tez, bu amaca da biiyiikk oranda

hizmet edebilecektir.

Tiirkiye’ye 1980’11 yillarda ilk olarak fast food sektorii ile giren franchising

sistemi, otomotivden egitime ve sagliga kadar degisik sektorlerde yayginlagsmistir.

Tezin birinci boliimiin de, uluslararas1 pazarlamayla ilgili temel kavramlar
verilmis, ikinci boliimiinde franchisinge giris yapilmis, liciincii boliimde bir sistem
olarak franchising tiim boyutlartyla ele alinmistir. Dordiincii boliim de franchising
kararinin alinmasiyla izlenecek yol 6zetle verilmis, besinci boliimde franchising
hukuku ve vergilendirilmesinden, altinc1 boliimde Tiirkiye’ deki ve diinyadaki
franchisingin gelisiminden bahsedilmistir. Son olarak yedinci boéliimde bazi

franchising ornekleri verilmistir.



Arastirma sonucunda, Tiirk markalarinin yurtdis1 pazarlarda yer edinmesinde
franchising sisteminin biiyiik rol oynadig1 Tiirk markalarinin franchising modeli ile
egitim, gida, tekstil ve beyaz esya sektorlerinde diinya pazarlarina acilmak icin

franchisingten yararlandiklar1 goriilmiistiir.

Tiirkiye’de 200 civarinda marka franchising vermis, franchising sistemi
icinde yer alan kurum sayist 5 bine ulagsmistir. Sadece egitim sektoriinde binin

tizerinde kurumun franchising sistemi igerisinde yer aldigi tespit edilmistir.

Yeni bir isletme kurmak veya kurulu bir isletmeyi siirekli degisen kosullar
altinda basariya eristirmek bireysel yatirimcilar agisindan cok giictiir. Biiyiik
isletmelerin sagladigr olanaklardan yararlanarak kiigiik isletmelerin bu giicliikleri
cozmeleri daha kolay olmaktadir. Bu nedenle kiiciik isletmelerin denenmis ve
kendini ispat etmis bir ismin ve markanin destek ve giivencesini almay1 tercih

ettikleri calisma da tespit edilmistir.

Tiirkiye’ de ve diinya da franchising sozlesmesi hala tam manasiyla
taninmamakta, bu yiizden hukuksal anlamda sorunlar yasanmaya devam etmektedir.

Franchising hukukuyla ilgili ¢cercevelerin ¢izilmekte gecikildigi goriilmiistiir.

Bu anlamda “Uluslararas1 Pazarlara Giris Stratejisi Olarak Franchising” adli
tez calismasi ¢ok uzun bir gecmisi olan franchisingin, 2005 yili itibariyle en son
tespitlerini yapmustir. Yillar 6nce sihirli degnek olarak tanimlanan yontemin, degerini
yitirmeden arttirdigini, yontemle hala kisa siirede cok parlak sonuclara

ulagsilabilecegi arastirmayla tekrar onaylanmustir.
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ABSTRACT

Finding customer only native market isn’t sufficent for operation. Customer
who is foreign more have capability than native’s customer. In this reason; firm’s
which works only native market faces difficulty on finding customer and revenue.
Especially, while recession occured in Turkey, some firm which works international

could get rid of recession.Indirectly, this firm took an advantages.

Turkey had accepted exportingly progression after 24 January 1980, and some
process was facilitated in order to incite entrepreneur. Tiirkish firms which was a

stranger to international trading introduced some various concept about exporting.

This working, which can be use for joining international market, is named

franchising that is distribution system.

The thesis was prepared in line with needing understanding franchise and the

thesis can contribute this aim.

The franchising system which joined Turkish market with fasd-food sector in

1980 became widespread various sector like automobile, healty and education.

First chapter in the thesis basis concept involving international marketing was
given. Second chapter in the thesis made entered the franchising. Third chapter in
the thesis was examined by all dimensions of the franchising. Fourth chapter in the
thesis was summarized following method while making a decision about joining the
franchise. Fifth chapter in the thesis was mentioned rights of the franchising tax.
Sixth chapter in the thesis was mentioned advancing of the franchise in Turkey and
in the world, and the last chapter in the thesis was given an some example of
franchising.

Result of research, franchising system played most important role for Turkish’s
brand to locate in foreign market. It was seen that Turkish’brand benefited from
franchising to be opened global matket in the nutriment, textile, education and

furniture sector.
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Approximately, two handred brands joined franchising in the Turkey.
Association which took part in franchising system reached five thousand and it was

fixed association over one thousand took part in only education sector.

Establishing new managing or maintaining success under the established
managing against changeable pressure is too difficult. As soon as small management
benefit from advantage which is provided by big management, it is too easy to solve
this problem. In this reason; it was fixed that small management selected taking

support and insurance of any tested-proven blands.

The franchising couldn’t have described in the world and Turkey yet, due to

keeping on having a legal problem. It was delayed making into a rule of franchising

Franchising, which have too long history was examined under the name
“Uluslararas1 Pazarlara Giris Stratejisi Olarak Franchising”. It was proved anyone
could be succesful in a short time with this system which had emerged too long ago

and this system increased its value without losing its value.
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ONSOZ

Kiiresellesen diinyanin disinda kalmamak, siirekli biiyliyen pazardan yada
diinya ticaretinden pay alabilmek i¢in firsat ve avantajlardan yararlanmak, iilkeler
icin Oncelikli amaclardan olmustur. Uluslararas1 pazarlara acilma olgusu; bu
pazarlarda yasanabilecek risk ve belirsizlikler, cesitli firsatlar, isletmeleri bazen
olumlu, bazen de olumsuz yonde etkileyebilmektedir. Uluslararasi pazarlara giris
stratejilerinden olan franchising de giin gectik¢e tiim diinya da oldugu gibi Tiirkiye’

de de fark edilip 6zellikle orta 6lcekli firmalar tarafindan tercih edilmektedir.

Taninmisg bir ticari isim ve kurulu is diizeninin kullanma hakkinin satilmasi
esasina dayanan franchising yontemi giiniimiiziin en biiyiikk isletim sistemidir.
Biiyiimenin akilli yolunu secen ve pazar aglarim genisletmek isteyen yerli ve yabanci
sirket markasi bilinen basarili bir isletmeyi bir bedel karsiliginda kullanmaktadir. Her
seyden Once bu tiir isletmeler, daha az yatirimla uluslararasi pazarlarda rekabet

edebilme sans1 yakalamaktadirlar.

Di1s pazarlara acilmak isteyen bu isletmeler icin ancak bazi belirgin sorunlar
ve engeller vardir. Isletmelerin dis pazarlarda basarili olabilmeleri ve rekabet
edebilmeleri i¢in franchising ile ilgili bu sorunlar1 ve engelleri analiz ederek

tanimalar1 onlar i¢in yararl olacaktir.

Bu amagla hazirlanan tez diinya da ki ve Tiirkiye’ de ki franchising olgusunu
ortaya koymustur. Tiirkiye’ de 2000’li yillarda ataga gecen franchising’ in
tilkemizdeki boyutu diger iilkelerle kiyaslanarak incelenmistir. Sorun ve engelleri

yine bu tezle vurgulanmaya caligilmistir.

Tezin olusumunda ve yaziminda yardimlarini ve desteklerini esirgemeyen

danigmanim Yrd. Dog. Dr. Cihat KARTAL’a ve Aileme tesekkiirlerimi sunarim.

Naz VARLI
Kirikkale, 2005
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GIRIS

Cagimizda, diinyada yasanan en 6nemli degisimlerden biri “globallesme” dir.
Ekonomik globallesme ve teknolojik devrimle birlikte, diinya ekonomisinde saglanan
liberallesme hareketleri, iilkelerin hizli ve siirdiiriilebilir ekonomik kalkinmayi
gerceklestirmede piyasa ekonomisinin Onemini kavramalari sonucunu dogurmus,
uluslararas1 firmalarin sinir Otesi satis yapma ve maliyeti diisiirmek amaciyla daha

ucuz kaynak saglama istekleri ortaya ¢ikmistir.

Globallesme ile iilkeler arasinda mal ve hizmet, uluslararasi sermaye akimlar1
kolaylasmis ve serbestlesmis, bunlar sonucunda ekonomik gelismeler yasanmustir.

Bir ¢ok ulusal isletme, uluslararasilagsma siirecine girmistir.

Bir firma, iilkesinin sinirlar1 6tesinde yatirim yaparak ve ya yabanci firmalarla
birleserek, ve ya satin alarak ya da ortak girisimle uluslararasilagsma siirecine

girmektedir. Diger uluslararasilasma yontemlerinden bir digeri de franchising’ tir.

19801 yillarla birlikte diinyaya ayak uydurmaya baslayan ve hizla
globallesen Tiirkiye ekonomisi yepyeni bir sistem olan franchising ile yine 1980’ li
yillarda tanismaya basladi. Kendini tiiketiciye ispat etmis ve cok taninan markalarin
1sim hakkini alarak is diinyasina adim atmak olarak tanimlanabilecek olan bu sistem,
tekstilden fast food sektoriine uzanan genis bir yelpazede yer alan binlerce

girisimcinin hedeflerini basariyla ger¢eklestirmesini saglamistir.

Bizde yeni yayginlasmaya baslayan franchising sistemini diinyaya tanitanlar,
Amerika Birlesik Devletleri kokenli sirketlerdir. Ikinci Diinya Savasi’nin ardindansa

Avrupa bu konuda olduk¢a yogun gelismeler yasamistir.

Tiirkiye’de de hizla onemli bir yer teskil etmeye baslayan franchising
konusundaki hukuki diizenlemeler mevcut genel kanunlar cercevesinde
yiriitiilmekteyken, 1994 tarihli “Rekabetin Korunmas1 Hakkindaki Kanun” ve bu
kanun uyarinca 1998 yilinda Rekabet Kurulu tarafindan ¢ikarilan “Franchise
Anlasmalarma Iliskin Grup Muafiyeti Tebligi” ile daha saglikli sekilde uygulama

imkanina kavusmustur.



Franchisingle girisimci, kendisi gibi ayni isi benimseyen ve isletmelerini
kuran insanlarla rahathkla fikirlerini paylasip, diinyadaki son gelismeleri takip

edebilmektedir.

Bu sistemde girisimcinin arkasinda siirekli olarak danismanlik alabilecegi, her
konuda kendisine destek olan giiclii markalar var. Boylelikle is diinyasina yeni adim
atan bir girisimcinin finansal olarak istihdam edemeyecegi profesyonellerle beraber
calisabilme sanst dogmaktadir. Aldig1 profesyonel destek ona yiiksek motivasyon

saglamaktadir.

Ayrica franchisingle, kiiciik isletmeci kendi isini kurarken kaybedecegi enerji

ve zamani bu sistemle minimize etmektedir.

Yillarin birikimi ve deneyimi girisimcilere kisa zamanda verilen egitimlerle
aktariliyor. Bu da franchising sistemini benimseyen bir girisimcinin kisa zamanda
isin pif noktasim1 6grenerek gercek bir rekabet iistiinliigiine sahip olmasini saghyor.

Bu da girisimcinin Amerika'yr yeniden kesfetmesini engelliyor.

Girisimci, o©nemli Olciide para harcayarak olusturabilecegi miisteri
potansiyeline franchising sistemi sayesinde, isini kurar kurmaz sahip oluyor. Boylece

franchisingle satis ve pazarlama iistiine yogunlasabiliyor.

Bu arastirma da franchising kavrami yeniden irdelenmis, konu boliimlere

ayrilarak franchisingle ilgili son gelismelere yer verilmistir.



L.BOLUM

ULUSLARARASI PAZARLAMA iLE ILGILI TEMEL
KAVRAMLAR VE DURUMLAR

1.1. ULUSLARARASI PAZARLAMA iLE iLGIiLi TEMEL
KAVRAMLAR

1.1.1. Uluslararasi Pazarlama ve Uluslararas Isletmecilik Kavramlar

Isletmenin icinde bulundugu sektor igindeki pazar payini genisletmek, pazarlama
anlayisindaki onemli bir yaklagimdir. Bu yaklasim cogu kez gittikce agirlasan

rekabet kosullar1 altinda isletme faaliyetlerinin siirdiiriilmesini gerektirir.

Pazar paym genisletme cabalari isletmelerin degisen kavramlar ve faaliyetler ile
karsilagsmalarina da neden olur. Bunlarin biiyiik bir kismi bolgesel diizeyde daha
once gerceklestirilen caligmalar iken biiyiime cabalar1 ile elde edilen verilerin
niteliginde, c¢alismalarin biciminde ve verilerin degerleme tekniklerinde
farklilasmalar ortaya cikmustir. Ornegin; kiiresellesme, smir otesi  yatirim,
derinlemesine pazar arastirmalari, pazarlama bilisim sisteminin olusturulmasi,
bolgesel pazarlama organizasyonlarinin olusturulmasi, farkli kiiltiirlerin taninmast,
satilan iirlin yada hizmetlerde kiiltiirler aras1 uyumun {iriin ve pazarlama anlayisi
bazinda saglanmasi, degisen ve gelisen pazarlama faaliyetlerine isletme iginde
uyumun saglanmasi, Orgiitsel iklimin kiiresel kiiltiirlere adapte edilebilir sekilde

motivasyonunun saglanmasi gibi...



Kisaca pazar paymnin genisletilme cabalar1 gittikce karmasiklasan faaliyetler

dizisinin ortaya ¢ikmasina neden olmaktadir.

Uluslararasilasma yada uluslararas1 ticarete yonelim kavramlari ise isletme
faaliyetlerinin kiiresel diizeye yayilmasinda kullanilmaktadir. Gergekte uluslararasi
pazar ulusal pazarin devami niteligindedir. Bu nedenle pazarlama faaliyetleri de

ulusal pazarlamadaki faaliyetlerin gelistirilmis benzerleridir.

Genel ekonominin bir pargasi olan pazarlama, kisilerin ve orgiitlerin amaclarina
uygun sekilde degisimini saglamak iizere, mallarin, hizmetlerin ve fikirlerin
tiretilmesi, fiyatlandirilmasi, dagitilmas1 ve satig ¢cabalarinin planlama ve uygulama

siireci olarak tanimlanmaktadir.!

Pazarlama faaliyetlerinin uluslararasi diizeyde siirdiiriilmesi, bu faaliyetlerin bir
yada birden fazlasinin bulunulan iilkenin cografi smirlarinin da disinda
gerceklestirilmesini gerektirir. “Diger bir ifadeyle, uluslararasi pazarlama, ulusal

sinirlart asan bir pazarlama uygulamas1d1r.”2

Temelde ulusal ve uluslararasi pazarlamanin hedeflerinin ayni oldugu da
goriilebilir. Temel amag¢ her isletmede oldugu gibi once varligi siirdiirebilmek ve

daha sonra karlilig1 maksimize edebilmektir.

Bir baska tanimda uluslararasi pazarlama, “Kisisel ve orgiitsel amaclara
ulagsmay1 saglayacak miibadeleleri (degisimleri) gerceklestirmek iizere mallarin,
hizmetlerin ve fikirlerin gelistirilmesi, fiyatlandirilmasi, tutundurulmasi ve
dagitilmasina iliskin olarak birden cok iilkede yapilan planlama ve uygulama
siireci...”.’ olarak aciklanmistir. Bu tamim bize uluslararasi pazarlamanin

gerceklesebilmesi i¢in her seyden once mallarin, hizmetlerin yada fikirlerin cografi

sinirlarin digina ¢ikmasinin gerekliligine isaret etmektedir.

! {lhan CEMALCILAR, Pazarlamanin Tanimi, Pazarlan}a Diinyasi, say1 5, Eyliil-Ekim 1987, s.13
2 Mete OKTAYV, Uluslararasi Pazarlama, Dokuz Eyliil Universitesi Yaynlari, [zmir 1995, s.1
> Omer AKAT, Uluslararasi Pazarlama,Ekin Kitabevi, Gelistirilmis 4.Baski, Bursa 2003, s. 1



Uluslararas1 pazarlama kavrami bir baska yoniiyle incelendiginde; kimi {iiriin,
hizmet yada fikirlerin sadece iilke sinirlart disina ¢ikmakla kalmayip aym1 zamanda
bir planlama siirecinin varligim1 da ortaya koymaktadir. Kisaca konunun yonetsel
niteligi de bulunmaktadir. Bu acidan bakildiginda uluslararasi pazarlamanin yonetsel
fonksiyonlar1 ve yonetsel islevleri ile de degerlendirilmesi gerekmektedir. Kiiltiirel
degisim, Kkiiltiirel farklilagma uluslararasi pazarlara uyum cabalari hukuksal
bilesenler, giimriik mevzuatlari, degisen para birimleri, dil faktorii uluslararasi
konjonktiirel dalgalanmalar, politik degisimler, begeniler, tutumlar ve inanglar gibi
bir ¢ok konuda yonetsel diizeyde ele alinmasi gereken konulardir.

Uluslararasi igletmeler yapisi itibartyla asagidaki sekillerde bicimlenmektedir.

Uluslararasi (International) Isletme, yalniz iilke icinde degil yabanci iilkelerde
de cesitli faaliyet dallarindan birinde veya bir kacinda iiretim veya satis yapan, 6zel
veya kamu isletmeleridir. Bunlar dis iilkelerde faaliyet gostermekle beraber, disarida
sinirlt yatirimlari olan ve cogunlukla ana firmanin yonetimi iilkesinin vatandasinin
elinde bulunan isletmelerdir.*

Cokuluslu (Multinational) Isletmeler, uluslararasi isletmelerden daha biiyiik ve
kendine 6zgii ozelliklere sahiptir. Yabanc iilkelerdeki iiretimi, kar1 veya personeli,
toplam iiretimin karinin veya personelinin 6nemli bir miktarin1 olusturuyorsa, bu tiir
isletmeler ¢ok uluslu sayilir. Bu isletmelerin baz1 6zellikleri sunlardir; a) Sermaye
paylart iki veya daha c¢ok iilkeye dagilmistir, b) iist kademe yoneticileri genel
merkezden saglanir, ¢) her iilkedeki birim belli bir bagimsizlik icinde calisir, ancak
uzun vadeli amag ve politikalar genel merkezde olusturulur, d) iiretim bir ¢ok tilkede
birden saglanir ve bunlar toplam iiretim i¢inde cogunlugu olusturur, e) gittikleri
ilkenin kalkinma ve ekonomik sorunlarin1 g6z oniinde bulundurmadan sadece kendi

kar ve cikarlarini diisiiniirler.’

Uluslarétesi (Transnational) Isletmeler ise, hammaddeyi uygun herhangi bir
tilkeden, temin etmekte, isciligi ucuz olan baska bir iilkede iiretimi gerceklestirerek,
mamulii bagka bir iilkenin pazarinda satisa sunabilmektedir. Ozellikle son yillarda

ortaya cikmaya baslayan bir isletme tiiriidiir. 6

* Omer DINCER, Stratejik Yonetim ve isletme Politikasi, 2. Baski, Timas Yayincilik, istanbul,
1992, s.106
> Age. 5.106
® Age. 5.106



1.1.2. Uluslararasi Pazarlara Yonelis Nedenleri

Ulusal pazarda faaliyet goOsteren bir firma eger iiretim kapasitesi tiimiiyle
kullanilmiyorsa veya kapasite artirma olanagi varsa uluslararas1 pazarlara agilmak
toplam satis ve karin artmasini saglayacaktir. Kapasite, kullaniminin artmasi ayrica
birim maliyetlerini diisiirmek sureti ile birim karinin da artmasi ile sonug¢lanacaktir.
Eger uluslararas1 pazarlar i¢ piyasadan, hizli gelisiyorsa, firmanin biiyiime hiz1 da
artacaktir. I¢ piyasa satislart mevsimlik oynamalar gosteriyorsa, durgun sezonlarda
ihracat yoluyla iiretim dengeli ve siirekli hale getirilebilir. Cesitli dis pazarlara
yonelmek firmanin i¢ piyasadaki rizikosunu azaltacaktir. Firma, i¢ piyasada talebin
diismesi veya rakiplerin faaliyetlerinden &tiirli aleyhine meydana gelebilecek
degisikliklerden daha az etkilenecektir. Yiiksek bir giimriik duvari ile korunan ig
piyasanin disina ¢ikmak ve dinamik bir rekabet ortami ile karsilasmak firmay:r ve
iiriinlerini daha cagdas ve verimli hale getirecek, bu i¢ pazardaki basarisina da
katkida bulunacaktir. Ge¢miste mevzuat, ihra¢ iiriinii iireten kurulusun ihracat
gelirinin  yarist kadar dovizi ihtiyaclarimin ithalatinda kullanmasina olanak
tanimaktaydi. Uluslararast pazarlara, yonelik iiretici acil hammadde, makine ve
aksam ihtiyacglarin1 doviz darbogazi sartlarinda bile disaridan saglayabilmek ve
sadece i¢ piyasada varlik gosterebilen rakibinden daha kolay sekilde iiretimini

siirdiirebilmek giivencesine sahiptir.’

Cesitli iirtinlerin ihraci, dolayli bicimde desteklenmektedir. Yani, ihracati
kanitlanan {riiniin baz1 girdilerine veya navlununa subvansiyon uygulanmaktadir.
Ayrica Eximbank kaynaklarindan ihracat¢iya kullandirilan ihracat kredileri, diisiik
faizli olmakta, hem firmanin finansman maliyetini diisiirmekte hemde nakit girisine
onemli Olciide ve toplu olarak katkida bulunmaktadir. Uluslararasi pazarlara agilmak
firmay1 gelecegin getirecegi kosullara hazirlayacaktir. Tiirkiye bir giin Avrupa Bir-
ligi'me katildiginda yabanci pazarlarda agilan olanaklardan en c¢ok o pazarlara
onceden, girmis kuruluslar yararlanacaktir. Gene AB iiyeligi sonucu Tiirk piyasasina
yabanci iiriinler kolayca girebilir duruma gelip de Tiirk firmalari'nin i¢ piyasa paylari

azalinca, dis pazarlara onceden acilmis firmalar bu diisiisii disaridaki pazar paylarim

" Cem Kozlu, Uluslararasi1 Pazarlama, ilkeler ve Uygulamalar, Kiiltiir Yayinlari, 8.Baski, Istanbul,
Eyliil 2000, s.29.



artirip kismen veya tamamen dengeleyebileceklerdir.®

Faaliyetlerini uluslararas1 pazarda gelistiren isletmelerin gelirlerinin 6nemli bir
bolimiinii (isletme iginde saglanan gelirin %30 ila %50 arasindaki bolim
uluslararas: ticaretten saglanabilmektedir) uluslararasi pazarlama faaliyetlerinden
saglanmaktadir. Uluslararas1 pazarlara yonelim sonucu saglanan girdi miktarindaki
artis iilkemizde de isletmelerin disa a¢ilimini cazip hale getirmistir. Diger yandan
belirli bir sektor icinde artan rekabet isletmelerin sektordeki ulusal pazar paylarini
kiiciiltmiis diger yandan uluslararasi olgekte artan potansiyel ve talebin biiylimesi
uluslararast pazarlara acilimini bir ¢ok isletme i¢in neredeyse bir amac¢ haline

getirmistir.

Isletmelerin uluslararas1 pazarlara yonelis sebepleri su nedenlerle aciklanabilir;

e Isletmelerin biiyiime ve gelisme istegi karsisinda ulusal pazarin yetersiz
kalmasi,

e Uluslararas1 pazarlara yonelen isletmelere uluslararasi pazarlamadan elde
ettikleri gelirin genel isletme biitcesindeki gelir payinin biiyiikliigii,

e Ulusal sektor icindeki yogun rekabet talebin rakip isletmeler arasinda dagilmasi
sonucunu ortaya ¢cikarmakta bu da isletmelerin atil kapasite ile iiretim
yapmalarina neden olmaktadir. Uluslararasi pazarlara yonelim séz konusu atil
kapasitenin minimize edilmesinin bir sebebidir.

® Uluslararas1 pazarlara yonelim uluslararasi rekabeti de doguracaktir.
Uluslararas1 rekabet ise isletmelerin teknolojik gelisim ve performans artisi
konusunda giidiileyici bir etki birakmaktadir.

¢ Finansal girdilerin artirillmasinda iiretim 6nemli bir rol oynamaktadir. Daha
fazla iretim daha fazla finansal girdinin saglanmasi sonucunu ortaya
cikartacaktir. Ulusal pazarlarin yetersizligi karsisinda uluslararasi pazarlara
acilim iiretiminde artirilmasini saglayacaktir.

o Az gelismis ve gelismekte olan iilkelerde devlet 6demeler dengesindeki aciklari
kapatmak ve gerekli olan ithalati yapmak amaciyla isletmelerin daha kurulus

aninda tesvik Onlemlerinden veya cesitli kredilerden yararlandirarak

¥ A.ge.,s.30.



desteklemektedir. S6z konusu yardim ve desteklerin kosulu da isletmelerin
tiretimlerinin belirli bir kismini ihrag etmeleridir.’

Vergi uygulamalart uluslararasi diizeyde giiniimiizde bile bir sorun tegskil
etmektedir. Olayin gelir vergisi acisindan degerlendirilmesi durumunda diisiik
vergilerin alindig1 bir iilkede faaliyette bulunmak vergi ddemeleri agisindan
avantaj saglayacaktir.

Uluslararasi ticarete yonelim tesvik politikalar1 cer¢evesinde bir takim tesvik
primlerinin de isletmeye kanalize edilmesini saglamaktadir. Diger yandan
thracat sonucu devletten saglanan vergi iadeleri yatirimlara yonelik olarak
isletmelere saglanan ucuz kredi imkanlar1 da igletmeler agisinda bir avantajdir.
Gelisen teknoloji liriinlerin yasam egrisi i¢inde olgunluk asamasina gelmesini
cabuklagtirmaktadir. Uluslararas1 pazarlara agilim iiriin yasam egrisinin son
asamasina gelen iiriinler i¢in yeni bir pazar imkami yaratabilmektedir. S6z
konusu durum isletme icindeki teknolojik faktorler i¢inde gecerlidir.

Bazi1 mal dizilerinde i¢ pazarlara oranla dis pazarlardaki rekabet daha az kirict
olabilmektedir. Bu durumda rekabetin agir baskisina dayanamayan isletmeler
karliliklarin1 devam ettirmek amaciyla uluslararasi pazarlara agilabilirler.
Uluslararasi pazarlara acilim ¢ogu zaman isletmeler i¢in bir prestij semboliidiir.
Uluslararas1 rekabet isletmelerin {iiretmis olduklar1 {iriin ve hizmetlerde
kalitenin artmasini ve teknolojik gelisimi saglamaktadir.

Ulusal pazarda sadece tek bir sektore hitap etmek ya da sadece ulusal pazar
sinirlart i¢inde faaliyette bulunmak isletmeler icin riskli bir durumdur.
Faaliyetlerin sadece belirli bir pazar icinde siirdiiriilmesi gerek sektorde gerekse
ulusal diizeyde yasanmasi muhtemel tiim sorunlarin dogrudan isletmelere de
etkisi de ortaya c¢ikacaktir.

Uluslararasi iletisimin artmasi tiiketici istek ve begenilerinin ortak noktalarda
toplanma sonucunu da ortaya cikarmistir. Bu durum o6zellikle tutundurma
faaliyetlerinin kolaylagsmasini temin etmistir. Ortak begeni ve isteklerin
gelistigi bir ortamda isletmeler daha az iiriin cesitliligine giderken Kkitlesel
iretime dogru kitlenecektir. Ortak begeniler uluslararasi pazarlara girmeyi

kolaylastiran 6nemli bir faktordiir.

? Eyiip AKTEPE, Uluslararasi Pazarlama, Atatiirk Universitesi Yayinlari, no.614, Erzurum 1983,

s32



e Uluslararasi pazarlara yonelim kitlesel iiretimin artmasi sonucunu doguracaktir.
Kitlesel iiretimin artmasi standart iiriinler ortaya ¢ikartmanin yani sira iiretim

maliyetlerinin 6nemli 6l¢iide azalmasin saglayacaktir.

1.1.3. Uluslararas1 Pazarlara Giris Stratejilerinin Belirlenmesini  Etkileyen

Cevresel Faktorler ve Bu Faktorlerin Analiz Mantig1

Pazar ¢evresi yurtdist miisterilerin arzu ve ihtiyaglarin1 ve bunlarin karsilanma
bicimini sekillendiren "Yurtdisi Pazar Cevresi" ile ihracatcinin kendi iilkesindeki
ihracat firsatlarin1 ve tehditlerini belirleyen "Yurti¢i Pazar Cevresi" den olusur. Bu
nedenle, her iki cevrenin bir arada ele alinmasi ve incelenmesi gerekir. Gerek
yurtdis1 pazar cevresi, gerek yurtici pazar ¢evresini sekillendiren ozelliklerin en
azindan kisa donemde firma tarafindan degistirilmesi miimkiin degildir. Bu nedenle,
bunlara ¢ogu zaman "Kontrol Edilemeyen Pazarlama Degiskenleri" veya "Firma Dis1
Degiskenleri" adi verilir. Uluslararast pazarlama stratejileri ve taktikleri
belirlenirken, yurti¢i ve yurtdis1 pazar cevresine iliskin ozelliklerin "veri" oldugu
kabul edilir. Ihracatg1 bir firmanin basaris1 bu degiskenleri degistirmeye calismakla
degil onlara, sunmus oldugu mal kalite, fiyat ve diger ozellikleri ile en iyi sekilde

uyabilmekle gerceklesecektir. 10

Sekil 1 : Firmamin Pazar Cevresi ve Pazarlama Vasitalar:
Kaynak : Mehmet Karafakioglu, Uluslararasi Pazarlama Yonetimi, Teori, Uygulama ve Ornek

Olaylar, Beta Yayinlari, 3.Baski, Istanbul, 2000, s. 12

' Mehmet Karafakioglu, Uluslararasi Pazarlama Yonetimi, Teori, Uygulama ve Ornek Olaylar,
Beta Yaynlari, 3.Baski, Istanbul, 2000, s. 12
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Sistem yaklagimi uluslararasi alanda da inceleyebilecegimiz bir kavramdir. Sayet
diinyanin kendisi bir sistem ise (ki bir sistemdir) bu sistemi olusturan alt sistemlerin
mevcut oldugu ve sistemin herhangi bir 6gesindeki problemin diger Ogelere de

yansiyacagi kesindir.

Borri ve Boccaletti (1995); cevre yonetimi yaklasimlarina iliskin olarak, pasif,
aktif ve proaktif olmak iizere 3 cevre yonetim yaklagimindan bahsetmislerdir. Cevre
yonetiminde pasif yaklasimin benimsendigi isletmelerde ¢evre bir maliyet unsuru

olarak degerlendirilmekte, degisime diren¢ gosterilirken yeni firsatlara ©nem
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verilmemektedir. Cevre yoOnetiminde aktif yaklasimin benimsendigi isletmelerde
cevre ile iligkin faaliyetler sadece yasalara uyumun saglanmasi amaciyla
gerceklestirilmektedir. Uciincii yaklasim olan cevre yonetiminde proaktif yaklasimin
benimsendigi isletmelerde ¢evre konulari, isletmelerin Oncelikli konular1 arasinda
goriilmekte ve siirekli gelisim politikasi cercevesinde ¢evre konusunun tiim ¢alisanlar
tarafindan benimsenmesi ve cevre konularinin Toplam Kalite Yonetimi (TKY) ile
uyumlu hale getirilmesi amaclanmaktadir.''

Ote yandan faaliyetlerini uluslararasi diizeyde siirdiiren bir isletme uluslararas
alanda meydana gelen tiirlii degisimler konusunda bilgi sahibi olmalidir. Zira bir

bagska iilkedeki herhangi bir problemin varligi isletme icinde bir tehdit olusturabilir.

Cevre faktorleri incelendiginde isletmelerin ii¢ farkli yapisi ortaya ¢ikar;
1- Kendi ulusal sinirlar1 iginde faaliyette bulunan isletmeler,
2- Uluslararasi alanda faaliyet gosteren isletmeler,

3- Cokuluslu isletmeler.

Belirli bir ¢evre iginde faaliyet gosteren bir isletme icin c¢evreden bilgiler
saglayabilmek ¢ok Onemlidir. Zira cevreden saglanan bilgiler ile isletme kendi

stratejik planini olusturacaktir.

Tablo 1: Genel Strateji ve Rekabet Tablosu

GENEL STRATEJi REKABET

|Ba§ar| Olgiisi Satislarda artis IPazar pay! artisi
isletmeye Getirisi |Katma deger Yatirimlarin kérlihg

. [Musteriye fayda . L
|Fonksiyon yaratma Uygun pozisyon saglama
Temel Stratejik Gorev E;L?r'f'm ve yenilige |[Engeller olusturmak
Strateji Belirleme Mamul/pazar Uygun durumu saglayacak
[Metotlari tanitimlari politikalar

Isletmenin gevresinde olup bitenleri degerlendirip, gevresine uyum saglamasinin
iki boyutu vardir. Isletme hem cevresi ile uyum icinde olmali, hem de kendisi ile
ayni sektorde faaliyet gosteren diger isletmelerle rekabet etmelidir. Boylece sirketler

ilk olarak misyonlarin belirleyip genel stratejiler gelistirirken ikinci durumda ise

" hitp://www.mmo.org.tr/endustrimuhendisligi/2003_2/cevreye_duyarli.htm, 02/04/2005
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“rekabet {Ustiinliiklerini” ve “rekabet stratejilerini” belirler. Bu iki strateji tiirii

arasindaki fark yukaridaki tabloda ayrintisi ile incelenebilir. >

“Etkili bir stratejik planlama, sisteme giren inputlarla direk olarak iliskilidir. Bu
inputlar; insan, sermeye, yonetsel ve teknik bilgi ve yetenekleri kapsar. Ama aym
zamanda sistemin disin1 da goz oniine almak gerekir. Isletme biiyiimek, uluslararasi

13

arenaya acilabilmek ve uluslararasi ¢evrede ayakta kalabilmek icin...”"” sistemin

cevresini iyi tanimak ve onu analiz etmek durumundadir.

Bu anlamda yapilan “cevre analizi; kendi is cevresi ve genel dis cevrelerin
isletmeye sundugu firsat ve tehlikeleri arastirma, gézleme ve yorumlama siirecidir”'.
Cevre analizindeki temel amag¢ “temasta bulundugumuz cografi alanda trendleri,
degisiklikleri tahmin edebilmek ve planimizi dogru bir sekilde yapabilmektir. S6z
konusu degisiklikler ekonomi, rekabet, siyasal gelismeler, teknoloji, miisteri bilgileri,

... gibi cesitli konularda olabilir.”"?

Ozellikle uluslararast alanda faaliyet gosteren isletmeler icin dis g¢evre
faktorlerinin analizi olduk¢a Onem arzeder. Cevresel firsatlarin degerlendirilmesi,
tehditlerin algilanmasi, isletme ve lriiniin piyasa igindeki yerinin belirlenmesi,
diizeltici yada gelistirici 6nlemlerin alinmasi c¢evre analizlerinin sonucunda elde

edilen bilgiler dogrultusunda gelisir.

Bu inceleme esnasinda asagidaki noktalar tizerinde onemle durulmalidur;'®
L. Isletme ve cevresi bir biitiin olarak ele alinmalidir. Ekonomik, sosyo-
kiiltiirel, teknolojik,... ¢evreler bir biitiin olarak diisiiniilmeli ve
isletme ile aralarinda etkilesim g6z Oniine alinmalidir.
IL Cevre ile ilgili incelemeler, siirekli ve sistematik olarak yapimalidir.

Ciinkii diinya hizla artan bir sekilde degismektedir.

2 Jiilide Kesken, Stratejik Yonetim Siirecinde Genel ve Rekabet Stratejileri,
http://www.hedefim.com/hedefsaglik/Sayi6/sayfa40.asp,02/04/2005

13 http://www.ozyazilim.com/ozgur/marmara/uluslararasi/stratejikplan.htm, 02/04/2005
' Omer DINCER, A.g.e., s. 97

5 http://www.ozyazilim.com/ozgur/marmara/uluslararasi/stratejikplan.htm, 02/04/2005
' Omer DINCER, A.g.e., s.98
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III. Siirekli degisme, gelecegin bilinmezligi, cevrenin karmagikligi ve
dinamik yapist karsisinda durumsal planlar yapilmali alternatif
durumlara kars1 esnek yapi1 ve stratejiler gelistirilmelidir.

IV. Cevre analizi, isletmenin karar sisteminin bir parcast olarak

goriilmelidir.

Uluslararasi alanda ¢evre analizi yaparken, analiz siireci icinde bulunulan giiniin
sartlarinin degerlendirilmesinin yani sira gelecege yonelik olarak da yapilmalidir.
Gelecek Ongoriillmedigi  siirece  beklenmedik  durumlarin  ortaya ¢ikmasi
engellenemez. Bu acidan yaklasildiginda ¢evresel analizlerde iki temel zaman yapisi

ortaya ¢cikmaktadir. Simdiki zaman ve gelecek zaman.

Diger yandan “dis cevrenin analizinde etkili olabilmek i¢in asagidaki hususlar da
g6z Oniine almak gerekir;”17
1. Dinamik dis ¢evrenin kritik goriiniimleri belirlenmelidir,
2. Ise yarayan on belirtileri tespit etmeli ve uygun tahmin yontemleri
kullanarak yeterli 6l¢iide tahminler yapilmali,
3. Bu tahminleri, planlama oOnciilleri olarak, planlama siirecine dahil

edilmelidir.

1.1.4. Cevre Faktorlerinin Analiz Teknikleri

Cevresel analizin yapilmasindaki ilk adim, gerekli bilgilerin toplanmasidir.
Baslangigta bilgiye ulasilacak en kolay yol yazili bilgilere ulasmaktir. Yapisi, tiirii
yada niteligi ne olursa olsun tiim arastirmalar Oncelikle teorik bir bilgi birikimine
dayanmalidir. Calisma daha sonra alan arastirmalarina dogru yonlendirilir.

Yazili kaynaklarin elde edinimi, istenilen bilginin niteligine gore degisiklik
gostermektedir. Bu kaynaklar basta kiitiiphanelerdir. Ancak konu ile ilgili direkt
bilgiye ulagsmak istiyorsak ilgili alanda ¢alisma yapan kurumlarin dokiimanlarindan

yararlanilabilir. Ornegin; Devlet Istatistik Enstitiisii, yerel diizeyde 6rgiitlenmis olan

" A.ge., 5.98-99
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ticaret odalarimin yada sanayi odalarmin yayinlari, sanayi ve isadamlari derneginin

yayinlart gibi kuruluslarin yayinlart dikkate alinmalidir.

Diger yandan sadece sektore yonelik olarak faaliyet gosteren dergilerden de
bilgiler elde edilmesi miimkiindiir. Ornegin; Pazarlama ve Marketing Tiirkiye
dergileri gibi. Universitelerin alana yonelik olarak gelistirdigi calismalar1 da dikkate
almmalidir. Ozellikle isletme fakiiltelerinin pazarlama boliimlerinden uluslararasi

piyasalar ile ilgili pek ¢ok bilginin elde edilmesi miimkiindiir.

Alan arastirmalari, daha cok teorik bilgilerin elde edilmesi ile baslar. Anket,
miilakat ve gozlem alan aragtirmalarinda en c¢ok kullanilan tekniklerdir. Sozlii
kaynaklar ise kimi toplantilar, karsilikli goriismeler, sempozyum, panel, miilakat

yada konu ile ilgili yoneticilerin sezgileri, diisiinceleri gibi unsurlardan olusur.

Bahsi gecen bu ii¢ kaynagin yam sira illegal olarak adlandirilabilecek bilgi
kaynaklar1 da s6z konusudur. Rakip isletmelerden casusluk yoluyla bilgiler elde
edilmesi yada yatirimlar konusunda el altindan bilgilerin elde edilmesi illegal bilgi

kaynaklaridir.

Bir isletme sadece ulusal sinirlar i¢inde faaliyette bulunsa bile diger iilkelerdeki
problemlerin yada farkli durumlarin ulusal isletmeyi etkilemesi dogaldir. Ornegin;
petrol krizi, bolgesel savaslar, genel anlamdaki siyasi yada hukuki belirsizlikler

biitiin diinya ticaretini su yada bu sekilde etkilemektedir.

1.1.4.1. D1s Cevre Faktorlerinin Analizi

Faaliyetlerini uluslararasi siirdiirmek isteyen bir igletme i¢in ¢evre faktorlerinin
analizinde “ilk olarak ilgilendigimiz pazarin, bulundugumuz iilkedeki is yapma
performansi, insanlarin {iriinlimiizii veya hizmetimizi temin edebilme diizeyiyle,
ikinci olarak paramizin degeri, alabilirlik seviyesi, enflasyon ve son olarak
triiniimiiziin hizmet verecegimiz alanlardaki pazar pay: ile ilgilenmektedir. Diger
goz Oniine almamiz gereken ©6nemli hususlar ise hiikiimet baskilari, devlet¢ilik

anlayisi, siyasi istikrar ve politik risklerdir. Incelememiz gereken biitiin bu hususlar
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isletmemiz icin ¢evrede mevcut firsat ve tehdit faktorlerini ortaya koyalcalktlr.”18 Bu
faktorlerin tespiti ve degerlendirilmesi ile ¢evre hakkinda genel bilgilere sahip
olunabilir.

Sistematik bicimde cevresel analizlerde bulunan ve teshisler yapan isletmeler bu
fonksiyonu yapmayanlara oranla daha etkindirler. Ciinkii, cevresel analizler stratejist
ve planlamacilara firsatlar1 onceden 6grenme ve uygun stratejik secimlerde bulunma
ve planlama saglayacaktir. Ayrica isletmeler bu faaliyetleri sayesinde bir erken uyari
sistemi gelistirecekler, tehlikeleri zamaninda Onleyecek veya tehlikeyi isletmenin

avantajina cevirebilecek stratejiler gelistirebileceklerdir."

¢ Teknolojik Faktorlerin Analizi

Teknolojik cevre faktorlerinden kastedilirken sadece makine, tesis, arag ve
gerecler degil aym1 zamanda teknolojik bilgi birikiminden de bahsedilmektedir.
Teknolojik ¢evre faktorlerinin isletme iizerindeki en yogun etkisi gelecege yonelik
risk ve belirsizlikleri ortaya ¢ikarabilmesidir. Ornegin, dogaya doniisiimii kolay olan
ambalajlama iirlinlerinin ortaya ¢ikmasi bir ¢ok firmanin krizle karsilagsmasina sebep
olmustur. Diger yandan siv1 iceceklerde giivenligi saglamak icin gelistirilen bilyeli
kapak teknolojisi Tekel’ in oldukc¢a onemli bir yatinm yapmak zorunda kalmasina
neden olmustur ki diger bir ¢ok firma bu ekonomik yiikiin altina kolaylikla
giremezler.

Uluslararas1 arenada faaliyet gostermek isteyen bir isletme teknolojik
gelismelerin seyri konusunda bir takim onsezilerde bulunarak kimi konularda 6nemli
kararlar alabilir. Zira teknolojik gelisim, risk ve belirsizlik gibi kavramlar her
sektorde kendini aym sekilde gostermeyecektir. Bu nedenle isletme, bazi konulara

yatirim karari ile birlikte dikkat etmelidir;

1- Isletme faaliyette bulundugu sanayi kolundaki ar-ge ¢abalarinin yogunlugunu
iyi bilmelidir;"® Ar-ge calismalarinin yogun oldugu bir sektorde faaliyette
bulunmak 6nemli bir yatinm ve sermaye yogunlugu gerektirir. Ornegin,

bilgisayar sektoriinde faaliyette bulunmak chip teknolojisine de yatirimda

18 http://www.ozyazilim.com/ozgur/marmara/uluslararasi/stratejikplan.htm 02/03/2005
19

A.ge.,
*» Omer DINCER, Ag.e. s.107
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bulunmay1 zorunlu kilacagi i¢in ilgili firmanin en az 40-50 milyon dolarlik

ar-ge yatirnminda bulunmasini zorunlu kilar.

2- Teknolojik degisime hizi gz Oniinde bulundurulmalidir;”' Teknolojik
degisim bir iilkenin teknolojik yatirrmlara verdigi Onemle paraleldir. Bu
nedenle teknolojik degisimin hizi kimi zaman ya o iilke icinde ortaya atilan
patent sayisina bagl olarak yada uluslararasi diizeyde o sektorde gelistirilen
patentlerin sayisina baglidir. Teknolojik degisimin hizi ayn1 zamanda tiiketici
kitlesi tarafindan o iiriiniin kabul edilebilirliligi ile de ilgilidir. Ornegin; ABD,
Japonya ve Israil gibi teknolojik yatirimlara onemli biitceler ayiran iilke

vatandaglarinin talepleri de degisim ve ¢esitlilik gosterecektir.

3- Ulke igindeki ve disindaki teknolojinin mevcut yapisi ve gelisme potansiyeli

* Ulkelerin teknolojiye yatirimlart c¢ok farkli alanlarda

belirlenmelidir.>
kendini gostermektedir. Ornegin tarim iilkeleri icin dogal olarak en dikkat
cekici alan tarimsal gelisimi ve rehabilitasyonu saglayacak teknolojilerin
gelistirilmesi yada elde edilmesi yoniinde olacaktir. Bu agidan yaklasildiginda
bir iilkenin hangi alanda teknolojik gelismeye ihtiyact oldugu yada lokomotif
sektor olarak gordiigli yada gelistirilmeye ihtiya¢ duydugu sektorler dikkate
alinmalidir.
¢ Sosyo-Kiiltiirel Faktorlerin Analizi
Sosyo kiiltiirel faktorler bir toplum icinde yasayan insanlarin yasayis bi¢imleri ve
belli olaylar karsisinda gosterdikleri tepkiler ile ilgilidir. Kiiltiir faktorii ise insan
davraniglarinin en Onemli belirleyicisi durumundadir. Uluslararas: isletmecilik
acisindan toplumdaki kiiltiirel faktorlerin tespiti, niteligi kadar davranislardaki
gelisme ve degismelerin niteliginin ve hizinin tespiti de gereklidir. Bu anlamda
toplumsal etkileri ortaya c¢ikararak uyaranlarin neler oldugu ortaya konmalidir.
Uretim ve mal arz1 bu toplumsal etkilerin ortaya c¢ikardigi ihtiyaclarin belirlenmesi
ile olusacaktir.
Sosyo-kiiltiirel faktorler incelenirken asagidaki konularin dikkate alinmasi

gereklidir;

TAge.s.107
2 Age.s.108
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Tiiketicilerin davramglari; Hangi tiiketicilerin hangi triinleri aldigi, belirli bir
triiniin  tiiketicilerin bulundugu sosyal katmanlar icindeki degeri, tiiketicilerin
herhangi bir iiriin yada hizmet icin ayirmay:1 diisiindiigii biitce yada bu biitceyi
ayirmada kullandig1 oncelik sirasi, satin almada etkili olan referans gruplar1 yada
satin alma kararimi etkileyen motivasyonel faktorler gibi bir ¢ok konu ortaya

konmalidir.

Tiiketicilerin satin alma ile ilgili davranis bicimleri miimkiin oldugu kadar
kiiltiirel faktorler ile aciklanmali ve bu sekilde davraniglardaki sapmalarin nedenleri
aciklanmaya calisiimalidir. Ornegin; bir tiiketicinin belirli bir iiriinii satin almada
dikkate aldig faktorler tiim yonleri ile ortaya konursa tercihlerin diger iiriinlere

yonlendirilmesindeki faktorler de tespit edilebilir.

Toplumun ahlaki degerlerinin tespit edilmesi gereklidir; Ahlaki degerler toplumun
genelde, kendi toplumsal sinirlart i¢inde kabul etmekte zorlandigi yada reddettigi
tutum ve davramglardir. Ahlaki degerler toplumdan topluma farklilik gosterir.
Ornegin; Dogu kiiltiirii dini faktorlere daha fazla 6nem verirken, Asya kiiltiirii yasam
ve aile faktorlerinin biitiinliigline 6nem vermektedir.

Ahlaki degerler toplumun yasam tarzini olusturmaktadir. Bu nedenle iiretilecek
olan iirlinlerin niteligi, bilesenleri, fiziksel yapisi ve {iriiniin sunum ile tanitimlari

toplum tarafindan yasam bi¢imlerine saldir1 olarak tanimlanabilir.

Deger ve tutumlara bagli olarak, hayat tarz1 ve dolayisiyla mal ve hizmetlere olan
talebin miktar1, ¢esidi ve niteliginde degismeler meydana gelebilir. Bu sebeple
faaliyette bulunulan cevredeki halkin hayat tarzi, ihtiyaclarimin ozellikleri, gelir
seviyesi, egitim ve kiiltiir seviyesi, yasi, ailelerin sayist ve ozellikleri, niifus artis hizi,
cografi bolgelere gore demografik ozellikleri incelenmelidir. Ayrica 6rf ve adetler,
ahlaki degerler, toplumun hos karsilamadigi tutum ve davraniglar isletmenin

faaliyetleri icin belirleyici faktorler olarak dikkate alinmahdir.”

B http://www.ozyazilim.com/ozgur/marmara/uluslararasi/stratejikplan.htm, 02.04.2005
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Isletmede calisanlarin degerleri24; Sayet uluslararas1 alanda calisilacak ise faaliyetin
gosterildigi iilke sinirlar icindeki insanlarla da ¢alisma zorunlulugu olacaktir. Sosyal
giivenlik yasalari, sendikalagma, kisilerin ¢alisma konusundaki tercihleri, ¢calisanlarin
toplum icindeki sosyal statiileri ve toplumsal yasam tarzlari, otoriteyi kabul edip
etmemeleri, birlikte yada bireysel ¢alisma konusundaki tercihleri ¢alisma bicimlerini

etkilemektedir.

Yabanci iilkelerin biiyiik ¢ogunlugundaki halk, kendi ulusal sinirlar igindeki
yabanci firmalarda is¢i olarak calismaya karsi biiyiik tepkiler gostermektedirler. Bu
nedenle calisanlarin biiylik bir kismu yabanci iilke firmalarinin girisimlerinde
yoneticilik rolii almayr istemektedirler. Grup Kkiiltiirii acisindan da incelendiginde
uluslararasi isletmeler, ¢alisanlara motivasyon faktorii olarak idari sorumluluklarda

yiikleyebilmelidirler.

Son zamanlarda calisan insanlarin, yaptigi ise hakim olma istekleri artmis ve

ayrica kendi isinde calisma egilimleri artmistir.”

Tiiketicilerin ve calisanlarin iiyesi bulundugu calisanlarin tutum ve davranmislari;
Bu gruplarin norm ve degerleri iiyeler iizerinde 6nemli bir etkiye sahiptir. Grup norm
ve davramislarinda meydana gelebilecek degisiklikler, tiiketiciler ve calisanlar

vasitastyla isletme stratejisini de degistirecektir.*®

Sosyal degismenin, hizi, mahiyeti ve sebepleri; Genel anlamda sosyal degismeler
hizli olmamakla birlikte, moda gibi bazi heves ve anlayislar olduk¢a cabuk
degisebilir. Bu acidan sosyal degismenin hizi ve niteligi iyi tanimlanmali ve

degisikligi ortaya cikaran sebepler belirlenmelidir.”’

¢ Ekonomik Faktorlerin Analizi
Isletmelerin belirli bir sektor icindeki basarisi o sektdre dolayli ve dolaysiz yonde

etki eden ekonomik faktorlerden yararlanabilmeye ve yonlendirebilmeye baghidir. Bu

** Omer Dineger, Age. 5.108

% hitp://www.ozyazilim.com/ozgur/marmara/uluslararasi/stratejikplan.htm, 02.04.2005
*% Omer Dinger, Age. 5.109

z http://www.ozyazilim.com/ozgur/marmara/uluslararasi/stratejikplan.htm, 02.04.2005
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amacla ekonomik faktorlerin ve bunlarin sektor iizerindeki etkilerinin irdelenmesi
gereklidir. Uluslararas1 alanda ekonomik krizin direkt etkisi, ilgili sektorle bire bir
iliski kuran isletmeler {izerinde olurken endirekt etki i¢in o sektorle bire bir iliski
olmadig1 gibi kimi zaman ilgili iilkenin ticari faaliyetleriyle de dogrudan ilgili olmay1

da gerektirmeyebilir.

Stratejik acidan incelendiginde bir iilkenin ekonomisi konusunda fikir sahibi

olabilmek i¢in bazi faktorlere 6zellikle dikkat edilmesi gereklidir;

Ulusal Gelir; Belirli bir iilkenin ulusal geliri, bu ulusal gelirin yapisi, fertler bazinda
dagilimi, kisa ve uzun dénemli periyotlar dogrultusunda ge¢misi ve gelecege yonelik
girisim egilimi, toplumu olusturan ¢esitli sosyal statiiler arasindaki gelir dagilimi, s6z
konusu gelirin dagilimi konusunda toplumun adalet veya adaletsizligi hakkindaki

genel yargilari, gibi konular dikkatle incelenmelidir.

Finansman Kurumlary; Strateji uzmanlar1 uluslararasi para piyasasini, bulunduklari
tilkelerdeki merkez bankasinin kararlarimi ve devletin para ile kredi kararlarina iligkin
olaylar1 dikkatle izlemeli, mevcut durumun isletmeyi ne yonde etkileyecegine
bakmalidir. Ayrica tabii ki ekonomik kararlari, igsizlikle ilgili verileri ve fiyat-kredi
oranini siirekli takip ederek hangi kosullarin kendisi i¢in ne anlama geldigini iyice
belirlemelidir. Bilindigi {izere isletme, sadece c¢evreden hammadde, yardimci
malzeme ve yart mamiiller tedarik etmez. Bunun yaninda olanaklar elverdigi dlciide
faaliyetlerini genisletmek amaciyla yabanci sermaye kaynaklarina bagvurarak
bor¢lanmak isteyecektir. Eger, sermaye maliyetini olusturan faiz haddi ve
komisyonlarin oranlari isletmenin karlilik oraninin altinda ise, isletme bor¢clanmaktan
cekinmeyecektir. Dolayisiyla, ekonomik ve finansal ¢evre bir isletmenin parasal giic
anlaminda ayakta kalabilmesi i¢in hayati 6nem tagimaktadir. Hiikiimetin para, maliye
ve vergi politikalari, ithalat ihracat rejimi gibi konulara yonelik kararlar1 yakindan
takip edilmelidir. Kisi ve isletmelerden alinan vergi cesitleri ve oranlari, para

degerinin korunmasi, revaliiasyon veya devaliiasyon, emisyon hacmi, fon ve kaynak
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ullanimlari, merkez bankasinin fonksiyonlar1 gibi konulardaki degisme ve

gelismelerin isletme icin saglayabilecegi fayda ve zararlar iizerinde durulmalidir.”®

Enflasyonist Kosullar; Bir iilkedeki enflasyonist kosullar halkin dogrudan satin
almasi iizerinde olumsuz etkiler yaratacaktir. Enflasyon, tiiketicilerin iiriinlere karsi
olan talepleri konusunda tercihlerini, isteklerini ve onceliklerini degistirecektir. S6z
konusu kosullarin yogun yasandigi iilkelerde girdi miktarlarindaki yiiksek maliyet,
satin alma giiciindeki olumsuzluklar, iiretilen iiriin ve hizmetlerin pazarlanmasi
konusundaki yeni sikintilar1 ortaya ¢ikartacaktir. Bu tiir kosullar o iilkeye yapilan
yeni yatinmlarin yiiksek maliyetlerle gerceklesmesine sebep olacagi igin yatirrmlarin
cazibesi iizerinde olumsuz etkiye sahip olacaktir. Isletmenin finansman yapisi, yeni
finansman kaynaklar1 yaratabilme ve gelistirebilme konusundaki giicii ve tutarlilig

ile enflasyonist kosullar yatirim kararlari iizerinde oldukca etkilidir.

Ozellikle isletmenin iiretmis oldugu mal veya hizmetlerin fiyatlarindaki
enflasyonist veya deflasyonist egilimlerin isletmenin finansmani iizerindeki etkileri

titizlikle incelenmelidir.?’

Ekonomik Biiyiime Trendi; Bir iilkenin yatirimlara yonelimi; mevcut lokomotif
sektorlerin yani sira yeni yatirnm alanlarinin varligi, ihracattan elde edilen gelirlerin
niteligi, yatirimcilarin yeni ¢alisma alanlarina yonelimleri konusundaki istekleri ve
yeni yatinmlar konusunda harcanmasi diisiiniilen biit¢cenin niteligi ile miktari,
sektorler bazinda ekonomik biiyiime oranlarinin tespiti ve yatirimda o©ncelikli
yorelerin varligi, devletin ve siyasilerin yatirimlar konusundaki diistinceleri, devletin
tesvik primleri ve bu tesvikler dogrultusunda yapilan yatirnmlarin vergilendirilmesi

ile ilgili diizenlemeler ile de ilgilidir.

Ekonominin Gelisme Devresi; Bir ekonomi depresyon, gelisme, yenileme ve refah

seviyesi olmak iizere dort devrede incelenebilir. Baz1 faaliyet dallar1 bu safhalardaki

* Omer Dinger, A.g.e., 5.109
¥ Age., s.109
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degismelerden oldukc¢a etkilenebilir. Ayrica ekonomik dalgalanmalar, isletmeler

tizerinde olumlu ve olumsuz bir ¢ok etkiye sahiptir. 30

Hiikiimetlerin ekonomi ve yatirumlar konusundaki politikalart; Bir iilkenin
ekonomik basarisi, iilke politikasinin siirekliligi ve tutarliligina baghdir.
Hiikiimetlerin o iilkedeki gerek yerel ve gerekse yabanci yatirimcilara karst bakis
acilart vergi oranlarinin belirlenmesi ve vergi tahsilati konusundaki kararlari
vergilerdeki ¢esitlilikler hiikiimetlerin ulusal para degerinin korunmasi1 konusundaki
uygulamalari piyasaya karsi olan yaptirimlar, yerel para politikalari, siibvansiyonlar,
merkez bankasinin uygulamalari, emisyon hacmi, devlet hazinesinin kaynaklar
yonlendirmedeki para politikast gibi konular hiikiimetlerin ekonomi politikalari
konusundaki genel diisiinceleri hakkinda bilgi verir.

Uluslararas1  yatinm kararlarinda ilgili {ilkenin politikacilarinin  siyasi
diisiincelerinin tespiti ©nemlidir. Ornegin Kuveyt, iilkede yapilan yatirimlar
sonucunda elde elden gelirlerin % 60’ nin yine kendi ulusal sinirlar1 icinde harcanma
zorunlulugunu getirmistir. Yabanci girisimciler Suudi Arabistan’ da dogrudan
yatirnm yapamazlar. Kraliyet yasalari geregince bir yabancinin yatirim yapabilmesi

i¢in arada bir Suud’ lunun olmasi gereklidir.

Mevcut yatirim kararlarina karsi hiikiimetlerin cesitli iilke yatinmcilarina karsi
bakis acilar1 farkli olabilmektedir. Politik meselelerin tespiti uluslararasi1 diizeyde
yatirim kararlariin verilmesinde dikkate alinmalidir. Ornegin; Birlesik Devletlerin,
Japonya’ ya olan tutumu Amerikan halkinin Japon arabalarina kars1 olan diisiinceleri
iizerinde onemli etkiler yapmistir. Benzeri bir olay Italyan politikacilarinin Tiirkiye
aleyhinde olan diisiincelerine kars1 Tiirk halkinin Italyan mallarina kars1 tutumunu da
degistirmistir. CocaCola’ nin Orta Dogu pazarindan 6nemli 6l¢iide cekilmek zorunda
kalmas1 yine Birlesik Devletlerin politikas1 sonucu ortaya ¢ikmistir. Goriildiigii iizere
stratejik yatirim kararlarinda ulusal ve uluslararasi politikalar yatimciya dogrudan

etki yapmaktadir.

Y A.ge., s.109
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Dis Ticaret ve Odemeler Dengesi; Ulkedeki dis ticaretin durumu ve bunun iilke
icindeki etkisi, 6demeler bilancosunun agik veya fazlalik vermesi, giimriik duvarlari,

ihracata ve ya ithalat tesvik politikalari isletme kararlarini belirleyici olabilir. *'

¢ Hukuksal Faktorlerin Analizi
Uluslararas1 alanda yatirim yapmak isteyen bir isletme iilkelerin farkli hukuksal
yapilariyla karsilasir. Yatirnmer acisindan ilgili iilkenin ticaret hukukunu, gelir vergisi
ve kurumlar vergisi kanunlarini, vergiye bagli ek ddemelerle ilgili (damga vergisi)
kanunlari, tiiketiciyi koruma kanunu, rekabet kanununu, katma deger vergisi kanunu,
giimriik ve ithalat ve ihracat mevzuatlar1 gibi ¢esitli mevzuatlar1 calistirilacak
iscilerden dolay1 sosyal giivenlik kanunu gibi kanunlar, mevzuatlar, igtihatlar ve sair

hukuksal yapilardan haberdar olmak zorundadir.

S6z konusu kanunlarin bir kismi uluslararasi isletmecilikle ilgili avantaj ve
firsatlar1 yabanci isletmelere karsi sunmaktadir. Ornegin; iilkemizdeki yabanci
yatirnmciyr tesvikle ilgili alinan Onlemler ve hukuksal diizenlemeler bunlardan
biridir. Diger yandan soz konusu hukuksal yapi, yabanci yatirimlar konusunda bir
takim simirlamalarda getirebilir. Ornegin; bir isletmede calisacak yatirimer iilke isci
sayisi, faaliyet alanlari, ¢esitli idari pozisyonlarda bulunmasi zorunlu kilinan idari
personel, yabanci bir isletmenin genel merkezi disinda kag¢ adet sube acgabilecegi gibi

bir takim sinirlar bulunmaktadir.

e Dogal Cevre Faktorlerin Analizi
Cevresel faktorlerin yatinmla ilgili iki boyutu bulunmaktadir. Bu boyutlardan
birincisi hammadde kaynaklaridir. Sayet isletmenin iiretim alani dogrudan cevre
faktorlerinden yaralanmayr gerektiriyorsa, (6rnegin madencilik isletmeleri gibi)
yatirimin belirli bir bolgede yapilmasi zorunludur. Ornegin; seliiloziin kullanildig
isletmeler icin birinci dereceden kaynak agaclarin bol bulundugu iilkelerde yatirim

yapmaktir. Bugiin Afrika da bir cok Amerikan firmasi faaliyet gostermektedir.

' Age.s.110
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Cevresel faktorlerle ilgili ikinci bir boyut dogal ¢evrenin korunmasi ve yasamsal
dongiintin  doniisimii ile 1ilgilidir. Giiniimiizde bir ¢ok {iilke dogal c¢evrenin
korunmasina yonelik yasal 6nlemler gelistirmislerdir. Oncelikle yogun sekilde dogal
kaynak kullanan ve iiretimsel atiklarin dogaya birakilmasinin zorunlu oldugu
isletmeler icin yasal Onlemler gelistirilmistir. Uranyum ve radyoaktif {iriinlerden

yararlanilan iiriinler i¢in ise uluslararasi diizeyde anlagsmalar bulunmaktadir.

Cevre kirliligini onleyecek tedbirlerin alinmasi, oldukg¢a biiyiik oranda maliyet
artislarina neden olmaktadir. Hiikiimetler, bu konularda da diizenlemeler yaparak ve
hatta daha cok ticaret ve hizmet sektorlerini destekleyerek, cevre kirliligine yol
acabilecek sanayi isletmelerini bir nevi cezalandirmaktadir. Planlarimizi
bulundugumuz iilkenin cevreci uygulamalarina uygun planlamaliyiz. Aksi taktirde

agir cezalarla kars1 karsiya kalabiliriz.”

Giiniimiizde dogal cevrenin korunmasi sadece yasalar tarafindan degil tiiketici
kitlesinin ve kamuoyunun yaptirimlari ile de saglanmaktadir. Birlesik Devletler ve
Avrupa’ daki bir ¢ok tiiketici, dogaya doniisiimii olmayan ya da ¢evresel kaynaklarin

gereginden fazla kullanimina neden olan iiriinleri satin almay1 reddetmektedirler.

¢ Siyasal Faktorlerin Analizi
Politik cevre, giinlimiizde dinamik bir yapiya sahip olmustur. Hiikiimetin hem
uluslararast1 hem iilke capinda, hem de mahalli seviyedeki politik egilimleri ve

hukuki diizenlemeleri sik sik degisebilmektedir.33

Ulkelerin birbirleriyle politik ve ekonomik yonden isbirligi yapmalari,
isletmelerin hayat1 iizerinde biiyiik ol¢iide etkili olmaktadir. Ozellikle dis ticaret
(hammadde, enerji ve mal alim satimi), dig yatirimlar, diger ilkelerle ilgili mali
destek ve yardimlar, isgiicii arz veya talebi yoniindeki iliskiler politik egilimlere
bagli olarak gelismektedir. Siyasi iktidarlar, politik goriisleri dogrultusunda

uluslararast anlagmalar yaparak, koruyucu tedbirler alarak veya almayarak, disa

3 http://www.ozyazilim.com/ozgur/marmara/uluslararasi/stratejikplan.htm, 03/04/2005
3 Omer Dinger, A.g.e., 5.110.
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acilma politikalar1 giiderek veya kapanarak, ekonomiyi veya isletmeleri
ytjnlendirrnektedirler.34

Bulundugumuz iilkedeki hiikiimet ve devletin faaliyetleri, isletmenin stratejik
secimleri iizerine etkili olmakta, isletmenin imkan ve firsatlarin1 veya tehlikelerini
bazen her ikisini de arttiric1 etki yapmaktadir. Ornegin, devlet, yabanci mallarin
rekabeti karsisinda yerli iireticileri koruyabilir. Bu amagla ithalat kisitlamalari,
giimriik vergileri ve anti damping tedbirleri getirebilir. Ya da tam tersi durum s6z
konusu olup devlet, antitrost kanunlarla, isletmeler arasi birlesmeler veya pazar

kartelleriyle olusan suni tekeller devlet tarafindan yasalklalnalbilir.3 >

¢ Rekabet Analizi
Isletmeyle rekabet edebilecek firmalar1 belirledikten sonra rakip isletmeyle ilgili
bir ¢cok analizler yapilir. Yapilan analizlerle rakip isletme analitik olarak incelenir ve
tiretim kapasiteleri, bliylime oranlari, maliyetleri bulunmaya calisilir. Bulundugumuz
ilkede sektoriimiizle ilgili yerli ve yabanci biitiin isletmeleri yakindan takip etmeli ve

gerekli stratejik bilgileri elde etmeye calismaliyiz.*®

Bir igletme rakiplerini taniyabilmek i¢in oncelikle rakiplerinin bir profilini
cikarmak zorundadir. Bu profil:37
1. Rakiplerin amaglari,
2. Rakiplerin sektor ve sizin firmaniz hakkindaki varsayimlari,
3. Rakiplerin su andaki stratejileri,

4. Rakiplerin rekabet yetenekleri olusturmaktadir.
1.1.4.2. i¢c Cevre Faktorlerinin Analizi
Uluslararas1 diizeyde faaliyet gosteren bir isletmenin c¢evre analizinde dis

faktorlerin analizi, i¢ faktorlerin analizine gore daha cok onem tasiyacaktir. Ozellikle

yeterince bilgi sahibi olunmayan bir cevrede yatirim yapabilme ve daha da onemlisi

34 A.ge., s.110.
33 A.ge., s.110.
% Age.,s.110
37 Jiilide Kesken, A.g.e.,
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hayatta kalabilme endisesi daha ¢ok olacaktir. Bu nedenle i¢ cevre analizi yeterince
dikkate alinmamaktadir.

Oysa yatinmlarin basarist acisindan isletmenin kendisini ve personelini
tantyabilmesi Onemlidir. Her organizasyonun farkli zamanlarda degisebilen yada
siirekliligini koruyan gii¢clii yada zayif yonleri bulunmaktadir. Amag¢ bu yonlerin

yeterince taninmast ve ¢esitli durumlar karsisinda doniistiiriilebilmesidir.

Iyi bir strateji ve planlama sistemi mevcut faaliyetleri diizeltmeyi zorunlu
kilmaktadir. Mevcut faaliyetlerin diizeltilmesi ve hatta yeni faaliyetlerdeki basari
sanslarinin degerlendirilmesi ise isletmenin giiclii ve zayif yonlerinin arastirilmasini
gerektirmektedir. Isletme degerleme, hatalar1 diizeltme olanagini saglayan bir ice
bakis faaliyeti olarak nitelendirilebilir. Baz1 diisiiniirlere gore bu faaliyet “isletmenin
kimligini ortaya koyma” c¢abas1 olarak da nitelendirilmektedir. Ciinkii s6z konusu
faktor ve elemanlarin iyi bir bicimde ortaya koyulmasi stratejistlere (isletme tepe
yoneticileri ve kurmaylara) isletme ic¢in en uygun plam1 yapma imkani

verebilecektir.*®

I¢c ¢evre analizi yapilirken oncelikle isletme pazarlama faaliyetlerinin yapisi
hakkinda bilgi sahibi olmalidir. Uluslararast piyasada yeterince tutunabilecek
tiriinlerin olup olmadigi, reklam ve tutundurma cabalarindaki yeterlilik durumu,

pazarlama personeli kalitesi gibi konular dikkate alinmalidir.

Isletmenin 6nemle dikkate almasi1 gereken konularindan biri de finansal yapidir.
Nakit akislari, firmanin karlilik durumlari, portfoy yonetimindeki yeterlilik, kisa
yada uzun donemli bor¢clanma durumlari, 6z aktif degerlerin, pasif degerlere olan

orani gibi konular analiz edilmelidir.

Isletmenin AR-GE faaliyetleri, arastirma gelistirme personelinin niteligi, basarist,
yeni iiriinlerin varligi yada gerekliligi, teknik gelismelerin niteligi, {iretim araclar1 ve
techizatlarin niteligi, verimlilik durumlan yada iiretim kapasitesi gibi {retsel

faktorler analiz edilirken personel ve yonetsel yapida dikkate alinmalidir.

% Omer Dinger, A.g.e., s.110
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Sendikalasma, is¢i memnuniyeti, isgiiciiniin egitsel niteligi, motivasyon
durumlari, isgiictiniin verimliligi, isgiiciinde sirket kiiltiiriiniin gelisip gelismedigi,
baglilik, yonetici personelin basarisi, yillar itibariyle isletmenin gelisim periyodlari,
yakalanan yada kacirilan firsatlarin niteligi ve isletme iizerindeki etkileri,
organizasyon yapilari, gerek isletmenin gereksel yonetsel anlamdaki fonksiyonlarin

niteligi yada islevsel basarilar1 gibi konular analiz edilmelidir.

Sinerji faktorii ise isletmenin gelisme ve biiylime stratejilerinin secgilmesi ve
planlanmasinda iriinler, pazarlar ve isletmenin Ozellikleri arasinda uygunlugun
saglanmasina yarayan bir analiz konusunu olusturur. Aslinda isletme sinerjisinin
analizi isletmenin bir cok giiclii ve zayif yonlerinin degerlendirmesine olanak
saglamasi acisindan cok 6nemlidir.”

Stratejik plan yaparken dis ve i¢ cevre analizi yaparak planlamamizda etkili
olacak stratejik faktorleri de belirlemis oluruz. Yaptigimiz analize gore de stratejik
faktorlerimiz ikiye ayrilir ;

e Dis stratejik faktorleri Sekil-8 ( EFAS — External Strategic Factor Analysis

Summary)

o ¢ stratejik faktorleri Sekil-9 ( IFAS — Internal Strategic Factor Analysis

Summary )
Tablo 2 : Dis Stratejik Faktorler Onem Deger Onem Yorum Puam
Firsat 0.2014 ]0.80|Saglanmis
* Avrupa ile Ekonomik |0.10]5 [0.50|Kalite mevcut
Entegrasyon 0.05]1 [0.05]Yeni bir Pazar
e Demografik Ol¢iim Kalitesi 0.05|2 10.10|Zaman alacak
¢ Asya’nin Ekonomik Gelisimi 0.10]2 |0.20[Rakibi bu konuda
e Dogu Avrupa’nin Coziiliisii zayif
e Superstore Trendi
Tehdit 0.10{4 10.40|Devaml biiyiimekte
e Biiyiiyen Devlet Diizeni 0.1014 ]0.40|Cok yogun
¢ Giiclii Rekabet 0.15|3 |0.45|Isletmemizde
e Electrolux iin Giilii [0.05 1 0.05 | globallesme zayif
Globallesmesi 0.1012 10.20|Stpheli
® Yeni Uretim Avantajlari Ozellikle Avustralya
e Japon Sirketleri icin tehdit
TOPLAM 1.00 3.15

Onem : Belirlenen faktoriin isletmenin stratejik pozisyonuna olas etkisi.

% Omer Dinger, A.g.e., 5.110.
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En 6nemlisi 1.00, dnemsiz ise 0.00 degeri verilir.

Deger : Isletmedeki faktoriin halihazir durumunu degerlendirir.

En goze carpan 5, en goze batmayan 1 degerini alir.

Onem Puam : Onem x Deger ifadesine esittir.

Tablo 3 : i¢ Stratejik Faktorler Onem Deger Onem Yorum Puam

Kuvvet 0.15 |5 [0.75
e lsletmenin Sahip Oldugu Kalite Kiiltiirii |0.05 |4 ]0.20
e Yoneticilerin Kalitesi 0.10 14 10.40
e Dikey Entegrasyon 0.05 |3 |0.15
e Calisanlarin Iligkileri 0.15 |3 10.45
e Isletmenin Uluslararas1 Oryantasyonu

Zayifik 0.05 |2 |0.10
e Siireclere Uyum Saglayabilme 0.05 |2 [0.10
e Dagitim Kanallar 0.15 12 10.30
¢ Finansal Pozisyon 0.20 |2 (0.40
¢ Global Pozisyon 0.05 |4 10.20
o  Uretim Imkanlart

TOPLAM 1.00 3.05

Onem : Belirlenen faktoriin isletmenin stratejik pozisyonuna olasi etkisi.

En 6nemlisi 1.00, onemsiz ise 0.00 degeri verilir.

Deger : Isletmedeki faktoriin halihazir durumunu degerlendirir.

En goze carpan 5, en gbze batmayan 1 degerini alir.

Onem Puam : Onem x Deger ifadesine esittir

1.1.5. Uluslararasi Pazarlara Giriste Stratejik Kararlarin Alinmasi

Cokuluslu isletmeler iki temel se¢cim yapmak durumundadirlar. Ulke ve iilke

icinde de bolge secimi. Ulke secimi yapmak ¢ogu zaman ikinci secimi yapmaktan

daha kolaydir, ¢iinkii bir iilke icinde yerlesilebilecek bir¢ok bélge vardir.*

* Omer Dinger, A.g.e., s.111
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1.1.5.1. Bolge Secimi

Yatirim kararlart verilirken, genellikle iiriin yada hizmet satisinda gelismis
tilkeler, iiretim anlaminda bir yatirim diisiiniildiigiinde ise az gelismis iilkeler tercih

edilmektedir.

Ayrica genellikle bu iilkeler kendi firmalarin1 korumak amaciyla bazi
kanunlar ve giimriik tarifeleri belirlemislerdir. Bu engelleri asabilmek i¢in o iilkede
yerlesmek gerekmektedir. Ornek olarak Amerikanin uyguladig ithalat kotalarmi
delmek igin Japon firmalar Amerika’da bircok montaj fabrikasi kurmustur. Ulke
seciminde bir diger onemli husus da iilkenin politik yonetimidir. Hiikiimetlerin
yabanci yatinmlara bakis agisi, onlara kolaylik saglamasi da onemli bir secim
kriteridir. Ulkenin ekonomik durumu, egitim durumu, vergi kanunu gibi 6zellikleri

de goz oniine alinarak secim yapilmalidir. *'

Ulke seciminin hemen ardindan bolge secimi yapilir. Bolge seciminde

hammaddeye, pazara yada isgiiciine yakinlik gibi konular dikkate alinmaktadir.

1.1.5.2. Giris Stratejileri
Yatirimin yapilacagi bolgenin belirlenmesiyle birlikte bu bolgeye giristeki en

uygun stratejinin ne olacagina karar verilir.

Temel yapisi itibariyla giris stratejileri kendi i¢inde dérde ayrilmaktadir;

Joint Venture (Ortak Girisim); Alman Hukukunda Gemeinschaftsunternehmen
veya Arbeitsgemein schajt, Fransiz hukukunda association d'entrepn.ses veya
groupment d'entreprises olarak ifade edilen joint venture (ortak girisim), joint adven-
ture (ortak macera) kelimelerinin birlestirilerek kisaltilmis halidir. Burada anlatilmak
istenen iki veya daha c¢ok kisinin bir igin tehlikesini birlikte iistlenmeleridir. Ortak
girisim bir Anglo-Sakson hukuku miiessesesi olarak bilinse de, ilk 6rnekleri Roma
hukuku doneminde Venedik'te bir seferlik deniz tasimaciliginda riskin paylasilmasi

amaciyla kurulan ortakliklarda goriilmektedir. Cok genel bir tanim vermek istenirse,
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ortak girisimin, iktisadi bir amaca ulasmak icin, birden fazla kimsenin giiclerini

birlestirmeleri olarak degerlendirilmesi miimkiindiir. 42
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L, Tuenkey Cpetation

Sekil 2 : Yabanci Pazarlara Giris Yollar:
Kaynak : Steve Johnston and Harold Beaton, Foundations of International Marketing,
International, Thomson Business Pres, First Edition, London UK, 1998, s.105

Lisans Anlasmalart; Lisans anlagmalari, dis piyasalara girmenin nispeten kolay
yollarindan birisidir. Bu anlasmada lisansor bir iiretim siirecini, teknigini, marka ve
patentlerini belirli bir bedel karsiliginda satmaktadir. Lisans anlagmasiyla lisans
veren taraf iiriinlerini baska bir iilkede iiretebilmekte, bagka bir ifade ile dis yatirim

yapmakta ama bunun icin sermaye harcamamakta ve riske girmemektedir. isletmenin

41
A.ge,s.111.

2 Pnar Oztiirk, Ortak Girisim, (Joint Venture) ve Uygulanacak Hukuk, Beta Basim,istanbul,

2001,s.2.
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tiriinlerini iretmesi icin izin verilen firma satilan her iiriin i¢in lisansore belli bir pay

odemektedir. **

Kullaniciya devredilen haklar patent, marka gibi sinai miilkiyet haklari, kalite
kontrol, yonetim deneyimi, teknik ve miihendislik hizmetleri gibi bilgiler olabilir.
Lisans anlagmalarinin bir tiirii olarak “franchising” anlagsmalariyla da belirli bir isim
altinda isletme haklar1 kullandirilmaktadir. Lisans sozlesmeleriyle firmalar teknoloji
transfer edebilmektedir. Lisans anlagmalar1 dogrudan yabanci sermaye yatirimlarinda

veya farkli firmalar arasinda goriilebilir.**

Franchising; Belirli bir bolgede bir firmanin iiriiniinii ya da hizmetini satabilmek
icin izin almak olarak tarif edebiliriz. Ana isletmenin bir diger isletmeye belirli bir

stire i¢in ve belirli alanlarda kullanilmak iizere kullanim haklarini vermesidir.*’

Ithalat ve Ihracat; Dis pazarlara girmenin en kolay yolu ihracattir. Genellikle
finansal giicii fazla olmayan firmalar tarafindan kullanilir. Uretilen mallarin diger
lkeler tarafindan talep edilmesi halinde malin yurtdisina gonderilmesi olarak

tanimlanabilir.*®

* Omer Dinger, A.g.e., s.111

# Niliifer Karacasulu, Uluslararas1 Teknoloji Transfer Siireci Ve Yontemleri,
Hittp://Www.Econturk.Org/Dtm5.Htm,, 16/05/2005

P Age.,s.ll11

®Age.,s.l11
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ILBOLUM

FRANCHISING iLE ILGILi TEMEL KAVRAMLAR

2.1. FRANCHISING KAVRAMI VE BU KAVRAM ILE iLGIiLI
DURUMLAR VE AYRIMLAR

2.1.1. Franchising Kavramm

Uretim, pazarlama ve dagitim siireclerini bir biitiine doniistiiren franchising,
onceleri evlerde iiretilen mallara pazar arama cabasindan, giiniimiizde, cesitli
tilkelerin mallarini, kendi kiiltiirlerine gore diinyada pazarlama cabasina
doniismiistiir. Bu doniisiime biiyiik katkis1 olan medya, diinyanin her yerinde ayni
mal ve hizmet tipini sunarken, hem diilkelerin biiyiikk boliimiinde mal ve hizmete
standart getirmis hem de bu standardi isteyen yeni bir tiiketici tipi yaratmustir.
Tiiketim icin kendini yaratan, kendisi ile rekabet halinde olan ve adini tiiketmeden

varligim koruma miicadelesi veren bu sistem franchising'dir."’

* Nihal Saban, Franchising ve Vergilendirme, Beta Basim Yayim ve Dagitim, 1. Baski- Temmuz
1997, Istanbul,s.1.
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Liigat manasi "imtiyaz" olan franchise, Ingilizce bir kelimedir. Fransizca
"Affanchir"® olan franchise sozciigiinden "Franchising Imtiyaz Verme" kelimesi
tiiretilmistir.*® Fransizca'da Affranchir; serbest birakma, vergi-resim ve harclardan

muaf tutma anlamindadir.*’

Franchise, Ingilizce serbest birakma (to be free) anlamina gelmektedir. Terimin
Fransizca ve Ingilizce kokenli oldugu ileri siiriilmekle birlikte, giiniimiizdeki
kavramsal icerige kavusmasi, Amerikan Ingilizce’sinde, uzun bir siire¢ sonunda

gerceklesmistir.”

Tiirkce yazinda, kavrama baglh terimleri aynen kullanmak (Franchising gibi),
bazi terimleri aynen kullanmakla birlikte, bazilarin1 degistirerek kullanmak
(franchise-veren, franchise-alan gibi) veya miinhasir satig ve servis imtiyazi
sozlesmesi seklindeki terim denemeleri devam ederken, uluslararasi yazinda da

terimlerin birlestirilmesi ¢alismalari sirmektedir.”’

Franchising kelimesinin Tiirkce'de tek kelimelik bir karsiligi bulunmamaktadir.
Kelimenin tam anlaminin verilebilmesi i¢in "satis dagitim imtiyazi1" veya "isim-
marka ve isletme hakkinin kullanilmas1" gibi ifade edilmesi gerekmektedir. Ozetle
"franchising", dikey entegre olmus bir dagitim sistemidir ve ekonomik bir

organizasyon tiiriidiir. >

En kisa ve basit tanimiyla franchising “Bir sirketin (franchisor) bir bagka sirkete
(franchisee) iicret karsiliginda franchisor’un mal ve hizmetlerini satma iznini

vermesi->dir.

* Affranchir, Fransizca’da serbest birakma anlaminda kullanilmaktadir.

* http://www.ufrad.org.tr/tr/10sorudafranchise.asp, 28/04/2005

4 Mehmet Melemen, Burak Arzova, Uygulamal Uluslar arasi Ticaret, Finansman Teknikleri,
Ticari ingilizce, Alfa Basim Yayim Dagitim Ltd.Sti., Istanbul, 1998,s. 412.

0 Nihal Saban, A.g.e., s.6.

St A.ge., s.6.

32 http://www.opal.com.tr/yd/franchising.asp, 28/04/2005

> Curry, Jeffrey Edmund, Uluslar arasi Pazarlama, Uluslararas: Pazara Ulasma Kilavuzu,
Kontent Kitap, Istanbul, 2002.,5.235.
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Bu tanimdan franchising’in “franchisee’nin isim ve formati kullanmasina izin

veren bir anlagma’*”

oldugu sonucu ¢ikmaktadir.

Bir dagitim ve pazarlama sistemi olan olarak da nitelendirilen franchising, “iki
taraf arasinda siireklilik gosteren ve ticari iliskiye dayanan bir anlagmadir.
Franchising, bir isletme sistemi cercevesinde yapilan satis etkinliklerinde denenmis,
kendini ispat etmis bir markanin destegi ve giivencesi altinda is yapan, birbirinin
kopyast firmalarin mal ve hizmet dagilimina yonelik olarak belli bir bedel
karsiliginda s6z konusu marka ve sistemin sahibi olan firma (franchisor) ile girmis
olduklar1 bagimsiz bir ticari iliski tiiriidiir. Franchising bir isletme sisteminin

iiriinlerinin ve hizmetlerinin sunuldugu bir ekonomik paylasim tiirtidiir.” >

Franchising' i s0yle bir 6rnekle somutlastiralim: (A) mal iireten ve ayn1 zamanda
bunu hizmetle birlestirerek tiiketiciye sunan bir sirkettir. (A) pazarin miisait oldugu
kendi bolgesi disinda, bu isi kendisi yapabilecegi gibi bir baskasi (B) tarafindan
yapilmasina da izin verebilir. (B) bu isi yapacak ise, (A) franchise-veren olarak, isin
kendi anlayisina uygun yapilmasi ic¢in gerekli isbirligini franchise-alan (B)'ye
gosterecek ve mallarin sattminda veya hizmetin sunulmasinda kullandigi, ticaret
ismi, marka, teknik bilgi gibi haklar1 kullanmasina, bir sozlesmeyle izin verecektir.
(A} ile (B) arasinda kurulan bu sozlesme iliskisi (A)'ya kullanilmasina izin verdigi
haklar i¢in gelir, (B)'ye (A)' nin ki ile ayn1 ve onun avantajlarina sahip bir ise
baslama olanagi saglarken. franchising zincirlerinden bir halkayr da olusturmus

olur.>®

Bu ornek bize franchising ile ilgili yapilacak diger tanimlamalarin da

anlasilmasinm kolaylastiracaktir.

BFA’ (British Franchising Association) nin tanimina gore, franchising; bir kisi

tarafindan (Franchisor) digerine (Franchisee) verilmis ve

* Michael Levy, Barton A.Weitz, Retailing Management, Richard D.Irwin Inc,Homewood Boston,
USA, 1992,s.64

55 http://www.akariyer.com/ana_aday/girisimci/girisimci_franchising.asp, 18/04/2004

°® Nihal Saban, A.g.e., s.2.
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- Franchisor’a ait veya onunla baglantili belirli bir ismi kullanarak
veya bu isim altinda belirli bir isi franchise donemi boyunca
franchisee’nin yliriitmesini izne baglayan veya zorunlu kilan,

- Franchisor’a franchise donemi boyunca isi yiiriitme bigimi
tizerinde siirekli kontrol hakki taniyan,

- Franchise’ye konu olan isin yiriitilmesinde franchisor’s,

franchisee’ye destek temin etmeye zorunlu kilan, bir ruhsattir.”’

Bir bagka tanimda ise franchising “ bir isletme sistemi ¢ercevesinde yapilan satis
faaliyetlerinde denenmis ve kendini ispat etmis bir ismin, markanin destegi ve
giivencesi altinda is yapan, birbirinin kopyasi dagitim miiesseselerin mal ve
hizmetlerin dagitimina yonelik olarak belli bir bedel karsiliginda s6z konusu isim,
marka ve sistemin sahibi olan franchisor ile girmis olduklar1 bagimsiz bir ticari iligki

ee ee 1es.. 5
tiirtidiir.>®

Hukukcularin ve uluslararas1 kuruluslarin franchising’i degisik sekillerde
tanimlamis olmalarina ragmen esasen tiim tanitimlarin temelde icerdigi ve ifade
ettigi kavram hemen hemen birbirinin aynmdir. Bu tanimlarin ortak yanlarini
kullanarak  hukuki agidan bir tamim yapmak gerekirse sunu sOyleyebiliriz:
Franchising, bir isletme cercevesinde yapilan satig faaliyetlerinde denenmis ve
kendini ispat etmis bir ismin, markanin destegi ve giivencesi altinda is yapan
birbirinin kopyas1 dagitim miiesseselerinin, mal ve hizmet dagitimina yonelik olarak
belli bir bedel karsiliginda sdz konusu isim, marka ve sistemin sahibi olan franchisor

ile girmis olduklar1 bagimsiz bir ticari iliski tiiriidiir.”

A.E.T. 4087/88 say1l tiiziigtindeki tanimina gore franchising; "Nihai kullanicilara
mallarin satis1 ve hizmetlerin saglanmasinda kullanilmak {izere ticari marka, ticari

unvan, tasarim, telif hakki, know-how ve patenler ile ilgili fikri ve sinai miilkiyet

7 Ferah Sefer, Franchising islemleri ve Vergilendirilmesi, Vergi Sorunlar1 Dergisi, Say1:107,
Agustos 1997, 5.122

38 A.ge., s.123

% Onur Can SAATCIOGLU, Franchising isletmelerinin Bagimsizlik Unsuru Acisindan
incelenmesi, 2, 15/06/2005
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haklarini iceren bir pakettir.”’

Tiirkiye Franchising Dernegi UFRAD’1in tamiminda ise “Franchising, bir iiriin
veya hizmetin imtiyaz hakkina sahip tarafin, belirli bir siire sart ve sinirlamalar
dahilinde isin yOnetim ve organizasyonuna iliskin bilgi ve destek (know-how)
saglamak sureti ile, imtiyaz hakkini ticari igler yiirlitmek iizere ikinci tarafa verdigi

imtiyazdan dogan, uzun dénemli ve siirekli bir is iliskilerinin biitiiniidiir.”®!

Genel olarak, franchising’in literatiirde bulunan gesitli tamimlarindan, ii¢ temel

unsur gosterilebilir;

¢ Franchising en az iki firma tarafindan siirekli bir iligki i¢in olusturulur.

e Ayricalifi veren ve alan arasinda, ylikiim ve sorumluluklar1 belirleyen ve
kanuni baglayiciligi olan bir kontrat (s6zlesme) vardir. Ayricaligl veren,
ayricaligi alana nazaran daha giicliidiir. Diger bir deyisle yaptirim giicii vardir.

e Ayricaligi olan ayricalifi verenin ismi ve sozlesmede belirtilen kosullar
altinda faaliyetlerini siirdiiriir. Ornegin; otomobil bayileri benzin istasyonlar,

hazir yiyecek (fast-food) satan diikkanlar gibi.

2.1.2 Franchising Kavramu ile flgili Durumlar

Franchise alan tarafla ilgili olarak bir ¢ok tanimda iktisadi isletme yapisindan
bahsedilmektedir. Franchise isletmeleri iktisadi isletmelerdir. Ancak iktisadi isletme
tanimlarinda yer alan Ozelliklerle uyum saglamamaktadir. Bunlardan birincisi
devamlilik faktoriidiir. Iktisadi isletmenin siireklilik arz ettigi kuskusuzdur. Ancak
franchise isletmelerinin devamliligi sozlesme siireleri ile sinirhidir. Sozlesme
siiresinin uzun tutulmasi devamlilik faktoriine olan ilginin gostergesi olabilir.

Diger yandan iktisadi bir isletmenin en belirgin 6zelligi bagimsizliktir. Ancak
franchise isletmelerinde bagimsizliktan s6z edilemez. “Yatirimcilar hukuken

bagimsiz olsalar da son sdz franchise verenin yani sistemin sahibinindir.”®

% Dilber ULAS, Franchising Sistemi, Nobel Yayim Dagitim, Ankara, 1999, s.6.

81 http://www.ufrad.org.tr/tr/10sorudafranchise.asp, 28/04/2005

62 Birdogan Baki, Pazarlama Yonetiminde Yeni Bir Yaklasim: Franchising, Marmara Universitesi,
Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi, Ocak 1998, Yil:2, Cilt:2, Say1:9, s.303

% Dilber Ulas, A.g.e., s.106
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Bagimsizlik konusunda hukukcularin farkli goriisleri bulunmaktadir. Kimi

hukukculara gore franchisee’ler bagimsizliga sahiptirler.

Ornegin, Cigdem Kirca; “franchise alan, kendi ad ve hesabina calisan bagimsiz
bir isletmecidir. Bu unsur franchise s6zlesmesini vekalet, hizmet, acente, komisyon
gibi kendi ad ve hesabina ¢alisma unsuru tasimayan sozlesmelerden ayirir. Franchise
alanin, franchise verenin talimatlariyla bagimli olmasi bu talimatlar dogrultusunda
igini yiiriitmesi ve adeta franchise verenin isletmesinin bir subesiymis gibi franchise
sistemine iiye olmasi, onu bagimsiz isletmeci olmadigin1 géstermez” demek suretiyle

ve ee s 64
bu gorusu savunur.

Franchising’den soz edilirken tamamiyla bagimsiz bir isletme asla miimkiin
olamaz. Franchisor ile franchisee’nin 1yi anlagmalar1 ve islerin iyi yiirlimesi gibi bir
takim haller franchise alan, veren taraflarin bagimsizliklar tizerindeki kisitlamalari
biraz azaltabilirse de bu kisitlamalar s6zlesmenin niteligi geregi hep var olacaktir.

Ancak, bagimsizlik unsurunu asla icermez seklindeki bir kani da yanlis olacaktir.

Ciinkii kisitlamalara ragmen bir cok konuda franchisor, franchisee’yi serbest
birakmistir. Franchisee is organizasyonu, eleman alimi, promosyon talebi gibi pek

cok konuda amacla ¢catismayacak olciide istedigi gibi hareket edebilir.”

2.1.3. Franchising Kavramu ile flgili Ayrimlar

2.1.3.1. Kavramsal Ayrimlar

Tiirkiye'deki iiretici ve/veya ihracat¢i firma ile onun iirliniinii veya iriinlerini
yabanci bir ililkede dagitacak ve/veya pazarlayacak firma arasinda imzalanacak
bayilik anlagmasinin ana amaglari sunlardir;®®

» ki kurulus arasindaki iliskiyi tanimlamak,
» Builiskiyi, hukuki temellere oturtmak,

» Ticari hedefleri ve ¢alisma sekillerini belirlemek,

% Onur Can Saatcioglu, A.g.e., 7?
" Age., 7.
% Cem Kozlu, A.g.e., s.204.
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= (Cikabilecek anlagmazliklarin nasil ¢coziilecegini gostermek.

Franchising, bir¢cok noktada bayilik kavramindan farklidir. her seyden once

bayiler franchise olamazlar. Bayilik yapisinda isletme, firmanin tabelasinda kendi

adim1 kullanmaktadir. Diger yandan satilan iiriinler icin herhangi bir yere maliyet

disinda 6deme yapilmamaktadir. Kimi zaman iiriinler bayiinin kendi adiyla bile

satilmaktadir. Onemli bir fark ise bayi daima bagimsizdir.

Kavram olarak bayilik daha cok dagitim - satis modelidir. Uriin yada hizmetle

devamlilik esas degildir. Uriin gerekli test siiresini yasamadan tutarsa yada diger bir

degisle kisa siireli kazang diislincesi ile dogrudan pazara sunulmus da olabilir.

Cogunlukla iiriiniin perakendeciye ulasimindan sonraki siireci incelenmez. Bayilikte

tiretilen yada ithal edilen iiriiniin sadece satilmasi ve/veya sattirilmasi islemi sz

67
konusudur.

Bayi, kendi adim1 kullanarak tiiketicilere iiriinlerin satisim1 yapar. Franchise
alan ise isim hakkini satin aldig1 ana firmanin adi ve markasi altinda belirli
standartlara uyarak {iriin veya hizmeti, pazarlar ve dagitir. Kendi adim
kullanmaz.

Bayilerin seciminde bayi olacak kisilerin mali giicii, sahip oldugu isyeri, is
tecriibesi onemli iken, franchise verilecek yatirimcilarin seciminde kisisel
ozelliklerine de O©Onem verilir. Ana firma isletme sistemini, basariyla
uygulayacak, standartlarini siirdiirecek, azimli, siirekli isinin basinda olarak

uzun saatler ¢calismaya istekli kisileri franchisee olarak secmeye ¢aligir.

Franchising' in ilk sekli olarak kullanilan iirlin ve marka franchising’ i ile
bayilik sistemleri arasinda fark yoktur. Bayiler {ireticiden iiriinii alip,
magazalarinda satarlar ve taraflar arasindaki sézlesmeye bagli olarak, ana
firma kabul ederse baska firmalarin iiriinlerini satabilirler. Bu taraflar
arasindaki so6zlesmeye baghdir. Bayi, baska firmalarin iirlinlerini satabilirse
ana firmanin bayiye birakti§i kar marji1 daha az olur. Franchise alan ise sadece
ana firmanin belirledigi iiriinleri satar.

Bayilerin denetimi franchise alanlara gore daha siirhdir, daha serbest

% Mehmet Melemen, Burak Arzova, A.g.e., s. 419.
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hareket edebilirler. Franchise alan ise standartlarin disina ¢ikamaz. Franchise
veren franchise alanin defter ve kayitlarim siirekli kontrol edebilme hakkina
sahiptir.

e Bayilerden royalty alinmaz. Tersine belirli satis seviyelerine ulasan bayilere
ana firma, kar payr oder. Franchise alan ise markayr kullanmak icin ana
firmaya ise baslarken baslangic iicreti ve sozlesme siiresince royalty ve
reklam bedeli 6der, promosyon faaliyetlerine katilir.

o Uretici bayilere iiriiniin satisinda pazara yonelik bilgiler vermez. Isletme
sistemi franchisinginde ise ana firma sadece iiriin ve hizmetlerin satisinda
degil, isin nasil yapilmasi gerektigi konusunda her asamay1 franchise alana
ogretir ve siirekli egitim, danismanlhik hizmetleri saglar, pazar arastirmasi
yapar, franchise alanin sistemin disina ¢cikmamasini ister ve karsilifinda bir
bedel talep eder. Bayilikte "Al, iiriin sat" yaklasgim1 gecerliyken, franchising
'de "bilgi, teknoloji, iliretim ve pazarlama deneyimimden yararlan, beni
basariya ulastiran tiim ilke ve sirlar1 kendi bilgi ve deneyiminle birlestir,

senin pazarinda birlikte biiyliyelim" yaklasimi gecerlidir.

e Bayilerden farkli olarak franchise birimleri, isletme sahipleri tarafindan

isletilmeli ve standart goriiniim tagimalidir.

¢ Franchise sozlesmelerinde markayr kullanma siiresi ve kullanma yetki alam
belirtilirken, bayilikte bu belirtilmemektedir. Bayilikler daha kisa siirelidir.

o Ureticiler hazirladiklar1 sozlesme sartlarina uyan kisilere bayilik vererek
tiriinlerinin tiiketiciye ulagmalarim1 saglarlar. Franchising sisteminde ise
anlagsma karsilikli goriisiilerek yapilir. Uygulamada ¢ogu kez ana firmanin
kosullar1 kabul edilir. Bununla birlikte, franchise alan 6nceden hazirlikli
olursa pazarlik giiciinii kullanarak bazi kararlarda etkili olabilir.

¢ Franchise alan bagimsiz bir isletme olsa da bayi ile karsilastirildiginda bayiye
gore ana firmaya daha fazla bagimlhidir.

Bayilik ile isletme sistemi franchising'in farkliliklarint yukardaki gibi

s1rallalyalbiliriz;68

% Dilber Ulas, A.g.e., ,5.37-38
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Franchise sistemi ise iiriinden daha cok bir felsefedir. Uretilen mamulden, soz

konusu bir mamuliin temsiline ve pazara sunumuna, renk, dekorasyon, hizmet ve

fiyatlan mamuliin devamliligina kadar bir biitiindiir. Sistem, heniiz iiriin satisina

gecilmeden alt yapiy1 zorunlu kilmaktadir. Bulundugu ortama diizen getirir.®

Franchise sisteminde ise iiriin yada hizmetler bir marka altinda, belirlenen

standartlar cercevesinde satilabilmektedir. Diger yandan sisteme para Odemesi

yapmak zorundadirlar.

Bu farkliliklar su sekilde 6zetlenebilir:”

Franchising, her yonii ile denenmis, standartlar1 ve isleyisi saptanmis bir
sistemi tiim ticari sirlartyla aktarmaktir. (Franchisee, franchise programina
girmeden iiriin, consept ve formiilleri icerir kopyalayamaz.”")

Marka ve imajin korunmasini saglamak amaciyla, siirekli ve yakin kontrol
bulunmaktadir.

Belirlenen sozlesme siiresince, belli bir bedel 6deme yiikiimliiliigii vardir.
Ulusal reklam ve tanitim kampanyalarina ortak olma vardir.

Sinirlt bagimsizlik bulunur. “Franchise iliskisi, ana sirket-bayilik iligkisi ile
karsilastirildiginda ¢ok daha hassastir. Bagimhilik ve bagimsizlik kriterleri
acisindan incelendiginde her ne kadar franchisee'nin kendini bagimsiz olarak
hissetmesi istense de (ki biiyiik Olciide boyledir) bayi ile karsilagtirildiginda
bayi ¢ok daha bagimsizdir.”’*

Secim kriterinde, bireyin sahip oldugu diikkan veya isyeri veya mali giicii
gibi oOzellikler yerine kisisel Ozellikler, egitim durumu ve is tecriibesinin
onemi biiyiiktiir. Cok genel anlamda, taninmis bir markanin, olusmus bir
imajin, belli bir bedel karsihiginda, belirli standartlar i¢inde bagimsiz
yatirimciya kullandirilmasi olan franchising sistemi de ¢ofgu zaman bir
bayilik sistemi olarak, ele alinmasma ragmen, bayilik sisteminden daha

hassas ve daha fazla ¢aba ve sorumluluk gerektiren bir kavramdir.

% Mehmet Melemen, Burak Arzova, A.g.e. ,s. 419.
70 http://www.opal.com.tr/yd/franchising.asp, 28/04/2005

"7 Paul Peter, James H.Donnelly, Marketing Management Knowledge and Skills, Sec.Ed.,
Richard D.Irwin Inc, Homewood Boston, USA, s.?
2 http://www.deulcom.com.tr/df/, 28/04/2005
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¢ Franchise isletmeler gerek isyerinin goriintii ve dekorasyonu olarak, gerekse
isletmecilik prensipleri agisindan birbirinin tipatip aymdir.”

¢ Bayi seciminde bayiinin sahip oldugu diikkan veya isyeri bayiinin mali giicii
gibi kriterler 6nem kazanirken, franchisee seciminde sahsin kisisel ozellikleri

ve is tecriibesi 6n plana glkar.74

Franchising sistemi distribiitorliik sisteminden de farkliliklar gostermektedir.
Distribiitorliik, belirli bir alanda faaliyet gOsteren bir imalat¢cinin belirlenmis bir

alandaki tiriin dagitim hakkinin devredilmis oldugu bir yazili s6zlesmedir.

Distribiitor, hukuken bagimsiz, firmanin iiriinlerini belirli bir bolgede kendi adina
alip satma hakkina sahip olan, firmanin imajin1 koruyarak standartlarimi siirdiiren,
belirli seviyede stok bulunduran aracidir. Imalatc1 firmadan aldig iiriinleri, fiyatmin
lizerine yaptig1 masraflar1 ve kar1 ekleyerek satar. Distribiitoriin kazanci tiriini alist
ile satis1 arasindaki farktir. Imalatcinin iiriinlerini en son tiiketiciye kendisi teslim e-
der. Otomobil saticilari, benzin istasyonlar1 gibi. Imalat¢i veya tedarikci firma bir
ticlincii kisiyi tirlinlerinin pazarlanmasini yapmak iizere belirler. Distribiitor, iiriinleri
kendi hesabina satin alir ve imalat¢cinin yetkili distriibiitorii olarak kendi adina satar.
Distribiitor kendi isletme adini1 kullanir, faaliyetlerini kendi diizenler. Tedarikgi firma
minimum hangi satis seviyesinin gerceklestirilmesi, minimum stok seviyesinin ne
olmasi gerektigi, reklam gibi konularda distriibiitdre karigmaz. Distribiitor ile acenta
birbirine karistirllmaktadir. Acente, imalat¢1 firmanin temsilcisiyken, distribiitor
hukuken bagimsizdir. Diger bir farklilik ise acentanin komisyon almasi, stoklama,
fiziksel dagitim yapmamasi, distribiitoriin ise fiyat farkindan "marj" elde etmesi ve
stok bulundurmasi, promosyon, fiziksel dagitim yapmasidir. Franchising ile
karsilastirlldiginda franchise veren firmanin, franchise alan iizerindeki kisitlamalari
cok daha fazladir. Franchise veren, kendi belirledigi sartlar1 franchise alana kabul
ettirmede daha etkilidir. Distribiitor tedarik¢i firmaya royalty 6demez. Tedarikgi
firmanin kari, imal ettigi ve distriibiitore sattig1 iirlinlerin fiyat farkindan olusur.

Franchising ile distribiitorliik arasinda agik bir farklilik oldugunu soyleyebiliriz.

P Age.
"A.ge.
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Franchising sisteminde franchisor-franchisee arasindaki iliski tedarik¢i firma-

distribiitor arasindaki iliskinin daha gelismis halidir.”

Sistemin acentelikten en biiyiik farki ise acentelerin bagimsiz olamamasinda
yatmaktadir. Acente belirli bir mal yada hizmetin satisinda kesin olarak bir firmaya
baglhi calisma zorunlulugunu getirmektedir. Acentelikte bagimsizlik yokken

franchising’te bagimsizlik vardir.

TTK’ 116 da acente; ticari miimessil , ticari vekil, satis memuru veya miistahdem
gibi tabi (bagimli) bir sifatt olmaksizin bir sozlesmeye dayanarak belli bir yer veya
bolge i¢inde siirekli sekilde ticari bir isletmeyi ilgilendiren s6zlesmelerde aracilik
etmeyi veya bunlari o isletme adina yapmayr meslek edinen kimse olarak

tammlalrmstlr.76

Acenteligin, franchising sisteminden farki ise TTK’nun 116-134. maddelerine
gore; “acente ana firma hesabina kendi adina ticaret yapar. Ana firmanin Tiirkiye’de
subesi yoksa ana firma adina da yapilabilir. Ana firma adina hak koruma amaci ile
hareket eder, dava acar, kendisine dava acilir, para tahsil edemez (6zel izin gerekir),
mukavele yapamaz (6zel izne tabi), piyasa hakkinda ana firmaya bilgi verir, alim
sattim diginda yaptifi hizmetler karsiligimi ana firmadan isteyebilir” seklinde
tanimlaniyor. Ayrica acentelikte, marka ve isim birligi bulunmuyor, destek sadece
mal ve bolge ile simirhi kaliyor. Satis veya cirodan bedel 6denmesi de sz konusu
degil. Agirlikli olarak ticari aracilik ve ilgili muamelelerin takibinden olusuyor yani

acente franchise sartlarinin hic birini tammuyor.”’

Franchising sozlesmesinde, franchise veren, iicret karsiliginda, bir bagka tacire
franchise alan) trettigi mal ve hizmetlerin siirekli sekilde dagitimi ve pazarlanmasi
hususunda imtiyaz tanir. Bu siirekli iliski icinde franchise veren, alana, kendi isletme
adin1, markasini, sair tanitma isaretlerini, ticari teknik bilgi ve becerisini (know-how)

kullanma hakkini da devreder. Buna karsilik franchise alan, verenin dagitim-

75 Diber Ulas, A.g.e., s.39

7 Sabih Arkan, Ticari Isletme Hukuku, Gozden Gegcirilmis 4.Baski, Banka ve Ticaret Hukuku
Arastirma Enstitiisii, Ankara, 1998, s.186.

7 Onur Can Saatgioglu,A.g.e., ??
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pazarlama sistemine uyum saglamayi, sozlesmede gosterilen mal ve hizmetleri
kendisine birakilan bolge icinde pazarlayarak, tacirin siiriimiinii artirmay: ustlenir.
Franchise veren ise, alanin personelini egitmek, isin yiiriitiimiine nezaret etmek,
destek saglamakla yiikiimliidiir. Goriildiigii {izere franchising'de taraflar, siki bir
isbirligi igerisindedir. Bu ozellikleri ile franchising sozlesmesi, degisik sozlesmelere
iliskin (satim, tek saticilik, acentelik, lisans) edimlerin icice gecerek biitiinlestigi bir
sozlesme tiiriidiir. Acentelikten farkli olarak franchising sozlesmesinde, franchise
alan kendi nam ve hesabina hareket eder ve geliri, iirlinlerin alim-tekrar satimi
arasindaki fiyat farkindan olusur. Franchise verenin, alana iicret 6demesi de s6z
konusu degildir, aksine franchise alan, verene 6deme yapar. Ayrica franchising
sozlesmesinde, franchise alanin, mal veya sair iiriinleri belli bir bolgede pazarlama
imtiyazina sahip olmasi da (tekel hakki), acenteligin aksine, énemli bir unsurdur.
Acentenin, franchising’de oldugu gibi miivekkilinin teknik bilgi ve becerisinden

(know-how) yararlanma hakki da, kural olarak yoktur.78

Sistem Dikey Biitiinlesmis Zincirlerden de farklidir. “Amerikan Pazarlama

Dernegi'nin tanimina gore; "Bir tek merkeze bagli ve faaliyetlerinin belli dlciide
merkezden idare edildigi ve genellikle ayni tip perakendeci magazalardan olusan bir
grup magazaya zincir magaza" denir. Zincir magazalarda birbirine benzeyen
magazalar aym1 miilkiyet altinda birlesir yada siipermarketler de oldugu gibi bir
magaza yatay olarak pazarda yayilir. Migros, Beymen, iGS gibi. Zincir isletmeleri
franchise edilen isletmelerle kar§11a$t1r1rsak;”79
e Zincir isletmeler yiiksek yatirim harcamalarin1 gerektirir. Cok sayidaki
magazanin  kirasi, genel giderler merkez tarafindan karsilanir.
Franchisingde ise sermayenin biiyiik bir boliimii franchise alan yatirimcidan
saglanir ve ana firma genel giderleri iistlenmez. Her franchise birimi
bagimsiz olarak kendi maliyetlerini {istlenir. Bununla birlikte zincirdeki
isletmelerin tiim kazanci merkeze aitken, franchisingde ana firmanin
kazanci franchise alan ile paylasilir.
e Zincir isletmelerde kararlar merkezden verilir. Bu nedenle farkli yerlesim

yerlerindeki miisterilerin yasam tarzlarini, bolgesel ihtiyaclarim1 anlamak

¥ Sabih Arkan, A.g.e., 5.192.
” Dilber Ulas, A.g.e., s.121-123.
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zor olabilir. Franchise alan bolgesel yatirimcilar ise kendi bolgelerindeki
miisterileri daha iyi tanirlar. Miisterilerin istek ve ihtiyacglarini ana firmaya
zamaninda bildirerek kisa zamanda iletisimi saglarlar.

Yonetimin, zincirdeki her isletmenin faaliyetlerini kontrol etmesi ve
kontrolii siirdiirmesi zordur. Karar vermede ve kararlarin zamanin da
uygulanmasinda gecikmeler olabilir.

Zincir isletmelerde merkez, zincirdeki yetkililere personel politikalari, satin
alma, fiyatlama, reklam kararlar i¢in belli bash yetkiler verir. Franchising
sisteminde ise ana firmanin franchise verdigi yatirrmcilarin her biri kendi
isletmesine sahiptir ve hukuken bagimsizdir. Ana firmanin standartlar1 ve
sisteminin disina c¢ikmamak iizere isletmelerinde istedikleri kararlari
alabilirler. Franchise alanlar, kendi islerinin basinda olduklarindan zincir
isletmelerdeki yOneticilere gore daha iyi motive edilerek, performans
gosterirler. Zincir isletmelerde zinciri kuran ana firmanin zincirdeki
isletmelere sagladigi isletme yonetimi ve pazarlama teknikleri konusundaki
yardimi sinirlt kalmaktadir. Franchising sisteminde ise ana firma, franchise
alana daha genis yardimlar yapmaktadir. Franchising sisteminde karsilikli

taraflarin ¢ikarlart s6z konusudur.

Tablo 4: Franchising Kar Tablosu

ZINCIR FRANCHISE
MAGAZALAR EDILMI$
MAGAZALAR
Satis Miktari 33 67
Net Kar 30 70
Yonetim Maliyeti 88 12

Kaynak: Dilber Ulas, Franchising Sistemi, Nobel Yayin Dagitim, Ankara, 1999,s.123.

franchise magazalarda ¢ok daha yiiksektir.
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Yukaridaki tablodan da anlasilacagi iizere kar zincirleme magazalara gore

Sistem Ortak Girisimden de farkhidir. Ortak Girisim, iki yada daha fazla
bagimsiz isletmenin smirlar1 cizilmis belirli bir amaci gerceklestirmek iizere
kaynaklarim1 birlestirmeleridir. Bazi kaynaklarda franchising, iiriine yada hizmete
sahip olanla satic1 arasindaki ortak girisim yada isbirligi sozlesmesi olarak tanim-
lanmaktadir. Ana firma, iilke disinda sube agcmanin dezavantajlarini diigiinerek bir

ortak girisim olusturmaya karar verebilir. Herhangi bir ortak girisimde ortak olarak




secilen, hedef iilkede pazar bilgisine sahip olan bir is sahibi olabilir. Ortak girisimde
taraflarin fonksiyonlarinin neler olacagina ve kontrolii kimin yapacagina karar
verilmelidir. Franchise veren firma, yabanci bir pazara ortak girisim ile girmeye

karar verirse master franchise sozlesmesi yapar.®

Ortak girisimde iki yada daha fazla sayida girisimci bir projeyi ayri ayri yerine
getirmek yerine, birlikte yerine getirmek {izere bir araya gelirler ve bir anlasma
yaparlar. Aralarindaki iligki franchise veren ile franchise alan arasindaki iligkiye
benzer. Petrol, gaz, otomotiv, kimya, tip, bilgisayar, insaat, imalat, hizmet gibi bir
cok sanayi dalinda ortak girisim yapilabilir. Ortak girisim ile franchising yonteminde
oldugu gibi bilinmeyen yeni pazarlara basarisizlik riski azaltilarak daha kolay girilir.
Japonya, Giiney Kore gibi anti trust yasalarin, korumaci tedbirlerin oldugu, %100
yabanci isletme yatinmina izin vermeyen iilkelerin pazarlarina girme imkani
saglanir. Bir projeyi tek basina gerceklestirmek, finanse etmek zordur. Yabanci pazar
hakkinda yeterince bilgi sahibi olunmadigi durumlarda, yabanci piyasalarin
pazarlarina miilkiyeti ve denetimi paylasacak sekilde bir ortak bulunarak girilebilir.
Ortak girisime Ornek olarak Toyota Sabanci isbirligini verebiliriz. Toyota
Sabanci'nin pazar bilgisini, dagitim sistemini kazanirken, Sabanci Toyota'nin bilgi,
tecriibe ve teknolojisinden yararlanmistir. Franchising ile ortak girisimin farliliklarini
sdyle siralayabiliriz:®!

e Ortak girisimde her iki taraf da sermayesini ortaya koyar. Yatirim,
pazarlama, isletme politikalar1 iizerinde birlikte karar verilir. Ortakliga
katilan isletmeler yeni isletmenin aktiflerini, risklerini ve karin1 paylasirlar.
Ortakliga esit oranlarda katilmalari gerekli bir sart degildir. Isletme
ortakliga para, teknoloji, know-how, satig organizasyonlari, iiretim tesisleri
ve makina techizatlartyla katilabilir. Taraflarin fonksiyonlarinin neler
olacagi, denetimi kimin saglayacagi, bir miinakasa olursa ne olacagi gibi
konularda birlikte karar verirler. Franchising' de ise firma kendi
standartlarinin bozulmamasi1 amaciyla franchise alanin belirli sartlar1 kabul
etmesini ister. Franchise alan, ana firma tarafindan belirlenen sartlara,

standartlara sistemin korunmasi i¢in uymak zorundadir.

% Age.s.123.
1 A.g.e.,s.124-125.
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e Ortak girisimde yatinmci sermayenin sadece bir kismini saglarken,
franchisingde franchise alan tiim sermayeyi saglar.

e Ortak girisimde sirkete ait birim yonetici tarafindan yonetilirken,
franchisingde franchise alanin isletme sahibi olarak isin basinda durmasi

¢ogu zaman aranan bir kosuldur.
2.1.3.2. Franchising’in Sozlesme Tipleri ile Olan Ayrimlari

2.1.3.2.1. Franchising ve Lisans Anlasmalari

Lisans sozlesmesinde, bir fikri veya sinai hakkin sahibi (lisans veren) bu
hakkinin kullanilmasim bir {icret karsiliginda (lisans iicreti) belli siire i¢in, zamanla
sinirlt veya sinirsiz olarak, baskasina (lisans-alana) devreder. S6zlesmeye konu olan

haklar genellikle, patent, ticaret sirlari, telif hakki gibi haklar olabilir.*
Lisans alan, lisans konusunu, kendi iinvani veya lisans verenin iinvani altmda;83
e Kendi iiriinlerinin iiretilmesinde bir unsur olarak kullanabilir,
e Pazarlamasini yapabilir, satabilir,

® Veya onunla meydana getirdigi mallar satabilir.

Lisans anlagmasi ve franchising arasindaki temel farkliliklarin baginda anlagsmada
yer alacak konular gelmektedir. Bir lisans anlagsmasi "tiriinler" ve hatta bazen "sadece
bir iiriinle" sinirli iken, franchising bir "is kavramimi" icerir. Bunun igerisinde teknik
bilgi, ticari marka, ticari isim, tasarim, patent, ticari sirlar gibi kavramlarla beraber
ortak reklam, finansal yardimlar gibi destek unsurlar1 da yer alir. ikinci farklilik
konusu taraflaridir. Lisans anlagmalarinda taraflar yani hem lisans alan hem de lisans
veren taraf franchising’e (6zellikle franchise alana) kiyasla finansal acidan daha
giiclii, koklii ve onemli bir is deneyimine sahip biiyiik isletmelerdir. Ote yandan,
franchising’de Ozellikle franchise alan, daha ©Once de belirtildigi gibi belirli bir
calisma sermayesine sahip olan ancak buna ragmen genellikle is deneyimi olmayan
girisimci profili ¢izer. Bir diger farklilik, anlagsma siiresinde yatar. Lisans anlagsmalari

franchise anlagsmalarina kiyasla daha uzun siireli (16-20 yil) iken franchise

%2 Nihal Saban, A.g.e..s.7.
8 Omer Camci, Marka Davalari, Ufuk Reklamcilik ve Matbaacilik, Istanbul, 1999.5.69.
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anlagmalar1 genellikle 5 ve bazen, 1 yil siire ile kisitlidir. Siire bitiminde franchising
sOzlesmesinin yenilenmesi gerekir. Kontrol acisindan lisans anlagmalar1 daha fazla
serbestlige sahiptir. Lisans alan lisans verene donmeksizin veya bu a¢idan fazla bir
sorun yasamadan lisansi tamamen bir bagka firmaya devredebilir. Buna karsilik
franchising de franchise alan ¢ok siki bir sekilde secilir ve anlagsma siiresi boyunca
belirlenen performans standartlar1 esas alinarak siirekli kontrol altinda tutulur. Son
olarak, lisans anlagsmalarinda taraflar anlasma oncesinde uzun miizakerelere girerler
ve pazardaki konumlarim1 kullanarak miimkiin olan en iyi anlagsma kosullarini elde
etmeye calisirlar. Franchisingde ise kosullar genel olarak Onceden franchise veren
tarafindan belirlenmistir. Franchise alanin genellikle anlagma sartlari {izerinde fazla

bir etkisi olmaz.®*

Tablo 5: Lisans Anlasmasi ve Franchising Arasindaki Onemli Farkhliklar®

Lisans Anlagmasi Franchising
N . N Biitiin is (teknik bilgi, entellektiiel
Konu \Uriin (bazen sadece bir tek {iiriin). haklar, ticari marka, is iliskileri)
Taraflar Genellikle koklii isletmeler Ozellikle franchise alanlar kiigiik,
girisimci isletmeler

.. . Genellikle 5 yil siireli anlagmalar,
Siire Genellikle 16-20 y1l bazen 10 yila kadar uzatilabiliyor.
Kontrol AZ. Cok
Anlagsma IPazarliga acik Pazarli(1a kapali, standart

Lisansor; patent, lisans veya marka sahibidir. Lisansiye; patent, lisans, know-how
veya markayi lisansorden alip kullanan kisi veya firmadir. Birlesmis Milletler' in
tanimina gore lisans anlagmasi; lisans verenle lisans alan arasinda bir lisansin
verilmesi i¢in yapilmis sozlesmedir ve iki taraf arasinda ticari bag kurar. Lisansor
lisans kullanma hakkinm lisansiye’ye verir. Konu bir patent lisansi ise kullanma
hakki, yazili bilgiye dayanir. Know-how lisansi ise gizli bilgiye dayali bir kullanma
hakk ortaya ¢ikar ve bu haklarin kullanilmasindan dolayi royalty denir.*®

Franchising ve lisanslama arasindaki ayirimda bazi karisikliklar s6z konusudur.
Kelimeler sik sik birbirinin yerine kullanilmaktadir. Bir ¢ok kaynakta franchising, bir
lisans tiirii olarak ele alinmistir. Franchising’i uluslararasi alanda en hizli yayilan
lisans verme sekli olarak belirten kaynaklar vardir. Franchise, bir bireyin kendine ait

know-how, ticari marka ve iintinden diger bir tarafin yararlanmasina izin veren bir

8 Emrah Cengiz, Ercan Gegez ve Dig., Uluslararas1 Pazarlara Giris Stratejileri, DER Yayinlari,
[stanbul, 2003, s.78-79

¥ Age.,s.79.

% Dilber Ulas, A.g.e., s.118
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lisans sozlesmesi olarak tanimlanmaktadir. Lisans sozlesmeleri ile franchisingin
benzerliklerini su sekilde siralanabilir.®’

® Franchising ve lisans sozlesmelerinin ikisi de iki tarafa bor¢ yiik-
lemektedir. Franchisorun ve lisansoriin sahip olduklar1 bilgi ve tecriibeleri
Franchisee ve lisansiye'ye aktarmalari, egitim vermeleri, ad, markalarini
kullanma haklarini kars1 tarafa vermelerini buna ornek verebiliriz.

e Franchisor ve Lisansor kullanma hakkinin devrinde briit satislardan
imtiyaz bedeli, royalty alirlar. “Lisans alanin bedel 6deme borcu
genellikle para olarak belirlenir.*”

e Taraflarin rekabet etmeme yiikiimliiliikleri vardir.

¢ Franchise veren ve Lisansor karsi tarafi denetleyebilir, franchise ve lisans
alanlarin kayitlarini bagimsiz denetim firmalarina denetletebilirler.

e Franchisor ve Lisansor karsi tarafi egitip, isyerini kurmada gerekli
yardimi yapmalidir.

¢ Franchisee ve Lisansiye kendi adina ve hesabina hareket ederler.

e Her iki tarafinda sir saklama yiikiimliiliikleri vardir.

Uriin ve marka franchisingine bir lisans verme sekli diyebiliriz ve alkolsiiz
icecekler siseleme sozlesmesini lisans anlagmasina Ornek verebiliriz. Hizmet
sektoriinde bir fikrin veya basaril1 bir isletme sisteminin pazarlanmasinda uygulanan
franchising yontemi, sanayi sektoriinde lisans altinda liretim yapmaya esdegerdir.
Restoranlarda (Mc Donalds, Kentucky Fried Chicken, Pizza Hut), otel ve motellerde
(Hilton, Holiday Inn), otomobil kiralamada (Avis, Hertz) lisanslama kullanilir.
Aralarinda ¢ok benzerlikler bulunan ve kesin cizgilerle birbirlerinden ayrilamayan,
giinlimiizde yaygin olarak kullanilan isletme sistemi franchisingi ile lisanslamanin
farkliliklar1 baz1 kaynaklarda su sekilde belirtilmistir.89

e Franchising genellikle toptancilik yada perakendecilikle ilgili pazarlama
ve dagitim faaliyetlerini kapsar ve belirli bir cografik alanda iiriin yada

hizmetin satilmas1 icin verilir. Uriin standart oldugundan iiriiniin

87 A.ge.,.s.119

8 Saibe Oktay Ozdemir, Oktay Ozdemir, Sinai Haklara iliskin Lisans Sozlesmeleri ve Rekabet
Hukuku Diizenlemelerinin Lisans Sozlesmelerine Uygulanmasi, Beta Basim Yayim Dagitim,
Istanbul, 1993, s.64.

% Dilber Ulas, A.g.e., 5.120-121
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adaptasyonunun saglanmasi gerekmez. Lisanslama ise daha genis anlaml
olarak bir firmanin digerine patent, ticari marka, ve teknolojik siireci

vermesi iizerine kurulu ve daha cok iiriinlerin imalat1 ile ilgilidir.

Franchising sozlesmesinde franchise alan, franchise verenin sistemini
kullanma, iirlin veya hizmetinin satisin1 gerceklestirmeye hak kazanir.
Lisans sozlesmesinde ise Lisansiye bazen kullanma, bazen satig, bazen de
her ikisini birden kazanir. Lisans sozlesmesi, kullanim lisansi, montaj
lisansi, satig lisansi, iiretim lisansi seklindeki sozlesmeler olarak ayri

ayrida yapilabilir.

Lisansor, Lisansiye iizerinde ¢ok az kontrole, denetime sahiptir. Yabanci
oldugu pazarda lisansiye’nin kararlarina baghdir, pazarlama stratejileri
tizerinde kontrolii yoktur. Franchise verenin ise sistemin korunmasi i¢in
franchise alan iizerinde daha genis bir kontrol yetkisi vardir. Uriinlerin
lisansa uygun iiretilmeleri i¢in kalite kontrol yapar. Franchisor mal ve
hizmetlerin dagitimi i¢in gerekli biitiin know-how'in, reklam ve egitimin
saglanmasinda yardimci olur. Lisans sozlesmesinde ise bunlar lisans
verenin asli edim yiikiimliliigli olmayip, yan edim yiikiimliiklerine
girmektedir. Franchise sozlesmesinde sadece mal ve hizmetlerin kalitesi
denetlenmeyip; isletmenin nasil idare edildigi, personel, isletmenin
goriinii§ii de kontrol edilmektedir. Kisaca isletme sisteminin kontrol
edildigini sdyleyebiliriz.

Franchising sozlesmeleri sekle tabi olmadan yapilir ve noterde yapilmasi
gerekmez. Yabancilik unsuru tasiyan sozlesmelerin Yabanci Sermaye
Genel Midiirligiinde tescil ettirilmesi gereklidir. Lisans sozlesmeleri ise
yonetmelik (md.30) ve Damistay 12. dairesi karar1 geregi noterden

yapilmalidir. Devir noterde yapilir.

Lisansiye kendisine verilen lisans1 kullanmak zorunda degildir. Franchise
alanin ise kendisine verilen franchise hakkin1 kullanmas1 yiikiimliiliikleri
arasindadir. Bununla birlikte franchisee'nin periyodik olarak aldig1 egitim
kurslariyla iirlin ve hizmetler konusundaki son gelismeleri ogrenmesi
gereklidir.

Lisans sozlesmeleri patentten yada markadan dogan haklarin kullanma
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yetkisini vermekteyken, franchising sozlesmesinde tescilli ticari bir marka

veya hizmet markasina sahip bir iiriiniin veya hizmetin lisans1 verilir.

Tiim bu agiklamalardan sonra franchising’ in lisanstan baglica farki olarak
“franchisee (hakki kullanan) lisans alana (licensor) kiyasla daha sinirli olanaklara
sahip bulunmaktadir. Temel fark, franchisee' nin franchisor (kullandirma hakki
verenin) 1n, isletmesinin bir birim veya unsuru olarak nazara alinmasidir”

diyebiliriz.”

2.1.3.2.2. Franchising ve Acentelik Sozlesmeleri

Acentelik sozlesmesi, acente sifatim haiz bir kimsenin i gordiiren ile yaptig1 bir
cesit is gdorme sozlesmesi olarak tanimlanmaktadir. Kanunda tanimlanmayan bu
sozlesme, Kara Avrupasi iilkeleri hukuk sistemlerinde de Ticaret Kanundaki acente
tanimindaki benzer unsurlar1 icermektedir. Ticaret Kanunu 116 madde, "Ticari mii-
messil, ticari vekil, satts memuru veya miistahdem gibi tabi bir sifati olmaksizin bir
mukaveleye dayanarak muayyen bir yer veya bolge i¢cinde daimi bir surette ticaret bir
isletmeyi ilgilendiren akitlerde aracilik etmeyi veya bunlari o isletme adina yapmayi
meslek edinen kimseye acente denir." seklinde tanimlanmistir. Bu diizenlemeye gore
acente ile ilgili unsurla sunlardir; ot

= Bir ticari isletme ile ilgili isler,

= Tabi olmama,

= Belirli bir yer veya bolge icinde faaliyet,
= Sireklilik,

= Mukavele.

Franchising’de oldugu gibi acentelik te siirekli bir iliskiye dayanir. Bununla
birlikte aralarinda fazla bir benzerlik yoktur. Franchise sozlesmeleriyle farkliliklart
(sunlardir);

e Franchise alan mal ve hizmetleri kendi adina ve hesabina satarken, acente

ana firmanin adina ve hesabina sozlesme yaparak faaliyette bulunur.

 Omer Camci, A.g.e., .s.67.
° Nihal Saban, A.g.e., 5.8-9.
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Acente, malin miilkiyetini iizerine almaz. Ana firmadan aldig1 yetkiyle
ana firmayr temsil ederek, ana firmanin adma ve hesabina faaliyette
bulunur. Acenteler satis elemani konumundadirlar. Satis sirasinda ve
sonrasinda cikabilecek problemlere karigmazlar. Acente' nin yaptigi
islerdeki yetkileri sozlesme ile tam olarak belirlenip sinirlandirilmastir.
Franchise alan ise franchise verenin temsilcisi degildir. Hukuken
tamamen bagimsiz bir isadamidir.

Kendi adina ve hesabina calisan franchise alanin geliri, {iriin ve
hizmetlerin miisterilere satisindan kaynaklanan, royalty c¢iktiktan sonra
kalan gelirdir. Acentenin geliri ise kendisine ddenen komisyondan iba-
rettir. Acente yaptig1 her satistan ana firma ile yaptig1 sozlesmede belir-
tilen oranda bir komisyon alir. Bu oran iiriine, tasidig: ticari sorumluluga
gore %2 ile %15 arasinda degisir ve sézkonusu miktar satig fiyatina dahil
edilir. Ana firma, acentanin yaptig1 faaliyetlerin basarili olmasi
karsiliginda acentaya komisyon Odemekle yiikiimliidiir. Acentenin
masraflar1 ana firmayr degil, acentay: ilgilendirir ve acenta masraflarim
alacag1 komisyonla karsilar. Franchise verenin, franchise alana yaptigi
faaliyetler icin komisyon 6deme yiikiimliiligi yoktur, tersine franchise
alan ana firmaya royalty 6der. Ana firmanin ise bircok konuda franchise
alana yardim etme yiikiimliiliigii vardir.

Ana firma acentay1r dogrudan denetleyip, gozetlemez, faaliyeti ve ¢alisma
diizeniyle ilgili sartlar1 belirlemez. Sadece yapilacak sozlesmelerin tiir,
icerik ve sartlar1 hakkinda acenteye talimat verebilir. Franchise verenin
franchise alan iizerindeki denetim ve gozetimi ise sistemin korunmasi
acisindan daha fazladir. Franchise alan, hukuken bagimsiz bir isletme de
olsa franchise verenin sozlesmede belirledigi sartlara uymak zorunda
oldugundan fiilen bagimlidir.

TTK 116'ya gore acentenin faaliyetini belirli bir yer ve bdolge icinde
gostermesi hakki taraflarin anlagsmasiyla kaldirilabileceginden acenteligin
sartlarindan biri sayilmaz. Franchise sozlesmesinde franchise alanin iiriin
yada hizmetleri belirli bir yer veya bolge icinde pazarlarina imtiyazina
sahip olmasi, bu hakkin bagkalarina ayn1 yer veya bolge icinde

verilmemesi onemli bir sarttir.
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e Acenta isini sozlesmeyle baskasina devredebilir. Sozlesme yapacagi
kisileri 6zenle secmek ve ddeme giiclerini arastirmakla yiikiimliidiir. Bu
konuda acentaya yetki verilmisse, acente kendi yerine koydugu kisinin
verdigi zararlardan, sadece bu kisinin se¢ciminde ona talimat verilmesinde
kusurlu oldugu o6l¢iide sorumludur. Franchise alan ise isini istedigi kisiye
devredemez. Ana firma franchise almak isteyenler arasinda secim yapar.

e Acente baska firmalarla i§birligine girerek acenteliklerini {iistlenebilir.
Franchise alan ise kendisine franchise veren disinda baska bir firmadan
franchise alamaz.

e Acente sozlesmede belirtilen iiriinlerin satilmasi icin faaliyette bulunur.
Stok yapmaz ve bu is icin hicbir sekilde sermaye koymaz. Satis sonrasi
hizmet sunmaz. Acenta, genellikle az miktarlarda satilan tiiketim mallar1
(giyim esyasi, ayakkabi, tekstil iirlinleri, endiistriye yonelik, pahali alet,
ekipman veya miisterinin talebine gore hazirlanacak stoklanmayan
tiriinleri), pahali biiyiik parcalar1 pazarlar. Franchise alan ise ana firmanin
sadece {iriinlerinin satisinda degil, isletme sistemini kullanma, {iriin ve
hizmeti satma imtiyazina sahiptir.

e Acentenin, ana firmanin pazarlama, dagitim konularindaki teknik bilgi ve
becerilerinden yararlanmasi sart degildir. Franchise alan ise ana firmadan

know-how' u almak ve kullanmakla yiikiimliidiir.

2.1.3.2.3. Franchising ve Tek Saticilik Sozlesmeleri

Tek satic1 (genel distribiitér/ana bayi), bir mal veya hizmeti, tiimiiyle yada bir
boliimiiyle, belirli bir yer, bolge yada cevrede, kendi adina ve hesabina satma
tekelini, Oongoriilmiis sorumluluk boyutlarinda, siirekli olarak ve bir bedel 6deyerek

iistlenen kisidir.”*

Tek satici, bir baskasinin temsilcisi degildir. Ancak bir bagkasinin hakkini
kullanarak, dogrudan sonuglar edinen kisidir. Bu nitelik, Tek Saticilik S6zlesmesi ile
kurulur. S6zlesme, satisa konu mal veya hizmeti pazarlama yetkisi bulunan taraf ile

3
satic arasinda yapilir.”

%2 Zafer Saka, Ticaret Hukuku, Ticari isletme, Beta Basim ,istanbul, 1998,5.378.
” A.ge., s.379.
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Tek saticilik sozlesmesi, (Uygulamada bu tip sozlesmeye "genel distribiitorliik

ana bayiilik de denilmektedir’™) yapimct ile tek saticit arasindaki hukuki iliskileri

diizenleyen, cerceve niteliginde, siirekli Oyle bir s6zlesmedir ki; bununla yapimci,

mamullerinin tamamin1 veya bir kismini belirli bir bolgede, tekele sahip olarak

satmak lizere tek saticiya bedeli karisliginda gondermeyi, buna karsilik, tek satici da,

sozlesme konusu mallar1t kendi adina ve hesabina satarak bu mallarin siirlimiinii

artirmak icin faaliyette bulunmayi iistlenir. *° Bu tanimlamadaki unsurlar ise;”°

Belirli bir bolgede satis tekeli taninmasi, “Yapimci belli bir iilke veya

bolgede mamullerini satmasi, pazarlamasi ve servis hizmeti vermesi i¢in
tek satici ile anlagsma yapar. Bu anlagma siiresince yapimci sozlesmede
belirtilen veya sonradan belirlenecek miktarda mali tek saticiya satmayi
kabul eder. Bu siire icinde belirlenen bolgede baska bir kisiye tek saticilik
verilemez. Bunun gibi, yapimcinin diger bolgeler i¢in tek yetkili satici
olarak tayin ettigi kisilerin de kendi bolgeleri disinda satis

yapmayacaklarini kabul ettirmek zorunlulugu vardir.”””

Siireklilik tasiyan bir cerceve sozlesme, “Bu tip sozlesmenin ozelligi

stirekli olmasidir. Tek yetkili satict yapimecinin mallarim siirekli olarak
belirlenen bolgede satmayr kabul eder. Bu siire icinde malin ve
markasinin tanittmin1 yapar ve belli bir miisteri muhiti yaratir. Siirekli
cerceve iligki icinde taraflar arasinda belli mal tutarlari i¢in miinferit satig

sozlesmeleri yap111r.98”

Kendi adina ve hesabina hareket. “Tek satici, mamuliinii satin alacagi ve
satacagl ve tekel hakkini aldigi isletmeden bagimsizdir. Yapimcr ile
yaptigl sozlesmeye gore mali satin alir ve bu mali kendisine biraktiklar
bolgede kendi nam ve hesabina satar. Tek yetkili satic1 acente gibi
yapimcinin temsilcisi degildir. Ancak, yapilar1 anlagsma ¢ercevesinde tek
yetkili satict yapimcinin malinin tanittmimi yapmak, bunun siiriimiinii

artirmak, servis istasyonu acarak malin satig sonras1 hizmetini vermek vs.

% Reha Poray, ve Yasaman Hamdi, Ticari isletme Hukuku, Beta Basim Yayim Dagitim, 7.Baski,
[stanbul, 1995, s.173

9 A.ge., s.173

% Nihal Saban, A.g.e., s.9-10.

97 Reha Poray, ve Yasaman Hamdi, A.g.e, s.174.

% Age.,s.174
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gibi islemlerde bulunmay: taahhiit eder. Tek yetkili satici sdzlesmede
belirlenen fiyat ve miktarda mal almayr taahhiit eder. Buna karsilik
yapimci da sozlesme siiresi icinde tek yetkili satictya mamuliinii satmayi
ve teslim etmeyi kabul eder. Bunlarin miktar1 ve fiyati sézlesmenin

stirekliligi diistiniildiigiinde zamani icinde tespit edilir.”®”

Tek yetkili saticilik sozlesmesine benzer bir sozlesme de "franchising
sozlesmesi"dir. Bu sozlesmede de belli bir bolgede franchise alan kendi nam ve
hesabina franchise verenin mallarini, onun markasi, adi, unvan1 veya copyright'
altinda dagitir, pazarlar, iiretir veya hizmetlerde bulunur.'” Tek saticilik sézlesmesi
hukuksal olarak satim s6zlesmesi seklinde nitelenmektedir. Franchise sozlesmesi ile
tek saticilik sOzlesmesi arasindaki en Onemli fark, franchisee’nin bir sistem
olusturmasidir. Yapimci, tek saticiya, bir bolgede, kendi marka ve benzeri isareti
tastyan mallar1 satma imtiyazi1 verirken, franchise-veren, sistemle ilgili bir imtiyaz
verir. Franchise-alan sistemin bir parcasi olurken, sistemin yiiklediklerini de tasimak
durumundadir. Ornegin sisteme entegre olmakta veya satis imtiyazinda satis sonrasi

satilan mallarin onarimi faaliyetlerini de yapmalktaldlr.lo1

ABD' de tek saticilik sistemi, 19. yy.” da Willcox-Gibbs Sewing Machine Co
isimli dikis makinasi iireticisinin 1874'te siirlimii arttirma ylikiimliiliigiinii {istlenen
bagimsiz saticilarla tek saticilik sozlesmeleri yapmasiyla gelismistir. Satici, belirli
mallart yilda asgari miktarda, ve tek iireticiden alma yiikiimliiligiinii uistlenirken,
iretici satictya onemli avantajlar saglayarak, belirli bir bolgede tek satis hakkini

saglamgtir. 102

Franchise Sozlesmeleriyle Farkhiliklari:'®

e Tek satici, genellikle piyasada taninan ve satist konusunda tekel hakkina

sahip oldugu belirli bir marka malin satisin1 yapar. Giiniimiizde kullanilan

9 A.ge., s.174

100 A.ge., s.173

101 Niihal Saban, A.g.e,s.10.
192 Dilber Ulas, A.g.e.,s.114
"B Age., s.114
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franchising sisteminde ise franchise veren firma, bir liretim, pazarlama ve
isletme sisteminin sahibidir. Sadece taninmis bir iiriinii satmaz, kendisinin
basarili olmasini saglayan yontemleri franchise alana Ogretir. Franchise
sozlesmesinin konusu, franchise hakkini hem kullanma hem pazarlama ve
satig yetkilerini kapsarken; tek saticilik sdzlesmesinin konusu sadece
iriinlerin satigidir.

Tek saticilik sézlesmesinde tek satici, iireticinin isaretleri yaninda kendi
ticaret tinvanini, markasini veya diger tanitici isaretlerini kullanir. Ana
firmanin magaza isaretlerinden, ticari yontemlerinden yararlanmaz.
Franchising sozlesmesinde ise franchise alan, kendi ticaret iinvanini
franchise verenin sistemindeki marka, isletme adi, vb. tanitici isaretlerinin
arkasina gizlemek zorundadir.

Franchise sozlesmesinde franchise alan belirli iicretler (baslangicta
0dedigi ise giris licreti ve Royalty) oderken tek saticilik s6zlesmesinde,
tek satic1 sadece iireticiden satin aldigi mallarin bedelini 6der ve kendi
adina ve hesabina sattig1 mallardan elde ettigi satis kar1 kendisine kalir.
Royalty 6demez. Tek saticinin kazanci mali satin alma ve tekrar satma
arasindaki fiyat farkindan olusur.

Franchising sisteminde franchise alan ve franchise veren riski
paylasirlarken, tek saticilik sozlesmesinde riske tek satict katlanir.
Franchising sisteminde ise franchise alan her ne kadar bagimsiz olsa da,
sistemin bir parcasi olarak franchise verenin sistemine entegre olur.
Sistemdeki herhangi bir basarisizlik franchise alan kadar ana firmay: da
etkilediginden ana firmadan siirekli destek gortir.

Tek saticilik sozlesmesine satis sonrasi servis, tamir, bakim hizmetleri
sunmak, reklam ve tamitim faaliyetlerinde bulunmak gibi yiikiimliiliikler
konabilir. Tek satici, iireticiye belirli araliklarla rapor vermeyi iistlenebilir
ama bu sart degildir. Franchise sozlesmesinde ise bu maddelerin yer
almas1 sistemin basarili olmasi i¢in sarttir.

Tek saticilik sozlesmesinde iiretici, sozlesme bolgesinde dogrudan
dogruya veya baskalar1 aracilifiyla baska kisilerle tek saticilik s6zlesmesi
yapamaz. Ana firma, franchise alanin bolgesindeki pazar potansiyelinin

artmast halinde baska kisilere franchise verebilecegini sozlesmede
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belirtirse, franchise alanin pazar potansiyeli arttiginda baska kisilere
franchise verilebilir.

Tek saticilik sozlesmesini tanimlayan Kochs'a gore tek satict bir yada
birden fazla iireticiden kendi adima ve hesabina mal satin alarak,
sozlesmeyle belirtilen bolgede bunlari tek basina satar. Franchise alan ise
sadece franchise verenin iiriin, hizmetlerinin yada onun belirledigi {i¢iincii
kisilerden satin aldig1 malin pazarlamasini ve dagitimini yapar.

Tek saticinin siiriimii arttirip, gelistirme yiikiimliiliigii vardir. Ureticinin
markasina olan giivenin arttirtlip, tiiketicinin - mallar hakkindaki
diisiincelerinin olumlu gelismesini saglamaya calisir. Franchise alan ise
siirimii destekler ama siirimii arttiracagin1  sOylemez. Sozlesmede
belirtilen asgari satig seviyesine ulasmak franchise alan icin yeterli o-

labilir.

2.1.3.2.4. Franchising ve Vekalet Sozlesmeleri

Borclar Kanunu 386 /I' de, vekalet bir akittir ki, onunla vekil, mukavele

dairesinde kendisine tahmil olunan isin idaresini veya tekabiil eyledigi hizmetin

ifasini iltizam eyler seklinde diizenlenmistir. Bu tanimlamadaki unsurlaur;lo4

Is gorme,

Isin miivekkilin menfaatine ve iradesine uygun olarak yapilmasi,

Zaman kaydina bagli olmaksizin ve sonucun elde edilmemesi rizikosu
tasimaksizin belli bir yonde is gérme,

Baskasina ait isin goriilmesi i¢in sekle bagli olmasi gerekmeyen bir

sozlesme ile borg altina girilmesi.

Franchise sozlesmeleri ile vekalet sozlesmeleri arasindaki ayrimlar vekalet

iliskisinde vekil miivekkili adina ve hesabina veya kendi adina miivekkili hesabina

hareket eder. Franchise alan kendi adina ve hesabina hareket eder. Bir diger ayirici

nokta franchise sozlesmesinde fikri ve sinai haklarin kullaniminin devri s6z konusu-

dur. Vekalet sozlesmelerinde tiir haklar s6z konusu degildir.'"”’

1% Nihal Saban, A.g.e., .s.10.
105 A.ge., ,s.10.
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2.1.4. Franchising Tle iliskili Diger Kavramlar

2.1.4.1. Franchisee ( Franchise Alan );

Franchisor’dan, franchise alandir. Diger bir yaklagimla franchise sisteminin yada

markanin getirmis oldugu haklardan yararlanan taraftir. “Franchise veren tarafindan

getirilen diizenleme ve kurallara uyarak, belirli bir cografi bolgede veya herhangi bir

cografi alan belirlenmeksizin, kendi ad ve hesabina faaliyette bulunan, isletmelere ise

“franchise alan” denir.

55106

Franchisee belli 6demeler karsiliginda. bir isletmenin biitiin olarak unsurlarini

(marka ticari isim.pazarlama sistemi ve iiretim teknikleri) satin alan girisimci

yatirmct veya firmadir. Gerekli analizleri yaparak franchising hakkini almak

isteyen kisi veya firma franchisor ile goriismelere baslar. Gorlisme asamasinda

genellikle franchisor franchisee’ den bir basvuru dosyasi talep eder. Bu dosyada

asagidaki dokiimanlar istenebilir:'"’

v

v

Franchisee’yi Tanitict Bilgi: Eger franchisee adayr gercek bir kisi ise;

bu kisinin 6zgecmisi, egitimi, is tecriibeleri, franchising hakkini almak
istedigi is konusunda bilgi ve yetenekleri ve diger kisisel bilgileri icerir.
Franchisee aday tiizel bir yapiya sahipse bu dokiiman firmanin kisa bir
gecmisini, finansal durumunu, pazarlama, personel ve yoOnetim

sistemlerini igerir.

Satis _Kotasi _: Franchiseelerin yillik satis kotalarinin  bulundugu

sozlesme kosullarim1 bazi franchisorlar ister. Bu meydana geldiginde
franchisee’nin bu kotalara uyup uyamayacagi konusunda karar

verilmelidir ve ciddi bir sekilde bu kosullar1 deg‘gerlendirmelidir.108

v Faaliyet _Bolgesi: Franchising sozlesmelerinde faaliyet bolgesi

1% Dervrim Eryigit, “Franchising” Nedir? Ve Neden Franchising?,
Http://Www.Ada.Net. Tr/Hukuk/Hukukkonusumart.Html, 28.07.2005

107 Birdogan Baki, A.g.e., , s. 304.
'% Robert Rosenberg, Madelon Bedel, Profits From Franchising, McGraw Hill Book Com., USA,

1969, s.111.
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sinirlandirilabilir. Bu olay bir anlamda karsilikli bolgesel korumayi

saglamaktadir. “Bu tiir bolgesel kisitlamalar, kural olarak rekabete aykiri

kabul edilmezler.” '

Cogunlukla firmalar, belirledikleri standartlara sahip franchisee adaylarim

belirlerken, yeni bir diilkkan agmak i¢in uygun yada ihtiya¢ bulunan bolgelere

oncelik taniyorlar. Ornegin, A markasinin franchise '1n1 almak icin Istanbul'dan on

talep geliyorsa ve bu sehirdeki franchise sayisi otuzsa, ote yanda Antalya'da A

markasinin ditkkkan1 yok ve gelen talep birse iistelik buradaki tiiketici egilimleri belli

bir ihtiyacin varligini gosteriyorsa, firma tercihini Antalya'daki franchise adayi igin

kullanabiliyor . '

Franchisee' nin kisisel bilgilerinden sonra en onemli konu faaliyet bolgesidir.

Franchisor bolge analizinde faaliyet yeri olarak spesifik bir yerin varligini arar.

Ornegin bu yer, eger fast-food konusunda ise insanlarin ¢ogunlukla bulundugu sehir

merkezleri veya bir fast-food restaurami sehir disinda bir yere kurulacaksa, oto

yollar1 ve islek kara yollarina yakin bir yere kurulmasini tercih eder.

Magaza yerinin secimine karar vermek icin ilk olarak;'"'

Hedef pazar belirlenir (Bolge, sehir, yore): Bu analiz franchise alan degil
ana firma tarafindan yapilir. Homojen yapiya sahip bolgeler tespit
edilerek, iilke icinde yayilmak istenen bolgeler degerlendirilir. Ana firma
degerlendirme yaparken amaclarini goz Oniinde bulundurmalidir.
Ornegin, Istanbul'da yada Tiirkiye'de biiyiik sehirlerde mi yayilmayi
istiyor karar vermelidir. Amag, pazar potansiyeli en ¢cok olan bdlgenin
secilmesidir. Ana firma, bolgeler arasinda se¢im yaparken bolgedeki
niifus ve kentlesme orani, bolgenin gelismesi, niifusun satin alma giicii,
harcama aligkanliklari, gelir dagilimi, rekabet, yasalar ve belediye
diizenlemeleri gibi faktorleri dikkate alir.

Secilen bolge yada sehir’ e, magazanin yerlesim plan1 dikkate alinarak,

magaza yerine karar verilir. Ana firma, franchise biriminin rakip birimlere

199 Nurhan Aydin, Uluslararas1 Dogrudan Yatirnmlar ve Ortak Girisimler (Joint Ventures),
Anadolu Universitesi Yayinlari, Yayin No: 1002,Eskisehir, 1997, s.87.

"% Tempo, Bayilik Otesi Bir Sistem, 3 Subat 1993, say1 5., ?72,s. 82.

""" Dilber Ulas,A.g.e., 5.79-80
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yakin yerde acgilmasim isterse, benzer birimlerin gruplandigi yerde satis
noktasini secer. Magaza, alisveris merkezlerine yakin yerlerde agilabilir.
Ornegin, fast food restoranlarinin insanlarin bulunduklar1 sinema yada
spor tesisleri yakininda yer almasi tercih edilir. Satis noktasina karar
verilirken alternatif yerlerin giinliik yaya, tasit trafigi akisi hesaplanir.
Park yerine yakinlik, yolun tipi (trafik akis1 fazla olabilir, fakat arabalarin
durabilecegi park yeri olmayabilir, park sorunu olabilir) dikkate alinir.
Hukuki kosullar, ticari kosullar (kira siiresi, kira artis oranlar1) arastirilir.
Sonugta belirlenen alternatif yerler icin satig ve maliyet tahminleri
yapilarak proforma kar zarar tablosu hazirlanir. Agirlikli puanlama

yontemiyle isletmenin satis ve karinin en fazla oldugu yer segilir.

Franchise veren firma, emlak¢ilar, is yerinin cevresindekiler ile goriiserek
bolgenin ticari gelecegi, yasanan sorunlar hakkinda, gelisen bir alan olup olmadigi
konularinda bilgi alabilir. Ana firma, franchise biriminin oldugu yerde pazar
potansiyelinin artmast durumunda franchise alanin bolgesel sinirlarinda yeni
diizenlemelere girebilecegini sozlesmede belirtebilir. Bu durumda pazar potansiyeli
artan bolgede ana firma yeni bir franchise verebilir. Franchise almak isteyen bir
yatirnmeil, ana firmanin yer seciminde kendisine yardimci olmasint bekler. Hangi
bolgede franchise almak istedigini ana firmaya bildirir. Franchise veren firma uygun
yerlesim yerini buldugunda potansiyel franchise alicisina birim i¢in teklifte bulunur.
Franchise almak isteyen yatirimci kabul ederse ve anlasilirsa ana firma, yerlesim
yerinde magaza dizaynini, gerekli diizenlemeleri, renkleri, techizat yerlesimini ana
firmayla ayni1 olacak sekilde yaptirir. Biitiin bu diizenlemeler, franchise alanin
0dedigi baslangic iicretiyle karsilanir. Baslangic iicretinin icinde kira bedeli, techizat
ticreti, isim iicreti yer alir. Ana firma magaza yerinin se¢imini yaparsa franchise
alandan ayrn bir {icret ister, franchise alanin kendisi uygun yerlesim yerini bulursa
sadece, birimin diizenlenmesi icin yapilan harcamalar1 ana firmaya o6der. Alternatif
yerler arasinda yer secimi, kirast degil, ilerideki getirisi dikkate alinarak
yapilmalidur.' 12

Yer seciminde ne derece basarili olunacagi onemli bir konudur. Yer secimi

"2 Age.s.81
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kararlar1 firmanin cirosunu, kar ve zararini belirleyici, imajim gelistirici bir karardir.
Sirketin gelecekteki yatinmlari acisindan c¢ok biiylik Onem tasir. Diikkan agma
maliyetleri, aylik 6denen 6demeler, dekorasyon harcamalar1 milyarlar1 bulmaktadir.
Uzun vadede verilmesi zor olan kararlardir. Basarisiz bir diikkan1 kapatma karari
milyarlara mal olurken, miisterinin goziindeki imaji basarili olunamadig1 yolunda
olur. Kentlesmenin hizli oldugu iilkeler vardir. Ulkemizde kentlesmenin gelecegi,
hedef kitle, harcama aliskanliklarinin ne oldugu arastirilmalidir. Analiz yontemleri,
bir iilkenin belli bolgelere ayrilip homojen setlere boliinerek hangi bolgede faaliyette
bulunacagimizi belirler. O bolgedeki kentlesme, niifus harcama aligkanliklar1 g6z
onitinde bulun durularak hedef kitle belirlenir. Hangi bolgede biiyime karari verile-
cegi konusunda karar verilir. Ornegin, Istanbul’da iki yerden biri se¢ilmek isteniyor
olsun. Bu iki yer puanlama yontemiyle karilastirilabilir. Girisimciler biiyiik bir
aligveris merkezinin satilmak amaciyla m1 yoksa kiralanmak amaciyla m1 yapildigina
dikkat edilmelidir. En 1yi bolgenin kiralarin yiiksek oldugu yer olmadigini bilmek
gerekir. Park imkanlarina bakmak, ara¢ ve yaya trafiginin incelenmesi, yerlesik
niifusun tiiketim aligkanliklarinin, rakiplerin incelenmesi gerekir. Bolge se¢iminden
sonra satig noktasi belirlenirken fiziki ozelliklere (magazanin sekli, ka¢ metrekare
olacagi, cephe genisligi, havalandirma gibi teknik Ozellikler), yaya ara¢ trafigine
dikkat edilmelidir. Yaya arag trafigi fazla olabilir, magazanin 6niinden yiizlerce kisi
gecebilir ama burada 6nemli olan kacinin miisteri oldugudur. Alternatif satig
noktalarina ilaveten hukuki kosullara da dikkat edilmelidir. Devam eden davalar olup
olmadig bilen kisilerce inceletilmelidir. Kira siiresi, kira artis kosullarinin ne olacagi
Oonemlidir. Satin alma veya kiralama degerlemesi de yapilabilir. Satin alma bedelleri
tilkemizde c¢ok yiiksek, kiralama ise giinimiiz kosullarinda daha wuygun
olabilmektedir. Her ikisinin de birtakim avantaj ve dezavantajlar1 vardir. Hizhi
kentlesme, sanayi kentlerine dogru hizli artis, orta ve yiiksek gelir gruplarin sehir
cekirdeklerinden uzakta yasamalarmma Ozlem duymalart yolunda egilimler

goriilmektedir. Franchise verecek olan kisi bu arastirmalar1 yapmalidir.''?

" Age., s81-82
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2.1.4.2. Franchisor / Franchiser ( Franchise Veren );

Franchisee’ye franchise verendir. Franchisor, franchise’ in getirdigi haklar
tictincii kisilere belirli bir bedel karsiliginda verendir. Franchisor sahiplik sifatini
tasimaktadir. Belirli bir iiriin, hizmet, marka, patent, know-how ve bilgi birikimi ile
bunlara ait denenmis, giiven kazanmis ve kendisini kanitlamis marka ve isletme
hakkina sahip taraftir. Franchisor, ayni zamanda Franchisee’in almis oldugu
franchise karsihiginda destek yiikiimliiliikklerini yerine getirmek zorunda olan ve

biitiin bunlar1 bir bedel karsiliginda yerine getiren taraftir.

Franchisor, kendisi ve bireysel Franchisee'lerinden olusan franchising sisteminin
kurucusu ve uzun vadeli koruyucusudur. Franchisee; dogrudan veya dolayli bir mali
bedel karsiliginda franchisor'un ticari adin1 ve/veya hizmet markasini, know-how' i1
1s gorme ve teknik yontemlerini, sistemini ve diger smai ve/veya fikri miilkiye
haklarin1 kullanma hak ve zorunlulugunu, taraflar arasinda bu amacla yapilan yazili
franchise anlagmasi siiresi ve kapsami i¢inde devamli olarak alacag ticari ve teknik

destek ile iistlenir. '

.. . . - . 11
Franchising veren, bu sistemin varlig1 sayesinde; >

= Acacag her yeni sube i¢in yeni kurulus masraflarindan kurtulmakta ve
sermaye yatiriminda bulunmadan yayilabilmektedir,

* Marka ve adinin iinii ve kazanci genislemektedir,

= Alici firmalar (Franchisee'ler) dan acilista, reklamlar i¢in aidat tiirii ek
gelirler saglayabilmektedir. Odenen baslangic iicreti (ya da giris aidati)
disinda; yillik ciro ve kardan anlasmada ongoriilen oranda belirli bir
yiizde (Royalty) alir,

» Franchisor sozlesme ile, franchise alanin icraatin1 denetleme, muhasebe
kayitlarim1 inceleme, franchise alana ait isyerinin denetimi belirli
donemler halinde franchise alandan isin gidisat1 ile ilgili raporlar ve

bilgiler talep etme, franchise alana sozlesme siiresince rekabet yasagi

"4 hitp://www.ufrad.org.tr/tr/10sorudafranchise.asp, 28/04/2005
15 Mehmet Melemen, Burak Arzova, A.g.e., s. 415-416.
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getirme haklarin elinde tutar.

2.1.4.3. Area Franchisee ( Bolge Franchise Alan );

Franchise veren pazarin her noktasina ayni etkinlikte ulasamadigi takdirde belli
yiikiimliiklerini ve haklarini bolgesel olarak bolge franchise alana devreder. Bolge
franchise alan kendisi isletme acabilir veya alt franchise alanlara actirabilir. Bir
anlamda master franchise alanda bir tiir bolge franchise alandir.Yalniz orada pazar

biitiin diinya, bolge biitiin bir iilkedir.""®

2.1.4.4. Sub Franchisee (Alt Franchise Alan);

Bolge franchise alan tarafindan, tek bir isletme i¢in sistemi ve markayr kullanma
hakki verilen kisi veya kurulustur. Franchise veren anlagmada taraf veya lehtar

olabilir. '’

2.1.4.5. Lump Surn Fees (On Odeme);

Franchise sozlesmesi ile yapilan toplu 6demedir.

2.1.4.6 Franchise Fee (Franchise Kullanim Bedeli);

Franchise alanin, franchise verene ddemis oldugu baslangi¢ parasidir. Franchise
fee’yi sisteme dahil olabilmek icin bir tiir giris iicreti olarak gorebiliriz. Bu bedel
sadece bir kez sozlesmenin baslangicinda 6denir. Tiirk¢e karsiligi ile Giris “Bedeli”
dir.'®
2.1.4.7 Royalty (Giris Bedeli);

Royalty kavrami giris bedeli yada Tiirkcede siklikla kullanilan kavrami ile
“Lisans Bedeli” (Royalty Payment) olarak tanimlayabiliriz. “Royalty, patentin

kullanimu i¢in patent sahibine 6denen para anlamia gelmektedir.”'"”

16 hitp://www.emlaknet.com.tr/TUR/franedir.htm, 28/04/2005
117

A.ge.
118 Ryfat Cebeci, Franchising Rehberi, Kosgeb Girisimciligi Gelistirme Merkezi, Ankara, 2005, s.4
"9 Giilsen Giines, Tiirk Hukukunda Entelektiiel Smai Haklar ve Vergilendirilmesi, Alfa Basim
Yayim Dagitim, 1.Basim, Istanbul, 1997,s.118.
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Royalty, franchise alan kisi yada kurumun, franchisor’a, franchise’ in kullanim
siiresince  6demis oldugu bedeldir. Odeme, franchise sozlesmesine gore
belirlenmektedir. Anlasma kosullari, kullanim siiresince 6denecek belirli bir meblag
olabilecegi gibi, franchisee’nin elde etmis oldugu hasila {izerinden kesilen belirli bir

primde olabilir. Royalty genellikle yiizde olarak ddenen iicretlerden olusur.

Royalty 6demeleri genellikle briit ciro {izerinden hesaplanir ve cironun bir oran
seklinde saptanir. Nadiren aylik maktu iicretler halinde de belirlenebilir. Franchisor
verdigi destek hizmetleri i¢cin ek Odemeler isteyebilir. Bu 6deme franchisor'un
verdigi hizmetler dolayisiyla yaptigi masraflarin  karsilanmasina  yoneliktir.
Odemelerin ne sekilde yapilacagi (nakit, acik hesap, akreditifli 6demeler vs.) da
s0zlesmenin bu bashigi altinda diizenlenir.'*’

Royalty yontemi fiyatlamadan daha ¢ok tercih edilir. Franchise veren isletmelerin
%80" 1 satiglar iizerinden Royalty isterken, %15' 1 malzemeleri fiyatlamay1 tercih
ederler.'”!

Franchising’” in en 6nemli 6zelliklerinden biri de Royalty 6demeleri disinda
elde edilen karin biiyiik bir boliimiiniin franchise alanda kalmasidir. Bu durum
franchise alan firmanin faaliyet gosterdigi iilke hiikiimetleri acisindan, karin biiyiik
bir kisminin yurt disina transfer edilmemesi ve istthdam olanaklarini arttirmasi
nedeniyle 6nemli bir avantaj olarak goriildiigiinden tercih edilen bir yontemdir. Bu
yiizden ev sahibi {iilke hiikiimetleri i¢in franchising, yabanci firmalarin kendi
pazarlarina girmeleri asamasinda diger bazi pazara giris yontemlerinden daha
avantajlidir. Buna ragmen bazi hiikiimetler Royalty O6demelerine de kisitlama
getirebilmektedir. Ornegin Hong Kong'da, Royalty 6demelerinin yurt disina
transferinde belirli bir limit uygulamaktadir. Tayvan hiikiimeti de kar veya Royalty

O0demelerinin yurt digina aktarimini onaya baglamlstlr.122

2.1.4.8. Master Franchisee ( Master Franchise Alan );
Yurt disinda gelistirilmis bir sistemin bir {ilkedeki haklarini alan kisi veya sirket

master franchise alan olarak adlandirilir. '

120 hitp://www.ufrad.org.tr/tr/10sorudafranchise.asp, 28/04/2005
21 Dilber Ulas, A.g.e.,.98

'22 Emrah Cengiz, Ercan Gegez ve Dig., A.g.e. , s.78.

' hitp://www.emlaknet.com.tr/TUR/franedir.htm, 28/04/2005
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Sistem diger adiyla Master Lisans olarak ta bilinmektedir. “Franchisor firma
kendi iilkesi disindaki iilkelerde tek tek franchise verme yerine, o iilke i¢in bir Master
Lisansor bulur ve o iilke icinde franchise verme yetkisini devreder. Bu yetkiyi iceren

sdzlesmeler master lisans bazen yalniz bir iilkeye degil, birkac iilkeyi kapsayabilir'**

2.1.4.9.Finansal Kaynak Dokiimani;

Franchisee'nin franchising hakkin1 almasi halinde bu hak ve ilgili 6demelerin
nasil yapacagin ve bu kaynaklar1 nereden bulacag ile ilgilidir. Ayrica bu bolim
altinda, franchising hakkinin verilmesi halinde, isletmenin ne tiir kaynaklarla
kurulacagi da énemlidir. Bunlarin yani sira, franchisor, franchising hakki siiresince
ornegin 15 yil franchisee'nin elde edecegi nakit akisini, bilancosunu ve gelir
tablosunu isteyebilir. Son olarak franchisee'den mevcut kosullar altinda, hangi satig
miktarinda veya hasilatinda basabas noktasina ulasacagina dair bir basabas analizi

de talep edebilir.'*

124 hitp://www.deulcom.com.tr/df/, 28/04/2005
' Birdogan Baki, A.g.e., s. 304.
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ILBOLUM

BiR SISTEM OLARAK FRANCHISING

3.1. FRANCHISING SiSTEMiNi OLUSTURAN UNSURLAR VE
SISTEMIiN GEREKLILIiGi

Franchising sistemi iki ana unsurdan meydana gelmektedir. Bu unsurlardan

birincisi iiretim, pazarlama ve isletme sistemi iken digeri franchising sistemidir.
3.1.1. Franchising Sistemini Olusturan Unsurlar
3.1.1.1. Uretim Pazarlama ve isletme Sistemi

Isletmenin iirettigi {iiriin ¢esitleri, kullanilan iiretim yontemi ve standardi,
tiretimde kullanilan hammadde, makine ve ekipmanin satin alindig1 yer, isletmenin
yOnetim, personel, pazarlama, reklam, promosyon, muhasebe ve finans konularinda
izledigi stratejiler, isletmenin iiretim, pazarlama ve isletme sistemini olusturur.
Basarili bir isletmenin kendine ait gizli pazarlama sirlar1 ve piyasada faaliyette
bulundugu siire icinde edindigi isletme yonetimi, iliretim ve pazarlama konularinda

tecriibeleri vardir. Uretilen iiriiniin sekli ve ambalajinin nasil olacagi, miisterilere
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sunulus sekli, miisterilerin kolayca tanimasini saglayacak isaret, amblem ve kutulama
sekli, fiyat listesi, isletmenin yerlesim sekli ve diizeni, renkler, personelin kilik ve
kiyafeti, hizmeti tanitic1 soz, isaret ve amblemler yani markasi iiretim, pazarlama ve
isletme sistemini olusturan unsurlardir. Sistem olmazsa franchising bir pazarlama ve
dagitim yontemi olarak secilmez. Franchising yonteminde biitiin bu unsurlar

kullanma hakki s6zlesmeyle kars: tarafa verilir.'*

3.1.1.2. Franchise Sistemi

Franchise veren firma, kendi isletme sistemini basariyla uygulayacak girisimciler
ile arasindaki iliskinin nasil olacagini sozlesme ile belirler. Franchising sisteminde
karsilikli hak ve yiikiimliiliikleri, franchise alanin sahip olmasi gerekli nitelikleri,
franchise satig birimlerinin fizibilite agisindan uygun olmasi gerekli Ozellikleri,
bolgesel haklar, franchise verenin franchise alam1 denetim derecesi, franchise
alanlardan {iicretin nasil ve ne kadar alinacagi, franchise verenin saglayacagi egitim
ve danmismanlik kapsaminin ne olacagi, taraflar arasinda koordinasyonun nasil
saglanacag taraflar arasindaki anlagma ile belirtilir. Anlasma, franchise veren ile
alan arasindaki iligkinin seklini sozlesmeden daha kapsamli olarak agiklar.
Franchising yonteminde belirli bir sistem i¢inde hareket edilir ve bu sistemin disina
cikilmaz. Franchise vermeden once firma, gelistirdigi marka, amblem, hizmet isim
ve sloganlarinin kullanim kapsami ve standartlarimi saptayarak Sanayi ve Ticaret

Bakanligi Sanayi Miilkiyet Dairesine tescil ettirmelidir.'”’

3.1.2. Franchising Sisteminin Gerekliligi

Franchising’e ilgi Ozellikle son yillarda artis gostermistir. Franchising’in
popiilaritesi, yabanci iilkelerin pazarlama sistemleri iizerinde de oldukca etkilidir.
Temel {iretimler ve iyi taninan markalar franchisor tarafindan satilir. Cesitli
durumlarda sponsorluk, reklam ve promosyon sistemde 6zel bir dikkatle yiiriitiiliir.

Franchisor miisterisi i¢in pazar, finansal destek ve egitim saglar. ...Sistemde iiretim

"2 Dilber Ulas, A.g.e.,s.69-70
"* Dilber Ulas,A.g.e., s.70
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hatt1 ve miisteri hizmetleri standardize edilmistir. 128

Ozellikle perakendeci kesim icin ideal goziiken bu sistemin amaci, en basit ve
modern metotlarin benimsenmesi suretiyle asgari kaynakla, azami is hacimlerine
ulagmaktir. Bir sistem biitiinliigii icinde calisildig1 ve dayanismanin esas oldugu bir
sistemde, rekabete karst bir dayaniklilik, taninmis bir markanin altinda calisilacagi
icin isim kazanma ve aligkanlik yaratmada zaman ve enerji kazanci, iligkilenmis
firmanin tecriibe ve bilgisinden yararlanma ve isletmelerin tek baslarina yapmalari
miimkiin olmayan reklam biit¢elerinin franchise zincirinde kendiliginden dogmasi

gibi kazanglar s6z konusu olabilmektedir.'*

Franchising “giris engellerinin diisiik oldugu, buna karsilik, tiiketici davranisi ve
perakendeci yapist agisindan Kkiiltiirel olarak farkli pazarlara giriste en uygun
stratejilerden biridir. Franchising'in hizli biiylimesinin arkasinda yatan baslica

nedenler su sekilde siralanabilir:”"*’

e Uretim sektoriiniin diinya capinda onemini kaybetmesi ve hizmet
sektoriiniin tiretim sektoriiniin  Oniine ge¢mesi nedeniyle franchising
popiiler hale gelmistir. Bu acidan 6zellikle hizmet sektoriinde oldukga sik
rastlanan bir pazara giris yontemidir. Hizmet sektoriine ve emek yogun
ekonomik faaliyetlere uygun bir yontemdir. Ozellikle cografi olarak genis
bir alana yayilmig pazarlar i¢in uygun bir perakendecilik yaklasimidir.

e Belirli bir ¢calisma sermayesine sahip olan fakat bir is deneyimi olmayan
kiiciik isletmeleri ve bireysel girisimcileri tesvik eden nitelikleri
franchising'in hizla biiyiimesini saglamistir.

e Diinyada global ekonomik biitiinlesmeye dogru gidilmesi franchising
dagitim yonteminin gelismesini olumlu etkilemistir. Global pazarlamada
iki egilim vardir. Birincisi her cografik pazar boliimiinde yada iilkede ayn1
istekleri duyan, benzer davranislar gosteren, benzer tatminler isteyen
tilkketicilerin ihtiyaglarint ayni malla karsilamaktir. Coca-Cola' nin ve

McDonald” s hamburgerlerinin diinya tiiketicilerinin ortak istek ve

128§ ohny k.Johansson, Global Marketing, Foregin Enrty, Local Marketing, and Global
Management, 2.ed., [rwin McGraw Hill, USA, 2000, s.157.

129 Mehmet Melemen, Burak Arzova, A.g.e., s. 412.

" Emrah Cengiz, Ercan Gegez ve Dig., A.g.e., s.70.
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ihtiyaclarimi karsilamas gibi. ikinci egilim ise, iiriiniin 6ziinde degisiklik
yapmadan farkli 6zelliklerdeki pazar boliimlerine gore iiriinii degistirerek
uyarlama yapmaktir. Honda' nin A.B.D. ve Avrupa pazarina ii¢ ayri
ozellikte motosikletle girmesi gibi. Tiiketicilerin istek ve ihtiyag¢lar1 diinya
Olciisiinde birbirine benzemektedir. Tiiketiciler daha diisiik fiyat ve
yiikksek kalitede iirlin yada hizmet almayi istemektedirler. Giiniimiizde
makine, ekipman ve sistemlerdeki teknolojik ilerlemelerle iiriin c¢esitliligi
azaltilarak benzer iiriin veya hizmetler saglanabilmektedir. Iletisim ve
ulasimin hizla gelismesi ile oOzellikle gen¢ kusak insanlarin zevk ve
tercihleri birbirine yaklasarak, ayn1 yasam bicimine gore bir degisme
egilimi olugsmaktadir. Pazarlarin globallesmesi ile pazar boliimlendirme,
yerel markalar ve kii¢iik 6lgekli iiretimin yerini standardizasyon, standart
mal ve markalarin global diizeyde, biiyiik olcekli olarak daha diisiik
maliyetlerle iiretilmesi almistir. Global pazarlama stratejisiyle isletmeler,
iriin dizayni, paketleme, satis promosyonu ve reklamda standardizasyona
giderek maliyet tasarrufu saglarlar. Uriin dizayninda, miisteri servisinde,
marka adinda, miisterilere yansitilan imajda tutarli olunmasi satiglarin
artmasint  olumlu etkiler. Franchising' de her satis biriminde ayni
standartta iiriin veya hizmetin sunulmasi ve standart goriiniimiin
saglanmas1 onemli oldugundan, kendi pazarinda doygunluga ulagmis ve
yayllmak isteyen, global pazarlama stratejisini benimseyen basarili
firmalar bir pazarlama ve dagitim yontemi olarak franchisingi kullanmaya
baglamislardir. Giintimiizde ulasim ve iletisimin gelismesi franchise veren
yabanci firmalarin denetim isini kolaylastirmis ve global standardizasyonu
saglamalaria yardimei olmustur.™!

e Hizmet sektoriiniin 6onemi batidaki iilkelerde giin gectikce artmakta ve
hizmetin hakim oldugu ekonomilere dogru bir degisme yasanmaktadir.
A.B.D, Almanya, Japonya, Ingiltere gibi gelismis iilkelerde sanayi
sektoriiniin milli gelir icindeki pay1r son on yil icinde azalirken, hizmet
sektoriiniin payr artmistir. Gelismis iilkelerdeki sanayi sektorii (otomotiv,
beyaz egya gibi) yeni sanayilesmekte olan iilkelere (Uzak Dogu Asya,
Tiirkiye, Ispanya, Portekiz) kaymaktadir. Hizmet sektorii teknoloji ve

B! Dilber Ulas, A.g.e., s. 16.
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organizasyonlardaki degismelerle gelismektedir. Sanayi sektoriindeki
kuruluglar egitim, tanitim, muhasebe, temizlik gibi hizmetleri Onceleri
kendi biinyelerinde saglarlarken giiniimiizde bu konuda uzmanlagmis
firmalardan yararlanmaktadirlar. Gelismis iilkelerdeki hizmet sektoriinde

franchising yontemi olduk¢a yaygin kullamImaktadir.'*?
Tablo 6: is Giiciiniin Son 20 Yil icinde iki Sektordeki Dagihm Yiizdesi.

Tablo : Is Giiciiniin Son 20 Y1l icinde Tki Sektordeki Dagilim Yiizdesi.
1970 (%) 1980 (%) 1993(%)
ALMANY'A Sanayi: 40 35 33
Hizmet: 43 55 60
JAPONYA Sanayi: 38 30 15
Hizmet: 50 54 58
INGILTERE: Sanayi: 38 31 17
Hizmet: 52 59 62
AMERIKA: Sanayi: 38 24 15
Hizmet: 68 70 80
Kaynak: Cem Alpar, '""Hizmet Sektorii'', Diinya, 30 Mart 1994.

Tiirkiye'de isgiiciiniin hizmet sektoriindeki payr ise sanayilesmis
ilkelerle karsilastirlldiginda oldukga diisiiktiir. 1993 yilindaki verilere
gore 1988 yilinda hizmet sektoriindeki isgiicii, toplam calisabilir niifusun
%36.8'ini olustururken, bu oran 1993 yilinda sadece % 37.3"' e yiik-
selmistir. Hizmet sektoriiniin Tiirkiye'de gelismesiyle yeni is imkanlari
dogacaktir. Araba kiralama, bakim, onarim, kuru temizleme, otel, motel,
fast food, emlakg¢ilik, temizlik gibi hizmet sektoriindeki faaliyetlerin
artmasi franchising'in gelismesini olumlu etkileyecektir.'*

¢ Franchising, istihdam imkani saglayarak ekonomiye katkida bulunur. Cok
farkli is alanlarinda franchising yapilabildiginden yeni is alanlarinin
acilmasim1 saglayarak istihdam olanagi yaratir. Ulke icindeki yan
sektorlerin  gelismesini saglar. Gelismis iilkelerdeki hiikiimetlerin,
franchising'in ekonomiye yararlarinin farkinda olmalar1 ve desteklemeleri

franchising'in  gelismesini olumlu yonde etkilemistir. Ulkemizde

P2 Age.,s. 16-17.
P Age.,s. 17.
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franchising'in gelisebilmesi i¢in giivenilir ve istikrarli bir ekonominin
olmas1 gereklidir. Hiikiimet franchising' in ekonomiye yararlarim goz
oniinde bulundurarak gerekli kanuni diizenlemeleri yapmali, bankalar
franchise almak isteyenlere uygun kosullarla kredi veren boliimler
olusturmalidir. 134

e Yasam tarzindaki degisiklikler franchising'in gelismesinde etkili
olmustur. Amerika'da kendilerine ait bir isi olan kadinlarin sayisi
erkeklere gore daha hizli bir oranda artmaktadir. 25-54 yasindaki kadinlar
1975'te %55.4 oraninda isgiiciine katilirlarken, bu oran 1993'te %74.7'ye
yiikselmistir. Kadinlarin sahip olduklar1 franchise birimleri %68
biiylimiistiir. Kadinlarin sahip olduklar1 birimlerde, 1986 yilinda %l1'den
1992 yilmma gelindiginde %18,5'a artis olmustur. Bu oran kadin ve
erkeklerin franchise olarak birlikte calismalarim1 icermemektedir.
Kadinlar islerinde Franchisee olarak geleneksel aile degerlerini yansitip,
cocuk iiriinleri, kiyafet, miicevher, yiyecek perakendeciligi, saglik ve
giizellik, is bulma emlak gibi cesitli alanlarla ilgilenmektedirler. Ka-
dinlarin ev islerine daha az zaman ayirmalar1 nedeniyle, fast food'lar, kuru
temizleme, ev temizligi gibi hizmetlere talebin artmasi franchising
sisteminin  gelismesini olumlu etkilemistir. Franchisee profilinin
demografik  oOzellikleri degismektedir. Buttner'lm 1993'deki bir
arastirmasina gore kadin girisimciler genellikle 30-45 yaslarinda, orta
sinif, egitimli, evli ve ¢ocuk sahibi ve genellikle tecriibe sahibi kisiler
olmaktadir.'®

e @Giinlimiizde bir cok insan kendi iginin sahibi olmay1 istemektedir. Biiyiik
organizasyonlarin biirokratik cevresinden kacarak kendi isini kurmak
isteyen insanlarin sayist hizla artmaktadir. Franchising, isverenden c¢ok
kendisi icin c¢alismay1 isteyen kisilerin motivasyonunu saglayan bir
yontemdir. Kendi isini kurmak i¢in gerekli yetenegi yada giiveni kendinde
bulamayan, is tecriibesi olmayan, tasarruflarim1 kendisine ait bir is kurarak
degerlendirmek 1isteyen kiiglik yatinmcilarin franchise almalar ise

baslamalarinda, yeni bir is kurmaya gore daha kolay ve az maliyetlidir.

" Dilber Ulas, A.g.e., s. 18.
T Age.,s. 18-19.
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Bununla birlikte bir firmanin kendi sermayesiyle dagitim agim
olusturmasinin ve siirdiirmesinin maliyeti, iilke capinda gelismesini
engelleyici bir faktor olabilir. Franchising, kendi baslarina kredi bulmakta
zorlanabilen kiiciik yatinmcilarin ana firmanin deste8iyle kredi
bulmalarini, ana firmanin ise iiriin yada hizmetlerinin dagitimim kendi
amagclarina uyum saglayan kiigiik girisimciler araciligiyla, az bir maliyetle
gerceklestirmelerini saglar.'*®

Diger yandan “Franchising basarili bir olusumdur. Insan tutkusu harig
her sey bu sistemde saglanir. Sirketlerinde bagimsiz olan insanlarin

oldugu sistemlerde daha basaril1 bir gelisim gésterir.137”

Franchising ozellikle, diisiik sermaye yatirimiyla dis pazarlara hizla acilmak
isteyen (genellikle biiyiik 6lcekli) firmalar icin ideal bir yontemdir. Temel olarak
franchising, franchise verenin sahip oldugu basarili ve cekici bir isin veya sistemin,
franchise alanin girisimcilik ruhu ile birleserek sinerji yarattigi bir yontemdir.
Franchising yontemi, 6zellikle iilkedeki geng ve istekli girisimci isgiiciinii tesvik
ettigi icin yabanci hiikiimetlerin sicak baktigi yontemler arasinda yer alir. Bununla
birlikte sunulan hizmetler konusunda bazi miidahaleler olabilmektedir. Ayrica
franchising' in kaynaklandig: iilke hiikiimetleri de, yontemin iiretim tesislerini yurt
disina kaydirmamasi ve ana iilkede istihdami azaltici bir etki yaratmamasindan
dolay1 bu yonteme sicak bakmaktadirlar.'*®

Franchise anlagsmasinin uzun donemlilik niteligi tasimasi1 nedeniyle ev sahibi iilke
istikrar1 onemli bir faktor haline gelir. Franchise gelistirme genellikle yerel bir
firsatin algilanmasi ve ardindan franchising kavraminin dis pazarlara adapte edilmesi
ile olusur. Bu nedenle baslangicta odaklanilan pazar i¢ pazardir. Kald1 ki, i¢ pazar
franchise formatinin test edilmesi ve gelistirilmesi acisindan daha iyi pazar kosullar
saglar. Iletisim kolaylig1 nedeniyle pazardan ve franchise alanlardan rahatca bilgi
toplanilabilir ve hizli bir sekilde gerekli diizenlemeler yapilabilir. Egitim, franchise
alanin secimi, yer secimi, tedarik¢ilerin organizasyonu, tutundurma ve magaza

dekorasyonu gibi konularda baslangicta elde edilen deneyimler sonucunda bir takim

136
A.ge.,s. 18.
37 Lou Gurnick, So You Want to be Your Own Boss ?, www.franchising.org., 30.08.2005.

"% Emrah Cengiz, Ercan Gegez ve Dig., A.ge., s.71.
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format degisiklikleri yapilabilir. Franchise gelistirmenin ilk donemleri, franchise
verenin sadece franchise paketinin pazar kosullarina adapte edilmesinde degil ayni
zamanda franchising yonteminin kendisine 6zgii konularda da 6nemli bir 6grenme
siirecinden gectigi asamadir. Franchise veren, i¢ pazarda kazandigr deneyim
sonucunda basarisini ispatlamis bir franchise paketi ve yonteme iligkin sorunlar
cozmesine yardime1 olan bir bilgi birikimiyle dis pazarlara acilmaya hazir hale gelir.
Bazen franchise verenin dis pazarlara acilma nedeninin arkasinda yonetimin istegi

degil, i¢ pazarin doyuma ulasmasi yatmaktadir.'*

3.1.3. Franchising Sisteminin Uygulama Asamalari

Oncelikle bir franchise veren firma bulunmalidir.

Franchisor firma oncellikle franchisee'ye bir tanitim dosyast hazirlamalidir. Bu
tanitim dosyast ana firma ile ilgili bilgi paketinden ve formdan olusur. Bu bilgi
paketi ile ilgili kisisel ve mali bilgileri icerir. Ayrica franchisor’ un franchisee' ye
vermekle yiikiimlii oldugu 3 adet el kitab1 vardir. Bunlardan birincisi, ana sirket i¢i
operasyonu anlatan kitap; 2.s1, franchisee'nin uymasi zorunlu oldugu kurallar1 igeren
franchisee sirket ici operasyon kitab1 ve son olarak ta franchisee'ye nasil isletecegine
dair tiim bilgileri iceren isletme bilgileridir. Bu isletme kitabi ile birlikte Know-How'
da verilmektedir. Franchisee, franchisor’u secerken ¢ok dikkatli olmalidir. Kisisel ve
mali acgidan iyi analiz etmelidir. Ayn1 zamanda franchisor'da franchisee i¢in aymi
arastirmayi yapar. Karsilikli olarak tanima asamas1 tamamlandiktan sonra franchisor
ile franchisee goriismelere baslarlar. Faaliyet bolgesi belirlenir. Belirlenen faaliyet
bolgesi gz Oniinde bulundurularak fizibilite calismasi yapilir. Bu fizibilite
caligmasinda gerekli sermaye, 6deme kosullari, yatirimin ne kadar siirede geri amorti
edecegi belirtilir ve bu fizibilite ¢aligmas1 franchisee'nin Oniine konur. Bu fizibilite
calismasinin sonucu franchisee i¢in karar agamasidir. Franchisee karar verdikten
sonra sozlesme imzalanir. Bu s6zlesme ¢ok detayli ve her hususu kapsayacak sekilde
olmalidir. So6zlesmenin imzalanmasi ile birlikte franchisee'nin Odemeleri de
baglamalidir. Odeme plan1 sozlesme ekibine verilmekte ve 6deme plani her firma
bazinda degismektedir. Bu anlasmalardan sonra franchisee'nin birim hazirlig: baglar.

Bu birim hazirligt magazanin dekorasyonunu, franchisee'nin ve elemanlarinin

"% Emrah Cengiz, Ercan Gegez ve Dig., A.g.e.,, s.72.
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egitimini icermektedir. Bazi franchisorlar birim hazirligini iistlenerek anahtar teslimi
her seyi hazirlamaktadirlar. Anahtar teslim hazirligin avantaji maliyetleri minimize
edecek sekilde ana firmanin hazirliklar1 yapmasi ve franchisee' ye yol gostermelidir.
Hazirliklar bittikten sonra franchisee ise baslar. Bu baslangi¢ siiresince franchisee' ye
yardimct olmak amaciyla franchisor firmadan bir destek elemani franchisee'nin

yaninda olur. 140

3.1.3.1. Franchise Alanmin Secilmesi

Franchise sisteminin uygulanmasindaki en 6nemli asamalardan biriside franchise

alanin secilmesidir.

Yapilan arastirmalara gore ana firmanin franchise almak isteyenler arasinda
secim yaparken en Onem verdigi nokta, yatirimcinin franchise biriminin
olusturulmas1 i¢in gerekli finansmani1 saglayacak mali giice sahip olmasidir.
Franchise alan kisi, sermayenin 6nemli bir miktarin1 saglamalidir. Ana firmanin
franchise alani secerken Onem verdigi diger noktalar; kisisel ozellikleri (diiriist
olmast, uzun saatler cali§maya istekli olmasi, gayretli, icten olmasi), franchise alanin
isinin basinda bulunmasidir. Bazi islerde franchise alanin belirli bir yasin altinda
olmasi tercih edilir. Baz1 islerde ise egitim durumu Onemli olabilir. Franchise alan,
egitim goreceginden dolay cok tecriibeli olmasi gerekmez. Onceden is tecriibesine.
sahip olmast aranan bir faktor olsa da, ana firma franchise almak isteyen kisilerin
onceden ayni tiir iste calismis olmalarini istemeyebilir. Ay alanda calismis, tecriibeli
kisiler franchise verenden yardim almak istemeyerek prosediirleri takip etmekten
kacabilirler. Bagvurular goriismelerle, testlerle, onceden calistig1 yerlerden referans

aliarak degerlendirilir.'"'

Franchise veren firmalarin bazilar1 franchise alanlara ise baslamadan Once el
kitapgiklari vermekle yetinirken bazilari sinif egitimi, tartisma gruplari, simiilasyon,

ve diger teknikleri iceren egitim programlari saglarlar. Egitim 4-6 hafta yada daha

140 http://www.ufrad.org.tr/tr/10sorudafranchise.asp, 28/04/2005
' Dilber Ulas,A.g.e., 5.85
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uzun siireli olabilir. McDonalds' dan franchise alanlar iilke i¢inde 8 aylik bir egitim
ve Illionis'de bulunan Hamburger Universitesinde 14 giin temizlikten, iiriinleri dogru
pisirmeye, nasil muhasebe sistemi tutulacagina kadar her seyi 6grenirler. Ana firma
franchise alanlara magaza yerlesimi ve dizayni, techizat satin alma, stok kontrol,
reklam, muhasebe yontemleri, is¢i secimi ve egitimi, magaza yonetimi konularinda
egitim programlart saglamalidir. Franchise alanlara saglanan egitim franchise
sisteminin tiiriine ve gerekli kalifikasyonlara baghdir. Ana firmanin bu egitim
programlarin1 sunmalarinin nedeni kendi basarilarinin Oncelikle franchise alan
isletmecilerin  basarilarina  bagli oldugunu bilmeleridir. Egitim programlari
yoneticileri uzun saatler calismaya, strese hazirlar. Franchise alanin sisteme girmek

icin 6dedigi baslangig iicreti egitim maliyetlerini icerir.'*?

3.2. FRANCHISING SiSTEMINDEKi TARAFLAR

Franchising sisteminde, franchise veren (Franchisor) ve alan (Franchisee) olmak

tizere iki kisi bulunmaktadir.

Franchisor, tescilli bir marka adi altinda bir iiretim teknigi yada pazarlama
sistemine sahip olan kisidir. Bu kisi sahip oldugu tescilli markanin isletim hakkini
vermektedir. Franchisor ayni zamanda miisterisi ile olan iligskisinin devamini ve
basarisin1 saglayabilmek i¢in teknik, idari, mali, pazarlama ve egitim konularinda da
destekler vermektedir. S6zlesme siiresince tanitim, reklam ve malzeme tedariki gibi
tirli hizmetler varligi zorunlu olan hizmetlerdir. Bu tiir hizmetlerin olmadigi
franchising sistemi basariyla yiiriiyemez. Franchisor miisterisi ile yapmis oldugu is
karsiliginda bir sozlesme yapmaktadir. Bu sozlesme oOzellikle yararlanilacak

hizmetlerin niteligi ve 6demeler ile ilgili olarak yogunlasmaktadir.

Franchisor’ iin miisteri ile olan iliskisi, anlasmanin devamliligini saglayabilmenin
yam sira kendi ismini de koruyabilmek endisesidir. Bu nedenle, franchisor, siirekli

olarak franchisee’ yi yakin takibe almistir. Anlasmanin sartlarina uyulup uyulmadigi

2 Age., 5.85-86
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yada kendisine kars1 ismini lekeleyebilecek bir takim faaliyetlerde bulunup
bulunmadigin1 dikkatle takip etmektedir. Aksi durumlarin varligi franchisor’ un is

yapamamasina ve sistemin olumsuz etkilenmesine neden olacaktir.

Franchisee ise, franchisor’ in sahip oldugu olanaklardan belirli bir iicret
karsihiginda yararlanan kisidir. Odedigi iicret karsiliginda belirli bir konudaki teknik
bilginin yani sira franchisor’ un deneyimlerinden de yararlanmaktadir. Boylece
herkes tarafindan kanitlanmis, basarisi iyi bilinen bir metottan, baslangic yatirim
masraflart olmaksizin yararlanilma olanagina sahip olunmus olur. Franchisee
bagimsiz bir girisimci olup franchisor’un verdigi hizmetlerden belirli bir bedel

karsihiginda yararlanmaktadir.'*?

3.3. FRANCHISING SiSTEMIiNIN TURLERI

Franchising degisik kaynaklarda cesitli siniflar altinda incelenmektedir. Farkli

ilkelerin kaynaklarinda ¢ok cesitli siniflamalara sokulmustur.

Ornegin, franchise verene ait ticari isletmenin, franchising yonteminin
kullanmaya baslandig1 siradaki yapisal ozellikleri agisindan franchising, kurucu ve
yapisal doniisiime yol acan olmak iizere iki ¢eside ayrilmaktadir. Birinci gruba
giren franchising tiiriinde, yeni olusturulmus konseptlere gore yeni isletme birimleri
kurulurken, baska bir ifadeyle, ticari faaliyet bastan itibaren yiiriitiiliirken, ikinci
gruba giren franchising tiirlinde, baslangicta kullanilan farkli bir siiriim yonteminin
franchising’e doniistiiriilmesi s0z konusu olmaktadir. Bunun yani sira franchising,
igbirligi taraflarinin pazarin hangi diizleminde faal oldugu kistasina gore de, iiretici-
toptanci, iiretici-perakendeci, toptanci-perakendeci gibi farkli tiirlere ayrilmaktadir.
Ayrica ozellikle Almanya ve Isvigre’de somut bir franchising iliskisinde, franchising
faaliyetinin yonlendirilmesinde tek s6z sahibi olan tarafin franchise veren mi oldugu

yoksa bu konuda her iki tarafinda esit haklara sahip ortaklar m1 olduklar1 kistasi

3 hitp://www.emlaknet.com.tr/TUR/franedir.htm, 28/04/2005
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temel alinarak tabiyet-franchising’i ve ortaklik-franchising’i seklinde bir ayrimda

yapilmaktadir. 144

Diger yandan franchising bir baska yapida da incelenebilir. Bu yap1 sistemin iilke
sinirlart i¢i yada disinda olmasina gore ulusal yada uluslararasi franchising olarak

adlandirilmasini gerektirir.

3.3.1. Ulusal ve Uluslararasi Franchising

Sistemin uygulanirlili@i yani sézlesmenin kendisi ulusal sinirlar i¢inde yapiliyor
ise ulusal franchising olarak adlandirilir. Ulke ici franchising’te kazang milli sinirlar
icinde kalmaktadir. Sistem {iilke sinirlar1 disinda 6rnegin iki iilke arasinda yapiliyor

ise uluslararasi franchising olarak adlandirilir.

Ulusal Franchising “Taraflarin ayni ilke i¢inde bulunmasidir. Bir firma franchise
vererek farkli biiylime stratejileri izleyebilir. Franchise vererek iilke icinde bir
sehirden diger sehirlere, daha sonra iilke disinda kendi iilkesine benzer iilkelere
yayilabilir. Bu strateji zincirleme cografik stratejidir. Yada tek bir iiriin ¢esidi ile ise
baslayip, iiriin cesitlerini arttirarak zincirleme {iiriin cesitliligi stratejisi izlenebilir.
Biskiivi imalatindan kek cesitlerine dogru iiriin ¢esitlerinin arttirilmast gibi. Firma
cok sayida sehir veya iilkeyi hedef alarak pazarini bunlara dogru gelistirebilir. Yada
rastgele secilmis cografik strateji izleyebilir. Ulke icinde yapilan franchise
anlagsmalart sehirler arasinda, bolgeler arasinda yapilir. Her iki tarafta iilke icinde
bulundugundan elde edilen gelirler iilke icinde kalir. Franchise alana sehirler
arasinda yapilan franchisingde dar bolge, bolgeler arasinda yapilan franchisingde ise
genis bolge imtiyazi verilir. Genis bolge imtiyazinin verilmesi ana bayilik sistemine
benzer.”'*> Burada ana franchise vericisi haklarii kendi adina kullanmak iizere bir
franchise alicisina vermektedir. Bu franchising alicis1 da o bolgede franchising
vericisi gibi davranmaktadir. Bu bir franchising c¢esidi olmayip sistemin
islemesindeki bir ©6zel halidir. ABD de bu 6zel uygulama "master franchise",

Ingiltere ve Kara Avrupasinda ise "sub-franchise" olarak adlandiriimaktadr.'*®

14 Osman Berat GURZUMAR, Franchise Sozlesmeleri, ve Bu sozlesmelerin Temelini Olusturan
“Sistemlerin’ Hukuken Korunmasi, Beta Basim Yayim Dagltlm,istanbul, 1995,s.3

'3 Dilber Ulas, A.g.e., 5.46

14® Macide SOGUR, isletme Sistemi Olarak Franchising, Der Yayinlari, istanbul, 1999, s.43.
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Franchising isleminin igerigine; bakilmaksizin franchising taraflarinin ayrn
ilkelerde olmalart demektir. Franchise vericisi sahibi oldugu mali yada hizmeti
baska iilke sinirlar1 icindeki franchise alicisina vermektedir. Yani s6z konusu mali
veya hizmeti franchising anlasmasi ile ihra¢ etmektedir. Franchise vericisinin
kazanci hem ihra¢ ettigi malin yada hizmetin geliri, hem de franchising geliri
olmaktadir. Bunun yani sira franchise alicisi ithal etmis oldugu mal, hizmet ve
franchising icin bir bedeli bir bagka iilkeye transfer etmektedir. Franchise alicisinin
saglamis oldugu satis gelirlerinin bir kism1 da boylece yurt dis1 ¢ikmaktadir. Ulke ici
franchising'de tanimlanan master franchising veya sub-franchising iilkeler arasi
franchising islemlerinde de yapilir. Franchise vericisi, bir baska iilkede dogrudan
kendi adina franchising yapabilecegi gibi, franchise vericisi olarak o iilkede bir basta
sirkete haklarin1 devir ederek kendi adina hareket etmesini isteyebilir. Bu durumda
franchise yapilan iilkede ki sirket master yada sub franchise sifatim kazanmustir.
Artik ayni1 ana franchise vericisi gibi davranmaktadir. Tiirkiye'de faaliyet gosteren
Alphagraphics ve Mc Donald' s isletmeleri bu konuya 6rnek gosterilebilir. Amerikan
Alphagraphics firmasinin Tiirkiye'yi uygun bir pazar olarak gérmesi ve Tiirkiye'de de
bu isi Tifdruk devretmesi ile sistem kurulmaktadir. Boylece Alphagraphics basimevi
isim ve lisansim Tifdruk'a satmugstir. Tifdruk artik Tiirkiye' de Alphagraphics' in
biitiin haklarim temsile yetkili duruma gelmistir. Yani "master franchise yada sub-
franchise" olmustur. Boylece Tifdruk Tiirkiye'deki yatirnmcilara franchise  verme

hakkini elde etmigtir."*’

Franchise veren ve alan taraflarin farkl iilkelerde olmasidir. Bir girisimci yabanci

bir iilkenin pazarina cesitli stratejilerle girebilir. Hedef iilkede,*®

* Dogrudan yatirnm yapmak,

* Dogrudan bireylere franchise vermek,
=  Master franchise vermek,

= Joint venture olusturmak,

= fhracat yapmak stratejilerinden birini secebilir.

T ALge., 5.43-44.
'8 Dilber Ulas, A.g.e., 5.46-47.
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Bu stratejilerden hangisini segecegine karar vermeden Once isletme Olgegi,
uluslararasi tecriibe, pazar potansiyeli, yatirim riski, iirlinlerin veya hizmetin hedef
tilkede basarili olup olmayacagi konusunda pazar arastirmasi yapilmali, franchise
veren firmanin yonetim yapisinin uygun olup olmadigi, finansal kaynaklar, iilkenin
rekabet kanunlari, vergi diizenlemeleri, ithalat kontrolleri goz Oniinde

bulundurulmalidir.'*

3.3.1.1. Dogrudan Yatirinm Yapmak (Sube A¢mak)

Isletme, yabanci iilkedeki iscilik, hammadde ve benzeri yatirim faktorleri ucuzsa
ve pazar uzun vadede gelecek vaad ediyorsa dogrudan yatirima karar vererek yabanci
iilkede kendi iiretim tesislerini kurabilir. Oncelikle pazarin ekonomik, kiiltiirel,
politik, hukuki, kambiyo sistemi gibi faktorleri incelenir, girilecek iilkenin hedef
pazarinin durumu, rakipler ve pazar paylar1 dikkate alinarak tiim mali faktorleri icine
alan ciddi bir fizibilite caligmasi yapilir. Ayrintili olarak yapilan analiz sonucu
olumlu olursa pazara girmeye karar verilir. Dogrudan yatirim karar1 verilirse hedef
pazardaki tiiketicilerin ihtiya¢ ve isteklerini tatmin edebilecek sekilde pazarlama
karmas1 (mal, fiyat, dagitim, tutundurma) gelistirilir. Dogrudan yatirim hedef iilkeye
teknoloji transferi sagladigindan firmanin imaji kuvvetlenir, kazanglar aracilarla
paylasilmaz, iirtin veya hizmetler, yatirim iizerindeki kontrol tam saglanir. Tedarik
kaynaklar1, miisteriler, hiikiimet ile daha iyi iliskiler olusturularak mal ve hizmetler
bolgeye uyarlanir. Bununla birlikte dogrudan yatirnmda pazar hakkinda tam bilgi
sahibi olmama, maliyetlerin yiiksek olmasi, doviz blokesi, devaliiasyon,
millilestirme, beklenmeyen pazar kosullarinin olabilmesi gibi riskler soz

150
konusudur.

A ge., 547
BOAge., 5.47-48
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3.3.1.2. Dogrudan Bireylere Franchise Vermek
Franchise veren firma, yabanci bir iilkede bulunan girisimciye dogrudan
franchise verebilir. Dogrudan franchising'de birtakim giicliiklerle karsilasilir.

Bunlar;15 !

e Franchise alanlarin, franchise veren firmalara yaptiklar1 Odemelerde
giicliiklerle karsilasilabilir.

¢ Franchise alan firmanin baska bir iilkede olmasi, franchise veren firmanin
stirekli damismanlik saglamasini, bir c¢cok durumda yardim etmesini
zorlastirir.

e Franchise veren hedef iilke hakkinda ¢ok az bilgiye sahip olabilir.
Uzmanlik eksikligi olabilir.

e Franchise veren baska bir iilkede oldugundan franchise sézlesmesinde
uyulmas1 gereken kurallarda, yabanci iilkenin hiikiimetinin kanuni

diizenlemelerinde gii¢liiklerle karsilasilabilir.

Franchise veren firmalarin dogrudan franchising ile yayilmasina uygulamada pek
rastlanmaz. Isletmeler oncelikle kendi iilkelerinin pazarlarinda gelisme firsatlarini
arastirirlar. Bununla birlikte franchise veren firmanin hedef iilkede 6nemli yatirimlar
yapmasi gerekmiyorsa ve hedef iilke cografik, dil, kiiltirel acidan ana iilkeye
benziyorsa dogrudan franchising verilebilir. Kanada ve ABD ile Ingiltere ve irlan-
da'nmin benzemesi gibi. Dogrudan franchising'in avantajlar1 ise; franchise faaliyeti
tizerindeki kontroliin kaybedilmemesi ve faaliyetlerden elde edilen gelirin bir {iciincii

tarafla paylasilmamasidir.

3.3.1.3 Master Franchise Vermek

Gelisen uluslararas1 franchise’nin yaygin formu olan bir franchisee’yi
gorevlendirmeyi igerir veya master franchisor spesifik pazar olusturmak icin biitiin

ilke boyunca haklar1 satin alir. Cogu master franchisorlari, kendilerini 6n franchise

151 A.ge., s.48
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birimleriyle desteklemeyi ve gelistirmeyi beklemelerine ragmen, digerleri ©n
franchisor’lere  verilen haklar verilir. Temelde iilkemizde bir mainfranchisor
olursaniz, bir 6n 6deme veya baglilik 6demesini kabul ederseniz. Cogu kendi
kendilerine bir veya iki pilot franchise kurarlar, daha sonra orijinal diikkanlardaki
planlart izlemek icin digerlerini egiterek subeler acarlar. Bu tiir franchising hem
ulusal hemde uluslararasi pazarlarda uygulanabilir. Ulusal anlamda uygulanisi
sOyledir; Franchise vericisi haklarin1 kendi adina kullanmas1 iizere belli bir egitim
siireci sonucunda franchise alicisina verir. Bu franchise alicis1 bulundugu bolgede
franchise vericisi olarak faaliyet gosterir. Uluslararas: anlamda ise, franchise vericisi
dogrudan baska bir ililkede kendi adina franchising sistemini kurabilir, buna Mc.

Donald’s isletmesi 6rnek olarak gosterilebilir.'>

Bu tiir franchising' de, ana franchise vericisi yerli iilkede kendi adina kendine ait
hak ve yiikiimliiliikleri yerine getirmek amaciyla bir isletme secer. Uzun bir egitim
doneminin sonunda yerli iilkede se¢cmis oldugu bu isletme ana isletme gibi faaliyette
bulunur. Ana iilkedeki isletme adina yerli iilkede franchise dagitir. Ana iilkedeki
isletme adina cesitli sorumluluklar yiiklenir ve cesitli haklara sahiptir. Mc Donald's

ve Burger King bu tiir isletmelere en giizel Srnektir.'>

Ana firma kendi iilkesinde veya yabanci iilkede bulunan bir girisimciyle master
franchise anlasmasi yapar ve belirli bir bolgede kendi adina franchise verme hakkini
girisimciye verir. Ana firmanin sozlesme yaptigi franchise alan bu girisimciye

"Master Franchisee", bu 6zel uygulamaya da "Master Franchise" denir.

Master franchisee;154
e Kendi iilkesinde yada iilkesindeki genis bir bolgede, ana firma gibi
franchise verme hakkina sahip olur,
e Kendi iilkesindeki girisimcilere franchise vererek her alt franchisee' den
royalty ve baslangic iicreti alir ve ana firmaya bu bedellerin bir kismin1

(yaklasik 1/4'linii) verir.

152 Birdogan Baki, A.g.e., s. 307.
153 Mehmet Melemen, Burak Arzova, A.g.e.,s. 421.
"* Dilber Ulas, A.g.e., 5.49
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Master franchise vermenin avantajlarim asagidaki gibi siralayabiliriz;'

Ana firma gibi kendi alt franchisee'lerine egitim ve destek saglar ve ana
firma tarafindan belirlenen kalite standartlarina her alt franchisee'nin
kendi bolgesinde uymasindan sorumlu olur.

Master franchisee, yabanci bir iilkede bulunan ana firmadan transfer ettigi

know-how'u franchise verdigi diger isletmelere aktarir.

5

Franchise vermek isteyen bir firma hiikiimet diizenlemelerinin
kisitlamalar getirdigi, politik ve ekonomik riskin biiyiik oldugu pazarlara
master franchise vererek girme imkani saglar.

Master franchisee, kendi bolgesindeki pazar hakkinda ana firmadan daha
fazla pazar bilgisine sahiptir. Ana firmanin hedef iilkedeki ydnetim
yiikiinii azaltir, franchise verdigi alt franchisee'lerinden daha ¢ok tecriibeli
ve bilgili olan master franchisee, ana firmanin isini kolaylasir.

Ana firma yayilmak icin yeterli kaynaga sahip degilse, master franchisee

ile yabanci bir iilkenin pazarina girme firsat1 bulur.

. . . 156
Master franchise'in dezavantajlari ise sunlardir;"’

Ana firmanin gelirlerinin daha az olmasi,

Ana firmanin amaglarina uygun master franchisee'yi bulup egitmenin zor
olmasi,

Master franchisee iizerindeki kontroliin kaybedilebilmesi, gevsek
standartlarin uygulanabilmesi,

Master franchiseenin isi tam olarak Ogrendikten sonra franchise'

birakmasi gibi risklerin s6z konusu olmasidir.

3.3.1.4. Ortak Girisim Olusturmak

Ortak girisim olusturmak, yabanci iilkedeki girisimcilerle ortak iiretim ve

pazarlama tesisleri kurmaktir. Thracattan farki iilke disinda bir miktar iiretimin

A ge., 5.50.
0 ALge., 5.50.
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yapildig1 bir ortakligin olusturulmasi, dogrudan yatirnmdan farki ise yabanci iilkedeki

girisimcli ile ortaklik kurulmasidar.”’
3.3.1.5. ihracat Yapmak

Ulke icinde iiretim yapan isletmelerin dis pazarlara yonelerek, mallarii bu
pazarlara satmalaridir. Ihracat, dogrudan yada dolayl olabilir. Dogrudan ihracatta
isletmeler hedef {iilkede ihracat servisi, ihracat departmanmi kurarlar yada ihracat
hacmine gore yabanci iilkede sube veya acente acarak, distribiitor araciligiyla
ellerindeki mallar1 alicilara satarlar. Sube ve acenteler, hedef pazardaki olaylar
hakkinda isletmenin siirekli haber almalarin1 saglarlar. Dolayl ihracatta ise yabanci
tilke hakkinda fazla bilgi sahibi olmayan, ihracata yeni baslayan isletmeler riski
azaltmak amaciyla, hedef iilkede bulunan bagimsiz acenteler, distribiitorler, ticaret
sirketleri gibi pazarlama kuruluslariyla calisirlar ve belli bir tecriibe edindikten sonra
hedef pazara dogrudan ihracat yapabilirler. Ihracat, firmanin yatinm maliyetlerini
azaltan ve {riinlerinin diisik islem maliyetleriyle dagitilmasini saglayan bir
yontemdir. Bununla birlikte hiikiimet tarifeleri, kotalar, ithalat sinirlamalarinin
olmasi gibi dezavantajlar sz konusudur. Dolayli ihracatta acenteler ve distribiitorler
ile ilgili sorunlar yasanabilir. Ana firmanin {riinlerini tutundurma c¢abalarinda

bulunmayabilirler.'*®

3.3.2 Uriin ve Marka Franchising’i

A.B.D. Ticaret Departmaninin tanimina gore iiriin ve marka franchise; franchise
alanin, ireticinin ad1 ve markasi altinda iiriinlerini sattig1, iiretici ile satici arasinda
kurulan bagimsiz bir satis iliskisidir. Pazarlanan iiriinler genellikle franchise veren
firma tarafindan iretilir. Franchise alan, ana firmanin markas1 disinda {iriin satamaz
ve kendisi de iiretimde bulunuyorsa iirettigi iirlinlerde iireticinin markasint kul-
lanamaz. Uriinler iizerinde sadece ana firmanin kararlar1 énemlidir ve ana firma
irinlerinin pazarlanmasi tizerindeki kontrolii stirdiirmek ister. 18. y.y da Alman bira

tireticilerinin kendi markalarindaki biralar1 satmalar1 icin birahanelerle yaptiklari

BT Age., s.52.
P8 ALge., 5.53-54.
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sozlesmeler, Singer Dikis Makinalar1 Sirketinin makinalarin satis1 icin bayilerle
yaptigr sozlesmeler, yetkili lastik, bilgisayar, televizyon saticilart iiriin ve marka
franchisingine 6rnek verilebilir. Giiniimiizde bu dagitim sekli otomobil satiglar1 (Fiat,
Ford, Tofas gibi), benzin istasyonlar1 (Shell firmasi ile Shell bayileri arasindaki
sozlesme gibi) ve alkolsiiz icecek siseleme tesislerinde (Coca-Cola, 7-up gibi) bayilik

adi altinda oldukc¢a yaygin olarak kullanilmaktadir. 139

Mamul bazinda franchising, franchise vericisinin, franchise alicisina kendi
mamullerini daha 6nceden belirlenmis cografi bolge sinirlarinda dagitim yapma
hakkin1 yasal yolla vermesini kapsar. Burada onemli olan1 franchise vericisinin
markasinin  satilmasidir.  Ornegin, franchise alicis1 Sagra Special iiriinlerini
sattyorsa anlasma geregi baska cikolata satamaz. Bu franchising cesidi
distribuitorlik, ticari bir markanin kullanilmasini, iinlii bir ismin kullanilmasini ve
miimessilligini igerir160.

Uriin ve Marka Franchising'i, ABD'de iiretici ve satic1 arasinda bagimsiz bir satis
iliskisi seklinde baslamistir. Bu iliski ¢ercevesinde satici firma, kendini iiretici firma
ile 0zdeslestirmeye calismaktadir. Belirli iirlinlerin benzer goriiniimdeki bagimsiz
isletmelerde pazarlanmasi sonucu, iiretici ile imaj birlesmesi saglanmaktadir. Bu tiir
franchising'de esas olan belirli bir marka ya da ticari tinvanin kullanilmasidir. Ayrica
imtiyaz1 veren firma kars1 taraf iizerinde sevk ve idare dahil, genis ve siirekli bir
denetim hakkina sahiptir. Bazi basit konularda, franchise alan kurulus iiretim
safhasina da girebilir. Otomobil ve kamyon saticilari, benzin istasyonlari, alkolsiiz

icki iireticileri bu tiir franchising'in en tipik 6rneklerini olusturmaktadur.'®'

Ancak son yillarda bu tiir franchising’ te bazi gelismeler yasanmakta, iiretici ile
satic1 arasindaki bagimsiz satis iligkisi, yerini siirekli bir is iligkisine birakmaktadir.
Uriin bazli franchising olarak da nitelendirilen bu tiir franchising' de, franchisor
kendi iiriiniinii vermektedir. Ornegin; Lacoste ismi altinda agilan magazalar, Lacoste

triinlerinin disinda bir iirlin satamamaktadir. Kendileri iretirlerse, bu markay:

9 A gee., 5.35-36.
160 Birdogan Baki, A.g.e., s. 306.
161 http://www.ufrad.org.tr/tr/10sorudafranchise.asp, 28/04/2005
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tastyamazlar. Yine, Uriinlerin bagimsiz isletmelerde satisinda, magazalarin ayni tip
dekora sahip olmalari, satis elemanlarinin belirlenmis kiyafetleri giymeleri gibi ana

firmanin kurallarina uyma zorunluluklar vardir. '®

Tiirkiye'de isletmeler daha ¢ok yabanci markalarin franchise' i1 almaktadirlar.
Markalar1 taninmis olan firmalarin girisimcilere markalarin1 kullanma hakkim
vermeleri iiriin ve marka franchising' idir. Markanin korunmasi, isletme sisteminin
korunmasindan daha kolay oldugundan, iilkemizde daha c¢ok iiriin ve marka
franchising’ 1 kullanilmaktadir. Markanin calinmas1 halinde gerekli kanuni
diizenlemeler yapilmustir. isletme sisteminin aynen taklit edilmesi veya calinmasi
halinde ise sistemin hukuken korunmasini saglayan kanunlar yoktur. Sistemin tiim
unsurlarinin kanunlarca ayr1 ayr1 korunmasi gerekmektedir. Uriin ve marka franchise
baz1 kaynaklarda "geleneksel" yada "ilk jenerasyon franchising" olarak tanimlanmais,
bayilik ve distriibiitorliik geleneksel yada ilk jenerasyon franchising bashg altinda
gruplandirilmistir. Uriin ve marka franchising’ inde franchise alan, isletmesi faaliyete

gectikten sonra franchise verene royalty 6demez.'®

3.3.3. Distribiitorliik

Distribiitorliik: bir iiretici isletmenin belli bir cografi bolgede bulunan gercek
ve tiizel kisiye mamuliinii satma hakkin1 devrettigi bir uygulamadir. Distribiitor,
tiretici isletmenin ticari markasindan, olumlu bir sekilde yararlanmaktadir. Ayrici
distribiitor iretici isletmenin olusturmus oldugu imajin korumakla ve Kkaliteyi
bozmamakla da yiikiimlidiir. Distribiitor faaliyette bulundugu {ilkelerde bayilerle
calisir. Bayiler distribiitorlerle, distribiitorler ise, iiretici isletmeye Kkarsi
sorumludurlar. Benzin istasyonlar1 ve otomobil saticilart bu uygulamaya ornek

gosterilebilir. '

Burada bir konuya daha aciklik getirilmelidir. Daha 6nce verilen franchising

12 Fatma Demirci, Franchising Sistemi ve Tiirkiye’deki Uygulamas. isletme ve Finans Dergisi
Agustos 1993, say1:89, Yil: §, s. 55.

' Dilber Ulas, A.g.e.,, 5.36.

1% Birdogan Baki, A.g.e., s. 307.
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tanimlarinin bazilarinda franchising, distribiitorliik, bazilarinda ise acentelik olarak
yer almaktaydi. Bu tanimlarda goriildiigii gibi acente ve distribiitor terimleri sik sik
yanlig olarak ayni anlamda kullanilmaktadir. Gercekte bu iki terim farkli yasal
anlamlardadir." Acente, iiretici veya toptanci tarafindan istihdam edilmeksizin
ticlincii kisilere kars1 firmayi temsil etme yetki ve sorumlulugunda olan kisi veya
kurulustur" seklinde tanimlanmaktadir. Yani, acente kesin olarak bir bagka kisi yada
firma adina hareket etme yetkisinde olan taraftir. Ugiincii sahislar yani acente ile
iliskide olan miisteriler agisindan yasal olarak ana firma ile acente arasinda higbir
fark yoktur. Acentenin her davramisi ana firmayi baglayici niteliktedir. Bir
franchising sozlesmesinin temel unsurlarindan birisinin franchising alicis1 ve
franchising vericisinin yasal olarak bagimsiz olduklar1 diisiiniiliirse, acentelik

anlasmasinin tanim olarak franchising kapsamimn disinda kaldigi goriilmektedir. '®

3.3.4. Dagitim Kanalindaki Aracilar Acisindan Franchising Sistemi

3.3.4.1. imalatci-Perakendeci Franchise

Imalatc1 franchisor’ dur ve perakendeci franchisee iiriinii franchisor’dan alarak
dogrudan halka satar. Bu tip franchisee’ ye Ornek araba bayilikleri ve petrol

sirketleridir.'®

Imalatcinin franchise veren, perakendecinin franchise alan oldugu bu sistemde
imalat¢1 iirlinlerini satmasi ve hizmetini sunmasi hakkini bir lisans ile bagimsiz bir
isletmeye verir. Franchise alan, imalat¢i tarafindan iiretilen iriinleri misterilerin
bulabilecegi bir pazar olusturmaya calisir. Bu kanalda nihai tiiketici ile imalatci
arasinda sadece bir tek araci vardir ve franchise alan iiriinleri dogrudan dogruya nihai
tiikketiciye satar. Isletmenin adin1 kullamir ve lisans1 veren isletmenin prosediirlerine
uyar. Franchise alanin hangi iiriinlerin pazarlanacagi konusunda karar yetkisi yoktur.
Uriinleri dogrudan miisteriye satar. Araba bayilikleri (General Motors, Ford, Tofas),

benzin istasyonlarini (Exxon, Mobil) buna 6rnek verebiliriz.'?’

19 Macide SOGUR, A.g.e., 5.48.
166 Ferah Sefer, A.g.e., s.129
' Dilber Ulas, A.g.e., 5.44.
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Bu kategori otomobil endiistrisinin gelismesiyle meydana gelmistir. Otomobil
Franchise (imtiyaz) anlagmasinda yetkili Charles Mason Hewitt otomobil
tireticilerinin karsilastig1 problemleri soyle tanimlamustir.'®®

a. Bazi hizli kazanim malzemeleri perakendeci ¢iktilarinda minimum
dikkat gerektirir, gider ve sabit fiyatlar.

b. Uluslararasi satistaki gelisme, tiiketici teftisi i¢in elde edilebilir ve
giivenli arabalar yapmak.
Tamir problemleri baz1 seyler araciligiyla asilmistir.

d. Sezon stok problemleri asilmustir.

e. Bazi1 kazanimlar arciligiyla hazir markette kendi mallar1 icin sabit
ve yasal kurallarla teslimati

f. Eger miimkiinse ilerleme aninda teslimatta nakit para kazanci
saglama

Otomobil tiiccarlari i¢in bu problemleri asamanin yolu franchising’ dir. Amerika

da Petrol istasyonlarindaki isyerleri 1930’a kadar Franchising’le tanisamadi.

3.3.4.2. imalatc1 — Toptana Franchise

Bu franchise tiiriine en giizel 6rnek bagimsiz siselemecilere ruhsat veren

mesrubat firmalaridir. '®

Imalatcinin franchise veren, toptancinin franchise alan oldugu bu sisteme ise
mesrubat sirketleri ve bira imalat¢ilarim Ornek verebiliriz. Mesrubat {iretiminde
imalat¢1 firma, toptanct olan bagimsiz siselemecilere konsantre surubu verir.
Toptancit surubu Olciisiine gore sulandirarak nihai {iriinii elde eder ve bolgesel
perakendecilere dagitimini  yapar. Franchise alan bu sistemde {iriiniin

sekillenmesinde, nihai iiriin haline getirilmesinde rol oynar. Bunun yaninda imalatgi-

1% Martin Mendelson, Franchising in Europe, Cassell Plc, NY,USA, 1992,s.1-2
19 Ferah Sever, A.g.e., s.130
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perakendeci franchise sisteminde oldugu gibi dagitilan iiriinlerin lizerinde, 6zellikle-
rinin belirlenmesinde ¢ok az kontrole sahiptir. Coca-Cola, Pepsi-Cola, 7-up gibi.m
Hafif icki {reticileri fabrikada siseler i¢in franchising denemelerini
kurdugunda, otomobil endiistrisinde franchising daha ge¢ kurulmustur. Kisacasi
yaptiklart sey (ve hala yaptiklar1) dogru bir yatinmdi. Sisecilerin ickileri siselemek
ve icki yapmak, iireticinin gereksinimi dogrultusunda bunu kullanmak dagitim ve
sonug¢ {iretimi dahildir. Bu kategorinin ilk 6rnekleri Coca-Cola, Pepsi-Cola ve

Scheweppes’dir."”!

3.3.4.3 Toptanci—Perakendeci Franchise

Bu tiire, perakendecilerin bir araya gelerek kuracaklar1 franchisor olarak islem

yapacaklari bir kooperatif ornek verilebilir. 172

Toptanci-Perakendeci sistemi, toptanci tarafindan desteklenen goniillii zincirler
ve perakendeci kooperatiflerinden olusmaktadir.Toptancinin liderliginde bir araya
gelen perakendeciler ortak alim giiciinden, zincir isetmelerin avantajlarindan
bagimsizliklarini yitirmeden yararlanirlar. Yada bir grup perakendeci bir araya gelip,
franchise veren firma gibi faaliyette bulunur. Yapilan sozlesmeye gore liye pera-

kendecilerin kendisinden alim yapmasin1 gerektiren bir kooperatif olusturulur.'”

Bu kategoride tamimlama yapmak c¢ok kolay degildir, ama madeni esya, ilag
stoklama otomotiv iiretimi gibi alanlarda dagitim olanaklar1 kazangla kullanild1 ve
stoklamanin kullanilisint maksimize etmek ve {iiretim igin giivenlik c¢iktilari

toptancilar yapabilmelidir. '™

170 Dilber Ulas, A.g.e., s.44.

7! Martin Mendelson, A.ge.s.2
172 Ferah Sever, A.g.e., s.130

' Dilber Ulas, A.g.e., 5.44.

174 Martin Mendelson, A.g.e,s.2
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3.3.4.4. Perakendeci—Perakendeci Franchise

Bu kategoride franchise pazar metodunu kullanarak genisleyen ve basarili
olan perakendeci hareketinin kurulumu ile gelismistir. Bu kategori franchisingin ilk
seklinden meydana gelmis olup, 1930’larda gelismistir. Su anda bu pazarin en

biiyiiklerinden Mc Dhald-Rentuelg’ dir. '

3.3.4.5. Ticari marka, Ticaret Adi, Lisansor Perakendeci Franchise

Mutlaka imalat¢t olmast gerekmeyen franchisor’in normal standart islemlerle
belli bir ticari ad altinda satisa sunulmug bir mal yada hizmeti mevcut olabilir. Bu
franchise tiiriine, evlere hizmet organizasyonundan fast-food restoran zincirine kadar

bir ¢ok ornek verilebilir.'”®

Bu sistemde “Ana firma bir ¢ok kisi tarafindan iyi bilinen, taninmig bir marka a-
dina sahiptir ve franchise alan (perakendeci) ile anlagsma yaparak markasini, adim
kullanma lisansim1 verir. Perakendeciye basarili olmasi i¢in kendi is yontemlerini
gosterir. Buna da iyi bilinen otel zincirleri (Holiday Inn, Sheraton), restoran zincirleri
(McDonalds, Kentucky Fried Chicken), otomobil kiralama sirketleri (Hertz, Avis)
ornekleri gosterilebilir. ABD Ticaret Departmani marka adi franchise sistemini

"Isletme Sistemi Franchising" olarak tanimlamugtir.”'”’

3.3.5. Isletmecilik Bicimi A¢isindan Franchising Tiirleri

Isletmecilik big¢imi agisindan franchising, baslangic yatirminin biiyiikliigiine
gore 3 grupta toplanabilir;
e Meslek (Job) Franchising,
¢ s Kolu (Business) Franchising,

e Yatirim (Investment ) Franchising.

175 A.ge.s.2
176 Ferah Sever, A.g.e., s.130
""" Dilber Ulas, A.g.e., , 5.45.
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Meslek franchising en az yatirimi, is kolu franchising ise ekipman, stok vb. daha
fazla yatinmi, yatinm franchising de nispeten c¢ok biiyilk bir yatirimi
gerektirmektedir. Yatirim franchising’e en tipik ornek otel ve fast-food franchising

verilebilir.'”®
3.3.6. Ikili Franchising

Iki farkli isin ayn1 yerde ve aym zamanda faaliyette bulunmasindan olusur. Bir
benzin istasyonunda bir restoranin bulunmasi ve bu iki farkli mamuliin tiiketiciye

ulastirilmasi ikili franchising in en uygun 6nceliklerinden biridir."”

3.3.7. Mal Franchising’ i — Hizmet Franchising’ i

Uriin ve marka franchising’i gibi mal ve hizmet franchising’i ayrimi da

mevcuttur.

Belli bir franchise zincirinin halkalarini olusturan isletmelerin miisteriye mal mi,
yoksa hizmet mi sunduklarina bakilarak yapilmaktadir. Miisteriye mal sunuluyorsa

“Mal-franchising’i”, hizmet sunuluyorsa “Hizmet-franchising’i” soz konusudur. '*

Franchising 6zellikle hizmet sektoriinde onemli bir yer edinmistir. Bu anlamda
hizmet faaliyetlerinin uluslarasinda gergeklestirilmesi halinde asagidaki kritik
faktorler dikkate alinmalidir.

(Hizmet Organizasyonlarinin Uluslararasilagmasindaki Kritik Faktorler.'®")

Global Strateji

® (Global Stratejiler icin motivasyon ve etkileyebilirlilik,

e Rekabet avantajlarinin tanima,

178 Ferah Sever, A.g.e., s.130

179 Birdogan Baki, A.g.e., s. 307.

180 Osman Berat GURZUMAR, Franchise Sozlesmeleri, ve Bu sozlesmelerin Temelini Olusturan
“Sistemlerin’ Hukuken Korunmasi, Beta Basim Yayim Dagltlm,istanbul, 1995,s.4

" Isobel Doole and Robin Lowe, International Marketing Strategy, Contemprorary Readings,
International Thomson Business Pres, 1.st ed., London, UK, 1997.s.160
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e Risklerin ve dezavantajlarin degerlendirilmesi.

Servis Uriinlerinin Tanimi

e Standartlastirilmis temel servis karisimlarindaki farkliliklar,
e Kalite performansindaki farkliliklar,

e Her bolgedeki kazangh malzemeler arasindaki farklar.

Siireci Tanima

® Miisterilerden 6grenme,
e Bolgesel isbirligi yaparak,

¢ Organik gelisme/Kisinin kendini gelistirmesi.

Olusumun Genislemesi

e (zel birlesmeler tarafindan yapilan genislemeler,
® Sebeke(Network) binasi i¢in en uygun dinamik nedir?,

® Birlesme kiiltiiriiniin nasil yayildigi, tamamlayici unsurlarin tanima.

Yonetim
e Birinci sinif bilgi ve rapor sisteminin gelisimi,
¢ Organizasyonel sistemler ve planlama ile verimlilik ve esneklik
arasindaki denge,

e  Personeli motive etmek.

3.3.8. Doniistiirme Franchising

Satig sorunlart olan firmalarin bu problemlerine ¢oziim olarak ortaya ¢ikmustir.
Bu franchising tiiriinde, faaliyetini siirdiirmekte olan bir isletme, yine ayn1 sektordeki
ana bir firmaya ticari iliski icerisinde soz konusu ana firmanin perakende satig
islerini  iistlenmektedir. Bu sayede ana firma genisletme politikasini
gerceklestirmekte ve franchisee’nin imkanlarimi da kullanmaktadir. Diger taraftan,

Franchisee’ de diisen satislarini arttirarak bu sorunu (;tizmektedir.182

'%2 Birdogan Baki, A.g.e., s. 307.
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Bu franchising' de, franchise-alaninda genellikle 6nceden, kendi adi altinda isini
yapmakta olan bir franchise isletmesi vardir. Bu daha sonra ayni alandaki bir baska
franchise-alana doniisiir. Tipik bir isletme franchisingi olarak aymi alandaki

déniisiimler icin kullanilmaktadir.'®

Bagimsiz olarak kendilerine ait satig birimlerinde islerini yiiriiten tecriibeli
kisilerin islerini doniistiirerek franchisee olarak calismak istemelerinin nedenleri,
ortak satin almanin ekonomik olmasi, yaygin bir ticari isim altinda reklamin
yapilmasi, diisiik maliyetlerle hizmetlerin saglanmasidir. Girisimci isini doniistiiriirse
ana firmanin kalifikasyonlarina, standartlarina, ve uygulama prosediirlerine uygun
olarak isi yiiriitmeyi kabul eder ve belirli iicretler oder. Isini doniistiiren girisimci,
daha 6nceden ayni alanda is tecriibesine sahip oldugundan, franchise iliskisinin ilk
zamanlarinda ana firmanin kontroliine kars1 koyabilir. Bagimsiz bir isletme olarak
faaliyette bulunan fakat satislarinda diisiis gozlenen isletmeler icin doniistiirme
franchising uygun bir yontemdir. Ana firma ile franchise anlagsmasi yapan bu tiir
isletmeler franchisee olarak ana firmanin sagladigi hizmetlerden yararlanabilirler.
Doniistiirme franchisingin diger bir sekli sirketlerin kendi satis birimlerini franchise

almak isteyen girisimcileri bularak, franchise birimine dbnﬁstiirmeleridir.184

3.3.9. Bilesim Franchising’i

Franchise iliskilerinde yeni bir bicim olarak nitelenen bu yapimin ozelligi,
Franchisee’nin genislemesinde dagitimda yeni bir yaklagim getirmektedir. Franchise
sisteminde {iriin dagitiminda kullanilan farkli kanallar yerine, sistemde varolan
franchisee’leri dagitimda ve yeni dagitim teknikleriyle kullanmay1 amaglamaktadir

ve kisaca franchise i¢inde franchise" olarak tamimlanmaktadir.'®

3.3.10. Isletme Sistemi Franchising’i
Isletme franchisingi yeni bir tiirdiir.Isletme franchisinginde gelismis bir iiretim,

isletme ve pazarlama sistemine sahip olan herhangi bir tacir (franchise veren), bir

183 Nihal Saban, A.g.e.,s.23.
'8 Dilber Ulas, A.g.e.,s.42-43
'8 Nihal Saban, A.g.e.,s.23.
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baskasina (franchise alan), bu sistemin tiimiinden ve boylelikle de sisteme dahil sinai

unsurlardan yaralanma olanag sunmaktadir. Bu olanaktan yararlanan kisi (franchise

alan) ise, s6z konusu sistem dahilinde {iiretilen veya satilan mal ve hizmetlerin

dagittmini, bagimsiz bir tacir sifatiyla (fakat hem kullandigi sistemin igerdigi ve

franchise veren tarafindan belirlenen ilkelere uyarak, hem de franchise verenin

denetimlerine katlanarak) yapmakta ve bunun yansira bir de iicret 5demektedir.'*®

Ikinci Jenerasyon franchising olarak da adlandirilan isletme sistemi franchising’

inin “Uriin ve marka franchise’ den farkli 4 6nemli 6zelligi vardir”;

».187

Franchise veren firma, franchise alan yatirimciya adim1 kullanmasi i¢in
izin verir. Franchise alan, franchise verenin ticari markasi, isaretleri
altinda hizmet sunar.

Franchise veren, franchise alani siirekli denetler. Uriin ve marka
franchisinginde franchise alana daha fazla yonetim ozgiirliigii verilirken,
isletme sistemi franchisinginde faaliyet daha siki1 kontrol edilir.

Franchise veren, franchise alana siirekli yardim saglar, egitim verir.
Franchise alan, sisteme katilmak i¢in baslangi¢ iicreti 6der, iiriin ve marka
franchisinginden farkli olarak franchise verene diizenli Odemelerde

bulunur. Satiglar {izerinden royalty verir.

Modern anlamdaki franchising yani isletmecilik bi¢imi olarak franchising'in

temel ozellikleri soyle s1ralanabilir;188

Franchise taraflarinin karsilikli yiikiimliiliiklerini ve franchise islemiyle
ilgili tiim deyim ve sartlar1 iceren detayli bir anlagma,

Franchise alicisina belirli bir bolgede belli bir siire icin, franchise
vericisinin ticari ismini, logosunu ve islem bi¢imini kullanma hakkinin
verilmesi,

Franchise alicis1 iiriiniin veya hizmetin standardizasyonu ve her bir

tinitede sunulan kaliteyi aynen koruyabilmek icin franchise vericisinin

136 hitp://www.akariyer.com/ana_aday/girisimci/girisimci_franchising.asp,28/04/2005

' Dilber Ulas, A.g.e., 5.40.
"% Macide Sogur, A.g.e., 5.55.
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kendisine sunmus oldugu biitiin islem ve is yOntemlerine tamamen
uyulmast,

¢ Genellikle franchise vericisi tarafindan saglanan isletmecilik bi¢iminin
once franchise vericisinin sahip oldugu satis magazalarinda denenmis ve
test edilmis olarak satilmasi,

® Franchise alicisinin satis magazasint agmadan Once islemin biitiin
yonleriyle ilgili egitime tabi tutulmasi.

e Franchise alicisinin, franchise vericisi tarafindan yaratilmis iyi imajdan
yararlanmasi,

¢ Franchise vericisi tarafindan franchise alicisina saglanan haklar ve verilen
tim hizmetler karsilifinda franchise alicisinin, franchise vericisine bir
baslangic parasi vermesi ve daha sonra da siirekli olarak periyodik
O0demeler yapmasi,

e Franchise vericisinin, franchise-alicisindan kendi kaynaklarim1 da
kullanarak yatinm yapmasini ve islemlerde aktif rol oynamasini istemesi,

e Franchise alicisinin yasal olarak isinin sahibi olmasi ve istediginde de
isini birakma hakkina sahip olmast,

¢ Franchise ile ilgili biitiin satis noktalarinda ayni hizmetin sunulmasidir.

Boylece isletme franchising’ inde, franchise alan, franchise verene ait marka,
isletme adi, know how gibi bir cok isletme unsurunu kullanarak ve kendisinin
kullanimina agilan iiretim, isletme ve pazarlama sisteminden (franchise veren
tarafindan belirlenen ilkelere uygun bir sekilde) yararlanarak, sisteme dahil mal ve
hizmetleri kendi nam ve hesabina aliciya ulastirmakta; bunu yaparken de temin,
tedarik, tiretim, dagitim, pazarlama, reklam, promosyon, muhasebe gibi bir ¢ok

fonksiyon acisindan franchise verenden genis bir hizmet ve destek gormektedir.'®

Amerikan - Ticaret Departmani' nin tanimina gore isletme sistemi franchising;
bagimsiz iki firma olan franchise veren ile franchise alan arasindaki ise giris seklini,
ana firmanin pazarlama stratejisi ve planini, standartlarina uymayz, kalite kontroliinii

ve siirekli iki yonlii iletisimi iceren bir satig iligkisidir. Ana firma, franchise alana

'% Osman Berat GURZUMAR, A.g.e..s.2
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ticari markasini, isin nasil yiiriitiilecegi konusunda kendi pazarlama stratejisi ve
planini, egitim, standardizasyon, yer se¢ciminde tavsiye, yerlesim yerinin dizayni,
muhasebe sistemi, kalite kontrol, mobilya ve renk diizeninin nasil olmas1 gerektigini
verir. Franchise alanin c¢alisma saatlerine, fiyat politikasina, tedarik kaynaklarina,
hizmet kalitesine onem vermesini ister. Yillara dayanan tecriibelerinden yararlanarak
bildiklerini franchise alan yatirnmcilarla paylasir. Franchise alanin isletmesinin
dekorasyonunun, personel kiyafetlerinin, iirtin ve hizmet kalitesinin ana firmayla
ayn1 olmasini ister. Isletme sistemini korumak igin franchise alanin faaliyetlerini

kontrol eder.'®

Franchise alan, ana firma tarafindan egitileceginden tecriibeye ihtiyact olmaz.
Ana firma tarafindan belirlenen kurallar1 takip ederek, isin gelismesine katkida
bulunmaya calisir. Isletme sistemi franchisinginde 6nemli olan bir isin yapilmasinda
yada bir hizmetin sunulmasinda esi olmayan, kolay taklit edilemeyecek bir yontem
gelistirmektir. Firmalar yada girisimci bireyler, bu gelistirdikleri goriisii baskalarinin
da kullanabilmeleri icin franchise verirler. Boylece bir taraftan gelir elde eder, bir
taraftan da yatirm yapmadan kendi islerinin yayilmasim saglarlar. Isletme sistemi
franchising' de iiriin yada hizmet 6n planda olabilir. Uriin 6n planda oldugunda,
franchise alan yatirimci ana firmadan tedarik edilen iiriinii satmak zorundadir. Baskin
Robbins Amerikan dondurmasinin veya Pastavilla Italyan makarnasimin satilmasi
zorunlulugunu buna 6rnek verebiliriz. Hizmetin 6n planda oldugu isletmelerde ise
ana firma iiriin verme yerine, franchise alanlarin miisterilere nasil hizmet sunmalari
gerektigini, sistemin isleyis kurallarmm1 Ogretir. Buna da Turyap emlakeilik,
Alphagraphies' i Oornek verebiliriz. Franchise veren, genelde iiriin imal eden bir
isletme degildir. Bununla birlikte franchise alanin hizmeti sunmasinda kullandigi
hammadde ve nihai mamulleri bir tedarik¢i gibi temin eder. Isletme sistemi
franchising yontemini genelde hizmet sektoriindeki isletmeler kullansa da,

restoranlarda oldugu gibi hizmetle birlikte iiriin satilabilir.'"!

" Dilber Ulas, A.g.e., 5.40.
YT Age., s4l.
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Bu tiir franchising'de ana firmadan bir iiriin verilmemekte. bir hizmetin isleyisi
kars1 tarafa satilmaktadir. Alphagraphics, McDonald's, Holiday Inn., gibi hizmet

agirhikli isletmeler bu gruba 6rnek verilebilir.'**

Gida sektoriinde franchise alan bir isletmenin kullandigi malzemeler ana
firmadan yada ana firmanin belirledigi yerlerden ana firmanin kosullarina gore alinir.
Yerlesim seklinin diizenlenmesi, as¢i ve garsonlarin egitimi, ana firma tarafindan
diizenlenir. Satig tutarinin belli bir yiizdesi ana firmaya odenir. Otomobil kiralama,
bakim ve onarim, temizlik hizmeti saglayan firmalardan franchise alan isletmeler
belirli prosediirlere uyarlar ve personellerine gerekli egitim saglamasi, isminin
kullanilmas1 karsiliginda ana firmaya bir bedel oderler. Franchising sisteminde
franchise alanin hem isletme sahibi hem de isletmenin yoneticisi olmasi istenir. Ana
firmanin kabul etmesi ve iyi bir i§ performans1 géstermesi durumunda franchise alan,
birden fazla franchise birimine sahip olabilir. Biiyiik finansal yatirnmlarda bulunarak
birden fazla satig birimine sahip olan ve satis birimlerinde yonetici istthdam eden
franchise alana "Coklu Franchisee" denir. Bazi franchising sistemlerinde iiriin ve
marka franchisingi ile igletme sistemi franchisingi arasinda belirgin farklar olmasa da
isletme sistemi franchising daha kapsamlidir ve nitelikleri s6zlesmelerde belirtilir.
Isletme sistemi franchisinginin satislar1 son yillarda iiriin ve marka franchisingine
gore daha hizli artmaktadir. A.B.D' de 1990 yilinda franchise satiglar i¢inde iiriin ve
marka franchise’ 1n oram %25,9 iken, isletme sistemi franchising' in oram

%74,1'dir.'”?

Birinci kusak Amerikan franchising tiirlerinde franchise-alan, sadece franchise-
verenin marka ve isim haklarin1 kullanan bir “tek satic1” olarak ortaya cikarken;
taraflar arasindaki isbirligi daha yogun bir iliskiye dayanan isletme franchising inde,
franchise alanin isletmesi, ekonomik agidan maksimum diizeyde bir entegrasyon
siirecine girmekte ve birlikte kullanilan yeknesak bir iiretim, isletme ve pazarlama
sistemi nedeniyle, miisteri tarafindan franchise verene ait olan bir isletmeler
zincirinin herhangi bir halkasiymis gibi algilanmaktadir. Bu arada franchise verenin

isbirligi cercevesinde sahip oldugu hizmet, yonlendirme ve denetim isleri de

192 Fatma Demirci, A.g.e., s. 55.
'3 Dilber Ulas, A.g.e., 5.42
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franchise alanin isletme organizasyonunun franchise verenin isletmesine ekonomik

acidan kapsamli bir bicimde entegre olmasinda 6nemli bir rol oynalmalktaldlr.194

Birinci kusak Amerikan franchising tiirleri, tek saticilik s6zlesmesi adini alan
yontemlerden farkli 6zellikler tagimadiklar: icin, bugiin Avrupa’da ‘franchising’ adi
alinda yalmzca “Isletme-Franchising’ i” ni anlamak yoniinde gittikge artan bir

egilim vardir.'”

Burada Franchisee ve Franchisor arasinda sadece iiriin, servis ve marka alaninda
degil, bir biitiin olarak isletme sistemi igerisinde pazarlama ve iiretimle ilgili tiim
faaliyetler yer alir. Cok basit bir anlatimla, bu tiir franchising "Akil Satmak" seklinde
tanimlanabilir. Oteller, restoranlar, perakende satis magazalari, kiralama ve

danismanlik hizmetleri bu siniflandirma igerisinde yer alir.'®

Isletme sistemi franchising' i diyebilecegimiz "Business Format Franchising"
sozlesmesinde yer alan 4 temel unsur sunlardir’®’;

e Franchisor sahip oldugu belirli bir ismin veya markanin
kullanilmasi i¢in Franchisee' ye izin verir.

¢ Franchisee iizerinde, sdzlesme siiresince davam eden bir denetimi
mevcuttur.

® Yine sozlesme boyunca Franchisor, Franchisee'ye belirli yardim
ve hizmetlerde bulunur.

e Bu imtiyaza karsilik bedelin 6deme sekli olan "Royalty" nin

miktar1 periyodik 6demeler seklinde tespit edilir.

Isletme sistemi franchising’in gelisim gosterebilecegi sektorler acisindan
bakildiginda  Tiirkiye’de “ev ve ofis hizmetleri, bankacilik sektoriiniin yan
hizmetleri, postalama, reklam hizmetleri, paketleme ve tasimacilik, insan kaynaklari

ve personel secimi, otomotiv tamir ve bakim hizmetleri, yardim servisleri; ozellikle

1% Osman Berat GURZUMAR, A.g.e.,s.2
195 A.ge.s.2
196 http://www.ufrad.org.tr/tr/10sorudafranchise.asp,28/05/2005
197
A.ge.,
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yashlara ve oOziirlillere yonelik hizmetler, saghk hizmetleri, iletisim ve bilgisayar

hizmetleri, tekstil sektorleri”*® nin gelisim gostermesi beklenmektedir.

Isletme sistemi franchising’ inde “Tiirkiye'de ev ve ofis hizmetleri, bankacilik
sektoriiniin yan hizmetleri, postalama, reklam hizmetleri, paketleme ve tasimacilik,
insan kaynaklar1 ve personel sec¢imi, otomotiv tamir ve bakim hizmetleri, yardim
servisleri, Ozellikle yashilara ve oOziirliilere yonelik hizmetler, saglik hizmetleri,
iletisim ve bilgisayar hizmetleri, tekstil sektorleri Tiirkiye'nin de i¢inde bulundugu
sosyal gelisime paralel yiikselis gosterecektir. Bu sektor degisimlerinin siyasi
politikalarin disinda toplumun dinamik ve hatta statik degisimleri icinde bagimsiz

gelisme gostermesi tabiidir. '

3.4. FRANCHISING SiSTEMININ AVANTAJ VE
DEZAVANTAJLARI

3.4.1. Franchising Sisteminin Avantajlari

Franchise satin almanin bir¢cok faydasi vardir, bunlardan bazilarini ulusal reklam,
yerel reklam, alan destegi, stok destegi, sezonsal yardimlar, yonetimsel yardimlar, is
bildirileri olarak siniflandira biliriz ancak bunlardan en 6nemlisi miisteri franchise’

nin imajin1 satin almay1 ve bundan faydalanmay: ummasidir.*”’

Franchising sisteminin ne ise yaradigini asagidaki basit ornekle aciklayabiliriz;

Mesela Mehmet Bey restoran isine atilacak ancak "Mehmet Bey doner burger
salonu" mu acsin, yoksa taninmis bir fast-food zinciri olan McDonalds' 1n bir
subesini mi ag¢sin karar veremiyor, avantajlarin1 ve kanitlanmis basarisini da goz
oniinde bulundurunca bastyor parayr ve Mcdonalds' in haklarini satin aliyor. Kentin

gbbegine bir subesini aciyor ve paraya para demiyor. Bir seferlige mahsus olan

198 hitp://www.akariyer.com/ana_aday/girisimci/girisimci_franchising.asp,28/04/2005
19 http://girisim.net/franchisinggiris.htm, 15/06/2005

96



marka kullanma parasimi verdikten sonra her ay kazancinin %5-10 gibi kiiciik bir
miktarm1 da franchiser' a veriyor. Kisa zamanda sehrin diger bolgelerine actigi
subelerle de koseyi iyice doniiyor. Para yoniinden sikintis1 olmadigi icin Mehmet
beyin yaptig1 is akillica; Ciinkii eger ise sifirdan baslasaydi, konsepti, iiriinii
belirlemesi ve magazanin dekorasyonunu yapmasi zaman alirdi. Ayrica sirketin
becerisinden ve isminden soz ettirmesi yillar siirebilirdi ve kar etmesi garanti

olmazdi.””!

Istatistiklere gore kendi olanaklariyla isini siirdiirmeye ¢alisan bir isletmecinin ilk
5 yilda basar1 oran1 %35 diizeylerinde kalirken, franchise sisteminin iginde yer alan
bir isletmenin s6z konusu donem i¢inde basarili olma ihtimali %95’ tir. Bu oranlar
arasindaki carpici fark isletmecilerin goziinde franchising sistemlerini daha cazip

hale getirmektedir.202

Basarisizlik iizerine yapilan bir caligmaya gore “yeni kuruslan islerde basarisizlik
oraninin ilk yil icin %25, gelecek 5 yil i¢in ise %70 oldugunu gosteriyor. Ancak
franchise edilmis islerde ikinci yila basariyla giren kurulus sayist %90 olarak ortaya

¢ikiyor. Yani bagarisizlik orami sadece %10° dur. **

Amerika’da yapilan bir aragtirmaya gore ise, franchise alanlar ve kendi isini
kuranlar arasinda ise devam etme orani franchise’de %97, kendi isini kuranlarda

%47 olmustur.204

Franchising zincirlerinin bu denli yayginlagsmasinin ve hem alana hem verene
yarar saglamasinin ardinda yatan nedenler, sistemin temelindeki paylasama
anlayisindan kaynaklaniyor. Her iki taraf da aym isi yalmz yapmak yerine birlikte

yapmaya karar verdiklerinde “is ortagi” oluyorlar. Her ne kadar ayn tiizel kisilik

20 T awrence L.Steinmetz, John B.Kline, Donald P.Stegall, Managing The Small Business, Richard
D.Irwin Inc.,USA,August 1968, s.469.

21 hitp://sozluk.sourtimes.org/show.asp?t=franchising, 18/06/2005

202 http://www.ada.net.tr/hukuk/hukukkonusumart.html, 28/04/2005

% Ekonomist, Franchising icin Yepyeni imkanlar, 30 Agustos 1992, s.11

% Ozlem Aydin, Simdi Moda Franchising, Marketing Tiirkiye, 15 Mart 2003, s. 47.
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iselerse de, sahip olduklar1 taninmislik, tecriibe, sermaye ve emegi bir araya getirip,

kazanclar1 paylaslyorlalr.zo5

Sistemin avantajlarin1 da su sekilde siralayabiliriz;

Franchising sistemi, bu sistemden yararlananlara yatinm avantajlari
sunmaktadir. Belirli bir iiretim teknigini kesfetmek uzun ve masrafli bir
olaydir. Sistem, insanlar tarafindan iyi bilinen, basaris1 kanitlanmis bir
marka adi altinda, calisan ve satisg siirekliligi olan teknikleri sifirdan
kesfetmeyi engellemektedir. Bu anlamda bakildiginda Franchising yatirim
risklerinin azaltici etki yaratmaktadir. Bu a¢idan yaklasildiginda
franchising, girisimcilere yatirim kolaylig1 sunmaktadir.

Is kurmak icin kollar1 sivayan biri, hangi alam1 denerse denesin tek
basinadir. Iste sistem, bu tek basmaligi ortadan kaldiriyor. Ustelik ise
baslayan biri yine faaliyet alan1 ne olursa olsun, kendini ispat edebilmek
icin oldukga biiyiik bir caba harcamak zorunda. Sistem bu noktada (da)
ise yanyor. Ciinkii franchising ile yillar boyu ugrasilip, basarisi
kanitlanmis ve taninmais bir ismi satin ahyorsunuz.zo6

“Unlii markalarin ismiyle is yapacak olanlarin bu ise az yada cok belli
bir sermaye koymalari lazzim. Sermayenin miktari, yapacagi ise gore
degisiyor. Herkes para koymadan karli is yapmak ister. Ancak
franchising’ in orta vadeli bir yatirnm oldugunu vurgulamakta fayda var.
Diinyada her tiir isin franchise veriliyor. Tiirkiye’de mevcut isler disinda
heniiz Tiirkiye’ye girmeyen isleri de diinyanin taninmis markalarinin ismi
altinda yapmak miimkiin . Basit bir drnek bebek bakiciligi. Cok az bir
sermaye gerektiren bu isin Tiirkiye’de franchisingi alinabilir. Aileler
karsilarindaki isim yapmis bir kurulusa, c¢ocuklarini go6zii kapal
birakabilirler. Ama diinyada muazzam paralar kazandiran domuz
pirzolasini Tiirkiye’ye getirirseniz, orf ve adetlerimize aykiri oldugundan
is yapmayabilir. Ancak franchising’in bir avantaji olarak, isin Tiirkiye’de
tutup tutmayacagi konusunda, isim hakki veren firma tarafindan bir pazar

arastirmasi yapiliyor. Yurt disindan hicbir firma gozii kapali olarak

205 http://www.mudurnu.com.tr/mudurnu_pilic.htm, 28/04/2005

2% Ekonomist, A.g.y, s.13.
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gelmiyor. Ayrica, diinya markasimin Tirkiye’deki isim hakki alan
yatirimcl da arastirmasini yapiyor. Dolayisiyla’ da franchising’le yapilan
isin basarisizlik riski ¢ok az. Yine de temkinli konugsmak gerekirse, yiizde

1 gibi bir oranda.”"’

e Bir girisimci riske katlanmak zorundadir, fakat burada 6nemli olan ne
kadar ve ne derecede risk aldigidir. Oturmus bir isletme sisteminin malin1
ve/veya hizmetlerini pazarlamakla diger sektorlere veya girisimlere oranla
daha az riskin mevcut oldugunu gérmek yanlis olmayacaktir. Franchising
sistemi ise %100 basar1 garanti etmemekle beraber kurallara, soylenenlere
uyuldugunda basarinin kendiliginden gelecegini taahhiit eder......
Franchising sistemi basar1 garanti etmedigi halde, basariya giden yollari
gosterir veya basariyr getirecek yardimi salglalr.zo8

Sistem 0Ozellikle kiiciik isletmeler acisindan yararlar sunmaktadir.
Kiiciik isletmeler icin onemli olan risk ve belirsizlik gibi kavramlar
sistemde minimize edilmistir.

e Franchisor’ un personel, kira ve idare giderleri cok diisiiktiir. Ciinkii igin
yapisi geregi, franchisee kendi personelini teminle yﬁkﬁmlﬁdﬁr.209 Diger
yandan “franchise vericisi giinliik isler ve yonetim sorunlariyla ilgilenmek
zorunda degildir. Bu tamamen franchise alicisimi ilgilendirmektedir.
Franchise vericisi ise, franchise alicisinin kontroliinii yapar.”'

e Franchisor’un, franchise alan yatirimciya egitim olanaklarini sunmasi
girisimcinin piyasadaki rekabet avantajimi arttiracagt kadar miicadele
kabiliyetlerinin de gelismesine katkida bulunacaktir. Bu katki franchisee’
in daha kolay ve daha hizli ciro elde etmesine ve kar artisina sebep
olacaktir.

® Franchisee, sistemin olanaklarindan yararlanarak piyasaya sifirdan girmis
olmamaktadir. Bilakis insanlar tarafindan iyi bilinen ve taminmis bir
marka adi altinda ise baslayarak rekabet avantaji elde edilmektedir.

Sistem bu avantaji ile yatinmciyr tek basina kalmaktan kurtarmakta,

207 Temel Sahingiray, Basarisiz Olma Riski Yok Gibi, Panorama, 30 Ocak 1993, s.11.
208 Birdogan Baki, A.g.e., s. 308.

29 Ferah Sefer, A.g.e., s.127

1% Birdogan Baki, A.g.e, s. 308
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sistemin bir iiyesi yapmakta, yatirrmciya giiven ortami yaratmakta ve
yatirimeiy1 tek basina kendini ispat etme yiikiinden kurtarmaktadir.

Ornegin, Bosh firmas1 diinya genelinde taninmakla beraber
tiikketicilerine verdigi hizmetle de bilinmektedir. Bir franchise alicisi,
Bosh zincirinin sistemine girdigi zaman hem taninmis bir ticari markay:
hem de insanlar arasinda yayinlanmis olan bir imaj satin almig
olacaktir.*"!

Franchisee, franchising sistemi sayesinde herhangi bir mali yiike
katlanmadan hizli bir dagitim agi olusturabilmektedir. Firmalarin bu
sisteme girmek istemelerindeki temel sebepte pazar payini arttirmaktir.

e Rekabet avantaji aym1 zamanda franchisor’ un piyasadaki iiniinden
yararlanmak suretiyle arttirilmistir. Markaya karsi olan giiven, franchisee
acisindan piyasadaki kredibilitesinin artmasina sebep olacak bu durum
ayni zamanda franchise alan isletmenin piyasada hizla biiylimemesine ve
pazar payin arttirmasina sebep olacaktir.

¢ Franchising sistemi ayn1 zamanda franchisee’ ye kredi bulma konusunda
da yardimci olmaktadir. Sistem mali, konularda gereken diger destekleri
de saglamaktadir. “Ciinkii franchising' in risklerinin diisiik olmas1 finansal
kiralama, sirketlerinin kredi vermelerini kolaylastlrmaktadlr”z12.
Franchising isletmede baz1 standartlar1 da saglamaktadir. Ornegin mal

ve hizmet standartlar1 ve bunlarin devamlilifi saglanmis olmaktadir.

Franchisor tarafindan yapilan ara denetimler bir anlamda isletmenin kalite

standartlarin1 oturtmast agisindan da Onemli yararlar saglamaktadir.

(Basar1 i¢in maksimum olanak, minimum yatirim ve risk agisindan

franchising ekonomik ve giivenlidir. Buna ragmen franchise is

kararlarinda bazi Ozgiirliiklerden vazgecer, bunu hizmetin ve kalitenin
siirekliligi icin yapar.*'?)
Standartlasma diger yandan dekorasyon da da gerceklesmektedir.

Herkes tarafindan iyi bilinen bir vitrin On goriintiisiiniin saglanmasi

miisteri hafizalarinin daha kolay canlanmasini saglayacak ve animsamayi

2 A.g.e., s. 308
212 A.g.e.,s. 308
13 Patrik Dunne, Robert Lusch ve Dig., Retailing, College Division, Ohio, USA, 1992, s. 124
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kolaylastiracaktir. Diger yandan dekorasyon franchisor tarafindan uzman
bir kadro ile daha kaliteli ve daha ucuza mal edilebilmektedir. Kisaca
franchising, Tirkiye gibi iilkeler icin hizmet ve iiretimde batililasma
anlayisini saglayacak, buda disa acilimi kolaylastiracaktir.

S6z konusu standartlarin isin basarisindaki anahtar roliine karsin,
belirli iilkelere giriste basta kiiltiirel farkliliklar olmak {izere pazarlama
cevresinden kaynaklanan tiim farkliliklar franchise isinde bazi
uyarlamalar yapmay1 gerektirebilir. Ornegin, Mc Donalds' i girdigi
tilkelerin damak zevkine uygun O0zel monii veya iirlin eklemesi;
Tirkiye'de ayran ve Mc Extra satisi, Ramazan moniileri, vb. 24
Sistemin Onemli avantajlarindan bir digeri de yatirimci, kendi markasinin
kendisine taninmis oldugu bolgede koruma altinda bulunmasidir. Yani
Franchisor o bolgede bir diger firmaya franchise vermemektedir. Bu
nedenle yatirimci kendini bir anlamda giivencede hissetmektedir.

Franchisor'a yapilan Odemeler, baslangicta, yeni bir isin 0n
yatinmindan daha fazla olmasina ragmen, denenmemis bir is icin
yapilacak hata bedellerinin toplamindan azdir.”’> Bu nedenle bu tiir
girisimlerin isletilmeleri daha ucuzdur ve basarisizlia ugramalar
olasilig1 da daha azdir. Buna bir bakima biiyiik 6lciide reklam, dagitim ve
isci egitimi yapilmasi neden olur.*'®
Franchising,  franchisor’ un  arastirma  olanaklarindan  da
yararlanmaktadir. Uretim yada sistemin gelisimi franchisor tarafindan
yapilmaktadir. Yenileme ve gelisme bu sistemde ¢ok kolaydir. Teknolojik
bilgi birikimi ve teknolojik materyallerden yararlanma bu sistemde daha
da kolaydir. Her iki imkanin varlig1 isletmenin diger isletmeler karsisinda
taklit¢i durumunda diismesini engelleyici etkiler yaratmaktadir.

Girisimci, kendisi gibi ayni isi benimseyen ve isletmelerini kuran
insanlarla rahathikla fikirlerini paylasabiliyor ve diinyadaki son

gelismeleri takip edebiliyor.?”

214 Emrah Cengiz, Ercan Gegez ve Dig., A.g.e., s.77.
215 hitp://www.emlaknet.com.tr/TUR/franedir.htm, 28/04/2005

28 hitp://ankara.usembassy.gov/OUTLINE/OUTLNEC4.HTM, 28/04/2005

27 hitp://www.tekadres.com/tekadres/content/mm?2_sm35_3.htm, 16/08/2005
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Is hayatinin ilk basamaklarim1 ¢ikarken, beraberinde giiven duyabilecegi
ve onunla beraber adim atan bir destegin bulunmasi, girisimciye yiiksek
motivasyon veriyor.”'® Franchise alicilar bir yoneticiden daha ¢ok kendi
isletmelerinin basinda olduklari icin islerine dort elle sarilmaktadirlar. Bu
yolla franchise alicilarinin motivasyonu kolaylikla saglanmis olur. Diigiik
satis onlar icin az para kazanmak anlamina geleceginden, franchise
alicilart standardizasyonu korumak ve kaliteyi arttirmak icin franchise
vericisinin kural ve Onerilerini uygularlalr.219

Franchising’ in getirmis oldugu standartlar tiiketiciler icinde Onemli
avantajlar saglamaktadir. Franchising alan isletme franchisor’in tiiketiciyi
koruma konusundaki isteklerine de uymak zorundadir. Bu bir anlamda
franchisor’ un kendisinin {iniinii korumasi agisindan da gereklidir. Bu
acidan yaklasildiginda franchising tiiketicilerin korunmasi agisindan,
miisterilere onemli avantajlar saglamaktadir.

Franchise vericisi isletmesini veya pazar paymi diisiik bir maliyete
katlanarak biiyiitme imkanina sahiptir. Her franchise alicis1 kendi satig
yerini acacagindan, franchise vericisine belli 6demeler yapacagindan ve
kendisinin belirlemis oldugu standartlara uyulacagindan dolayi, franchise
vericisi tatmin edici bir sekilde dagiim agini genisletebilir ve rakipleri
karsisinda {iistiin duruma gegebilir. Bu stratejik acidan can alic1 bir
noktadir.”*° Diinya piyasalarindaki yogun rekabet goz oniine alindiginda,
bu sistem ile yatirnm yapmak, yatinmcilar i¢in daha kolay ve risksiz
olmaktadir.”*' Franchisor’ lar herhangi bir biiyiik genisleme programinda
kacinilmaz olarak ortaya c¢ikabilecek riskleri yaymak icin franchising
sistemini kullanirlar. Eger bir sirket satisint kendi magazalarinda
yaparken basarisizliga ugrarsa, bunun riski tamamen sirkete aittir. Oysaki
franchising sisteminde, franchisor riskin biiyiilk kismimi franchisee’ ye

kayd1rm1$t1r.222

28 A g.e.,
219 Birdogan Baki, A.g.e., s. 308.

220 A.g.e., s. 308.

2! hitp://www.emlaknet.com.tr/TUR/franedir.htm, 28/04/2005

222 Ferah Sefer, A.g.e, s.127
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¢ Franchising sistemi, franchisee’ ye basari1 sansinin yiiksekligi konusunda
nerdeyse garantiler sunmaktadir. “Oyleki, Amerikan ticari istatistiklerine
gore franchise isletmelerde basarisizlik orani %1.1° dir. Yine aym
istatistiklere gore ilk 10 yilin sonunda aymi isi siirdiiren bagimsiz
girisimcilerde bagar1 orami sadece %10 iken bu oran franchisee
isletmelerinde %80’ lerin iizerine ¢ikmaktadir.”**

e Franchising sistemi pazarlama faaliyetlerinin uluslararas1  diizeyde
gerceklesmesine de yardimer olmaktadir. Sistem bir uluslararas: dagitim
aginin varligi durumunda disa acilmayi kolaylastirmaktadir.

Sonug olarak franchising, “yurt dis1 pazarlara mukayeseli olarak hizla

3

girme firsati verir.”*** Bununla birlikte sistem “ yabanci bir cevrede
calisma zorluklar1 (basta dagitim olmak iizere) en aza indirgenmis olur.**

¢ Franchising sistemi, ana firmanin kalite ve standartlarin1 aynen siirdiiren
franchise birimlerinin sayilarinin artmasiyla, iiriin ve hizmetlerde kalite ve
teknoloji diizeyinin yiikselmesini saglar. Tiiketiciler taninmig bir isme
sahip olan ana firmaya giivendiklerinden her franchise biriminde, ana
firmayla aym kalite ve standartta {irlin veya hizmet sunulmasi
beklentisinde olurlar. Tiiketicinin goziinde belirli bir imaji olan ana
firmanin yapacagi reklam programlari sonucunda, tiiketicinin diger
franchise alan isletmelere olan giiveni artar. Belirli standartlarda ve
kalitede olan {iiriin veya hizmetlerle tiiketici korunur. Franchising siste-
minde iirlinler markali, ambalajli oldugundan tiiketicilerin aldatilmasi
Onlenir. Fiyatlar her franchise biriminde asagi yukari ayni oldugundan
tilkketiciler aldatilma riskiyle karsilagsmazlar. Franchise alanlardan bazilar
ana firmanin belirledigi fiyatlarda belli sinirlar1 asmamak iizere pazara
gore farklilik yapabilirler.°

e Franchisee ayn1 zamanda  franchisor’ un  deneyimlerinden
yararlanmaktadir. Diger yandan sistemin  olanaklarindan da
yaralanmaktadir. Egitim, malzeme, tanitim, pazar ve mali konular gibi

konular ile ilgili bilgiler yeniden kesfedilmeden sahip olunmaktadir.

223 A.ge., s.127

224 Emrah Cengiz, Ercan Gegez ve Dig., A.g.e., s.76.
 Age., s.76.

% Dilber Ulas, A.g.e.,s.26.
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Franchising sayesinde isletmeler diisiik giderlerle etkin reklamlar

saglayabilmektedirler.

Diger yandan sistem, ayn1 zamanda bir acik 6gretim fakiiltesi gibi de
algilanabilir. Yillarin birikimi ve deneyimi girisimcilere kisa zamanda
verilen egitimlerle aktariliyor. Bu da franchising sistemini benimseyen bir
girisimcinin, Amerika' y1 yeniden kesfetmesini engelliyor. Kisa zamanda
isin pif noktalarim1 6grenen girisimci, gercek bir rekabet istiinliigiine
sahip oluyor.”**’

e Isletmenin kurulus asamasinda, kurulus yerinin seciminde bilimsel
tekniklerin kullanilmasina sistem oldukc¢a acgiktir. Sistem kurulug
asamasinda da gereken finansal kaynaklar1 saglamaktadir.

e Marjinal siyasi ve sosyal akimlara karsi yumusatici role sahiptir. Zira
onlar iilkenin cogunlugunu olustururlar. 228

e Franchising tiiketicilere yer, zaman, miilkiyet faydalar1 saglar. Ornegin,
Hilton otelinde konaklamak isteyen yabanci bir turist, herhangi bir Hilton
isletmesine giderek rezervasyon yaptirabilir. Buna benzer uygulamalar
ulagtirma, oto kiralama ve devre miilk isletmeleri i¢inde gecerlidir.36
Tiiketiciler uluslararasi alanda {inlii olan, kaliteli, yeni {iriin veya hizmete
taklit edilmeden ulasirlar. Franchise alanlar tiiketicilerin istek ve
ihtiyaclarim ana firmaya zamaninda ileterek, tiiketicilerin sorunlarinin
coziimlenmesine yardimci, olurlar. Uriin veya hizmetin kalitesi ve
standard1 yiiksek oldugundan, diger firmalar iirettikleri iiriinleri veya
sunduklar1 hizmetin kalite ve standartini arttirmaya gahslrlar.229

e Damigsmanlik hizmetleri franchising’ in onemli avantajlarindan biridir.
Sistem franchise alan isletmelere gerek mali, gerekse hukuksal anlamda
danismanliklar vermektedir.

Bu sistemde girisimcinin arkasinda siirekli olarak danigmanlik

alabilecegi, her konuda kendisine destek olan "bir bilen" var. Boylelikle is

diinyasina yeni adim atan bir girisimcinin finansal olarak istihdam

edemeyecegi profesyonellerle beraber calisabilme sanst doguyor.”*”

227 hitp://www.tekadres.com/tekadres/content/mm2_sm5_3.htm, 16/08/2005
228 http://www.emlaknet.com.tr/TUR/franedir.htm, 28/04/2005

> Dilber Ulas, A.g.e., s.27.

20 hitp://www.tekadres.com/tekadres/content/mm?2_sm3_3.htm, 16/06/2005
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Sistemde ©6n Odemeler, baslangicta bu isin 6n yatirimlarindan daha
fazladir. Ancak diger yandan denenmemis bir ise girmenin riskleri de goz
Oniine alindiginda hata bedellerinin ortadan kalktig1 goriilmektedir.
Ulke ekonomisi acisindan franchising sisteminin avantaji, sistem
sayesinde iilkeye yeni iiriin ve hizmetler yaninda yeni teknolojiler ve is
organizasyonlarimin gelmesidir.”’
Ulke ekonomisine yarar acisindan incelendiginde diger bir faydanimn
istihdam kapasitesinin artisi yoniinde oldugu soylenebilir. Franchising
sistemi ayn1 zamanda is bulabilme umudu ile sehirler aras1 gerceklesen
yerel halkin plansiz gociinii de engellemektedir.

Sistemin dogum yeri olan Amerika’da su anda 7 milyondan fazla
insan franchising kanaliyla istihdam ediliyor.**
Makro ekonomik dengesizliklere karsi1 denge unsurudurlar.
Bu sistemde herkes kazamiyor. Marka sahibi kendi basina altindan
kalkamayacag1 kadar cok isyeri actirabiliyor, iizerinden markasinin
hakkin1 kazamyor. Girisimci kendi adiyla saglayamayacagi kadar ¢ok
miisteriyi ve ciroyu marka sayesinde kazaniyor. Tiiketici de markali bir
iiriinii veya hizmeti bircok yerde, uygun fiyatta bulabiliyor, markayla
gelen giivenceyi satin ahyor.23 3
Girisimci, hazir bir sisteme sahip olarak ise basladigi icin tiim zamanini
ve enerjisini satis ve pazarlama iistiine yogunlastirabiliyor.”*
Girisimci iirliniinii konseptini olusturmak i¢in yapacag aligverislerde, en
ucuz ve en kaliteli iiriinii Oncelikli olarak alma sansina sahip. Boylelikle,
iiriin kalitesini standart olarak koruyabiliyor.**
Yatirimlar agisindan incelendiginde iilke cografyasinin degisik
bolgelerinde meydana gelen geri kalmigh@indan Oniine gecebilmektedir.

Franchising 6zellikle isletmecilere yatinm giicii saglamaktadir.

3! hitp://www.emlaknet.com.tr/TUR/franedir.htm, 28/04/2005

232 Ekonomist, Franchising Icin Teklif Yagmuru, 22 Agustos 1993, s.10
233 Osman Faik Bilge, Franchising, Caginzin Loncasi, www .kabifinans.com.tr, 27/06/2005.
24 hitp://www.tekadres.com/tekadres/content/mm?2_sm3_3.htm, 16/06/20005
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En oOnemlisi de, kendisi gibi girisimcilik ruhuna sahip profesyonellerle

siirekli muhatap oldugu i¢in, gereksiz anlagmazliklarla, vakit kaybim

. : 236
Onlemis oluyor.

3.4.2. Franchising Sisteminin Dezavantajlari

Sistem hem franchisor hem de franchisee acisindan dezavantajlar tasimaktadir.

Franchisor i¢in en 6nemli ve en zor konu kendisini en iyi sekilde temsil
edecek bir franchisee bulmaktir. Cogu zaman bu uygunluk cesitli aralarda
diizenli yada diizensiz olarak yapilacak denetimlerle saglanabilmektedir.
Bu a¢idan yaklasildiginda franchisor’ un denetim yapmasi zorunluluktur.
Franchisee’yi kontrol etmek son derece giictiir. Franchisee kimi kurallar
uymak konusunda isteksiz davranabilecegi gibi uyumsuzda olabilir.

Uyumsuz yada isteksiz davramiglar franchising sisteminin zarar
gormesine diger yandan franchisor firmanin prestij kaybina neden
olacaktir.

Gerekli arastirmalar1 yapmadan, referanslar1 toplamadan ve franchise
alicist icin aday olan kisileri iyi analiz etmeden yapilan secimler hem
sistemin igleyisini aksatir hemde yillarca ugrasip olusturulan imaji
ortadan kaldirabilir.”’

Franchisor, franchise s6zlesmesi ile beraber iiretim teknikleri konusunda
pek cok bilgiyi franchisee ile paylasmaktadir. Bu bilgilerin bagkalar ile
paylasilip paylasilmamasi konusunda franchisor firma endiseli olabilir.
Diger yandan franchisee’ nin sistemden ¢ikmasi durumunda mevcut
bilgilerin kullanilmasim1  franchisor engelleyemez. “Franchisor’un,
franchisee’ ye giivensizligi, sozlesme ile saglanan hak ve imkanlarin
stnirhi  tutulmasimma neden olmaktadir. Bu durum taraflar arasinda

siirtiismeler dogurmaktadir™®*®

236 A.ge.,

»7 Birdogan Baki, A.g.e., s. 308.
¥ Onur Can Saatgioglu, A.g.e., ?
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Franchise alicisi sistemden ayrildigi zaman 6grendigi teknikleri ve
kazandig tecriibeyi aym bolgede franchise vericisinin karsisina benzer is
kurarak yeni bir rakip kimliginde ¢ikabilir.*

Franchise sozlesmelerinin borclar kanununda yerinin olmamasi bu
sozlesmelerin standartlarinin  olmamasi sonucunu da dogurmaktadir.
Diger yandan franchisor firmanin franchisee’ ye uygulayabilecegi
yaptirrmlarda  sinirhidir.  Onemli  yatirmlarla  sisteme  giren  bir
franchisee’yl bu sistemin disina atmak kolay degildir. Sozlesmelerin
yapilmasinda gereken énemin gosterilmemesi sonucunda karin énemli bir
kismi franchisor firmaya gidebilmektedir. Ote yandan “sozlesmelerde
bosluklarin olmast durumunda sistemin franchisor lehine ¢alismasi
miimkiin olabilmektedir.”**’

Franchise alicisi, personel aliminda gerekli dikkati gostermedigi zaman,
standartlar disinda yapilan bu alimlar isletmenin hizmet kalitesini kotii
yonde etkileyecektir. Ticari markanin veya isletmenin imaji
zedelendiginden veya olumsuz bir imaj olustugunda bunu da diizeltmek
cok zor olacaktir.”*!

Sozlesme konusu iiriinlin  yaygin  kullanimi  giris  aidatlarim
yiikseltmektedir.242

Sistem franchisor firmadan kimi destek iiriinlerinde alinmasini zorunlu
kilabilmektedir. Diger yandan “anlasma geregince franchisor’dan
alinmasi zorunlu bazi iiriinlerin piyasadan daha ucuza alinmasi miimkiin
olabilmektedir.”***

Sistemin franchisee agisindan en Onemli dezavantaji bagimsizliginin
franchisor tarafindan elden alinmasidir. Siirekli kontrol altinda bulunma,
denetimler sonucunda miidahalelerin olmasi psikolojik anlamda baski
olusturmaktadir. Sistem bir takim kurallara uyma ve kisitlamalar1 kabul

etme zorunlulugu getirmektedir.

Franchise vericisinin standartlar1 ve kalite i¢in getirmis oldugu sartlar

239 Birdogan Baki, A.g.e., s. 308.
240 Onur Can Saatcioglu, A.g.e., ?
241 Birdogan Baki, A.g.e., s. 307.
2 Onur Can Saatgioglu, A.g.e., ?
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franchise alicisi agisindan bir takim kisitlamalar1 beraberinde getirebilir.
Ayrica franchise alicisinin imzasinin bulundugu anlasma hiikiimlerine
zorunluluk ilkesi uzun vadede sorun yaratabilir. Monotonlasma olarak
franchise alicisinin sikayetleri giindeme geldigi zaman franchise vericisi
ve alicist arasinda catisma veya anlagsmazlik ortaya c¢ikabilmektedir. Bu
yizden. franchise alicilarinin uzun donemde faaliyetleri dikkate
alindiginda sikilma, kendini gelistirememe ve siirekli olarak aymi isi
yapma sorun yaratacaktir.”**

Franchise vericisinin franchise birimleri iizerinde dolaysiz kontrol
kurmas1 biraz zordur, bu da politika ve usuller de degisiklik yapmay1
zorlastirir. Franchise alicilar1 uzun vadede yararli olabilecek degisiklikleri
yapmayabilir ve/veya isbirligine yanasmayarak biiyilk sorunlarin
dogmasina sebep olabilir.**’

Siirekli denetim altinda bulunma, franchisee’nin sisteme yenilikler
katmasini engellemektedir.

Sistem calisma prosediirii acisindan ¢ok zayif olabilir. **°

Franchisor firma tarafindan verilen sair hizmetlerin tcreti, franchisee
acisindan 6denmesi giic durumlar ortaya sokabilmektedir. Diger yandan
yillik ciro yada kardan alinacak oranlarin yiikseltilmesi durumu
franchisee i¢in bir risktir.

Diger yandan “yeterli satis yapamayan franchise alicilari 6deme
giicliigiine diismekle beraber franchise vericisinin de karliligimi biiyiik
Olciide diisiirecektir. Bagimsiz franchise alicilarinin isletmeleri veya satis
magazalar1 bor¢luluk acisindan da sorun yaratabilecektir.”**’
Yaraticilik yok olmaktadir.***

Pek cok franchisor tutamayacagi vaadlerde bulunur.**

Pek cok franchise kotii olanlara yerlesmis olabilir.*°

244 Birdogan Baki, A.g.e., s. 309.

245 A.g.e, s. 307.

246 patrik Dunne, Robert Lusch ve Dig., A.g.e., s. 125.
247 Birdogan Baki, A.g.e., s. 308.

248 Onur Can Saatcioglu, A.g.e.,

2 patrik Dunne, Robert Lusch ve Dig., A.g.e., s. 125.
P Age.,s. 125.
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e Sistemden c¢ikmak yapilan yatirimlar goz Oniine alindiginda franchisee
icinde giictiir. Ote yandan sistemden ¢ikmakla beraber anlasma kosullari
franchisee’nin ayn1 isi yapmasini yada aym isi ayn: bolgede yapmasini
engelliyorsa yatirnmlarin geri ¢ekilmesini de engelleyecektir.

¢ Franchise alicisi, franchise vericisine bagimhiligini abartili bir duruma
getirirse, bu hareket kendisi agisindan sikintili sonuglar1 beraberinde
getirecektir. Franchise alicisi ekonomik kriz gibi beklenmeyen
durumlarda fiyatlama stratejisinde ve tamitim faaliyetlerinde franchise
vericisinin Onerilerini tamamen dikkate alirsa, i¢inde bulundugu yerel
pazarin gereklerini g6z ardi edebilir. Ayrica, bu pazari kendisi daha iyi
tanidigindan veya analiz edebileceginden dolay1 franchise vericisinin her
sdyledigi tamamen uygulamasi pek yerinde bir karar da olmayacaktir.”!

e Franchise alicisi, satis reklamlarini tam olarak franchise vericisine
bildirmezse ve/veya belli bir zaman zarfinda yapmis oldugu ve yapacagi
O0demelerin gereksiz olduguna kendini inandirirsa, bu tutum ve davranig
franchise alicis1 ve vericisi arasinda hem iletisim hem de kisisel ¢atismay1
doguracaktir.”>>
Diger yandan “franchise vericisi tarafindan yonetilen reklam

faaliyetleri amacina ulagmamakla beraber franchise alicis1 bu faaliyetleri

yetersiz ve anlamsiz bulabilir. Franchise alicisinin igerigi basarisiz olan
bu reklam faaliyetleri i¢in yiiklii 6deme yapma zorunlulugu ortaya
cikabilir. Bu da, franchise vericisi ve alicisi arasinda yeni bir anlasmazlik
doguracalktlr.”253
Pek c¢ok franchising sisteminde, franchisee icin reklam hassas bir
konu (object) dur. Franchiser’ e {iicret ¢derler, ama her zaman fayda
saglayamazlar. Eger bu meydana gelirse, siklikla promosyonun zayif
oldugunu diisiiniirler.”*

e Sistemin i¢inde fazla sayida franchise alicisi olduguna gore, herhangi

birisinin yapacagl yanlis bir hareket digerlerini de ayni olumsuzluk

cercevesinde etkileyecektir. Bu da satiglarin diismesine ve isletmenin

5l Birdogan Baki, A.g.e., s. 309.

252 A.g.e., s. 308.

2 Age., s. 309.

254 patrik Dunne, Robert Lusch ve Dig., A.g.e., s. 125.
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zarar etmesine yol acacaktir. Ote yandan, franchise vericisinin ticari
markas1 hakkinda ¢ikan kotii bir sdylenti ayn1 sekilde yukarida belirtilen

sonuclar1 doguracaktir.”

» Birdogan Baki, A.g.e., s. 309.
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IV.BOLUM

FRANCHISING SATIN ALMA KARARININ VERILMESI

4.1. FRANCHISE KARARININ VERILMESI

Bir isletmenin franchise vermesindeki en onemli etkenler;

e Sermaye ve kaynaklarin sinirli olmasi

e Pazar icinde biiylime istegidir.

Franchise isine sifirdan baslanildigi, yeni bir is fikrini gelistiren girisimcinin
bunu dogrudan franchise vererek yaydigi durumlar uygulamada pek
goriilmemektedir. Ana firma, franchise verecegi her birimde ayni iiriin veya hizmet,
isletme yonetimi ve dekorasyonunu kisaca ayni standartlari tutturmaya caligmak
amacinda oldugundan belli bazi kriterlere dikkat etmelidir. Franchise vermek isteyen
firma, isletme sistemini, franchise agini1 olusturmadan 6nce bir siire ve en azindan bir
ornek isletmede basariyla yiiriitmiis olmalidir. Franchise vermek isteyen firmanin
biiytikliigii, iirlin ¢esidi, hizmeti sunus sekli, rekabet giicii, satislari, aktifleri, finansal
giicli, yonetim yetenegi, aracilara sagladiglr hizmetler, pazarlama tecriibesi, kisaca

firmanin gelismislik diizeyi ile birlikte franchise kararinin verilmesinde isin franchise
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edilebilecek bir is olup olmadigi, franchise alamin Ozellikleri, isin pilot satis
noktalarinda test edilmesi dnemlidir. Franchise kararinin verilmesi icin gerekli kri-

terler; 236

¢ Franchise edilecek iiriin, hizmet ve isin 6zellikleri,

e Isin pilot satis birimlerinde test edilmesi,

e Hedef pazarin belirlenmesi,

¢ Franchising paketinin olusturulmasi ve pazarlanmasi,

e Magaza yerinin se¢imi,

e Miiracaat el kitabinin hazirlanmasi,

e Potansiyel Franchisee'nin bulunmasi, se¢ilmesi ve egitilmesidir,
e Bolgesel Destek,

e Kalite Kontrol,

e Mubhasebe.

4.1.1. Franchise Edilecek Uriiniin ve isin Ozellikleri

4.1.1.1. Franchise Edilecek Uriiniin Ozellikleri

Franchise vermek isteyen firma girecegi pazarda iiriinlerinin rekabet sansi olup
olmadigini iyi bir pazar arastirmasiyla 6lgmelidir. Franchise verenin mallari, kendisi
tarafindan veya talimatlar1 dogrultusunda iiretilen, adin1 veya ticaret iinvanini tagiyan

mallardir. Franchise edilecek iiriin veya hizmetin 6zelliklerini soyle siralayabiliriz;*’

e Uriin markasiyla rakip iiriinlerden ayirt edilebilmeli ve tanmabilir
ozellikte olmalidir, miisteriler ihtiya¢c duyduklarinda iiriinii bulmaya
calismahdirlar. Uriiniin ticari veya hizmet markas1 kolay telaffuz ve ter-
ciime edilebilmeli ve kisa olmalidir. Uriin, icindekilerin gizli oldugu,

benzeri olmayan bir iiriin olabilir. Rakiplerce kolay taklit edilmemelidir.

2 Dilber Ulas, A.g.e.,s.71
PTAge.,s.72
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e Uriin patentli olmalidir ve siirekli gelistirilmelidir.

e Uriiniin kendine has hazirlamis1 ve miisteride yarattigi tatmin benzeri
olmayan bir kalitededir. Uriin yada hizmet iyi dizayn edilmeli ve genis bir
alana sunulabilmelidir. Miisterinin siirekli talebini doyurmali ve {iriin
satiglart donemsel dalgalanmalar gostermemelidir. Franchise alanlara
sozlesmeyle ana firmadan bagkasinin {iriinlerini satmamalar1 konusunda
kisitlama getirilmisse, satiglart donemsel dalgalanmalar gosteren {iriinler,
franchise alanlarin satiglarin1 olumsuz etkileyecektir.

e Uriiniin satis sonrasinda diizenli servisi olmali ve mevcut parcalarin
bolgesel stoklarinin bulunmasi gereklidir. (Otomobil tamir servisleri gibi)
Teminat ve garantisinin olmasi gereklidir.

e Belki de en Onemlisi diyebilecegimiz madde, isletmenin iiriin veya
hizmetin sunulmasinda standardizasyona gitmesidir. Standardizasyon
biitiin franchise fikrinin merkezidir. Her franchise biriminin faaliyetleri su
tic alanda tutarlilik gostermelidir:

e Uriin yada hizmetler,
e  Uriin yada hizmetlerin sunus sekli,

. Her birimin tiiketicilerin goziinde yarattigi ima;.

4.1.1.2.  Franchise Edilebilecek isin Ozellikleri

Franchise edilebilen isin 0zelligi her yerde kolaylikla uygulanabilecek, ayni
sekilde tekrarlanabilecek bir is olmasidir. Isin franchising sistemine uyarlanip
uyarlanamayacaginin belirlenmesi yani franchise edilebilir olmasi Onemlidir.
Franchise almak isteyen yatirimcinin sektorler arasindaki farkliliklar: bilmesi kendisi
icin uygun alanda faaliyet gostermesine yardimci olacaktir. Franchise edilebilen bir

isin 6zellikleri sunlardir;

e Biiyiikliik ve Dayaniklilik: Is gelecekte basariyr diisiindiirecek kadar uzun

siiredir islerlikte mi? Cazip bir yatirnm olarak iyi bir gelir seviyesine

¥ Age.,s.73
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ulastiracak kadar biiytik mii?

Verimlilik: Para getirici bir i mi?, Stirekli mi?

Ogrenilbilirlik: Franchise alanlar, franchise verenin yaptig1 gibi basarili
olan yontemi yani isi basariya gotiirecek olan yontemi 6grenebilirler mi?
Sistematize Edilebilirlik: Ise ait giinliik islemler analiz edilip miiracaat el
kitabinda tanimlanabilir mi? Franchise alanlar bunlar1 uygulamadan ayni
sonucu olabilir mi?

Pazarlanabilirlik: 1s etkin bir sekilde yayilabilir ve franchise almak
isteyenlere satilabilir mi?

Transfer Edilebilirlik: Ulke icinde ve iilke disinda herhangi bir farkli
pazar ortamina uyum saglanabilir mi?

Orijinallik: Uriiniin rakiplerinden farkli olmasim saglayan 6zellikleri var
mi1?

Biitcelenebilirlik: Franchise alan baslangigctaki yatinmini yaptiktan ve
royalty odedikten sonra yeterli kar elde edebilir mi: Franchise veren i¢in
verimli olan bir igin franchise alan i¢inde verimli olacagi her zaman
sOylenemez. Bunun i¢in franchise alan kiralama, dekorasyon, makine ve
ekipman vb. baslangi¢c yatirnmindan sonra kar elde edebiliyor mu dikkat
etmelidir.

Isin franchise olarak daha énceden verilmis ve basarili olmus olmast:

4.1.2. Franchise’in Onceden Test Edilmesi

Isin franchise sistemine uygunlugu konusunda arastirmalardan sonra, uygun

bulunan is franchise olarak verilmeden 6nce pazarda pilot ¢alismalarla denenmelidir.

Firma, faaliyette bulundugu isi franchise olarak vermeden Once isin basarili

olacagindan emin olmali, franchise alan yatirimcilari kobay olarak kullanmamalidir.

[k franchise birimi verilmeden 6nce franchising yontemi tam olarak test edilmemis

ve tam bir sonu¢ alinmamistir. Ana firma, franchising sistemiyle isini gelistirmeye

karar verirse en az bir yil siireyle farkli yerlerde kendisine ait pilot satis birimleri

olusturmali ve gercek calisma kosullar1 altinda isi test etmek iizere faaliyette

bulunmalidir. Bu siire 1 yili gegebilir. Is, 12 aydan az bir siirede test edilirse,
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satiglardaki donemsel dalgalanmalar tam olarak goriilmeyebilir. Pilot satis
birimlerinin yonetilmesi franchise alanlarin uygulayacagi yontemlerle ayni olmalidir.
Pilot satis birimlerinde isin test edilmesi siirecinde sadece iiriin yada hizmete siirekli
bir talep olup olmadig1 degil, franchising sisteminin etkili olup olmadigi da anlasilir.
Uriin yada hizmetin tiiketiciler tarafindan nasil karsilandigi, mevsimsel dalgalanma-
lardan etkilenip etkilenmedigi, tasarlanan sartlar disinda neleri gerektirdigi
belirlenmis olur. Franchise faaliyetinin her detay1 test edilir ve sistemdeki biitiin
kusurlar diizeltilerek, faaliyet kusursuz olana kadar pilot satig birimlerinde yeniden
test edilir. Pilot satig birimlerinin umumi bir yerde kurulmasi, ortalama franchise alan
yatirrmcilarin faaliyette bulunacaklari durumlari tam olarak yansitmasi agisindan

onemlidir. >’

Birka¢ tane pilot uygulama yapilabilir. Pilot uygulamanin sayis1 ulagilmasi
istenen bolgelere gore belirlenebilir. Pilot satis birimlerinde elde edilen finansal
sonuglar ile franchise verenin projeksiyonlar1 karilastirilarak yeniden goézden
gecirilir. Karsilastirma sonucu ortaya ¢ikan degisikliklere gore, diizeltmeler yapilir.
Satis birimlerinden biri icin kar tahmini yapildiginda, franchise alan bu tahminlerin
gerce8i gOsterip gostermedigini  bilmek ister. Franchise veren, pilot satis
birimlerinden elde ettigi sonuglari, bu tahminlerini dogrulamak icin kullanir. Pilot sa-
tis birimlerinde denenmeden satilan herhangi bir franchise isi kotii imaj yaratarak,
daha fazla franchise satilmasi1 sansim1 yok edebilir. Pilot uygulama su konulara ait

- 260
coziimler sunar:

° 1slemler: Personel temini, pisirme, temizleme, servis, bakim, onarim,
acilis, kapanis saatleri, hizmet diizeyi, sunulacak mal ve hizmetler, yer
secimi.

e idare: Magaza yonetimi, muhasebe, egitim, saglik Onlemleri, siparis,
faturalama, nakit yonetimi.

e Pazarlama: Satis yonetimi, etiketleme, ambalaj, konumlandirma, dizayn,
menti, logo.

e Uriin yada hizmetin kabul edilebilirligi Bolgedeki yasal diizenlemeler.

P Age.,s.77
O Age.,s.78
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e Isyeri saglik, giivenlik kosullar1 planlama.
e Egitim kosullart.
® Vergilendirme.

¢ Yangin diizenlemeleri

4.1.3. Franchise Satinalma Kararimin Verilmesi

4.1.3.1. Franchise i¢cin Degerlendirme Konular:

4.3.1.1.1 Genel Degerleme

Oncelikle hedefi belirleyip neden bir yatirim yapmak istedigine karar vermelidir.
Girisimci c¢cok para kazanmak, kendi isinde bagimsiz olmak istiyor olabilir.
Franchising suistimale ¢ok acik bir konu oldugu i¢in, franchise alacak ve franchise
verecek olanlarin ¢ok 1yi bir arastirma yapmalari ve daha sonra franchise alip
vermeye karar vermeleri gereklidir. Franchisingde bir isletme sistemi satilmaktadir.
Sistem denenmistir ve basarili olmustur. Sistemi tek uygulayan franchise alacak olan
degildir. Basarili olmus bir zincirlesme ile hareket edilmektedir. Bunun ise bir bedeli
vardir. Franchise alanin diisecegi en biiyiik yanlislardan biri franchise alanin
merkezden satin alma zorunlulugu olan mallar1 disardan satin almaya ¢aligsmasidir.
Bu durum sisteme zarar verebilir. Bu nedenle franchise ig¢in istenilen bedel
degerlendirilirken rakamsal olmayan birtakim noktalar1 degerlendirmek gerekir.
Franchising zinciriyle calisildigi takdirde merkezden satin alma zorunlulugu
franchise alan icin olumlu mu yoksa olumsuz mu olacak iyi diisiiniilmelidir. Bir
goriise gore neyi kaga alacaginizi bildiginizden bu olumludur. ilerde bir rakip ortaya
cikarsa rekabet giicliniiz olacaktir. Maliyetin ¢ok olup olmadigina karar vermeden
once sistemin tiim avantaj ve dezavantajlar diisiiniilmelidir. Franchise s6zlesmesiyle
bolge korumasi saglanir, kendi markanizin size rakip olmayacagim bilerek hareket
eder, bir hata yaptigimizda kontrol edilirsiniz, yer se¢iminde hata yapilmamasi

saglanir, zincirdeki diger franchise alanlarla karsilastirmalar yapabilirsiniz.*®!

1 Age., s.87-88
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Franchise almak isteyen bir yatirimci franchise veren tarafindan o sisteme uygun
olup olmadigini belirlemek i¢in birtakim sinavlara tabi tutulur ve kendisine ii¢ soru
sorulur. Bunlardan birisi franchising sisteminin, franchise almak isteyen girisimci
icin uygun olup olmadig, ikincisi kabul edilebilir bir organizasyon olup olmadig ve
ticlincii olarak siirekli bir organizasyona ayak uydurup uyduramayacagidir. Sistem iyi
bir performansi gerektirmektedir. Ornegin, girisimci her sabah altida kalkip
kalkamayacagini, geceleri saat 10" a kadar isin basinda durup duramayacagini yada
bagkalarmin fikrinden yararlanarak isini kurmanmn kendisine agir gelip
gelmeyecegini kendi kendine sorgulamalidir. Franchise isini idare etmek i¢in gerekli
beceri, tecriibe, egitim, sabir ve finansal imkanlarin kendisinde varolup olmadigini
kendi kendine sormalidir. Kendisine ait bir isi idare ederken oOzerkliginin bir
kismindan vazgececegini bilmelidir. Yatirrmcinin kendi kendine yapamadigi ama
franchisor’un yatirimcei i¢in ne yapabilecegi sorusunun cevabini kendisine sormalidir.
Ulkemizde franchising bir anlamda akil satma sanat1 olarak kullanilmaktadir. Bazi
kisiler ben niye akil alayim, ben akilsiz miyim gibi diisiincelere sahip olabilir.
Franchising almaya karar verip aldiktan bir siire sonra bundan vazgecilmemesi
onemli bir konudur. Ornegin 10 yillik bir franchise sézlesme yaptiktan 5 yil sonra
ben artik yoruldum bu isi yapmak istemiyorum, biraz da kardesim isin basinda
dursun denilmesi sisteme zarar verecektir. Bunun i¢in karar verilmeden o6nce iyi bir
arastirma yapilmasi, franchise verenlerin karsilastirilmasi, bu konudaki her tiirlii
yaymin okunmasi, internet araciligi ile diger iilkelerdeki franchising konularindaki
bilgilere ulasilmasi, kitaplarin, makalelerin okunmasi, master tezlerinin incelenmesi
gerekmektedir. Franchising konusunda tecriibeli hukukcu, yatirnm danismani gibi

konunun uzmani danigmanlarin tavsiyelerine bagvurulmalidir.*®?

Franchise yaymnlar1 incelenmeli, her tiirlii faaliyetlere katilmaya calisiimalidir.
Franchise almak isteyen yatirimcilar ayni sektorde basarili olmus bir franchise
zinciriyle igbirligi yapabilir yada bu konuda diizenlenen fuarlardan yararlanabilirler.
Her y1l Washington' da diizenlenen seminerler, ulusal yada uluslararas: fuarlar vardir.

Bu fuarlara katilmanin avantaji birinci elden bilgi alabilmenin miimkiin olmasidir.

2 Age., s.88.
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Franchise verenin ne derece profesyonel oldugu ortaya ¢ikmakta tecriibeli olup
olmadig1 anlasilabilmektedir. Ve daha sonra franchise veren firmalardan gerekli olan
bilgiler temin edilebilir. Franchise veren isletmeyi daha iyi arastirmak icin
denetimden gecen kar zarar, maliyet tablolarini, yatirrm ve fizibilite raporlarim
alabilirsiniz. Bu franchise almak isteyenlerin en dogal hakkidir. Franchise verenin
abartilarma kanilmamalidir. Alinan brosiirler, markanin linii yatirimcinin goéziinii
karartmamali ve gerekli arastirmalar1 yapmalidir. Diinyada 36 franchising dernegi
olup bu derneklere iiye olan sirketler vardir. Bagkalarinin yaptig1 incelemeden c¢ok,
yatirmcinin kendiside arastirmada bulunmalidir. Ornegin, bir banka i¢in 6nemli olan
verecegi kredi i¢in alacagi garantidir. Sermayenin belirli bir boliimii, ylizdesi
arastirma icin harcanmalidir. Yardim alinabilecek kuruluslarin listesi ¢ikarilmali, tiim

gorlismelerin yazili olmasina dikkat edilmelidir.

Franchise alan, franchise vereni incelerken yillardir isini basariyla siirdiiren,
giivenilir bir aday bulmaya c¢alismalidir. Ayni sektordeki franchise verenler
incelenirken bazi sorularla karsilastirma yapilabilir. Satis potansiyeli, talebin
durumu, gelisip gelismeyecegi, moda akimi olup olmadigi, sektoriin biiyiime hizi,
mevcut franchise alanlarin listesinin ne oldugu, franchise biriminin kurulacag:
bolgenin konumunun nerede olacagi (bolge secimi), yaya trafigi, park sorunu
incelenmelidir. Ornegin bir moda akimiysa bir siire sonra eskiyeceginden bundan
kacimilmalidir. Franchise veren, franchise almak isteyen yatirimciya mevcut
franchise alanlarin listesini vermek istemiyorsa buna dikkat edilmelidir.
Franchisingde standart bir sozlesme vardir ve franchise veren bu sozlesmeyi de-
gistirmek istemez. Ciinkii bu durumda sistemde bir bozulma olursa kendisi zarar
gorecektir. Ticari fikrin sahibi olan franchisor belirli kosullarla o fikri yatirim
yapmak isteyenlere satmaktadir. Aralarinda giiven ve iletisim olmasi gerekir.
Franchisor siirekli yatinmciyr egitimden gecirerek, yeni ticari fikirlerden,

yeniliklerden yatirimeiyr haberdar eder.*®?

% Agee., 5.90.
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4.1.3.1.2. Kisisel Degerlendirme

Franchise almaya karar vermeden oOnce kisi kendi isini kurmaya Kkarar
vermelidir. “Kendi isine sahip olmaktan hoslanan herkes kendini degerlendirmeli,

yapabilirliligini ve uzun siireli kazanclarini detaylica 6lgmelidir.264”

Bu anlamda franchisee’ler’® ;

¢ Kendini kontrol etmeli ve degerlendirmeli,
e Tamamen kendisiyle barisik ve samimi olmali,
e Kendisine sordugu sorunun dogru cevabini bilmesine ragmen, kendini

asil arzularini siirdiirmekle kandirmamali.

Franchise satin almadan once, satin alma kararini verecek olan franchisee adayi
1yl bir franchisee olup olamayacagi konusunda karar vermelidir. Bu durum cogu
zaman sistemin kendi icindeki performansinda da baglidir. Ancak franchisee aday:
sistem icinde yer alma fikrine adapte olup olmayacagini belirlemelidir. Bu nedenle

once sisteme giris konusunda baslangi¢ sorular1 sorulmalidir.

Bu sorulaur;266
® Ben sisteme uyum gosterebilir miyim?
¢ Bunun icin yeterli fiziksel enerjim var m1?

e Yeterli egitime sahip miyim? En 6nemlisi yeterli sermayem var mi?

Bu sorularin disinda, bir de isin, bagindan goziikmeyen yanlari vardir. Bunun icin

kendinize su sorulan sorun:*%’
® Hangi isi severek yapabilirim?
® (Cok calisip mali risk alabilir miyim?
¢ Ailem, arkadaslarim ve yakin ¢cevrem bu isi basarabilecegime inaniyorlar

mi1?

264 Martin Mendelson, A.g.e., s.119
265 A.ge., s.119
266 http://girisim.net/franchisinggiris.htm, 07/07/2005
267
A.ge.,
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e Nasil biriyim?
¢  Orgiit icinde calismay1 seviyor muyum? Yoksa...
Tamamiyla 6zgiir olmay1 ve kimsenin isime karismamasini mi istiyorum?
e Eger pasif bir yatirimci roliinii oynarsam firma bunu kabul eder mi?
¢ Kisisel olarak firmanin kamuoyundaki imajini, iiriinlerini ve hizmetlerini

begeniyor muyum?

4.1.3.2. Sorgu Konulari

Franchise almak isteyenler asagidaki konularni detayli bir sekilde

sorgulamalidirlar.”®®

Uriin veya Hizmetle ilgili Konular

Uriin yada hizmetin kalitesi, talebin durumu, gegici olmamasi.

Uriin yada hizmetin rekabet giicii.

Patentinin olup olmamasi. Kolayca taklit edilememesi.

Marka miisterilerce ne kadar taniniyor? Ulusal reklam programlart var m1? .

Uriinlerin satin alma haklarinda kisitlama var mi1?
Uriiniin karlihig1, cari ekonomik sonuglar.

Uriin satis stratejileri ve taktikleri.

Fiyat ve Maliyetlerle ilgili Konular

Yatirimin toplam maliyeti nedir?, Extra gizli maliyetler var m1?
Baslangig iicreti, reklam {iicreti, royalty ne kadardir?

Siirekli 6demem gereken maliyetler nedir?

Franchisor'in tedarik ettigi iiriinlerin ve techizatin maliyeti piyasa fiyatinin
altinda mu, ustiinde mi?

Yer Secimi ile ilgili Konular

Nerede yerleseceksiniz? Yer seciminizi kim yapiyor?

2% Rifat Cebeci, A.g.e., 5.12-13.
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Bolgeniz neresi? Bolge icin 6zel bir fizibilite ¢calismasi yapilmis m1?
Bolgeniz yeterince biiyiik mii? Ulagim, trafik, niifus yapisi nasil?
Sizi koruyan sinirlamalar neler, yasal kisitlamalarin durumu nedir?
Rakiplerim kimler?

Pazarin gelisim trendi nedir? Genisleme olanaklar1 var m1?

Franchise uluslararas1 mi, ulusal veya bolgesel mi?

Kontrol ve Destekleme ile ilgili Konular

Uzerimdeki kontroller nelerdir? (Malzeme satin aliminda, satis kotas,
fiyatlama, gerekli stok seviyesi, farkli liriin satmama gibi konularda)

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

Franchisor'in franchise verdigi diger yatirimeilar kimler?

Ana firma ne zamandir franchise veriyor, kac tane franchise vermis? Ana
firmanin sahip oldugu ve franchise verdigi birimlerin sayis1 nedir?

Bolge ve yer seciminde franchisor yardim ediyor mu?

Bolgede tek saticilik hakkini mi veriyor, yoksa ayni bolge i¢inde baska

franchisee'lere de franchise veriyor mu?

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

Ne kadar franchise birimi basarisiz olmus ve neden?

Hangi konularda egitim alacaksiniz?

Reklam politikas1 nasil, el kitab1 veriliyor mu?

269,

Bu sorularla beraber degerlendirmede™";

Franchising’in neyle ilgili oldugunu iyice anladim mi1 ?
Kendimi kontrol etmede fiziksel ve manevi sekilde kaliteli miyim ?
Yasim ve saglhigim bu isi siirdiirmeye yetecek kadar yeterli mi ?

Kendi isimi baslatacak kadar finansal kaynagim var m ?

?% Martin Mendelsohon, A.g.e., s.123-124
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e Beklenmedik durumlarin iistesinden gelme konusunda ve isimi koruma
konusunda sakin ve sogukkanli olabilecek miyim?
e Dogal yeteneklerim neler?
e Insanlar ile iyi kaynasabiliyor muyum?
e lyi ve diizgiin ¢aliyma yetenegine sahip miyim?
e Sosyal olmayan saatlerde caligmaya hazir miyim?
¢ Ailem benim kararlarimi nasil etkileyecek?
¢ Ailem tiim kalbiyle beni destekleyecek mi ?
e Risk altinda kalmaya hazir miyim?
¢ Aradigim nedir?, ve bunu basarabilecek miyim?
* [s maneviyati
* Kazang
* Cok para
* Yatirim
e 5 ortaminda etkili bir meydan okuma giiciim olabilecek mi?
e Franchising sisteminin disiplinini kabul edebilir miyim?

e Hayatta basarma istegim neler?

Yukarida yer alan sorularin hemen ardindan “Franchise satin almadan 6nce bazi
konularda kararlar alinmasina dikkat edilmelidir. Bu kararlar, oncelikle sistemden
etkin olarak yararlanmay1 saglarken, sistemden yararlanmanin gerekli yada

gereksizligini de ortaya koyabilmektedir”. *7

e isletme tam olarak ne yapmak istedigini ortaya koyabilmis midir? Hedefleri
ile sistemin imkanlar1 birbirleriyle ortiisiiyor mudur?

e Sisteme dahil olmak isletme acisindan ne tiir yararlar saglayacaktir?

e So6z konusu bu yararlar isletmenin katlanacagi maliyetler agisindan deger bir
ozellik gostermekte midir. Yani fayda maliyet orani istenen diizeyde midir?

e Sistem icinde franchisor’'un hangi deneyimlerinden hangi Olciide

yararlanilacaktir. Yada bu olanaga tam anlamiyla sahip olunabilecek midir?

20 hitp://www.emlaknet.com.tr/TUR/franedir.htm, 28/04/2005
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Son olarak asagida yazili diger konular hakkinda da kararlar verilmelidir;

Yapilmak istenen is tam olarak belirli ¢izgiler altinda a¢iklanabilmelidir.

Bu calismanin yapilabilmesi icin gerekli olan finansal kaynaklar, calisma
saati ve personel konusunda kararlar alinmalidir.

Sisteme dahil olmakla beraber katlanilacak diger maliyetler nelerdir? Elde
edilen gelir ile gider arasindaki iligki tatminkar diizeyde olabilecek midir?
Franchisor firmanin gecmisteki deneyimleri dikkatle incelenmelidir.
Franchisor firmadan hangi konularda ve nasil destek alinacaktir. Bunlarin
isletmeye maliyeti ne olacaktir.

Sisteme dahil olan diger franchisee’lerin elde etmis oldugu basarilar
nelerdir? Karsilastiklar1 giicliikler nelerdir? Ayrilan yada basarisiz olan
firmalarin basarisizlik nedenleri nelerdir dikkatle incelenmelidir.

Franchise anlagmas1 hangi sartlar altinda yapilacaktir.

4.1.3.3. Basarimin Degerlendirilmesi

Sistemde bagsar1 garanti degildir. Franchisor gereken imkanlari saglar ancak

basar1 franchisee’nin basarist bunlar1 kullanma yetenegine ve sunulan olanaklari

degerlendirmesine baglidir;*"!

Franchisee 0zellikle kendi isinde olmalidir.

Franchisee kendi kendine yetebilmelidir.

Franchisee sakin ve sogukkanli olabilmelidir.

Franchisee sistemi takip etmelidir.

Franchisee diger gruptan gelen engeller karsisinda durabilmelidir.
Franchisee yapilacak iyilikleri engelleme gibi algilamamalidir.

Franchisee kendisi i¢in pek ¢ok seyin yapildigini ummalidir.

272,

Franchisor frakli nedenlerden dolay: basarisiz olabilir™'~;

Kasten sahtekarlik olabilir.

2! Martin Mendelsohn, A.ge., s.119
7 Age., s.136.
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e  Kotii bir sekilde franchise yapilandirilmis olabilir.

e  Franchise etkin bir sekilde denenmemis ve test edilmemis olabilir.

e Ogzellikle ilk yillar igin franchisor isin sonunu kdtii bitirir.

®  Franchise sistemi iyi olabilir. Ama franchisor isin sonunu kotii bitirir.
e  Franchisor hatali (kotii) politik kararlar alabilir.

¢  Franchisor miisterilerinin se¢imini kotiilestirebilir.

e Beklide asir1 bir hizla gelismis ve bundan dolay1 da miisterilerini

desteklemekten yoksun olabilir.

Belki franchisor organizasyonu yonetmede bir eksikligi olabilir.

Bazi1 durumlarda franchisee basarili olmayabilir. Farkli kosullar altinda zorlu

tecrubelerde elde edilebilir273;

e Dis faktorlerin etkisi ve genel ekonomik kosullar,
¢ Franchisor’un sistemdeki ve hizmet destegindeki bazi farklari,
® Franchisor’dan  Orenilen  derslerin  uygulanmasinda, franchisee’nin

davranislarindaki farklar basari izerinde etkilidir.

Diger yandan iliskiler agisindan da sorunlar olabilir. “Franchisor’un miisteriyle
iliskisi olduk¢ca o6zel ve diger is iliskilerinden farklidir. Aile-cocuk iliskisi ile
franchisor-franchisee iligkisinde benzerlikler vardir. Bu iliskide pek c¢ok sorun

cikaracak alanlar Vard1r274;

¢ Franchisee kendi isi i¢in uygun degildir.

¢ Franchisee bu is i¢in dogal yetenege sahip degildir.

e Franchisee gercekte umdugunu yapamazsa kendini hayal kirikligi icinde
bulabilir.

e Franchisee’nin ilk seviyelerinde miisteri, franchisor’un etkili bir sekilde

yonetecegini diisiinmez.

273 A.ge., s.141.
T Age., s.143-144,
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Franchisor, franchisee’nin etkili bir performans ortaya koymadigim
hissedebilir.

Franchisor, franchisee’nin hizmetinden memnun degildir.

Franchisee zamaninda 6deme yapmada ve rapor vermede basarisidirlar.
Franchisee calisma standardini siirdiirmede basarisidir.

Franchisee sistemden ayrilmak istemektedir.

Yerlesim yerinde kalite yoktur yada eksiktir.

Haberlesmede hatalar vardir.

Franchisor’un davraniglar1 cok otokratiktir.

Franchisee yeniliklere ve degisimlere diren¢ gostermektedir.

Franchisee, franchisor’un reklam ve promosyon c¢alismalarindan memnun
degildir.

Franchisee isin olmasini diisiindiigii kadar basarili degildir.

Franchisee, franchisor’un diisiindiigii kadar basarili degildir.

Franchisorun destek ve olanaklart iyi degildir.

Franchisor, franchisee’nin Pazar yerindeki rekabet¢iligini, arastirmalarini,

gelisimini goremez yada anlayamaz.

Onemli olan konulardan biri de franchisor’un basarili olup olmadiginin tespit

edilebilmesidir. Bu tespit bize franchise alip almama konusunda yol gosterecektir.

Basarisiz franchisor’un su 6zellikleri vardir;?”

Kendisine yoneltilen sorulardan kaginmaya ¢aligmasi,

Sisteme girmek i¢in 6denen baglangi¢ bedelinin ¢ok yiiksek istenmesi,
Franchise verdigi diger yatirimcilarin adreslerini vermekten kaginmasi,
Tanitim brosiirlerinin abartili olmasi ve ¢ok sey vaad etmesi,
Franchise projesinin yasaya uyumsuz olmasi,

Franchise edilmek istenen isin daha 6nceden denenmemis olmasi,
Yonetim eksikligi,

Franchise alanlara yeterli egitim, destek verilmemesi,

Franchise alanlarin Onerilerinin  hicbir sekilde degerlendirilmemesi,

*” Dilber Ulas,A.g.e., 5.93
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yatirimlar1 hakkinda kolay referans verememesi,
¢ Agir biiyiime nedeniyle merkezden alinan kararlarin franchisee'ler i¢in uygun
olmamas.
4.1.3.4. Franchise’ da Fayda Ve Risk Analizi

Franchise asagidaki fayda ve risklere neden olmaktadir”

Tablo 7 : Franchising’in Faydalar

Fayda ve Risk Analizi
Franchise Alana Faydalar Franchise Verene Faydalari
Kendi Isini Kurmak Yatirimin Azalmasi
Sistemin Par¢asi Olmak Hizli Nakit Giris
Taninmig Marka Artan kredibilite
Reklam ve tanitimda tasarruf Siirekli Gelir ve artan kar

ve kalite
Standardizasyon

Ulusal ve Uluslararas: standart

ve kalite
Baslangic Egitimi

Eleman Temini ve Denetim

Mali, Hukuki ve egitim destegi
Minimize edilen risk
Teknolojik Gelisim

Verimli Ortak Reklam
Bilimsel tekniklerle yapilan

kurulus yeri se¢imi
Yonetim Teknikleri

Diisiik ve Gercekei Yatirim

Ucuz Satin Alma

Siirekli Miisteri ve Is Yapma

Olanagi

Miisteri Baglilig1 ve itibar
finansal

Kredi Temini
destek
Azalan Risk

Hizli Karliliga Gegis

Bolge Korunma

Uzman Personel Destegi

Ar-Ge destegi

Hizli Yayilma

Daha hizli selektif bir
dagitim

Yerinden Etkin Yonetim
Ulasilamayacak Pazarlarda
Kar

Artan Reklam Giicii

Artan Reklam Taninirhigi
Artan Satin Alma Giicii

Iyi Yerlerde Bulunma
Anlasmali Isletmeler

Etkin Dagitim Hizli
Tahsilat

Pazarda Bilgi Akisi
Denetleyebilme

En az Maliyetle Biiyiime
Artan Verim ve Iktisadilik

* http://www.emlaknet.com.tr/TUR/franedir.htm ve http://www.ufrad.org.tr/tr/10sorudafranchise.asp

(28/04/2005) sitelerinden derlenmistir.
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Tablo 8 : Franchising’in Risk Analizi

Franchise Alanin Riskleri Franchise Verenin Riskleri

e Yiiksek Yatirim o Isi Ogretme

e Uriiniin yaygin kullanimi giris e Kotii Niyet
ticretini arttirir e Franchisee’nin tek tarafli
Yiiksek Isletme Giderleri stirekli yararlar beklemeleri
Giidiimlii Calisma Isletme Kapatmada itibar
Olasi pahal1 girdiler Kaybi1
Kat1  Kurallar ve uyma Isbirligi anlayisindaki
zorunlulugu giicliikler
Devir ve Terk Kisitlama Franchisee’nin hatali
Yaraticiligin Yok Olmasi faaliyetleri sonucu zarar
Satin  Alma  Ozgiirliigiinii gorebilme
Kaybetme Firsat Kaybi
Yetersiz anlasma halinde karin Bolge Tahsisi
onemli kisminin franchisor’a Artan Genel Giderler
verilmesi Markanin Riski
Sozlesme bosluklarinin Tahsilat Riski
franchisor lehine donemesi
Anlagsmanin Kotiiye
Kullanilabilmesi
Giivensizlik ortami sonucu
franchisee’ n sinirh
olanaklardan yararlanma
durumunda kalmasi

Franchisor, sistemde en iyi kar eden durumundadir. Giris Odentisi ve diger
O0demeler ile karin1 maksimize edebilmektedir. Diger yandan herhangi bir yatirima
gitmeksizin maddi kaynaklara sahip olma imkani franchisor i¢in en Onemli
avantajdir. Franchisor bu sisteme en az maliyetle girmektedir. Bu durum biiyiime
makisimizasyonunuda saglamaktadir. Franchisor agisindan yatirnm yapmaksizin
biiylime imkani1 bulunmaktadir. Béylece franchisor sistemde “daha hizli ve selektif

. 276
bir yatirrm”

elde etmis olmaktadir.

Franchisor’'un piyasaya sundugu iriiniin, tiiketiciler tarafindan yaygin
kullaniminin olmas: halinde verimliliginde gittikce arttigi goriilmektedir. Diger
yandan taninan bir {iriin yada mal dizisinin sisteme dahil edilmesi franchisor firmanin

kredibilitesinin daha da artmasina neden olacaktir.

7% Onur Can SAATCIOGLU, A.ge., ?
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Franchisee’nin sistemden gereken girdileri alamamasi, franchisor agisindan
gerekli  tahsilatlart  yapamama durumunu da ortaya cikarabilmektedir.
Franchisor’inda franchisee’den beklentilerinin tatmin edememe durumu da
bulunmaktadir. Franchisee’nin gereken Ozeni gostermemesi, satiglari arttirma
yOniindeki cabalarinin yetersiz kalmasi, isim ve markaya karsi sadakatsizlik yada

kotiiye kullanim gibi durumlarin varligi 6nemli problemlerdendir.

4.1.3.5. Franchising’ de Kontrol

Bir yabanci iilkede franchise basarisizligi sadece gelir kaybiyla sonuglanmaz.
Firma uluslararas1 alanda imaj kaybina ugrar. Bu yiizden yabanci iilkelerde bireysel
diizeyde yasanan basarisizliklarin firma imajini uluslararasi ¢apta zedelememesi icin
gereken tedbirlerin alinmasi ve kontrollerin yapilmasi gerekir. Dis pazarlara giriste
franchising’de de, diger yontemlerde oldugu gibi, uluslararasi pazarlama hiz
gerektirir. Aynmi bolge icinde rakipler pazara daha once ve daha hizli niifuz
edebilmek icin caba gostermektedir. Bu yiizden zaman zaman, franchise alanlarin
seciminde ince eleyip sik dokuyan bir yaklasim pazara giris hizim1 yavaslatabilir. Her
bir pazar icin hedefler belirlendikten sonra arzulanan franchise alan isletme sayisina
planlanan zamanda ulasmak 6nem kazanir. Bu sebeple yurt diginda franchise sistemi
kurmada hizl1 hareket etmek basari i¢in anahtar faktordiir. Franchising’ in dogasinda
olan hizli hareket etme giidiisii yukarida da belirtildigi gibi basart i¢in anahtar
faktorlerden biriyken bazen franchise veren firmaya problem de yaratabilmektedir.
Hizli hareket etme ugruna franchise alan se¢iminde yapilan hatalar geri doniilmez
basarisizliklara yol agabilmektedir. Bu yiizden en az hizli hareket etmek kadar
franchise alan firmanmin dogru secimi ve egitimi de Oonem kazanir. Bu noktada
formiil, "pazarda gec kalmayacak kadar hizli; dogru se¢cim ve egitim saglayacak
kadar yavas" olarak belirlenmektedir. Bu yiizden, ara ¢oziim ana franchise alan
firmalarin diger alt franchise alanlarin se¢iminde yetkilendirilmesinde yatmaktadir.
En azindan, ana franchise alan kendi kiiltiirel degerleri cercevesinde s6z konusu
franchise alan se¢ciminde o kiiltiirii hi¢ tanimayan franchise verenden daha tecriibeli
davranma sansina sahiptir. Elbette ki ana franchise alanin secimi diger

franchisee’lerin secimindeki basar1 ve basarisizligi etkileyeceginden franchise
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verenin en azindan ana franchise alani ¢ok 1yi bir sekilde se¢cmesi gerekir.277

Biitiin kontrol c¢abalarina ragmen, her zaman i¢in franchise alanin, yanlis
faaliyetlerle franchise veren firmaya ait markanin kalitesini diisiirme olasilig
mevcuttur. Franchise veren firmalarin biiyiikliiklerinden ve diinya capinda taninmis
markalarindan kaynaklanan giiglerinin karsisinda, franchise alanin da yerel pazar
giiciinden ve sozlesmeyi sona erdirme hakkindan dogan bir giicii vardir. Gelismis
ilkelerde franchise alanlarin franchise verenlere karsi haklarin1 koruyabilmek igin
cesitli organizasyonlar kurduklari goriilmektedir. Bu tiir organizasyonlar sadece
sistem icinde franchise verene karsi caydirici bir giic olmakla kalmayip hiikiimet
diizeyinde franchise alanlar lehine lobi faaliyetlerine de girisebilmektedir. Catisma
kaynaklarinin ¢cogu franchise anlagsmasinin temel niteliginden kaynaklanir. Franchise
alanla franchise verenin cikarlari arasinda bircok ortak nokta bulunmasina ragmen
zaman zaman catismalarda ortaya cikabilmektedir. Iki taraf arasindaki iliski
ilerledik¢e franchise alanlarin kaynaklar1 artmaya baslar ve franchise verenin
onceden belirlenmis kar miktarim1 hak etmedigi kanisi ortaya cikabilir. Zaman
gectikce franchise veren tarafindan franchise alana yapilan egitim, reklam vb. gibi
yardimlar konusunda anlagmazliklar ortaya cikabilir. Bunlarin disinda catisma

konular1 su sekilde siralanabilir:?™®

e Franchise alanlarin diger firma iiriinleri i¢in anlagsma yapma haklari,

¢ Franchise alanlarin malzemelerini franchise verenlerin belirledigi tedarikg¢iler
disinda temin etmeye kalkigsmalari,

e Bolgesel kisitlamalar,

® (Yeniden) satis fiyatlarinin belirlenmesi,

¢ Anlasmanin sona erdirilmesi.

Basaril1 bir franchise genellikle genislemek i¢in sinirsiz hak ister. Ama bazi
degerler karsiliginda herhangi birinin gelismesine izin vermek ve franchisor’un

genislemesini kontrol etmede harig tutulur.””

27 Emrah Cengiz, Ercan Gegez ve Dig., A.g.e., s.80.
7 Age., s8l.
2 Patrik Dunne, Robert Lusch ve Dig., A.g.e., s. 125.
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Franchisor’lar, franchisee potansiyel gelisimin kontroliinii ve kontrolden gelir
elde etmeyi amaglar. Franchisee’ler her zaman onlara verilen iste rahat degildirlerdir.
Baz1 durumlarda franchisee’ler yer seciminde yeteri kadar yardim alamadiklari i¢in
yada franchisor tarafindan secilen yerlerin uygunlugu kabul edilir ve bulunmadigi

icin franchisor’lar ile davalidir.”*

Sistemdeki bozukluk diger franchisee’ler icin tolere edildiginde pek cok
anlasmazlik meydana gelir. Franchisor’un standardi siirdiirme ve sirketin yapabilirlik
giici franchisee’ leri etkileyen en O©nemli seylerden biridir. Franchisor ile
franchisee’ler arasindaki uyumsuzlugu tolere etmesi tam sisteme zarar verebilecek

standart alti1 boliimleri ortadan kaldirma yetenegini etkileyebilir.*®!

Baslangicta olasi bir franchise giiclii bir franchisor ve daha fazla yardim ister.
Buna ragmen basarili oldugunda kendine verilen yerel pazar kosullarini gelistirmek
ve daha fazla yaratici olmak icin daha fazla ozgiirlik ister. Bunun devaminda
franchisee kendi ilgilendigi seyleri basarmaya calisacak sistemin ilgilendigi seyleri

basarmaya calisacak sistemin ilgilendigi gerekli seyler i¢in caba halrcalmalyalcalktlr.282
4.2. FRANCHISE PAKETININ iCERIiGi

Bir franchise veren tarafindan franchise alana devredilen bir franchising paketi

asagidaki unsurlar kapsar®®’;

e Ticari marka, Ticari isim, Telif hakki
® Dizayn,

e Patent,

e Ticari Sir,

e s Bilgisi (Business know-how),

e (Cografi ayricalik,

280 A.ge., s. 125.
281 A.ge., s. 125.
#2 Age.,s. 125.
3 Emrah Cengiz, Ercan Gegez ve Dig., A.g.e., s.74.
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Su yada bu sekilde bir franchisor firma, franchisee ararken, firmasini, iiriinlerini
ve taleplerini bildiren bir tamitim dosyas1 hazirlamalidir. Bu dosya anlagsma siiresince

gereken her tiirlii bilgiyi icermelidir.

4.2.1. Franchise Bilgi Paketi ve Franchise El Kitabi
a) Franchise Bilgi Paketi

Franchise bilgi paketi sdzlesme Oncesinde franchisee’ye verilen bir dosyadir. Bu

dosyada franchisor ile ilgili bilgiler bulunmaktadir.

Bilgi paketi asagidaki bilgileri ig;ermektedir;284

¢ Franchise Veren Hakkinda Bilgiler

Bu boliim franchise veren ana firma veya lilke temsilcisinin tam adi, adresi,
statiisii (anonim, limited, ortaklik veya gerek kisi) ve faaliyet konusunu igerir.
Ayrica firmanin bu faaliyet konusunda ne kadar siiredir franchising sistemi ile

isim hakkini sattig1 belirtilmelidir.

¢ Franchise Veren Firmammn Yoneticileri ve Yonetim Kurulu
Uyelerinin isimleri ve is Tecriibeleri
Bu boliimde sirket sorumlularinin (genel miidiir, genel miidiir yardimcilari,
finans-pazarlama-egitim-isletme-franchise iligkileri boliim miidiirleri) son 5 yil
kapsayan is tecriibeleriyle ilgili bilgiler bulunur. Calistiklar1 yer, konu ve isveren
bu calismanin bir parcast olarak belirtilmelidir. Ayrica, eger firma bolge
temsilcisi veya franchise komisyoncusu kullaniyorsa, bu sahislarla ilgili

bilgilerde verilmelidir.

e Dava Kayitlan
Yukaridaki maddede belirtilen kisilerin veya franchise verenin son 10 yilda

taraf oldugu tiim hukuki davalar bu boliimde belirtilir.

B4 http://girisim.net/franchisingnedir.htm, 25/06/2005
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e Konkordato veya iflas Gecmisi
Franchise verenin veya yoOneticilerinin (genel miidiir, genel miidiir
yardimcilart ve yoOnetim kurulu iiyeleri) son 15 yilda yasadiklari iflas ve

konkordato bu boliimde belirtilmelidir.

¢ Franchise Sisteminin Tanim
Bu boliimde franchise veren iiriin agini, i¢inde bulundugu sektorii ve pazari

somut bir sekilde anlatmalidir.

e Franchise Alanin flk Yatirmm

Franchise veren, franchise alanin franchise hakkin1 almasi ve isletmeyi
kurmasi i¢in gerekli tiim yatirim miktarini, 6deme seklini, 6deme zamanin1 ve
yatirrmin iade edilebilir kismini aciklamalidir. Ayrica, tavsiye edilen isletme
sermayesi de bu boliimde belirtilmelidir. Her franchise alandan ayni franchise
ticreti alimip alinmadigi, alinmiyorsa bu iicretin belirlenmesinde kullanilan
yontem ve formiiliin aciklanmasi gerekir. Franchise veren aldigi parayr genel

anlamda ne amacla kullandigin1 da belirtmelidir.

e Tekrarlanan Odemeler
Franchise verene 6denecek tiim donemsel 6demeler belirtilmelidir. Bunlar

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

e Belirtilen veya Onaylanan Kaynaklardan Belirli Ozellikler Dahilinde
Alsveris Zorunluluklan
Franchise veren franchise alana bu tiir zorunluluklar getiriyorsa, hangi
saticilari, hangi amacla kullanacagimi ve bu saticilarla kendisinin bir is iliskisi
bulunup bulunmadigini acgikca belirtmelidir. Franchise veren franchise alanin
satin almasi, kiralamasi veya finansal kiralamas1 gereken tiim ekipmani,
envanteri, tabela ve diger hizmet ve malzemelerin listesini, bunlar i¢cin uygulanan

ozellik ve zorunluluklarla birlikte a¢iklamalidir.
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¢ Finansman Paketi
Franchise veren, finansman konusunda franchise alana saglayacagi veya aract

olacagi tiim yardimlari detay1 ile burada anlatir.

¢ Franchise Verenin Franchise Alana Kars1 Sorumluluklari
Franchise verenin, finansman konusunda franchise alana saglayacagi veya

araci olacagi tiim yardimlari detayi ile burada anlatir.

e Satisa ve Korumali Bolgeye Uygulanan Kisitlamalar ve Yasaklar

Franchise alanin satacag: iiriin ve hizmetlerin ve satis1 yapabilecegi cografi
bolgenin tanim1 bu boliimde yapilir. Uygulanan her kisitlama igin bir agiklama
getirilmelidir. Ayrica, franchise alana verilen bolgenin korunmasi i¢in gerekli bir

satis hacmi var ise 6nceden belirtilmelidir.

e Tescilli Tiim Ticari Marka, Logo, Sembol ve Isimler ile Ilgili Bilgi
Tescilli tim trademark, logo, sembol ve isimler ile ilgili tiim bilgilerin bu
boliimde franchise alana verilmesi gerekir. Eger herhangi bir hususta hukuki bir

problem varsa ayrica aciklanmalidir.

e Patent ve Copyright
Tescilli tiim patent ve copyright’lar ile ilgili bilgilerin bu boliimde franchise

alana verilmesi gerekir.

¢ Franchise Alamn isletmesinde Kendisinin Bulunma Zorunlulugu
Franchise alanin katilimi zorunlu ise, yapmasi gereken tiim katilim

aktiviteleri ve isletme sorumluluklari belirtilmelidir.

¢ Franchise Anlasmasinin Iptali, Degistirilmesi, devri, Tekrar
Satinalinmasini, Uzatilmasi
Bu tiir durumlarda franchise alanin ve franchise verenin yapmasi gerekenler,

haklar1 ve sorumluluklar1 agiklanmalidir.
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e (istatistik Bilgiler

Franchise veren franchise alanlara ve kendisine ait kac tane isletmeye sahip
oldugunu bildirmek zorundadir. Ayrica franchise verilmis fakat heniiz agilmamis
isletmelerin sayis1 ve gelecek bir yil icinde ka¢ tane franchise satilmasi
hedeflendigini de bildirmelidir. Son {i¢ yil icinde ka¢ tane anlagsmanin fesh

edildigi, yenilendigi veya degistirildigini bildirmelidir.

e Unliilerin Sistem icinde Varhg
Eger toplum tarafindan iinlii bir kisi franchise sistemi ile ilgili bir faaliyette

bulunuyorsa, iligkinin tiir ve sekli aciklanmalidir.

e Franchise Verenle Ilgili Mali Bilgiler
Yillik bilangolar ve 6denen vergilerin franchise alana bu boliimde verilmesi

gerekir.

¢ Dokiimanlar
Ornek franchise anlasmasi ve diger imzalanmasi gereken kontratlarin

ornekleri franchise bilgi paketinin bir par¢asi olarak verilmelidir.

e Teyid
Franchise alanin franchise bilgi paketini aldigina dair imzalayacag boliimdiir.
Bir adet koparilabilir sahifeden ibaret olan bu boliim; franchise veren bir

franchise bilgi paketini verdiginin kanmitidir.

b) Franchise El Kitab1

Franchisor’un, franchisee’ye vermekle yiikiimlii oldugu ii¢ adet el kitab1 vardir.
Bunlardan birincisi, ana sirket i¢i operasyonu anlatan kitap, ikincisi franchisee’nin
uymasi zorunlu oldugu kurallar1 igeren franchisee sirket ici operasyon kitab1 ve son

olarak ta franchisee’ye nasil isletecegine dair tiim bilgileri iceren isletme bilgileridir.
285

* Onur Can SAATCIOGLU, A.ge., ?
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Franchise alan yatirrmcinin isi idare etmesini saglayacak detayli aciklamalar ve
franchise alanin yapmasi gereken isler ana firma tarafindan liste haline getirilerek,
isin daha kolay ve iyi anlasilmasimi saglayan bir miiracaat el kitabi hazirlanir.
Franchise alan, boylece giinliik faaliyetler ile ilgili karsilastig1 her problemde tavsiye
ve yardim almak i¢in ana firmaya damismak zorunda kalmaz. Franchise verenin
isletme sistemine yonelik hazirlanan miiracaat el kitabi, franchise alanlarin sistemi
dogru uygulamalarina ve bir ¢ok problemi ¢ozmesinde yardimci olur. Boylece ana
firma, franchise alanlarin Onemsiz problemleriyle ilgilenmekten kurtularak,

yOnetimin ve biitiin zincirdeki faaliyetlerin etkili olmasi lizerinde yogunlagir. 286

Miiracaat el kitabinda yer alan bilgileri siralarsak;*®’

® Magaza acilis saatleri, giinleri,

e Ticaret modeli,

e Personel program ve rotasi,

e Standart yap1 ve prosediirler,

e Personelin goriiniimiine iligskin standartlar Personel egitim yontemleri,

¢ Personel isttihdam prosediirleri,

e Personel disiplin prosediirleri,

¢ Fiyat politikalari,

e Satin alma politikalari,

e Uriin standartlari,

e Hizmet standartlari,

® Personel Vergileri,

e Franchise iicret 6demeleri,

e Mubhasebe,

e Bankacilik Uygulamalari,

¢ Pazarlama ve reklam.

¢ Franchise verenin marka ve hizmet markasinin nasil kullanilmas1 gerektigi ve
franchise biriminin goriiniimii,

e Sigorta,

26 Dilber Ulas,A.g.e., 5.83.
#T Age., s.84.
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¢ Stok kontrol yontemleri.

4.2.2. Diger Unsurlar

Bu isletme el kitab1 ile birlikte Know-How da verilmektedir. Franchisee,
franchisor secerken ¢ok dikkatli olmalidir. Kisisel ve mali agidan iyi analiz etmelidir.
Ayni zamanda franchisor’da franchisee i¢in ayni arastirmalart yapar. Karsilikli
olarak tanima arastirmasi tamamlandiktan sonra franchisor ile franchisee
goriismelere baslarlar. Faaliyet bolgesi belirlenir. Belirlenen faaliyet bolgesi goz
oniinde bulundurularak fizibilite ¢alismasi yapilir. Bu fizibilite caligmasinda gerekli
sermaye, 6deme kosullari, yatirimin ne kadar siirede amorti edecegi belirtilir ve bu
fizibilite calismasi franchisee’nin Oniine konur. Bu fizibilite ¢alismasinin sonucu
franchisee icin karar asamasidir. Franchisee karar verdikten sonra sodzlesme

imzalanir.?®

Sozlesme ile birlikte franchisee’nin birim hazirhigi baslar. Birim hazirligi
dekorasyon ve personel egitimini icermektedir. Kimi zaman bu konuda franchisor’
lar anahtar teslim seklinde franchise verirler. Anahtar teslim franchisee igin
maliyetlerinin minimize etmek demektir. Tiim hazirliklarin sonunda franchisee ise
baslar ancak bu arada calismalara destek olmasi agisindan uzman denet¢i yada

yardimc1 elemanlarda franchisee yaninda gorev yaparlar.

Franchisor firmanin verdigi bilgilerin neler olmas:1 gerektigi ABD' de kesin
olarak tanimlanmistir. Ulkemizde ise kesin bir tanimi yoktur. ABD'de franchisee'
lerin ve bayilerin ortak bir dernegi vardir "American Associated of Franchisees &
Dealers".”®” Bu dernek franchise almayi diisiinenlere dikkate almasi gereken
hususlar yedi temel baglik altinda belirtmistir.

A-Franchisor firma oncelikle mal ve hizmetini satmaya calismahdir. Bazi
firmalar Oncelikle franchise satmayi tercih ederler. Kisa vadede hizla satilan
diikkanlardan gelen para, uzun vadede diikkanlarin gelirinden alinacak yiizdelerden

daha cazip olabilir. Bu durumda franchisee kendini kisa siire sonra yalniz bulabilir.

¥ Onur Can SAATCIOGLU, A.ge., ?
29 http://www.ufrad.org.tr/tr/10sorudafranchise.asp, 28/04/2005
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Ulkemize baslangicta diinyanin en taninmus ve giivenilir zincirleri geldi. Bunlarin
olusturdugu pembe tablo yatirimeiy: yaniltmamalidir. Her iilkelerde oldugu gibi hizla
franchisee' ler olusturup sonra ortadan kaybolan zincirler bizde de tiireyebilir.

Franchisee aday1 bu noktayi iyi degerlendirmelidir. **°

B-Franchisor firma pazarlama kanah olarak oncelikle Franchisee'lerini
kullanmalidir. Satisinin cogunu kendi diikkanlarinda yapan ve malin, Kkitler,
katalog, tv gibi degisik kanallardan pazarlayan franchisorlar tercih edilmelidir.
Franchisor pazarlamada franchisee' ye muhta¢c durumda ise daha iyi iligkilerin

kurulmasi dogaldir.”!

C-Uretilen mal veya hizmetin hazir bir pazar1 olmahdir. Pazari doymus bir iiriin
veya bagimsiz isletmelerden alinmaya alisilmis bir hizmet séz konusu ise zincirin
halkas1 olmak, beklenen verimi getirmeyebilir. Ornegin, sicak bir lokanta veya otel
atmosferi ancak tanidigimiz bir kisinin islettigi kii¢iik bir yerde bulunur. Zincir
isletmeye girdiginizde ister istemez birbirinin ayn1 "Kisiliksizlestirilmis" bir ortam

292
bulursunuz. >

D-Marka iyi bilinmeli ve taninmahlidir. Yatirnmciy1 franchise almaya yonlendiren
en Onemli etken markadir. Markanin hangi kesimlerce, nasil bilindigi iizerinde
durulmalidir. Degisik tiiketici gruplarinin goriisleri alinmadan franchise almaya karar

verilmemelidir. 2%

E-Franchisor firma yeterli egitim, siirekli destek ve etkili bir pazarlama
sunabilmelidir.

F-Franchisor firmanin Franchisee'leri ile iliskiler iyi olmahidir. Sistemin isleyisi,
egitimin yeterliligi ac¢isindan franchisor' 1n bilgisi sorgulanmalidir. Franchisor

aleyhine acilmis dava olup olmadig1, gerekgceleri ve sonuclar1 grenilmelidir. ***

290 A.ge.,
»1 A.ge.,
292 A.ge.,
M Age.,
P Age.,
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G- Franchisee veya Franchisor tarafindan isletilen diikkanlarin satis ve
maliyetlerinin detaylar1 aciklikla verilmelidir.

e Franchisor hakkinda tanimlayici bilgi. Franchisor tiim yonleri ile franchisee
ye tanmitilmalidir. Daha Onceki referanslari, yoneticileri, finansal yapisi,
personel yapisi, danigman kadrosu, onceki faaliyetleri ve sirket tarihi gibi
bilgiler bulunmalidir.

¢ Franchise alan isletme agisindan bolgeye verilen franchise miktarlari, daha
once verilen toplam franchise miktarlar1 ve basarilar1 hakkinda bilgiler
verilmelidir.

¢ Franchise verilen konu hakkinda tam agiklayici bilgiler bulunmalidir.

e Isletmenin franchise alandan beklentileri acikca ifade edilmelidir.
Faaliyetlerle 1ilgili olarak hangi noktalarda sinirlar getirildigi, hangi
noktalarda serbesitenin s6z konusu olacagi agikga ifade edilmelidir. Ornegin;
yer sec¢imi, personel se¢imi, yatirimlarin biiyiitiilmesi yada gelistirilmesi,
hizmetlerin  niteliginin  belirlenmesindeki  serbesite  gibi  konular
aciklanmalidir.

¢ Franchisor un hangi tiirden sorumluluklar tasidigi belirtilmelidir. Egitim ve
destek konularinin niteligi ifade edilmeli, reklam, finans, yonetim, hukuksal
konular gibi konularda hangi olgiide ve siklikta destek verilecegi
aciklanmalidir.

e Mali konularda net bilgiler verilmelidir. Ornegin, franchising ile ilgili olarak,
alic1 isletmenin periyotlar halinde Odemesi gerekenler yada baslangi¢
sirasinda 0demesi gereken gibi finansman konular1 yer almalidir.

e Isletmenin gec¢mis sicili konusunda bilgiler bulunmalidir.

¢ Franchise firmasinda gorev yapan yoneticiler hakkinda bilgiler olmalidir.
Calisma bicimleri, is tecriibeleri, beklentileri ve hassasiyet konular1 gibi.

e Taraflar arasinda yapilacak olan sozlesmenin niteligi, yasal durumlar,

sozlesmenin feshi, yenilenmesi gibi konular agik¢a ifade edilmelidir.

4.2.3. Franchise Anlasmasinin Yapisi ve icerigi

Franchising taraflari, sistemin olusumunda kendi c¢ikarlar1 dogrultusunda

birbirlerini se¢me hakkina sahiptir. Franchise alicisi; franchise vericisini secerken,
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franchising'e konu olan malin piyasada tutunmus bir markaya sahip olmasini,
franchise vericisinin isminin itibarli olmasini ve her ikisinin de uzun yillar piyasada
denenmis olmasim tercih eder. Bunun yam sira yakin bolge ve cevresinde kendi
piyasasini bolecek ayni sektorden bir isletmenin ve ayni franchise vericisinin baska

bir kurulusunun olmamasina da dikkat eder.””

Esas itibariyla franchising anlagmasinda ‘“veren firma, belli bir 6deme karsiligi
isim kullandirma hakkini satiyor. Alan firma, o isim altinda agacagi is yerlerinde tek
tip dekorasyona ve belirlenen kaidelere uymayi, satilacak mallarin tamamini isim

veren firmadan satin almay1 taahhiit ediyor.”296

Franchise anlagmalar1 esas itibariyla franchisee ile franchisor arasinda bir koprii

olusturmaktadir. Etkili bir franchise her iki tarafa da yarar saglamaktadir.”’

Franchise Anlasmalari

v v
Franchisee Franchisor
Yonetim
Enerji .
Teknikler
Para ipe
Egitim
idealler .
Idealler
is goriisii (Tecriibesi) ..
Isim
Bolge Lo N
Is goriisii(Tecriibesi)
isteklilik
Know-How
Logo

Sekil 3: Franchise Anlagsmalari

Franchise vericisi de, sahip oldugu mali, ismi, markayi, hizmeti, kullanma
hakkini isteyen franchise alicisim1 secmekte 6zgiirdiir. Franchise vericisi kendisine

basvuran franchise alicisinin bulundugu bélge agisindan franchising konusu is igin

% Macide SOGUR, A.g.e., 5.10

29 Giingoér Uras, Franchising isim Verene de, Uretene de Satana da Kazandiriyor.,
www.kobifinans.com.tr, 27/08/2005.

*7 Fred Luthans, Keith Davis, Small Business Management Fundamentals, McGraw-Hill Series,
USA,19??,8.78.

139



uygun olup olmadigini, yatirimcinin ticari itibarinin ve yatirrm olanaklarinin yeterli
olup olmadigin inceler. Eger kosullar her iki taraf i¢in de uygun ise olusan

franchising fikri franchising sézlesmesine dogru yol alir.”*®

Franchising sozlesmeleri ile bagimsiz sirketler(in) uluslararas: zincirler seklinde
faaliyet gosteren biiylik kuruluslarla birlikte calismasina imkan taninmistir. Bu
kapsamda diinyada 1980’ li yillarda Amerika’da baslayan franchising sistemi

iilkemizde teknoloji transferlerini giiclendirecek bir arac olarak goriilmelidir.*”’

Bu sozlesmeler Trade Mark anlagsmalarina benzerlik gostermekte ise de faaliyet
bolgesinin iilke sinirlar1 olarak tanimlanmamasi faaliyet bolgesinin satisin yapilacagi
pazar yeri olarak sinirlandirilmasi, franchising’i trade mark sozlesmelerinden ayiran

N . 300
onemli bir husustur.

Tipik bir franchise s6zlesmesinde genel olarak asagidaki hususlar bulunur;™*'
e Sozlesme taraflarinin beyanlari, franchise faaliyet alanlar1 ve tarih,
¢ Franchising imtiyazlari,

e Bolgesel hiikiimler,

e Reklamla ilgili konular,

e Egitimle ilgili konular,

e Stok ve tedarik politikalari,

e (alisma saatleri,

¢ Fiyat politikalari,

e Royalti ddemeleri,

¢ Anlasmay1 sona erdiren hiikiimler,
e Kontrol hiikiimleri,

e Tazminata yol acabilecek durumlar,

¢ Franchising sozlesmesinin yenilenmesine iligkin hiikiimler.

2% Macide Sogur, A.g.e., s.11.

2 Haldun A.Danigsman, Tiilin Yiicel, A.g.e., s.7

300 A.ge.,s.7

*' Emrah Cengiz, Ercan Gegez ve Dig., A.g.e., s.74-75.
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Ormnek aliabilecek standart bir franchise anlasma metni yoktur. Anlasmanin

igeri8i irlin ve hizmetin ¢esidine, isin tiiriine, franchisor ve franchisee' nin i ve

hizmet iligkisine, calisilan sektore gore ¢ok degisik sekiller almaktadir. Ancak bir

franchise anlasmasi taraflarca imzalanmadan Once, franchisee veren taraf ciddi bir

pazar arastirmasi yaparak, {nlerinin s6z konusu pazardaki sansimni Olgmek

durumundadir. Bu ag¢iklamalardan sonra, franchise anlasmasinin baslica 6zelliklerini

soyle siralayabiliriz;*°

1.

2

Franchise iki tarafli ticari bir anlasmadir ve bu anlagma taraflar1 baglayici
niteliktedir.

Uriin veya hizmetin markas1 ve ad1 her yerde ayn1 olur.

Franchisor, iiretilecek mal ve hizmet ile ilgili egitim, tanitim, reklam,
malzeme, bolge tahsisi gibi destek ve hizmetler sunar.

Franchisee, kendisine sunulan hizmet bedelini karsi tarafa 6der.

Franchise anlasmasi ile franchisor ve franchisee arasinda siirekli bir iligki
kurulur.

Franchise sozlesmesi, franchise alicisi ile franchise vericisi arasinda
stirekli bir borg¢ iligkisini gijsterir.303

Franchise sozlesmesi sadece bir hizmet yada mal iligkisi {izerine
kurulabilecegi gibi her ikisinin birlikte olmasi seklinde de olabilir.***
Franchise sozlesmesi franchise alicisina bir seri lisans saglamaktadir.
Bunun yam sirada maddi olmayan varliklarmm kullaniom hakkinda
faydalanma ayricaligi saglar. Franchise vericisi bu sozlesme ile kendine
ait ticari ve endiistriyel bilgilerden franchise alicisini yararlandirmay1
iistlenir.”®

Franchise sozlesmesi ile franchise vericisi satis magazasi veya servis
istasyonu kurmak icin proje ve kredi konusunda franchise alicisina

yardimda bulunmay1 kabul eder.*”

392 Fatma Demirci, A.g.e., s. 54
303 Birdogan Baki, A.g.e., s.305
304 A.g.e., s.305
305 A.g.e., s.305
% Age., s.305
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Yabanci Sermaye Genel Miidiirliigli, franchisor’ un yabanci bir isletme olmasi
halinde sozlesmeleri, franchisee’ye tanmmnan haklar, egitim, faaliyet bdlgesi,
sOzlesmenin siiresi, sozlesmenin Royalty 6demeleri gibi kriterler acisindan inceleyip
onaylayan merciidir’. Bu islemin yasal dayanagi 20.03.1992 tarih ve 92/2789 sayili
kararname ile ve yabanci sermaye cerceve karari hakkindaki 1 nolu
tebligdir.Yabanci Sermaye Genel Miidiirliigi bu sozlesmeler ile kaliteli mal ve
hizmet sunumunu tesvik etmeyi ve rekabeti arttiracak bir ortam yaratmayi

alrnalglalmalktaldlr.307

Franchise anlagmasi taraflar arasindaki hukuki problemlerin ¢oziimiinii 6nceden

sunan anlagsmalardir.

Bir Franchisor, bireysel franchisee adayinin bir 6n anlasma imzalamasini sart
kosarsa, asagidaki ilkeler kabul edilmelidir. Herhangi bir 6n anlagma imzalanmadan
once, 6n anlagmanin amaci, 6n anlagma siiresince ve 6n anlagsma nedeniyle dogacak
masraflar i¢in franchisor'dan O0demesi istenebilecek karsiliklar bireysel franchisee
adayma yazili olarak verilmelidir. Franchise anlagmasi yiiriirlige girdiginde s6z
konusu odemeler geri verilmeli veya bireysel franchisee'nin Odeyecegi olasi
baslangic bedeline sayﬂmahdlr.3 08

Franchise anlasmasi, iilke hukukuna, Avrupa Birligi hukukuna ve ... Diiriist
Franchise Ilkeleri' ne ve onun her tiirlii iilkesel ekine uygun olmalidr.
Anlasma, Franchisor’un sinai ve fikri miilkiyet haklarim1 koruma ve ortak kimligi ve
sayginligr siirdiirme konusunda franchise zinciri mensuplarinin cikarlarini
yansitmalidir. Franchise iligkisiyle baglantili tiim anlagmalar ve anlagmaya bagh
diizenlemeler yazili olmali, franchisee'nin bulundugu iilkenin resmi dilinde yapilmali
veya yeminli terciiman kanaliyla resmi diline cevrilmelidir. Imzalanan anlagmalar

derhal bireysel franchisee'ye verilmelidir.*”’

* Soz konusu yeni diizenlemede franching islemleri ile ilgili olarak Yabanci Sermaye Genel
Miidiirligii’ ne bagvuru mecburiyeti kaldirilmstir.
37 Haldun A.Danigman, Tiilin Yiicel, A.g.e., s.7
222 http://girisim.net/franchisingnedir.htm, 26/06/2005
A.ge.,
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Franchise anlagmasi, belirsizlige yer vermeden, taraflarin karsilikli yiikiimliiliik

ve sorumluluklarini ve iligkiyi ilgilendiren diger tiim hususlart diizenlemelidir.

4.2.3.1. Franchise Sozlesmesinin Ozellikleri

4.2.3.1.1. Sekli Ozellikler

Franchise sozlesmesi, kural olarak, gecerlilik sartt olusturan herhangi bir
kanuni sekle tabi degildir. Uygulamada ise, anlasilir nedenlerle, istisnasiz olarak,
yazili sozlesme tercih edilmektedir. Ancak sozlesme konusu olan ve iizerinde
franchise-alana kullanma hakki tesis edilen iiretim, isletme ve pazarlama sistemi, bir
marka, patentli bir teknik bulus veya fikir ve sanat eserleri kanunu anlaminda bir
eserde igeriyorsa, lilkemiz hukuku agisindan, franchise sozlesmesindeki kanuni sekil

e 310
serbesitesinin....

olup olmadigr giindeme gelir. “Markalar kanununun m.34/III" e
gore marka lisans1 sozlesmeleri ve ihtira berati kanunu m.25/’ e gore patent lisansi
sozlesmeleri noterde diizenleme usuliine, eser iizerindeki mali haklara dair s6zlesme

ve tasarruflar da, Fikir ve Sanat Eserleri Kanununun 52. maddesine gore, yazili sekle

tabiidir.*"!

4.2.3.1.2. Genel Ozellikler

Franchise sozlesmesi, franchise verenin kendisine ait iiretim, isletme ve
pazarlama sistemini olusturan, fikri ve smai unsurlar iizerinde, franchise alana
kullanma (lisans) haklar1 taniyarak, onu kendi isletme organizasyonuna (yani sz
konusu sisteme gore faaliyet gosteren isletmeler zincirine) entegre etmek ve onu bu
sisteme dayali ticari faaliyeti sirasinda devamli olarak desteklemek borcu altina
girdigi; franchise alanin ise, hem (s6z konusu sistemin igerdigi ve franchise verenin
belirledigi ilkelere uymak ve kendisine kullanma hakki verilen fikri/sinai unsurlardan
yararlanmak kaydiyla) bu sisteme dahil mal veya hizmetlerin siirtimiinii kendi nam

ve hesabina yapmayi1 ve desteklemeyi, hem de franchise verene belli bir iicret

319 Osman Berat Glirzumar, A.g.e., 5.30
M Age., .30
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Odemeyi taahhiit ettigi; siirekli bir borg iligkisi kuran ..... ve tam iki tarafa borg

yiikleyen bir ¢erceve sdzlesmedir. *'*

Bir diger tanimiyla franchise sozlesmesi, franchise-verenin, kendisine ait
iiretim, isletme ve pazarlama sistemini olusturan fikri ve sinai unsurlar iizerinde,
franchise alana kullanma (lisans) haklarn taniyarak, onu kendi isletme
organizasyonuna (yani sozkonusu sisteme gore faaliyet gosteren isletmeler zincirine)
entegre etmek ve onu bu sisteme dayanan ticari faaliyeti sirasinda devamli olarak
desteklemek borcu altina girdigi; franchise-alanin ise hem (sozkonusu sistemin
icerdigi ve franchise-verenin belirledigi ilkelere uymak ve kendisine kullanma hakki
verilen fikri/sinai unsurlardan yararlanmak kaydiyla) bu sisteme dahil mal veya
hizmetlerin siirimiinii kendi nam ve hesabina yapmay1 ve desteklemeyi, hem de
franchise verene belirli bir iicret ddemeyi taahhiit ettigi; siirekli bir borg iligkisi
kuran, kanunda diizenlenmemis ve tam iki tarafa bor¢ yiikleyen bir cerceve

sdzlesmedir.*"?

Franchising s6zlesmesi sézlesme tiirlerinden hi¢ birine benzemiyor ve tamamiyla

kendi(ne) 6zgii yap1 sergiliyor.314

Franchising, birbirinden bagimsiz iki taraf arasinda meydana getirilen
sozlesmesel bir iligskidir. Franchising’in dogumunu saglayan belge franchisor ile
franchisee arasindaki sozlesmedir. Franchising sozlesmesi baglayiciligi olan ve her
iki tarafa da karsihikli hak ve yiikiimliilikkler getiren hukuki bir belgedir. Bu
sozlesmenin (Franchise Contact) cok detayli ve hemen her hususu kapsayacak
sekilde kaleme alinmasi normal ve olagan bir uygulamadir. Franchise sozlesmesi,
bor¢lar yasamizda diizenlenmis degildir. Bu sebeple franchising sodzlesmeleri
sOzlesme Ozgiirliigli prensibi uyarinca, fakat hukuki diizenin i¢inde kalmak kaydiyla
taraflar arasinda serbestce diizenlenir. Franchise sozlesmesinin satig, kira, vekalet

hizmet, hasilat kiras1 sozlesmeleri gibi bor¢lar kanununda yer alan sézlesme tiirlerine

312 hitp://www.jura.uni-sb.de/turkish/CBaygin1.html, Culpa In Contrahendo’nun Amerikan I¢tihat
Hukukuna Girisi, 17/06/2005

313 Osman Berat Giirzumar, A.g.e., s.10

314 ?.Franchising Sistemi Heniiz Yasalar Tarafindan Tammmlanmyor, Diinya Gazetesi, 30 Aralik
1994, Sf.10
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benzer yanlar1 oldugu gibi, ticaret kanunumuzda yer alan acentelik iliskisine de
benzedigi goriiliir. Ancak belirtmek gerekir ki, franchise sozlesmelerini, yukarida
belirtilen sozlesme tiplerinden hicbirine kesin c¢izgiler i¢inde oturtmak miimkiin
degildir. Bu nedenle hukuken en dogru nitelendirme franchise sodzlesmesinin

kendine 6zgii yapisi olan bir sézlesme tipi oldugudur. 3

Franchising sistemini uygulamalar1 agisindan iki grupta incelemek miimkiindiir.
Sistemin uygulandig iilkeye gore; Ulusal ve Uluslararasi Franchising’ ten soz
edilebilir. Sunulan firsatlar agisindan; iiriin ve marka franchising’i, isletme sistemi
franchising’i seklinde siniflandirma yapmak miimkiindiir. Franchising s6zlesmesi bir
tilke smirlar1 icerisinde, sehirler yada bolgeler arasinda yapiliyorsa ulusal
franchising, iki iilke arasinda yapiliyorsa uluslararasi franchising’ ten soz edilebilir.

Uriin ve marka franchising’i ABD’ de iiretici ve satic1 arasinda bagimsiz bire satis

iliskisi seklinde baglamistir. Bu iliski ¢ercevesinde satici firma, kendini iiretici firma
ile 0zdeslestirmeye calismaktadir. Belirli iirlinlerin benzer goriiniimdeki bagimsiz
isletmelerde pazarlanmasi sonucu, iiretici ile imaj birlesmesi saglanmaktadir. Bu tiir
franchising’te esas olan belirli bir marka yada ticari iinvanin kullanilmasidir. Ayrica

imtivazi veren firma karsi taraf iizerinde sevk ve idare dahil, genis ve siirekli

bir denetim hakkina sahiptir. Bazi basit konularda, franchise alan kurulus tiretim

safhasina da girebilir. Otomobil ve kamyon saticilari, benzin istasyonlari, alkolsiiz

icki iireticileri bu tiir franchising’in en tipik drneklerini olusturmaktadir.’'®

Franchising’in bir bagka tiirii isletme franchising’idir. Burada franchisee ve
franchisor arasinda sadece iiriin, servis ve marka alaninda degil, bir biitiin olarak
isletme sistemi icerisinde pazarlama ve iiretimle ilgili tiim faaliyetler yer alir. Cok
basit bir anlatimla , bu tiir franchising “Akil satmak™ seklinde tanimlanabilir. Oteller,
restoranlar, perakende satis magazalari, kiralama ve danigmanlik hizmetleri bu
siniflama icerisinde yer alir. Son yillarda isletme sistemi franchising’inin biiyiime

hiz1 diger franchising’ lere gore daha fazladur.”"”

315 Onur Can Saatcioglu, A.g.e., ?
316 A.ge.?
M Age.,?
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4.2.3.1.3. Giiven Sorunu ve Sozlesmenin Gerekliligi

Franchise sozlesmesinde, diger sozlesmelerde oldugu gibi, sdzlesme Oncesi
gorliismeler esnasinda taraflar arasinda bir giiven iligkisi kurulur. Franchise
sOzlesmesinin taraflar arasinda siirekli ve yogun bir isbirligi iligkisi kuran bir
sozlesme olmasi nedeniyle sozlesme oOncesi giiven iliskisi, bu iliskiye girmek
isteyenlerin birbirlerini aydinlatma yiikiimiinii 6zenle yerine getirmelerini gerekli
kilar. Zira franchise alan, bu sozlesmeye girmekle onemli yatirrmlar ve masraflar
yapmak zorunda kalacak; franchise veren de, daha once gelistirmis oldugu sistemini
franchise alana kullandirmakla sistemin basarisini adeta onun ellerine birakmis
olacaktir. Bu itibarla sozlesme goriigmeleri sirasinda goriismeciler, sozlesmenin
kurulmasinda etkili olan konularda birbirlerine gerekli bilgiyi vermek, aydinlatmak
ve bu konularda 6zen gostermekle yiikiimliidiirler. Bu baglamda franchise veren,
potansiyel franchise alana, sistemin isleyis tarzi, bu ise koyacagl sermaye miktari,
yapacagl yatinmlar, calistiracagi personel konusunda gerekli agiklamalarda
bulunmalidir. Iste, franchise veren, bu aydinlatma yiikiimliiliigiine kusurlu olarak
aykinn davranip, goriigmelerin baslamasiyla potansiyel franchise alanla aralarinda
kurulmus bulunan giiven iliskisini ihlal ettigi takdirde, sézlesme Oncesi goriismelerde

kusur (culpa in contrahendo) nedeniyle bundan dogan zarardan sorumlu olacaktir.”'®

Franchise sozlesmesi yapilirken ulusal ve uluslararasi hukuk kurallarina dikkat

edilmelidir. Anlagsmanin temelinde diiriistliik olmas1 bir erdemdir.

Sozlesme, taraflar arasinda sonradan c¢ikabilecek her tiirlii anlagsmazliklarin
cOoziimii agisindan son derece Onemlidir. Asagidaki Ornek, Birlesik Devletlerde
yasanmis ve franchise verenin, franchise alana kars1 sozlesme 6ncesi sorumluluguna

dair en ¢ok bahsedilen bir olaydir:*"

318 hitp://www.jura.uni-sb.de/turkish/CBaygin1.html, Culpa In Contrahendo’nun Amerikan Ictihat
Hukukuna Girisi, 17/06/2005
M Age.,
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Hoffman - Red Owl Stores’e kars1 davasidir. Karisi ile birlikte bir firin ¢alistiran
Mr.Hoffman, kendi bolgesinde bir Red Owl Store acmak i¢in arastirmalar yapan ve
siiper marketler zinciri isleten -franchise veren- Red Owl’a bagvurdu. Mr.Hoffman,
franchise veren ve vekiline yatirim icin sadece 18.000 dolar mevcudunun oldugunu
sOyledi ve vekil, ona bu miktarin yeterli olacagin1 garanti etti. Mamafih, franchise
veren, miistakbel franchise alani (Mr.Hoffman) yanhis yola sevketti. Soyle ki,
Mr.Hoffman, Red Owl’in tavsiyesi iizerine, tecriibe kazanmak niyetiyle kiigiik bir
bakkal diikkani satin aldi. Sonra diikkan kir ederken Red Owl, Hoffman’a onu
satmasin1 ve bir Red Owl Store’de deneyim kazanmasi icin bagka bir kasabaya
taginmasini tavsiye etti. Mr.Hoffman, firmini (2.000 dolar kayipla) ve bakkal
diikkanin1 (biitiin bir yaz karim1 kaybederek) satti ve ayrica tasinma ve tasindigi
kasabada yeni bir ev kiralama masraflarina maruz kaldi. Ancak onun siiper market isi
hi¢ bir zaman gerceklesmedi. Hoffman’in, franchise veren Mr. Owl’a basvurdugu
giinden bu yana aradan iki yi1l ge¢cmisti ve Red Owl, Hoffman’in bir diikkan insa
etmesi veya satin almasi ve franchise alan olmasi i¢in parasal kaynak bulmasina
yardim ederek onunla isbirligi yapmiyordu. Red Owl ondan 34.000 dolar katkida
bulunmasini istediginde, Hoffman dava acti. Zira Hoffman, Owl’1n franchise verdigi

kisilerin hemen hemen iki misli miktarda yatirim yapmak zorundaydi.

Red Owl’in, Hoffman’a franchise alan olacagi hakkinda bir¢cok beyanda
bulunmasina ve garanti vermesine ragmen, taraflarin aralarinda bir sozlesme
kurulmasi i¢in esash unsurlar iizerinde anlasmaya varamadiklar1 bu olay, konuya en
uygun meseledir. Mahkeme 90 promissory estoppel’in analizi vasitasiyla davayi
coziimlemistir. Mahkeme, gerekli iic boliim testi olaylara uyguladi ve davacinin
zararlarinin 6denmesi gerektigine hiikmetti.Zararlarin hesaplanmasi farkli oldugu
icin, culpa in contrahendo’nun franchising olaylarinda promissory estoppel’den daha
1yi bir doktrin olacag: ileri siiriilmiistiir. Promissory estoppel, giiven yararlarini,
sadece haksizliktan kacinmak icin lazim gelen derecede verir. Bunun yaninda culpa
in contrahendo zarar goren tarafin biitiin menfi ¢ikarlarim1 tazmin eder. Bu kavrami
Red Owl davasina uygularken, davaci i¢in zarar farki 16.735 dolar kadar biiyiik
olabilecektir. Promissory estoppel’e gore, mahkeme, Hoffman’in kiiciik bakkal
diikkaninin satisinin (onun kaybettigi diger seyler i¢inde bir yaz karinin) tazmin

edilemeyecegine karar verdi. Mamafih, culpa in contrahendo’ya gore, bir
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sOzlesmenin meydana gelecegine giivenen masum tarafin maruz kaldigi biitiin
zararlar kusurlu taraf¢a tazmin edilmelidir. Bunun icin Red Owl, Hoffman’in

ugradigi diger giiven zararlarina ilave olarak kar kayiplarindan da sorumlu olacaktir.

Bir bagka franchising davasi ise asagidaki sekilde gelismistir ; 320

Walters - Marathon Oil Company’e kars1 dava. Bu olayda, bir kar1 koca, miinhal
bir alanda servis istasyonu ve yiyecek diikkani kurulmasi imkani1 hakkinda franchise
verenden bilgi edindi. Cift, istasyonu satin aldi, ona eklentiler yapti ve devaml
olarak franchise veren ile miizakere etti. Dokiimanlarin (referanslar, mali beyanlar,
garanti anlagsmalari, kiralama diizenlemeleri) miibadelesi normal olarak ilerledi fakat
cift, tekliflerini son onay i¢in franchise verene arz ettiklerinde, s6z konusu sirket,
franchise i¢in yeni basvurular yapildig1 gerekgesiyle kararimi tehir ettigini ifade
ederek anlagsmayr imzalamay1 reddetti. Bu dava ilginctir, zira mahkeme, tazminata
esas olarak promissory estoppel’i kullanmasina ragmen, zararlari ayni culpa in
contrahendo’da oldugu sekilde hesapladi. Promissory estoppel davalarinda (yoksun
kalinan kérlar s6zlesme ihlalleri i¢in bir hukuki himaye olduklarindan) genellikle kar
kayiplarinin tazminine miisaade edilmiyordu. Fakat bu ornekte kar kayiplarinin
tazminine cevaz verildi. Mahkeme asagidaki gibi karar verdi: Temyiz edenin onlara
benzin sebekesi temin etme taahhiidiine giivenen davalilar, benzin istasyonu satin
aldi1 ve paralarin1 ve zamanlarimi (bu ise) yatirdilar. Onlarin, bu para ve zaman
yatirnmlarinin bir kar getirecegini tahmin etmediklerini farz etmek mantiksizdir.
Bundan baska, onlar, temyiz edenin taahhiidiine giivenerek, baska bir yere yatirim
yapma firsatin1 bastan kaybetmislerdir. Goriildiigii gibi, kayitlar, temyiz eden
taahhiidiine gore hareket ettigi takdirde, davalilarin tahminen 22.200.00 dolar net kar

alacagimi yansitmaktadir.

O Age.,
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4.2.3.1.4. Sozlesmedeki Unsurlar

Franchise sozlesmelerindeki amag, taraflari sozlesme iginde yer alan
maddelerden ve sozlesmede yer almayan unsurlardan dolayr korumaya almaktir.
Sozlesme  taraflarin  franchise  anlagmasi  sirasindaki  kusurlarint  ortaya
koyabilmesinde de Onemlidir. Sozlesme, taraflardan birinin sorumluluklarindan
kacmasini engelleyecek yada olumsuz durumlarin varligr halinde zararin tazmininde

sorumlu kilacaktir.

Franchising sozlesmesi her iki tarafa bor¢ yiikleyen bir sdzlesme tiiriidiir. Buna
gore ister mal, ister hizmet, ister iiretim franchising’ i sozlesmesi yapilsin, hem
franchise alanin, hem de verenin karsilikl1 bor¢lar mevcuttur.>?!

Tablo 9: Franchising alan ve verenin borclanmasi

Franchise Veren > Franchise Alan
(Franchisor) < (Franchisee)
Yiikledigi Asil Bor¢ Yiikledigi Asil Bor¢
- Sistemi Franchise Alana Kullandirmak - Bu sistemi kullanarak
- Franchise alani siirekli desteklemek - Franchise verenin talimatlarina
uyarak
-Franchise alani1 zincire entegrelemek - Kendi adi ve hesabina yaparak

ticreti 6demek

(Yukanidaki sekilde de goriildiigii iizere) franchise sozlesmesi baglayiciligi olan ve

her iki tarafa da karsilikli hak ve yiikiimliiliikler getiren hukuki bir belgedir.322

Franchise sozlesmesi, borclar kanunumuzda yer almis bir sozlesme tiirii degildir.
Sozlesme serbesitesi prensibi uyarinca taraflar arasinda serbestce diizenlenmektedir.
Bu nedenle, franchise sozlesmesi kendine 6zgii bir yapist olan karma bir sozlesme
tipi olarak nitelendirilmektedir.’*’

Franchising sozlesmesinde 4 temel unsur bulunmaktad1r324;

32! hitp://www.ada.net.tr/hukuk/hukukkonusumart.html, 28/04/2005
322 Ferah Sefer, A.g.e., s.124

P Age.,s.124

P Age.,s.125
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e Franchisor sahibi oldugu markanin, ismin yada ticaret {invaninin
kullanilmasi i¢in franchisee’ ye izin verir.

e Sozlesme siiresi boyunca franchisor, franchise iizerinde etkin bir denetime
sahiptir.

e Franchisor, franchisee’ye yine sozlesme siiresince belirli yardim ve
hizmetlerde bulunur. (Ornegin, franchisor, franchisee’ye isletmesinin yer
secimi, biiyiikliigii, pazar aragtirmasi, kredi temini, ¢alisanlarin egitimi vb.
konularda destegini verir.)

e Franchise alan franchise verene franchise iicreti (Bir defaya mahsus

sisteme giris ve teknoloji bedeli) ile Royalty (Yillik ciro veya kar payi

tizerinden devamli ve belirli donemler halinde yapilan 6deme) 6der.

4.2.3.2. Sozlesmede Bulunmasi Gereken Hiikiimler

Ulkemizde ve yurt disinda ortaya ¢ikan ve ciddi olarak kaleme alinmis hemen her
franchise sozlesmesi, taraflar arasindaki bu anlasmanin ekonomik ve hukuki yapisina
uygun olarak yorumlanmasini kolaylastiracak bir giris ve onsoz ile baglamaktadir.
Bu giris boliimiinde, franchise verenin fikri ve sinai bir ¢ok unsurdan olusan iiretim,
isletme ve pazarlama sistemine dayanan ticari etkinligi ile miisteri goziinde sahip
oldugu imaj vurgulanmakta ve sozlesmenin amaci ile taraflarin asli yiikiimliiliikleri,
anahatlariyla 6zetlenmektedir. Girig boliimiinden sonra ise sirasiyla taraflarin hak ve
yiikiimliiliikleri, sdzlesmenin siiresi, sona ermesi ve sozlesme sonras1 yiikiimliiliikler
diizenlenmekte ve bunu takibende hakem kayitlarina ve uyusmazlik durumunda

basvurulacak yetkili mahkemeye iliskin hiikiimlere yer verilmektedir.**

Franchise sozlesmesi, bir cerceve sozlesme niteligi tasir. Bu sebeple, sozlesme
siiresince mallarin teslimi, hammaddelerin temini, egitim esaslarinin belirlenmesi

gibi konularda bir cok tamamlayici sdzlesmenin yapilmas: gerekir.**

2 Osman Berat GURZUMAR, A.ge., 5.8
326 Onur Can SAATCIOGLU, A.ge., ?
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Bir franchise sozlesmesinde en az asagidaki bilgilerin bulunmasi gereklidir;

4.2.3.2.1. Franchisor’ a Taninan Haklar ve Franchisor’ un Borg¢lari

Franchise sozlesmesinde franchisor, franchisee iizerinde belli haklar elde
etmektedir. Franchisor her seyden once, franchisee’yi denetleme hakkina sahiptir.
Sozlesme,  franchisor’un haklarin1 net bicimde ortaya koymalidir. Sézlesme
siiresince franchisor defterleri istedigi gibi denetleyebilme, sozlesmeyi tek tarafli
olarak fesih edebilme, isyerlerinin denetlenmesi, uygulamalarda standartlarin
getirilmesi yada rekabet yasaginin temin edilmesi gibi haklar franchisor’a

verilebilmektedir.

Franchise sozlesmesinde, franchise veren kendisine ait olan iiretim, isletme ve
pazarlama sistemini, bagka bir ifadeyle, bu sistemi olusturan (marka, isletme adi, mal
veya hizmetleri, tanitict diger isaretler, iiretim, isletme ve pazarlama alaninda sahip
olunan sirlar veya bilgi ve tecriibeler gibi ) fikri ve sinai unsurlari, franchise alana

kullandirma borcu altina girer.327

S6z konusu borg, franchise alanin sozlesmeyi yapmaktaki ekonomik motiflerine
uygun olarak, onun ilgili franchise zincirine, yani pazarda miisteri géziinde bir birlik
olusturan isletmeler biitiiniine, maksimum diizeyde entegre olmasini saglamaya
yoneliktir. Bu nedenle de, franchise verenin iiretim, isletme ve pazarlama sistemine
dahil fikri ve sinai unsurlardan hangilerinin franchise alanin kullanimina ag¢ildiginin

tespitinde siiphe ortaya cikarsa, bu hususun kistas olarak alinmas, yerinde olur.***

Franchise verenin sozlesme ile yiiklendigi borcun diger kismini, franchise alani,
bu sifatiyla siirdiirecegi ticari etkinliginde siirekli olarak destekleme yiikiimliiliigii

olusturur.329

327 Osman Berat Giirzumar, A.g.e., s.11
328 A.ge.,s.11
P Age.,s.12
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4.2.3.2.2. Franchisee’ye Taminan Haklar ve Franchise Alanin Borclar:

Franchisee her seyden once, franchisor’'un vermis oldugu markayr kullanma
hakkina sahip olacaktir. So6zlesme siiresince tiretim teknolojileri konusunda bilgi
alma, franchisor’dan destek almak gibi haklari bulunmaktadir. Franchisee, almis
oldugu franchise karsiliginda franchisor’dan iiriiniin yada hizmetin satis1 ile ilgili
olarak kisitlamalar isteyebilir. Ornegin belli bir bolgedeki belirlenen dairesel alan

icinde tek satici firma olmak gibi.

Bu haklar taninirken bir yandan da cesitli kisitlamalara tabi tutulur. Ornegin,
marka ve ismin sadece belirli bir bolgede kullanilabilecegi kisitlamasi getirilebilir
veya nadir olarak goriilse de franchisor marka veya ismi belli bir bolgede birden
fazla franchise alana kullandirma hakkini kendi uhdesinde sakli tutabilir. (Unit

franchise sozlesmelerinde oldugu gibi)**

Franchise alanin franchise s6zlesmesi ile iizerine aldig1 ve bu sozlesmenin esash
unsurlarindan birini olusturan asli edim yiikiimliiliigiiniin c¢ekirdegini franchise
verenin liretim, isletme ve pazarlama sistemine dahil mal veya hizmetlerin siiriimiinii
kendi nam ve hesabina yapmak ve desteklemek teskil eder. Franchise alan bu
yikiimliligii cercevesinde, siiriimiin artmasi icin kendisinden basiretli bir tacir

olarak beklenebilecek olan 6zeni gostermek zorundadir.™!

Franchise sozlesmelerinin tipik bir unsuru olarak ortaya cikan hususlardan bir
digeri de, franchise alanin, bu so6zlesmeye dayanarak yiiriitecegi siirlimii destekleme
faaliyetini, hem kendi kullanimina acilan iiretim, isletme ve pazarlama sisteminin
icerdigi, hem de franchise veren tarafindan belirlenen ilkelere uyarak gerceklestirme

yiikiimliiliigiidiir.**?

330 Onur Can Saatcioglu, A.g.e., ?
331 Osman Berat Giirzumar, A.g.e., s.12
P2 Age., s.14
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4.2.3.2.2.1. Franchise Acisindan Diger Borclar

Franchise verenin pazardaki imajinin geleceginin bir anlamda franchise alanin
ellerine emanet edilmis olmasi, ona sozlesmede agikca kararlastirilmamis olsa bile,
davranis yiikiimliiligiinii ifade eden bir yan borg olarak, genel bir “cikarlar1 koruma
ve sadakat borcu” nun yiiklenmesi geregini ortaya koymalktaldlr.3 3 S6z konusu borg,
her iki taraf acisindan da, digerlerinin ¢ikarlarin1 koruyabilecek ve kendisinden
beklenebilecek davraniglarda bulunma ve ozellikle de, digerine zarar verecek her

tiirlii davranistan kaginma zorunlulugunu ifade eder.”

Franchise alan, sozlesmede acikca kararlastirllmamis olsa bile, c¢ikarlart koruma
ve sadakat borcunun bir sonucu olarak, sozlesme iliskisi devam ettigi siirece
franchise veren ile rekabet etmeme yiikiimliiligi altindadir. Bu yiikiimliiliik, bir
yandan , kendi kullanimina ac¢ilmis sistemi kullanmadan ilgili franchise zincirinden
bagimsiz bir tacir olarak bu sisteme dahil mal veya hizmetlerin siiriimiinii yapmama,
diger yandan da, baskalarinin benzer mal yada hizmetlerinin siiriimiin yapmaktan
kacinma zorunlulugunu ifade eder. Franchise alanin rekabet yasagina uymamasi
sozlesmeye aykirilik (akdin miispet ihlali) teskil eder ve franchise-veren bu nedenle
ugradig1 zararin tazminini talep edebilecegi gibi, franchise-alanin aykiri davranisi,
giiven iliskisine dayanan s6zlesmenin amacini tehlikeye diisiirecek yogunlukta ortaya
cikmigsa veya uyaritya ragmen devam ettiriliyorsa sozlesmeyi hakli nedenle feshetme

hakkini da kazanir.>*>

4.2.3.2.3. Franchisee’ ye Verilen Destekler

Franchisor tarafindan saglanan desteklerin neler oldugu, soz konusu desteklerin
niteliklerinin ne olacagi, zaman ve miktar agisindan degerlendirilmelidir. Sozlesmede
s0z konusu desteklerin tam olarak verilip verilmemesi gibi konularda bulunmalidir.
Franchise 6demis oldugu bedel karsiliginda ornegin bir tiretim teknigi hakkinda tam

bilgiye sahip olmak isteyecektir. Franchisor, s6z konusu destekler ile ilgili olarak ek

333 A.ge., s.16
P Age., .17
W Age.,s.17
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Odemeler talebinde de bulunabilir, bu durumda ©denecek iicretlerin niteligi

konusunda da bilgiler elde edilmelidir.

4.2.3.2.4. Sozlesmenin Siiresi

Franchising sozlesmeleri genellikle uzun zaman dilimini kapsar ciinkii her iki
taraf da yatinmlarin meyvelerini toplamay1r miimkiin kilacak bir zaman siirecine

- 336
sahip olmay1 arzu eder.

Uluslararas1 franchise sozlesmelerinde genellikle 5-10 yi1l arasinda bir siire
saptandigr  goriilmektedir. Bununla birlikte 20 yila kadar varan siirelerin

kararlastirildigina da rastlanmaktadir.*®’

Amerika’da insanlarin ¢alisma siireleri 20 yil olarak diisiiniildiigiinden 20 yillik

anlasmalar yapiliyor.**®

4.2.3.2.5. Faaliyet Bolgesi

Her sozlesmede bu acgik ve kesin sekilde belirtilir. Cografi bolge tayini taraflar
arasinda 6nemli miizakere ve pazarlik konularindan birini teskil eder. Bir taraftan
franchisee genis bir bolgede tekel hakki isterken, franchisor aksine yumurtalarini tek
bir sepete koymaktan kaginmayi yegleyecek ve faaliyet bolgesini dar tutmaya ve ayni

bolgede birden fazla franchisee tayin etmek hakkina sahip olmay1 isteyecektir.3 39

Franchise bolge analizinde faaliyet yeri olarak spesifik bir yerin varligini arar.

Ornegin, bu yer, eger fast food konusunda ise, insanlarin cogunlukla bulundugu sehir

336 Onur Can Saatcioglu, A.g.e., ?

337 Perah Sefer, A.g.e., s.126

% Panorama, Unlii Markalarla is Yapma Zamam, 30 Ocak 1993, 5.12
3% hitp://girisim.net/franchisinggiris.htm, 15/06/20035
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merkezleri veya bir fast-food restoran sehir disinda bir yerde kurulacaksa, otoyollara

ve islek karayollarina yakn bir yere kurulmasim tercih eder.**’

Sozlesme sayet belli bir cografi alam kapsiyor ise acikca belirtilmelidir. Ornegin,
Tiirkiye’de verilen franchisee’lerin 6nemli bir boliimii Tiirkiye geneli i¢indir ve

bolge kisitlamas1 bulunmamaktadir.

Bazi yazarlara gore franchise verenin, franchise alana bu sifatiyla ve ilgili iiretim,
isletme ve pazarlama sistemini kullanarak yiiriitecegi siirim faaliyeti icin belli bir
tekel bolgesi tanminmasi, franchise sozlesmesinin tipik ve (objektif) esash

unsurlarindandir.®*!

4.2.3.2.6. Franchise Bedeli

Franchise alanin kullanma hakkini aldigi marka ve sistem icin franchisor’ a
yapacak odemeler cesitli sekillerde olabilir. Sozlesmenin akdi ile yapilan toplu
odeme (On odeme/Lump sum fee). Devamli ve belli donemler halinde yapilan
O0demeler (royalty). Royalty 6demeleri genellikle briit ciro lizerinden hesaplanir ve
cironun belirli bir oram1 seklinde saptanir. Nadiren aylik maktu iicretle halinde de
belirlenebilir.

Franchisor’un verdigi destek hizmetleri i¢in yapilan ek ¢demeler. Bu 6deme
franchisor’'un verdigi hizmetler dolayisiyla yaptigi masraflarin karsilanmasina

yoneliktir.

Odemelerin ne sekilde yapilacagi da (nakit, acik hesap, akreditifli ddemeler vs.)
sOzlesmenin bu baslig1 altinda diizenlenir. Yukarida belirtilenlerin disinda rekabet
yasagina iligkin hiikiimler, sozlesmenin feshi ve sona ermesi, sir saklama
yikiimliligi vs. gibi daha bir¢cok hususlar franchise sozlesmesinde yer alir. Burada
belirtilenler kisitlayici degildir. Taraflar miizakerelerde iizerinde anlastiklar1 her

o < 1. 342
hususa sozlesmelerde yer vermelidir.

340 Birdogan Baki, A.g.e., s.305
31 Osman Berat Giirzumar, A.g.e., ,s.15 ve Birdogan Baki, A.g.e., s.305.
342 hitp://girisim.net/franchisinggiris.htm, 15/06/2005
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Franchisee’nin kullanma hakkini aldigi marka ve sistem i¢in franchisor’a

yapacagi ddemeler cesitli sekillerde olabilmektedir. 343

= Sisteme giris ve teknoloji transfer bedeli olarak yapilan toplu 6deme,

= Devamli ve belirli donemler halinde yapilan 6demeler (Royalty). Royalty
O0demeler genellikle biiriit cironun belli bir yiizdesi olarak hesaplanir. Bu
yiizde genellikle %5 ila %10 arasinda degismektedir,

» Franchisor’in verdigi destek hizmetleri icin yapilan ek odemeler. Bu
O0deme, franchisor’un verdigi hizmetler dolayisiyla yaptigi masraflarin

karsilanmasina yoneliktir.

Franchise sozlesmelerinin tipik ve esasli unsurlarindan sonuncusu, franchise
alanin, kendisine taninan, iretim, isletme ve pazarlama sistemini kullanma
olanaginin ve franchise verenin sundugu destek ve hizmet paketinin bir karsilig1 ve
asli bir edim yiikiimliligli olarak franchise iicreti ©Odemesidir. Franchise
sozlesmelerinde bu iicret, sozlesme yapildiktan sonra baslangicta ddenen giris iicreti
ve sozlesme siiresince, franchise alanin (genellikle yillik) cirosu iizerinden
hesaplanan siirekli franchise-iicretleri seklinde yahut toptan ve sadece bir defaya
mahsus olarak yapilan bir Odeme biciminde diizenlenmektedir. Franchise

sdzlesmelerinde iicret unsuru, dogrudan veya dolayli olarak, her zaman mevcuttur.**

4.2.3.2.6.1. Diger Odemeler

a) Gayri Maddi Hak Bedeli: Franchise islemi tamamlanip franchise magazasi
acildiktan sonra, genellikle sozlesme, gayrimaddi hak bedeli veya lisans iicreti
O0denmesini icerir. Bu siirekli 6demeler franchise' nin kullanimi karsilig1 oldugu icin
dogas1 geregi sarta baglidir. Franchise diikkanindaki satis ylizdesi {izerinden

hesaplanabilecegi gibi standart bir 5deme biciminde de yapilabilir.**’

33 Perah Sefer, A.g.e., s.126
3% Osman Berat Giirzumar, Ag.e. ,s.15
3 Nihal Saban, A.g.e., 5.46-47
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Gayrimaddi hak bedeli 6demelerinin niteligi nedir? Gayrimaddi hak bedeli
O0demelerinin niteligini tespit edebilmek i¢in franchise sodzlesmesinin niteligi
tartismasina tekrar donmek gerekiyor. Ciinkii franchise sozlesmesini satis veya
kullanim hakki doguran sozlesme olarak nitelemek elde edilecek gelir unsurunun
niteligini degistirecektir. GVK sistemi agisindan baktigimizda, gayri maddi haklarin
kiralanmasi, durumunda gelir gayrimenkul, sermaye irad1 satis1 soz konusu
oldugunda gelir deger; artis kazanci olacaktir. Kullanim hakki veren s6zlesme olarak
kabul edildiginde de franchise' nin ticari isletmeye dahil olup olmamasi gelirin ticari
kazan¢ yada gayrimenkul sermaye iradi olarak vergilendirilmesini gerektirdigi gibi
gercek kisi yada kurum portfdyiinde olmasi da farkli vergilendirmeye yol
acabilecektir. Franchise-alan tarafindan yapilacak o6demelerin, gercegi ne kadar
yansittigl, Ornegin satig yiizdesi iizerinden 6denecek gayrimaddi hak bedelinin
franchise-alan tarafindan ifade edildigi kadar olup olmadigi onemli bir sorundur.
Bunun asilmasi i¢in sozlesmelerde, franchise-verenin denetim hakki ile ilgili
hiikiimler yer alir,ancak, franchise-veren i¢in en saglikli yol standart mali tablolarla

denetim yapmaktir.**®

b) Ek Hizmet Bedeli: Franchise endiistrisinin rekabet¢i dogasi geregi bircok
franchise veren, ayrica ihtiyari-ek franchise hizmetleri 6nerebilir: Bunlar franchise-
veren icin ek gelir kaynagi olusturacaktir. Bunlara 6rnek olarak, muhasebe ve cek
yazim servisi franchise-alan sigorta veya emeklilik programi, franchise-verenden

dogrudan iiriin satimi1 gibi hizmetler g(jsterilebilir.3 4

¢) Bolge Tekeli Ucreti: Franchise endiistrisinde gelisim trendi, cok iiniteli
franchisee’ ler yoniindedir. Franchise-alanlar, piyasa etkisini, biiyiik satin alma gii-
ciiniin kullanilmasinin ¢ok tiniteli franchise sahipligi ile olusturuldugunu 6grenmis
durumdalar. Giintimiizde, artik franchise alanlarin franchise-verenlerden daha biiyiik
ve mali olarak daha giiclii oldugu, cogu =zaman goriilmektedir. Bolge
sozlesmelerinde, bazi franchise-verenler franchise sistemlerinin daha hizli gelismesi
icin tekel bolgesi vermeyi tercih etmektedirler. Gergekte, bolge sézlesmelerinin, tek

anlami franchise sisteminin gelistirilmesidir. Bu tiir sozlesmelerde franchise veren,

M0 Age., s.47-51.
T Age.,s5l.
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alt-franchise-veren ile giris iicreti, gayrimaddi hak bedeli, lisans iicreti veya servis

ticretini btjli'lsmleitf:dir.348

d) Reklam Fonu Katki Pay1 : Basarili bir franchise' nin kalbi olarak kabul edilen
reklam, bu konuda harcama gerektirmektedir. Reklam programlan harcamalari i¢in
gelir olusturma islemi genellikle, paranin toplanmasi tutulmasi ve harcanmasi
siirecini igerir. Katilanlar, franchise-alan, franchise-veren, sistemin tamamindaki
destekleyiciler ve reklam kampanyasi is ortakliklari olabilir. Fonun temel amaci,
reklam i¢in paranin toplanmasi ve reklam programlarinin, olusturulmasidir. Bir ¢ok
franchise-veren reklam fonu birikimleri olusturur. Bu fon, reklam programlan
dizayni, franchise diikkanlar1 i¢in bina satisi, zincir olusturulmasi ve zincir
kimliginin korunmasi gibi amaglara hizmet eder. Ayrica franchise-verene, bireysel
franchise-alan i¢in, reklam malzemeleri ve kaynak birikimi icin daha etkili radyo ve
TV ve basili medya reklamlar1 iiretim olanagi verir. Bu fonlar franchise-veren
tarafindan olusturulur ve gayrimaddi hak bedeli, lisans iicreti ve hizmet iicreti gibi
satig yiizdesine dayanir. Franchise veren ulusal reklam fonunu kendisi yonetebilecegi
gibi, franchise alanlardan bir temsilci grubuna da yonettirebilir. Bu tiir fonlarda,
alternatif bir yaklasim, reklam kooperatifleri organizasyonu temin etmek olabilir.
Franchise-veren icin diger olasilik ise bu tiir reklam fonu yonetmek yerine
harcamalarin asgari diizeyinde reklam amaciyla her bir franchise-alanin katilacagi bir
fon olusturabilir. Son olasilik ise, yukaridaki reklam teknigi yapilarindan herhangi
birinin kombinasyonunun sec¢ilmesidir. Fon i¢in yapilan ddemeler franchise-alan
tarafindan franchise verene yapilmaktadir. Ancak fon lizerinde gercekte kimin
hakimiyet oldugu tartisilir. Ancak franchise-veren tarafindan toplanan paralar
franchise-verenin geliri olmadig1r yaklasimi yapilan harcamalarinda gider olarak

indirilmesine izin verilmeyecektir.349

348 A.ge., s.51.
* Age., s.51-52.
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4.2.3.2.6.2. Franchising Kredisi

Franchising sisteminden yararlanmak isteyen tesebbiis sahiplerine bankalar
franchising kredisi vermektedir. Franchising kredisi a) Daha 6nce ticari bir faaliyetle
istigal etmeyen ancak sisteme yeni girecek olanlara, b) Mevcut ticari faaliyetlerine
franchising sisteminin dahil edecek olanlara, ¢) Her hangi bir franchising sistemine
dahil olup sistemi gelistirmek isteyenlere yada yeni bir franchising sistemini ilave

etmek isteyenlere verilmektedir.

Franchising kredisinin kapsami, sistem icinde yapilabilecek tiim odemeleri

icermektedir.

Kredi limitleri bankadan bankaya degisiklik gostermektedir. Ornegin; Vakifbank
belgelenmis olmak kaydiyla ilgili belgelerin %50’ sine kadar kredi verebilmektedir.”

Diger yandan franchising ve leasing birbirini ¢ok iyi tamamlayabilir...(sistemde
sermaye demirbasa yatirilmak yerine doner sermayeye yatirilmaktadir.)...Bu sistem
sOyle isliyor; Satisa yardimer kiralamada, alict olan kisi saticiya giderek pazarligini
yapar, fiyatinda anlasir. Alicinin mala sahip olmasi icin satict tarafindan leasing
onerildiginde alic1 direkt (leasing sirketi ile irtibata geciyor.)...Veya satici (leasing
firmas1 adina) fiyat vererek kredilendirmenin siiresi ve miktarini belirler... Leasing
finansmani franchise verenler i¢inde avantajli, c¢iinkii leasing te mal bedeli saticiya
pesin olarak Odendiginden, franchise alanlara vadeli mal satma durumunda olan
franchisor’larin {izerinde herhangi bir finansman yiikii kalmiyor. Franchise alanlar
icin ise avantaji, miisteriler franchise veren satic1 kanaliyla geldigi icin sozlesmeleri
hi¢ zaman kaybedilmeden bir giin i¢cinde hazirlar. Boylelikle mallar1 kendilerine
hemen teslim edilir. Franchise alanlar tek baslarina geldiklerinde, bu siire birkac

haftaya yayilabilir.*”"

* http://www.vakifbank.com.tr/kobikredileri/franchisingkrd.htm, 28/04/2005
3% Metin Yilmaz, Nakit Paramz Demirbasa Yatirmayin..., Panorama, 30 Ocak 1993, s. 14.
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Leasing sistemi; geri 0demeleri orta vadeye yayilan bir yatinm finansmani
seklinde olmasi sebebiyle, yeni girisimcileri sermayelerini isletme ihtiyaclarinda
kullanmalar1 konusunda serbest birakir. Diger yandan yatirnm mallarini,
fizibilitelerinde uygun gordiikleri nakit akiglarina gore kendilerinin belirledigi vade
ve miktarlardaki kiralarla 6deyerek sahip olma imkani saglar. Franchisor dedigimiz
diinyaca taninan ana sirketlerin Tiirkiye’de bulduklan adaylarda aradigi ozellikler
icinde onemli bir kismi, leasing sirketinin kiracisinda arayaca@ vasiflar ile ortak

olmast, fizibilite ve pazar arastirmalarinin saghkl yapilmasidir.>'

Franchising'i banka kredisiyle yapmak pek dogru degil faizleri yiiksek bir iilkede
yastyoruz... (bu nedenle finansman kaynagi yaratirken dikkat edilmesi gereken)
finansmanin yiizde 50'sini kendilerinin karsilamalari, yiizde 50" sini de bankadan
veya leasing sirketinden kullanmalari. Eger biiyiik bir finansman ihtiyaciniz varsa,
leasing daha avantajli. Ciinkii vade daha uzun 6deme imkanlar1 daha genis. Bunun
disinda, isinizin ylizde 75-80'ni finanse edecek paraniz olup da az bir nakit aciginiz
kaliyorsa ve kendinizi uzun siire leasinge baglamak istemiyorsaniz, banka kredisi

daha avantajli. 352

4.2.3.2.7. Franchise Sozlesmesinin Sona Ermesi

Siirekli borg¢ iligkisi kuran sozlesmelerde, asli edim yiikiimliiliigii ile zaman
arasinda siirekli bir iligki olup, asli edim sozlesme sona erinceye kadar devam
etmektedir. Burada edimler sozlesme siiresine yayilmistir. Yani, edimler sozlesme
siiresince yerine getirilir. Bu sozlesmelerde taraflarin menfaati, zaman igerisinde bir
siirecin gerceklesmesi ile olmaktadir. O yiizden sozlesme, edimlerin ifasi ile degil,
sOzlesme siiresinin dolmasi veya siirelere uyularak yapilan feshi ihbar ile yada hakli
bir sebebin gerceklesmesi halinde olaganiistii bir sekilde sona ermektedir. Iste, teknik
bilgi lisans sozlesmesi de siirekli bir borg¢ iligkisi kurdugundan, belirli bir siire ile

yapilmissa, bu siirenin dolmast ile kendiliginden sona erer.*

35! Murat Saygi, Franchising’de Krediblite Yiiksek, Panorama, 30 Ocak 1993, s.16.

352 Nasip Buldanlioglu, Teminatsiz’da Olur, Panorama, 30 Ocak 1993, s.17.

%3 Mustafa Bas, Teknik Bilgi (Know-How) Lisans Sozlesmesi, Yetkin Yaymlar1, Ankara,2000,
s.129.
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Belirli siireli franchise sozlesmeleri, kural olarak, siirenin dolmasiyla
kendiliginden sona erer. Uygulamadaki franchise sozlesmeleri, cogunlukla, bir asgari
siire icin akdedilmekte ve bir uzatma kaydi icermektedir. Bu uzatma kaydina gore,
asgari siirenin gec¢mesinden Once belli bir siire icinde, sozlesmeye devam
edilmeyecegi taraflardan  birine agiklanmazsa, sozlesme, ya (Onceden
kararlastirilmig) belirli bir siire, yada belirsiz bir siire i¢in kendiliginden yenilenmis
sayllmaktadir. Buna karsin, franchising uygulamasinda ¢ok sik rastlanmamakla
birlikte, sozlesmede kararlastirilmig olan siire bir azami siire teskil ediyorsa o zaman,

.. . e . . .. . e 354
bu siirenin bitiminde franchise sézlesmesi de kural olarak kendiliginden sona erer.”

Taraflar, siirekli bor¢ iligkisinin siiresini ve buna bagli olarak sona ermesini

33 Ote yandan franchise

diizenlemedikleri takdirde sozlesme siiresi belirsiz siirelidir.
sozlesmeleri fesih yoluyla da sona erdirilebilmektedir. Bu durum daha ¢ok belirsiz
siireli franchising sozlesmelerinde goriilmektedir. Ancak bu durumda “franchise-
veren, olagan fesih yoluna bagvurdugunda, en az 6 aylik bir feshi ihbar siiresine
uymalr”** dir. Sézlesmede belirli bir miiddetin olmas: halinde miiddetin sona ermesi
beklenmeden de fesih isleminin uygulanmasi halinde hakli sebeplerin olmasi
gereklidir. “Ehliyetsizlik, borclara riayet etmeme, rekabet yasagina muhalefet®"”

gibi hususlar hakli sebepler olabilir.

Franchise soOzlesmesinin sona ermesi asagidaki ©nemli sonuglar
do gmalktadu;3 58

» Franchise alicist sozlesmenin sona ermesinden sonra da sir saklamak
zorundadir.

» Franchise taraflar1 arasindaki iligkinin giivene dayali olmasi nedeniyle
sozlesmenin sona ermesinden sonra da franchise alicisi, franchise vericisi
ile rekabet etmemelidir.

» Franchise vericisi sozlesmenin sona ermesi sirasinda franchise alicisinin

elinde kalmis olan mallarin eritilmesi i¢in ona yardim etmeli, miimkiinse

3% Osman Berat Giirzumar, A.g.e. ,s.169

35 Mustafa Bas, A.g.e., s.130.

3% Osman Berat Giirzumar, A.g.e., s.171

357 Reha Poray, ve Yasaman Hamdi, A.g.e., s.170
% Macide Sogur, A.g.e., s.17.
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yeni franchise alicisina bu mallarin devrini saglayarak eski franchise
alicisinin zarara ugramasina engel olmalidir.

4.2.4. Franchise Sozlesmesinin Taraflara Yiikledigi Yiikiimliiliikler

4.2.4.1. ilkeler

Franchising sozlesmesinin taraflara yiiklemis oldugu yiikiimliiliikler ilkeler
dogrultusunda gerceklesmektedir. IFA ve EFF nin diriistliik ilkeleri franchising

sOzlesmesine yol gosteren ilkelerdir.

Franchising yoluyla gelismeyi diisiinen franchisor ile o mal hizmet ve teknolojiyi
alan franchiseenin uymasi gereken ilkeler sistemin gelismesi acisindan oldukca
onemli. Franchisor, bir i sistemini franchise zinciri haline getirmeden 6nce, makul
bir siire boyunca ve en azindan Ornek bir isletmeyi basariyla yiiriitmiis olmal.
Zincirin isim, marka ve diger ayirt edici 6zelliklerinin sahibi olmal1 veya yasal olarak
kullani!:n hakkina sahip olmalidir. Uciincii bir sik ise anlasma siiresince bireysel
franchiseeye baslangictaki egitimi ve siirekli ticari ve teknik destegi vermis

olmasi(dir) 3%

a. IFA(International Franchising Federation) Franchising ilkeleri*®

1) Uye, franchising yada saticilik verirken uygulamada olan biitiin yasa ve
diizenlemelere uymalidir. Franchising alanlara verilecek basvuru bilgileri onlarin
yatirimlarin1 yanlis yonlendirmeyecek sekilde tam, agik ve dogru olmalidir.

2) Her iki taraf arasindaki hak ve yiikiimliiliiklerini agiklayan biitiin onemli
maddeler bir yada birkac s6zlesmede toplanmalidir.

3) Uyenin kabul edecegi franchising alicis1 ve satici, sosyal ve mali agidan yeterli
ozelliklere sahip, franchising isinin ve diger sozlesmelerinin gerektirdigi
kurallara uyabilecek nitelikte olmalidir.

4) Uye, franchising verirken 1rk, din, uyruk ve cinsiyet ayrimi yapmamalidar.

5) Uye, franchising alanlara ve saticilarna sozlesmenin gerektirdigi yardimi

* Diinya, Diiriist Franchising ilkeleri, Para, 10 Aralik 1995, s. 50.
% Dilber Ulas, A.g.e., s.188.
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6)

7)

yapmalidir.

Uye ile franchising alan ve saticilar arasindaki biitiin iliskiler diiriistliik esasina
dayanir.

Uye, franchising alan ve satici1 ile arasinda olusabilecek anlagsmazliklar1 6nlemek
icin elinden geleni yapmalidir. Franchising alana veya saticisina sdzlesmenin
iptali icin makul bir uyarida bulunmali ve sorunlarin ¢oziilmesi ic¢in firsat

tanimalidir.

8) Franchising veren kazancimi yeni franchising alicilarindan alacagi isim katki

bedellerine degil de, mevcut franchising almis olanlarin cirolarindan alacagi paya

dayandirmalidir.

b. EFF (European Franchising Federation) Franchising ilkeleri*®

EFF ‘Diiriist Franchise Ilkeleri’ ile uygulamaya belli standartlar getirmistir. Bu

standartlara iiyelerin uymasi zorunludur. S6zkonusu ilkeler diiriistliik ilkeleri olarak

bilinmektedir.

Europian Franchise Federation ilkeleri aynen kabul edilerek Tiirkiye'de

uygulanmaya baslanmistir.’*

1) Franchise veren, franchising sisteminin yonlendiricisidir.

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

3) Franchise veren, franchising konusu olan sistemin sahibi olmak veya bunlari
baskalarina kullandirma hakkini verebilmek icin malikin lisans ve onayini almak
zorundadir.

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

5) Franchise alanlar kendi isletmelerinin gelismesi ve biiylimesi igin gerekli

361 A.ge., s.189.

362 Rifat Cebeci, A.g.e., ,s.7
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performansi ve sistemin imajinin ve markanin korunmasi i¢in gerekli gayreti
gostermek zorundadir.

6) Franchise alanlar, franchise verenlere veya onun gorevlendirecegi kisi ve
kuruluglara denetleme i¢in gerekli belgeleri gostermek ve inceleme yapmalarina

izin vermek zorundadir.

Franchising sistemi taraflar1 bazi yiikiimliilikler altina sokmaktadir. Bu

yiikiimliiliikler Franchisor ve Franchisee agisindan olmak {iizere ikiye ayrilmaktadir;

Anlasma, Franchisor’un sinai ve fikri miilkiyet haklarim1 koruma ve ortak kimligi
ve sayginligi siirdiirme konusunda franchise zinciri mensuplarinin c¢ikarlarim
yansitmalidir. Franchise iligkisiyle baglantili tiim anlagmalar ve anlagsmaya bagh
diizenlemeler yazili olmali, franchisee'nin bulundugu iilkenin resmi dilinde yapilmali
veya yeminli terciiman kanaliyla resmi diline gevrilmelidir.imzalanan anlagmalar

derhal Bireysel Franchisee' ye verilmelidir.*®

Bir Franchise anlagsmasina agagidaki bilgiler yer almalidir;

e Taraflarin isimleri,

e Taraflara sistemde taninan haklar,

e Taraflarn yiikiimliiliikleri,

¢ Anlagsmanin siiresi,

¢ Anlasmanin sona ermesi ile ilgili 6zel durumlar,

¢ Anlagsmanin sona ermesi ile birlikte taraflara yiiklenecek 6zel durumlarin
var olup olmadigi yada iadesinin gerekli oldugu materyaller yada
kullanim haklarinin bitirilmesi gibi sartlarin var olup olmadig,

e Fesih sartlari,

o Odemeler ile ilgili bilgiler ve 6deme sartlari,

¢ Anlasmazlik tiirleri ve olas1 ¢o6ziim yollari,

¢ Alim sartinin olmasi halinde Franchisee’nin hangi mal yada hizmetleri

hangi kosullar altinda alacagy,

393 hitp://www.akariyer.com/ana_aday/girisimci/girisimei_franchising.asp, 28/04/2005
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¢ Franchisor’un logo, isim gibi unsurlar1 nasil, nerede ve hangi kosullarda
kullanacagi,

e Sozlesmede gecerli olan kosullarin hangi sartlar altinda degisecegi ve
uyum ile ilgili durumlar,

e Sozlesmenin yenilenmesi ile ilgili sartlar.

4.2.4.2. Franchisor’un Yiikimliiliikleri

Franchisorun verecegi destek hizmetleri (yardim), sozlesmelerin akdi ile baslar

ve sozlesme boyunca devam eder.

e Herhangi bir sistemi franchise haline getirmeden belirli bir siire boyunca
sistemin giivenirliligini test etmelidir. Bu test Ornek bir isletme
uygulamasi ile de gerceklestirilebilir,

¢ Franchisor s6z konusu markanin yada sistemin bizzat sahibi yada yasal
kullanicist olmalidir,

e Ortaya cikabilecek bor¢ yiikiimliiliikkleri konusunda franchise alan
isletmeyi onceden uyarmak, franchise alam1 her konuda bilgilendirmek,
mevcut haklardan yararlanmay1 franchisee adina temin etmek,

e Franchise anlagsmasi siiresince gerekli her tiirlii destegi Franchisee’ye
vermelidir,

¢ Anlagsmazlik durumlarinda yazili ikazda bulunmali ve makul siireler
taninmalidir,

e Anlagma siiresince belirlenen bolgede baska bir franchise sozlesmesi
yapmamak,

¢ Anlasmazliklan diiriist bicimde ¢6zmelidirler,

¢ Anlagma siiresince iyi niyetli olmalidir.

4.2.4.3. Franchisee’nin Yikiimliliikleri

e Sistemin islerligi icin elinden gelen her tiir cabay1 gostermelidir,

e Sistemin sayginligin1 koruyan her tiirlii gayreti gostermelidir,
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¢ Franchisor isletmeye kendisi ile ilgili bilgileri dogru olarak vermelidir,

e Franchisor firmanin isletmeyi denetlemesi konusunda her tiir destegi
vermelidir,

¢ Anlasmazliklan diiriist bicimde ¢6zmelidirler,

¢ Anlasmanin kendisine yiiklemis oldugu bor¢ yiikiimliiliiklerini yerine
getirmek,

¢ Franchise’ye konu olan iiriin yada malin piyasa ic¢indeki siirlimiinii en
etkin sekilde yapmak ve bunun icin gerekli 6nlemleri almak,

e Franchise verenin menfaatlerini korumak,

® Anlasma siiresince iyi niyetli olmaldir,

e Sadakat franchisee’nin en onemli yiikiimliiliigii arasinda yer amalidir.

4.2.5. Ulkemizdeki Mevzuat Acisindan Franchise Sézlesmelerinin Akdinde

Dikkat Edilecek Hususlar

Franchisorun yabanci bir isletme oldugu hallerde (Uluslararast bir franchise
iliskisinde) Hazine Dis Ticaret Miistesarligi'na bagli Yabanci Sermaye Genel
Miidiirliigii (YSGM) franchise sozlesmesini inceleyip, onaylar’. YGSM'nin onayimi
almadan royalty ve diger odemelerin yapilmasit miimkiin degildir. YSGM'nin
sOzlesmeyi onaya tabi tutmasinin yasal dayanagi 12.2.1986 tarihli, 86/10353 sayili
kararname ile 1986 tarihli yabanci sermaye cerceve karan hakkindaki 1 no.'lu
tebligdir. Buna gore, sozlesme hazirlandiktan sonra tebligde belirtilen bazi ek
dokiimanlar ile birlikte YSGM' ye sunulur. YSGM, adi gecen tebligin hiikiimleri
cercevesinde bir inceleme yapar ve aykirt gordiigii maddelerin degistirilmesini veya
tamamen c¢ikarilmasini isteyebilir. Prensip olarak, YSGM' nin franchise sdzlesmesine
bakis acis1 olumludur. Boyle bir iliskinin iilkede istihdam yaratacak olmasi, kaliteli
mal ve hizmet sunumunu tesvik edecek nitelikte bulunmasi ve rekabeti artiracak bir
ortam gelistirecek olmasi bakimindan YGSM taraflar1 tesvik edici bir tutum

icerisindedir.*®*

* YSGM niin sézlesmeyi onaylama mecburiyeti kaldirilmstir.

3% hitp://girisim.net/franchisinggiris.htm, 15/06/20035
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4.2.6. Uluslararas1 Platformda Franchise Sozlesmeleri

Franchisor, sahip oldugu franchise’yi yabanci bir iilkeye tasimak istiyorsa,

yapilan sozlesme uluslararasi bir sézlesme olarak nitelenebilir.

Franchise-veren, yabanci iilkeye sistemi ihra¢ etmek istediginde, gidecegi iilkede
franchise iliskisinin kurulmasinda segilecek yontem iligkinin niteligi de
belirleyecektir. Secilecek yontemi belirleyen genellikle franchise veren olmaktadir.
Ancak, franchise-veren bu se¢imi yaparken, cesitli olanak ve olasiliklar
degerlendirmek zorundadir. Degerlendirmeye alinmasi gereken konular ozellikle

sunlardir:®

v Insan kaynaklarma ulasabilme: Franchise-verenin sistemin kurulus
asamasinda Oncelikle ihtiyaci olan sistemi kuracak niteliklere sahip yonetici

personel bulmaktir.

v' Mali kaynaklara ulasabilme: Franchise-verenin sistemi kurmaya c¢alistig
zaman dilimi tahmin edilenden uzun siirebilir. Bu siirecte franchise verenin
uygun bir ortak bulmasi, ortak bulmus olsa bile goriigme siiresinin, uzamasi,
franchise veren acisindan maliyetin artmasini beraberinde getirecektir.

v' Fiziksel uzaklik: Franchise- verenin kendi iilkesi ile franchise alanin iilkesi

arasindaki uzaklik kritik bir uzaklik kritik bir nokta olarak ele alinmalidir.

v lletisim sisteminin Kalitesi ve ulasilabilirligi: Giiniimiiz teknolojisinin
aldig1 yol cok,0nemli olmakla birlikte, g6z Oniinde bulundurulmasi gereken
bir faktordiir.

v" Franchise-alanin egitimi: Franchise-alana icinde bulunulan duruma gore
kendi magazalarinda egitim verebilir ya da bagka bir iilkeye aciliyorsa orada
egitim icin gerekli teskilati kurulabilir.

v Farkhliklar: Kiiltiir, dil, ahlak, aligkanlik ve geleneklerin farkli olmasi,

franchise-verenin yapacagi se¢im acisindan ¢ok onemli bir rol- oynayacaktir:

7% Nihal Saban, A.g.e., 5.62-63.
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Dilin farkli olmasi, yapilan sézlesme goriismelerinde bazi 6nemli noktalari,
atlanmasini, reklam ve .promosyon ile ilgili belgelerin ¢evrilmesini, bazen de
kiiltiiriin ¢ok farkli olmas1 sebebiyle franchising sisteminde bazi,
degisikliklerin yapilmasini zorunlu kilabilir. Franchise-veren bu zorluklari
asabilecek bir ortak bulma zorundadir.

v Hukuk sisteminin, yasalarin ve ticari uygulamalarin farklihgi: Franchise-
veren ile franchise- alanin ayni sistem i¢inde yer almayisi ¢esitli problemleri
de beraberinde getirecektir. Ornedin, Amerika ile Kanada arasindaki
franchise iliskilerinde ©nemli zorluklar yasanmaktadir. Ciinkii sistem
yakinlig1 s6z konusudur.

v' Ozel yasalarin varhgi: Bazi iilkelerin hukuk sistemlerinde yer alan ozel
diizenlemeler, franchise-verenin yapacagi se¢imi énemli ol¢iide etkileyebilir.
Bazi bicimler miimkiin olmazken, bazilar1 da yararli olmayabilir. Bazen de
teknololoji transferi, know how transferi sinirlanmis olabilir.

v' Politik sistem ve yerlesiklik: Ulkenin politik sisteminin diinii ve bugiinii
dikkate alinmalidir. Ekonomi saglam degilse; franchise veren, sadece bir
magaza acabilir, ¢ok riske girmeden ya da o bolgeden ortaklarla calisabilir.

v" Ekonominin aktivite derecesi: Ekonominin geligmislik diizeyi, biiyiimesi,
yabanci yatirimcilara bakis, yabanci mallarin ithali ile ilgili izin gibi konular
franchise-veren tarafindan dikkate alinmalidir.

v Uriinlerin yapisi ve hizmetler: Bazi iiriinlerin; dagitiminin franchise- veren
tarafindan yapilmasi, bazilarinin franchise alan tarafindan alinmasi kosullara
gore uygun olabilir.

4.2.7. Franchise Sozlesme Tipleri

A. Franchise-verenin yabanci iilkede, yabanci franchise-alan ile birim

sozlesmesi yapmasi

Birim franchise s6zlesmesi, franchise-veren ile franchise alan arasinda yapilan bu
sozlesme, birim franchise magazasinin acilmasi ve gelistirilmesi ile ilgilidir. Sistemin
kullanilmasi, ticaret markasi, sinirlamalar, satig, sigorta, haksiz rekabet ile ilgili
hiikiimler bu sozlesmede yer alir. Franchise-veren yabanci iilkede ister dogrudan

kendisi magaza acsin, ister dolayli yollan kullanmas1 durumunda. franchise ile ilgili
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haklar bu sozlesmeyle geger.3 66

B. Franchise-verenin yabanci iilkede gelistirici ile dar bolge tekeli sozlesmesi

yapmasi

Franchise-veren belli bir bolgede franchise diikkanlarinin agilabilmesi i¢in o
bolgede gelistirici, ile dar bolge tekeli verilmesini saglayan sozlesme yapar. Bu
sozlesme, franchise-verenin franchise-alana o bolgede franchise isinde tekel hakkini
vermesini icgerir. Franchise alan, daha sonra bu sozlesmeye dayanarak belirli bir
bolgede ve belirli sayida franchise diikkanini, kendisi kurar ve isletir. Uluslararasi
franchising'de bu boélge yabanci iilkenin bir pargasi veya tamamidir. Gelisim
sozlesmesi, gercekte franchise sozlesmesinden ziyade bir cerceve sozlesmedir ve
sonu¢ olarak franchise sistemi ve ticari markalarin kullanim hakki imtiyazim
icermez. Franchise-veren gelistiriciye sadece belli bir bolgede franchise sistemini
tek gelistirici olma hakki ve daha sonra da, belli bir bolgede,franchise diikkanlarinin

kurulmasi, sahip olunmasi ve isletilmesiyle ilgili olarak birim franchise sozlesmesi

hakka verir.>¢’

Gelisim sozlesmesi, franchise sdzlesmesi olarak olusturulmamali ve sistem ve
ticaret markasi ile ilgili haklar ancak birim franchise sozlesmesi ile gecirilmelidir.
Ozellikle, bir franchise sozlesmesi ile birden fazla franchise diikkanini kapsiyorsa,
diikkanlardan biri iyi ¢alistig1 digerleri iyi calismadiginda tek s6zlesme ile sorunlarin
¢Oziimii miimkiin olmayabilir. Bunun i¢in, her diikkan i¢in ayr1 ayr1 sozlesme
yapilmasi, daha uygun olacaktir. Gelisme sozlesmesi siiresince, gelisimcinin. agcmay1
taahhiit ettigi, asgari say1 ya da belirli sayidaki diikkanlar, her gelisim cizelgesine
baglanir. Bu cizelgedeki hedeflerin belirlenen siirede gerceklesmemesi durumunda
sadece gelisim sozlesmesi degil biitiin birim franchise sozlesmeleri sona erebilir.
Franchise veren sadece gelisim sozlesmesini iptal edebilecegi gibi gelisim
cizelgesindeki tahhiitlerde de degisiklige gidilebilir. Sozlesme siiresi, taahhiit edilen

son diikkanin ag¢ilmasit ile sona erer ve genellikle siiresi birim franchise

%0 Age., s.65.
7 A.ge., s.66.
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sO0zlesmesinden daha kisadir. Gelisme sozlesmelerinin genellikle belli sayida diikkan
taahhiidiinii icerdigi g0z Oniine alindiginda, gelisim cizelgesindeki hedeflere
ulasildiginda  taraflar tatmin olmayabilirler, yada pazarin daha fazla diikkan
kaldirabilecegine karar verebilirler. O zaman ilave diikkanlar icin yeni bir gelisim
sOzlesmesi yapilabilir; Bir bagka alternatif ise gelistiricinin gelisim sdzlesmesinde
sahip oldugu oncelik hakkini yeni bir gelisim sozlesmesi ile kullanmas1 veya varolan
sozlesmenin sona ermesi halinde o bolgedeki gelisim haklarinin devrini 6nermesi
yada yeni bir sozlesme yapmasidir. Gelisim so6zlesmesinin sona ermesi ile birlikte,
sO0zlesmeye bagl1 haklar tekrar franchise-verene gecer ve yeni franchise' leri kendisi
kurabilir yada iiclincii kisilere bu imtiyaz1 verir. Bircok gelisim sozlesmesi, gelisim
ticretinin 6demesini igerir ve bu iicret diger iicretlerden bagimsizdir. Gelistiricinin
actig1 diikkanlara baglh olarak ddenecektir. Gelisim sozlesmesinin sona ermesi birim
franchise sOzlesmesini sona erdirmez, bununla beraber, birim sézlesmesinin sona
ermesi gelisim sozlesmesini sona erdirir. Bunun yaninda, franchise sisteminin temel
standartlarinin ihlali, markanin kotii kullanimi gibi nedenler, franchise verenin

sdzlesmeyi sona erdirmesini saglayabilir.*®®

C. Franchise verenin yabanc iilkede alt, franchise veren ile genis bolge tekeli

sozlesmesi yapmasi

Genis bolge tekeli olarak niteleyebilece§imiz bu sozlesme, alt-franchise-
verenin, alt-franchise alana, alt-franchise sozlesmesi ile belli bir bolgede tekel
hakkinin gecirilmesine, yonelik olarak belli bir bolgede, franchise diikkanlarinin
acilmasini iceren bir sozlesmedir. Buradaki tekel hakki verilen bolge bir veya birden
fazla iilke olabilir. Tekel hakki verilen bolgenin daha da genisleyecegi beklentisinin
olmas1 durumunda; iilke i¢i veya baska iilkeler icin riichan hakki ile ilgili kurallar
sO0zlesmede yer alabilir. Franchise-veren, alt franchise veren ile tekel hakkini, geciren
bir sozlesme yapar. Bu sozlesme alt-franchise verenin kendini gelistirmesi ve kendi
franchise diikkanlarim1  agabilmesine yoneliktir. Alt franchise veren, franchise
sisteminin veya ticaret markasinin kullanilmasinda, franchise veren gibi hareket eder.
Ancak bu sozlesmede alt-franchise-veren olarak hangi haklara sahip oldugu,

franchise sistemi ve ticari markalarin gegirilmesi yaninda, 6rnegin satis1 yapilan

% Age., 5.66-67.
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mallarin dagiimini yapip yapamayacagi, dagitim baska kanallardan yapiliyor ise
bunlarin nasil yapilacaginin ¢ok acik bicimde belirlenmesi gerekir. Sonug olarak
franchise sisteminin kurulmasi, devami ve ilerletilmesi gibi konularda mali yiik ve

riskleri tastyacaktir.’®

Bu sozlesme meselelere yoneliktir, tipik birim franchise sozlesmesi ile ilgili
degildir. Cerceve sozlesmelerin dogas1 geregi, dar bolge tekeli veren sozlesmelere
benzer. Bu sozlesmeler; birim franchise sozlesmesine doniistirmek {iizere
hazirlanmaz; Alt — franchise veren ile alt - franchise-alanin ayrica birim franchise
sOzlesmesi yapmas1 gerekir. Franchise-veren alt franchise verene, benzer bulundugu
tilkenin yasalarini, ticari uygulamalarini; aligkanlik ve miisterilerini tanimasi
nedeniyle, franchise sistemini gelistirme yoniinde giivenmek zorundadir. Franchise-
veren franchise sozlesmesinin siiresindeki her yil boyunca belli sayida franchise
diikkaninin kurulmasini, isletilmesini iceren asgari gelisme cizelgesinde 1srar
etmelidir. Dikkat edilmesi gereken bir diger konu ise, franchise verenin uzun
donemli yarar agisindan sadece belirli sayida diikkan agilmasi degil, bu zaman dili-
minde baz1 diikkanlarin kapanmasi olasiligi da diisiiniilerek, belli sayida diikkanlarin
isler bicimde olmasi da gelisme cizelgesinde yer almasi gereken konular iginde
olmalidir. Burada da gelisme cizelgesine uyulmamas: tekel hakkinin kaybedilmesine
yol acacaktir. Franchise-veren yatirrmini korumak istediginde kendisi alt-franchise-
veren olarak davranip, gayrimaddi hak bedelleri ve diger gelirleri birim franchise
sOzlesmesi ile alacaktir. Bu durumda, franchise-veren bulundugu iilkede gelisme
cizelgesi, tamamlanmadigl zaman disarida kalmayacaktir. Bu ozellikle, franchise
sozlesmesinin bazi iilkelerde yetkili otoriteler tarafindan yeniden gozden gecirilmesi

zorunlulugu olan hallerde franchise-veren icin de kolayhk saglayacaktir.*”
D. Franchise-verenin yabancilarla is ortakhigi sozlesmesi yapmasi
Is ortakligi kavrami, giiniimiiz ekonomik yasaminda ve franchise iliskilerinin

kurulmasinda olduk¢a Onemli, bir yere sahip olmasina ragmen, bir ¢ok iilkede 6zel

yasalar bulunmamaktadir. Ozel yasalarin bulunmamasi, bu alanda bazi tanimlamalari

Y Age., s.67-68.
370
A.ge., s.68.
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yapma zorunlulugunu da beraberinde getirmistir. Is ortakligi, iki veya daha fazla
kisinin bir s6zlesme temelinde olusturdugu, para, mal, bilgi, ustalik, deneyim, zaman
ve diger kaynaklarini, 6zel bir proje yada taahhiide dayanarak, genellikle kar ve
zararin paylasilmasinda anlasarak ve her birinin risk iizerinde belli oranlarda
kontroliiniin oldugu bir birliktir seklinde tanimlanabilir. Bdylesi bir tanimlama,
kavramin Amerikan hukukundaki yakin bir diger kavramla "partnership”
benzerlikleri ve ayriliklar1 ile, yada sui generis hukuksal baslik altinda
degerlendirilmesi gerektigi tartismalarin yanisira, kavramin rekabet kurallarini ihlal

edip etmedigi tartismalarini da giindemde tutmustur.”’"

Is ortakliklarin, rekabeti kisitlayrp kisitlamadigr ile ilgili tartisma, Avrupa
Toplulugunda haksiz rekabeti yasaklayan Roma Anlagmasi’nin 85 md. ¢ercevesinde
de tartistlmistir. Komisyon daha sonra Blok Muafiyet Tiiziigiliniin i¢ine dahil ettigi
Arastirma ve Gelistirme ile ilgili diizenlemede, birlikte, arastirma kavramimi bu
cercevede degerlendirmistir. Franchise-veren, is ortakligini yabanci iilke yasalarina
gore olusturur. Bu ortaklig1 olusturanlar yabanci iilkenin vatandaslar1 veya yabanci
ilkenin vatandaslar1 tarafindan kontrol edilen bir sirket olabilecegi gibi kisi ortakligi
da olabilir. Is ortakligi ile ilgili hukuksal yapi yukarida belirlenen bigimde
olusturulduktan sonra (sirket ya da gercek kisi) franchise-veren ile dar bolge veya
genis bolge tekeli veren sozlesme yapilir. Dar bolge tekeli veren sozlesme
yapildiginda is ortakligi sirketi gelistirici olarak rol alir. Genis bolge tekeli veren
sozlesme yapildiginda, is ortaklig1 sirketi, alt-franchise-veren olarak rol oynar. Is
ortaklig1 yapilanmalarinda, sirket kurulurken katilan ortaklar, bunlarin oy hakki, oy
kontrolii go6z Oniinde bulundurulmasi gereken faktorlerdendir. Katilim ve oy
sozlesmeleri soz konusu ise, ortaklarin yonetim kurulunda esit temsiline 6zen

. . . 372
gosterilmedir.

7T Age., s.70.
%72 Nihal Saban, A.g.e., s.71.
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V.BOLUM

FRANCHISING HUKUKU VE VERGILENDIiRME

5.1. FRANCHISING HUKUKU

5.1.1. Genel Anlamda Franchising Hukuku

Franchisee’nin yasal diizenlenmesi iilkeden iilkeye farkliliklar gostermektedir.
Bu acidan uygulamayi iki ana grupta toplamak miimkiindiir. ABD basta olmak iizere,
baz1 iilkelerde franchising ayrintili bicimde yasal diizenlemelere konu olmustur.
Bunun i¢in ABD'de ayr bir franchise yasasi (Franchise Investment Law) ve Ticari
Diizenleme Kurallar1 (Trade Regulation Rules) mevcuttur. Boylece franchise bu
ilkede federal devletin ve eyaletin koydugu siki kurallara gore yiiriitiilir. Daha ¢ok
Kara Avrupa' sinda, bu konu yeni oldugu i¢in yasal diizenleme yoluna gidilmemistir
ve franchising uygulamasi genel hukuk diizeni i¢inde yiiriitilmeye c¢alisilmistir.
Avrupa franchise faaliyetlerinin ABD' deki seviyeye ulagmasi i¢in uzun bir yol kat
edilmesi gerektigini gostermektedir. Ancak giiniimiizde, Avrupa'daki franchising
uygulamalari, ABD' deki franchising’ e benzer seviyede iken sahip olunmayan bilgi

seviyesinden de yararlanma imkanina sahiptir. Her iilkede Ulusal Franchise Dernegi
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kurulmus ve bunlar daha sonra Uluslararast Franchise Dernegi'nde (IFA)
birlesmislerdir. Ayrica Avrupa Franchise Federasyonu (EFF) tiim ulusal birliklerce
yerel sartlara adapte edilerek uygulanmak iizere gerekli ahlak kurallarini (Codes of

Ethics) kabul etmistir.””?

21 Ocak 1979' da "Franchising ve is Firsatlariyla ilgili Bilgilendirme ve Yasaklar
Kanunu" cikarmistir. Bu kanuna gore franchise veren isletmeler franchise alan
isletmelerle ilk kez bir araya geldiklerinde yada franchise s6zlesmesi imzalanmadan
10 giin 6nce yada para 6demeden Once faaliyetleriyle ilgili detayl bilgileri franchise
alanlara vermelidirler. Bilgilendirici belge, franchise verenin is tecriibesini, sirketin
gecmisini, yoneticilerin sorumluluklarini, franchise egitim programlarini, {iiriiniin
nereden tedarik edildigini, kalite iizerindeki kisitlamalari, franchise verenden
saglanacak yardimlari, bolgesel koruma ve kisitlamalari, sirketin ge¢cmiste iflasa
ugrayip ugramadigini, ddenmesi istenen franchise ve royalty iicretlerini, faaliyet
yontemlerini, diger franchise alanlarin adlari, adresleri, sayilan ile ilgili bilgileri
icermektedir. Bununla birlikte franchise veren firma hakkindaki tiim gerekli bilgileri

icermez.*’

Bu belgenin verilmesinin amaci, franchise almak isteyenlerin, franchise' a konu
olan igle ilgili on arastirmalarina yardimci olmak, franchise veren firmanin faaliyet
durumunu gostermektir. Girisimciler bu bilgiyi sadece ise baslama kararim
verirlerken kullanirlar. Ayrica franchise veren firmalarin belirli sartlar disinda
sOzlesmeyi sona erdiremeyeceklerini belirten kanunlar vardir. A.B.D.' de franchising,
"Franchise Yatirnm Yasas1" ve "Ticareti Diizenleme Kurallari”na gore yasal olarak
diizenlenmistir ve federal devletin ve eyaletlerin koyduklar1 siki kurallara gore

yﬁrﬁtﬁlmektedir.3 s

Gelisen franchising hukuku alaninda, sikayetci franchise alanlarin yerine
getirilmemis beklentiler, yaniltic1 beyanlar ve taahhiitlerin ihlali kavramlarina

dayanarak franchise verenlere karsi agtiklar1 davalar1 kapsayan ¢ok sayida olay

37 http://www.deulcom.com.tr/df/, 18/06/2005
* Dilber Ulas,A.g.e., 5.107
P Age.,s.107
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mevcuttur. Baz1 akilda kalan davalar, franchise alanlarin bir franchise sézlesmesi
temin etme hazirliklarinda biiyiikk miktarda para harcamasi veya 0rnegin bir magaza
yerinin hazirlanmasi1 yada bir tecriibe siirecinin tamamlanmasi ve daha sonra
franchise verenden franchise sisteminden yararlanma yetkisinin alinamamasi
halleriyle ilgilidir. Geleneksel sozlesme hukukuna gore, taraflar arasinda sekli
anlasma yapilmadigindan ve “anlagsmalar icin anlasma” mahkemelerce genellikle
zorlayic1 olarak telakki edilmediginden, franchise alan, bu paralart franchise

verenden geri almaya muktedir olamayacaktir. >’

5.1.2. Avrupa Toplulugu Hukuku ve Franchising

Franchising genel hukuk kurallar1 i¢inde ve her iilkede kurulan franchising
derneklerinin yardimiyla yiiriitiilmeye calisiilmaktadir. Avrupa Toplulugunu kuran
Roma antlagsmasinda iiye iilkeler arasinda ortak bir pazarin kurulmasi ve ekonomik
politikalarinin birbirine yaklastirilmasi” yoluyla, toplulukta ekonomik faaliyetlerin
uyumlu bir bigimde gelistirilmesi, dengeli ve siirekli bir biiyiimenin saglanmasi, eko-
nomik istikrarin arttirilmasi, yasam diizeyinin hizla yiikseltilmesi ve iiye iilkeler
arasinda yakin iliskiler kurulmasi amaclarina ulasilmasi icin ortak pazarda rekabetin
bozulmadan islemesini saglayacak bir diizen kurulmasi kararlastirilmistir. Ortak
pazarda rekabeti bozacak yada rekabeti tehlikeye diisiirecek uygulamalar, haksiz
rekabet uygulamalari, tesebbiisler arasindaki rekabeti sinirlayan anlagsma ve kararlar

yasaklanmustir.””’

Roma antlagmasina gore tiiketicilere adil bir pay saglayan, mallarin iiretimi veya
dagittminin gelistirilmesine, teknolojik ilerlemenin hizlandirilmasina katkida bulunan
uygulamalara belirli sartlar altinda muafiyet taminmistir. Franchising bu
uygulamalardan birisidir ve en az su sartlari ig;ermelidir:3 8

» [sim ve markanin ortak kullanimi ve s6zlesmede belirtilen bina veya tasima

araclarinin merkezle ayni olmast,

* Franchise veren firmanin, kendisinden franchise alan yatirnmcilara know-how

376 Http://Www.Jura.Uni-Sb.De/Turkish/Cbaygin1.Html, Culpa In Contrahendo’nun Amerikan ictihat
Hukukuna Girisi, 17/06/2005

77 Dilber Ulas,A.g.e., 5.108

78 A.gee., s.108-109
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aktarmasi,
* Franchise veren firmanin, franchise alana anlagsma siiresince siirekli ticari

veya teknik destek saglamasi gereklidir.

Avrupa Birligi’ nde franchising ile ilgili kurallarin olusumunda Pronuptia davasi
onemli bir rol oynamistir. Dava konusu olayda, Fransiz Proniptia de Paris GmbH
Firmasi, Firma Pronuptia de Paris hmgrad Sehillgalis'e Almanya'nin Hamburg,
Oldenborg ve Hannover sehirlerini kapsayacak bir franchise vermistir. Daha sonra,
Pronuptia de Paris GmbH, franchise sozlesmelerinde kararlastirilan {icreti
vermediginden dava acar. Franchise-alan, franchise soOzlesmesinin Roma
Andlagmasinin  85. maddesini ihlal ettiginden dolay:r hiikiimsiiz oldugunu ileri
siirerek bir iist mahkemeye basvurur. Bunun iizerine mahkeme, Roma Antlagsmasinin

177 md. sinin verdigi yetkiye dayanarak Topluluk Adalet Divani’na basvurur.
Adalet Divanina yéneltilen sorular sunlardir:®"

= Olayda Avrupa Ekonomik Toplulugunun kurucu Anlagsmasinin 85 (1) fikrasi
uygulanabilir mi?,

= Eger birinci soru olumlu yonde cevaplanirsa, Roma Anlasmasinin 85 (3)
maddesinin uygulanmasiyla ilgili 67/67 no.lu Komisyon Tiiziigii franchise

sozlesmelerine uygulanabilir mi?

Topluluk Adalet Divani sorularla ilgili sunlan tartismistir: Pronuptia franchise

sozlesmesinde asagidaki hiikiimler yer aliyorsa 85(1)"1 ihlal eder. Bunlar:**

» Franchise-verenin isletmesi franchise-alanin isletmesi ile rekabet etmeyecek,
ayrica franchise-veren ayni bolgede baska bir franchise atamayacaktir,
» Franchise-verenin bir parcasi olan isletme, ayni1 franchise sistemi icinde, bir

baskasina franchise isletmesi agma izni verilmis ise, isletme agamaz,

* Franchise-alanin isletmesi baska bir isletme acamaz. Bununla beraber, bu
isletmenin agilmasi, bagka bir iiye iilkede franchise ag¢ilmasini engellemis ise

85(1)'1 ihlal edecektir.

85 (1)'e gore rekabeti bozacak uyumlu eylemlerin amag¢ disinda pazardaki

rekabeti bozucu bir etki meydana getirmesi, yani fark edilebilir veya sezilebilir

°7 Nihal Saban, A.g.e., 5.25-26.
0 Age., s.26-27.
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olmas1 gerekir. Kararda ayrica bazi kosullarin varliginin 85(1)" i ihlal etmeyecegine

yer verilmistir. Franchise-alan i¢in varolan bu iki yiikiimliilitk sunlardir;*®'

» Franchise-verene ait olan know-how gibi haklarin korunmasi ve bagkalari

tarafindan ele gec¢irilmesinin engellenmesi icin getirilen yiikiimliiliikler,

» Franchise-verenin ticaret markasi ve unvani, sohreti ve kimliginin korunmasi
amaciyla getirilen yiikiimliiliikler, 85(1)" ihlal etmeyecektir. 67/67 numarali
tiiziik satim ve servis imtiyazi veren franchising sozlesmelerine uygulanamaz.

Ciinkii bu tiiziigiin uygulama alanina tek saticilik sozlesmeleri girmektedir.

Topluluk Adalet Divani, bu karaninda franchising lehine bir degerlendirme
yaparak, franchising'in ekonomik degerini tanimis bu sozlesmeyle getirilen
sinirlamalarin sistemin yiiriitiilmesi i¢in zorunlu olduguna karar vermistir. Ancak, bir
tekel bolgesinde franchise-veren ve franchise-alan i¢in standart koruma getiren
sozlesmeler 85(1)’i ihlal edecek ve gecersiz olacaktir. Bunun anlami, franchise -
verene sunulan secenek, ya bu tekel bolgesi ile ilgili standart koruma getiren
hiikiimlerin sozlesmeden ¢ikarilmasi ya da Komisyona bildirimde bulunarak 85 (3)'e
gore bireysel muafiyet talebi olacaktir. Nitekim, Adalet Divan1 bu kararn ile

Pronuptia icin bireysel muafiyet olusturmus ve bunu digerleri izlemistir.***

A.T. Komisyonunun rekabet politikasiyla ilgili raporuna gore; franchise alan,
ekonomik agidan bagimsiz bir isletme olsa da, franchise veren firma franchise alanin
ticaret politikasina cesitli asamalarda miidahale edebilir. Ayrica franchise

sozlesmesinde rekabeti sinirlamayan hiikiimler sunlardir;*®

* Franchise alanin sézlesme siiresince ve bitiminden sonra benzer bir faaliyete
girismesini engelleyen ve franchise kurallarina uymayr zorunlu kilan
hiikiimler,

» Franchise alanin, franchise verenin onayimi almadan sodzlesmeyi sona

erdirmesini yasaklayan hiikiimler,

381 A.ge., s.27.
382 A.ge., s.27-28.
% Dilber Ulas, A.g.e., 5.109
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» Franchise veren tarafindan iiretilen iiriinleri almasi zorunlulugu,
= Reklam, personel egitimiyle ilgili zorunluluklar,

» Franchise alanin belli kalitede iiriin satmasi zorunlulugu,

» Franchise'lin sadece s6zlesmede belirtilen tesislerde kullanilmasidir.

Franchise veren ile alan arasinda pazarlarin paylagilmasini ve franchise alanlarin
bireysel fiyat politikalarin1 etkileyen hiikiimler ise rekabeti sinirlayan hiikiimler
olarak kabul edilmistir. Avrupa Hukukunda bolge sinirlamasi yokken, bizde bolge
sinirlamasi getirilmektedir. Ayrica Avrupa Hukukuna gore franchise alanin bireysel
fiyat uygulamasina izin verilirken, bizde franchise alanlarin biiytik bir kismi ana

firmamn belirledigi fiyatlara uymak zorunda kalmaktadar.*®*

5.1.2.1. Avrupa Toplulugu Uyelerinden Fransiz ve Alman Hukuku

a) Alman Hukuku

Franchise sozlesmeleri, know-how, lisans ve hizmet unsurlarindan olusan 6zel
bir satim sozlesmesi olarak nitelenmektedir. Sozlesmede, franchise-alan, verilen
ticaret unvanint veya know-how gibi verilen teknikleri kullanarak, bazi mallarin
sattim1 ve dagitimi ve/veya hizmetleri sunar. Bu organizasyon franchise-verenin
denetim, gozetim ve reklam politikast altinda yapilir. Franchising'in bir sistem
olmasi, talimat ve kontrolii sistemin onemli bir par¢asi haline getirmistir. Franchise-
alanin kararlarlarinda 6zgiirliigii olmadig: gibi, biitiin risk de ona aittir. Bu franchise -
alan franchise-verenin is¢isi haline getirir ki bu da is ahlaki acisindan gecerli
degildir. Cok kath pazarlama sistemi ya da Ilerlemeci franchising'de, eger
gelecekteki franchise-alanin yardimiyla mal satimi ya da hizmet sunuluyorsa, bu
sozlesmeler gecerli kabul edilmez. Franchise verenin, sdzlesmenin makul olmayan
bir siireden Once feshini istemesi gecersiz olacaktir ve 20 yildan fazla siire de makul

bulunmamaktadir.’®’

* Age., s.109-110
%% Nihal Saban, A.g.e., 5.30.

178



b) Fransiz Hukuku

Franchise sozlesmesinin tek dagiticilik sozlesmesine yakin oldugu kabul
edilmektedir. Ikisi arasindaki ayrim dagitim sdzlesmelerinin, sadece iiriin dagitimina
yonelik olmasi, franchise sézlesmelerinin, sadece iiriin dagitimini degil, mal iiretme
ve hizmet vermeyi de igermesidir. Franchise ile ilgili 6zel bir diizenleme yoktur.
Cesitli yasalar ve kararnamelerde, Franchisee’ nin adi gegmemekte. Fakat franchisee’
yi de etkileyecek diizenlemeler yer almaktadir. Franchise sozlesmesi. franchise-
verenin ticaret unvani ticaret markasi veya isaretlerini franchise-alana geciriyorsa
baz1 sozlesme Oncesi yiikiimliiliiklere uyulmalidir. Ornegin, ticaret markasi mutlaka
National Institute of Industrial Property'ye kayit olmalidir. Fransa'da yerlesik
olanlarla olmayanlar arasinda gerceklestirilen franchise sozlesmelerinde bilimsel
yada teknik yardimla ilgili sinai yada fikri haklarin devri mutlaka Ministiy of In-
dustry'ye bildirilmelidir. Franchise-veren, franchise-alana know-how ve teknik
yardim temini yiikiimliliigii altindadir ve know-how mutlaka franchise veren
tarafindan denenmis olmali ve siirekli giincel tutulmalidir. Sozlesme ile transfer
edilen ticaret markasi yada know-how orjinal degil ise s6zlesme gecersiz olacaktir.
Ayrica franchise-alan magazasinin i¢ ve disinda kullandigi reklamlar1 ve yasal
dokiimanlar1 1ile, bagimsiz bir girisimci olarak, tiiketicileri bilgilendirme

yiikiimliiliigii altindadir.**®

5.1.2. Giimriik Birligi ve Tiirk Hukuku

Franchisee, cok biiyiik sikintilar yasamadan yogun rekabetin altindan kalkmay1
basarabilecektir. Yani butik¢ci Ahmet ile Ornegin X adli firmanin franchisee' si
konumundaki butik yada hazir giyim magazasi sahibi Mehmet arasinda ciddi bir
rekabet olmayacaktir. Ancak butik¢i Ahmet biiyiikk devlerin rekabeti sirasinda
ezilirken franchisee Mehmet diikkkanimi agik tutmaya devam edebilecektir. Sistem
sOyle calisiyor: Franchisor ile franchisee arasinda bir franchising sozlesmesi
imzalanir. Tiirk hukuk sisteminde franchising s6zlesmesi heniiz tanimlanmadig1 icin
mevzuata gore "Ozel sozlesme" sayillmakta ve ilgili yasalar kapsaminda
degerlendirimektedir. Yapilan sozlesmeler genellikle uzun bir siireyi (3-5-15 yil)

kapsamaktadir. Yurtdisindan gelen bir markayla ilgili franchising sozlesmeleri,

#0 Age., 5.31-32.
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Hazine ve Dis Ticaret Miistesarligi Yabanci Sermaye Genel Miidiirliigli tarafindan

onaylanmaktadir®.*’

6 Mart 1996'da Tiirkiye ile AT. arasinda imzalanan ortaklik konseyi kararina
gore Tirkiye'nin, kamu ve 0©zel tesebbiislere verilen miinhasir yetkilerle ilgili
kurallarinin mevzuata uyumunu saglamasi, franchising mevzuatint AT mevzuati ile
uyumlu hale getirmesi gereklidir. Bugiine kadar yapilmis olan tiim franchising
anlagsmalar1 bu durumda gecersiz sayilmakta ve ilgili mevzuata gore kural ve
yiikiimliiliiklerin yeniden gozden gecirilmesi gerekmektedir. Tiirkiye, Avrupa Birligi
Gilimriik Birligi kapsaminda gerekli mevzuat uyumu gerceklestirilerek, 13.12.1994
tarthinde rekabetin korunmasi kanunu yiiriirliige girmistir. Komisyonun franchising
anlagmalar ile ilgili 4087/88/AET sayil tiiziigii 1 Subat 1989'da yiiriirliige girerek
belirli sartlar altinda franchising anlagmalarina muafiyet taninmistir. Tiiziik 31 Aralik
1999 tarihine kadar yiiriirliikte kalacaktir. Ticari marka ve know-how ile baglantili
smai ve fikri miilkiyet haklar lisanslarindan olusan franchising anlagmalar tiiziige

gore en az sunlari igerrnelidir:388

= [sim ve markanin ortak kullanimi ve s6zlesmede belirtilen bina  veya
tagima araglarinin merkezle ayni olmasi,

* Franchisor' in franchisee'ye know-how aktarmasi,

» Franchisor' in anlagma siiresince franchisee'ye siirekli ticari veya teknik

destek saglamasi gereklidir.

Franchising anlasmalart AB.'de uygulanan rekabet kurallarina gore tiiziigiin
85(1) hiikiimlerinden muaf tutulabilir. Muafiyetin gerceklesmesi su durumlarda

olur;389

* Franchisee, diger franchisee'lerden franchise konusunu olusturan mallari
saglamakta serbesttir. Mallar, yetkili dagitici aracihigiyla dagitiliyorsa

franchisee, mallar1 en son dagiticidan alabilir.

* YSGM ' niin sdzlesmeyi onaylama mecburiyeti kaldirilmstir.

37 Trend, Giimriik Birligine Franchising ile Girin, 31 Ekim 1993, s. 35.
% Dilber Ulas, A.g.e., 5.110.

* Age.,s.110-111.
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* Franchisor, kendi mallar1 icin franchisee'den garanti saglama yiikiimliiliigii
isteyebilir ve bu yiikiimlik ortak pazarda ayni garantiyi veren diger
dagiticilar, franchise aginda yer alan herhangi bir iiyeden tedarik edilen
mallar icinde gecerlidir.

* Franchisee, bagimsiz bir girisimci olarak statiisiinii belirtmekle yiikiimliidiir.
Bunun yaninda franchisee'nin statiisii, ortak isim, tabela, anlagsma
kapsamindaki tesisler ve wulasim vasitalarinin tek tip goriiniimiinden

kaynaklanan franchise aginin ortak kimligi ile cakismamalidir.

AT. Komisyonunun rekabet politikasiyla ilgili 15. raporunda franchising, taraflar
arasinda siirekli bir iligkinin oldugu, franchisee'nin ekonomik a¢idan bagimsiz olsa
da franchisor’un franchisee'nin ticaret politikasina cesitli kademelerde miidahale
edebilecegi bir ticaret sekli olarak tanimlanmustir. Ayrica franchisee'nin sozlesme
siresince ve bitiminden sonra benzer bir faaliyete girismesini engelleyen, franchise
kurallarina uymay1 zorunlu kilan, franchisee'nin sozlesmeyi franchisor’'un onayini
almadan son vermesini yasaklayan hiikiimler, franchisor tarafindan iiretilen tiriinleri
almas1 zorunlulugu, reklam, personel egitimiyle ilgili zorunluluklar, franchisee'nin
belli kalitede iiriin satmast zorunlulugu, franchise'in sadece sozlesmede belirtilen
tesislerde kullanilmasi rekabeti simirlamayan hiikiimler olarak kabul edilmistir. 6
Mart 1996'da Tiirkiye ile AT arasinda imzalanan ortaklik konseyi kararina gore
Tiirkiye'nin, kamu ve 6zel tesebbiislere verilen miinhasir yetkilerle ilgili kurallarinin
mevzuata uyumunu saglamasi, franchising mevzuatint AT mevzuati ile uyumlu hale
getirmesi gereklidir. Bugiine kadar yapilmis olan tiim franchising anlagsmalar1 bu du-
rumda gecersiz sayllmakta ve ilgili mevzuata gore kural ve yiikiimliiliikkler yeniden

gdzden gecirilmelidir.**

Uriin, hizmet ve isletme sistemleriyle piyasada basariyla faaliyette bulunan
isletmelerin artan rekabet kosullarinda basarilarinin siirekliligini saglayabilmeleri,
sistemlerinin kanunen korunmasiyla miimkiindiir. Ayn1 sektorde faaliyette bulunmak

ve ayn1 basariy1 yakalayabilmek isteyen diger isletmelerin ii¢ alternatifleri vardir;*"’

M Age.,s.111.
P Age.,s.112
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= Sistemi tamamen bastan yaratmak. Bu zaman, para ve emek ister.
= Sistemi taklit etmek.
= Sistemin sahibi olan ana isletme ile anlasarak franchise sozlesmesi yapmak

ve sistemi kullanma hakkina sahip olmak.

Tiirkiye'de sistemi hukuki agidan koruyan normlar olmasa, sistemi kullanmak
isteyenler sistemi taklit etmek isteyebilirler. Sistem hukuken korunursa, sistemi
kullanmak isteyenler anlasma yoluna giderek ana firma ile aralarinda franchise
sOzlesmesi yapacaklardir. Franchise s6zlesmesi, her sdzlesmeden birtakim unsurlar
icerse de hicbirine tam olarak benzemeyen, siirekli bir borg iliskisi kuran, karma
nitelikte, bir anlasmadir ve sozlesmedeki konular Bor¢lar Hukukunun kira, hasilat

kiras, istisna akdi, hizmet ile ilgili cesitli maddelerine girmektedir.**?

Yurt disinda belirlenen kurallar cercevesinde UFRAD asagidaki kurallar

belirlemistir;393

a) Uyelik: UFRAD' a iiye olabilmek icin, iki iiyenin tavsiyesi istenir. Eger yabanci
bir zincirin Tiirkiye halkalar1 alinmigsa, ana firmanin kendi iilkesindeki franchise
dernegine iiye olmasi, temsilcinin iiye olarak kabulii i¢in yeterli sayilir. Yerli bir
firma franchise veren ise veya yabanci iilkede dernek iiyesi olmayan bir zincirin
temsilciligini almis ise, once iki tane franchise verilmesi bekleniyor, sonra

franchising uygulamalarina bakilarak tiyelik bagvurusu kabul yada reddedilmektedir.

b) Diiriistliik ve Acikhik ilkeleri: UFRAD iiyeleri, UFRAD' 1n 1995 yilinda kabul
ettigi diiriistliik ve acgiklik ilkelerini uygulamayi taahhiit etmiglerdir. Diiriistliik ilke-
leri, Avrupa iilkelerindeki franchise-verenlerin goniillii olarak benimsedigi temel
ilkeleri, aciklik ilkeleri ise Amerika Birlesik Devletleri' ndeki franchise isteyene

verilecek bilgi paketini, tanimlamaktadir.

¢) Bilgilendirme: UFRAD franchising konusunda {iicretsiz danismanlik yaparak,

franchise-almak isteyenleri yoOnlendirmektedir. Kitapligindan arastirmacilart ve

2 Age.,s.112
% Nihal Saban, A.g.e., 5.32-33.
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yatinnmcilari yararlandirmakta, iiniversitelere, isadamlarina, sanayi ve ticaret
odalarina ulasarak franchising'i tanitmaktadir. Paneller diizenlemekte kitap, gazete,
istatistik toplayarak, bunlar1 yorumlamakta ve kamuoyuna duyurmaktadir. UFRAD'
i bu calismalar siirerken Avrupa Toplulugu ile Tiirkiye arasindaki iliskiler 6 Mart
1995 tarihli AET-Tirkiye Ortaklik Konseyi Karar1 ile yeni bir siirece girmistir.
Ortaklik Konsey Karar1 son donem uygulamalarina iliskin kurallar1 belirlemistir. Bu
yeni siire¢ franchising ile dogrudan ilgili olmamakla birlikte, franchisee’de onemli
yeri olan kavramlara yeni bir hukuk diizeni getirmesi acisindan 6nemlidir. Soyle ki;
Giimriik Birligi siirecinde gerekli yasal diizenlemelerin yapilmasi amaciyla Bakanlar
Kuruluna, Kanun Hiikmiinde Kararname c¢ikarma yetkisi verilmis ve Bakanlar
Kurulu bu yetkiyi patent, endiistriyel tasarimlar, cografi isaretler ve markalar ile ilgili
kurallarin yer aldigt Kanun Hiikmiinde Kararnameleri yayinlayarak kullanmustir.
Giimriik Birliginde gelinen noktayr baslangic kabul edersek ve franchising'in bir
sistem oldugunu diisiiniirsek. Avrupa Toplulugu Hukuku cercevesinde franchising
tiirleri bagli ortakliklar bilanco denetim haksiz rekabet gibi kavramlar Topluluk
Hukuku icinde bir biitiin olmas1 nedeniyle franchising i¢in bir paket diizenleme yap-

mak gerektigini ortaya koymaktadir.

5.1.4. Franchising Sozlesmesi Hukuku, Karsilastirmalar ve Haklar

Franchise sozlesmesi, (franchise-alanin siiriimii destekleme ve franchise-verenin
hizmet ve yardim sunma bor¢lar1 agisindan) is gérme sozlesmelerine ve (franchise-
verenin, fikri ve sinai unsurlardan franchise-alan1 yararlandirma borcu agisindan)
kullanma ve yararlanma hakki veren sozlesmelere 6zgii edimleri bir araya getiren bir

hukuki iliskidir.**

Franchising sozlesmesine Bor¢lar Kanunundaki genel hiikiimler ve bu
sozlesmeye benzeyen sozlesmelerin hiikiimleri kiyasen uygulanir. Tiirkiye'de medeni
kanunun 2. maddesindeki iyi niyet ve diiriistliik kurali sdzlesmeye uygulanabilir.

Franchise sozlesmeleri standart sozle§melerdir. Her bolgenin, piyasanin kosullarina

3% Osman Berat Glirzumar, A.g.e., s.21

183



gore degisiklikler gosterse de diinyanin her yerinde aynidir. Bor¢lar kanununa gore
kanunun acik¢a sekle tabi kilmadig1 her anlagsmayi taraflar kendi aralarinda sozle de

yapabileceklerinden, franchise szlesmesi sozle de yapilabilir.**

5.1.4.1. Cerceve Sozlesme ve Birim Sozlesme

Franchisee’de haklarin transferi sézlesme ile olur. Franchisee’nin bir sistem
olmas1 nedeniyle sistemi aktarmayr hedefleyen sozlesmeler ile sistemin icinde yer
alan haklar1 aktarmay1 hedefleyen sozlesmeler farklidir. Franchisee’de birden fazla
sozlesme var ise, o halde sistem kavrami neyi ifade ediyor? Franchisee’de sistem,
franchise sistemi ve liretim, isletme ve pazarlama sisteminden olusan bir biitiinii

. 396
ifade eder.”

Franchise-veren, olusturdugu isletmeyi birlikte tasiyacagi kisilerle isbirligi i¢inde
olmak zorundadir. Franchise-alan olarak sececegi girisimcilerle arasindaki iligki ve
isbirliginin esaslar1 amag, ara¢c ve yontem agisindan uzun vadeli olarak belirleyen ve
"franchise sistemi" olarak adlandirabilecegimiz bir konsept olusturmak zorundadir.
Franchisee’de bu sistemi aktaran sozlesme bir cerceve sozlesmedir. Bu cerceve
sozlesme franchisee’deki haklari devrinden ziyade meselelere yoneliktir. Ornegin,
dar bolge ve genis bolge tekeli sozlesmelerdir ve franchise sistemindeki haklarin
kullanilmas1 ve ticaret markasinin devrini icermez ancak sistemin i¢inde yer alan bu
haklarin yerine getirilmesini istemeyi sozlesme hakki olarak verir. Meselelere

yonelik olan bu cerceve sdzlesme siirekli bir borg iliskisi olusturur.*®’

Franchisee’ de iiretim, isletme ve pazarlama sistemi birim sozlesmelerle gecer ve
genellikte bir tek franchise magazasinin acilmasina yonelik olarak yapilir. Bu
sozlesmeler uygulamada franchise veren tarafindan hazirlanan standart
sO0zlesmelerdir. Franchise alanin sézlesmede yer alan ve genel hiikiimler bi¢ciminde
olusturulan kurallara itiraz sansi fazla degildir. Sozlesmelerde temel olarak, know-
how, tekel bolgesi, franchise-verenin baslangic yiikiimliiliikkleri, siirekli

yiikiimliiliikkleri, alt franchise-verenin yiikiimliiliikkleri, belirlenen siire zarfinda

3% Dilber Ulas, A.g.e., s. 99
% Nihal Saban, A.g.e., s.37.
7 A.ge., 5.38-39.
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acilmas1 hedeflenen magaza sayisi, baslangi¢c egitimi, siirekli egitim, franchise ve
yonetim hizmeti iicreti, fatura, siirim ve reklam, marka, denetim, isletmenin satisi,
sOzlesmenin sona ermesi, ayrilma, tazminat ve sorumlulugun sinirlanmasi, franchise-
verenin isletmeyi devri, tahkim, sigorta, bildirim, uygulanacak hukuk, dil, miicbir

sebep ile ilgili kurallar yer alir.*®
5.1.4.2. Franchising Sozlesmesinde Karsilastirmalar

Franchise sozlesmesi ile karsilastirilmasi gereken sozlesmelerin basinda acente
gelir. Bundan maksat elbette, aracilik acentesi degil. Sozlesme yapan acentedir.
Acente ile franchise s6zlesmesi arasindaki en 6nemli fark, franchise alanin, s6zlesme
konusu mal veya hizmetleri, kendi adina veya hesabina satmasi, acentenin ise

. .. .. 3
miivekklinin adina ve hesabina sozlesme yapmasidir. 9

Ote yandan franchise sozlesmesi bir (alelitlak) vekalet sozlesmesi de degildir.
Ciinkii franchise sozlesmesindeki, fikri ve sinai haklarin kullandirilmasi ediminin
(yani lisans Ogelerinin) bir asli unsur olusturmasi durumu, vekalete yabancidir.
Ayrica (temsil gerektiren) vekalette vekil miivekkili adina ve hesabina (dogrudan
temsil) veya kendi adina miivekkili hesabina (dolayli temsil) hareket ederken,

franchise alan her zaman kendi adina ve hesabina hareket eder.**

Franchise sozlesmesi, bir hizmet sozlesmesi de degildir. Ciinkii franchise
sOzlesmesi, taraflardan birine (yani franchise-verene), digerinin (yani franchise-
alanin) tam anlamiyla kisisel tabiiyetini kuran bir iliski degil, hukuken kendi adina ve
hesabina faaliyet gosteren iki bagimsiz tacirin, kendilerine ait ticari isletmelerini esas
alan bir igbirligidir. Yani hizmet sozlesmesindeki bagimlilik unsuru, franchise
sOzlesmesinde yoktur.401

Franchise sozlesmesine, belki de en ¢ok benzeyen, yine kanunda diizenlenmemis
bir cerceve sozlesmesi olan “tek saticihik sozlesmesi’dir. Bu sézlesmede yapimci,

tiriinlerin stiriimiinii belli bir bolgede miinhasiran yapma hakkini tek saticiya tanirken

3% Nihal Saban, A.g.e., 5.39-40.

39 Osman Berat Giirzumar, A.g.e., s.22
WA ge., .22

A ge., .23
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(ve boylece de bu iiriinleri o bolgede bedeli karsiliginda sadece tek saticiya
gondermeyi iistlenirken), tek satict da, yapimcinin kendisine bahsettigi bu tekel
bolgesinde bu sézkonusu iiriinleri kendi ad1 ve hesabina satarak siiriimii destekleme
borcu altina girer. Ancak franchise-alanin, franchise-verenin iiretim, isletme ve
pazarlama sistemini, bunun i¢indeki fikri ve sinai unsurlarla , 6zellikle de know-how
ile birlikte kullanma hakki (ve yiikiimliiliigii) ve franchise-veren tarafindan (bununla
da bagintili olarak) iistlenilen genis kapsamli hizmet ve yardim yiikiimliligi, tek
satic1 ile yapimci arasindaki iligkiye yabancidir. Elbette, tek saticiya yapimcinin
markasini veya buna benzer tanitict isaretlerini kullanma hakki (ve borcu) veren
(yiikleyen) tek saticilik sozlesmeleri de vardir. Hatta bunlar artik cogunluktadir.
Ancak, tek saticilik s6zlesmelerinde diizenlenen hak ve yiikiimliiliikler, tek saticinin
yapimcinin isletme organizasyonuna ekonomik anlamda maksimum diizeyde entegre
olmasina ne yoneliktir, ne de yeterlidir. Oysa bu, franchise sdzlesmesinin en tipik
ozelligidir. Franchise sozlesmesine dayanan bir igbirliginde, franchise-alan, pazarda
ilgili franchise zincirinin (dagitim aginin) bagimsiz olmayan bir halkasi olarak veya
sanki franchise-verenin isletmesinin bir subesiymis gibi algilanirken ve sozlesmede
bunu saglayacak hak ve yiikiimliiliikler icerirken, tek saticilik sozlesmesinde boyle

. o o1 402
bir durum sz konusu degildir.

Franchise sozlesmesi iligski kurulabilecek bir diger sozlesme de benzerligi
nedeniyle lisans sozlesmesidir. “ Franchise sdzlesmesinin, lisans s6zlesmesi ile ortak
olan 6zelligi, franchise verenin asli edim yiikiimliiliigiiniin cok 6nemli bir par¢asinin,
kendisine ait bir iiretim, isletme ve pazarlama sistemi igerisindeki gayri maddi
mallardan (fikri ve sinai unsurlardan) yararlanma ve onlar1 kullanma olanaginin
franchise-alana taninmasi seklinde ortaya ¢ikmasidir. Ancak saf bir lisans
sOzlesmesinde, lisans alanin, lisans verenin dagitim organizasyonuna entegre
edilmesine yonelik diizenlemeler yer almadig: gibi, lisans alanin siirlimii destekleme
seklinde ortaya cikan bir asli edim yiikiimliiliigii de s6z konusu degildir. Bunun yani
sira lisans sozlesmelerinde lisans verene sik sik taninan talimat ve denetim yetkileri,

franchise-verenin, franchise-alan karsisinda sahip oldugu (ve esas itibariyla, detayh

92 Age., 5.24-25
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sekilde organize edilmis olan sistem biitiinliigiiniin korunmasina yonelen) talimat ve

denetim yetkilerine nazaran ¢ok daha smirlidir.*”

5.1.4.3. Franchising Sozlesmesine Konu Olan Haklar

Franchisee’ ye konu olan mallar gayrimaddi mallardir. Gayrimaddi mal kavrami,
hukuktaki klasik mal kavramindan farkli, insan zekasinin iiriinii olan ve (asillarinda
herhangi bir degisiklige ugramaksizin) her zaman her yerde varliklarini siirdiirebilme
ve algilanabilme O6zelligine sahip bulunan ekonomik degerlerdir. Gayrimaddi mal
kavrami, hukuktaki klasik mal kavramindan farkli olduguna gore ve franchise 'de de
bu mallarin transferi s6z konusu olduguna gore, acaba bu mallar iizerindeki haklarin
ozelligi nedir? Hak, hukuk diizeninin ve kurallarinin verdigi menfaat ve yetkiler
olarak tanimlanir ve her hakkin bir sahibi vardir, Bir sahsin maddi ve gayri maddi
mallar {izerinde; dogrudan sahip. oldugu, herkese karsi ileri siiriilebilen haklar
mutlak haklardir, o halde gayri maddi mal sahiplerinin bu mallar {izerinde oncelikli
olarak mutlak haklar1 vardir ve bu haklar objektif hukuk diizenince korunur.
Gayrimaddi mallardan bazilar1 iizerindeki subjektif haklar acik¢a belirlenmemis ve
diizenlenmemistir. Ancak mevzuat, tiglincii kisilerin bu mallarla ilgili olarak objektif
hukuk normlarim ihlal eden davraniglarin1 yasaklayan hiikiimler icermektedir. Birinci
durumda, menfaatleri ihlal edilenler, kendisine bu gayri maddi mal {izerinde acikca
bir mutlak hak tanimig olan yasa hiikmiine dayanir. Bu tiir haklara tam miinhasir

haklar, ikincilere ise, eksik miinhasir haklar denilmektedir.***

Asagidaki haklar franchising s6zlesmesine konu olan haklardir;
=  Fikir ve sanat eserleri,
= Patent,
» Ticaret markasi,

» Ticaret unvani ve isletme adi,

» Uretim, isletme ve pazarlama sirlar1 ile bu alanda elde edilmis bilgi ve

tecrubeler.

9 Age., 5.26-27
% Nihal Saban, A.g.e., 5.40-41.
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a) Fikri ve Sanat Eserleri Uzerindeki Haklar; Fikir ve sanat hukuku, konusu
bilim, edebiyat ve sanat eserleri olan hukuki iligkileri diizenler ve bu alandaki
yaratici faaliyetin iiriinlerine korunma saglar. Insanin yaratic1 zekasinin iiriinii olan
eser, Fikir ve Sanat Eserleri Kanunu 1’ md. sinde s0yle tanimlanmistir: Bu kanuna
gore eser sahibinin hususiyetini tasiyan ve asagidaki hiikiimler uyarinca ilim,
edebiyat, musiki, giizel sanatlar veya sinema eserleri sayilan her nevi fikir ve sanat
mahsulleridir. Bu tanimlama, yasanin kapsami icindeki alanda 6zellik tasiyan yarat-
malar1 eser olarak kabul etmektedir. Eserin yaraticisi olarak, eser sahibinin eser
tizerindeki hakki, giiniimiizde dahi fikri miilkiyet teorileri ile agiklanmaya c¢aligil-
maktadir. Eser sahibinin eser iizerinde maddi ve manevi olmak iizere iki tiir hakki
vardir. Eser iizerindeki maddi haklar isleme hakki, cogaltma hakki, yayma hakki,
temsil hakki ve radyo ile yaymn hakki ve pay hakki, manevi haklar ise, eserin
aciklanmasina iliskin manevi haklar eser sahipliginin belirlenmesine iliskin manevi
haklar, eserin timliigiine ve Ozelliklerine iliskin manevi haklar ve eser sahibi ile
parca halindeki eserin malik ve zilyetleri arasindaki iliskiler olmak iizere

stralanabilir.*®

b) Patent Haklar; Fikir ve sanat hukukunun ikinci 6nemli dali ihtira hukukudur ve
bunlar da insanin yaratici zekasindan dogarlar. Sinai miilkiyet kavrami icinde
degerlendirilen patent (ihtira berati), kanundaki kosullar1 karsilayan bir teknik bulus
icin hukuk diizeninin bulus sahibine garanti ettigi ve zamansal ac¢idan sinirli olan
hukuki korunma durumunu ifade eder. Patent Haklarinin Korunmasi1 Hakkinda
Kanun Hiikmiinde Kararname patent lizerindeki hakki ikiye ayirmistir. Bunlardan
biri, Patent Isteme Hakki baslhigi altinda 11 md.de diizenlenmistir. Buna gore, patent
tizerindeki hak, bulusu yapan kisinin veya Kkisilerin patent almak {izere yetkili
makama bagvurmasidir. Digeri ise, Patentten Dogan Hakkin kapsami basligi ile
73.md.’de diizenleme altina alinmistir. Bu, patentten dogan haktir ki, patent sahibine

teknik bulustan inhisaren yararlanama hakki saglar.**°

¢) Marka; Marka, Markalarin Korunmas1 Hakkinda Kanun Hiikmiinde Kararname 5

md. de, bir tesebbiisiin mal hizmetlerini bir baska tesebbiisiin, mal ve hizmetlerinden

WA ge., s.42.
A ge., 5.42-43.
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ayirt etmeyi saglamasi kosuluyla, kisi adlart dahil, 6zellikle sozciikler, sekiller,
harfler, sayilar gibi cizimle goriintiilenebilen veya benzer bigimde ifade edilebilen,
baski yoluyla yayinlanabilen ve c¢ogaltilabilen her tiirlii isaretleri icerir, sekilde
tanimlanmistir. O halde marka, ayn1 cins mallar1 bunlar1 imal veya istihsal eden veya
piyasaya siiren miiesseselere atfen birbirinden ayirmaya yarayan isaretlerdir. Marka
tizerindeki hak suis generis bir hak olarak nitelenmektedir. Markanin iki 6nemli
fonksiyonu vardir ve bunlar ¢ercevesinde korunur. Bunlardan birincisi, emtianin
kaynagin gosterme islevi, o digeri ise, emtiay1 ayirt etme islevi. Emtianin kaynagini
gosterme islevi, markanin, iizerine kondugu mallan iireten veya satima c¢ikaran
kurumlan agik ve somut olarak belirtmek zorunda oldugu seklinde anlasilmalidir.
Emtiay1 ayirt etme islevi ise, markanin belli bir isletmeden kaynaklanan bir mali,
baska isletmelerden kaynaklanan ayni ve benzeri mallardan ayirma gorevini ifade

407
eder.

d) Ticaret Unvam; Ticaret iinvani, tacirin, ticari isletmesine iliskin islemleri
yaparken ve bu islemlerle ilgili senet ve diger evraki imzalarken kullandigi addir.
Isletme adi, isletme sahibini hedef tutmaksizin dogrudan dogruya isletmeyi tanitmak

ve benzer isletmelerden ayirt etmek i¢in kullanilan addur.*®

e) Know-How; Know-How franchise-verenin tecriibe ve testlerle edindigi, patentli
olmayan "gizli", "0onemli" ve "tammmlanms" pratik bilgilerdir. "Gizli", bir biitiin
veya onu olusturan pargalarinin kesin bir bilesimi olan know-how "genel olarak
bilinmiyor veya kolayca ulasamiyor” demektir. "Onemli":know-how mallarin satist
veya hizmetlerin nihai tiiketiciye sunulmasi konusunda Onemli bilgiler, iceriyor
demektir. Ozellikle mallarin saticiya sunulmasi, hizmetlerin sunulmasiyla baglantili,
olarak mallarin islenmesi. miisterilere davranis yontemleri, isletme ve finans,
yonetimini ilgilendiren konular1 icerir. Know-how, anlasma tarihi itibariyle
franchise-alana yarar saglamali, onun rakipleri karsisindaki konumunu
giiclendirmeli, 6zellikle onun performansini yiikseltmeli yeni bir pazara girmesine
yardim etmelidir. "Tanimlanmis", know-how, gizli ve 6nemli sayilmaya yeterli de-

recede ustalikla mukayeseli bicimde, tanimlaniyor demektir. Know-how tanimi

7T Age., 5.43-44.
8 Age., s.44.
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franchise sozlesmesinde veya sozlesme disinda yapilmis veya uygun herhangi bir

sekilde kaydedilmis olabilir.**

Know how soOzlesmesinin franchise sozlesmesi ile olan iligkisi acisindan

incelersek;

Know-how sozlesmesi, lisans sozlesmesi gibi sozlesmelerin unsurlar ile tek
saticilik sozlesmesinin unsurlarini ayn1 zamanda tasiyan ve karma sozlesme hukuki
niteligine sahip Franchise s6zlesmesinde, satis imtiyazi, satig sonrasi servis ihtiyaci,
yapimcinin marka, amblem ve flamasim kullanma imtiyazlart da vardir ve bu

imtiyazlari tantyana franchisor, imtiyaz verilen kisiye franchisee denilmektedir. *'°

Franchise sozlesmesinde, franchise veren tarafindan iiretilen veya pazarlanan mal
ve hizmetlerin franchise alan tarafindan belirli ad, marka veya sembol kullanilarak
siirimii amaclanir. Franchise sozlesmesinin know-how sozlesmesi ile yakinlastigi
nokta, franchise verenin, franchise organizasyonu ile ilgili bilgi ve deneyimleri
franchise verene aktarmak yiikiimliiliigii altinda bulundugu hallerde ortaya ¢ikar. Bu
halde, franchise veren know-how devretme borcu altinda bulunmaktadir. Ancak
know-how devretme borcu, hi¢cbir zaman eser, vekalet, hizmet, hasilat kirasi, tek
saticilik ve lisans sozlesmelerine iliskin unsurlar1 ihtiva edebilen franchise
sozlesmesinin niteligini belirleyen bir unsur degildir. Bununla beraber, franchise
verenin know-how devretme borcuna know-how sozlesmelerine iliskin hiikiimler

uygulalnalbilecektir.41 !

Franchise sozlesmesi, siirekli bir borc iliskisi dogurur. Taraflar sozlesme
kapsaminda yerine getirmek zorunda olduklari edimleri, ani ve bir defada degil,
sOzlesme siiresince siirekli olarak veya belirli araliklar ile yerine getirirler Franchise
sozlesmesinde, franchise alanin satis1 artirma yiikiimii, franchise verenin de yardim
etme, smai haklar1 ve muhtemel know-how' larmi kullandirma ve tavsiyelerde

bulunma yiikiimii, sézlesme boyunca siirekli olarak devam eder. S6zlesmenin siirekli

409
A.ge., s.45.

40 Cevdet Yavuz, Tiirk Bor¢lar Hukuku Ozel Hiikiimler, Beta Basim Yayim ve Dagitim, 6.Baski,

Istanbul, 2002,s.35.

I Tufan Oguz, Know-How Sozlesmesi, Filiz Kitapevi, Istanbul,2001,s.80.
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bir bor¢ iligkisi dogurmasi, sozlesmenin asli bir unsurunu ifade eder. Franchise
sOzlesmesi bir cerceve sozlesmesi niteligindedir. Sozlesmede taraflarin hak ve
yiikiimliiliikleri, genel hatlariyla belirlenir; daha sonra ortaya ¢ikan mallarin teslimi,
personelin egitimi gibi hususlar bu ¢erceve sozlesmesine gore belirlenir. Daha sonra
ortaya ¢itkan bu hususlara iliskin olarak, cerceve sozlesmesine uygun tamamlayici
sO0zlesme yapilir. Franchise alan sézlesmede, franchise verenden bagimsizdir. Diger
bir ifadeyle, franchise alan, s6zlesmede kendi ad ve hesabina calisir. S6zlesmenin bu
unsuru (niteligi), franchise sozlesmesini, vekalet, hizmet ve acenta gibi bagiml
hizmet edimi Ongoren sozlesmelerden ayirir. Sozlesmenin diger bir unsuru da,
franchise sistemi veya franchise paketidir. Franchise sistemi veya paketi, kapsamli
edimler biitiintinii icerir. Gayri maddi mallar, know-how'lar, pazarlama anlayis1 ve

franchise organizasyonu, franchise sistemi veya paketi icindeki edimleri olusturur. *'2

Franchise veren ve alanin sozlesme kapsamindaki karsilikli menfaatleri ayni
diizeyde degildir. Taraflar sozlesme iliskisinde farkli ekonomik basamaktadirlar.
Franchise sozlesmesinde taraflarin ortak amaci, mal ve hizmetlerin siiriimiiniin
artirllmasidir.  Franchise alan birden fazla franchise verenle iliski halindedir.
Franchise veren bakimindan bu iligkiler bir birine bagli zincir 6zelligindedir. Bu
bakimdan taraflar arasindaki ekonomik menfaat, esit diizeyde bir ortaklik degil,
dikey bir menfaat igbirligi niteligindedir. Franchise sozlesmesinde iicret ve taraflarin
anlagmasi, sozlesmenin son iki unsurudur. Franchise s6zlesmesi tam iki tarafa borg
yiikkleyen bir sézlesme oldugu icin iicret, franchise verenin edimlerinin karsiligim
olusturur. Franchise alanin 0demek zorunda oldugu iicret, baslangi¢c iicreti ile
donemsel olarak 6denmesi gereken iicreti ifade eder. Baslangic iicreti, franchise ve-
renin kullanma hakkini verdigi maddi olmayan mallarin ve isletmenin kurulamasi
sirasinda igyeri bulma, donanimini yapma, planlama, reklamlar, egitim gibi
konularda yaptig1 yardimlarin karsiliginda, franchise alan tarafindan soézlesmenin
basinda 6denen parayi ifade eder. Donemsel araliklarla 6denmesi gereken iicret ise,
ciroya gore belirlenen ve aylik araliklarla 6denen paray: ifade eder. Biitiin iki tarafa
borg¢ yiikleyen hukuki islemlerde oldugu gibi, gecerli bir sdzlesmeden bahsedebilmek

icin, taraflarin sozlesmenin asli unsurlart konusunda anlagsmaya varmalart gerekir.

12 fsmail Erbay, Know-How Sozlesmesi, Yetkin Yayinlari, Ankara, 2002,s.148.
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Taraflarin anlagmalari asli tiim edim yiikiimliiliiklerini kalpsamahdlr.413

Franchise verenin, alana, ismi, markasi, sinai haklar1 ile birlikte soézlesme
kapsaminda know-how'larim1 da vermesi iki sozlesmenin ortak noktasimi tegkil
etmesine ragmen; know-how sozlesmesi ile franchise sozlesmesi arasinda onemli
farklar mevcuttur. ki sozlesme arasindaki ilk fark, sozlesmelerin amaci
noktasindadir. Franchise sozlesmesinin amaci, sozlesme konusu mallarin {i¢iincii
kisilere satilmas1 yoluyla kazang saglanmasidir. Know-how sozlesmesinde ise, bilgi
ve tecriibeler sozlesmenin kargi tarafina agiklanir. Sozlesmeyle giidiilen ekonomik
menfaat, araya i¢iincii kisi sokulmaksizin dogrudan sozlesmenin karsi tarafindan
elde edilir. Franchise sozlesmesi, siirekli bir borg iliskisi kurar. Bu o6zellik soz-
lesmenin asli bir unsurudur. Buna karsilik, know-how sozlesmesinde, knowhow
bedeli ciroya gore belirlense bile, kural olarak siirekli bir borg¢ iligkisi yoktur. Know-
how sozlesmesinde, taraflarin belirledigi bir ¢cerceve sozlesmesi de mevcut degildir.
Know-how sozlesmesinde, bir tip sozlesme vardir. Sozlesmenin asli unsurlar
disindaki yan unsurlarinin, daha sonra anlagsmak iizere birakilmasi ve bu hususlar
tizerinde sonradan anlagsmaya varilmasi, ilk sozlesmeyi, bir cerceve sdzlesmesine

ve e ges .. .. . 414
doniistiirmez; sozlesme, asil sozlesmedir.

Franchise sozlesmesi ile know-how sozlesmesi arasindaki diger bir onemli fark,
franchise sozlesmesinde, sozlesme konusu mallarin satimina iliskin organizasyonda,
kendi sermayesi ve i giicii olmaksizin, isletme rizikosunu almayarak franchise
verenin menfaatinin 6n plana c¢ikarken; know-how sozlesmesinde her bir taraf
sozlesmeyle kendi menfaatini takip ederler, franchise alanin, franchise alana
bagimlilig1 nedeniyle, franchise sozlesmesinin de is gérme sézlesmelerinden oldugu
sOylenebilir. Know-how sozlesmesi, franchise sozlesmesi gibi, asli edim yiikiimii
olarak kompleks bir edim yiikiimliiliigii icermez. S6zlesme kapsaminda, know-how
verenin borcu, know-how'in agiklanmasidir. Know-how veren, ayrica sézlesmenin
asli unsuru olarak bir organizasyon kurmak zorunda olmadigi gibi, iiriin veya
hizmetin siiriimii i¢in herhangi bir reklam da yapmak zorunda degildir. Know-how

unsuru franchise sézlesmesinin asli bir unsuru degildir; know-how olmaksizin da

P Age., s.149.
M Age., s.150.
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franchise sOzlesmesi olabilir. Buna karsin, know-how, know-how so6zlesmesinin
konusudur; know-how'siz bir sozlesme kumlamaz. Know-how verilmesi, franchise
sozlesmesinin asli unsuru degildir; s6zlesme kapsaminda know-how yer alsa bile,
know-how, sozlesmede edimlerden sadece birini ifade eder. Franchise s6zlesmesinde
know-how da devrediliyorsa, know-how'a iliskin kurallar burada da uygulanr. ki

sOzlesmeyi ayirt etmek icin sozlesmelerin amaci dikkate alimahdir.*"

5.1.5. Franchise Sozlesmelerinde Anlasmazhk

5.1.5.1. Genel Anlamda Anlasmazhklar

Franchise-veren ile franchise-alan arasindaki iligskinin kurulmasini saglayan
franchise sozlesmelerinde yer alan hiikiimler zaman zaman anlasmazlik ¢cikmasina
neden olmaktadir. Anlagmazliklarin agirlik noktasini sézlesme siiresinin sona ermesi,
ticaret markasi, ticaret unvani ve know-how' un kullanilmasiyla ilgili olanlar
olusturdugu gibi sozlesmede mal teslimi ve dagitim ile ilgili kurallara yer aliyorsa
bunlar da anlagsmazlik konusu olabilir. S6zlesmelerde genellikle anlagmazliklarin
coziimii konusunda uygulanacak hukuk, bagvurulacak ¢6ziim yollari ile ilgili kurallar
yer almaktadir. Bu 6zellikle uluslararasi franchising agisindan biiyiik 6neme sahiptir.
Ciinkii, hukuk sistemleri farkli iilkeler arasinda anlagmazlik durumunda, maddi
hukuk ve usul kukuyla ilgili bir¢cok problemin yasanacagi kuskusuzdur. Bu anlamda,
taraflarin ileride dogacak anlasmazligin nasil c¢oziilecegi ile 1ilgili kurallar
sozlesmeye koymalari durumunda en azindan belirsizlik giderilmis olmaktadir.
Anlasmazlhik c¢ikacagi varsayimi iizerine konulan sozlesme hiikiimleri iginde
oncelikle uygulanacak hukuk, bunun tespitinden sonra tahkim veya arabuluculuk

yollarindan birisi seg;ilebilir.416

Franchise-alan ve franchise-veren arasinda, franchise sodzlesmesinin

uygulanmasindan dogan anlagmazlik, taraflarin yerli (ulusal franchise) ve yabanci

415 A.ge., s.151.
#16 Nihal Saban, A.g.e., 5.133.
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(uluslararas1 franchising) olmasina gore dava yolunu kullanmalarinda farkliliklar
tagimaktadir. Taraflar Tiirk olan bir franchise iliskisinde anlasmazlik ¢iktiginda Tiirk
mahkemeleri yetkili olacaktir. Taraflarindan biri Amerikali, digeri Tiirk olan franc-
hise iliskisinde, sozlesmenin yabancilik wunsuru tagimast nedeniyle, Tiirk
Mahkemeleri mi yoksa Amerikan Mahkemeleri mi yetkili olacaktir? Uluslararasi
franchise sozlesmelerindeki 6nemli hiikiimlerden birini yetki se¢imi ve uygulanacak
hukuk diger deyisle, hangi iilkede dava acilacagi ve agilan davada yargicin hangi
tilke hukukunu uygulayacagi ile ilgili kurallar olusturmaktadir. Bir¢cok davada hakl
cikabilme olasiligina ragmen, yetki yeri ve uygulanacak hukukun se¢ciminde "hangi
yetki ve hukuka bagvurulsa iyi olur" yaklasimi sozlesmelerdeki bu hiikiim acisindan

belirleyici olmaktadir.*"’

Yabancilik unsuru tasiyan sozlesmelerde, devletler 6zel hukuku kurallarina
gore, uygulanacak hukukun se¢iminde bir iilkenin hukukuna veya o iilkenin
kanunlarina atif yapilabilir. Bu atif kanunlar ihtilafi kurallarina gore yapilacak ve bu
da zorunlu iki unsurun tespiti yani baglama konusu ve baglama noktasinin tespitini
gerektirmektedir, Uygulanacak hukukun se¢imi baglama noktasini olustururken,
sozlesmede yer alan hiikiimlerden Ornegin siirenin haksiz sebeple sona ermesi
baglama konusunu olusturmaktadir. Franchise sozlesmelerinde agirlikli olarak
uygulanacak hukuk franchise-verenin iilkesi olmaktadir, bu da franchise-verenin
sozlesme yapilirken sahip oldugu giic ve kendi {iilkesinin yasalarina duydugu
giivenden kaynaklanmaktadir. Burada iizerinde, durulmasi gereken, taraflarin yetki
yada uygulanacak hukuk konusunda 6zgiirliigiiniin olup olmadig yada bu alanda
milletleraras1  bir yetkinin taraflarin  bdylesi bir sozlesme yapmalarin

engellemesidir.*'®

Taraflar sozlesmeye yetki ve uygulanacak hukuk konusunda anlagsmazlik ¢cikmasi
durumunda, anlagsmazligi c¢ikaran tarafin ikametgahinin oldugu yer hukuku
uygulanmaz ve yetki ve uygulanacak hukuk bakimindan anlasmazligi ¢ikarmayan

tarafin hukukuna basvurulur seklinde bir hiikiim koyabilirler. Ayrica sozlesmenin

7 Age., s.134.
¥ Age., s.134-135.
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yabanci iilke hukuku tarafindan yonetilecegi fakat istenilen yetki ile ilgili prosediiriin
franchise-verenin ikametgah iilkesi hukuku olacagi biciminde veya tam aksi kurallar
konulabilir. Yetki ve uygulanacak hukukla ilgili franchise-verenin veya franchise-
alanin iilkesinin mi olmasi gerektigi tartismasi, franchise alanin franchise isini
yiiriittiigii  iilke ve hukuku oldugu uluslararast franchising'de genel kabul

gérrnektedir.419

Uluslararasi franchising' de s6zlesme tahkim ile ilgili kural igerebilir. Tahkimde,
bir hukuk diizeni i¢inde karar verme yetkisi, 6zel irade beyanlariyla, mahkeme yerine
resmi olmayan organlara birakilmaktadir. Anlagsmazliklarin ¢oziimiinde tahkim
yolunun segilmesi, franchise-veren ve franchise-alan acisindan bazi avantajlar
yaninda dezavantajlarda tasimaktadir. Avantajlar1 sOyle siralanabilir: Anlasmazlik
dava yoluna gore daha ucuz ve ¢abuk ¢oziiliir, anlagsmazlik, franchising sisteminin iyi
bilinmedigi veya ticaret hukukun yeterince gelismedigi iilkelerin mahkemelerine
gore daha yetkin kisiler tarafindan ¢oziimlenir, bu kisiler, uluslararasi
anlagsmazliklarin ¢oziimiinde, ulusal mahkemelerden daha tarafsiz davranabilecektir.
Dezavantajlar ise, tahkim anlagsmazligi sonuglandirir, bu da eger franchise-alanin
aleyhine ise, sistem acisindan franchise-vereni zor durumda birakabilir, bagvurulacak
tist kurumun olmamasi, yetkin olmayan hakem kararlar1 konusunda franchise-veren
acisindan risk olusturabilir. Bir diger problem, bazi iilkelerin hukuklarinda farkli olan
delil ibraz1 veya usul ile ilgili kurallar, diger iilke hukuku a¢isindan gecerli olmayabi-
lir yada ayn1 prosediire tabi' olmayabilir. Bu da taraflar acisindan birtakim zorluklar

demektir.*?°

Taraflar tahkim yolunu kullanacaklar1 zaman, anlagsmazligin tahkim ile
coziilecegi konusunda kurallar sézlesmede yer almalidir. Coziim arayan taraflar
haklar1 bunun disinda kalmamalidir. Ornegin, hakem kararin bazi usul kurallar
cOziime baglanamamasi veya tahkim usuliiniin icermedigi baz1 meseleler 6zel olarak
mahkemenin yetkisine birakilacagi konusunda sozlesme hiikiimleri konulabilir.

Ancak temel olarak tahkim ile ilgili sozlesmede su kurallar:**!

49 A.g.e., s.138.
0 Age., s.139.
1 Age., s.140.
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e Tahkimde basvurulacak kurallar, O©Ornegin Amerikan Tahkim
Kurulunun kurallari,

e Tahkimin yapilacag yer,

e Taraflarin dinlenmesi sirasinda, kullanilacak dil,

e Tahkim kararinin nihai ve baglayici olup olmayacag,

¢ Hakem sayis1 ve bunlarin atanmasi kurali,

e Kararin tesliminin gecikmesi hali,

e Parasal 6demenin hangi parayla yapilacagi,

e Parasal 6demenin faiz icerip icermeyecegi,

Mutlaka yer almalidir. Tahkimin risk olusturmasi ve tatmin edici olmayan
kararlarin ¢ikmasina imkan vermesi nedeniyle, uygulama ile ilgili kurallarin ¢ok titiz
ve dikkatlice hazirlanmas1 gerekmektedir ki, tahkimin avantajlari franchising'de

bolgesel dava alternatifi gibi goz 6niinde bulundurulmalidir.

Tahkimi uygulayacak hakem heyeti nasil secilebilir? Secim, bircok iilkede
varolan Tahkim Enstitiileri arasindan yapilacaktir. Bunlara 6rnek olarak; Amerikan
Tahkim Heyeti ve Tahkim Kurallar1, Uluslararasi Ticaret Odas1 ve Tahkim Kurallari,
Londra Uluslararas1 Tahkim Mahkemesi ve Kurallari, Birlesmis Milletler
Uluslararas1 Ticaret Hukuku Tahkim Kurallart Komisyonu, UNCITRAL Tahkim
Kurallaria gore kurulacak ve c¢alisacaktir. Bunlar disinda Stocholm Ticaret Odasi
Tahkim Enstitiisii ve Uluslararasi ticari tahkim ile ilgili Avrupa Konvansiyonu da
bunlar arasinda sayilabilir. Bir baska alternatif, Franchise Tahkim ve Arabuluculuk
Sirketi olup franchise-veren ve franchise-alan arasinda anlagsmazliklarin ¢oziilmesi
amactyla 0zel olarak kurulmus ve sadece bu alanda hizmet vermektedir. Uluslararasi
franchising anlagsmazliklarina da 6zel uzmanlar gondermekte veya bilgi aktariminda
bulunmaktadir. Sirket tarafindan Model Tahkim Hiikiimleri iceren bir sozlesme de

hazirlanarak. tahkimin icerigi ve uyulacak kurallar tespit edilmistir.***

Franchising'de ve ozellikle uluslararasi genis bolge tekeli veren sozlesmelerde
franchise-veren ve alt-franchise-veren arasinda c¢ikan anlasmazliklarin dava ya da

tahkim yolu ile ¢oziilmesi miimkiindiir. Ancak anlasmazligin ¢6ziilmesi, genel olarak

22 Age, s.141-142.
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bir tarafin kaybetmesi anlamina geldiginden taraflar arasindaki iliskileri de olumsuz
yonde etkilemesi kacinilmazdir. Taraflar arasindaki anlasmazligin dostane bicimde
cOziilmesi. franchising'in uluslararas1 olusmus sistemine zarar vermemesi amaciyla
onerilen yol arabuluculuktur. Arabuluculuk kurumunun sagladig1 kolayliklar taraflar
arasinda yapici iligkiler taraflar arasinda gegici anlagsmazligin yayginlagsmasina izin
vermeden ¢oziimiinii saglar. Franchise ile ilgili anlasmazliklardan kaginma franchise-
verenin temel amaglarindan olup iligkinin devami iginde problemlerin dostca
coziimlenmesi gerekmektedir. Arabuluculuk geleneksel olarak baglayict kararla
sonuclanmaz. ancak taraflar arabulucunun kararmmin baglayici olacagini yazili
bicimde hiikiim altina alirlarsa o zaman baglayict nitelik kazanabilir. Arabuluculuk
ustalik ve teknik donanimina sahip bir arabulucunun varligi altinda olusturulan
gorlismeler. Problemin tanmimlanmasi ve taraflarca kabul edilebilecek ¢6ziim
olanliklarinin olusturulmasi iizerine kurulur. Taraflar zaman ve paradan kazandiklari
gibi problemin kamuoyunca duyulmadan gizlilik i¢inde ¢oziilmesini saglamis

olurlar.**?

5.1.5.2. Vergiden Kaynaklanan Anlasmazhklar

Vergilendirme islemlerinde tarhiyat yada tahsilat asamasinda anlasmazlik
ctkmast miimkiindiir. Ornegin kaynakta kesintiye tabi olan bir gelir unsurunun
stopajinin  yapilmamis olmasit veya dar yiikiimliiliikte elde etme degerlendirme
kavramlar1 vergi idaresi ile vergi yiikiimliisii tarafindan farkli degerlendirilebilecegi
gibi vergi borcunu 6deyecek taraf ile ilgili hiikiimler yer almis olabilir. Franchise-
veren ile franchise-alan arasinda vergi borcunun devrine yonelik yapilan anlagsmalar
VUK. B.III fikras1 geregince vergi idaresini baglamaz. Bu nedenle yapilan
sO0zlesmelerde vergi borcunun devri ile ilgili hiikiimlere yer verilemeyecektir verilse
bile gecerli olmayacaktir. Ornegin franchise sozlesmesinde gayrimaddi hak be-
dellerinin kaynakta vergi kesintisi franchise-alan tarafindan degil veren tarafindan

yapilacaktir hitkmii bu cercevede gecerli olmayacaktir. Franchise-veren yada alan

P Age., s.142-143,
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vergi ile ilgili anlasmazliklarin ¢6ziimiinde yarg: yolunu kullanabilirler.***

Kamu hukukuna ait kanunlar ihtilafi kaideleri kural olarak kendi hukukunun
uygulama alanim belirler yabanci hukukla ilgilenmez. O halde kamu hukuku
kanunlar ihtilafi kurallar1 kaideten tek tarafli kanunlar ihtilafi kurallaridir. Bu
cercevede GVK. 3 md.” de Tiirkiye'de yerlesmis olanlarin GVK.’na tabi oldugunu
belirlerken aym1 zamanda GVK’ nin uygulama alanini da belirlemis olmaktadir. Bu
konuda bir baska ©Ornek ise Amerikan mahkemelerin yabancilarin davalarina
bakmasinda yetki unsuru "is yapma" Olciisiine baglanmistir. New York mahkemeleri
vergilendirme alanindaki anlagmazliklarda yetkisinin olup olmadigint New York

Income Tax &209 'a gore belirlemektedir. Bu da "eyalette is yapma" veya "sermaye

kullanma" 6l¢iisiidiir. 425

Franchising'de sozlesmeden dogan anlasmazliklarin yaninda, uluslararasi
franchising'de, ¢ifte vergilendirmenin onlenmesi anlagmalarinin uygulanmasindan da
anlagsmazliklarin dogmasi miimkiindiir. Bu genellikle anlagma metninde konu ile
ilgili kuralin yer alinmasi, anlagma metninin farkli yorumlanmasi gibi nedenlerden
cikabilir. Anlagmalar konusunda 6zelligi olan alan, taraflarin vergi anlagsmalarinda
yer alan kurallar hileli baglanma yoluyla kendi lehlerine degistirmeleridir. Bu nasil
olacaktir? Sozlesmelerde hileli baglanma olarak tespit ettigimiz "forum shopping”
vergi alanina gectigimizde "treaty shopping" olarak karsimiza cikar. "Treaty
shopping" Akit Devletlerden birinin mukimi olsun olmasin, bir kisinin, normalde
kapsamina girmedigi bir anlagsmanin lehde hiikiimlerinden faydalanmak amaciyla
Akit Devletlerden birinde olusturdugu yapay kuruluslar araciligi ile faaliyette
bulunmasidir . Taraflar baglama noktas1 olarak tespit edilen ikametgah yada isyerini
yapay kuruluslar veya kanal sirketler vasitasiyla degistirerek vergi anlasmalarindaki
yetki hitkmiinii agmaktadirlar. Bir baska deyisle vergi anlasmalarinda yer alan yetki
boliisiimiinii, hileli baglanma yolu degistirerek lehlerine vergilendirme yetkisi
olusturmaktadirlar. "Treaty shopping" vergi anlagsmalarinin kotiiye kullanilmasi

olarak kabul edilmektedir. Bu nedenle anlasma hiikiimleri 6zenle uygulanmalidir.**°

424 A.ge., s.144.
425 A.g.e., s.145.
20N ge., s.147.
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5.1.5.2.1. Vergiden Kaynaklanan Anlasmazhklarin Céziim Yollar:

Kargilikli anlasma usulii, iki Akit Devletin yetkili makamlarinin kars1 karsiya
gelerek, vergi anlasmasindan dogan sorunlar1 tartisma ve bunlara her iki tarafca da
kabul edilebilecek ortak bir ¢oziim arama usuliidiir. Vergi anlagmalarinin
uygulanmasindan dogan anlagmazliklarda tahkim sozlesmelerde oldugu kadar yaygin
degildir. Bu konuda Avrupa Toplulugu Baglh Isletmelerin Kararlarinin
Ayarlanmasindan Dogan c¢ifte Vergilendirmenin Ortadan Kaldirilmast Hakkinda
Avrupa Toplulugu Anlasmasi bu konudaki Onerileri hayata gecirmistir. Anlasmaya
gore, gelir vergisi bakimindan, vergi miikelleflerinin bagl isletmeler arasinda yapilan
kar ayarlamalarina kars1 once Karsilikli Anlasma Usuliine bagvurmalarini, Akit
Devletlerin yetkili makamlarinin iki yil icinde anlasmaya varamamalar1 halinde

konunun olusturulacak bir Danisma Komisyonuna gotiiriilmesini 6ngérmektedir. 427

5.2. FRANCHISING’ DE VERGILENDIiRME

5.2.1. Uluslararas: Vergilendirme

Uluslararas1 franchising' de, franchise-veren sistemi ihra¢ etmek istediginde,
sistemi tasiyacagi iilkede franchise icin olusturacagi isletme tipi ve iliskiye gececegi
franchise alan sistemin tasinmasinda belirleyici olurken, se¢ilen modele uygun olarak
Odenecek vergi de en az bunlar kadar onemli olmaktadir. Ciinkii, bir¢ok iilkedeki
gelir ve kurumlar vergisi, kisi veya kurumlarin biitiin gelirlerinin vergilendirilmesi
yoniinde diizenlenmistir. Franchise-veren, bir yanda sistemin kaynagi iilke diger
yandan sistemi tasidigr iilke olmak iizere, iki farkli devletin vergilendirme yetkisi
altinda olacaktir. Franchise-verenin sistemi tasidigi iilke ile kendi iilkesinde
uygulanan vergilendirme ilkeleri veya vergilendirme yetkilerinin ¢akigsmasi soz
konusu olacaktir. O halde, iki veya daha fazla devletin, ayn1 vergi yiikiimliisiinii, ayni
vergi konusu ile baglantili olarak ve ayni vergilendirme donemi i¢in, benzer vergi-
lerle vergilendirilmesi, bir diger deyisle cifte vergilendirme oncelikli problem olarak

karsimiza ¢ikacaktir. Franchise-verenin elde ettii gelirin nitelenmesi ve bu gelir

T A.ge., s.147-148.

199



unsurunun franchise-verenin iilkesi veya sistemi tasidigi iilkelerden hangisinin
vergilendirme yetkisine baglanacaginin tespiti, vergilendirme yetkisinin boliisiimiinii
gerektirmektedir. Bu boliisiim baglama kurallarina gore yapilacaktir ve franchise-
veren bu ilkeler cercevesinde vergilendirilecektir. Bu asamada franchise-veren ile
franchise-alanin iilkesi arasinda cifte vergilendirmenin Onlenmesi ile ilgili bir
anlasmanin olup olmadiginin tespiti onemlidir. Eger anlasma var ise, problemler
anlagsma da yer alan hiikiimler vasitasiyla ¢oziimlenecektir. Eger bir anlagsma yok ise,
ilgili iilkelerin kanunlarinda, bagka iilkelerde 6denen vergiler ile ilgili mahsup ve
istisna ile ilgili kurallarin olup olmadigi 6nemlidir. Mahsup ve istisna ile ilgili

kurallarin olmasi da, ¢ifte vergilendirmeyi bir anlamda ortadan kaldiracaktir.**®

Franchise-veren sistemi ihra¢ etmek istediginde, yabanci iilke de sabit isyeri
olmaksizin faaliyette bulunabilir veya sube acabilir yada bag!i sirket olusturabilir.
Bu ii¢ alternatife uygun olarak gerceklestirilen isletme yapilari farkli vergilendirme
kurallarina tabi olacaktir. So6zlesmede yer alan hiikiimler elde edilecek geliri de

belirleyecegi icin, vergilendirme genellikle sdzlesme cercevesinde yapilacaktir.*’

5.2.2. Tiirk Vergi Sisteminde Franchising
a) Gelir Vergisi Acisindan

Gelir Vergisi Kanunu (GVK.) 70, I'e gore franchise sozlesmesinin konusunu

olusturabilecek gayrimaddi mallar:**

"5. Arama, isletme ve imtiyaz haklan ve ruhsatlan, ihtira berati ( ihtira beratinin
mucitleri veya kanuni mirascilarn tarafindan kiralanmasindan dogan kazanglar,
serbest meslek kazancidir), alameti farika, marka, ticaret unvani, her tiirlii teknik
resim, desen, model, plan ile sinema ve televizyon filmleri, ses ve goriintii bantlari,

sanayi ve ticaret ve bilim alanlarinda elde edilmis bir tecriibeye ait bilgilerle gizli bir

428 A.ge., s.73-75.
429 A.ge., s.76.
0 Age., 5.99-100.
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formiil veya bir imalat usulii tizerindeki kullanma hakk: veya kullanma imtiyaz1 gibi
haklar (Bu haklarin kullanilmasi i¢in gerekli malzeme ve techizat bedelleri de

gayrimenkul sermaye irad1 sayilir.)" dir.

Bu baglamda franchise sozlesmesi, franchise veren ile franchise alan arasinda
yapilan bir kira anlagmasidir. Dolayisiyla elde edilen kira GVK’ nin 70/5 md.sine
gore Gayr1 Menkul Sermaye Iradidir. Ancak bu kiraya verilen hakkin ve imtiyazin
ticari bir isletmeye dahil olup, ticari isletme tarafindan kiralanmasi dolayisiyla elde
edilen kazanclar bu kazancin niteligi goz Oniine alinmaksizin ticari kazang¢ olarak

kabul olunacakuir.*!

Bu diizenlemeye gore, yukaridaki gayrimaddi mallarin kullanma hakki veya
kullanma imtiyazinin kira karsili§n devrini doguran sézlesme Gelir Vergisi Kanunu
anlaminda franchise sozlesmesi olarak kabul edilecektir. S6zlesmenin taraflarim
olusturan franchise-veren ve franchise alanin vergi borcunun olusumu konusunda
birden fazla faktoriin etkisi vardir. Bunlar olusturulan veya i¢inde bulunulan
hukuksal yapilanmalara gore, ornegin gercek kisi veya kurum elde edilen gelirin
niteligine gore Ornegin, gayrimenkul sermaye iradi veya ticari kazang, bulunulan
tilke ile olusturulan hukuki iligkiye gore dar yiikiimlii veya tam yiikiimlii, olmak
tizere cesitli Olceklerle belirlenebilir. Calismanin bu boliimiinde, temel vergi
kanunlannin kapsamina gore, ylikiimliilik esas alinarak, gelir unsurunun tespiti

yalpllalcalktlr.43 2

b) Kurumlar Vergisi Ac¢isindan

Franchise-verenin Kurumlar Vergisi Kanunu kapsaminda degerlendirilebilmesi
icin KVK. 1.md.de yer alan hukuksal yapilanmalardan (kurum) birine uygun olmasi
gerekir. Buna gore kurumlar vergisi yiikiimliileri sunlardir:

a) Sermaye sirketleri,

b) Kooperatifler,

1 Umit Yildirim, Franchising Islemleri, Vergi Yasalar1 Karsisindaki Durumu ve
Mubhasebelestirilmesi, T.C. Marmara Universitesi SBE, Isletme ABD, Muh-Finansman Bilim Dal,
Y Lisans Tezi, Istanbul 1998, s.65.

2 Nihal Saban, A.g.e., 5.100.
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c) Iktisadi kamu miiesseseleri,
d) Dernek ve vakiflara ait iktisadi isletmeler,

e) Is ortakliklari.

Bu kurumlara baktigimizda hepsinin franchise-verenin kullanacagi yapilara
uygun olmadigim1 goriiyoruz. Bunlardan kullanilabilecek yapilanmalar, sermaye
sirketleri ve is ortakliklaridir. Ancak dernek ve vakiflara ait iktisadi isletmelerin' de
bu yapilanmalar i¢inde olabilecegi diisiiniilebilir. Bu yapilanmalar1 franchise-veren
acisindan inceleyelim: KVK.2,1, Tiirk Ticaret Kanunu hiikiimlerine goére kurulmus
olan anonim eshamli komandit ve limited sirketler ile aym1 mahiyetteki yabanci
kurumlar, sermaye sirketleridir. Sermaye Piyasasi Kanununa gore kurulan yatirim
fonlar1 bu Kanunun uygulanmasinda sermaye sirketi addolunacaktir seklinde
diizenlenmistir. Bu diizenlemeye gore franchise-veren Tiirk kanunlarina gore bir
sermaye sirketi kurabilecegi gibi, bagka iilke kanunlarina gére kurulmus sermaye

sirketlerini de Tiirkiye'ye tasiyabilecektir.**

Bir diger bicim ise Miikerrer Md.6 'da diizenlenen is ortakliklaridir. Bu
diizenlemeye gore, sermaye sirketleri, kooperatifler, iktisadi kamu miiesseseleri ve
dernek ve vakiflara ait iktisadi isletmelerin kendi aralarinda, sahis ortakliklar1 veya
gercek kisilerle belli bir isin birlikte yapilmasini miistereken taahhiit etmek ve
kazancini paylasmak amaciyla kurduklar1 ortaklik is ortakligidir. Bu yasal diizenleme
net olmayan kavramlar1 icermektedir. Maliye ve Giimriik Bakanligit 31 No. lu
Kurumlar Vergisi Genel Tebligi ile kavrama aciklik getirmis ve adi sirketin is
ortaklig1 olarak kabul edilebilmesi i¢in, yapacagi isin birden fazla takvim yilina
yaygin, insaat, onarma, montaj ve teknik hizmetlerden olmas1 gerektigini

belirlenmigtir.***

Franchising islemleri franchisor ve franchisee arasinda kira sozlesmesi ile
yapilabilmektedir. Kira sozlesmesiyle elde edilen kira, gelir vergisi mevzuati

acisindan degerlendirildiginde 70/5 maddesine gore gayrimenkul sermaye iradi

3 A.gee., s.108-109.
P Age., s.110.
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olarak kabul edilmektedir. Bu maddeye gore arama, isletme, imtiyaz haklar1 ve
ruhsatlar1 ihtira berati (ihtira beratinin mucitleri ve kanuni mirascilar1 tarafindan
kiralanmasindan dogan kazanglar, serbest meslek kazancidir), alameti farika, marka,
ticaret tinvani, her tiirlii teknik resim, desen, model, plan ve sinema, televizyon
filmleri, ses ve goriintii bantlari, sanayi ve ticaret ve bilim alanlarinda elde edilmis
bir tecriibeye ait bilgilerle gizli bir formiil veya imalat usul {izerindeki kullanma
hakki veya kullanma imtiyazi gibi haklar, bu haklarin kullanilmasi i¢in gerekli
malzeme ve techizat bedellerinin de gayrimenkul sermaye iradi sayilacagi kabul
edilmistir. Gayrimaddi mallarin Gelir Vergisi Kanunu 70, l.'inci fikrasina gore
"kiraya verilmesinden" elde edilen iratlar gayrimenkul sermaye iradidir. Gelir
Vergisi Kanunu'ndaki bu diizenleme franchising sistemindeki franchise'in
kiralanarak sistemin ¢alismasini saglayan temel kavramdir. Franchising sistemi kira
tizerine kurulu oldugu icin Gelir Vergisi Kanunu'na tabi gercek kisi tarafindan yada
Kurumlar Vergisi'ne tabi bir kurum (anonim sirket, limited sirket gibi) tarafindan
Tiirkiye'ye tasinmasi durumunda ilgili kurumlardaki vergilendirme ile ilgili kurallar

isleyecektir .*>

Franchising islemine konu olan hakkin yada imtiyazin ticari isletmeye dahil
olmas1 durumunda elde edilecek kazanclar niteligine bakilmaksizin ticari kazang
hiikiimlerine gore tespit edilip (KVK Md.13) kurumlar vergisine tabi tutulacaktir.
Franchisor ve franchiseemin tam miikellef olmasi durumunda franchisor,
franchisee'nin borclandigi ve odemek zorunda oldugu bedel mukabilinde fatura
diizenleyerek yasal kayitlarinda gelir, franchisee ise gider olarak gosterecektir.
Franchisor ve franchisee'nin farkl iilkelerde bulunmasi durumunda ise franchising
islemlerinin vergilendirilmesi daha farklidir. Franchisor yabanci bir iilkede
bulunuyorsa dar miikellef esasina gore vergilendirilecektir. Kurumlar Vergisi
Kanunu'nun 11. Maddesine gore kanuni ve is merkezlerinden her ikisi de Tiirkiye’ de
bulunmayanlarin yalmzca Tiirkiye' de elde ettikleri kurum kazanglar1 iizerinden
vergilendirilecekleri belirtilmistir. Kanunun 12. Maddesine gore gayrimenkul
sermaye iradlarinda gayrimenkul, haklar ve menkul mallarin Tiirkiye'de

kiralanmasindan elde edilen iratlar Tiirkiye'de elde edilmis sayilarak dar miikellefiyet

“ Dilber Ulas, A.g.e., s.149
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esasinda vergilendirilecektir. Tiirkiye'de yerlesik bulunmayan yani yabanci
franchisorlarin franchise vermeleri durumunda elde ettikleri gelirleri gayrimenkul
sermaye iradi sayilarak dar miikellefiyet esasina gore vergilendirilecektir. Yabanci
franchisor'lara 6denen bedel iizerinden franchise alan Kurumlar Vergisi Kanunu'nun
24. Maddesine gore kurumlar vergisi tevkifati yapacaktir. Bu tevkifat oram

30.12.1993 tarih ve 93/5147 sayili BKK geregince % 20'dir.**

Birlikte “ her ne kadar stopaj oran1 %20 olsa da Tiirkiye'nin ¢esitli iilkelerle
yapmis oldugu c¢ifte vergiyi onleme anlagmalar1 geregince stopaj daha diisiik bir oran

olarak ta uygulanabilmektedir.437"

Franchise'i olusturan gayrimaddi mallarin kullanma hakki veya imtiyazinin kira
karsiligr devri sonucu elde edilen gelir olan "royalty" satis yiizdeleri iizerinden
hesaplanmaktadir. Bu rakamlarin dogrulugunu kontrol i¢in franchise veren
sozlesmeye denetlenmis mali tablolar, bagimsiz denetim ile ilgili kurallar
koymaktadir. Sistem iginde hali muhasebe sisteminin olusturulmasi caligmasi
siirecinde  olundugu i¢in franchise islemleri i¢in muhasebe standardi
olusturulamamustir. Tiirk Ticaret Kanunu ve Tiirk Vergi Kanunlar1 bagimsiz denetim
zorunlulugu getirmez. Franchising 6demeleri iizerinden yapilacak vergi tevkifatlari,
donem kazancina intikal ettirildigi tarihte yapilmali, yurt disina transfer edilmesi
beklenmemelidir. Bununla birlikte sozlesmeye gore odemeler periyodik olarak

yapiliyorsa tevkifat zamani, yurt digina transferin yapildigi tarihtir.**®

¢) Katma Deger Vergisi

Franchise sozlegsmesinin igerigini olusturan gayrimaddi haklarin kiralanmasi
islemi Katma Deger Vergisi Kanunu'na (KDVK) tabidir. KDVK. 1.3/f fikras1t GVK.
70’ inci maddede belirtilen mal ve haklarin kiralanmasi islemlerini Tiirkiye'de

yapilmig olmak kosuluyla Katma Deger Vergisi Kanunu kapsaminda

436 Dilber Ulas, A.g.e., s.150.
7 Umit Yildirim, A.g.e., 5.66
% Dilber Ulas, A.g.e.,s.151
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degerlendirilmistir. Yurt disinda yapilacak olan franchise islemlerinde ise, mal ve
hizmetten yararlanan kisi veya kurulus Tirkiye'de oldugu icin KDV Tiirkiye'de

odenecektir. Franchise ile baglantili mal hizmetlerde KDV kapsamindadir.**’

Franchisor yurt disinda ise, franchise islemlerinde mal ve hizmetten yararlanan
kisi veya kurulug Tiirkiye'de bulundugundan KDV' nin Tirkiye'de O6denmesi
gerekmektedir. KDV tutar1 franchisee tarafindan indirim konusu yapilacaktir.
Franchisee, KDVK Genel Tebligi'nin F/1 boliimiindeki agiklamalar uyarinca sorumlu
sifatiyla katma deger vergisini tahsil ederek 2 nolu KDV Beyannamesi ile beyan edip
O0deyecek ve ayni zamanda bu vergiyi ilgili oldugu donemde indirim KDV olarak

dikkate alacaktir.**

Bilindigi iizere; K.D.V.K." nun 1 'inci maddesi hiikkmiine gore, Tiirkiye'de yapilan
teslim ve hizmetler katma deger vergisine tabidir. Kanunun 4'lincii maddesinde ise
hizmet, teslim ve teslim sayilan haller ile mal ithalati disinda kalan islemlerdir
seklinde tanimlanmis ve bu islemin bir seyi kiralamak seklinde de gerceklesebilecegi
belirtilmistir. Islemlerin Tiirkiye'de yapilmasi ise, anilan Kanunun 6. maddesinde;
"mallarin teslim aninda Tiirkiye'de bulunmasini, hizmetin Tiirkiye'de yapilmasini,
degerlendirilmesini veya hizmetten Tiirkiye' de faydalanilmasimi (degerlendirme
Gelir Vergisi Kanununun 7. maddesine gore tayin olunur) ifade eder" seklinde
aciklanmistir. Gelir Vergisi Kanununun 7. maddesinde ise degerlendirmeden
maksadin, Odemenin Tiirkiye'de yapilmasi veya Odeme yabanci memlekette
yapilmigsa, Tiirkiye'de ddeyenin veya nam ve hesabina ddeme yapilanin hesaplarina
intikal ettirilmesi veya karindan ayrilmas1 oldugu belirtilmistir. Ote yandan, K.D.V.
Kanununu 8'inci maddesinde; kimlerin K.D.V.'si miikellefi oldugu sayilmis, anilan
maddenin (h) bendinde ise "gelir vergisi kanununun 70. maddesinde belirtilen mal ve
haklar1 kiraya verenlerin katma deger vergisi miikellefi oldugu hiikiim altina
alinmistir. Anilan Kanunun 9. maddesinde ise "vergi sorumlusu" aciklanmis ve
“miikellefin” Tiirkiye icinde ikametgahinin, isyerinin, kanuni merkezi ve is
merkezinin bulunmamasi hallerinde ve gerekli goriilen diger hallerde Maliye ve

Giimriik Bakanligi, vergi alacaginin emniyet altina alinmas1 amaciyla, vergiye tabi

% Nihal Saban, A.g.e., s.113.
9 Dilber Ulas, A.g.e., s.151.
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islemlere taraf olanlari veya diger ilgili bir sahs1 verginin 6denmesinden sorumlu
tutabilir" denmistir. Maliye ve Gilimriik Bakanligi bu yetkisini kullanarak,
16.12.1988 tarihinde yayimlanan 30 seri nolu Katma Deger Vergisi Genel Tebliginin
F/1. boliimiinde, kiralama islemlerinde sorumluluk uygulamasini getirmistir. Anilan
bolimde; Katma Deger Vergisi Kanununun 1. maddesinin 3/f bendinde, Gelir
Vergisi Kanununun 70. maddesinde belirtilen mal ve haklarin kiraya verilmesi
islemlerinin verginin konusuna girdiginin hiikiim altina alindii, buna gore,
sozkonusu mal ve haklarin kiraya verilmesi igsleminin ticari, sinai, zirai ve serbest
meslek faaliyeti cergevesinde verilen bir hizmet olmasa dahi katma deger vergisine
tabi olacagi belirtilmistir. Dolayisiyla yukaridan beri yaptigimiz aciklamalar
cercevesinde yurt disindaki kisi ve kuruluglar tarafindan Gelir Vergisi Kanununun.
70'inci maddesinde sayili gayrimaddi haklarin Tiirkiye'de kiralanmasi islemi
K.D.V.'nin konusunu olusturacak ve kiraya veren bu verginin miikellefi olacaktir.
Ancak sozkonusu katma deger vergisi, anilan kanunun 9'uncu maddesi uyarinca
Tiirkiye'de 6demeyi yapan tarafindan sorumlu sifatiyla 2 nolu K.D.V. beyannamesi
ile beyai} edilerek Odenecek ve ayni zamanda indirim KDV olarak dikkate
alinacaktir. Diger taraftan, bu gibi durumlarda sorumlu sifatiyla Katma Deger
Vergisinin ne zaman hesaplanip O0denecegi Onem arzetmektedir. Bilindigi gibi
K.D.V.'nin konusunu olusturan hizmet islemlerinde vergiyi doguran olay hizmetin
ifasidir. Bize gore royalti 6demelerinde vergiyi doguran olay, yurtdisindaki kurumun
anilan 6demeye hak kazanmasi, diger bir deyisle royalti ddemesinin ilgili sirketin
kayitlarina intikal ettirilerek gider yazilmasi amidir. Dolayisiyla sorumlu sifatiyla

KDYV bu tarihte hesalplanmahdlr.441

d) Damga Vergisi Kanunu

Franchise’ da iligkilerin bir yazili sozlesme ile diizenleniyor olmasi damga

vergisine konu olmasin gerektirir.

Ulke icinde yada iilke disinda yapilan franchising anlasmalarinin her ikisi de
damga vergisine tabidir. Harclar Kanunu'na gore ise noter ve tescil harclarina da tabi

olup noterde diizenlenecekti. DVK'nun 1/3. maddesine gore "Yabanci

! Umit Yildirim, A.g.e., s.70-72
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Memleketlerde diizenlenen kagitlarin Tiirkiye'de resmi dairelere ibraz edildigi,
tizerine devir veya ciro islemleri yiriitiildiigii veya herhangi bir suretle

~.n

hiikiimlerinden faydalanildig: takdirde vergiye tabi tutulacag” belirtilmistir.***

Bilindigi tizere, Kurumlar Vergisi Kanununun 1' nci maddesinde kurum
kazancimin Gelir Vergisi mevzuuna giren gelir unsurlarindan terekkiip edecegi
ongoriilmiistiir. Gelir Vergisi Kanunun 70" inci maddesinin 5 numarali bendinde ise;
sanayi ve ticaret ve bilim alanlarinda elde edilmis bir tecriibeye ait bilgilerle gizli bir
formiil veya bir imalat usulii tizerindeki kullanma hakk: veya kullanma imtiyaz1 gibi
haklarin; sahipleri, mutasariflari, zilyedleri veya kiracilar1 tarafindan kiraya
verilmesinden elde edilen iratlar gayrimenkul sermaye iradi olarak addolunmustur.
Ote yandan, Kurumlar Vergisi Kanunu'nun II 'inci maddesine gore; kanuni ve is
merkezlerinden her ikisi de Tiirkiye'de bulunmayan dar miikellefler, sadece
Tiirkiye'de elde ettikleri kurum kazanclari tizerinden vergilendirileceklerdir. Ayrica;
anillan Kanunun 12'nci maddesi uyarinca; gayri menkullerin, haklarin ve menkul
mallarin Tiirkiye'de kiralanmasindan elde edilen iratlar dar miikellefiyet mevzuuna
girecek ve anilan Kanunun 24' iincii maddesi cercevesinde, dar miikellefiyete tabi
kurumlarin gayrimenkul sermaye iradlar1 kurumlar vergisi stopajina tabi tutulacaktir.
Stopaj oranmi ise 31.12.1993 tarith ve 21801. sayili Resmi Gazete'de yayimlanan
93/5147 sayilh Bakanlar Kurulu Kararinin 3/b maddesinde %?20 olarak belirlenmis
olup, soz konusu tevkifati yapacak olanlar, dar miikellef kurumlara gayrimenkul
sermaye iradlar1 saglayanlar veya diger bir anlatimla, kurumlar vergisi tevkifatina
tabi kazang ve iradlar1 nakden veya hesaben ddeyen veya tahakkuk ettiren gergcek ve
tiizel kisilerdir (KVK. md.24). Anlasilacagr gibi, dar miikelleflere yapilan
gayrimenkul sermaye iradi mahiyetindeki royalti 6demelerinden vergi tevkifati
yapilacaktir. Ancak, bu durumda sézkonusu tevkifatin ne zaman yapilmasi gerektigi
onem arzetmektedir. Yukarida verdigimiz madde hiikkmiinden de anlasilacag: iizere;
Kanun koyucu dar miikelleflerle ilgili vergi tevkifatlarinin bir an once gerceklesmesi
amaciyla tevkifat zamanini belirleyen hiikkmii ¢ok genis tutmustur. Bu nedenle royalti
O0demeleri iizerinden yapilacak vergi tevkifatlar icin ilgili ddemenin Yurt disina
transfer aninin  beklenmemesi, gider olarak donem kar-zararina intikal ettirildigi

tarihte anilan tevkifatin yapilmasi gerekmektedir. (Ancak hemen belirtelim ki yapilan

*2 Dilber Ulas, A.g.e., s.152.
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sOzlesme geregi royalti ddemelerin transferi donem ic¢inde periyodik bir sekilde

yapilmakta ise bu durumda tevkifat zamani olarak yurtdisina transferin yapildigi

tarih dikkate alinmalidir.**®

3 Umit Yildirim, A.g.e., 5.68-69.
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6. BOLUM

DUNYADA VE TURKIYE’DE FRANCHISING

6.1. FRANCHISING’iN DUNYADA VE TURKIYE’ DEKI
GELiSiMi

6.1.1. Diinyada Franchising

Franchising kavramina bir sozlesme boyutuyla bakildiginda “diinyada ilk
franchising sozlesmesine 1215 yilinda Ingiltere’de kral ve Baronlar arasinda yapilan
sOzlesme olarak gosteriliyor. Bu sozlesme tiiriiniin ilk ticari kullaniminmi ise Singer

dikis makineleri gerceklestiriyor.”***

Bir bagka kaynaga gore franchising uygulamalarimin gelisimi su sekilde olmustur;
“ilk olarak ortagagda krallar vergilerin toplanmasi i¢in daha 6nceden belirledikleri
kisilere para verirlerdi. Bu tiir bir vergi toplama yoluydu, vergileri diizenli olarak

toplayic1 gorevliler kral tarafindan {iicretleri disinda odiillendirilirdi. Terim yada

*4 Nesrin Nas, Uluslararas: Deneyimlere En Kolay Ulasma Yolu: Franchising., Diinya Gazetesi, 6
Kasim 1992, sf.7
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aktivite olarak bu Amerikan terimi olarak diisiiniilmiisse de, ortagagdan beri
Ingiltere’de kullanilmistir. Ornegin, Ingiltere’de 1700’lerde bira iireticileri ile bar
sahiplerinin arasinda yapilan sozlesmelerle franchising iliskisi olusturulmustur. Bu
tarihte ¢ikarilan yasa ile alkollii icki satiglarinin lisans ile sinirlandirilmasi yoluna
gidilmistir. Lisans sayisinin kisith tutulmasi ise lisans fiyatlarinin alkollii icki satis
yapan kiiciik bar sahiplerinin ekonomik giiclerini asan seviyelere yiikselmesine
neden olmustur. Bu sorunlara bir ¢6ziim olarak yeterli ekonomik giice sahip alkollii
icki iireticileri icki lisanslarin1 kendi adlarina satin alma ve bolgesel olarak alkollii

icki satis1 yapan yerlere i¢ki satis lisanslar kiralama yoluna gitmislerdir.”445

Tarihsel acidan degerlendirmede; Ortacag Fransa'sinda varolan feodal sistemin
ilk franchising uygulamasi oldugu soylenmekte ise de, modern anlamda bir dagitim
ve pazarlama yOntemi olarak franchising, ilk kez 19. ylizyilin sonlarinda A.B.D' de
ortaya ¢itkmis ve 1970' 1i yillarda da Avrupa'da hizla yayginlasmaya baslamistir. 4o
Amerika Birlesik devletlerinde ise 18 yy.da topraklarin igslenmesi veya demiryollarin
kurulmasi ve isletilmesi gibi devletin tekelindeki bazi haklarin verilmesi, bir imtiyaz

anlamindaki franchising ile ifade edilmekte idi.**’

Buradaki imtiyaz, kralin veya devletin kisilere verdigi Oncelikli bir durumu
gosterdigi icin bu anlamiyla franchising, hiyerarsi iligkisini ifade etmekteydi.
Franchising zamanla althik-iistliik degil, esitlik ilkesi icinde verilen bir imtiyaz

seklinde seklinde kullanilmaya baslanmlstlr.448

Franchising ilk olarak A.B.D.” de baslamakla beraber sistemi diinyaya tanitanlar

yine ABD’ li isletmeler olmustur.

A.B.D.” de franchising sistemi, Singer Dikis makineleri sirketinin 1863 te

finansal olarak bagimsiz olan isletmelerini franchising yoluyla birlestiren bir dagitim

3 Birdogan Baki, A.g.e., 5.303-304.

8 http://www.opal.com.tr/yd/franchising.asp,28/04/2005

47 Cigdem Kirca, Franchise Sozlesmesi, Doktora Tezi, T.C. Sosyal Bilimler Enstitiisii, Ozel Hukuk
Ana Bilim Dali, Ankara, 1996, s. 4

W Age.,s. 4
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sistemi kurmasiyla baslar. Daha sonra 1888’ de General Motors ve 1902’ de ilag

sektoriinde Racall, sistemin gelisimine katkida bulunurlar.**’

1863 yilinda Singer Dikis Makineleri ile temelleri olusmaya baslayan sistem,
General Motors (1988), Coca-Cola ve ilag sektoriinde Racall Sirketi (1902) ile
baslayan uygulamalar daha sonra diger otomobil iireticileri, cesitli benzin
istasyonlar zincirleri, Pepsi Cola, Coca-Cola ve Seven Up gibi icecek firmalar1 ve
cesitli perakende satis magazalariyla gelismis 6nce ABD’ye sonraysa Avrupa’ya
yayllmaya baslamistir. Ikinci Diinya Savasi’min ardindansa Avrupa bu konuda
oldukca yogun gelismeler yasamis ve nihayet 1980’den itibaren franchising sistemi,

Tiirkiye’de de uygulanmaya baslanmustir.**°

195071  yillarin  sonlarinda, franchising sisteminde patlama  olarak
nitelendirilebilecek bir artis olmus ve diizinelerce franchising sistemi
olusturulmustur. Yine 1950' li yillarda, rekabet ve ekonomik gelisme {iizerindeki
olumlu etkileri nedeniyle halkin daha da ¢ok ilgisini ¢eken franchising sistemi yeni
bir hiz kazanmistir. Bu donemden sonra franchising, is yapimin farkli bir yontemi
olarak tanimlanmistir. Bu tanimlama, sistemin 1960' I1 yillarda franchising yontemi
kullanilarak yaratict yeni girisimciligin gelismesine de olanak saglamistir.
Franchising, ilgili isadamlar1 ve profesyoneller i¢in farkli bir uzmanlik alani haline
gelmistir. Bu gelismelerin etkisiyle 1960 yilinda franchising sektoriiniin ilk birligi
olan IFA "Uluslararast Franchise Birligi" (International Franchise Association)
kurulmustur. Sistem sadece ekonomik faydalart i¢in degil, aym1 zamanda sosyal
onemi agisindan da tercih edilmistir. Boylece biiyiik isletmeler ve kiiciik girisimciler
kendilerine karsilikli olarak fayda saglayan bir birlige baglanma olanagina

kavusmuslard1r.451

1970’lerin basinda franchising kabul edilir bir durumda degildi, zorunlu yasalarin
tehtidleri, baz1 franchiseelerin degisik durumlarda franchisorlarina uymamasi, para

harcama korkusu, sirketlerin asir1 bir hizla biiyiimesi, franchiseelerin satiglarindaki

9 http://www.ba.metu.edu.tr.pdf., 05/06/2005

0 hitp://www.ada.net.tr/hukuk/hukukkonusumart.html, 28/04/2005 ve
http://www.opal.com.tr/yd/franchising.asp, 28/04/2005 den derlenmistir.
S hitp://www.deulcom.com.tr/df/,28/04/2005
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yanlis sunumlar ve Wall Street’in franchising iizerindeki negatif etkisi franchising
konusunda ters bir etkiye neden olmustur. ......... ayni yillardan yaklasik 10 yil

sonra, 6zellikle fastfood franchisinginde gidis yavaslamstir.*

Bu gelismelerin sonucu olarak, ABD' de 1991 yilinda perakende satislarin %35' 1
franchising isletmeleri tarafindan gerceklestirilmistir. S6z konusu yil, satiglarin

degeri 757,8 milyar $' a ulasmustir.*>

Ornegin, Amerika'da franchising firmalariin tiim zincirleriyle birlikte perakende
satis ve hizmetlerde 1989 rakamlarina gore 678.8 milyar dolarlik bir yer tuttugunu ve
bunun tiim perakende satis ve hizmetlerin 1/3"lnii olusturdugunu soyleyebiliriz.

Amerika'da her 17 dakikada bir franchise zinciri acilmaktadir.*>*

1992 yihi itibariyla 1992°de Birlesik Devletleri’'nde otomobil satis magazalarini,
benzin istasyonlarini, lokantalari, emlak komisyonculuklarini, oteller ve motelleri ve
kuru temizleme merkezlerini de iceren yaklasik 535.000 franchising isletmesi
bulunuyordu. Bu 1970’e oranla yiizde 35’lik bir artis demekti. 1975-1980 arasinda
franchising sistemi i¢indeki perakendeci isletmelerin satiglarindaki artis bu sisteme
dahil olmayanlardaki artisin ¢ok iistiindeydi ve 2000 yilia gelindiginde franchising
sirketlerinin ABD’deki perakende satiglarin yaklasik yiizde 40’1m1 gerceklestirmesi
bekleniyordu. Buna karsin, gii¢lii ekonomi franchising disinda da pek ¢ok tesebbiis
olanagi yarattig1 i¢in bu sistemin yayilmasit 1990’larda bir parca yavaslamis olabilir.
Baz1 franchising isletmecileri de aym isi yapan diger birimleri satin alip birleserek
kendi sistemlerini kurma yolunu segtiler. Sears Roebuck & Co. gibi sirketlerin sahip

oldugu magaza zincirleri de yogun bir rekabet olusturdu. *>°

Franchising dagitim yontemi ilk gelistigi yillarda acentelik, bayilik ve tek saticilik
sozlesmesi ile hemen hemen ayni anlamlarda kullanilmistir. Bu donemlerde

franchising dagitim yonteminin kullanilmasinin amaci franchise alanlardan sermaye

452 National Franchise Reports, The 1971 Franchise Annual, Burton Publishing Corp.,
California,USA, 1971, s.3

3 http://www.deulcom.com.tr/df/,28/04/2005

% http://girisim.net/franchisinggiris.htm, 07/07/2005

435 http://ankara.usembassy.gov/OUTLINE/OUTLNEC4.HTM, 28/04/2005
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saglamak, talebin oldugu farkli bolgelere dagitimi daha ekonomik yaparak dagitim
maliyetlerini azaltmak, merkezi denetimin gii¢liigii nedeniyle bolgesel isletmelere
bazi haklar vererek yonetimin yiikiinii azaltmaktir. Benzin istasyonlarinin, otobiis
firmalarinin, buzdolabi imalat¢ilarinin belirli sartlar ve sinirlamalarla bayilikler
vermeleri franchising' in geleneksel olarak kullanildig1 donemin orneklerindendir ve
hala giiniimiizde bayilik sistemleri adiyla kullanilmaktadir. Baz1 kaynaklarda bayilik
sistemi, franchising'in bir tiirli olarak belirtilse de, bayilik sisteminin giiniimiizde
kullanilan isletme sistemi franchising' i tam olarak anlatmadigi ve franchising'in
bayilik olarak cevrilemeyecegi goriisiindeyiz. Franchising Sistemi ikinci diinya
savasindan sonra geliserek, basarili bir isletme sisteminin kullanim hakkinin karsi
tarafa verilmesi anlamini kazanmstir. Imalatc1 ile satici arasindaki satis iliskisi
19601arda yerini bagimsiz iki firma arasinda siirekli bir iliskinin kuruldugu isletme
sistemi franchising'ine birakmistir. Franchising'in giiniimiizde kullanilan sekli daha
cok geleneksel franchising'in gelismesiyle ortaya ¢ikan "Isletme sistemi franchising'
dir.” Gliniimiizde bu sekliyle kullanilan franchising anlasmalarinin diger
anlagmalardan ve dagitim yontemlerinden farklilik ve benzerlikleri ilerideki

béliimlerde agiklanmigtir.*>

1960'larda franchise vererek iilke i¢inde hizla yayilan bir ¢ok firma, kisa zamanda
icini yayarak zengin olmak isteyen Kkisileri franchising vermeye Ozendirmistir.
Hiikiimet diizenlemelerinin olmamasi, franchise alanlara yeterli egitim verilmemesi,
yer seciminin kotii yapilmasi ve franchise veren firmanin franchise alan yatirimciya
yonetim destegi saglamamasi nedenleriyle 1960'arin sonlarinda 50 restoran,
franchise sistemini dogru uygulamadiklart i¢in iki yil icinde basarisiz olmustur.
1963'lerde diinyada baslayan ekonomik kriz ve 1974 resesyonu ABD'de gelismekte
olan franchisingi olumsuz etkilemistir. Yonetim kontroliin iyi yapilmamasi, gerekli
finansmana sahip olmayan franchisorlarin saglam bir isletme Orgiitii kurmamalari,
bazilarinin franchisingi karli goriip hileli davranislarda bulunmalari, franchisorlarin
denenmemis franchise satmalari nedeniyle problemli bir donem yasanmistir.
McDonalds, Holiday Inn bu doénemde basarilarim1 siirdiiriirken, yiizden fazla
franchise veren firma 1970'de iflas etmistir ve binlerce franchise alani pesinde

siriikklemistir. 1975' te ekonomik krizin kalkmasiyla ve 1979'da kanuni

6 Dilber Ulas, A.g.e., s.13.
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diizenlemelerin yapilmasiyla franchising ekonomik gelismelerle yeniden Onem
kazanmistir. ABD'de 1990 yilinda perakende satislarin % 33'1 (yaklasik 717 milyar
dolar), 7.7 milyon kisinin istihdam edildigi 533 000 franchise edilmis magaza
kanaliyla gerceklestirilmistir. 370'den fazla franchise veren firma iilke disinda
faaliyet gostermektedir. Avrupa’da ise franchising heniiz yeni yeni gelismektedir.
Fransa'da perakende satislarin % 9' u, Ingiltere'de % 10-11 'i franchising sistemiyle
gerceklesmistir. Avrupa Franchising Federasyonuna (E.F.F.) iiye iilkelerin
franchising ile 1ilgili gostergeleri Ocak 1995'teki yayinina gore tablo 1'de
verilmistir.457

Tablo 10 : Avrupa'da Franchising ile ilgili Gostergeler.

Avrupa'da Franchising ile ilgili Gostergeler
FRANCHISOR | FRANCHISEE | YILLIK SERMAYE ISTIHDAM
SAYISL: SAYISL: (BIN ECU) SAYISL:
AVUSTRALYA 170 2700 - -
BELCIKA 135 2495 - -
CEKOSLAVAKYA 7 27 0.83 760
DANIMARKA 42 500 - -
FRANSA 500 30 000 31 3 LO 000
ALMANYA 420 18 000 10 -
MACARISTAN 150 1000 - LO 000
ITALY A 361 17 500 7.5 50 000
HOLLANDA 340 12 120 6.8 69750
NORVEC 125 3500 3 -
PORTEKIZ 70 - - -
ISPANYA 250 20 000 2.3 -
ISVEC 200 9000 3.6 -
INGILTERE 396 24900 6.4 188500
Kaynak: Avrupa Franchising Federasyonu Yayini, (Ocak 1995).

®TAge., s.13-14.
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Franchising yapilan her iilkede yalmzca bir dernek kurulmustur. 1995 sonu
itibariyle 36 iilkenin her birinde tek bir franchise dernegi faaliyettedir. Bu iilkeler
sirastyla: Almanya, ABD, Arjantin, Avustralya, Avusturya, Belcika, Brezilya,
Bulgaristan, Cek Cumhuriyeti, Cin, Danimarka, Endonezya, Finlandiya, Fransa,
Giiney Afrika, Hollanda, Hong Kong, 1ngiltere, Irlanda, Ispanya, [srail, 1sveg, 1ta1ya,
Japonya, Kanada, Macaristan, Malezya, Meksika, Norve¢, Polonya, Portekiz,
Romanya, Singapur, Slovakya, Yunanistan. Franchising konusunda uluslararasi
orgiitlerin en eskisi IFA (Uluslararas1 Franchise Dernegi) ABD'de kurulmustur.
Amerika disindan franchise veren firmalardan 800 iiyesi bulunmaktadir. Biitiin
ilkelerdeki dernekler, UFRAD da dahil olmak iizere IFA' da kardes dernek
statiisiindedir. Avrupa'daki franchise derneklerinin {iist kurulusu ise EFF-Avrupa
Franchise Federasyonudur. UFRAD' in EFF' ye {iye olabilmesine izin veren Bakanlar
Kurulu karart ¢ikmis, iiyelik icin basvurulmus, islemleri halen siirmektedir. Her
iilkede yalnizca bir tek dernegin olmasi, franchise derneklerine bir takim
fonksiyonlar yiiklemistir. Devletten beklenecek hizmetlerin bir kismin1 da bu
dernekler iistlenmislerdir. Ornegin, EFF, "Diiriist Franchise ilkeleri" ile uygulamaya
belli standartlar getirmis ve iiyelerinin uymasinit zorunlu tutmustur. ABD' deki ve
Kanada'daki derneklerde kendi iiyelerine yonelik benzeri ilkeler getirmislerdir.
Franchise Konusunda bilgi ve istatistiklerin toplanma yeri de dernek olmaktadir.
Aragtirmacilar ve yatirimcilar aradiklart bilgileri derneklerden edinmektedirler.

Dernekler fuar diizenlenmesinde de 6ncii rol oynamaktadir.*®

6.1.1.1. Amerika’da Franchising

Franchising Amerika' da 1851' den bu yana cesitli bicimlerde goriilmektedir.
Isaac Singer kendi bulusu olan dikis makinelerini, bagimsiz saticilarin belli bir iicret
karsiliginda, belli bolgelerde satmalarina izin vermistir. 1898' den sonra General
Motors'un pazarlama teknikleri ve 1930' dan Once de otomobil ve petrol
endiistrilerinde kullanilmistir. Franchising asil olarak 1920' de Ben Franklin' in top-
tan satis magazalarinda, parakende satisin baslamasiyla gelismistir. Ekonominin-

hizmet sektoriinde, ulusal zincirlerin baglangici 1938'de Aithur Murray Dance

438 hitp://www.deulcom.com.tr/df/, 18/06/2005
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Studios, 1940'da Baskin-Robbins dondurma magazalar1 ve 1943'de ise DJraclean
hali temizleme zincirleri olarak goriilmiistiir. Franchising, 1950'nin son on yilinda
dikkate deger bir gelisme gostermistir. Savas sonrast ekonomi ve biiyiiyen i¢ otoyol
sistemi, benzin istasyonlar1 ve restoranlar franchising ortakliklarimi gelistirmistir. Bu
donemin en 6nemli Ornegini, Harlen Sanders tarafindan olusturulan, 600 civarinda

restoran acan, Kentueky Fried Chicken isletmesi olusturur. Harlen Sanders'i

izleyenler, Dunkin Donuts ve McDonalc’s olmustur.1953'lerde ise, emlak biirolar1 ve
otelcilik alaninda goriilmiistiir.1956'ya kadar olan donemde ise, kuru temizleme, is
bulma, kurumlari ve vergi alaninda yaygilasmistir. 1980'lerde ise ulusal ekonomide
itici giic olmustur. 19901arda ise, Amerika'nin her kasabasinda, biiyiikk cadde
izerinde, en az bir franchise restoran1 vardir. Dis iilkelerde actiklar1 Franchisee’ler
ise, ayr yerel sistemler olusturmaya baslamis ve kendi iilkelerindekinin rekabet¢ileri

olmuslardir.*’

Amerikan sirketleri 1960' larda Ingiltere ve Avustralya'da restoran ve 6zellikle de
fast-food yiyecek magazalariyla goriilmeye baslamis, 1987' de Japonya'da Amerikan
sirketleri yayginlasmistir. Kanada, ekonomi ve hukuk gibi bircok konuda
Amerika'nin aynas1 olma 0zelligi nedeniyle, franchising burada da c¢ok gelismistir.
1984'de Kanada ekonomisinde franchise vasitasiyla zincir satiglar toplam satisin %
45'1, 1985'de % 50'si ve franchising satiglarinda yillik biiyiime 1988-1992 arasinda %
40 olarak hedeflenmistir. Kanadalilarin franchisee’de tercih ettikleri iilke ise

ingiltere' dir.*®

A.B.D' de endiistriyel devrimle birlikte teknolojinin ilerlemesi, tasimacilik ve
kitle iletisim araclarmin gelismesiyle kitle iiretimi olusmustur. Imalatcilar,
tirinlerinin  bolgesel pazarlara dagitimiyla basarilarinin artacagimi anlamiglardir.
Franchising' in tarihi gelismesi ii¢ sektorde incelenmektedir. Otomobil, alkolsiiz
icecek ve petrol endiistrisi. Franchising dagitim yonteminin bu ii¢ sektérde nasil
gelistigini kisaca aciklayalim; Otomobil imalatcilari, iilke capinda bir dagitim agi

gelistirmek i¢in gerekli sermaye miktarinin ¢ok fazla olmasi ve merkezi denetimin

4% Nihal Saban, A.g.e, s.15-16.
10 Age.s.16.
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zorlugu nedeniyle bolgesel isletmelere dagitim hakkini vermislerdir. Boylece gerekli
sermayeyi bolgesel isletmelerden temin ederek maliyetlerini diisiirmiislerdir. Belirli
bir bolgede satis yapan saticilar ayn1 modeli satan diger saticilarin rekabetinden
korunarak satis miktarinin fazla olmasini garanti etmislerdir. Otomobil sektoriindeki
ilk franchisee 1898' de buharli otomobil satan William E. Metzger' dir. Perakende
birimlerini agmak i¢in sermayeye ihtiyact olan General Motors Sirketi, imal edilen
otomobillerin satisinin yapilmasi ve satis sonrasi hizmetin sunulmasi i¢in ilk basarili
franchise sistemini 1898' de kurarak bagimsiz kisilere franchisee olma hakkini
vermistir. Franchise dagitim yontemini kullanan ikinci 6nemli sektor alkolsiiz icecek
siseleme endiistrisidir. 1899' larda alkolsiiz icecek imalatc¢ilari, nihai iiriiniin en uygun
dagitim yontemini bulmaya calismislardir. Ana firmanin, yiiksek oranda su iceren
icecekleri merkezde imal ederek, uzaktaki bolgelere dagitimin1 yapmasi ekonomik
olmadigindan ana firma, bolgesel siseleme tesisleri bularak lisans sozlesmeleri
yapmustir. Ana firmada imal edilen konsantre, yapilan sozlesmeler ile bolgesel
siseleme tesislerine verilir. Bolgesel siseleme tesisi, konsantre surubu ol¢iisiine gore
sulandirarak nihai iiriin haline getirir ve siseleyerek satisin1 yapar. Boylece ana firma
uzaktaki bolgelere daha az maliyede dagitim yapar. Giiniimiizde oldukca taninmis
olan Coca-Cola, Pepsi-Cola, 7-up gibi alkolsiiz icecek firmalar1 {riinlerinin
dagitimlarini franchising yontemiyle gerceklestirirler. Franchise dagitim ydntemini
kullanan {igiincii Onemli sektor petrol endiistrisidir. Otomobil satiglarinin  ve
dagitimlarinin artmasiyla, benzin ve yag iiriinlerine olan talep artmistir. 1930' larda
yasanan petrol krizi sonucu petrol sirketleri merkezden bolgesel rekabet fiyatlar
belirleyememislerdir. Bagimsiz petrol ofislerinin fiyat kirmalar1 sonucunda rekabet
giicleri ve karlar1 azaldigindan, bolgesel yatirimcilarla franchise sozlesmeleri yaparak
petrol ofislerini yatirimcilara kiralamiglardir. Bolgesel petrol ofisleri (franchise alan),
kosullara gore fiyat1 belirlerlerken, petrol sirketleri de kira geliri elde etmisler ve

imajlarin1 yeniden kuvvetlendirerek, petrol satislarini art‘urmlslalrdlr.461

“! Dilber Ulas, A.g.e., s.11-12.
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Sistemin Amerika icindeki gelisimini asagidaki tabloda gosterebiliriz.

Sistemin Amerika i¢inde Yayilmas1 [« 2
ve gelismesi
Disa Tasma
Erken Giiglii Nufys
A 4
Biiyiik Alic1 Ulkeler
= Yiiksek Girdi
= Sektor ve Perakendeci
Gelisimi
= Kiiltiirel Benzerlik Geg Zayif Sizmalar
(Japonya haric) Ice Tasmalay
Kanada
Japonya
Ingiltere 17
Avustralya
A 4
Ikinci Basamak Ulkeler
Biiyiik Farkliliklar
Kiiltiir
Girdilerin miktari
Politik Sistem
Ortadogu
Singapur
Finllandiye

Sekil 4: Franchising’in Uluslararasi Yayilim
Kaynak: Lawrence S.Welch, Diffusion of Franchise System Use in Internatsonal Operations,

International Marketing Review, March, 1988, copyrigth 2001,s10

6.1.1.2. Kanada’da Franchising

Kanada' da, Amerika' ya benzer sekilde federal diizenleme yok. On eyaletten
sadece Alberta franchise ile ilgili 6zel yasaya sahiptir. Alberta Franchises Act kayit,
aciklama, icap ve kabul gibi kullar1 diizenler. Chief of the Alberta Securities
Commission Ageney, basvurudan itibaren c¢alisma siiresince uyulmasi gereken

kurallara uyulmadigini denetler. Kanada ile Amerika arasinda 1 Ocak 1989 itibariyle
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yiirlirliige giren Serbest Ticaret Anlagsmasi, tipik iki tarafli bir ticaret anlagsmasi olup
dayanagim1 Giimriik Tarifeleri ve Ticaret Genel Anlagsmast’ nin XXIV maddesinden
alir. Bu maddeye gore, taraflar birbirine ticaret iligkilerini kolaylastirmak amaciyla
farkli kurallar uygulayabilirler. Franchising ile ilgili kurallar hizmet baslig1 altinda

diizenlenen boliimde yer alir ve temel olarak;**

a) Ulusal muamele prensibi,

b) Ayirim yapmama prensibi, iizerine kurulmustur.

Kanada ve Amerika franchising' de iiretim, dagitim, satim, pazarlama, teslim
gibi konularda bu prensiplerle baghdirlar. Ancak, FTA' nin yiiriirlige girdigi
donemde uygulanacak kurallar ulusal muamele prensibine bagli olmasina ragmen,
FTA vyiirtirliige girdigi tarihten sonra ayirim yapmama ilkesine gore davranilmak

zorunlulugunu getirmistir.*®*

6.1.1.3. Avrupa’ da Franchising

Fransa Avrupa franchising' inin kalbi ve ruhunun oldugu yer olarak
nitelenmektedir. 1971' de-Centre d’'Etude de la Commercialisation et la Distribution
(CECOD) 34 franchise zinciri tespit etmistir. 1988’ de 657 franchising-verenin satisi,
toplam perakende satisin %51’ i gibi bir orandadir. Franchising, Ingiltere' de yeni bir
fenomen degildir. Ancak kotii uygulamalar yiiziinden kotii bir tine sahiptir. 1977' de
British Franfhise Association (BFA)’ nin kurulmasiyla bu yargi ortadan kalkmaya
baglamistir ve 1988' de franchise-veren sayis1 270" e ulasmistir. Master franchising
(Master franchising, franchising’e eklenen en Oneli olgulardan biridir. Aslinda
simdiki aragtirmalara gore franchising’in %57’ si, master franchising cesitleriyle
ilgilidir.... Aslinda master franchising, lisans anlagmasinin bir gesididir.464 Amerikan
franchise-verenleri tarafindan yaygin olarak kullanilirken hizmet franchising' i hali

temizleme cocuk oyun merkezleri ve ev hizmetlerinde yaygin olarak goriilmektedir.

462 Nihal Saban, A.g.e., s.23.

463 A.ge., s.24.

464 Patrick, j. Kaufman, Franchising : Contemprorary Issues and Researc, The Haworth Pres
Inc.,NY, USA, 1995.,p.50.
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Almanya’ da 1960’ a kadar pek bilinmeyen ki sadece 12, civarinda franchise-veren
oldugu bilinmektedir. 1972'de 60, 1986'da 186, 1990’da ise 400'e ulagsmistir. Yaygin

oldugu alan ise yiyecek sektoriidiir.*®’

Ispanya' da Avrupa Toplulugu'na katilincaya kadar, carpici bir gelisme
goriilmemistir. Franchise, yiyecek ve giyecek alaninda yaygindir. Diger ilkelere
birkac ornek verecek olursak Japonya' da 1963' de sadece iki franchise-veren varken
bu say1 1978' de 350" ye, 1988’ de 700" e ¢cikmistir. Yaygin oldugu alanlar, iiriin
dagitimi, yiyecek hizmetleri ve is baglantili hizmetlerdir. Avustralya 1960' larda
isletme franchising' inin uygulama alan1 olmustur. 1988' lerde 500 franchise-veren ile
genis bir ag yaratilmistir. Yaygin oldugu alan, yiyecek dagitimi ve hizmet
sektoriidiir.  Giiniimiizde c¢esitli iilkelerde, muhasebe/vergi hizmetleri, kozmetik
eglence, saglik kliipleri gibi, cesitli alanlarda franchising satis ve hizmetleri

verilmektedir.*®°

6.1.1.4. Avustralya’da Franchising

Amerikal1 franchisorlar i¢in Avustralya ilk yerlerden biridir. Uzun mesafeye
ragmen, gelismis hizmet sektorii Amerikan sirketlerinin, Avustralya’ ya dogru

yiiksek oranda giiclii bir katilim potansiyelini saglamstur.*®’

Avustralya’ya, franchising platformunda 1970 ortalarinda Mc Donalds giris
yapmistir. Ancak bunun Oncesinde, icecek siseleyenler, oto galericileri ve cesitli

alanlarda girisimler yapilmustir.*®®

[lk girisimlerdeki basarilardan sonra pek ¢ok Avustralya sirketi bazilarmin aksine
bu sisteme girmeyi kabul etmislerdir. Kaginilmaz olarak bu olgunun Avustralya’ da
genislemesiyle uluslararasi iligkilerin basladigini diisiinebiliriz. Yabanci franchisee’

lerin ilgisini cektigi i¢in, bu iilkenin kii¢iik isletmeleri cok hizli gelismistir. Bundan

465 Nihal Saban, A.g.e., s.16-17.
466 A.ge.,s.17.
47 T awrence S.Welch, Diffusion of Franchise System Use in Internatsonal Operations,
}&ternational Marketing Review, March, 1988, copyrigth 2001,s.9.
A.ge.,s09.
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dolayr Avustralyal1 franchisorlarin disa acilma hareketlerinin  gelistigini
69

gorebiliriz.*
6.1.2. Avrupa Birliginde Tesvikler

Franchising karli, is giivencesi yiiksek bir is kolu oldugundan, genellikle
tesvike muhtag olmuyor. Bununla birlikte, franchise isletmeler genelde hizmet
sektoriinde faaliyet gosteren kiiciik isletmeler olduklarindan, KOBI'lere verilen
tesviklerden yararlamiyor. AB iiyesi iilkelerde bu kapsamda verilen devlet yardimlari,
ana hatlari ile:*"
» Kurulus i¢in hibe, diisiik faizli kredi veya kredi garantisi,
* Yeniliklere yonelik yatinmlar i¢in yardim ya da diisiik faizli kredi,

» Enerji tasarrufu saglayan yatirimlar icin yardim ya da diisiik faizli kredi.

Yonetim ve satis danigmanligl icin yardim AB Komisyonu'nun 15/6/1994
tarihli toplant1 sonrasinda Bolgesel Politikalar Genel Midiirliigi tarafindan
yaymnlanan bildiride, KOBI'lerin desteklenmesinin esaslar1 ve oncelikleri
belirtilmistir. Bunlar;*"!

= Kalite, teknoloji, yonetim, komiinikasyon, cevre ve enerjinin korunmast,
arastirma merkezleri, pazara giris, calisanlarin egitimi, kredi ve finansman
alanlarinda yogunlasmaktadir.

AEA anlagsmasmin 61 (3c) maddesinde belirtilen "ticareti ve rekabeti
bozmayacak  yardimlar"  kapsaminda  verilecek  destekler su  sekilde
sinirlandiriimaktadir.*’
= Destek goren alanlarda en ¢ok net yiizde 30,
= 61 (3a) kapsaminda ise en ¢ok net yiizde 75,

* Destek gormeyen alanlarda en ¢ok briit yiizde 15,
= Egitim ve danismanlik hizmetinde en ¢ok briit yiizde 50,
» Ar-Ge i¢in biiyiik firmalara verilenden yiizde 10 fazlasi,

* Yeni is yaratilmasin1 amaglayan yatirnmlarda en ¢ok 3.000 ECU,

469 A.ge.,s.9.

*7° http://girisim.net/franchisinggiris.htm, 07/07/2005 ve
http://www.humanresourcesfocus.com/proje8_1.asp 28/04/2005
YA, g.e.,

2 Age.,
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= (Ozel amagl yatirrmlarda en ¢ok yiizde 15,
* Diger yatinmlarda en ¢ok 200.000 ECU,
» 3 Yillik siire icinde AB’ye bildirilmeden en ¢ok 50,000 ECU.

6.1.3. Tiirkiye’de Franchising Uygulamalari

Tiirkiye' de franchising sistemi, 1960' 11 yillarda sehirlerarasi yolcu
tasimaciliginin  gelisimi ile ©nem kazanmistir. Buna baghi olarak benzin
istasyonlarinin olusumu, otobiis firmalari, bu firmalara ait bilet satig1 belirli sartlarla

ve sirlamalarla diger sehirlerdeki bagimsiz ofislere verilmistir.*"?

Dagitim
kanalinin tam belirlenmemesi dolayisiyla pazarda satis karisikliklar1 yasanmistir. Bu
nedenle imalat¢ilar perakende satis birimlerini 2400 bagimsiz perakendeciden 1000
satictya indirmisler ve belirli sartlarla bayilikler vermeye baslamislardir. 1970 ve
1980" lerde bayilik sistemleri otomobil, beyaz esya, kozmetik sektorlerinde

kullanilmugtir.*"

24 Ocak 1980 kararlar1 sonucu biirokratik engellerin kalkmasiyla, Tiirkiye
yabancit yatinmcilar i¢in cazip bir pazar haline gelmistir. Ekonominin disa
acilmasiyla Tiirkiye pazarina giren yabanci firmalarin sayist hizla artmistir. Yabanci
firmalar, kendi marka adlarini, isletme yontemlerini kullanma haklarini yerel pazar
kosullarim daha 1iyi bilen Tiirk yatinmcilara franchising olarak vermeye

baslamuslardir.*”

Tiirkiye pazarina franchise vererek giren ilk sirketler arasinda, Mc Donald’ s,
Pizza Hut, Fried Chicken ve Burger King gibi fast-food alaninda diinyaca taninan

hazir yiyecek sirketleri sayilabilir. 476

Ancak TURY AP, benzer sistemi McDonald's' dan yillar 6nce Tiirkiye' de kurmus

ilk Tirk firmasidir. Tiirkiye' de sistemin kendi adiyla anilmasi ve yayginlagmasi

73 http://www.opal.com.tr/yd/franchising.asp, 28/04/2005

" Dilber Ulas, A.g.e., s.140-141.

5 Age., 141.

476 http://www.ufrad.org.tr/tr/10sorudafranchise.asp, 28/04/2005
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yabanci sistemlerin Tiirkiye' ye yatirimu ile baslamistir ki bu da McDonald' sa nasip

olmustur.477

Daha sonralar1 Nectar Beauty Shop, Wimpy, Kentucky Fried Chicken, Benetton
gibi taninmig yabanci firmalar Tiirkiye pazarina girmislerdir. Yabanci firmalar,
Tiirkiye' de bir firmaya franchise verme yetkisi vererek (master franchise) yada
kendileri bir sirket kurarak faaliyetlerini siirdiirmektedirler. Kendi isini kurmak
isteyenler Onceleri bayi, acente acarlarken, giinlimiizde taninmis bir firmadan
franchise alarak kendi islerinin sahibi olmaya baslamislardir. Yabanci firmalarla
birlikte Sagra, Turyap, Mudurnu Pili¢, Hacioglu Lahmacun, Sultanahmet Koftecisi,
Kayserili, Tadim Pizza, Mudo, Limon gibi Tiirk firmalar1 da franchise vermeye
baslamislardir. Nilay Gelinlik, Coton-Bar, Sagra iilke disinda franchise veren ilk

Tiirk firmalaridir.*’8

1985’ te yabanci franchising isletmesi olarak Mc Donalds’ 1, Tiirkiye
piyasasina girmesinden bu yana sektor 200 e yakin franchisor ve 4000’ in iizerinde
franchisee barindirir hale gelmistir. Franchisor’ larin iigte biri yabanci isletmelerdir.
Tiirkiye’ deki franchising isletmelerinin 1998 yili sonundaki ortalama cirosu 900
milyon dolar civarindadir ki bu da 1997 yilina goére %85’ lik bir artig gosterir. Bu

miktarin yarisi yabanci isletmelerden kaynaklanmaktadir.*”

Yakin zamanda franchising sistemini olusturan ve temizlik hizmetlerini bu
orgiitlenme altinda tiiketiciye sunmay1 hedefleyerek franchise vermeye baslayan
Jani-King gibi sirketler ise sektore farkli bir bakis acisi getirmektedir. Bugiin
franchising sisteminin i¢indeki firmalarin sayis1 150° ye ulagirken, isletmelerin sayisi

ise 2000 civaria yiikselmistir.*®

Tim bu yatirnmlara ragmen “Egitim yetersizligi, yatinmlarin sabirsizca geri
doniistiniin telas1 bircok firmayi agtiklar1 yerleri kapatmaya zorlamistir. Nitekim

Fuddrackers, Dairy Queen, Baskin Robbins, Ice Cream, Jani King gibi diinyaca

17 http://girisim.net/franchisinggiris.htm, 07/07/2005

478 Dilber Ulas, A.g.e., s.141.

" Onur Can SAATCIOGLU, A.ge., ?

480 http://www.ufrad.org.tr/tr/10sorudafranchise.asp, 28/04/2005
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taninmis basarili zincirler, Tiirkiye operasyonlarinda actiklar1 yerleri teker teker
kapatmiglardir. Bu hayal kirikligindaki en biiyiik pay sahibi ise kendileri olmuslardir.
Zira yeterli pazar arastirmasi yapmayarak franchise alani bagibos birakanlar sonunda
umduklarim1 karlarina yansitamamiglar ve operasyonlarini sona erdirmek zorunda
kalmislardir. Bir kisim zincirler ise islerini bagka yatirimcilara devretmislerdir. S6z
konusu zincirleri ilk getiren yatirimcilarin devretmeleri digerleri gibi basarisizlik
diye tamimlanmayabilir. Kimi az kar ettiginden, kimi fazla kar ettiginden
devretmistir. Her durumda arzulanan, ise sonuna kadar sarilacak Kkisinin
bulunamamasi, tecriibe eksikligi vb. Ancak yine de master franchiseelerin insan
kaynaklar1 sec¢imlerini dogru uygulayamamalari, bolgesel arastirmalara Onem
vermeyisleri ve franchising sistemini iyi etiit edememis olmalar1 onlarin islerini

devretmeye zorlamstir™**!

Bu neticede tabii olarak franchisorlarin da sugu yok degildir. Onlar da iistlerine
diisen franchising ilkelerine ¢ok da sadik kalmamiglardir. Yerli zincirler de benzeri
dalgalanmalar yasamislardir. Cogunlukla basarili bir marka ve isme sahip olanlar
franchising’ 1 se¢misler, ancak iyi etiit edememeleri ve uzun vadeli diisiinememeleri
onlart sorunlarla karst karsiya birakmistir. Yetersiz tecriibe, yasal bosluklar,
franchising verilen kiside secici davranamamalari ve isletme kiskangliklarindan otiirii
sayilar1 hizla ortan zincirler, iki-ii¢ sene icinde yeniden kiiciilmiislerdir. Franchising
sisteminin Amerika' daki basarili ve muazzam gelismeleri, keza bazi Avrupa
iilkelerinde de oldugu gibi, yatirimcilart sistemi, sistem deneyimlerini fazla
incelemeden franchising uygulamalarina yoneltmistir. Ancak, franchising’ in saglikli
temeller {izerine oturmasi gerektigi, yogun bir hazirlik devresi ihtiyaci, standartlasma
icin gerekli emegin sabirla harcanmasi bilinci heniiz yatirimcilarin belleginde yer
etmeye baslamistir. Madalyonun 6biir yiiziine bakildiginda ise goriinen o ki, sistem
Tiirk girisimcisinin dzgiirliigline diiskiin, risk almay1 seven yapisina ¢cok uygundur.
Sistemin Tiirkiye'deki seceneklerine soyle bir bakacak olursak karsimizda ii¢ secenek

482
buluruz.

! hitp://girisim.net/franchisinggiris.htm, 07/07/2005
82 http://girisim.net/franchisinggiris.htm, 07/07/2005
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1. Seceneklerinden birincisi Amerika' dan, Avrupa' dan ve diinyanin diger
bolgelerinden franchise vermekte olan yabanci firmalardan biriyle franchise
anlagsmasi yapmaktir. Bu secenekte girisimciler, iiriin/marka veya isletmecilik
imtiyazini yurtdisindaki ana firmadan anlagsma yoluyla satin almaktadir.

(Su ana kadar bu yolla iilkemize gelen diinyaca {inlii markalara McDonald' s,
7-Eleven, Pizza Hut, Sicil' y, Baskin Robbins, Benetton, Levi' s, Holiday

Inn., Alphagraphics, Nutra Slim ve Wimpy 6rnek verilebilir.)**?

2. Girisimciler i¢in ikinci segenek ise iirlin/marka veya isletmecilik
imtiyazin1 yurtdigindaki ana firmadan degil, Tiirkiye' den almaktir. Ana
firmayla Tiirk firmasi arasinda yapilan "master lisans" anlagmasiyla yerli
firma iirlin/marka veya isletmecilik imtiyazim1 i¢ piyasada hem kendisi
kullanmakta hem de Tiirk girisimcilere kullandirmaktadir.

(Tirkiye'de bunu uygulayanlara Kentucky Fried Chicken, 7-Eleven, Sicily's,
Pizza Hut, Baskin Robbins, Benetton, Levi' s, Nutra Slim ve Lee Cooper
ornek verilebilir. Tiirk girisimciler, bu secenek sayesinde, yurt disindan
aldiklar1 isim veya isletmecilik hakkini i¢ piyasada satma imkanini elde

etmektedir.)484

3. Franchising’ de {iiciincii secenek, piyasada pazar payr olusmus, taninmis

yerli markalarin semsiyesi altina girmektir.

(Tirk firmalar1 arasinda Turyap, Sagra Special, Limon, Mudo, Siitte,
Mudurnu, Kayserili Restaurant sayilabilir. Giintimiizde franchising' in
Onemini kavrayan ve franchise vermeye baslayan yerli firmalar, heniiz
uluslararast1 olamamuslar, ancak, yurt i¢inde yayginlik kazanmaya

baslamuslardir.)**

Bugiin Tiirkiye' deki franchising uygulamalarina bakildiginda yatirimcilarin

heniiz

sistemi tamima asamasinda oldugu, ancak iki-lic sene Oncesinin

483

Fatma Demirci, A.g.e., s. 56.

® Age.,s. 56
® Age.,s. 56
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sabirsizligindan ve tecriibesizliginden kurtulduklari, goriilmektedir. Daha ¢ok egitim
programlar1 ve uzun vadeli yatirim bilinci franchisingde Tiirk yatirimcisinin artik

bildigi unsurlardir.**

Finansal yapidan incelendiginde “Tiirkiye'de franchising sistemine giden para 1
milyar dolar. Bu, 50 milyar dolarlik toplam perakende harcamasinin i¢inde ytizde 2’
si demek. Bu da markalagma ve kurumsallasmanin daha basindayiz anlamina geliyor.
Bir taraftan daha cok firsat var da denebilir. Tiirkiye' de sirketler hizla aciliyor, ciinkii
girisimcl bir milletiz. Ama aym hizla kapaniyor. Deneme yanilma yontemi iilke

ekonomisine de zarar veriyor.”*"’

Tiirkiye’ de de hizla onemli bir yer teskil etmeye baslayan franchising
konusundaki hukuki diizenlemeler mevcut genel kanunlar cercevesinde
yiiriitilmekteyken, 1994 tarihli “Rekabetin Korunmasi1 Hakkindaki Kanun” ve bu
kanun uyarinca 1998 yilinda Rekabet kurulu tarafindan c¢ikarillan “Franchise
Anlasmalarina Iliskin Grup Muafiyeti Tebligi” ile daha saglikli sekilde uygulama

imkanina kavusmustur. 488

Tirkiye' de isgiicliniin yaklasik %8.4" i igsizdir. Calisanlarin %15.6' s1 sanayide
istihdam edilmektedir. Gelismis iilkelerde sanayi %16-20 arasinda bir kesime is
verebilmektedir. Bu oran Japonya'da %23, Almanya'da %30' u bulmaktadir.
Tiirkiye'de calisanlarin %52' si tarim alaninda istihdam edilmektedir. Gelismis
tilkelerde bu oran %3-8 arasinda degismektedir. Tiirkiye'de is giicliniin yarisinin
tarimsal kesimde is bulmas1 gizli issizligi ortaya ¢ikarmaktadir. Istihdamim asil
hizmet sektoriinde yogunlasmasi gerekmektedir. Girisimcinin bagladig isi
basaramamast sermayenin ugup gitmesine neden olmaktadir. Dolayisiyla bu
istihdami elde etmektedir. Iste burada franchising' in avantaji devreye giriyor ve
girisimci  hi¢  bilmedigi  bir konuda  giivenle yatinm  yapabiliyor.
Sistem sayesinde aranan elemanlarin 6zellikleri tam anlamiyla tanimlanmaktadir,

yapacagi isler talimatname olarak verilmektedir, benzeri isyerinde is basinda egitim

** hitp://girisim.net/franchisinggiris.htm, 07/07/2005
487 Mayir Saranga, Franchise’da Yerli Mallar One Gegti, www.kobifinans.com.tr, 27/06/2005.
8 hitp://www.ada.net.tr/hukuk/hukukkonusumart.html, 28/04/2005
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verilebilmektedir. Egitimsizlik oturmus bir franchise isletmesi i¢in sorun oluyor.
Hizmetin kalitesi eleman degisikliklerinden en az seviyede etkilenmektedir.
Ayrica, is pazarinin durumu acisindan yeni is yerlerinin agilmasi, istihdam politikasi
bakimindan 6nem tasimaktadir. Siirekli olarak yeni iiriinler, hizmetler ve pazarlama
stratejileri ortaya ¢cikmakta, bunlar sayesinde yeni isttihdam olanaklar1 ve dolayisiyla

yeni talep yalraltmalktaldlr.489

Franchising sistemi ile ¢alisan yaklasik 60 is kolu mevcuttur. Bunlar arasinda;
Otomobil Kiralama, Otomobil Servis Uriinleri, Is Yardim Servisleri, Is Araclari,
Giyim ve Ayakkabi, Yapi1 Dekorasyon, Bilgisayar, Kozmetik, Perakende Satis
Magazalar, Egitim, Yiyecek, Saglik Uriinleri, Ev Aletleri, Kuru Temizleme, Fast-
Food, Otelcilik ve Lokanta vb. sektorler bulunmaktadir. Ozellikle hizmet sektoriinde

cesitlendirme hizla artmaktadir”.*”

Bugiin “Tiirkiye' de bulunan girisimciler, yabanci bir firmanin franchise' 1
almak istediklerinde taraflar arasinda yapilan sozlesme yabancilik unsuru
tasidigindan Hazine Miistesarligi Yabanci Sermaye Genel Miidiirliigiince tescil
edilmesi halinde yiiriirliige girer. Franchising sistemiyle, iilke i¢cinde elde edilen
gelirlerin yurt disina transfer edilmesinin iilke ekonomisine zarar verecegi yolunda
cesidi goriisler vardir. Yabancit Sermaye Genel Miidiirliigii sozlesmede belirtilen

royalty 6demelerinin iizerinde gerekli kontrolii yapmakla yetkilidir.*"

Franchise vermek isteyen yabanci bir firmanin 6224 sayili kanun ve cerceve
karar1 uyarinca 25.5.1986 tarihinde yayinlanmis olan 1 no' lu teblige gore onay
miiracaati su belgelerle yapilir;*?

¢ Anlasma taslagi,

¢ Anlagsma konusu mal ve hizmetin yapilacagi veya iiretilecegi tesislere ait
tevsik edici belgeler,

e Yapilabilirlik (Fizibilite) Raporu,

* http://www.deulcom.com.tr/df/, 18/06/2005

0 http://www.ufrad.org.tr/tr/10sorudafranchise.asp, 28/04/2005
1 Dilber Ulas,A.g.e., s.51.

¥ Age., s5l.
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¢ Disaridaki kurulusun mali durum veya yillik cirosunu gosterir belgeler ve

yaptig1 aragtirma gelistirme masraflari,

¢ Anlasma konusunda tescilli bir patent veya know-how varsa, tevsik edici

belge.

Sonu¢ olarak Tirkiye’ de Franchising sistemi islevselligini giinbegiin
arttiracaktir. Zira “Toplum bilimciler, Tiirkiye' deki go¢ olgusunu da goze alarak
tilketim kiiltiirlerini ve bu Kkiiltiirler icindeki sapmalar1 incelediklerinde, kisilerin
tiketim agamasindaki arzu ve davraniglarinin giiven esasinin icgiidiisel tepkileri ile
paralel oldugunu tespit etmislerdir. Bu sonugta cesitliligin, farkliligin aksine
tiketimde insanlarin standartlar ve detaylardaki benzer 6geleri tercih ettiklerini ve
bunu sevdiklerini gostermektedir. Dolayisiyla franchising’de birbirine benzerlik bir

avantaj durumundadir.”*"?

Tirkiye’ de kamu ve o0zel sektdr kuruluslar, disaridan yerlesik kisi ve
kuruluglarla yapacaklar1 lisans, know-how, teknik yardim, yOnetim ve franchise
anlagmalarinin tescili i¢in Yabanc1i Sermaye Genel Miidiirliigii'ne miiracaat

494
ederler.®

Tablo 11 : 200.2 Yilinda Tescil Edilen Lisans, Know-How, Teknik Yardim, Yonetim ve Franchise
Anlasmalariin Ulkelere Gore Dagilim.

Ulke Say1 | Ulke Say1
A.B.D 17 | Japonya 7
Almanya 13 | Danimarka |3
Hollanda 12 | Singapur 2
Ingiltere 9 Isle Of Man | 1
Fransa 8 Macaristan | 1
Isvicre 8 B.A.E. 1
Italya 7 Diger 6

Kaynak : Yabanci Sermaye Genel Miidiirliigii, Yabanci Sermaye Raporu 2002, Ankara, Subat 2003,s.34

*? http://girisim.net/franchisinggiris.htm, 07/07/2005
% Yabanci Sermaye Genel Miidiirliigii, Yabanc1 Sermaye Raporu 2002, Ankara, Subat 2003,s.34
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2002 yil1 verilerine gore Tiirkiye’de tescili gergeklestirilen lisans analagsmalari en

cok hizmet sektoriinde gerceklesmektedir.

Tablo 12: 2002 Yilinda Tescil Edilen Lisans, Know-How, Teknik Yardim, Yonetim ve Franchise

Anlasmalariin Sektorlere Gore Dagilimi.

Sektorii Adet Sektorii Adet
Diger Toplumsal hizmetler 22 | Lastik Sanayi 1
Tasit Araglar1 Yan sanayi 12 | Madeni Esya Sanayi 1
Elektronik Sanayi 7 Metal Madenciligi 1
Elektrik Mak. Techi. San 6 Restoran, Kafe, Yeme—Ig. Yer. 1
Hazir-Giyim Sanayi 5 Saglik Hizmetleri 1
Ticaret 5 Seramik, Pism. Kil ve Cim.Ger 1
Diger Imalat Sanayi 3 Sinema ve diger Eglence Yerleri 1
Endiistriyel Kimyasal Uriinler 3 Tasimacilikla ilgili Dig. Hiz. 1
Kimya Sanayi 3 Tasit Araclar1 Imalat Sanayi 1
Otel Pansiyon ve Kamping Isletmeleri 3 Cimento Sanayi 1
Plastik Sanayii 3 Olgii-Kontrol ve Optik Do.Im.Sa. 1
Bitkisel Uretim 2 Ozel Egitim 1
Diger Kimyasal Uriinler 2 | Iplik, Dokuma, Orme ve Apre Sanayi 1
Diger Faaliyetler 1 Dokuma, Giyim ve Deri Sanayi 1
Diger Petrol ve Komiir Uriinleri 1 | Elektriksiz Makine Imalat Sanayi 1
Diger Cesitli Sahsi Hizmetler 1 Gida Sanayii 1

Kaynak : Yabanci Sermaye Genel Miidiirliigii, Yabanc1 Sermaye Raporu 2002, Ankara, Subat 2003,s.34

Tiirkiye’ deki herhangi bir isletmenin franchise vermesi halinde Yabanci

Sermaye Genel Miidiirliigii'ne basvurmasi gerekliydi.

Simdiki uygulama bu

zorunluluk ortadan kaldirilmistir. Simdi sadece tesvik almak amaciyla Yabanci

Sermaye Genel Miidiirliigii’'ne miiracaat edilmektedir. Bagvuru sirasinda asagidaki

form kullanilmaktadir.
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Sekil 5 : Dogrudan Yabana Yatirnmeilar icin Faaliyet Bilgi Formu 1

DOGRUDAN YABANCI YATIRIMLAR ICIN FAALIYET BILGI FORMU

BU FORM HER YIL MAYIS AYl SONUNA KADAR,

E K s 1 BILANGO VE GELIR TABLOSU ILE BERABER
. YABANCI SERMAYE GENEL MUDURLUGUNE
GONDERILECEKTIR.

Transfer Edilen Miktar |
ABD Dolari Karsiligi |

Transfer Edilen Ulke
Transfer Tarihi |

Lisansor

Lisansériin Ulkesi

Lisansin Konusu (EK-5 Listeden Kod 4 'e gére Segilecek)
Transfer Edilen Miktar
ABD Dolari Kargihgi
Transfer Edilen Ulke
Transfer Tarihi

Son Yl ihracati (ABD Dolar)
Son Yl ithalati (ABD Dolarr)

Yerli Personel Sayisi

‘Yabanci Personel Sayisi

Toplam Personel Sayisi

Uretilen

Urtinler / Hizmetler (Miktar / EK-5 Listeden Kod 4 'e gére Segilecek)
Urlinler / Hizmetler (Deger / EK-5 Listeden Kod 4 ‘e gére Segilecek)

Gegigimiz Y1l Yatirim Yapildi mi? Evet D Hayir |:!

Bu soruya "evet" cevabi verdiyseniz asagidaki sorulari cevaplandiriniz

|Yatmm|n Konusu (EK-5 Listeden Kod 4 'e gore Segilecek)

|Yat|r|m1nCinsi J Yeni \:I Tevsii I:l Diger I:l

|Yat|r|m|n Miktar1 (ABD Dolart) |

Bu Yatinm igin istifade Edilen
Devlet Destekleri
(Varsa Tesvik Belgesi

Numarasi ve Tarihi

Sirket Kasesi ve Yetkili imza
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Sekil 6 : Dogrudan Yabana Yatirimeilar icin Faaliyet Bilgi Formu 2.

DOGRUDAN YABANCI YATIRIMLAR iGiN FAALIYET BiLGi FORMU

BU FORM HER YIL MAYIS AYl SONUNA KADAR,

E K. 1 BILANCO VE GELIR TABLOSUjLE._ BERABER
D YABANCI SERMAYE GENEL MUDURLUGUNE
GONDERILECEKTIR.

IUnvam

| Adres

lii

Posta Kodu

Telefon No

Faks No

E-Posta

Internet Sitesi

Vergi Dairesi

Vergi Hesap No

Genel Mudir/Midir Adi Soyadt

Sektor (EK-5 Listeden Kod 4 ‘e gére Segilecek)

Turkiye'deki Markalar

Ticari isimleri

Bagl Ortakliklan/igtirakleri-Unvani

Bu istirakteki Ortaklik Orani

Varsa Subelerin Bulundugu iller

TC.
TGS
e

Diger Yerli Ortaklar

* En blytk tg yerli ortak yazilacakur.

[Adi 7 Orvam

|Yurld1§| Adresi

E-posta
Internet Adresi
Uluslararasi Markalari

‘Yabanci Ortagin Gok Uluslu Bir
Sirket Olmasi Durumunda Merkez
Sirketin ismi ve Ulkesi

**Yabanci ortadin birden fazla olmasi durumunda ek sayfa yapilacaktir,
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17 Haziran 2003 Tarih ve 25141 sayili resmi gazetede ilan edilen 5.6.2003
tarthinde kabul edilen 4875 sayili Dogrudan Yabanci Yatirnmlar Kanunu’ nunda
Md3-a/1 ile Tiirkiye’de dogrudan yabanci yatarimin yapilmasi serbest, Md.3-a/2 ile
yerli yatirnmcilarla esit kilmmistir. Md 3-c ile iilke icinde edinilen gelirlerin yurt

disina transferi serbest birakilmistir. Md3-d ile miilkiyet serbesitesi saglanmistir.*>

6.1.3.1. Tiirk Is Diinyasinin Franchising Uygulamalarina Bakisi

a. Ulusal Franchising Dernegi ( UFRAD )

Tiirkiye’de Franchising sistemi ile ilgili problemlerin ¢6ziimii konusunda
UFRAD dernegi bulunmaktadir. “UFRAD Franchising Dernegi, Tiirkiye' de
franchising sisteminin gelismesi, saglikli bir sekilde yerlesmesi ve yiiriitiilmesi,
sisteme giiven duyulmasimi saglamak amaci ile 1991 yilinda kurulmustur. UFRAD'
1 amaci, franchising' in Tiirkiye' de dogru bir bicimde 6grenilmesini ve saglikli bir
bicimde gelismesini saglamak, temel kurallart belirlemek ve uygulanmasini
saglamak, Tiirk hukuk sistemi i¢inde yerini bulmasi ve sisteme giiven duyulmasi icin
gerekli calismalari yapmak ve sistemin gelismesi icin bilgi kaynaklar

olusturmalktlr.496

UFRAD iiyeleri, UFRAD’ 1n 1995 yilinda kabul ettigi "Diiriistliik ve Aciklik
llkeleri" ne uymay: taahhiit etmistir. Diiriistlik Ilkeleri Avrupa devletlerindeki
franchise verenlerin goniillii olarak benimsedigi temel ilkelerdir. Ac¢iklik ilkeleri ise,
ABD' de halen gecerli kanunlara gore, franchise almak isteyenlere verilecek olan
bilgi paketini tanimlamaktadir. Uyeler hakkinda UFRAD' a gelen sikayetler
degerlendirilerek, gerekirse iiye firmanin hatali uygulamasi sona erene kadar ismi
listeden cikartilir. Yani bir anlamda "Beyaz Liste" yapilmaktadir. Bu listedeki
firmalar1 yatirnmcilar nezrinde avantajli duruma getiriyor, listede yer almayanlari
ayni ilkeleri uygulamaya Ozendiriyor, yatirimcilart koruyor. UFRAD, iilkemizde
franchising sisteminin giivenilir kalmasi i¢in ¢alismaktadir. Mevzuattaki eksikliklerin

tamamlanmas1 i¢in yurt disgindaki uygulamalari izlemektedir. Kamu yetkileri

T C. Resmi Gazete, 17 Haziran 2003, say1:25141,s.2
4 hitp://www.deulcom.com.tr/df/, 18/06/2005
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nezninde franchising' 1 ve ihtiyaglarim tanitmak icin girisimlerde bulunmaktadir.
Tiirkiye' de UFRAD iiyesi olmayan franchise zincirleri de var. Bunlarin bir kismi
simdilik franchise vermedikleri i¢cin UFRAD' a iiye olamiyorlar, bir kismi iiyelik i¢in
bagvurmamistir, diger bir kismi da c¢esitli nedenlerden dolayr {iyelikten

glkartllmlslardlr.497

b. UFRAD’ 1n Hizmetleri

UFRAD “Ulkemizin ekonomik politikasiyla ilgilenen kisilere, 6zellikle esnaf ve
sanatkarlara, 0zel girisimcilere serbest meslek mensuplarina, 6zel ve kamu kesiminde
calisan yoneticilere hitap ediyor. Ekonomik (sinai, ticari, mali) ve sosyal konulara
yonelik sorunlarin ¢oziimiinde gerekli arastirmalar1 yapiyor, yaptirtiyor. Biilten,
bildiri, gazete, dergi gibi yayin faaliyetlerinde bulunuyor. Bilgi akisim1 franchising
sektoriiniin ekonomik ve hukuksal sorunlarini, gelismelerini diizenli olarak
yayinladig1 haber biiltenlerinde bilgi servis a1 ile sagliyor. Isletme sistemi sahibi
franchise veren firmalarin ilgi alanlarin1 politik ve ekonomik arenada ve
kamuoyunda ilgili c¢evrelere yansitiyor. Yerli franchise sahibi firmalarin,
yatirnmlarim1  yurtdist pazarlara tasimasinda iligkileri kuruyor, siirekli destek
yaratiyor. Politik arenada kredisel, bankasal tesvik ve leasing araciligina destek
oluyor.”**® Tiim bu islemler karsiiginda UFRAD iiyelerinden giris aidati olarak 150
milyon TL, yillik {iyelik aidati olarak 100 milyon TL almaktadir.

c. UFRAD’ 1n Faaliyetleri

Bilgi kaynaklarin1 siirekli kamuoyuna agiyor. Anadolu sehirlerinde Ticaret ve
Sanayi Odalarinda egitim caligmalar1 ve seminerler diizenliyor. Dernek merkezinde
bulunan egitim ve seminer salonunda franchise veren firma yoneticilerine ve
franchise alan girisimcilere yonelik her ay en az iki kere olmak iizere seminerler
diizenliyor. Sektor yuvarlak masa toplantilar1 diizenliyor. Franchising sektoriinii
konu alan televizyon programlarina destek veriyor ve diizenliyor. Her yil ekim

ayinda Istanbul' da diizenlenen Franchising fuarina destek veriyor. Her ay iki bin

497
A.ge.,
B http://girisim.net/franchisinggiris.htm, 07/07/2005
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adrese ulasan aylik franchise biilteni yaymliyor ve iicretsiz dagitiyor. Danigsma kurulu
vasitasiyla franchise ihtilaflarim1 Tiirk hukuku ve uluslararasi franchise ilkeleri

dogrultusunda inceliyor. Tiirkiye Franchise Magazin' e destek veriyor. *

d. UFRAD Uyelikleri

Demegin asli ve fahri olmak iizere iki tiir iiyesi var. Uye olabilmek icin, iki
tiyenin tavsiyesi gerekiyor. Eger yabanci bir zincirin Tiirkiye haklari alinmigsa, ana
firmanin kendi iilkesindeki franchise dernegine iiye olmasi temsilcinin iiye kabulii
icin yeterli oluyor. Yerli bir firma franchise veriyorsa veya yabanci iilkede dernek
liyesi olmayan bir zincirin temsilciligi alinmigsa once iki tane franchise verilmesi
bekleniyor, sonra franchising uygulamalarina bakilarak iiyelik bagvurusu red veya
kabul ediliyor. Uye olmak isteyenler érnegine uygun basvuru formunu doldurarak

dernege verir’™

Bununla birlikte UFRAD uluslararas: alanda Intemational Franchise Association

(IFA ') ve European Franchise Federation (EFF) iiyesidir.

e. UFRAD Franchise Bilgi Paketi™""

1- Franchise Veren Hakkinda Bilgiler: Franchise veren ana firmanin veya
Tiirkiye temsilcisinin tam adi, adresi, statiisii, (Anonim, Limited, Ortaklik veya
gercek kisi) ve faaliyet konusu, firmanin ne zamandir franchising sistemiyle isim
hakkin1 sattig1 belirtilir.

2- Franchise Veren Firmanin Yoneticileri ve Yonetim Kurulu Uyelerinin isimleri
ve is Tecriibeleri: Sirket sorumlularinin (Genel Miidiir, Genel Miidiir Yardimcilari,
Finans- Pazarlama- Egitim-Isletme Franchise iliskileri Boliim Miidiirleri) son bes yili
kapsayan is tecriibeleri, calistiklar1 yer, konu, isverenin kimligi ile ilgili bilgiler
verilir. Firma bolge temsilcisi veya franchise komisyoncusu kullaniyorsa, bu

sahislarla ilgili bilgilerde verilmelidir.

*9 hitp://girisim.net/franchisinggiris.htm, 07/07/2005
500

A.ge.,
! Dilber Ulas, A.g.e., s.138-140
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3- Dava Kayitlart: 2.maddede belirtilen kisilerin veya franchisorun son on yilda
taraf oldugu tiim hukuki davalar bu boliimde belirtilir.

4- Konkordato veya iflas gecmisi: Franchisor’ un veya yoneticilerinin (Genel
Miidiir, Genel Miidiir Yardimcilar;, ve YoOnetim Kurulu Uyeleri) son 15 yilda
yasadiklari iflas ve konkordato belirtilir.

5- Franchise Sisteminin Tanimi: Franchisor {iriiniinii, i¢inde bulundugu sektorii,
ve pazar1 somut bir sekilde anlatmalidir.

6- Franchise Alanin ilk Yatirimi: Franchisor, franchisee' nin franchise hakkini
almas1 ve isletmeyi kurmasi icin gerekli tiim yatirim miktarini, 6deme seklini ve
zamanini, yatirrmin iade edilebilir kismini agiklamalidir. Ayrica, tavsiye edilen
isletme sermayesi de bu boliimde belirtilir. Her franchisee' den aymi miktarda
franchise iicreti alinip alinmadigi, alinmiyorsa bu iicretin belirlenmesinde kullanilan
yontem ve formiiliin aciklanmasi gerekir. Franchisor aldig1 paray: genel anlamda ne
amacla kullandigin1 da bildirmelidir.

7- Tekrarlanan Odemeler: Franchisor' a odenecek tiim doénemsel odemeler

belirtilmelidir. Bunlar leasing, royalty, reklam fonu, kira gibi 6demelerdir.

8- Belirtilen veya Onaylanan Kaynaklardan Belirli Ozellikler Dahilinde Aligveris
Zorunluluklari: Franchisor, franchisee' ye hangi saticilari, hangi amacgla kullanacagim
ve bu saticilarla kendisinin bir is iliskisinin bulunup bulunmadigini acikca
belirtmelidir. Franchisor, franchisee' nin satin almasi, kiralamasi veya finansal
kiralamas1 gereken tiim ekipman, envanter, tabela, ve diger hizmet ve malzemelerin
listesini, bunlar i¢in uygulanan 6zellik ve zorunluluklarla birlikte a¢iklamalidir.

9- Finansman Paketi: Franchisor, finansman konusunda franchisee'ye
saglayacagl veya araci olacagi tiim yardimlar1 detaylari ile bu boliimde anlatir.

10- Franchisor’ un Franchisee' ye Kars1 Sorumluluklari: Franchisor franchisee'
ye acilis Oncesi ve sonrast yapacagl tim yardimlar, saglayacagi hizmet ve
sorumluluklar bu béliimde somut olarak agiklanir. Verilecek egitim, egitimin siiresi,

ve yer seciminde gosterilecek yardim acgiklanmalidir.

11- Satisa ve Korumali Bolgeye Uygulanan Kisitlamalar ve Yasaklar:
Franchisee' nin satacag: liriin ve hizmetlerin ve satis1 yapabilecegi cografi bolgenin
tanim1 bu boliimde yapilir. Uygulanan her kisitlama icin bir aciklama getirilmelidir.

Franchisee' ye verilen bolgenin korunmasi i¢in gerekli bir satis hacmi var ise
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onceden belirtilmelidir.

12- Tescilli Tiim Ticari Marka, Logo, Sembol ve isimler ile ilgili Bilgi: Tescilli
tim ticari marka, logo, sembol, ve isimler ile ilgili tiim bilgilerin bu béliimde

franchise alana verilmesi gerekir. Herhangi bir hususta bir problem olursa agiklanir.

13- Patent ve Copyright: Tescilli tiim patent ve copyright’ lar ile ilgili bilgilerin
bu boliimde franchisee' ye verilmesi gerekir.

14- Franchisee' nin isletmesinde Kendisinin Bulunmast Zorunlulugu:
Franchisee' nin yapmas1 gerekenler ve sorumluluklari belirtilir.

15- Franchise Antlagmasinin iptali, Degistirilmesi, Devri, Tekrar Satin Alinmast,
Uzatilmasi: Bu tiirlii durumlarda franchisee' nin ve franchisor’ un yapmasi

gerekenler, haklar1 ve sorumluluklar1 agiklanmalidir.

16- Istatistik Bilgiler: Franchisor franchisee' lere kendisine ait kac tane isletmesi
oldugunu bildirmelidir. Franchise verilmis fakat heniiz acilmamais isletmelerin sayisi
ve gelecek bir yil i¢cinde kag¢ tane franchise satilmasi hedeflendigini bildirmelidir.
Son 3 yil i¢inde kag tane anlagmanin fesh edildigin, yenilendigi veya degistirildigini
bildirmelidir.

17- Unliilerin Sistem i¢inde Varlig1: Eger toplum tarafindan taninan iinlii bir kisi
franchise sistemi ile ilgili bir faaliyette bulunuyorsa, iliskinin tiir ve sekli
aciklanmalidir.

18- Franchise Verenle ilgili Mali Bilgiler: Yillik bilan¢olar ve 6denen vergilerin
franchisee' ye bu boliimde verilmesi gerekir.

19- Dokiimanlar: Ornek franchise anlagsmasi ve diger imzalanmasi gereken
kontratlarin 6rnekleri franchise bilgi paketinin bir parcasi olarak verilmelidir.

20- Teyid: Franchisee'nin franchise bilgi paketini aldigina dair imzalayacagi
bolimdiir. Bir adet sayfadan ibaret olan bu boliim, franchisor icin franchise bilgi

paketini verdiginin kanitidir.

6.1.4. Tiirkiye’ de Franchising Tesvikleri ve Dis Ticaret Miistesarliginin Destegi

6.1.4.1. Franchising Tesvikleri

Oncelikle her biri ayr isletmeciye ait fakat aym marka altinda faaliyet

gosteren, ayni sistemi kullanan, ayn1 fondan reklam yapan, ayn1 kaynaktan mal temin
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eden, ayn1 yerde egitim alan isletmeleri tek bir tesvik belgesi kapsaminda gormek
gerekir. Sisteme tegvik verilmesi ile parasal destekten cok daha 6nemli olan moral ve
destek kontrol gelecektir. Bireysel yatirimei ise daha biiyiik giivenle girecek. Isi
yanda birakirsa tesvikle saglanan avantajlarimi kaybedeceginden, isine daha siki
sarilacak. Ana firma tesvik alabilmek i¢in isin geregi olan bilgi birikimi, kurumsal
altyapi, destek hizmetleri yatirimi ve yonetim organizasyonunu tamamlayacak. Ana
firma tesvikin muhatab1 olacagindan, isletmelerin basarisizliga ugramamasi i¢in daha
cok calisacak. Tegvik almak, bir anlamda projesini yetkili makamlara kabul ettirmek
gibi goriilecek. Saglanacak giivenle, kamuya ait olmayan bankalardan nispeten
uygun sartlarla kredi veya leasing temin edilebilecek.
Devletin verdigi tesvik kimsenin projesine kefil olmayacagindan, UFRAD iiyeligi
veya UFRAD kurallarina uymus olmak onemli bir kriter olusturacak. Boylelikle
UFRAD hatal1 uygulama i¢inde olan tiyelerine kars1 bir 6nemli yaptirim elde edecek.
Zamanla franchise alanlar nezdinde onemli ve yetkili bir sikayet mercii olacak.
Ulkemizde franchising sektoriiniin nabzini elinde tutacak. Sistemin kontrol
mekanizmasi olacak. UFRAD basvurusundan sonu¢ almayan sikayetciler TOSYOV
ile kiiciik isletmelere sahip ¢ikan kuruluslara, Tiiketici Mahkemeleri' ne veya ilgili
bakanliga gidebilecekler. Tiirkiye' de franchising sistemine yarar gordiigiimiiz
tesvikler ise sunlardir: Yatinm indirimi, ithalatta vergiden muafiyet, yatirim
mallarinda KDV ertelemesi, Ar-ge, tanitim, patent, marka, danismanlik masraflarina
katki, uzun vadeli, diigiik faizli kredi ve leasing saglanmasi, kredilere teminat

destegi.502

6.1.4.2. Franchising Destegi

Destek O0demesi talebinde bulunulan ve franchising sistemi ile yurtdisinda
acilan ve faaliyete gecirilen magazayla ilgili’” asagidaki belgeler istenmektedir.

1) Onaylanmis franchising sozlesmesinin asli veya noter yada uygulamaci
kurulusun aslim gorerek onayladigi 6rnegi ve soz konusu kontratin noter onayl
terciimesi,

2) Soz konusu magazay1 acan ve faaliyete geciren sirketin onaylanmis tescil
belgesinin asli veya noter yada uygulamaci kurulusun ashni gorerek onayladigi
ornegi ve sdz konusu belgenin noter onayl terciimesi,

392 hitp://girisim.net/franchisinggiris.htm, 07/07/2005
3% T C. Bagbakanlik Dis Ticaret Miistesarligi, 2003/3 Sayih Moda Marka Tebligi Uygulamali Usul
ve Esaslari, 28.08.2003 Tarih ve 25213 Sayili Resmi Gazete, s.70.

237



3) Dekorasyon harcamalarina iliskin onaylanmis fatura ve faturanin
O0dendigine dair onaylanmis banka dekontu, cek vb' nin ashi veya noter yada
uygulamaci kurulusun aslini gorerek onayladigr ornegi ve soz konusu belgelerin
noter onayl terciimeleri,

4) Magazanin faaliyete gecirildigine dair Ticaret Miisavirligi ve/veya Ticaret
Ataseliginden temin edilecek yazinin asli veya noter yada uygulamaci kurulusun
aslin1 gorerek onayladig1 6rnegi,

5) Magazaya iliskin fotograflar,

6) Miistesarlik (ihracat Genel Miidiirliigli) ve/veya uygulamaci kurulug
tarafindan istenilen diger bilgi ve belgeler.
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VII. BOLUM

FRANCHISE ORNEKLERI VE DAMAT TWEEN UZERINDE
YAPILAN BIiR CALISMA

7.1. FRANCHISE ORNEKLERIi
7.1.1. Hizmet Sektoriinde Franchising Uygulama Ornekleri

a. WESTMINSTER Bankas1 Modeli
Westminster Bankasi” nin franchise boliimii biiyiidi. Bu bolime 4 bagska

franchise amirinin destegi de dahil, 12 takim tarafindan onderlik edildi.”®

Nat west franchise boliimii ii¢ ana 6geden olusur;

1. 3200 branshk bir banka agini desteklemek, lokal yoneticiler potansiyel
miisteri ihtiyacin tartistyorken, bu zaman da herhangi 6zel franchise bilgisini
ve franchisingin genel manasiyla merkezi ve bolgesel ofislerin kendi islerini

desteklemek,

504 Martin Mendelsohn, A.g.e., s.102
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2. Franchising formatinin miisteri ve genel halk {izerindeki anlasilmaz
durumunu bilgilendirerek asmak, onlara olast bir rehber niteligin de
franchisor vererek endiistrinin ihtiyaglarini, franchising’ in gelisimi icin
miisteri Onerilerini tartismak,

3. Miisteri i¢in finans kaynagi saglamada yardim etmek. Kendi miisterileri i¢in
elde edilebilir. Finans kaynaklarindan yararlanabilecek franchisorlarla yakin

iliskiyi siirdiirmek.

Banka Franchising calisma seklinin yapisinin farkinda olmali. Banka franchise
calismasi i¢in yetkili olmaz ya da Onerilmemesine ragmen genel bilgilerle olasi
miisteri saglayabilir. Franchise olanaklarin1 degerlendirmede yardimi olacak banka

kontrol listesi buna dahildir.

b. Royal Bank of Scotland

Royal Bank kendi franchise boliimiinii franchise ve lisanslama departmani diye
adlandirmistir. Banka da 1985 yilindan itibaren franchising popiilaritesini artirmagtir.
Bankada bu nedenle bu boliim icin yer ve uzman temin etmistir. 1988’ de lisanslama
uzmanlik gerektiren ©Ozel bir alan olarak tanimlanmistir. Ve bu departmanin
aktivitelerini lisansla ilgiliymis gibi eklenmesine karar verildi. Royal Bank lisans ve
franchising boliimii su an Edinburgh, Manchester, Londra’ da iislenmis ii¢ kolu
birlestirmistir. Her bir departman kendi bolgesinin sorumlulugu ile yoneticilerin
kontrolii altindadir. Her departmanin Edinburgh’ taki merkezinde kendi miidiirleri
bulunmakta, ve bunun ile birlikte Ingiltere icinde ve disinda franchising ile alakali
ozel uluslararas1 departman bulunmaktadir. 1988 de Royal Bank Ispanya’ nin en iyi
bankalarindan biri olan Banco Santander ile birlesti. Bu iki banka Madrid’ te
franchise ve lisans kurulusunda biinyelerine dahil etti. Bu iki banka franchise
sirketlerine buralardaki pazarlara girme arzularinda ek yardim yapti. Bu bankanin
franchise ve lisans boliimii iki ana yapidan olusmaktadir. Birincisi: Franchisor ve
kendi miisterileri i¢in hizmet saglamak, biiyiik franchise sirketleriyle yakin iligkiyi
siirdiirmektir. Ikinci biiyiik rolii de: Bilgi alis-verisinde yardimda bulunmak, kendi

miisterileri ve kendi miisterisi olmayan ama franchisingle ilgilenen insanlara yardim
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etmek, sunumlar, seminerler ve diger yollarla bilgilendirmek ve Royal Bank

sponsorlugunda kurulan BFA kurumunu kurarak franchisor yetistirmektir. 305

7.1.2. Tiirkiye’deki Ornek Franchise Uygulamalar1®

a. Mudurnu Chicken

Mudurnu Franchising sistemini, Self Servis Hizmet Veren Fast Food ve Garsonlu
Hizmet Veren Restaurant ile uygulamaktadir. Sistem fast food icin 100-150 m?,
restaurant icin 150-200 m” alan istemektedir. Franchise alan isletme malzeme
ihtiyaclarim1 Mudurnu’ dan karsilamak durumundadirlar. Firma miisterilerine kurulus

yeri secimi gibi konularda destek olmaktadir.

b. Koza Kagitcihk

Kagit sektoriinde faaliyet gosteren Koza, Tiirkiye’ nin herhangi bir yerinde olmak
tizere Franchising vermektedir. Yatirim sart1 olarak 2005 yili itibariyla giris bedeli
olarak 15.000 $, sermaye olarak 50.000 $ ve %3 oraninda siirekli 6deme talep
etmektedir. Franchisee’ lerini egitim, proje, dekorasyon ve reklamlarla

desteklemektedir.

c¢. Hacioglu

Fast Food sektoriinde lahmacun iireterek hizmet veren Hacioglu, Tiirkiye’ nin
herhangi bir yerine Franchising verebilmektedir. Isyeri kurulusunda aradiklar1 esas
ozellik ana arterlerde yerlesik olmalaridir. Isim hakki dahil 300-350 bin $’ Iik
yatirim ve %35 oraninda siirekli 6deme talep etmektedirler. Egitim, operasyon, satin

alma, ekipman, yer secimi, finansman ve denetim hizmetlerini sunmaktadirlar.

d. Edo Dondurma
Merkezi Maras’ ta olan firma yatinmcilarinin kendini 18 ayda amorti
edeceklerini belirtirken hedef bolgeleri Tiirkiye genelidir. Giris sart1 olarak 15-35

bin $, ortalama sermaye olarak 10.000 $, Siirekli 6deme olarak %]1 ve ortalama

505

A.ge., s.103.
* Tiirkiye drnek uygulamalari ile ilgili bilgiler birebir goriismenin yam sira, ilgili web sitelerinden ve
http://212.154.21.40/2001/06/02/girisim/franchising.htm adresinden temin edilmistir.
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yatirnm bedeli olarak 60-200 bin $ istemektedirler. Franchisee’ lerine egitim, el
kitab1, proje, yer se¢imi, mal temini, pazarlama, bolge korumasi ve reklam destegi

vermektedirler.

e. Yimpas
Sisteme dahil olabilmek icin tek kath 500-2400 m” lik magaza talepleri
bulunmaktadir. Sézlesme siireleri 10 yil olarak belirlenmistir. Franchisee’ lerine

deneyimlerini, dagitim agin1 ve uygun fiyatl tiriinlerini sunmaktadir.

f. Sam-Pi

Sam-Pi’ nin genel merkezi Ankara’ da bulunmakta ve Tiirkiye genelinde
franchise vermektedir. Iki farkli konseptte verilen franchise icin giris bedelleri
kiiciik, restoranlar i¢in 15 bin biiyiikler icin 25 bin dolar. Acilacak isletmenin insaat,
dekorasyon, tesisat, mimari proje, reklam gibi giderleri dahil olmak {izere toplam
yatirim tutar1 ise 100 bin dolar1 buluyor. Bu fiyat 120 metrekarelik bir restoran i¢in
gecerli. Restoranin 300 metrekareye ¢ikmasi halinde toplam yatirirm 153 bin 750’ 1

buluyor.506

g. Gymboore

Amerika kokenli ¢ocuk oyun ve eglence merkezi Gymboree Tiirkiye’ de master
franchise vermektedir. Minimum yatirnm tutart 85 bin dolar olan yatirim icin
girisimciler ti¢ haftalik egitimden gecirilecek. Firma bes yasa kadar olan ¢ocuklara
yonelik eglenceli ve sportif etkinlikler diizenliyor. Okul, ev gibi miisterilerin istedigi
yerde yapilan etkinliklere anne ve babalar da katilabiliyor. Firma ayrica egitici
oyuncak, kitap ve kaset satis1 da yapiyor. Firma su ana kadar 12 iilke de 450’ den

fazla sube agmlstlr.507

h. Kanz
Almanya’ da 1949 yilinda kurulan 0-14 yas arasi ¢cocuk giyim iiriinleri magazasi
Kanz yeni subeleri Tiirkiye’ de acgacak. Tiirkiye genelinde franchise sistemiyle

yayilan firmanin Oncelik verdigi iller; Istanbul, Ankara, Izmir, Yalova, Diyarbakar,

% Referans Gazetesi, Girigim, 13 Haziran 2005 Pazartesi, s.17.
T Agy., 517
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Erzurum, Edirne, Bolu, Denizli, Corum, Aydin ve Tekirdag. Franchise giris bedeli
istemeyen firma, yerel reklamlarin ylizde 50’ sini karsilarken ulusal reklamlarin
tamamini kendi veriyor. Magaza i¢in gerekli ortalama isletme sermayesi ise 350 bin

Euro. Acilacak magazanin en az 100 metrekare olmasi gerekiyor.”®

i. Clinika

Dr. Pakize Tarzi Laboratuarlari Grubu’ nda yer alan ayakta tedavi merkezi
Clinica, franchising ile biiyiimeyi hedefleyen sirketlerden biri. Clinika ilk kez 1
milyon dolara  Gayrettepe’de faaliyete gecmisler, yeni subelerini ise Istanbul

Anadolu yakasinda acgacaklar. 209

j. Speedy”

Otomobil sektoriinde faaliyet gosteren Speedy Tiirkiye’ ye franchise veren
kuruluglardan biri. Sirketin hali hazirdaki servis sayist 14 ve bu sayiyr 100' e
cikartmayr hedefliyor. Franchise giris bedeli olarak 15.000 euro isteyen firma,
kaporta ve agir bakim hari¢ tiim hizmetleri ortalama olarak 45 dakika da veriyor.
“Aninda ve randevusuz bakim” konseptiyle calisan Speedy, ana arterler, aligveris

merkezleri ve benzin istasyonlar1 olmak iizere ii¢ farkli lokasyonda franchise veriyor.

Speedy franchise' 1 almanin toplam maliyeti bolgeye gore 50.000 ile 100.000
dolar arasinda degisiyor. Franchise giris bedeli olarak 15.000 Euroya ek olarak ciro
tizerinden yiizde 1 siirekli franchise 6demesi ve yiizde 3 ise reklam katki payi
Odeniyor. Ancak firma girisimciler i¢in hazirladig1 destek paketiyle yatirimin yansina

kadar makine, stok ve nakit destegi veriyor.

Servisin agilacagi bolge belirlendikten sonra ve anlagmalar yapildiktan 45 giin
sonra girisimciye anahtar teslim ediliyor. Servisi tiim teknik ekipmanlarindan
posterlerine kadar hazir halde verdiklerini sdyleyen Yalman "Servisin agilma siiresi
icinde girisimcileri ve personeli 40 giinliik bir egitime alinmakta. Acildiktan sonra
ise bolge miidiirleri serviste bir hafta zaman gegiriyor ve isin baglamasina yardimci

oluyorlar.

®Agy.,s.17.
509 Diinya Gazetesi, Sirket Haberleri, 13 Haziran 2005 Pazartesi, s.11.
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k. Sagra Magazalan"
SAGRA MAGAZASI ACABILMEK
v Magazay1 acacak Kkisi isin baginda olmalidir.
v' Egitime agik ve is gorecek dinamizme sahip olmalidir.
v Kisi iyi ahlakli, esnafliga uygun olmali, referans verebilmelidir.

v" Yabanci mamul satmama taahhiidii ve teminati verebilmelidir.

Bolge;

v Her yerlesim birimi i¢in tek iiyelik (magaza agma izni) verilmektedir.

Magaza;
v" Onerilen diikkanin konumu Sagra Special iiriinlesirinin satig1 i¢in uygun
olmaldir.
v" Minimum 4.5 metre cephe ve depo hari¢ 30 metrekare alan bulunmalidir.
v" Ozel dekorasyon gerekmektedir. Mimari hizmet Sagra tarafindan saglamakta;

bedelini magaza sahibi taksitlerle 6demektedir. (Ortalama 3000 - 4.500 USD)

Magazada;
v' 1 veya 2 adet elektronik terazi,
v 1 adet telefon ve faks makinesi,

v" 1 adet klima kullanilacaktir.

Avantajlar;

v Marka kullanma ve iiriin satma hakkini vererek imtiyazli oldugunuzun

beyani.

(\

Uretim ve pazarlama tekniklerinden yararlanarak, mal ve hizmet standardinda
stireklilik.

Piyasa tecriibesine ihtiya¢ duymaksizin hazir konsept.

Minimum riziko.

Her bir franchisee' nin tek bagina yapamayacagi reklam tanitim olanagi.

AU NEENEEN

Uzman kadro ile piyasanin gelecegi hakkinda bilgi alma, korunma olanag.

* www.kobifinans.com.tr (27/08/2005) adresinden derlenmistir.
* Mehmet Melemen, Burak Arzova, A.ge., ,s.418-419.
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v' Sistem i¢inde ¢alisma nedeni ile yiiksek verim ve kar olanagiyla ikinci

magaza acma §ansi.

l. McDonald’ s *

Ulke orijini: ABD

Kurulus yili: 1955

Yetkili firma: Mc Donald' s Corporation 711 Jorie Boulevard, Oak Brook, Il, 60523;
Phone: (888) 800-7257/(630) 623-6196;

Fax: (630) 623-5645;

Contact: Franchising Department

Website: http://www.mcdonaids.com;

e-mail: franchisedept @mcdonaids.com

Faaliyet alam: Fast-food

Tamm: Hamburgeri tavuklu sandvic, kizarmis patates ve mcfurry iiriinleri ile global
hizrnet sektoriinde fast food alaninda lider olma,

Yatirim seviyesi: $ 413,100 - $ 672,200

Toplam franchising isletme sayisi: 18.361

Toplam Firmaya ait (mc corporation) isletme sayisi: 5262

Egitim: Verilmekte

Finans: Finansal katkida bulunmuyor.

Tiirkiye icin Franchise vermeye basladig: tarih: 1986

Toplam isletme sayisi: 111

Franchise giris bedeli: 45 bin Dolar

Baslangic¢ sabit yatirim tutari: 200 bin Dolar

Siirekli franchise 6demesi: Yiizde 5

Reklam katki payi: Yiizde 4

Yetkili kisi: Sermet Isin

Adres: Biiyiikdere Cad. No:122/11 80600 Zincirlikuyu/istanbu!

Telefon: (0212) 28890 13

Genel bir bilgi: Tiirkiye' ye giren ilk uluslararasi zincir olan McDonald' s Tiirkiye,

1991 yilindan bu yana genel merkez McDonald' s Corporation' a bagli olarak

* www.humanresourcesfocus, Franchising Sistemi Uzerine Bir Ornek Uygulama Calismasi,
McDonald’s Cooperation, 27/06/2005
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faaliyet gosteriyor.

McDONALD' S TURKIYE

Tiirkiye McDonald' s ile 1986 yilinda tanisti Istanbul Taksim' de acilan ilk
isletmeci Mc Donald' s restoranini, kisa siirede yenieri izledi. McDonald' s’ 1n
Tiirkiye' deki yapilanmasindaki en 6nemli adimi ise, 1991 yilinda McDonald' s
Corporation' 1n Tiirkiye'ye gelerek merkez ofisi'ni kurmasi olusturmustur. ilk
giiniinden itibaren gordiigii biiyiik ilgi, Tiirkiye'yi McDonald's'in hizla biiyiidiigii
ilkeler arasina sokmustur. Bugiin artik, her yastan ve her kesimden Tiirk insam belli
bir siklikta McDonald' s' 1 ziyaret ediyor. 25 yerlesim merkezinde, 111 restoranla
hizmet veren McDonald' s, Tiirkiye' de 4 binden fazla kisiye istihdam saglamaktadir.
McDonald' s' 1in Tiirkiye'de hizmet gotiirdiigii iller arasinda Istanbul, Izmir, Ankara,
Bursa, Edirne Mersin, Gaziantep, Adana, Aydin, Mugla, Afyon, Denizli, Antalya,
Trabzon, Balikesir, Konya, Kayseri, Kocaeli, Tekirdag ve Eskisehir bulunmaktadir.
McDonald' s tarafindan, Tiirkiye' de faaliyete basladigi 1986 yilindan 2000 yilinin
sonuna kadar yaklasik 10.600 ton et tiiketimi, 6.350 ton tavuk eti tiiketimi, 227
milyon adet ekmek tiikketimi 96.550.000 litre icecek ve 25.500 tonun iizerinde patates

tikketimi gerceklesmistir

TURKIYE'DE McDONALD'S FRANCHISING SiSTEMi

McDonald' s, kendi gelistirdigi restoranlarin isletmeciligiyle ilgili lisans verir.
Verilen lisans, isletmecinin firma adi ve markasi altinda ticari faaliyette bulunmasina
hak tanir. McDonald' s, isletmeciligi sadece sahsin kendisine verir. Bu Kkisi
baskalariyla parasal yada bagka sekilde ortaklik icinde olamaz. Sirketlere isletmecilik
veremez. Isletmeci, tiim zaman ve giiciinii restoranin isletilmesine ve idaresine
ayirmasi gerektiginden; baska islerin sorumlulugunda yada yonetiminde olamaz.
Isletmeciler her zaman isinin basinda olan isletmecilerdir, uzaktan idare edenler
degildirler. McDonald' s bir bolge imtiyaz1 vermemektedir, verilen lisans yalnizca bir
restoranin isletmeciligi ile sinirlidir. McDonald' s1 genisleme stratejilerine uygun
olarak, Tiirkiye genelinde nerelerde restoran agilacagini bir 6ncelik sirasina koyar ve

uygun bir emlak bulunabildigi takdirde emlak kiralar veya satin alir. Tadilat
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projelerini hazirlayip restoranin insaat isleri, dekorasyon ve ekipmaninin tespitini
McDonald's yapar. Bu islere paralel isletmeci olmak isteyen aday adaylarindan,
McDonald' s normlanna en uygun sahsi secer ve bu sahs1 8-12 ay siiren A’ dan Z’ ye
McDonald' s isinin 6gretildigi bir egitime tabi tutar. Isletmecimiz restoranin basina
gecerken mutfak ekipmani, oturma gruplari, dekor ve i¢-dis reklam panolart gibi
esyalarin yatirimini yapar, Bu yatirim, restoranin biiyiikliigiine gore degismektedir.
Ayrica isletmeci adayi, lisans anlagmasinin imzalanmasi esnasinda McDonald’ s
baslangic iicreti ve lisans siiresi sonunda iade edilen depoziti 6der. Isletmeciler,
lisans aldig1 siire boyunca, aylik net satiglart tizerinden belli bir yiizde gelistirme

ucreti ve isim hakki iicreti 6demektedir.

McDONALD' S TURKIYE VE FRANCHISEE

McDonald' s zincirinin yiiksek kaliteli bir ig organizasyonu olarak taninmasi ve
en iyi lisans imkanlarindan birisi olmasinin temel nedeni, basarisinin biiyiik oranda
isletmecilerinin iistiin niteliklerine dayanmasidir. Tabii, bu basariy1 pekistiren diger
unsur, hemen hemen hicbir isletmenin saglayamadigi yiiksek kalitede verilen
McDonald' s egitim ve destek programlaridir. Diger iistiin Ozellikler disinda
isletmecilerinden bekledigi temel 6zellikler sunlardir:

e QGirisimci bir ruh ve basarma tutkusu,

e Ogzellikle insan y6netimi ve finansal yonetimde genis tecriibeler,

¢ Tiim zaman ve giiciinii restoran yonetimi i¢in harcama iste8i ve imkani,

e Hareketlilik,

e Katilima bagh olarak 8 ay veya daha uzun siirebilen egitim programina

katilabilmek,

e McDonald' s isletmeciliginin gerektirdigi yatirimlar1 karsilayabilecek finansal

imkanlara sahsen sahip olmak,

e Yatinm maliyeti restoranin tipine ve biiyiikliigline bagli olmakla birlikte

400.000 - 500,000 USD arasindadir.
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7.1.3. Damat Tween Uzerinde Yapilan Bir Calisma

Uluslararas1 franchising standartlarina uygun bir sekilde, uluslararasi franchise
veren Damat Tween franchising yontemini biiyiikk Ol¢iide benimsemistir. Damat-
Tween' in dahil oldugu Orka grup, en uygun uluslararasi pazarlara giris ve yayilma
stratejisinin franchising yontemi oldugunu kabul ederek yurtdisinda 38 magazayla
hizmet vermektedir. Yurt icinde de 16 Orka magazasi, franchise magazasi ile

faaliyetlerini stirdiirmektedir.

Damat-Tween bir diinya markasi olmayr bir misyon olarak belirlemistir. Bu
misyonu da Damat- Tween konsept magazalarinda en yeni trendleri, en uygun fiyat

ve iirlin kalitesiyle bulusturarak gerceklestirmektedir.

Damat-Tween Dis Ticaret ve Ar-ge Koordinatorii Mustafa Ozdemir bize arastirma
konumuz olan franchising ile ilgili kendi firmalarindaki uygulamalar1 hakkinda

miimkiin olan bilgileri vermeye calist1.

7.1.3.1. Franchisingle Ilgili Goriisler

Damat Tween Dis Ticaret Koordinatorii Mustafa Ozdemir, marka olarak giiclii
olmanin uzun vadede kalic1 olabilmenin en 6nemli ve en temel kosulu oldugunu
vurgulamistir. Firma olarakta ¢alismalarinda markay1 var etmeyi, onu korumay1 ve-
tanitmay1 gozetmektedirler. Bunun hem firma agisindan hem de Tiirkiye acisindan

bir ¢ok olumlu sonuglar doguracagini belirtmektedir.

Firma olarak tiim diinya tiiketicilerinin marka egilimlerini ar-ge calismalariyla
takip ederek faaliyetlerini yonlendirmektedirler. Markanin tiiketici agisindan
oneminin farkina vararak Tiirkiye' de yarattiklart markanin bir¢ok farkl iilkede ayin
basariy1 yakalamasini istemektedirler. Bunun i¢inde en uygun yontemin franchising
oldugu firmanin beyin takimi tarafindan kabul edilmistir. Bir adim daha ileri gidecek
olursak dis ticaret ve ar-ge koordinatorii kiiciik ve orta 6lgekli tiim firmalar i¢in de bu

yontemin en uygunu oldugunu belirtmistir.
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7.1.3.2. Franchisinge Gecis Asamalari;

Nihai amagclanin ithracat oldugu bilinciyle caligsmalarini
yogunlastirmaktadirlar. Fakat cok mali ¢ok fiyata gondermek yerine, bazi maliyetlere
katlanarak aranan bir marka olmay1 amaclamislardir. Bu ylizdende calistiklar1 bir¢cok
firmayla franchising sozlesmesi yapmaya baslamis bunu da biiyiik Olciide
tamamlamiglardir. Daha 6nce aralarinda sadece siradan bir ticari s6zlesme yapilmis
firmalarla da daha sonra bunlar franchise s6zlesmeleri yaparak sézlesme sinirlarini
daha acik ifadelerle cerceve altina almislardir. Amaclar1 da bu dogrultu da tiim zincir
magazalar1 franchise catis1 altinda toplamak olmus, bu amagla franchise’ yi yasal
sinirlarini belirleyerek Damat-Tween olarak franchising’ in Tiirkiye’ ye de de yasalar

bakimindan da taninmasinda yardimci olmaktadirlar.

7.1.3.3. Franchisorlerin Belirlenmesi

Mustafa Ozdemir Damat-Tween' den francbise almak igin en az 300 basvuru
oldugunu vurgulamaktadir. Fakat Damat-Tween olarak oldukca secici davranarak
bagvurular1 degerlendirdiklerini soyliiyor. Kesinlikle her gelen basvuruyu
degerlendirmemektedirler. Onlar, Oncelikle daha o©nce calistiklari, is yaptiklar
giivenilir kimseleri daha sonra da geng¢ girisimcileri degerlendirmektedirler. Bunlarla
bir 6n protokol imzalamakta, taahhiitlerini yerine getirip getirmediklerini takip edip
onlar1 test etmektedirler. Bu yapilan protokol dahilinde sahislar ve isletmeleri tekrar
gozden gecirilip franchise sozlesmesi yapilarak isletmeler kontrol altina

alinmaktadir.

ABD disinda higbir iilke de franchisingle ilgili yasal bir diizenleme olmadigi
icin franchising’ le ilgili sorunlarla karsilastiklarinda bagvuracaklari herhangi bir
mercii bulamadiklar1 sikayetlerini dile getirmislerdir. Dolayisiyla bu da onlarin
calisabilecekleri pazarlamalara kisitlama getirmektedir. Ciinkii Amerika disinda
secilecek diger iilkeler deki firmalarla yaptiklart anlagsmalar da magduriyetleri
durumunda haklarini arayabilmek icin basvurabilecekleri bir mahkeme olmayacaktir.
Franchising konusunda daha c¢ok karsilastiklar1 problemin isim hakki konusunda

oldugunu Sn. Mustafa Ozdemir belirtmislerdir.
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Ulke seciminde yerel yasalarin énemini belirleyen Ozdemir dikkat edilmesi

gerekli unsurlart sdyle siralamistir.

e Doviz kisitlamalar: var mi?
e Isim hakki kullanma da vergi var m1?

e Sizinle ilgili antitirést yasa var mi1?

[sim hakkinmn, franchising sistemiyle uluslararasi alanda tanitimi
isletmemizin en biiyiik kazanci olmaktadir. Ancak bu demek degildir ki risk altinda
degilsiniz! Kazancimizin biiyiikliigii dogrultusun da, kaybimizin da tamiri nerdeyse

miimkiin olmayacaktir.

Yabanci bir franchisee basvurdugun da bu is i¢in uygun olup olmadigin
belirlerken biitcesindeki kaynaklarin uygunluguna ve yapacagimiz sozlesme ile
yiiksek tasima maliyetlerine katlanma da yerel kaynaklardan yararlanma sansi olup
olmadigina dikkat edilmesi gereklidir.Ulagim maliyetleri se¢im kriterlerinin en

onemli unsurudur.

Bunun disinda, uluslararasi iletisim faktorii de dikkate alinmalidir.

Franchising sozlesmelerin de genellikle 4 yillik siirenin tercih etmektedirler.

Sozlesme siiresini uzatmak i¢in 3 aylik dnceden bir haber verme siiresi bigmislerdir.

Dekorasyon masraflart i¢in 10 000 € degerindedir. Franchisee dilerse, Damat-

tween dekorasyon icin gorevli kimseleri gonderebilmektedir.

Calistiklart iilkelerden soz eden Ozdemir, Giiney Afrika da giimriik vergilerinin
yiiksekliginden soz etmekte, Hindistan’ 1 hedef pazar sectiklerini belirtmektedir.
Iran’ da ise 1 yil icinde 3 magaza agtiklarim1 ve bu sekilde hizli bir bilyiime trendi
yakaladiklarindan bahsetmistir. Bilbao’ da master franchise ile yeni bir baslangic

yapmuslardir. Liibnan’ 11 da hedef pazar olarak gosteren Ozdemir, yavas ama saglam
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adimlarla biiytimenin Damat-Tween icin temel strateji oldugunu vurgulamistir

7.1.3.4. Yurtdis1 Faaliyetleri ile Damat Tween

BERLIN

Yarattigt Damat-Tween markalariyla 18 iilkede 32 magazaya ulasan Orka
Group, Almanya'nin bagkenti Berlin'de en 6nemli aligveris merkezilerinden biri olan
Kudamm' da actigr 2. magazasi ile Berlin kentini iis se¢mis oldu. Orka Group,
Damat-Tween Deutschland GmbH"1 kurarak da, Almanya, Isvicre ve Avusturya'ya
bu merkezden yayilma adimim atti. Orka Group Genel Koordinatorii Osman Akar ,
Berlin' de atilan adimi g6yle tanimlamistir: "Berlin'deki ilk magazamiz ii¢c yil 6nce
acilmistr. Simdi ikinci magazay: agtik. Ugiincii magazanmizi da Dogu Berlin' le Bati
Berlin' in bulugsma noktasinda yeni yaratilan cazibe merkezinde 2004' te acacagiz.
Hedefimiz niifusu 300 binin iizerinde olan tiim kentlerde franchising yoluyla
magaza acmak. Bunun disinda Almanya'da 2 bin 500 noktaya da toptan
satiglarimizla ulasmamiz miimkiin. Iste bu hedef dogrultusunda Berlin' de showroom
actik. Suradan Almanya, Isvicre ve Avusturya'daki satis noktalarina ulasmayi
hedefliyoruz. 2004' te 140, 2005'te de 260 satis noktasina ulasabilecegimizi
diistiniiyoruz."

Almanya' da yilda yiizde 25-45 fiziksel biiylime planladiklarini belirten Osman
Arar, Almanya pazarinda tanittima da agirlik vereceklerini vurgulamistir; "Almanlar
aligveriste duyguya, markaya kalben bagliliga yer vermez. Onlar aligverisi kafada
halleder. Onlarin bu Ozelliklerini de dikkate alarak tamtim faaliyetlerimizi
yogunlastiracagiz. Dev markalarin 1 milyar Euroyu gézden ¢ikarip, tanitim yaptigi
bir ortamda bizim Oyle bir giiclimiiziin olmadig1 acik. Ancak, dar biitcemizi iyi
kullanip yayilacagiz. Bizde coraptan gomlege, clizdandan ayakkabiya 70 degisik
tirtin var. Bunun disinda Tween' de 350, Damat'ta da 350 olmak iizere 700 farkl
parca giyim iirliniimiiz vitrine ¢ikiyor, renk farkliliklarimi da katarsak farkli iiriin

sayimiz 1000'1 agiyor."
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ABD ve ISPANYA

Arar, Berlin' de kurduklari showroom-dagitim {iissii benzeri bir yapilanmayi
ABD ve Ispanya' da da baslattiklarini ifade etmistir. "ABD'de 30 bin, Almanya' da 2
bin 500, Ispanya'da da 2 bin 500 ayr satis noktasina ulasmak miimkiin. Elbette bir
anda bunlarin tamamina ulagsmak s6z konusu degil. Ancak, ABD' de 600, Almanya
ve Ispanya' da da 250 ser noktaya bir-iki yilda ulasabilecegimizi diisiiniiyoruz.

Attigimiz bu adimlar bizi hizli ve saglikli bir organik biiylimeye gotiirecek."

Orka Group Yonetim Kurulu Bagkani Siilleyman Orakcioglu’ da 2003 yilin1 36-
37 milyon dolarlik ciroyla kapatacaklarini belirtti. Bu cironun 20-21 milyon dolarinin
Damat-Tween' den geldigini ifade ederek; "2004' te grup olarak ciro hedefimiz 45
milyon dolar olacak. Damat-Tween' in 2004 cirosu da 30 milyon dolara ¢ikacak.
2004' te yurtdisinda 50 magazaya ulagsmay1 planliyoruz. 2004' te magaza acacagimiz
iilkeler arasinda Suudi Arabistan, Kazakistan ve ABD' de yeni noktalar var. Ornegin
Las Vegas’ da bunlardan biri olacak. ABD' ye doniik biiyiikk beklentilerimiz sz
konusu. ABD sabir isteyen, zor bir pazar 3-4 yil yatirirsiniz, bu siirenin sonunda
ciddi siparisler almaya baslarsimiz. Ancak, ABD' de test siparisi bile Avrupa' daki

herhangi bir iilkenin normal siparisine bedeldir."

Orakc¢ioglu, Damat-Tween markasim1 diinyada oturtmak igin yatirimlarin
siirdiirdiiklerini belirterek, Amerika' da erkek moda diinyasinin 6nemli ismi
Fashion Guy” Lawrence Zarlan, ABC kanalinda 85 milyon izleyici ye Tween
kiyafetleri ile sesleniyor. New York' ta L'Uomo Voue Dergisi icin 6zel ¢ekimler

yapildi. Ayrica yil boyunca 11 fuara katildiklarini ifade etmistir.
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7.1.3.5. Damat Tween’ in Franchise Verdigi Magazalari

Tablo 13 : Damat Tween’ in Franchise Verdigi Yurtici Magazalar1

Yurtici Magazalar
ORKA Magazalar
1 Adana
2 | Ankara Armada
3 Migros
4 | Bursa Asmerkez
5 Carrefour
6 | Izmir Alsancak
7 Agora
8 | Istanbul Akmerkez
9 Nisantas1
10 Beylikdiizii
11 Carrefour
12 Carousel
13 Profilo
14 Osmanbey
15 Laleli
16 | Izmir Kipa
Franchise Bayii
1 Antalya Laura
2 Migros
3 Bodrum Oasis
4 | Diyarbakir Megacenter
5 Gaziantep
6 | Mersin
7 Galleria
8 Suadiye
9 | Konya Kulesite
10 | OR-MOD Idealtepe
11 Maslak
Shop Bayii
1 Elaz1g
2 | Izmit
3 Malatya
4 Samsun
5 Gebze
6 Konya Masera

Kaynak : 2004 Damat Tween Tanitim Kitapcig:
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Tablo 14 : Damat Tween’ in Franchise Verdigi Yurtdis1 Magazalari

Yurt Dis1 Magazalar
1 Almanya Berlin
2 Menden
3 Azerbaycan Bakii
4 Bahreyn Manama
5 Birlesik Arap Emirlikleri Abu Dabi
6 Bulgaristan Sofya
7 Gliney Afrika Johannesburg
8 Hindistan Yeni Delhi
9 Hollanda Zwolle
10 Deventer
11 | iran Tahran]
12 Tahran2
13 | Ispanya Madrid
14 Gijon
15 Logrona
16 Almeria
17 Victorial
18 Victoria2
19 Bilboa
20 Bilboa-Max Center
21 | Kazakistan Almati
22 | KK.T.C. Lefkosa
23 Gazi Magosa
24 | Letonya Riga
25 | Liibnan Beyrutl
26 Beyrut2
27 Beyrut3
28 Beyrut4
29 | Macaristan Budapeste
30 | Romanya Biikres1
31 Biikres2
32 | Rusya Khabarovsk
33 Volgograd
34 Kazan
35 | Suriye Sam
36 | Tirkmenistan Askabad
37 | Umman Sultanligi Muskat
38 | Urdiin Amman

Kaynak : 2004 Damat Tween Tamitim Kitapcigi
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7.1.3.6. Damat Tween Franchise Sozlesmesi

TARAFLAR
Bu Franchise Anlasmasi,
Tiirkiye kanunlarina goére kurulmus ve halen mevcudiyetini devam ettiren, ticari

merkezi... ... ............... adresinde bulunan (Telefon:..... ) bir sirket

merkezi..............oooiiiinl. adresinde bulunan (Telefon:....... Faks: ......... )
bir sirket olan".............ccoi " (Bundan sonra "Franchise
veren" olarak adlandirilacaktir.) arasinda, asagida yazili konu ve sartlarda bir

anlagsma akdedilmistir.

KONU
Franchise veren Franchise alana, bu anlagsmada belirtilen sartlar ve kosullara tabi
18] 310 F:) 1 745 -

sehrinde bir magaza agcma hakkin1 vermektedir.

TANIMLAMALAR

Asagidaki kelimeler karsilarinda ifade edilen anlamlar1 tasir:

Uriin-Mal: Franchise veren' in kendi markasiyla iirettigi ve/veya dizayn ettigi her
tiirlil giysi, tekstil irtinleri ve sair iiriinler.

Bolge: ... ... 1ili siirlar,

El Kitabi: Franchise veren tarafindan isleri yiiriitmek {izere ¢ikarilmis ve Anlagsma
siiresince zaman zaman tadil edilen ve kismen Know-How hakki igererek,
anlagsmanin ayrilmaz bir parcasini1 teskil eden gizli ve yazli sistem ve diizenlemeler.
Ciro: Uriinlerin (Katma Deger Vergisi dahil) satiglarinin toplam tutari.

Marka: Franchise verenin malik oldugu markalar ile ileride sahibi olacagi diger
markalar.

"Magaza": Franchise alanin bolge dahilinde acacagi, Kisaca............... olarak

tanimlanan ve miinhasiran Franchise verenin iiriinlerinin satilacagi magazalar.
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KAPSAM

Bu anlasmadaki sinirlamalara tabi olmak iizere, Franchise veren Franchise
alana sozlesme siiresince asagidaki hak ve yetkileri vermektedir:

Bolge icinde yer alan bir saha ve yerde, Franchise veren tarafindan aksine
karar verilmedik¢e, anlagsmanin hiikiim ve sartlarina dayanarak bir magaza
isletmek;

Bu magazada Franchise verenin iiriinlerini satisa sunmak ve pazarlamak
Uriinleri daha sonra miisteriye satacak baska bir saticiya satma hakki. Magaza
disinda bagka bir yerde herhangi bir iiriin satma hakki, veya magaza disinda
baska bir yerde Franchise verenin adini ve/veya markalarini kullanarak bu
anlagsmada verilmeyen herhangi bir hizmeti ifa etme ve/veya iiretim yapma.
dizayn yapma veya herhangi bir faaliyet yiiriitme hakki Franchise verene ait
olup bu anlagsma kapsaminda Franchise alana verilen haklara dahil degildir.
Franchise alan magazada Franchise veren {riinlerinden bagka iiriin

bulunduramaz, pazarlayamaz ve teshir edemez.

HAKLARIN KULLANILMASI

Franchise alan, yalmizca sozlesme siiresince ve sozlesmenin gereklerine
uygun olarak Franchise verenin markalarbm ve know-how hakkini
kullanabilecektir.

Franchise alan, Franchise verenin sahip oldugu miinhasir hak ve/veya haklara
sahip degildir. Franchise veren, anlagmadaki haklarin kismen dahi olsa
tictincli kisi veya kurumlara devredemez, kullandirtamaz, yararlandiramaz.
So6zlesmenin kapsam ve amaci disinda bir amacla kullanilmaz.

Franchise alan, bolgede yalniz bir Franchise magazasi acgabilir. Franchise
magazanin yeri onceden Franchise verenin onayina sunulacaktir. Belirtilen
bolgede ikinci bir Franchise magazasi agilabilmesi Franchise verenin yazili
onayma tabidir. Bu taktirde, anlasmanin tiim hiikiimleri ikinci veya
miiteakiben ag¢ilacak Franchise magazalar i¢in de gecerli olacaktir.

Franchise alan bu anlagsma hiikiimlerinin tiimiine ve Franchise verenin genel
tedarik prensip ve sartlar1 ile 6zellikle renk, beden, mallarin siniflandirilmasi,
her teslimatin asgari siparis miktar1 ve Franchise verenin siparisleri

birlestirme hakki gibi hususlara uyacaktir. Franchise veren, zaman zaman bu

256



prensip ve sartlar hakkinda ve bunlar iizerinde yapilabilecek degisikliklere
dair bilgi verecektir. Bu anlasmanin hiikiimleriyle Franchise verenin genel
tedarik prensip ve sartlar1 arasinda uyusmazlik olmasi halinde, s6z konusu
prensip ve sartlar gecerli olacaktir,

Franchise alan, magazada uygun miktar ve cesitlilikte {iriin bulunduracak

sekilde siparislerini diizenlemek zorundadir.

EGITIM

Magazanin agilmasindan sonra, ve eger Franchise veren dilerse, magaza
acilmadan Once, Franchise verenin zaman zaman Kkararlastirabilecegi yer,
tarih ve donemde Franchise veren, Franchise alana ve onun bir midiiriine
egitim verebilir. Bu egitim kurslar1 icin harcanacak tiim seyahat ve ikamet

masraflar1 Franchise alan tarafindan karsilanacaktir.

REKLAM, PROMOSYON VE SARF MALZEMELERIi

Franchise veren, herhangi bir iicret talep etmeksizin Franchise alana katalog,
poster, videolar, sezon CD' leri, ve Franchise veren faaliyetlerini gosteren
moda dergileri, marka logolari, vitrin ve sezon trendleri i¢cin promosyon
malzemesi olarak etiket ve pleksiglas temin edebilir.

Ambalaj malzemeleri, yaka bilgi kart1, hediye paketleri, elbise askilari, elbise
kiliflari.., vb. sarf malzemeleri Franchise veren tarafindan temin edilecek,

fatura bedeli ise; Franchise alan tarafindan ilk 6deme giiniinde 6denecektir.

HERKESE ACIK OLMA

Franchise veren bolgede kendisi magaza acabilecegi gibi herhangi bir iicilincii
kisiye de Franchise yetkisi verebilir. Eger Franchise veren bolgede baska bir
Franchise magazas1 agmaya karar verirse, sadece kendi takdirine bagl olarak,
bu anlagmanin hiikiim ve sartlarin1 tahdit etmeksizin, bu Franchise magazasi
tizerine anlasma yapmak igin ilk teklifi Franchise alana gotiirebilir. Bu
anlasmanin hicbir hiikmii; Franchise verenin kendi {iriinlerini dogrudan
dogruya veya dolayli olarak satmasinin ve/veya bolgede bir distribiitér veya
acente tayin etmesinin kisitlandigi ve/veya buna izin verilmedigi seklinde

yorumlanamaz.
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MAGAZA

Franchise alan, is bu anlasmarun akdedilmesinden sonra 90 giin i¢inde,
onceden Franchise verenin onay verecegi mahal ve yerde bir perakende satis
magazasi isletmeye baslar,

Magaza, Franchise verenin temin edecegi dizayn, cizimler, mobilya ve renk
sistemine tamamen uygun olarak donatilir ve dekore edilir. Magazanin yeri
ve dekorasyonu tedarikcinin imaji, itibar1 ve pazarlama politikalarina uygun
olmalidir.

Magazanin proje ve dekorasyona gore donatilmasi ve dizayn edilmesine
Franchise verenin temsilcileri tarafindan yerinde karar verilir ve magaza
Franchise verenin temsilcisinin yazili onayindan sonra isletilmeye
baslayabilir.

Magazalarin dekorasyonu bu anlagsmanin siiresi boyunca daima 1yi durumda
muhafaza edilir. Franchise verenin talebi iizerine, magazanin i¢ dekorasyonu
ve mobilyas1 gerektigi sekilde yenilenir ve/veya degistirilir.

Magaza, Franchise alan tarafindan masraflar1 kendisine ait olmak iizere
kiralanir, kira iicreti, ¢alisanlarin maaslari, magazalarin kullanilmasi ve
muhafaza edilmesiyle ilgili dekorasyon giderleri de dahil, fakat bunlarla

sinirh kalmayan tiim masraflar Franchise alan tarafindan karsilanir.

RAPORLAR VE iSYERI INCELEMESI

Franchise veren bizzat veya tayin edecegi bir inceleme elemani vasitasiyla
Franchise alanin igyerine veya magazalarina diledigi zaman girebilir ve
buralarda inceleme ve denetleme yapabilir.

Franchise alan, bolgedeki miisterilerin bir veri tabanini olusturur, bu veri
tabanim giinceller ve buradaki miisterilerle ilgili bilgileri periyodik olarak

yazili formlar halinde Franchise verene sunar.

STOK KONTROLU

Franchise alan, gerceklestirdigi satislara ait dogru bilgileri, giinliik raporlar
halinde hazirlayarak Franchise verene yazili olarak bildirecektir. Bilgisayar
agiyla kurulacak sistemle satiglar ve stok giinliik olarak takip edilecektir

Franchise alan, hesap ve muhasebe kayitlarini, dogru ve gecerli muhasebe
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kurallarina uygun olarak tutacaktir.

TEMINAT, FIYAT, ODEMEME TESLIMAT
® Franchise alan, Franchise verene tutarinda kesin ve siiresiz Teminat Mektubu
verecektir.
e (Odemelerin zamaninda yapilmamas: halinde; Franchise veren, Franchise

alanin vermis oldugu teminat1 nakde ¢evirebilir.

REKABET ETMEME TAAHHUDU
e Franchise alan, onceden Franchise verenin yazili onayir olmaksizin, bu
anlasma siiresi esnasinda ve anlagsmanin siiresinin sona ermesinden/
feshedilmesinden sonra iki yil siireyle, ister kendi adina ister bagkalarinin
adina, sahsen veya bir firmanin hissedar1 sifatiyla, bu anlasmanin konu

kapsamu1 icine giren diger isleri yapmamay1 kabul ve taahhiit eder.

TICARI SIRLAR VE GiZLILIK PRENSIBI
¢ Franchise alan, Franchise verenin bu anlasma cercevesinde Franchise alana
verdigi sistem, metot ve fiyat politikast hakkindaki bilgi ve verilerin
Franchise verene, Franchise verenin miisterilerine, Franchise verenin hizmet
gotiirdiigi firmalara, Franchise verenin istiraklerine ve is ortaklarina ait
oldugunu ve bunlarin mesleki sirlarini tegkil ettigini sebebi her ne olursa
olsun herhangi bir bilgiyi (Anlasmanin siiresinin sona ermesinden ya da
fesihten sonra dahil olsa) herhangi bir sekilde iiclincii kisilere agiklarsa,
Franchise veren ve ilgili firmalarin bu ac¢iklama dolayisiyla kayip veya zarara
ugrayabilecegi; bu bilgi ve verileri herhangi bir iigiincii kisiye aciklarsa.
Franchise veren isbu anlagsmay1 feshetme ve/veya kayip ve/veya zararinin

tazminini talep etme hakkinin oldugunu kabul ve taahhiit eder.

SURE VE YENILEME
¢ Bu anlagsmada sunulan haklar....... yil siireyle gecerli olacaktir. .... yilhik
donem bu anlasmanin akdedildigi tarihte baslayacak olup, bu anlagma
hiikiimleri uyarinca daha 6nceden feshedilebilir.

...... yillik donemin sona erdigi tarihten en az ii¢ (3) ay Once taraflardan
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herhangi birinin yazili olarak bildirimde bulunarak anlasmay1 feshetmemesi

halinde, bu anlagsma bir y1l siireyle kendiliginden yenilenir.

FESIiH

Eger Franchise alan bu anlagma hiikiimlerini ihlal ederek herhangi bir patent,
ticari marka veya benzeri fikri veya edebi hakki kullanir veya tatbik eder, ya
da herhangi bir Odemeyi yapmaz veya vadesi tarihide herhangi
yiikkiimliiliigiinii yerine getirmez, Franchise verenin el kitabi veya diger
talimatlarinda belirtilen herhangi bir direktife uymaz, Franchise alanin ticari
sekil veya tutumlariyla ilgili olarak {iiciincii kisi niteligindeki miisterileri
tarafindan hakli sikayetler s6z konusu olur, ve/veya Franchise alan herhangi
bir yiikiimliiliigiine uygun hareket etmez ise, fesih hakki acikca belirtilmis
olsun ya da olmasin ve bu ihlaller 6nemli adledilsin ya da edilmesin,
Franchise veren yazili olarak bildirimde bulunmak suretiyle isbu anlagmayi
derhal feshedebilir.

Franchise alanin vefati, iflasi, icra takibine maruz kalmasi, acze diismesi,
tasfiyesi, magazalardaki varliklarin haczedilmesi durumlarinda veya
Franchise alanin isbu kontrat kapsaminda yer alan yiikiimliiliiklerini yerine
getirme kabiliyetini biiyiik olciide etkileyecek diger hallerde, Franchise veren
isbu anlagsmay1 feshetmekte serbesttir. Franchise alanin hi¢bir alacaklis1i bu
anlasmadan dogan herhangi bir hakki kullanamaz, isleri devralamaz veya

idare edemez.

SURENIN SONA ERMESIi

Anlagmanin siiresinin sona ermesi veya feshedilmesi halinde, Franchise alan,
tim promosyon malzemeleri ile miisterilerinin isim ve adreslerini igceren

miisteri veri tabanini Franchise verene sunar.

FiYATLANDIRMA

Franchise alan taraf Franchise veren tarafin tavsiye ettigi perakende satis

fiyatlarinin disina ¢ikamaz ve bilgisi disinda indirimlere gidemez.
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TAKSIT KART
¢ Franchise alan, sadece Franchise verenin anlasmali oldugu "Taksit Kart" ve
benzeri Kkartlarla satis yapmak zorunda olup baska kartlarla satis
yapmayacagini1 taahhiit eder. Franchise alan, kendisine taksit avantaji
saglayan bankalardan dogacak tiim risklerin kendisine ait oldugunu kabul ve

taahhiit eder.

ONCELIK HAKKI
¢ Franchise alan firmasin1 ve/veya magazay1 satmaya ve/veya devretmeye karar
verirse, bu islemden 30 giin 6nce Franchise verene bir ihbarname gonderir.
[hbarnamede, devir alan/alic1 ad1 ve adresi ile devir sartlan beyan edilecektir.
Bu ihbarnamenin alindig tarihten itibaren Franchise veren, Franchise alanin
firmasini1 ve/veya magazasini satin alma/devralma hususunda oncelik hakkina
sahip olur, Franchise veren yukarida belirtilen siire i¢inde bu hakkini
kullanmazsa, Franchise alan firma ve/veya magazanin satisiyla ilgili olarak
herhangi bir iiciincii kisiyle anlagsma akdedebilir, boyle bir dununda Franchise
veren, tabiri kendisine ait olmak {izere, isbu Franchise anlagmasin

feshedebilir ya da devralanla yeni bir sézlesme akdedebilir.

THTILAFLARIN COZUMU

e Is bu sozlesmenin, eklerinin ve ayrilmaz parcalarinin yorum ve
uygulamasindan dogabilecek ihtilaflarin ¢oziimiinde Istanbul (Sultanahmet)

Mahkemeleri yetkili olacaktir.

CESITLi HUKUMLER

Firmanin_yonetimi: Franchise alan firmanin yOnetiminde ve/veya hisse

cogunlugunda bir degisiklik olmasi durumunda Franchise veren bu sodzlesmeyi
feshetme hakkina sahip olacaktir.

Ikamet adresi: Taraflar, sozlesmede yazili adreslerinin tebligat adresleri oldugunu ve

adres degisikligini diger tarafa yazili olarak bildirmesi halinde, bu adreslere
yapilacak tebligatin gecerli olacagini ve gecerli bir tebligatin tiim hiikiimlerini
doguracagini kabul ederler.

Sube Olmama: Franchise alan Franchise verenin temsilcisi olmayip, Franchise veren
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adina higbir taahhiitte bulunamaz.

Biitiinliik: Bu anlagsma hiikiimlerinin herhangi bir kismi, bir taraf veya. dununa
uygulandigi sekliyle, bu mahkeme tarafindan gecersiz, hiikiimsiiz veya icra edilemez
nitelikte goriiliirse, bu hiikiimler anlagsmanin diger kosullarini, diger durumlarda bu
hiikiimlerin uygulanmasini veya anlagsmanin gecgerligi ya da icra edilebilirligini hi¢bir
surette etkilemez,

Tebligat: Bu kontratla ilgili yazisma ve tebligatlar yukarida adresi goriilen ilgili
tarafa taahhiitlii posta, 6zel kurye, teleks veya tele faks yoluyla gonderilir. Adres
ve/veya faks numarasindaki her tiirlii degisiklik diger tarafa derhal bildirilecektir.

Ek: Ekler bu anlagsmanin ayrilmaz bir parcast olup, bu anlagsma sartlariyla birlikte
tefsir ve tatbik olunur,

Bu anlasma, burada belirtilen konuyla ilgili olarak taraflarin vardiklar1 tiim
mutabakat noktalarini icermekte olup, taraflarin tiim eski ve yardimci anlasmalari,
mutabakatlari, beyanlar1 ve miizakerelerini iptal ederek, onlarin yerine geger.
Taraflar, anlasma konusuna istinaden, agik¢a burada ifade edilenler disinda, ister
sozlii ister yazili olsun, hicbir beyan, tesvik, taahhiit veya muvafakatte

bulunulmadigin teyit ve tasdik eder.
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SONUC

Franchising sistemi, kurum kiiltiiriinii benimseyen, 6zgiiveni olan ve kendi

isini kurmak isteyen Tiirk piyasasinda ki girisimciler tarafindan da fark edilmigtir.

Cok sayida farkli franchising tanimi bulunmaktadir. Halk arasinda daha ¢ok
bilinen anlam1 imtiyazdir. Arastirma sonucun da iilkemiz de daha ¢ok bir pazarlama
ve dagitim araci olarak taninmakta oldugu tespit edilmigtir. Sistem de know-how
sahibi ve ya marka sahibi, isletme sistemini belirli bir bedel karsiliginda ikinci bir
tarafa kullandirmakta, genellikle egitim ve teknik destek saglamaktadir. Iki bagimsiz

taraf arasinda bir sozlesme ile uzun donemli bir is iliskisi kurulmaktadir.

Ik kusak franchising olarak da bilinen iiriin ve ticari marka franchising’ i ve
ikinci kusak franchising, Franchising’in baslica goriilen iki bi¢cimi olarak da
adlandirilan isletme sistemi franchising’dir. Franchising, taraflarin bulunduklan iilke
bakimindan iilke i¢i franchising ya da ulusal franchising ve uluslararasi franchising

olarak ikiye ayrilabilir.

Franchising gerek franchise-alana, gerekse franchise-verene bir¢ok avantajlar
saglamaktadir. Fakat bu avantajlarin yam sira Ozellikle uluslararasi pazarlara
acilmada franchising yonteminde bircok problemle de karsilasilmaktadir. Ciinkii
Tiirkiye’ de ve diinya da franchising sozlesmesinin c¢ergevesi tam anlamiyla
cizilmemistir. En ¢ok karsilasilan problemler; yabanci devlet miidahalesi, franchise-
alan secimi ve egitimi, magaza yer secimi, toplumsal tavir ile geleneksel ve yerel
ihtiyaclarin bilinmesi, operasyonel problemler ve uygulanacak metodunun secimi,
tedarik ve lojistik, patent, iilke hukuku ve hukuksal sorunlar, iilke standartlari, altyap1
ve teknoloji, tiiketici haklari, maliyetleri karsilayabilecek kaynak kithigr ve yiiksek
yatirim, yetersiz bilgi ve bilgi paylasimindan kagma, marka taninmadan ve tam
gelismeden franchise vermek, sistem adaptasyonu, yetersiz destek ve konuya
yabancilik, basarisizlik oranlari, veri toplama, uluslararasi franchising arabuluculuk
programi, dagitim kanallarinda ¢atisma, franchise-alan ile franchie-veren iligkisi ve

franchising’de catisma olarak siralanmaktadir
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Franchising, iilkemizde 1980’lerin ikinci yarisindan itibaren goriilmeye
baslamistir. Franchising yontemini kullanarak iilkemize gelen ilk yabanci firma
McDonald’s olmustur. Ulkemizde sistem heniiz 15 yillik bir gecmise sahip olmasina
ragmen perakende satiglarin  ylizde S’inden fazlasi franchising yolu ile

gerceklesmektedir.

Etkin bir pazarlama ve dagitim metodu olan franchising, uluslararasi alanda
firmalarin genisleme ve yeni pazarlara girmek icin kullandiklart bir yOntem
olmaktadir. Franchisor, uluslararasi arenada franchise sistemini genisletirken; direkt
franchising, master franchising ya da joint venture gibi yoOntemleri

kullanabilmektedir.

Franchising, Tiirkiye’de girisimcilere Onemli firsatlar yaratmakta ve
franchising sisteminden yararlanacak olan girisimcilerin sistemi iyi bir sekilde
incelemeleri ve sistemi olusturmadan Once detayli ©n c¢alismalar yapmalari
gerekmektedir. Tiirkiye’de franchising sistemlerinin olusturulmasi, gelistirilmesi ve
uygulanmasinda etkin olarak grup calismasi ve proje yOnetimi uygulanirsa
franchising yonteminde karsilagilan problemler en aza indirgenecek ve basar1 elde

edilecektir

Yapilan Damat-Tween calismasinda da goriilmiistiir ki taraflar arasinda
yapilan sozlesmeler, daha sonra franchising sozlesmesine ¢evrilmektedir. Ama yine
de belirtilmelidir ki, franchising anlasmalarinin yapilmasi yine karsilikli giivene
dayanmakta franchise adaylar1 gelisi giizel secilmemektedir. Ulkenin biiyiik

firmalarindan olan Damat- Tween’ de bu konu da oldukg¢a secici davranmaktadir.

Arastirmaya gore Damat-Tween’ de ikinci se¢im kriteri; adaylarin geng ve
yeni girisimciler olmas1. Once belli bir siire degerlendirilen franchisee adaylar ile
daha sonra sozlesme yapilmaktadir. Arastirmaya gore franchising geng girisimcilere
yeni firsatlar yaratmakta ve onlar cesaretlendirmektedir. Sozlesme i¢in genel de kisa
siireler  belirlenmekte, franchisee {izerinden egitim ve teknik destek

esirgenmemektedir.
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Franchising” in bayilik ve acentelikle karistiritliyor olmast franchising’ in
tilkemizdeki dezavantajlarindan biridir. Bayilik ve acentelik, her ikisi de franchising’
ten farkli kavramlardir. Bayiler kendi hesaplarina calismaktadirlar. Bayiler ana
firmaya para 6demezler. Bayi sadece iiretici ve tiiketici arasindaki aracidir. Acentelik
ise marka ve isim birlikteligi yoktur. Franchising bircok nokta da bayilik ve

acentelikten ayrilmaktadir.

Mado ve Hacioglu, Damat-Tween gibi bir cok Tiirk firmas1 master franchising
yontemiyle yurt disina acilmislardir. Ulkemiz de de tiim diinya iilkelerinde oldugu
gibi franchising sistemi uluslararasi pazarlara acgilmakta biiylikk oranda tercih

edilmektedir.

Giderek daha fazla kendi isine sahip olma arzusu ve batili tarzda isletmecilige
verilen degerin giderek artmasi nedenleriyle franchising sektorii biiylimeye devam

edecektir.

Ancak franchising adina alinmasi gereken bir¢ok onlem vardir. Tiirkiye’ de
mevcut bulunan Franchising Dernegi UFRAD, sadece ulusal anlamda franchising
veren firmalara destek olmaktadir. UFRAD’ 1n faaliyetlerini uluslararasi diizeyde

calisan firmalar diizeyinde de gelistirmesi gerekmektedir.

UFRAD, ayrica calismalarint  franchising  hukuku {izerine de
yogunlastirmalidir. Ciinkii Tiirkiye’ de franchising sodzlesmesi tam manasiyla
taninmamaktadir. Yasalar da bu yonde oldukca yetersizdir. Arastirma sonucun da,
biitiin yerli ve yabanci firmalarin sikayetlerinin bu noktada toplandig1 goriilmiistiir.
UFRAD diinya genelinde franchisingle ilgili organizasyonlar ve tanitimlar
yapmalidir. UFRAD olarak tiim faaliyetleriyle diinya franchising dernekleri arasinda

caligmalariyla 6ncii olmalidir.
Franchising tiim diinya da oldugu gibi, Tiirkiye’ ye de de kiiciik ve orta dlgekli

isletmeler ve de gen¢ girisimciler icin ulusal ve uluslararasi piyasalarda biiyiik

firsatlar yaratmaya devam edecektir.
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EK-1 Franchise Basvuru Formu

W
D
2y Fotograf

DEuLcoM

INTERNATIONAL

Is Tecriibesi: Liitfen kisaca

Ad1 Soyadi: C .. .
gecmisinizi yaziniz.

Adres :

Ev Telefonu: s

Is Telefonu:

Faks:

* Tiirkiye drnek uygulamalari ile ilgili bilgiler birebir goriismenin yam sira, ilgili web sitelerinden ve
http://212.154.21.40/2001/06/02/girisim/franchising.htm adresinden temin edilmistir.
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e-mail:

Dogum Tarihi:

Medeni
Durumu:

Bulundugu
iillkede kaldig1
sure:

Ilgilendigi I1:
Mezuniyet
Durumu:
Boliimii:

Mezun oldugu
okulun adx:

Halen Cahistig Is

Gorevi

Ise Baslangic
Tarihi

Tlgilendigi Franchise Tiirii

A: Kurs (Ingilizce, Bilgisayar,

Tletisim,

isletme, Diploma)

B: Universite Hazirhk Dershanesi

Turizm, IMZA

C: Yurtdis1 Egitim Danismanhgi TARIH

D: Kurumsal Egitimler-insan
Kaynaklar1 Yonetim Damsmanhg

Liitfen 6zgecmisinizi asagidaki e-mail adresine ya da faksa gonderiniz.

E-mail : , Faks: (0212) 293 00 82



EK-2 Franchise Anlasmasimin Kisaltilmis Sekli

John Adams, K.V. Prichar Jones, Praetiee and Preeedents in Business Format
Franchising, Second Edition, Kind Permission of the Publishers, Butterworths'dan

gevrilmistir.510

1% Dilber Ulas, A.g.e., s.170-179



Tammlar:

Siirekli Odemeler: Isletme briit hasilatinin % ............. 'sini  olusturan franchise
odemeleri.

Know-how: Franchisor' in donem boyunca franehisee' ye verdigi, isletme
sistemi ve yontemleri.

El Kitabi: Franchisor tarafindan c¢ikarilan ve donem boyunca zaman zaman bazi
diizeltmelere tabi tutulan, know-how' da iceren ve bu anlasmanin bir pargasini
olusturdugu kabul edilen isin yiiriitilmesi i¢in gerekli ve gizli, yazili sistem ve
yonetmeliklerdir.

Marka: Franchisor'in donem boyunca kullanimini1 uygun buldugu marka ve buna

ek ve tamamlayici markalar ve bunlarla baglantili logolar, dizayn ve lejandlar.



ANLASMA

TARIH ...cocoooviiie 19..........

1) TARAFLAR:

Bir tarafta kayith isyeri merkezi...........cooooeviiiiiiiiiii i adresinde

Olan,.....ooiiiii bundan bodyle franchisor olarak

taninacaktir.

Diger tarafta kayith ofisi/ igyeri merkezi
............................. adresinde

olan...........c.................... bundan boyle franchisee olarak taninacaktir.

2) TANIMLAMALAR:

Asagidaki terimler su anlamlarda kullanilacaktir:
2. 1. "Reklam Katki Ucreti": Isletmenin briit satig hasilatinin (Kosullar boliimiiniin

3.12 maddesinde belirtildigi sekliyle) %..................... 1.

2.2. "Isletme: (Yapilacak isin detaylari.................. ) i¢in  franchisor tarafindan
belirlenen tarz ve bi¢cimde, kullanimina izin verilmis isim altinda, marka ve know-

how' 1n ticari faaliyetlerde ( karsilikli ¢ikarlar dogrultusunda) kullanimidir.

2.3. "Kosullar": Anlasma ekinde bulunan ve bir biitiin olarak anlagsmaya dahil
olduklar1 kabul edilen standart ve varsa 6zel kosullaridir.
2.4. "Siirekli Odemeler": Isletme briit hasilatmin (Kosullar boliimiiniin 3.12.

maddesinde belirtildigi sekilde) % ............... 'sini olusturan franchise 6demeleri.

2.5. "Ticari Y1l":.....(Y1l sonu tarihi)' de biten donemin kapsadigi her yil.

2.6. "Baslangi¢ Ucreti "i.......c.cececoevevveisieeee cevvneeieeennenn....... tutarinda baslangic

iicreti.



2.7."Know-how" : Franchisor' in donem boyunca zaman zaman franchisee' ye verdigi

isletme sistemleri ve yontemleridir.

2.8. "Satis Birimi": Kisaca olarak tanimlanan binalar veya donem boyunca franchisor

tarafindan onaylanan diger binalar.

2.9. "El Kitab1": Franchisor tarafindan cikarilan ve donem boyunca zaman zaman
baz1 diizeltmelere tabi tutulan, kismen know-how' unda iceren ve bu anlagsmanin bir
parcasini olusturdugu kabul edilen (seri no'su...................... ), isin yiirlitiilmesi
icin gerekli ve gizli, yazili sistem ve yonetmelikler.

2.10. "Marka": Franchisor' in donem boyunca kullanimina uygun buldugu marka ve
buna ek ve tamamlayici markalar ve bunlarla baglantili logolar, dizayn ve
lejandlardir.

2.11. "Asgari Paket".

2.11.1. Her tiirden ekipman iiriinleri ve stoklar listesi.

2.11.2. Dénem boyunca zaman zaman el kitabinda sart kosulan satig biriminde asgari

personel diizeyi.

2.12. "Odeme Tarihleri".

2.12.1. Baslangic Ucreti icin: Bu anlasmanin imzalandigs tarih.

2.12.2. Reklam katki iicreti ve siirekli ddemeler icin: Bir Onceki takvim ayinda

gerceklestirilen is'e bagl olarak donem boyunca her takvim ayinin (on)'uncu giinii.

2.13. "Ruhsatli Isim": Franchiseenin "...........oveeeevieieeanannn, olarak kul-

lanmasina izin verilmis isim.



2.14. "Donem": Kosullar wuyarinca daha Onceki bir tarth belirlenmedigi

miiddetge.................. 'da ( Baslangic Tarihi ) baslangig, ..................
...................................... 'da (Baslangic Tarihi)
DaASIAYIP, et "da (Bitim Tarihi) sona eren
yil.

2.15. "Bolge": (Burada bolgeyi tanimlayiniz) cografi bolgesi. (Ayrica bu anlasma'nin

eki olarak verilen bir haritada sinirlan kirmiziyla belirtilecektir.)

3) HAK:

Franchisee tarafindan franchisor' a O0denen Baslangi¢ Bedeli, Sigorta Primi,
Reklam Katki Ucreti ve Siirekli Odemeler baglaminda, franchisee ile yapilan bu
anlagsma uyarinca franchisor franchisee' ye, marka ve know-how kullanim haklarin

sadece asagida belirtilen durum ve kosullarda vermektedir.

3.1. Isletme'de,

3.2. Satis Noktasi1' nda,

3.3. Bolge Dahilinde,

3.4. Donem Boyunca,

3.5. Ruhsatl1 isim altinda,

3.6. Elkitabina uygun olarak,

....... I...../19....tarihinde

..................... (Franchisor'in ismi)'nin nam ve hesabina
...................................... (yOnetici ad1) tarafindan imzalanmistir.
(Franchisee nin ismi) nin nam ve hesabina
..................................................................... (yOnetici adi)

tarafindan imzalanmustir.



STANDART KOSULLAR

1) Unvan: Franchisor marka ve know-how'm lehdar sahibi oldugunu garanti eder.

2) Franchisor' 1n yiikiimliiliikleri: Franchisor sunlar kabul eder.

2.1. Egitim: Maliyeti baslangi¢ iicretine dahil olmak {izere bu tarihten itibaren 90
giin i¢inde franchisor tarafindan belirlenecek bir yerde franchisee' nin bir miidiirii ve

tiim baslangi¢ calisanlarina isin akisi icinde gereken egitimi temin etmek.

2.2. Elkitabi: Elkitab1 franchisor' in miilkiyetinde kalmak kaydiyla franchisee i¢in bu

elkitab1' n1 basmak ve giincellestirmek.

2.3. Reklam: Ingiliz Adalari' min segilen bolgelerinde marka igin, reklam katki
ticretinin makul Ol¢iilerde kullanimin1 saglayacak bicimde reklam ve tanitim

programini iistlenmek ve gerceklestirmek.

2.4. Reklam Fonu Banka Hesabi: Franchise verene ait olan diger magaza ve satig
birimlerinden gelen benzeri katkilarla birlikte reklam katki ticretini sadece bu amacla

franchise veren adina agilan ayr1 bir banka hesabina yatirmak.

2.5. Giderler: Franchise verenin herhangi bir zamanda ge¢mis veya gelecek
yillardaki tiim reklam katki bedelinin tiimiiniin olusturdugu fondan geri tahsil etme
hakki baki kalmak iizere, donem ticari yilda yapilan reklam tanitim masraflarinin

tiimiinii iceren hesaplari franchise alana vermek.

2.6. Kisiye veya Kurulusa Ozel: Bu bolgede bahsi gecen is konusunda franchise

verenin faaliyette bulunmamasi ve diger kisilere franchise vermemesi.

2.7. Bilgi: Franchise veren franchise alan1 donem boyunca bilgilendirerek isle ilgili

destek vertir, isle ilgili siirekli tavsiyelerde bulunur, danismanlik yapar.

2.8. Mal Temin Etme Kosullari: Isletme icin gerekli iiriinlerin franchise alanlara



franchise veren tarafindan veya onayladig ii¢iincii bir kisi tarafindan veya onayladigi

ticiincii bir kisi tarafindan temin edilmesini saglar.

2.9. Ek Satislar: Franchise verenin onaylamasi kaydiyla, ozel siparis ve talepleri
karsilamak amaciyla benzer iiriin ve donanimlarin satis1 i¢in franchise alana izin

Verir.

2.10. Dekorasyon: Franchise alanin igletmesinin dekorasyonunun merkezle ayni

olmasin1 saglar.

2.1 1. Kayitlar: Franchise veren franchise alanin dogru satis kayitlar1 olusturmasi

icin satis raporlar1 ve muhasebe formlar1 saglar.

3.Franchise Alanin Yikiimliiliikkleri: Franchise alicisinin franchise veren ile

yaptig1 anlagsmada yiikiimliiliikleri sunlardir:

3. 1. Egitim: Franchise alanin bir yoneticisi ve tiim personelin, franchise verenden
egitim almadan ve uzman olduklarina dair onay almadan ise baslamamalari, ise yeni
eleman alinirsa franchise verene bildirmeleri, egitim tamamlanmadan hi¢ kimsenin
ise baglamasina izin vermemeleri ve gerekli goriildiigiinde franchise veren tarafindan

verilen egitim seminerlerine katilmalar1 gereklidir.

3.2. Devam Etme: Biitiin zamanini ve enerjisini, dikkatini ise vermek, miisterilere

tutarl1 olarak iyi servis ve standart kalitede {iriin ve hizmet sunmak.

3.3. Raporlar: Franchise alan tarafindan gerceklestirilen satis ve hizmetlere ait
dogru bilgileri, raporlar halinde hazirlayarak franchise verene posta yada elektronik
araclar yardimiyla gondermek. Franchise alan hesap ve muhasebe kayitlarini
miiraacat el kitabinda belirtilen kosullar dogrultusunda tutar. Franchise veren

tarafindan belirlenen yeminli muhasebe firmasina denetlettirir.

3.4. Ucretlerin Odenmesi: Franchise alan franchise verenin temin ettigi tim

malzeme, iiriin, donanim i¢in franchise verenin génderdigi tarihten itibaren belirli bir



siirede (21 giin gibi) ddeme yapmalidir. Diger iireticilerin 6demelerini de normal

vade kosullarinda yapmalidir.

3.5. Kira Odemesi: Kiray1 s6zlesmeye uygun olarak zamaninda 6demelidir.

3.6. Ticari Sirlar ve Gizlilik: Franchise alan, is, franchise veren tarafindan iste
kullanilan sistem ve yontemlerle ilgili hicbir bilgiyi {i¢iincii sahislara vermemelidir.
Iste calisan iscinin gorevleri icin gerekli durumlar haricinde bilgi vermemelidir. El

kitabinin herhangi bir boliimii cogaltilmamalidir.

3.7. Is Hacmi: Franchise alan kendi satis biriminde en biiyiik satis hacmine ulasmak

icin gereken tiim cabay1 gostermelidir.

3.8. Baska is yasag: Franchise verenin onceden uyarisina gerek kalmaksizin satig
biriminde baska bir is veya ticaret yapmamali, baska bir ise dogrudan yada dolayh

olarak girismemelidir.

3.9. KDV Sarti: Donem boyunca baslangi¢ iicreti, siirekli 6demeler ve reklam katki
bedelleri iizerinden hesaplanan KDV veya onun yerini tutan vergi ve yiikiimliiliikler

franchise verene 6denmelidir.

3.10. Isletmenin Yiiriitiilmesi: Isletmeyi el kitabinda belirtilen standart ve kalitede,
devlet tarafindan konulan yiikiimliiliiklere uygun olarak, franchise veren tarafindan

onaylanan satis biriminde, tiimii egitilmis personel ile yiiriitmek.
3.11. Sigorta: Franchise veren tarafindan belirlenen bir sigorta sirketi araciliiyla
hazirlanan sigorta poligesinden dogan borglar1 6demek. Franchise verenin yaptigi

harcamalar1 6demek.

3.12. isletme Yerinin Denetimi: Franchise veren yada temsilcisi istedigi zaman

franchise alanin satig birimini denetleyebilir.

3.13. Haklarin Bildirimi: Franchise verenin patent, telif, ticari isim hakki gibi



haklar1 franchise alanin antetli kagit ve basili evrak iizerinde kullanmasi.

3.14. Hak Ihlali Tazminati: Franchise alan herhangi bir patent, ticari marka veya
benzeri hakki izinsiz kullanirsa, yonetmelik veya tiiziigii ihlal ederse, isletmeyi
yiirlitmesi, tutumu konusunda ii¢lincii bir kisiden sikayet gelmesi durumunda

franchise verene tazminat oder.

3.15. Alt Franchise Yasagi: Marka, know-how veya isle ilgili diger Kkisilere

franchise veremez.

3.16. Tamtim: Franchise alan yerel reklam ve tamitim harcamalarina briit hasilatin

%........... 'iIndan az harcama yapamaz ve bolgesi i¢cinde tanitim faaliyetlerine katilir.

3.17. Devir: Franchise verenin onaymi almadan isletmesini {iglincti kisilere
devredemez.

3.18. Yoneticiye itimat: Franchise veren franchise alanin yoneticilerine duydugu
giiven sonucunda bu hak verildiginden, franchise verenin onayini1 almadan yonetici

degistirilemez.

3.19. Fiyatlar: Hicbir miisteriye el kitabinda yer yer belirtilen haricinde yiiksek fiyat

uygulanamaz.

3.20. Konut: Dekorasyonu iyi durumda ve tamir edilmis olarak korumak, franchise

veren istediginde i¢ dekorasyon ve mobilyalarda degisiklik yapmak.

4. Sona Erdirme Prosediirii: Franchise alan anlasmanin sona ermesi durumunda

sunlar1 kabul eder.

4.1. Is' te kullanilan telefonlar1 alikoymamak ve franchise verenin uygun gordiigi

kisiye devrini engellememek.

4.2. Is' te kullanilan tiim malzemeleri franchise verene devretmek.



4.3. Tiim ilan, reklam ve tanitim malzemelerini franchise verene devretmek.

4.4. El kitabinm1 saglam ve kopyalamadan franchise verene iade etmek.

4.5. Ticaret sicilinden kayit silinmesi gerekcesiyle markanmn kullanimini sona

erdirme konusunda bir teblig imzalamak.

4.6. Isi derhal sona erdirmek.

4.7. Franchise alan franchise verenin kiracisi ise kira sozlesmesini franchise verene

teslim etmek, satig biriminden hemen ayrilmak.

5. Sona Erdirme Finansal Prosediirii: Franchise verene s6zlesmenin sona ermesi
tarthindeki tahmini ciro ve miisteri listesi hazirlanmali ve briit satis hasilati iizerinden

O0denmesi gerekli iicretler ddenmelidir.

6. Diger:

6.1. Haklarin Sakh Tutulmasi: Franchise alana verilmemis tiim haklar, franchise
verene aittir. Franchise veren herhangi bir yiikiimliilik altina girmeden {i¢iincii
kisilere bolgede veya baska bir yerde isle ilgili markayr temsil edecek {iriiniin
lisansin1 verebilir.

6.2. Faiz: Franchise alan franchise verene karsi bor¢larini (Baslangig {icreti, reklam
katki payi, siirekli 6demeler) zamaninda 6demezse giinliik %.................. 'nin altinda

olmamak lizere banka faiz oranlari iizerinde %..... olacak sekilde giinliik faiz alinir.

6.3. Vadesinde Yapilmayan Odemeler: Franchise alan vadesinde 6demeleri

yapmazsa franchise veren siparis almayi, mal teslimatin1 derhal keser.

6.4. Makbuz: Franchise veren para aldigina dair makbuz verir.

6.5. Fors Major: Her iki tarafinda istegi disinda savas, hiikiimet kisitlamalar1 gibi



nedenlerle anlagsma sona ererse taraflar karsilikli yiikiimliiliiklerinden muaf

kalabilirler.

6.6. Anlasmanin Feshi: Anlagsmanin veya kosullarin herhangi bir maddesinin
gecersiz, hukuka aykir1 oldugu bir yargi makami yada uzman kurum tarafindan

beyan edilirse ya madde diizeltilir yada anlagsma feshedilir.

6.7. Satislarin Azhgi: Franchise alan makul bir ciroya (Bolge kosullar1 ve diger
franchise alanlar karsilastirilarak incelenir.) ulasmamasi durumunda franchise veren

anlagsmayi fesheder.

6.8. Yeni Satis Birimleri: Franchise alanin bolgesinde niifus yogunlugu birden fazla
birimin a¢ilmasii gerektirecek kadarsa franchise veren bu durumu franchise alana
bildirir. Franchise alan franchise verenin belirledigi bir yerde ek satig birimi acabilir.
Eger ek satis birimi agmazsa, franchise veren bagka bir iigiincii kisiye franchise

verebilir.

6.9. Daha onceden olusan yiikiimliiliikler: Anlasmanin sona ermesi taraflarin daha

onceden olusan yiikiimliiliiklerini ve haklarin1 azaltmaz, ortadan kaldirmaz.

6.10. Uyar1: Taraflarin yaptig1 tiim uyarilar posta araciligiyla gonderilir ve belirli bir
siire icinde (posta 72 saat, elektronik posta 24 saat) kars1 tarafin eline gectigi kabul

edilir.

6.11. Sube Olmama Durumu: Franchise alan franchise verenin temsilcisi degildir

ve franchise alan adina taahhiitte bulunamaz.

6.12. Anlasmanin Biitiinii: Franchise alan anlagsmanin taraflar arasindaki iliskide

zemini olusturdugunu kabul eder.

6.13. Thlal Prosediirii: Franchise alan kosullar1 yerine getirmezse franchise veren 30

giin icinde yazili olarak bildirmek kaydiyla anlagsmay1 feshedebilir.



6.14. Coziimsiizliik: Franchise alanin tasfiyeye gitmesi durumunda franchise veren
anlasmayi fesh edebilir, franchise alan tarafin hicbir alacaklisi franchise' dan dogan
haklar1 kullanamaz, isi yiiriitemez. Franchise veren franchise alan bor¢larini 6deyene

kadar tiim iirtinler {izerinde, stok kayitlarinda ipotek hakkina sahiptir.

6.17. Anlasmanin Yenilenmesi: Franchise alanin anlagsma siiresi bitmeden franchise
verene tebligat gondermesi, iyi bir performans gostermesi, tiim yiikiimliiliiklerini

yerine getirmesi durumunda anlagma yenilenir.

6.18. Oliim veya Yetersizlik: Franchise alanin 6limii halinde temsilcileri durumu

franchise verene bildirir. Franchise verenin onaylamasi durumunda ise devam edilir.

EK-3 Diinyadaki Franchising Kuruluslar:

EEF (European Franchising Federation) (Avrupa Franchising Federasyonu)

IFA (International Franchising Association) (Amerikan Franchising Birligi)

BFA (The British Franchising Association) (Ingiltere Franchising Birligi)

FCA (Franchising Consultants Association) ( Ingiltere Franchising Danisma Birligi)
FAA (Franchisors Association of Australia) (Avustralya Franchisorlar Birligi)
ABF(Association Belge du Franchising) (Belgika Franchising Birligi)

ACF (Association of Canadian Franchisors) ( Kanada Franchisorlar Birligi)

DFF (Danak Franchisegivor Fovening) (Danimarka Franchising Birligi)

IFA (Irish Franchise Association) (Irlanda Franchise Birligi)

FFF ( Federation Francais de la Franchise) ( Fransa Franchising Federasyonu)

NFV (Nederlandse Franchise Vereniging) ( Hollanda Franchise Birligi)

AIF (Assozciazione Italiana del Franchising) (Italya Franchising Birligi)

JFA (Japon Franchise Association) (Japon Franchising Birligi)

NFA (Norvegian Franchise Association) (Norve¢ Franchising Birligi)

SFA (Swedish Franchise Association) (Isvicre Franchising Birligi)

DFV (Deutscher Franchise Vorband) (Almanya Franchise Birligi)

FTC(Federal Trade Commission) (Federal Ticaret Komisyonu Amerika)

UFRAD (Ulusal Franchising Dernegi) (Tiirkiye)

Argentina Franchise Association

Austrian Franchising Association



Franchisors Association of Australasia
Bresil Franchise Association
Canadian Franchise Association
Danish Franchise Association

German Franchise Association

Irish Franchise Association

Italian Franchise Association

Mexican Franchise Association
Associacoa Portuguesa da Franchise
South African Franchise Association

Swiss Franchise Association
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