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OZET

Stratejik isbirlikleri, isletmelerin birlikte hareket etmek suretiyle rekabetle
bas edebilmelerinin aracidir ve ¢ogu sektor icin artik gereklilik halini almistir.
Farkli nedenlerle belirli bir amaci elde edebilmek i¢in diger bir isletme ile
dayanisma igerisinde, ortak hareket ederek, ihtiyact olan kaynak ve g¢esitli
yardimlara erisebilir. Isletmelerin bir araya gelerek ortaya cikaracaklari sinerji,
rekabet kosullarinin sert etkisini kirarak isletmelerin basar1 elde etmelerine de
yardimc1 olmaktadir. Isletmeler bu sinerjiyi elde edebilmek igin farkli ydntemlere
bagvurmaktadirlar. Giiniimiiz is hayatinda bu yontemlerin en sik ve yaygin
uygulanan sekli Franchise anlagsmalaridir. En basit hali ile dilimize “isim hakk1”
seklinde gecen franchising kavrami, globallesen diinya ekonomisinin bir sonucu

olarak ortaya ¢ikmaktadir.

Bu tez calismasinin temel amaci, franchising alan isletmenin basaril
olmasini etkileyen faktorler hakkindaki algilarin belirlenmesidir. Bu amacla Mersin
ilinde faaliyet gosteren 44 franchising isletmecisine 25 soruluk bir anket ¢alismasi
yapilmigtir.  Arastirma  katilimcilarinin -~ sorulara  verdikleri  cevaplarin
degerlendirilmesinde; tanimlayici istatistikler, giivenirlilik analizi, frekans analizi,

t-testi, anova (varyans analizi) istatistik yontemleri kullanilmastir.

Ampirik bulgulara gore, egitim, deneyim, finansal kosullar, vergi kontrolii
asil faktorler olup, motivasyon gibi destekleyici faktorler “Franchise Sistemi”nde

basariin ve etkinliginin artmasina neden olmaktadir.

Anahtar Kelimeler: Stratejik isbirlikleri, Franchising sistemi, Basar1 faktorleri.



ABSTRACT

Strategic alliances are tools of companies in order to deal with
competitiveness by acting together and now it has become imperative for most
sectors. For different reasons, in order to achieve a specific purpose, companies act
in solidarity with other companies, in this manner they can access variety of
resources and help that they are in needed. The synergy, which are generated by
coming together of the companies, break the harsh effects of competition and also
helps them to achieve success. Companies apply different methods in order to
achieve this synergy. In today's business life, the most common and widely used
one of these methods is named as “Franchise Agreements”. In its simplest form
with our language "royalty" represents the “Franchise Concept”, and was created

as a result of the globalization of the World economy.

The aim of this study is to determine the factors that affect success of the
firms which apply “Franchising” busines model. For this purpose, the questionnaire
consisting of 25 questions had been implemented into the 44 franchise operator
companies in the province of Mersin. Descriptive statistics, reliability analysis,
frequency analysis, t-test, ANOVA (analysis of variance) were used as statistical
methods in order to evaluate the answers given by the participants to the
guestionnaire.

According to the emprical results: training, expertise, financial conditions,
audit/control can be listed as major factors and also motivation can be counted as
supportive factor which cause to increase the success and efficiency of Franchising

System.

Keywords: Strategic alliances, Franchising system, Success factors.



ONSOZ

Isbirligi yaparak ve paylasarak kazanma diisiincesiyle olusmus franchising
sistemi son yillarda iilkemizde de 6nemli 6lgiide yayginlagmaktadir. Franchising
sistemini tercih edilir kilan ise bu sistemde is yapmanin daha kolay ve risksiz
olmasi, tanitim, reklam gibi rekabette {istiinliik saglayacak avantajlar1 isletmeciye
saglamasidir. Tiiketicilere ayni fiyat ve kaliteyi bir¢ok noktada saglayan franchising
sisteminin basaris1 da bazi faktorlere baghidir. Bu ¢alismanin amact da franchising
sisteminin basarisini etkileyen faktorlerin tespit edilmesidir.

Tez calismamda bana yon veren ve yardimci olan basta tez danigmanim Prof.
Dr. Haluk KORKMAZYUREK e, calismamda desteklerini esirgemeyen Dog.Dr.

Koksal HAZIR’a ve sevgili aileme tesekkiirlerimi sunarim.
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GIRIS

Kiiresellesme olgusunun yer edindigi yasantimizda ekonomik, siyasi, cografi
ve kiltiirel sinirlar neredeyse kaybolmus, diinya tek pazar haline gelmis ve bu
ortamda isletmelerin ayakta kalabilmeleri, rekabet edebilmeleri oldukca

zorlasmustir. Isletmelerin bulundugu ortamin degisken ve belirsizliklerle dolu

olmasi da yine rekabeti zorlagtiran etkenlerdendir.

Ticari taninirligr yiiksek bir isim ve oturmus bir is diizeninin kullanim hakkinin
satilmasi temeline dayanan franchising uygulamasi giiniimiizde en gelismis ve
yaygin igletim sistemidir. Biiylimeyi tercih eden ve mevcut aglarin1 genisletmek
isteyen yerli veya yabanci bir marka taninan, bilinen, basarisini ispat etmis bir
isletmeyi belirli bir bedel karsiliginda kullanabilmektedir. Bu yontem ile isletmeler

daha az maliyet ile dis pazarlarda rekabet edebilme imkan1 saglamaktadirlar.

Bu arastirma, stratejik isbirligi tiirlerinden franchising sistemini ve sistemin
basarisini etkileyen faktorleri incelemektedir. Aragtirmanin amaci, franchising alan
bir isletmenin basarili olmasini etkileyen faktorler hakkinda, bu tiir isletmelerde
calisanlarin  algilarinin neler oldugunu  belirlemektir.  Yapilan literatiir
aragtirmasinda franchising stratejisinde basariyr etkileyen baslica faktorlerin,
egitim, uzmanlik, finansal destek, denetim/kontrol ve motivasyon/is memnuniyeti
basliklar1 altinda toplanabilecegi goriilmiigtiir. Franchise alanlarin bu faktorlerin

onem dereceleri hakkindaki diisiinceleri aragtirilmistir.

Arastirma tli¢ boliimden olusmaktadir. Birinci boliim stratejik isbirligi ile ilgili
literatiirlin incelenmesini kapsamaktadir. Bu bdliimde oncelikle stratejik isbirligi
kavrami tanimlandiktan sonra, stratejik isbirliklerinin 6zellikleri ve uygulamada
olan stratejik igbirligi tilirleri incelenmistir. Ayrica, stratejik isbirligi olusum siireci
ele alinmis ve isletmelerin neden stratejik isbirligi yapmaya ihtiya¢ duyduklarina
iliskin sebepler, aciklamalariyla siralanmigtir. ikinci boliimde franchising
kavraminin kdken ve tanimi yapilmis ve franchising sistemi gesitleri ve 6zellikleri
bakimindan incelenmeye ¢alisilmistir. Franchising sisteminin avantaj ve
dezavantajlari, hukuki niteligi, vergilendirilmesi kapsamli bir sekilde bir sekilde ele

alimmustir. Yine bu boéliimde Ufrad (Ulusal franchising dernegi) incelenmistir.
1



Uciincii ve son béliimde ise franchising alan isletmenin basarili olmasini
etkileyen faktorler hakkindaki algilarin belirlenmesi amaglanmaktadir. Bunun igin
once, ilk iki boliimdeki literatiir incelemesine dayali olarak, franchising
uygulamasinin basarisini etkileyebilecegi degerlendirilen boyutlar ve alt boyutlar
belirlenmistir. Daha sonra da bu boyutlar1 sorgulamak {izere bir anket
hazirlanmistir. Calisma kapsaminda, Mersin ilinde faaliyet gosteren 44 franchise

alicisina yiiz yiize anket uygulamasi yapilmustir.

Anket ii¢ boliimden olusmaktadir. Birinci boliimde ankete katilan katilimcilara
ait tanimlayic1 istatistik bilgiler derlenmistir. Ikinci bélimde ise franchising
sistemini etkileyen basar1 faktorlerinin franchise alicilari i¢in gercekten basari
unsuru  olup olmadiklar1 belirlenmeye c¢alisilmistir.  Uciincii  boliimde  de,
katilimcilara franchise uygulamalarinin basarili olmasi icin gerekli gordiikleri

hususlarin neler oldugu sorulmustur.

Sonuglarin degerlendirilmesi i¢in Oncelikle anket sorularmin giivenilirligi
Alpha istatistik testi ve ile test edilmis, yiiksek derecede giivenilir bulunmustur.
Programda elde edilen verilerin degerlendirilmesinde frekans analizi yontemi
uygulanmig, basariy1 etkileyen faktorler ile demografik degiskenler arasinda
anlamli farklar olup olmadigini incelemek {izere belirlenmis hipotezleri test etmek

icin anova (varyans analizi) ve t-testi yapilmistir.



BIRINCI BOLUM
STRATEJIK iSBIRLIGi KAVRAMI VE iSLETMELERIN
STRATEJIK iSBIRLIGi YAPMA NEDENLERI

1.1. Stratejik Isbirligi Kavram

Tirkcede stratejik isbirligi, stratejik ittifak ya da stratejik ortaklik olarak

karsimiza ¢ikan kavram ¢esitli bicimlerde tanimlanmaktadir.

Stratejik igbirligi kavramu literatiirde farkli sekilde tanimlanmig tek bir tanima
bagli kalinmamistir. Stratejik isbirligi, en basit sekilde, iki isletmenin teknolojik
veya pazar kaynaklarini paylasmasi (Akkaya, 2007, s.1) yahut gergek veya
potansiyel rakipler arasindaki isbirligi anlagsmalari olarak tanimlanmaktadir (Hill,

2002, 5.497).

Bir baska tanimda Stratejik igbirligi; iki ya da daha fazla isletmenin karsilikli
ustiinliiklerini stirdiirebilmeleri i¢in belli maddi ve maddi olmayan varlik ve

kaynaklarini birlestirme konusunda anlagmalaridir (Gutterman, 1995, s.1).

Ulgen ve Mirze ise stratejik isbirligini, “iki veya daha fazla isletmenin, yeni
bir ad ve kimlik altinda bir isletme kurmadan, sadece belirli varlik ve yeteneklerini
beraberce kullanarak, 6nem verdikleri belirli amaglar1 gergeklestirmek amaci ile

anlasmaya dayali isbirligi yapmalar1” olarak tanmimlamuslardir (Ulgen ve Mirze,

2007, 5.324).

Tanimlardan da anlasildigi gibi stratejik isbirligi, isletmeler arasinda gesitli
bigimlerde olusan ve kaynaklari bir araya getirme ve dayanigma faaliyetlerinin
biitiinlidiir. Stratejik isbirligi, isletmeler arasinda karsilikli paylasimi, destegi
icerirken satin alma ve hisse paylasimi gibi temel sahipligi iceren unsurlar

icermemektedir.



Literatlirde siklikla stratejik ortaklik teriminin kullanilmasi sebebiyle bu yanilgi
ortaya ¢ikmaktadir. Stratejik igbirliginde pay sahipligi, yeni bir girisim veya yeni
bir isletme soz degildir. Dolayisiyla stratejik isbirligi ya da stratejik ittifak

kavramlarmin kullanilmasi daha dogru olacaktir.

Stratejik isbirligi, satin alma ve birlesme, isletmelerin biiylimek i¢in dis
kaynaklara erismede bagvurdugu stratejilerdir ve aralarinda se¢im yapmak, degisen
is kosullarinda gittikce daha zorlasmakta ancak kaginilmaz olmaktadir. Bu
stratejilerin temel ayrim noktasi, isletmenin yasal ve ekonomik bagimsizligin

korumasryla iligskilendirilmistir (Hoffman and Rinkel, 2001, s.132).

Satin alma stratejisi, bir igletmenin miilkiyetinin ya da hisselerinin alinmasi
yoluyla kontrol edilme bi¢imidir. Bir isletme diger isletme ya da isletmeleri, borg

ve alacaklariyla tiim varliklarini satin alarak biinyesine eklemektedir.

Isbirliklerinde ise isletmeler hizmet ve kaynaklarini bir araya getirerek rekabet
avantaji kazanabilirken, diger taraftan hukuki olarak kendi bagimsizliklarini
stirdiirebilmektedirler. Stratejik isbirliklerinde kaynaklar, teknolojiler, donanimlar
ve uriinler karsilikli fayda saglayacak sekilde bir araya getirilir ve karsilikli degisim

yapilir.

Ortaklar, bagimsiz kalmak sartiyla bazi gayeler i¢in bir araya gelip, verilmis
gorevlerin yerine getirilmesini saglar ve birbirlerine pazarlama, teknoloji gibi

alanlarda katkida bulunurlar.

Gayri resmi stratejik isbirliklerinde herhangi bir hisse aligverisi ya da
paylasimi yoktur. Neredeyse ortak gibi hareket eden firmalarin esas amaglari
iretim, pazarlama, dagitim, satis gibi konularda birlikte hareket ederek daha fazla
verim almaktir. Uzmanlar sirket birlesmelerini evlilik olarak tanimlarken, bu

sekilde bir araya gelisleri nisan olarak tanimlamaktadirlar.

Ornegin, Burger King’e gidildiginde icecek olarak Pepsi ve yan iiriinlerinin
satildigr bilinir. Durum yalmzca Tirkiye’de degil tiim diinyada da benzer

sekildedir. 1ki sirket, yeni iilkelere girmek icin birlikte karar verirler. Iki sirketten
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birinin girdigi iilkeye digeri de girisimlerde bulunur, yatirim yapar. Aralarinda
hicbir para alis verisi, ortaklik, hisse degisimi yoktur ama birlikte siirdiirdiikleri

basarili bir igbirligi vardir.

Isletmelerin ayni dagitim kanallarini kullanmaya karar vermeleri, ortak yatirim
yapmalari, ortak bilgi bankasi veya ar-ge calismasi yiiriitmeleri, iiretme ve satma
yetkisi vermeleri, dis kaynaklar1 kullanmalar1 gibi stratejiler isbirliklerine 6rnek
gosterilebilmektedir (Dinger, 2003, s.215).

Isletmeler arasinda isbirlikleri cesitli sekillerde ortaya c¢ikmaktadir. Benzer
alanlarda faaliyette bulunan isletmeler arasinda olabilecegi gibi, herhangi bir {iriin
veya hizmetin iiretiminden satisina kadar farkli basamaklarinda faaliyette bulunan

isletmeler arasinda da olabilmektedir.

Ureticiler ile miisteriler arasinda (biiyiik bir satis magazasi kendisine mal
tiretenlerle) veya ayni pazarda olmamakla birlikte teknolojik giiglerini bagka
alanlarda kullanmaya karar veren isletmeler (farkli pazarlarda yer alan iki ayri
tilkenin telekomiinikasyon sirketinin uzay arastirmalari ve uydu i¢in ortak olmasi

arasinda da isbirlikleri olabilir (Dinger, 2003, s.214).

Apple, Coco-Cola, Nestle ve Toyota ¢esitli sebeplerle isbirligi yapmis biiyiik

sirketlerden bazilaridir.
1.2. Stratejik isbirliklerinin Ozellikleri
Stratejik isbirliklerinin baz1 6zellikleri asagidaki gibi 6zetlenmistir:

e Stratejik ortaklik, taraflarin 6nemli gordiikleri ve belirli bir alanda ve belirli
bir ig, faaliyet veya stratejinin gergeklestirilmesi i¢in yapilan igletmeler arasi
anlagsmaya dayali igbirligidir.

e Bu isbirliginde yeni bir ad ve kimlik altinda yeni bir girisim s6z konusu
degildir. Dolayisiyla anlagmali isletmeler arasinda pay sahipligi veya

miilkiyet iligkileri bulunmamaktadir.



e Isbirligi sadece biiyiik proje ve isler ile ilgili olarak yapilmaz. Biiyiime,
cesitlendirme, rekabet, verimlilik veya miisteri tatmini nedenleriyle,
isletmeler i¢in Onemli Ustlinliikk saglayabilecek biiylik veya kiiglik her
faaliyet, is ve her yonetim diizeyindeki stratejilerin gergeklestirilmesinde de
isletmeler arasi stratejik ortakliklar yapilabilir.

o Stratejik ortakliklar kisa veya uzun siireli olabilir.

e Isbirligi anlasmalar1 genellikle yazilidir. Ancak yasalarim izin vermedigi bazi
durumlarda stratejik ortaklik anlagmalarini yazili olarak yapmak miimkiin
degildir. Ornegin, rekabeti engellemek amaciyla, iiriin fiyati ve ¢ikti
miktariyla ilgili gizli anlagmalar yolu ile ustiinliik saglama arzusunda olan
trost veya kartel olusumlarinda yapilan anlagmalar yazili olarak yapilmazlar

(Ulgen ve Mirze, 2007, 5.366).

1.3. Stratejik Isbirligi Tiirleri

Rekabetin artisiyla birlikte, giderek yayginlasan stratejik isbirlikleri; biiyiime
ihtimalinin yiiksek olusu, sirketlerin birbirlerinin ihtiya¢ duyduklari kaynaklara
sahip olusu ve sonugta sinerji yaratmasi nedeniyle, yerel isletmelere, kiiresel
boyutta rekabete girme konusunda cesaret vermekte; daha biiyiik isletmelere ise
rekabette avantaji saglamaktadir. Stratejik ortaklik; isletmeler arasinda farkli

sekillerde olusan kaynak birlestirme ve dayanigsma faaliyetlerinin biitiiniidiir.

Stratejik isbirliklerini, isbirligi derecelerine gore bolgesel acentelik ve
bayilikler, konsorsiyumlar, know-how anlasmalari, lisans anlasmalari, taseronluk
anlagmalar1, franchising, ortak girisim ve yoOnetim sdzlesmesi olarak ayirmak

miimkiindiir.
1.3.1. Bolgesel Acentelik Ve Bayilikler

Bolgesel isletme ile ana isletme arasinda, belirli bir siire i¢in gergeklestirilen,
ana isletme drlinlerinin belirli bir bolgede satis ve dagitimi igin olusturulmus

isbirligi tiiriidiir. Bolgesel acentelik ve bayilikler; tedarik zincirinde iiriinlerin



tilkketiciye ulastirilmas: asamasinda, dagitimi iistlenen diger isletmelerle yapilan,

sOzlesmeye dayali yaygin bir sekilde bagvurulan isbirligi tlirtidiir.

Ozellikle satis ve dagitimin ¢ok maliyetli ve uzmanlik isteyen bir &zellik
tasimast halinde isletmenin karliligina olumlu yonde katkida bulunmaktadir

(Dinger, 2003, s.217).

1.3.2. Konsorsiyumlar (Endiistriyel Ortakhik)

Endiistriyel ortaklik ya da konsorsiyumlar belirli bir proje gerceklestirmek
amaciyla iki ya da daha fazla sayida, genellikle benzer ya da degisik konuda calisan
isletmenin gecici olarak bir araya gelmeleriyle olusur. Konsorsiyum ortakliklarinin
kurulmasinda temel nedenler; yeterli sermayeyi elde etme, isletmelerin uzmanlik ve

giiclii yonlerinden yararlanma veya riski yayma gibi etmenlerdir.

Anlasmaya neden olan proje, 6rnegin havaalani ingaat1 gibi, tamamlandiginda
isletmeler ortakliklarma son verirler. Isin tamamlanmasi neticesinde elde edilen
kazang anlagsma dogrultusunda taraflar arasinda dagitilir ( Can, Tuncer ve Ayhan,
2005, s.121). insaat ve hizmet sektoriindeki projelerden biri olan Istanbul Atatiirk
Havalimaninin yap-islet-devret formiilii ile insa edilmesi ve isletilmesinde Tiirk
Tepe ve Akfen gruplari, Avustralyali Vie sirketi ile ortak bir girisim gergeklestirmis
ve Tepe-Akfen-Vie (TAV) ortak girisim grubu olarak havalimani yapimini ve
kontrat miiddetince isletimini siirdiirmiistiir (Ulgen ve Mirze, 2007, 5.364).

Genellikle biiyiik capli taahhiit islerinde ulusal veya uluslararas: bir ihaleyi
kazanabilmek i¢in aym veya farkli iilkelerden, aymi veya farkli uzmanlik
dallarindaki isletmeler finansal ve teknolojik imkanlarmi birlestirip isbirligi
yapmaktadirlar  (Mutlu, 2008, s.120). Olusturulan isbirligi, projenin
tamamlanmasindan sonra gecgerliligini kaybetmektedir. Kazanclar ise isletmeler

arasinda paylasilmaktadir.
1.3.3. Know-How Anlasmalari

Cogunlukla {iretim faaliyetlerinde olusturulan teknik isbirliklerini

kapsamaktadir. Know-how anlagmalarinda ana {iiriin konusunda tecriibe sahibi olan



isletme, baska bir bolgesel pazarda, ayni iiretim faaliyetinde bulunan ama deneyim
ve bilgi konusunda yetersiz olan isletmelere iiretimle ilgili teknik destek ve
danmismanlik saglar. Bolgesel isletme aldig1 teknik destek ile iiretim faaliyetlerinde
bulunur ve bunun karsiliginda destegi saglayan firmaya 6deme yapar. Sanayinin
farkli dallarinda iiretim yapmak isteyen yeni kuruluslar bu isbirligi tiirii yoluyla
tecriibeli danigman firmalardan teknik bilgi ve destek alarak islerinde biiylime

saglamay1 amaglamaktadirlar.

Bir isletmenin kullandigi iiretim sisteminin ve teknolojisinin diger bir firmaya
kiralanmas1 ya da satilmasi diyebilecegimiz know-how anlagmasi, Tiirk Havacilik
ve Uzay Sanayi A.S (TAI) ile Airbus arasinda gerceklestirilmistir. Bu anlasmaya
gore Airbus Ve A400M’in bilgi birikimini Tiirkiye’ye getirecektir.

1.3.4. Lisans Anlasmalari

Lisans anlagmasi, patent hakki sebebiyle korunan belirli bir mamuliin
iiretilmesine veya pazarlanmasina izin veren bir isbirligidir. Bu yolla bir isletme
belirli bir maddi olmayan hakki (know-how, teknoloji, marka, siireg, bilgi veya
yonetimi kullanma hakki), baska bir isletmeden, belirli bir 6deme karsiligi, belirli
bir cografi bolgede veya belirli bir siire i¢in satin almaktadir. Lisans veren
“lisansor,” “lisans” alan “lisansiye”, yapilan anlagma da “lisans anlagmas1” adim
almaktadir (Dinger, 2003, s.216). Yenilik yapmakta zorluk yasayan, yeni marka ve
teknoloji liretemeyen bir¢cok isletme lisans anlagmalar1 yoluyla pazara girmeyi

tercih etmektedirler.

Lisans anlagmalar1 6zellikle direkt yatirinmin miimkiin olmadig1 veya risklerin
fazlalastigi durumlarda isletmeler icin ¢ekici olmaktadir. Lisans anlagmalari
ozellikle az gelismis {ilkeler tarafindan tercih edilmektedir. Ciinkli lisans
anlagmalar1 teknoloji transferlerini kolaylastiran bir ara¢ olarak goriilmektedir.
Bunun yanmi sira yabanci isletmelerin iilkeye girisleri ve faaliyetleri yasakladigi
durumlarda lisans anlasmas1 yoluyla iilkeye girmek kolaylasmaktadir (Ozalp, 1995,

s.35).



Uretim faaliyetlerin ihtiya¢ duyulan teknik bilgi ve damismanliginda &tesinde
isletme, ana isletmenin {iriin ve magaza tasarimini, markasini, i sistemini,
pazarlama yontemlerini kullanabilme hakkina sahip olmaktadir. Bunun i¢in lisans
anlagmalart know-how anlagsmalarindan daha genis kapsamlidir. Bahsedilen
haklarin kullanimi karsiliginda lisans alan isletme lisans veren isletmeye lisans

ticreti ad1 altinda bir 6deme yapmaktadir.

Lisans anlagmalar1 uluslar aras1 pazarlarda var olmak i¢in tercih edilebilecek
pratik bir yontemdir. Lisans veren markayi, patenti, sahip oldugu ticari sirlar1 belirli
bir iicret karsiliginda lisans verdigi isletmeye devreder. Lisansa sahip olan isletme
diisiik riskle yabanci pazarlara iyi bilinen bir marka adi ve imalat uzmanlhigiyla

adim atmus olur.

Ornek olarak; bir ABD isletmesi olan Pepsico’ nun, Kore’de ve Tiirkiye ile
lisans anlagmalar1 vardir. Kore ve Tiirk isletmeleri kendi iilkelerinde Pepsico tiretip

satmakta ve bunun karsiliginda Pepsico’ ya lisans iicreti 6demektedirler.

Yine Coca-Cola, Nike ve Sony gibi iinlii marka adlarina sahip firmalar ya da
tinlii spor kuliipleri, lisansiyeye isimlerini ya da logolarini kendi {iriinleri {izerinde
kullanma hakkin1 verirler. Ornegin, bir¢ok tekstil imalatgilari iinlii {iriinlerin, pop ve
spor yildizlarimin marka adlarin1 ya da logolarimi tastyan tisortler ve diger spor
giysileri lretmektedirler ve ek gelir kaynaklarina ulasmaktadirlar (URL 1.

Notoku.com, 19.03.2016, www.notoku.com ).

1.3.5. Taseronluk Anlagsmalari

Taseronluk anlagsmas1 Ingilizce isletme literatiiriinde ‘“subscontracting”
teriminin karsiigidir. Uriinlerin sahibi ana isletme adina iiretimi veya diger
faaliyetleri yiiklenen igletmelere “tageron isletme” adi verilmektedir. Taseron
tarafindan tretilen iiriin veya yliklenilen faaliyetler ana isletme adina yapilmaktadir.
Ornegin Nike (ABD) ve Adidas (Almanya) spor malzemeleri Taiwan’da baska
isletmelere (taseronlarca) marka sahipleri olan ana kuruluslar adina iiretilmektedir

(Ulgen ve Mirze, 2007, 5.325).


http://www.notoku.com/

Yine uluslararas1 markalardan Sony led tv iretimlerinin bir kismim
Tayvan’daki Hon Hai Precision Industry adli firmaya yaptirmaktadir. Taseronluk
anlagsmalar1 kisaca dis kaynaklardan faydalanma yontemi olarak ifade edilebilir.
Isletme ihtiya¢ duydugu baz1 faaliyet konularinda daha uzman firmalardan yardim
saglayarak esas is alanlarina daha fazla odaklanmakta ve rekabet avantaji elde

etmektedir.

Outsourcing, daha once isletme iginde gergeklestirilen bir igin, uzun dénemli
bir sézlesme ile konusunda uzman bir dis tedarik¢iye verilmesi islemi olarak da

tanimlanabilir (Aydin, 2007, s.143; Hitt ve digerleri, 2005, 5.272).
1.3.6. Franchising Anlagsmalar:

Franchising, bir ana isletmenin (franchisor) belirledigi siire ve kosullar altinda
pazarda denemis ve basartya ulasmis bir iirlinlin veya hizmetin bagimsiz bir
firmaya (Franchisee) isim hakkiyla birlikte bu iiriin veya hizmet ile ilgili bilgi,
teknoloji ve isletme yonetimi ve organizasyonu, dagitim ve pazarlama teknolojileri

gibi konularda tanidig1 imtiyazdir (Ozalp, 1995, s.36).

Franchising yontemi ile yayginlasan ve taninirhigi en yiiksek olan Burger
King, McDonald’s ve Pizza Hut gibi fast food tarzi restoranlar bu sistem igin iyi
orneklerdir. Tiim diinyada faal olan bu restoranlar bir merkez isletmenin diger yerel
isletmelerle imzaladigi franchising sozlesmeleriyle yonetilmektedir. Hizmet

sektoriinde de bu tiir isbirliklerine sikca rastlanmaktadir.

1.3.7. Ortak Girisim

Isletmelerin belirli bir alanda bilgi ve tecriibelerini birlestirerek olusturduklari
isbirliklerinden digeri ise ortak girisimlerdir. Ortak girisimlerde belirli bir alanda
bir araya gelen isletmeler kaynak ve yeteneklerini bir araya getirerek yeni bir
isletme kurmaktadirlar. Yeni kurulan bu isletmeye ortak girisim (joint venture) adi

verilmektedir.

Isletmeler yaptiklar1 ortak girisime ragmen kendi varliklarmi ve kimliklerini

muhafaza etmektedirler. Gergeklestirilen yeni ortak girisimde iretim, yatirim,
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yonetim ve pazarlama politikalarinin belirlenmesi gibi temel faaliyetler, hukuki ve

ekonomik anlamda birbirinden bagimsiz olan ana isletmelerin ortak kontroliindedir.

Ortak girigimler isletmelerin yabanci bir iilkede is yapabilmek i¢in kullandig
bir stratejidir. Bir¢ok yabanci llke, sinirlar1 igerisinde ticaret yapmak isteyen
isletmelere yerli bir ortakla girisimde bulunmasi kosuluyla izin vermektedir.
Diinyada kendisine yer edinmis dev sirketler bile yeni ve giiclii pazarlara

girebilmek i¢in ortak girisimler yapma ihtiyacindadirlar.

Ormnegin Unilever, Cin dondurma pazarina girmek istedigi zaman Cin
devletinin sahipligindeki Sumstar yatinm sirketi ile isbirligi yapti. Cin
biirokrasisinin ileri teknoloji dondurma fabrikasini onaylamasinda ve fabrikanin 12
ay i¢inde tamamlanarak ¢alismaya baglamasinda Sumstar’in roliiniin ¢ok énemli bir

faktor oldugu sdylenmektedir.

Yine Johnson&Johnson bebek bakim iriinleri i¢in Kore pazarina girmek
amaciyla yerel bir igletme olan Dong-A Pharmaceuticals ile ortaklasa calisip

Johnson&Johnson Korea’y1 kurmustur. (Kotler, 2000, s.377).

Bir araya gelen isletmeler genel yonetim bilgisi, teknoloji, makine, techizat
gibi fiziksel varliklar, pazar hakkinda bilgi, dagitim kanallari, malzeme, is giicii,
finans gibi kaynaklar ile ortakliga katilabilirler. Bu sekilde taraflar eksik olan
kaynaklarini, bagka bir isletme araciligi ile saglamakta ve yeni bir iriin

gelistirildiginde proje riskini paylasmaktadir.

Ortak girisimin genel yapist Sekil 1°de goriilmektedit:

Sekil 1. Ortak Girisim (Joint Ventures) (Ulgen ve Mirze, 2013, 5.367).
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Ortak girisimlerin 6zellikleri su sekilde siralanabilir:

e Ortak girisimler, kisa veya uzun donemde belli bir proje veya isi
gerceklestirmek igin is birligi yapan ana isletmeler tarafindan, ayri bir ad ve
kimlik altinda yepyeni bagimsiz bir isletme kurularak gergeklestirilir.
Isbirligini gerceklestiren ana isletmeler, mevcut faaliyetlerine de kendi
kimlikleri ve varliklari ile devam ederler.

e Ortak girisimin amaci genellikle, ana isletmelerin tek baglarima yapmakta
zorlanabilecekleri veya gergeklestiremeyecekleri projeler ve islerin
yapilmasidir.

e Isbirligi yapan isletmeler, yeni kurulan girisimde hissedar olarak belirli
sermaye paylarina sahiptir.

e Is veya proje, kisa veya uzun donemde gerceklestikten, yani amaca
ulagtiktan sonra, varlik nedeni ortadan kalktigi icin ortak girisim tam
tasfiyeye tabi tutulur. Ancak, isbirligi yapan taraflar, arzu ederlerse ortak
girisimi yeni bir proje veya is olasihig igin siirdiirebilir (Ulgen ve Mirze,

2013, 5.328).

1.3.8. Yonetim Sozlesmeleri

Yonetim sézlesmesinde isletme sahip oldugu yonetim tecriibesini 6nemli bir
kaynak olarak, belirli bir siireligine ve belirli bir iicret karsiliginda yabanci bir

isletmeye transfer etmektedir.

Isletme, mevcut egitimli ve tecriibeli ¢aliganlarni, uluslararasi pazarda
faaliyette bulunan bir isletmeye yonlendirerek, o isletmenin ydnetimini
iistlenmektedir. Boylelikle ek bir yatirim yapilmadan, sadece mevcut yonetim bilgi

ve becerisinin kullanimiyla uluslararasi pazara girilebilir.

Yonetim faaliyetini devralan firma i¢in yonetim s6zlesmesinin baslica avantaji,
isletmenin etkili bir bicimde faaliyet gOstermesi ve ana personelin egitimi

vasitastyla, yonetim ehliyetine sahip olmasidir.
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Yonetim sozlesmeleri belirlenen bir {icret karsiliginda olabilecegi gibi ileriye
doniik isletme ile ortak olma ya da kar payr alma seklinde de olabilmektedir.
Yonetim sozlesmelerinin birgogunda yonetim deste§i saglayan c¢okuluslu sirket

anlagsmay1 % 2 ile %5 arasinda bir pay karsiliginda yapmaktadir.

Kisaca yonetim sozlesmeleri tecriibeli bir isletmenin, bu tecriibeye ihtiyag
duyan baska bir isletmenin yonetim ve bazi isletme faaliyetlerini belirli bir siire i¢in

yiiriitmesine imkan taniyan anlagmalardir.
Stratejik isbirligi Olusum Siireci

Isbirliklerinde olusum siirecinin farkli ¢alismalarda farkli asamalarla ilerledigi
goriilmektedir. Yapilan bir ¢alismada bu siireg; olusum, goriisme, operasyon ve

degerlendirme basliklar1 altinda dort asamada ele alinmistir.

[lk asama olan olusum asamasinda isletme isbirligi kararini alirken,
potansiyel ortaklarini belirlemekte, bu ortaklarla detayli gériismeler yapmakta ve bu
goriigmeler olumlu ise igbirligini kurmaktadir. Olusum asamasindan sonra
isbirliginde operasyon asamasina gelinmektedir. Operasyon asamasinda, taraflar

gerceklestirdikleri anlagmaya uygun bir sekilde faaliyetlerine baglamaktadirlar.

Son asamada ise yapilan degerlendirme dogrultusunda, gerekli degisiklikleri
gerceklestirmek suretiyle ya faaliyetlere devam edilmekte ya da ortaklik iligkileri
sona erdirilmektedir. (Das ve Rahman, 2002, s.113). Baska bir ¢alismada isbirligi

olusum siireci daha detayl olarak alt1 asamada ele alinmistir.

Bu asamalar stratejik isbirligi ihtiyacinin duyulmasi, stratejik igbirligi tiiriiniin
belirlenmesi, ortagin se¢ilmesi ve miizakere siireci, isbirliginin gerceklesmesi ve
yiiriitiilmesi ve igbirligi performansinin degerlendirilmesi seklinde siralanmaktadir.

(Hoffman Schlosser, 2001, s.359).
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Stratejik Isbirliklerinin Gelisim Siireci Sekil 2’de goriilmektedir:

Deger mincirne nerede
baglamlacagina karar
vermek

¥

Yeniden Potansivel ortag
basglamak sepmek

[ l
Ortak kabul
Hayir edilebilir mi?

¥

Isbirlig taring Anlagmay Organizasyonu Giiven ve baglhilik
sepmek goriagmek olusturmak olusturmak

l

Performans:
degerlendirmek

.

Stratejik amaclara Devam etmek veya
ulasildy ma? — Evet ! katilim arttrmak

Ighirligini sona
erdirmek veya
uygulamayi yemden
gizden gegirmek

lt— Hayir—

Sekil 2. Stratejik Isbirliklerinin Gelisim Siireci
Kaynak: (Cullen, J.B., K.P. Parboteeah 2005, s.294)

1.4.1. Stratejik Isbirligi Ihtiyacinin Duyulmasi

Stratejik isbirliklerinde olusum siireci bir isletmenin mevcut kaynak, yetenek
ve beceriler dogrultusunda isbirligi yapmak i¢in amaglar ve sebepler olusturmasiyla
baslar. Yani bir isletmede stratejik isbirligi yapma fikri stratejik planlama siirecinde
olusmaktadir. Isletmelerin stratejik isbirligi yapma amaclar1 arasinda; potansiyel
rakiplerle isbirligi yaparak tehdit olusturmalarini 6nlemek, birbirini tamamlayan
tirtinler Ureten isletmelerle birlikte hareket ederek ittifak lehine ag ekonomileri
yaratmak, tek baglarina gelistiremedikleri tamamlayict {iriinleri, hizmetleri
disaridan temin etmek, isbirliginden dogan sinerji ile deger yaratmak ve 6zellikle
temel yeteneklerin, 6grenilip 6ziimsenmesini saglamak bulunmaktadir (Doz ve

14



Hamel, 1999, s.43). Tiirkiye’de bulunan isletmeleri isbirligi yapmaya yonlendiren
en gliglii sebep ise %74,6 ile rekabette {istiinliikk saglamak oldugu goriilmektedir.
Isbirligi yapmaya yonlendiren diger sebepler ise, yeni {iiriin ya da hizmetler
olusturma siirecinde hiz kazanmak, yeni teknolojilerden faydalanmak ve mevcut

pazar1 genigletmek diye siralanabilmektedir.
1.4.2. Stratejik Isbirligi Tiiriiniin Belirlenmesi

Isbirligi karar verildikten sonra siire¢ yapilacak isbirligi tiiriiniin secilmesiyle
devam etmektedir. Isbirligi tiiriiniin secilmesi safhasinda isletmenin iistiine diisen
gorev, mevcut yapisini, dahil olunan endiistrinin kosullarini ve rekabet yapisini iyi

analiz etmektir.

Stratejik  analiz asamasinda isletme tarafindan endiistrinin  rekabet
dinamiklerine iliskin durumsal analiz yapilmakta ve deger zinciri tanimlanmaktadir.
Bu dogrultuda hangi tiir stratejik isbirligine gidilecegine karar verilmektedir.
Yapilan bir ¢alismada, anlagmaya katilan tiim yoneticiler, isbirliginin basarili ya da
basarisiz olmasinin igbirliginin tiiriine bagli oldugunu ifade etmistir (Yoshino ve

Rangan, 2000, s.79).

Tirkiye’de yapilan bir arastirmaya gore, arastirmaya katilan isletmelerin
gerceklestirdikleri stratejik isbirligi anlagmalarinin biliyiik kisminin ortak pazar
anlagmalart (%13°6) oldugu, dis kaynaklardan yararlanma anlagmalarimin ise

(%4°2) oraninda kaldig1 goriilmektedir.
1.4.3. isbirligi Yapilacak Ortagin Secimi

Stratejik isbirliginin kapsami ve amaclarinin belirlenmesinden sonra, ligiincii
asamada ortak secilmektedir. Isletmenin iist ydnetimi isletmenin amaglarini,
beklentilerini ve mevcut pozisyonunu dikkate alarak potansiyel ortaklarini
belirlemektedir. Stratejik igbirligi siirecinde ortak segilirken en ¢ok tamamlayicilik,
giiven, baghlik, ekonomik durum gibi hususlar degerlendirilmektedir.
Isbirliklerinde yapilan sdzlesmeler yasal olarak baglayici olsa da, ortaklar arasinda

karsilikli glivenin olugmasi igbirliginin basarisini artirmaktadir.
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Gliven sayesinde ortaklar, bir sozlesmenin sartlarin1 saglarken daha az zaman
ve caba gostermekte ve birbirlerinden 6grenme siireci kolaylasabilmektedir.
Bunlarin yani sira, ortagin pazar bilgisi, ana tedarik¢i veya miisterilerle ilgili
baglantilari, itibari, bliyiikligii, ge¢mis isbirliklerindeki tecriibesi de gdz Oniinde
bulundurulmasi gereken niteliklerdir (Aydin, 2007, s. 121-122).

1.4.4. Miizakere Siireci

Stratejik igbirligi stireci, taraflarin karsilikli beklentilerini ifade ettigi,
kurallarin, amaglarin ve prosediirlerin belirlendigi ve sdzlesmenin imzalandigi

miizakere siireciyle devam etmektedir.

Bu sathada isbirligi yapilan ortak ile gerceklestirilen igbirligine iliskin tim
detaylar degerlendirilir. Miizakere asamasinda goriisiilecek konular arasinda;
amaglarin acik bir bicimde belirlenmesi, taraflarin esit seviyede katkida bulunmasi,
mevcut temel yeteneklerin korunmasi, firsat¢1 davranislarin engellenmesine yonelik
tedbirlerin alinmasi, hak, kural ve gorevlerin saptanmasi, taraflarin beklentilerinin
netlestirilmesi gibi hususlar sayilabilir. Bu hususlar iizerinde anlasma saglandigi
takdirde isbirliginin taraflar1 arasinda s6zlesme olusturulmakta ve taraflar hukuki

olarak birbirlerine baglanmaktadir.
1.4.5. Isbirliginin Gerc¢eklesmesi Ve Yiiriitiilmesi

Isbirliginin olusturularak vyiiriitilmeye baslanmasiyla siirecin en onemli
safhasina gegilmis olmaktadir. Isbirligi bu safhada iist yonetiminde destegiyle
faaliyetlerine devam etmektedir. iletisim ve kordinasyon sistemi kurulmustur. Ayr
kiiltiirlerden gelen personelin bir araya getirilmesi, ortaklarin farkli beklentilerinden
kaynaklanan  anlagmazliklarin  giderilmesi, ortaklar  arasinda iliskilerin
saglamlastirilip, giivenin saglamasi, yeni yonetim yapisinin olusturulmas: gibi

etkinlikler siirecin bu safhasinda gergeklestirilmektedir.
1.4.6. Isbirligi Performansinin Degerlendirilmesi

Stratejik isbirliginin olusum siirecinde son asamada ortaya ¢ikan sonuglar ele

alinarak detayli bir sekilde degerlendirilmektedir.
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Gergeklestirilen isbirliginin verimine ve taraflarin memnuniyetine gore bu
olusumun siirdiiriilmesine ya da bitirilmesine karar verilecektir. Ortaklarin
performansi, kaynak transferlerinin kontrolii, 6grenme siireci, hedeflere ulasilmasi
gibi konularda edinilen sonuglar, ortaklarin igbirligini sonlandirilmasi veya devam
ettirilmesi yoniinde karar almasini saglamaktadir (Hoffman ve Schaper-Rinkel,
2001, 5.363-364). Yapilan isbirligi, basarisiz oldugunda veya belirli bir siire i¢in
yapilmis anlagsmanin siiresi doldugunda ya da isbirligi hedeflenen amaglara
ulastiginda  sona  erebilecektir.  Taraflar, gerceklestirdikleri  isbirliginin
sonuglarindan memnun olduklarinda ise isbirligi devam edebilecektir. Dolayisiyla
isletmelerin isbirligi yapma yetenekleri artmakta ve daha fazla verime ulasilmasi

miimkiin olmaktadir.
1.4. Isletmelerin Stratejik Isbirligi Yapma Nedenleri

Stratejik isbirlikleri ¢esitli sebeplerle olusturulmaktadir. Isletmelerin bu
isbirliklerini olusturmalari isletmenin igerisinde bulundugu ¢evresel faktorlere ve
isletmeye Ozel karakteristiklere gore degismektedir. Stratejik yonetim literatiiriin
de ilk zamanlar isletmelerin stratejik isbirligi olusturma nedeni tamamlayici

kaynaklara ulagsma olarak yer almistir (Lin, 2006, s.11).

Ancak zamanla isletmeleri isbirligi yapmaya yonlendiren ¢ok sayida farkl
nedenin ortaya c¢iktig1 goriilmektedir. Isletmeler aras1 goniillii isbirligi yapisinin en
onemli sekli olarak goriilen stratejik isbirliklerinin olusturulmasinin temelinde;
genis cografik alanda var olabilmek (Pangarkar ve Klein, 2001, s.341), daha fazla
esneklik saglamak, yetenekleri gelistirmek, tamamlayic1 girisim ve yetenekleri bir
araya getirmek, yenilikci fikirler gelistirmek ve bunlar1 yeni durumlarda kullanmak,
uzmanlik, bilgi ve pazar konusundaki iistiinliikleri birlestirmek, hiikiimet tarafindan
ortaya konulan ticari, yasal veya politik bariyerlerin istesinden gelebilmek,
maliyeti ve riski paylasmak, mevcut pazarda genislemek veya yeni pazarlara
girebilmek, uzmanlagma stratejilerini siirdiirmek, kaynak ve wuzmanliklarin
birlestirilmesi yoluyla sinerji yaratmak (Paik, 2005, s.491), igsel ve digsal biiyiime
sebebiyle finansal olanaklar ve vergi avantajlarindan daha fazla yararlanmak, daha
yetenekli bir yonetim sistemine sahip olmak (Ozgen ve Yalgm, 2006, s.44),
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verimlilik kapasitelerini arttirmak, i¢c yapilarindaki ve dis ¢evrelerindeki
belirsizlikleri azaltmak, karlilig1r arttiracak rekabet avantajlarimi elde etmek,
gelecekteki is firsatlarimi degerlendirebilmek, isleri ¢esitlendirmek, performansi
arttirmak, teknik standartlarin gelistirilmesini saglamak, rakiplerden 6nce harekete
gecgebilmek, endiistrideki egilimler takip etmek (Todeva ve Knoke, 2005, s.127—
128), yeni teknoloji ve iiretim yeteneklerini elde etmek, belirli dagitim kanallarina
ulagmak, bir marka imaj1 yaratip bu imaj1 yerlestirebilmek, iyi miisteri iligkileri
gelistirebilmek (Akgemci, 2007, s.259), yeni iirlin pazarlarindaki {retim ve
pazarlama maliyetlerini azaltmak, {irline deger katmak ve mesruluk kazanabilmek

(Inkpen, 2002, s.268) gibi farkli nedenler yer almaktadir.

Stratejik isbirlikleri, ticari engelleri agsma, hedeflenen pazarlara ulasabilme,
yeni Olcek ekonomileri yaratma gibi kiiresel stratejileri uygulamanin bir takim
yararlarindan istifade edebilmek i¢inde gergeklestirilebilmektedir. Bunun yani sira
isbirlikleri eksik olan yetenek ve varliklara erismek iginde tercih edilebilen bir
yontemdir. Boylece isbirlikleri sayilan sebeplerin disinda, pazarda ihtiya¢ duyulan
hizmet ve {irlin iretimi, daha diisiik maliyetli iiretim yeteneklerine erisim,
kapasitenin tam olarak kullanilabilmesi, gerekli yatirim maliyetinin diisiirilmesi
gibi amaclarla da olusturulabilmektedir. Stratejik isbirlikleri gegmis is modelleriyle
kiyaslandiginda yasadigimiz ¢agin degisim hizina uyumlu, esnek ve daha az
maliyetli yapilar olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Tim diinyada yasanan hizl
teknolojik degisimler, serbest piyasa ekonomisi, tiiketicilerin daha kaliteli ve farkli
iriin talebi, isletmeler iizerindeki giicli rekabet baskisi, isbirliklerinin

gerceklesmesini tetikleyen sebepler olmustur.
Stratejik igbirligi olusturmaya dair sebeplerden bazilar1 sunlardir:

Sinerji yaratmak: Taraflarin stratejik isbirligi olusturmalarinin bagka bir
sebebi sinerji yaratmak ve bu sinerjiyle rekabette {istiinliik saglamaktir. iki veya
daha fazla kisinin veya organizasyonun yeteneklerini ve kaynaklarini ortak bir
hedefe ulagsmak icin birlestirmesi taraflar arasinda sinerji olusturmaktadir. (Hefner,
1994, s5.13). Isbirligini olusturan isletmelerin elinde bulunan giiclii yonler sebebiyle
uzun siireli sinerji yaratmalart ve bu sinerjiyi devam ettirmeleri miimkiin

18



olmaktadir. Ortaklarin katkilar1 dogrultusunda yaratilan bu sinerjinin amaci “kazan-

kazan” durumunu ortaya ¢ikarmaktir (Dess ve digerleri, 2005, s.206).

Son yillarda isletmeler, siirdiiriilebilir rekabet avantajinin, taklit edilmesi zor
olan ticari ve endiistriyel bilginin yaratilmasi, sahip olunmasi, korunmasi ve
kullanilmast yoluyla elde edileceginin giderek daha fazla bilincinde olmaktadirlar

(Reid ve digerleri, 2001, s.79).

Rekabet avantaji elde etmek: Kiiresellesme ile birlikte pazarin
genislemesiyle isletmeler i¢in yeni firsatlar dogmaktadir. Bu firsatlara sahip olmay1
ya da tedarikg¢i baglarini gliglendirmeyi amaglayan isletmeler stratejik isbirliklerini
tercin etmektedirler. Ciinkii hizli degisimin yasandigi ve yeni teknolojilerin
endistrilerdeki rekabet yapisini degistirdigi cevrede isletmeler acisindan
isbirliklerini olusturmak bir gereklilik haline gelmistir (Buerger ve Nuelle, 1995,
s.1). Dolayistyla, yeni firsatlar1 yakalamak isteyen ve pazarda rekabet iistiinliigii
saglamay1 amaglayan isletmeler igin stratejik isbirlikleri ¢ok dnemli organizasyonel
yapilar olarak yer almaktadir. Yapilan isbirliklerinde bilgi, uzmanlik ve riskin
taraflar arasinda paylasilmasi, yeni pazarlara daha kolay bir sekilde girilebilmesi

sonucunda rekabette tistiinliik saglanabilmektedir.

Bu sebeple rekabetin kiiresellestigi ortamda, rekabet iistiinliiglinii yakalamak
isteyen isletmeler dogru zamanda, dogru ortaklarla isbirligi yapmay1

denemelidirler.

Riski paylasarak azaltmak: Giiniimiizde birgok endiistride rekabetin ¢ok
yogun olmasi nedeniyle yeni pazara giren veya yeni {iriin iireten higbir isletmenin
basar1 garantisi bulunmamaktadir (Griffin ve Pustay, 2003, s.347). Bu anlamda
stratejik isbirlikleri tek basina faaliyet gosteren isletmeler i¢in riski azaltmakta ya

da riskin kontrol altina alinabilmesine olanak tanimaktadir.

Bu sebeple riski paylasarak azaltmay1 hedefleyen isletmeler stratejik igbirligi
olusturmay1 tercih etmektedirler. Riskin bir ortakla paylasilmasi faaliyete yeni

baslamis, pazarda yeni olan isletmeler agisindan 6nem tasimaktadir.
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Isleri cesitlendirmek: Isletmeler i¢in temel bir bilyiime stratejisi olarak
bilinen ¢esitlendirme stratejisinde, isletmeler yeni pazarlarda ve daha ¢ok
uluslararas1 pazarlarda bu konuda tecriibeli isletmelerle isbirligi yaparak yer
almaktadirlar. Boylece gilic ve yeteneklerin bir araya getirilmesi saglanmakta ve
taraflar karsilikli bilgi ve tecriibelerden faydalanmaktadirlar. Stratejik isbirlikleri
ihtiya¢ duyulan kaynaklar1 saglama hususunda hizli ve elverisli bir yontem olmast
nedeniyle islerini ¢esitlendirmeyi amaglayan isletmeler i¢in en ¢ok basvurulan

strateji olmaktadirlar.

Sektér veya pazarda mevcut durumu korumak: Isletmeler duragan
stratejileri uygularken, pazardaki mevcut igletmelerin ve pazara yeni girebilecek
isletmelerin olas1 hareketlerini dikkate alarak c¢esitli hususlarda diger isletmelerle
isbirligi yaparak verimliligi artirmaya calismaktadirlar. Clinkii maliyetlerin diismesi
ve verimliligin artmasi1 sonucunda pazarda rekabet avantaji saglanmasi miimkiin

olmaktadir.

Uzmanhk ve bilgiyi paylasmak: Stratejik isbirligi olusturmanin diger 6nemli
bir nedeni de isletmenin sahip olmadig:i bilgi ve uzmanligi kazanma istegidir.
Burada uzmanlagsmanin saglayacagi getirilerin koordinasyon maliyetlerinden daha

fazla olmas1 6nemli bir etkendir (Park ve Ungson, 2001, s.44).

Isletmede yonetim pozisyonunda bulunan kisiler, kaynaklara nasil ulasacagmni,
tiretimi nasil yapacagini, bulundugu {ilkenin hukuki diizenlemeleriyle isletmeyi
hangi kosullarda yonetecegini 0grenmek isteyebilmektedirler. Stratejik isbirligi
yapilan yerel ortak sayesinde bu bilgiler elde edilebilmekte ve elde edilen bilgiler
sayesinde islerin kolaylasmas1 ve rekabet avantajinin saglanmast miimkiin

olmaktadir.
Isletmenin degerini arttirmak:

Stratejik isbirligi yoluyla bir araya gelen iki ya da daha cok isletmenin
sermaye piyasasindaki hisse senetlerinin degeri yiikselebilmektedir. Bu yol ile
sermaye kazancini elde etmek isteyen isletmeler isbirligi olusturmay: tercih

etmektedirler.
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Sahip olunamayan varlik ve yetenekleri elde etmek: Siirdiirtilebilir rekabet
avantaji, isletmenin degerli, nadir ve Ozel yetenek veya kaynaklari bir araya
getirebilme yetenegine baglidir (Mowery ve digerleri, 2002, s.292). Fakat bazi
nadir bulunan, taklit edilemeyen, degerli kaynak ve yeteneklere ulasabilmek
isletmeler i¢in zorlayic1 ve maliyetli olabilmektedir. Bu kosullarda isletmeler
isbirligi stratejisini uygulayarak ihtiya¢ duyduklar1 varlik ve yeteneklere daha az

maliyetle ve daha kolay bir sekilde ulasabilmektedirler.

Maliyetlerin paylasilmasi dogrultusunda verimlilik saglamak: Verimliligi
yiikkseltmek amaciyla olusturulan stratejik isbirliklerinin temelinde varlik ve
yeteneklerin atil olan kapasitelerini doldurarak, maliyetleri diisiirmek, verimliligi
arttirmak ve bdylece tasarruf saglamak yer almaktadir (Hitt ve digerleri, 1999,
s.317). Stratejik isbirliginde taraflarin degerli faaliyetlerini ve sermayelerini bir
araya getirerek maliyetlerini diisiirmelerini saglayan sinerji, 6lgek ekonomisinden
yararlanmalari1 ~ ve faaliyetlerini etkin bir bi¢imde siirdiirebilmelerini

saglamaktadir.

Varhk ve yetenekleri birlestirerek giiclenmek: Isletmelerin ortaklik
iligkilerine  girmelerinin temel nedenlerinden birisi de, tek baslarina
yapamayacaklar1 faaliyetleri birlikte yliriiterek fayda elde etmektir (Mohr ve
Spekman, 1994, s.135). Bu nedenle isletmeler kullanilmayan kaynaklarindan deger
yaratmak, mevcut kaynaklarin1 daha etkin kullanmak veya yeni kaynaklar yaratmak
icin diger isletmelerle isbirligi yapmaya ihtiya¢ duymaktadirlar (Mitchell ve
digerleri, 2002, s.206). Isletmeler arasinda gerceklestirilen isbirlikleri farkl firsatlar
yakalayabilmek ve elde bulunan islerdeki etkinligi ¢cogaltmak i¢in ayr1 isletmelerin
kaynaklarmin bir araya getirilmesini gerektirmektedir. Eldeki yetenek ve
varliklarmi ortaklariyla bir araya getiren igletmeler, bu yol ile hem faaliyetlerini
devam ettirmeyi amaglamakta hem de rakiplerine kars1 rekabet avantaj1 elde etmeyi

amagclamaktadirlar.

Belirsizlikleri azaltmak: Stratejik isbirliklerinin gelisimini etkileyen en
onemli etken, kiiresel boyutta endiistride yasanan karmasa ve belirsizligin,
isletmelerin igbirligi kurmalarina engel olmasidir. Bu dogrultuda stratejik
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isbirlikleri ¢evresel belirsizliklerin nasil yonetilecegi ve kaynak yetersizliginin
istesinden nasil gelinecegine iligkin stratejilere dayali olarak olusturulmaktadirlar

(Zaman ve Mavondo, 2001, s.3).

Ozellikle uluslararasi is alaninda faaliyet gosteren yoneticiler yiiksek diizeyde
belirsizlik ile kars1 karsiya kaldiklar igin bazen hata yapabilmektedirler (Buckley
ve Glaister, 2002, s.58). Ciinkii uluslararast stratejik isbirliklerinin faaliyetleri,
ortaklarin davranis ve verimlilik normlarimin farkliligi, tiiketici tercihlerindeki
degisime bagl olan talep belirsizligi, politik istikrarsizlik ve ekonomik belirsizlik
gibi unsurlardan etkilenmektedir. Bunlara ek olarak, farkli iilkelerdeki isletme
yonetim sistemlerinin farkli olmasi nedeniyle de Onemli belirsizliklerin ortaya

¢ikmasi s6z konusu olmaktadir (Pangarkar ve Klein, 2001, s.343).

Bu sebeple isletmeler yiiksek oranda gevresel belirsizlikle Karsilagtiklarinda,
bu belirsizliklerin azaltilmas1 amaciyla stratejik isbirligi yoOntemini tercih

etmektedirler.

Yeni teknolojilerin gelismesini ve yayllmasim saglamak: Stratejik
isbirlikleri, faaliyetlerinde yogun teknoloji kullanan isletmelerin basarisinda
oldukca onemli bir rol listlenmektedir. En son teknolojilere sahip olmayr ya da
gelistirmeyi isteyen isletmelerin ileri donemlerde basarili olabilmeleri i¢in isbirligi

stratejisini tercih etmeleri gerekmektedir.

Isletmeler yaptiklar stratejik isbirligi sayesinde iki ya da daha fazla isletmenin
teknolojik uzmanligindan yararlanabilmektedir. Ortaklar icin isbirligi stratejisini
tercih etmek, yalniz ve bagimsiz bir sekilde hareket etmekten daha fazla fayda

saglamaktadir.

Teknoloji, organizasyonel alan smirlarini olusturma ve igsel yapilar
sekillendirmede temel rol oynayan unsurdur (Todeva ve Knoke, 2005, s.131). Bu
baglamda stratejik isbirliklerinin olugsmasini teknolojik degisimdeki hiz onemli
oOlglide etkilemektedir (Simonin, 2002, s.248). Teknolojinin gelisim ve hizi bir

iirtiniin tiretimini kolaylagtirmakta ve ayn1 zamanda isletmeleri yeni iirlin ve yeni
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teknoloji gelistirmeye yoOnlendirmektedir. Bdylece gelisen teknolojilere uyum

saglayabilen isletmeler rekabette iistiinliik avantajina sahip olabilmektedirler.

Yeni pazarlara hizh ve kolay bir sekilde girebilmek: Isletmeler bir veya
daha fazla sayida yabanci isletme ile ortaklik kurarak iiretim, tiikketim ve yeni iiriin
gelistirme konularinda stratejik isbirlikleri olusturmak suretiyle yabanci iilke pazar
veya pazarlarma girebilmektedirler (Ozgen ve Yalgin, 2006, 5.96). Gergeklestirilen
stratejik isbirlikleri isletmelerin farkli pazarlara daha ekonomik bir sekilde

girmelerine imkan saglayabilmektedirler.

Pazarda hizli olmanin igletmeler agisindan énemli bir unsur olmasi nedeniyle,
iirtin veya hizmet konusunda basarili olan isletmeler ¢ogunlukla yeni pazarlara
girmeyi amaglamaktadirlar. Bu sayede, miisteri ihtiyaglari, tirline iliskin promosyon
ve dogru dagitim kanali konusunda gerekli pazarlama uzmanligina sahip olmakta

ve pazar payini garanti altina almaktadirlar (Dess ve digerleri, 2005, 5.203).

Stratejik igbirlikleri yeni pazarlara girmeyi planlayan ancak iiretim, teknoloji,
dagitim, satis, markalagsma gibi ana faktorler konusunda yeterlilikleri kisitli olan

isletmeler agisindan oldukca énemlidir.

Isletmeler yeni bir pazara girerken, ev sahibi iilkede biirokratik engeller ve
yogun rekabet kosullari gibi birgok sorunla karsilagabilmektedirler. Girigimin
yapildig: iilkede pazar kosullarini iyi bilen bir ortakla yapilan igbirligi anlagmalari
isletmelere yiiksek rekabet iistiinliigii saglamaktadir. Isbirligi stratejisi ile ev sahibi
ilkede triiniin dolasim1 kolaylasmakta ve biirokratik engellerin asilmasi miimkiin

olmaktadir.

Isleri cesitlendirmek: Ust yonetimin sorumlulugunda olan ve temel bir
biiylime stratejisi olarak degerlendirilen ¢esitlendirme stratejisinde, isletmeler yeni
iriin pazarlarina ve ozellikle uluslararasi pazarlara, bu konuda deneyim sahibi
isletmelerle isbirligi yaparak girmektedirler (Hitt ve digerleri, 1999, s.315).
Boylelikle yetenek ve giiglerin birlikte kullanimi sonucunda taraflar karsilikli bilgi

ve tecriibelerden yararlanabilmektedirler.

23



Stratejik isbirlikleri ihtiya¢ duyulan kaynaklari saglamak acisindan hizli ve
esnek bir yontem olmasi nedeniyle yeni isler yapmak isteyen igletmeler tarafindan

en fazla tercih edilen stratejidir.
1.5. Stratejik Isbirliklerinde Yasanan Sorunlar

Giliniimiizde stratejik isbirliklerinin sayis1 her giin biraz daha artarken, bununla
birlikte ¢esitli sebeplerden dolayr bu isbirliklerinin bir kismi basarisizliga
ugramaktadir. Gergeklestirilen isbirliklerinin  yaridan fazlast hedeflerine
ulasamadan degisik sorunlar sebebiyle sona ermektedir. Isbirliklerinin istenilen

basariya ulasmamasinda birden ¢ok sebep bulunmaktadir.

Karsilikl1 taraflarin menfaatlerini gozetmenin ve kordinasyonu saglamanin
zorlugu, yanlis ortagin secilmesi, taraflarin gorevlerini yerine getirmemeleri,
kiiltirel c¢atismalarin  yasanmasi, ortaklarin isbirligi yerine ¢ikarci tutum
sergilemeleri, ortaklar arasinda isletmenin biyiikliginden ve stratejik
uyumsuzluklardan  kaynaklanan  sorunlarin  yasanmasi  gibi  nedenler

siralanabilmektedir.

Kiiltiirel farkhliklar: Kiiltiirel farkliliklardan kaynaklanan sorunlar isbirligi
yapan taraflarin siklikla karsilastigi sorunlardandir. Taraflar1 farkli tilkelerden olan
isbirliklerinde bu konuda daha sik problemle karsilasilir. Ornegin Japonya’da
isletmeler calisanlarin  menfaatlerini  ortaklarin menfaatlerinden daha fazla
onemserken, Amerika’da durum bunun tam zitti seklindedir. Batili sirketler

kararlar1 hizli bir sekilde alirken, Asyali sirketlerde bu siire uzamaktadir.

Farkl kiiltiirlerden gelen toplumlar ya da insanlar arasindaki tutum, diisiince
yapist, algi, aligkanliklar, norm ve degerlerdeki farkliliklar bazen taraflarin uyumlu
bir sekilde ¢aligabilmesini engellemekte ve ortak bigimde is yapabilme kosullarini
zorlagtirmaktadir. Taraflar sorunlari farkli sekillerde algilayabilmekte ve farkli

tepkiler verebilmektedirler.

Orgiitsel anlamda farkl1 kiiltiirlere ait isletmeler, ayr1 yonetim tarzlarmna, ayr

is yapma aligkanliklarina, ayri organizasyon yapilarina sahip olduklart i¢in bu
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durum igbirliginin basarisini olumsuz etkileyebilmektedir. Farkli organizasyonlarin
kendilerine has degerleri, amagclari, tutumlari, planlari, is yapma kiiltiir ve
prensipleri bulunmaktadir. Bu sekilde orgiitsel kiiltiir farkliliklar1 olan isletmelerin

uyum saglamalar1 da zor olmaktadir.

Performans riskleri: Stratejik isbirliklerinde, isletmeler ortak amaglara uygun
tutum sergileseler dahi, verimin istenilen seviyeye gelememe ihtimali
bulunmaktadir. Bu ihtimal, hiikiimet politikalarinin degisimi, savas gibi dis ¢evre
etkenlerinden veya deneyim, bilgi eksikligi gibi i¢ cevre etkenlerinden de
kaynaklanabilmektedir. Diger bir deyisle performans riski, taraflarin gabalarina
ragmen stratejik hedeflere ulasamama durumudur. Kurumsal ve teknolojik riskler,
ar-ge riskleri, stratejik riskler, uluslararas1 riskler, ticari riskler performansi
etkileyebilecek faktorlerdir ve uygulanacak isbirligi tlirlerine gore rolleri farklilik

gosterebilmektedir.

Giiven eksikligi: Taraflar arasinda giiven eksikligi stratejik isbirliklerinin
basarisiz olmasina sebep olabilmektedir. Isletmeler arasinda saglikli iletisim
kurulamayacak, bilgi paylasiminda sikintilar yasanacak, kaynak degisimleri
yapilamayacak, taraflar birbirlerinin hareketlerine siipheyle bakacak ve c¢ikar
catismalar1 yasanabilecektir. Dolayisiyla bu durum isbirligini negatif bi¢imde
etkilerken ayni1 zamanda istenmeyen maliyetlerin ortaya ¢ikmasina neden olacaktir.
Ornegin, taraflar arasinda giiven eksikligi olusmus ise isletmeler resmi olmadan

yaptiklari islemler i¢inde s6zlesme hazirlamak zorunda kalacaklardir.

Yerli veya kiiresel bir rakip yaratma riski: Stratejik isbirliklerinde yasanan

bir diger sorunda bu isletmelerin kendi hatalar1 sebebiyle rakip yaratma olayidir.

Uyum yetenegi gelismis ve gozlem kabiliyeti yiiksek igletmeler, isbirligi yaptig1
isletmenin temel yeteneklerini alarak, gelecekte yerel ya da uluslararasi 6l¢ekte bir
rakip olabilmektedirler. Bu durum, genellikle ortaklik iliskisine giren isletmenin
yeteneklerini kaybetmesi veya “i¢inin bosalmasi” olarak ifade edilmektedir. Japon

ve Uzak Dogu isletmelerinin rekabet giiclerinin artmasinda, Amerikan isletmeleri
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ile gelistirdikleri bu tarz stratejik ortakliklarin énemli rol oynadigi bilinmektedir

(Kogel, 2010 s.40).

Vizyon, amac¢ ve hedef farkhhklari: Isletmeler isbirligine cogunlukla
birbirinden farkli vizyon hedefleriyle girmektedirler. Taraflar arasinda ortak bir
vizyon beklentisi olusturulmadigi miiddetce stratejik isbirliklerinin istenilen

basariya ulasabilmesi miimkiin degildir.

Acik hiikiimlerin oldugu resmi sozlesmelerin yapilmamasi: Stratejik
isbirliklerinde isletmeler deneyimsizliklerinden dolay1, acik hiikiimlerin yer aldig
bir so6zlesme hazirlamazlar. Baglayici, kisitlayict hiikiimlerin eksikligi stratejik
isbirligi yapilan ortagin hareketlerinin tahmin edilebilmesini engelleyecektir. Ote
yandan sozlesmede taraflarin ne tiir katkilarda bulunacaginin ifade edilmemesi de
sikintilara sebep olacaktir. Sozlesmede entelektiiel katkilar, sermaye katkilar1 ve
kontrol haklar1 yeterince agik ve net degilse taraflardan hangisinin ne sekilde

katkida bulunacagi belirli olmadigi i¢in 6nemli problemlerle karsilasacaktir.

Diger sorunlar: Sayilan sebepler disinda, stratejik isbirlikleri {ist yonetim igin
fazladan c¢aba ve zaman anlami tasimaktadir. Yanlis bir ortakla olusturulmus,
entegrasyonun zayif, iletisimin ve deneyimin eksik oldugu bir stratejik igbirliginin

basarisiz olmas: siirpriz olmayacaktir.

1.7. Stratejik Isbirliklerinde Basar1 Kosullar

Stratejik isbirliklerinde basari, taraflardan birinin kars1 tarafin eksik yonlerini
tamamlamas: ve zayifliklarin1  gidermesi yoluyla gerceklesmektedir. Bazi
teorisyenler isbirliginin tim hedefleri gergeklestirme konusunda bireysel
faaliyetlerden daha iistiin olduguna inanmaktadirlar (Das ve Teng, 1998, 5.492).
Dolayisiyla isletmeler i¢in bagimsiz bir sekilde yol almak, igbirligi yapmaktan daha

maliyetli ve zorlayic1 olmaktadir.

Basaril1 stratejik isbirlikleri ortaklarin iletisim kurabilmesini, isletmeler arasi
baglarin olusturulmasini ve ortagin faaliyetlerine ve degisen ¢evreye uyum

saglayabilmeleri  i¢cin  isletmede i¢sel olarak uyarlama  yapilmasini

gerektirmektedirler (White ve Siu-Yun Lui, 2005, s.914).
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Bu baglamda Stratejik isbirliklerinin basarili bir bigcimde c¢alismalart igin

tizerinde durulmasi gereken bazi hususlar sunlardir:

e Isletmeler pazarda rekabet iistiinliigii saglama istegiyle stratejik isbirliklerine
yonlenmektedirler. Bu nedenle bagimsiz isletmeler arasindaki stratejik iliskileri
kapsayan ortakliklar, birbirleriyle uyumlu hedeflerin paylasilmasini, karsilikli
faydanin yaratilmasini ve taraflarin karsilikli olarak birbirine bagliligini
gerektirmektedirler (Mohr ve Spekman, 1994, s.135).

e Stratejik isbirliklerinde taraflarin daimi olarak faydalanabilecegi sekilde
planlamalar  yapilmalidir. Isbirliginin taraflari stratejik avantaj elde
edebilecekleri varlik ve kaynaklari bir araya getirmelidirler. Stratejik
isbirliklerinde taraflar motivasyonlarini basari elde etme istegiyle sagladigi
takdirde, igbirliginde meydana ¢ikan sorunlarla daha kolay basa ¢ikilmaktadir.

e Stratejik isbirliklerinde basar1 faktorii sansa birakilmamalidir.  Yapilan
isbirliginde basar1 elde edebilmek i¢in 1iyi ortagin secimi, taraflarin
sorumluluklarimin ~ ve  gorevlerinin  belirlenmesi, isbirliginin  mevcut
performansinin degerlendirilmesi gibi hususlarda dikkatli olunmalidir.

e Isbirligindeki organizasyonlar basarty1 elde etmenin diger katilimei
organizasyona bagli oldugunun bilincinde olmalidirlar (Medina-Mufioz ve
Medina-Muioz, 2004, s.85).

e  Olusturulan igbirliklerinde sahip olunan varlik ve yetenekler iyi korunmali ve
daimi olarak gelistirilmelidir. Bunun yani sira her iki tarafinda kazang elde
etmesine dikkat edilmelidir.

e Kiiltlirel yonden birbirlerinden oldukg¢a farkli 6zelliklere sahip ortaklarin yer
aldig1 isbirliklerinde isletmelerin orgiitsel ve yonetimsel prosediirleri, {ist diizey
yoneticilerin beklentileri, stratejik unsurlara iliskin yorumlar1 ve bunlara karsi
yanitlar1 farkli olmaktadir. Bu nedenle karmasik ve yiiksek maliyetli bir yapiya
sahip olan bu tarz isbirliklerinde ortaya ¢ikan problemleri ¢ozebilmek ig¢in
ayrintili kontratlarin diizenlenmesi gerekmektedir (Luo ve digerleri, 2002,

5.833).
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Stratejik igbirligi sebebiyle bir araya gelen isletmeler arasindaki kiiltiir, insan,
sistem vb. konulardaki farkliliklarla basa ¢ikilmali, bir arada takim ruhuyla
hareket etmek i¢in ¢aba gosterilmelidir.

Stratejiler, sistemler, organizasyonlar gelisir ve degisirler. Bunun i¢in pazarin
ve kosullarin degisecegi unutulmamali esnek davranilmalidir.

Stratejik igbirliklerinde taraflar, saglanacak katkilar ve beklentiler konusunda
karsilikli olarak birbirlerine agik ve net davranmalidir.

Stratejik igbirliklerinde ortaklar arasinda degisen diizeylerde gerilimler
yasanabilmektedir. Ortaklarin bunlarin nedenlerini, olumsuz sonuglarini ve
bunlarla bas edebilmek i¢in uygulayabilecekleri stratejileri dogru bir sekilde
belirlemeleri gerekmektedir (Dev ve Klein, 1993, s.4).

Yoneticilerin isbirliginin teknik ve iligki yoniinii yonetebilme yetenegine sahip
olmalar1 gerekmektedir. Ayrica ortaklar arasindaki kiiltiirel ve organizasyonel
farkliliklarin olumsuz etkilerini azaltabilmek i¢in giiclii kisiler aras1 yeteneklere
sahip olmalar1 6nemlidir (Kelly ve digerleri, 2002, s.18).

Stratejik igbirliklerinin basarisi agisindan bir ortagin yerine yonetim takimi
konusunda taraflar arasinda denge saglanmalidir (Aaker, 1995, 5.317).

Basarili igbirligi olusturma konusundaki 6nemli faktorlerden birisi dogru
personelin istihdam edilmesidir. (Cullen ve Parboteeah, 2005, s.305-306).
Bunun i¢in stratejik isbirliginde goérev alacak personelin temel yetenekleri ve
igbirligi  cercevesinde c¢alisabilme becerileri dikkate alinarak seg¢ilmesi

gerekmektedir.
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IKiINCi BOLUM
FRANCHISING SISTEMIi

2.1. Franchising Kavraminin Kokeni ve Tanim

Franchise sozciigii, Fransizca bir kelimedir. Baslangigta daha farkli anlamlarda
kullanilmistir. Bugiiniin Fransizcasinda “franchisen” deyimi, 6ncelikle giimriik ve
vergiden miistesna anlamma gelmektedir. Daha sonra bu kavram anlam
degisikligine ugrayarak ABD ve Ingiltere’de de kullanilan bicime doniisiip

“ayricaliklar taninmas1” anlamini almistir (Yiiksel ve Mermod, 2004, s.311).

Franchising kavrami, diinya literatiiriinde Ingilizce kullanim sekliyle,

“franchising” olarak yerlesmistir.

Kelimenin Tiirkge karsiligi ise “isim hakki” olarak belirlenmistir (TDK, 2002,
5.45).

Franchising sistemi i¢in farkli tanimlar yapilmistir.

Mal ve hizmet piyasasinda, bir firmanin kendi ismi altindaki haklarin ikinci

firmaya satmasi franchising olarak adlandirilmaktadir (Combs vd., 2004, s.907).

Avrupa Birligi’nin 4087/88 sayili tiiziigiinde franchising “nihai kullanicilara,
mallarin satis1 ve hizmetlerin saglanmasinda kullanilmak iizere ticari marka, ticari
invan, tasarim, telif hakki, know-how ve patentler ile ilgili fikri ve sinai miilkiyet

haklarini igeren bir paket” olarak tanimlanmistir (Durukan vd., 2006, s.36).

Bagka bir tanima gore franchising, bir isletmenin markasini, adini ve
teknolojisini kullanma hakkini1 bagka bir igletmeye vermesidir (Mullins vd., 2005,
5.314).

Franchising sistemi bilgi ve teknoloji birikiminin bagka lilke ve bdolgelere

ulagmasini saglayan bir yontemdir.
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Literatiirde franchising sistemi i¢in yapilmig tamimlarda {i¢ ana unsur

gosterilebilir:

 Franchising anlagmalari en az iki isletme arasinda devamli bir iligki igin

gergeklestirilir.

* Franchising veren ve alan arasinda, sorumluluk ve yiikiimliiliikkleri belirleyen
ve yasal baglayiciligi bulunan bir sézlesme yapilir. Ayricaliglr veren, ayricaligi

alana gore daha giicliidiir. Bagka bir deyisle yaptirim giicli vardir.

* Franchising alan, verenin ismi ve kosullari altinda faaliyetlerine devam eder.

Ornegin; benzin istasyonlar1, hazir yiyecek satan (fast-food), otomobil bayileri gibi.
2.2. Franchising Sistemi’ni Olusturan Kavramlarin Tanim

Franchising sistemini olusturan temel kavramlar; franchise (verilen imtiyaz),
franchisor (franchise veren taraf), franchisee (franchise alan taraf) ve franchisee fee

(franchise bedeli) seklinde siralanmaktadir. Bu kavramlar asagida agiklanmaktadir.
2.2.1. Franchise (Verilen imtiyaz)

Franchising bir iiriin veya hizmetin imtiyaz hakkina sahip tarafin, belirli bir
stire sart ve sinirlamalar dahilin de isin yonetim ve organizasyonuna iligkin bilgi ve
destek (know-how) saglamak sureti ile, imtiyaz hakkint ticari isler yiiriitmek tizere
ikinci tarafa verdigi imtiyazdan dogan, uzun dénemli ve siirekli bir is iligkilerinin

biitlintidiir (Ufrad.org, 28.03.2016, www.ufrad.org).
2.2.2. Franchisor (Franchise Veren Taraf)

Franchising sistemi icerisinde; taninmis isme, sistemi oturmus gelismis bir is
diizenine, tescilli markaya sahip olup, diizenlenmis bir soézlesme cercevesinde
ismini, markasimi ve ig sistemini kullandiran taraftir. Sistem igerisinde sahiplik
tinvanina sahiptir. Franchisor benzersiz bir {irlin ya da isletme sistemine sahip olan
taraf olarak, {irlinlin nasil iiretilecegini hizmetin nasil sunulacagini franchise verdigi

isletmelere 6gretir devamli destekte bulunur.
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Franchise veren (franchisor), kurmus oldugu sistemin koruyucusudur. Bu

sistemde dahilinde is yapmak isteyen isletmelere egitim, uzmanlik, finans,

denetim/kontrol ve motivasyon gibi hususlarda destek saglayabilmektedir.

2.2.3. Franchisee (Franchise Alan Taraf)

Franchising sistemi igerisinde alan taraftir, Daha kapsamli bir ifadeyle;

Franchisor’un belirledigi kurallar ve diizen ¢ergevesinde, bir cografi bolgede kendi

nam ve hesabina faaliyette bulunan isletmelere franchisee (franchise alan) denir.

Franchisee, belirlenen bir zaman ve licret karsiliginda franchisor’in ticari

markasi, isletme sistemi, pazarlama sistemi, know-how’in1 ve diger sinai veya fikri

miilkiyet haklart ve zorunlulugu gibi igletmenin biitiin olarak tiim unsurlarini satin

alip, iistlenen ve franchise aldig1 taraftan yasal olarak bagimsiz fakat fiilen yari

bagimli bir yatirnmcidir. Franchisor’in gelistirdigi sisteme dahil olmak isteyen

franchisee, franchisor ile goriismelere baslar. Goriisme asamasinda ise genellikle

franchisor franchisee’den bir bagvuru dosyasi talep eder. Bu dosyada ise asagidaki
dokiimanlar istenebilir (Birdogan, 1998, 5.304).

Franchisee’yi tanmitic1 bilgi: Bu dokiiman franchise almak isteyen taraf gercek
kisiyse; kisinin 6zgecmisi, egitimi, i3 deneyimi, almak istedigi is hakkinda
bilgiler, franchise almak isteyen tiizel kisiyse; firmanin finansal durumunu,
pazarlama ve personel yonetim sistemleri, kisa bir sekilde gegmisi gibi bilgileri
igerir.

Satis kotasi: Franchise veren bazi firmalar, franchise alicilarinin yillik satig
kotalarmin s6zlesmede yer almasini isterler. Bu durumda, franchise alanin bu
kotalara uyup uymayacagi konusunda karar verilmeli ve kosullar 1iyi
degerlendirilmelidir.

Faaliyet bolgesi: Franchising s6zlesmelerinde, faaliyet bolgesi belirlenirken
siirlamalar getirilebilir. Bu sekilde karsilikli bolgesel koruma saglanmaktadir.
Franchise veren ana isletme, istedikleri standartlarda franchise alicilarini
belirlerken, yeni bir noktada diikkan a¢mak i¢in uygun olan veya ihtiyag
duyulan bolgelere oOncelik vermekte ve tercihlerini bu dogrultuda

yapmaktadirlar.
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2.2.4. Franchisee Fee (Franchise Bedeli)

Franchise alan tarafin, franchise veren tarafa, franchise sistemine dabhil
olabilmek icin ddedigi bedellere denir. Daha genis bir ifadeyle; “Ana firmanin
belirli bir bolgede ve belirli bir siirede ticari adini, logosunu, sistemini, kullanim
iznini vermesi karsiliginda franchise alanin ana firmaya o6dedigi belirli iicrettir”

(Ulas, 1999, s. 8).

Franchise alanin (franchisee) kullanim hakkini aldigi marka ve sistem igin,

franchise verene (franchisor) yapacagi 6demeler su sekillerde olabilir:

e Belirli donemlerde yapilan devamli 6demeler (Royalty)

e Sozlesmede belirlenmis olan toplu 6deme (Lump Surn Fees)

Franchise veren (franchisor) saglayacagi destek hizmetleri i¢in ek ddemeler
talep edebilir. Bu 6demeler verilen franchisor’ un verecegi hizmetlerin masraflarini
karsilamaya yoneliktir. Odemelerin nasil yapilacagi (agik hesap, nakit vb.)

sOzlesme baslig1 altinda belirlenir.
2.2.5. Franchise Contract (Franchise Sézlesmesi)

Benzersiz bir iirlin, hizmet ya da sisteme sahip olan franchise veren
(franchisor) basarili olmasini saglayan is yontemlerinin kullanim haklarini veya

satis haklarini diizenlenen s6zlesme ile franchise alana (franchisee) verir.

Franchising s6zlesmesi hukuki g¢ercevesi tam olarak belirli olmayan, lisans
sozlesmesi, know-how sozlesmesi gibi sdzlesmelerin bazi unsurlarini bir araya

getiren karma yapili bir sdzlesmedir.

Dolayisiyla, bu sozlesme yasal olarak baglayici degilken; fiilen taraflar
arasinda bir baglam kazanmaktadir ki Tiirkiye’de franchising sozlesmesi ile ilgili
herhangi hukuki bir diizenleme gergeklestirilmemistir. Isletmeler arasinda, Tiirk
Borglar Kanunu’ndaki hiikiimlerin uygulanmasi ile yapilmaktadir. Boylece taraflar

arasindaki iligki birebir giiven unsuruna dayanmaktadir.
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2.3. Franchising Tiirleri

Franchising uygulamalari, uygulandigi iilkeye gore ve sunulan firsatlar
acisindan iki grupta ele alimyor. Sistem uygulandigi iilkeye gore; “ulusal” ve
“uluslararas1” olarak, sunulan firsatlar agisindan ise; “iiriin ve marka franchising” i

ve “igletme sistemi franchising”i seklinde siiflandiriliyor.

Ulusal Franchising: Franchising sozlesmesi bir iilke sinirlari igerisinde,

sehirler ya da bolgeler arasinda yapiliyorsa “ulusal franchising”,

Uluslararas1 Franchising: Sozlesme iki iilke arasinda yapiliyorsa

“uluslararasi franchising” olarak adlandirilmaktadir.

Uriin ve Marka Franchising’i: ABD'de iiretici ve satic1 arasinda bagimsiz bir
satig iliskisi seklinde baglayan “lirlin ve marka franchising” i ise, satis iligkisi
cergevesinde satict firmanin, kendini tretici firma ile 6zdeslestirme caligsmasini
kapsamaktadir. Bu tiir franchising esas olarak belirli bir marka ya da ticari unvanin
kullanilmasini icermektedir. Ayrica imtiyazi veren firma kars: taraf iizerinde sevk
ve idare dahil, genis ve siirekli bir denetim hakkina sahip olmaktadir. Bazi basit
konularda, franchise alan kurulus tiretim sathasina da girebilmektedir. Otomobil ve
kamyon saticilari, benzin istasyonlari, alkolsiiz icki tireticileri bu tiir franchising'in

en tipik drneklerini olugturmaktadir.

Master Franchise: Ana firma, kendi ilkesi disinda bulunan girisimciye
dogrudan franchise verebilecegi gibi, bir li¢iincii taraf araciligi ile dolayli olarak da
franchise verebilir. Boyle bir durumda master franchise giindeme gelir. Ana firma
kendi {iilkesinde veya yabanci iilkede bulunan bir girisimciyle master franchise
anlagmas1 yapar ve belirli bir bdlgede kendi adina franchise verme hakkini
girisimeiye verir. Ana firmanin sozlesme yaptigi franchise alan bu girisimciye

“Master Franchisee”, bu 6zel uygulamaya da “Master Franchise” denir.

Isletme Sistemi Franchisingi: Burada franchisee ve franchisor arasinda
sadece lriin, servis ve marka alaninda degil, bir biitiin olarak isletme sistemi
icerisinde pazarlama ve fUretimle ilgili tiim faaliyetleri de iceren bir isbirligi

yapilmaktadir. Daha basit bir anlatimla, bu tiir franchising “akil satmak” olarak
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tanimlanabilir. Oteller, restoranlar, perakende satiy magazalari, kiralama ve
danigsmanlik hizmetleri bu smiflandirma igerisinde yer almaktadir. Son yillarda
isletme sistemi franchising'inin biliylime hizi diger franchising'lere gore daha

fazladir.

Isletme sistemi franchising'i diyebilecegimiz “Business Format Franchising”

sOzlesmesinde yer alan dort temel unsur ise soyledir;

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

e Franchisee tlizerinde, sOzlesme siiresince davam eden bir denetim soz
konusudur.

e Yine soOzlesme boyunca franchisor, franchisee'ye belirli yardim ve
hizmetlerde bulunur.

e Bu imtiyaza karsilik bedelin 6deme sekli olan “royalty”nin miktari
periyodik 6demeler seklinde tespit edilir. (URL 2. FranchiseTurkey,
05.03.2016, www.franchiseturkey.com ).

2.4. Franchising Sisteminin Ozellikleri
Franchising sisteminin baz1 6zellikleri sunlardir:

e  Franchising sistemi dagitim ve pazarlama yontemidir.
e Franchise alan (franchisee) bir bélgede belirli zaman i¢in markasini,
logosunu, adin1 kullanma iznini vermesi i¢in franchise verene (franchisor)

bazi 6demeler yapar.

Bu o6demeler marka adin1 kullanmak ve sisteme dahil olmak i¢in 6denen
baslangi¢ {icreti ile franchise verenin franchise alana sagladig1 egitim, denetim vb.
destekler i¢in Odenen royalty, ana firmadan temin edilen malzeme ve reklam

ticretlerinden olusur.

Sistemin temelini {i¢ ana nokta olusturmaktadir. Bunlar, marka i¢in 6denen

bedel; hizmette, iiriinde ve goriiniimde standart ile egitimdir (Ozkok, 1994, s.10).
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Franchising sistemindeki is iligskisi uzun donemlidir. S6zlesme sartlar1 da iki taraf

arasinda yapilan goriismeler sonucu belirlenir (Ceylan, 1994, s.14).

Franchising sistemi, girisimciyi karliligint bildigi, ancak nasil yapilacag:
konusunda higbir fikrinin olmadig: bir ise sifirdan baslamanin dezavantajlarindan

koruyan bir sistemdir (Panorama, 1993, s.11).

Oldukga basit yapida olan franchising sistemi isim hakkiyla birlikte hazir bir
sekilde elde edilir. Diinyanin her yerinde ayn1 marka altinda faaliyette bulunan
biitlin magazalar iiriin, hizmet ve dekorasyonlarina kadar birbirlerinin aynis1 olmak

durumundadirlar.

Franchising sisteminde isleyis devam ettigi siirece franchise veren (franchisor)
firmanin, franchise alan (franchisee) firma {izerinde denetleme yetkisi

bulunmaktadir.

Franchise verenin sistemin isleyis siirecinde franchise alan tizerindeki kontrolii,
so6z konusu imtiyaz verilen isin, anlasma ile belirlenen belirli bir standart ve
yonteme gore isletilmesi gerekliliginden kaynaklanmaktadir (Nizamettin Aydin and
Madhav Kacker, 1990, s.43).

Franchising sisteminde taraflar arasinda uyumlu bir iliski diizeni
bulunmaktadir. Bu uyum ana isletmenin basarisinin, franchise alanin basarisina

bagli olmasindan kaynaklanmaktadir.

Imtiyaz1 verenler, imtiyaz1 alanlarin kazanglarinin belli bir yiizdesine ortak
olduklart igin, imtiyazi alanlarin genislettikleri ve buyiittiikkleri her is, imtiyazi
verenin gelismesi ve biiylimesine yol acar. Ahenk, taraflarin hak ve

sorumluluklarina riayetleriyle olur (Ozbasar, 1991, s.7).

Belirli bir sistem icerisinde hareket etme mecburiyeti bulunmaktadir.
Hazirlanmis bir prosediire uymak ve is sistemi icerisinde kalmak gerekir. Is sistemi

icerisinde hareket etmek franchising sisteminin baslica 6zelliklerindendir.
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Franchising’ i tanimlayan temel ozelliklerin diger birka¢i da sdézlesmenin
olmasi, taninmis bir markanin olmasi ve egitim ve danigmanlik gibi hizmetlerin

verilmesidir (Paksoy, 1992, s.7).
2.5. Franchising Sisteminin Avantajlar1 Ve Dezavantajlar

Franchising sisteminde, yapilan franchising sozlesmesi taraflara sorumluluk
yiiklemektedir. Ote yandan franchising sisteminde gerek franchise alan ve gerek

franchise veren agisindan avantajlar ve dezavantajlar bulunmaktadir.
2.5.1. Franchise Alan Acisindan Avantajlari

Franchising sistemi, yatirimda riski en aza indirmesi, tiikketiciye marka giiveni
saglamasi, kaliteli, hizli hizmet anlayisin1 sunmasi ve taklit¢iligi onlemesi gibi
bir¢ok avantaja sahiptir. Franchising sistemiyle imtiyaz veren ve alan iki tarafli

olarak bazi avantajlara sahip olurken ve bazi sorumluluklar: da tistlenmektedir.

Franchise alan igletmeci, sektorde taninmis, basarili olmus ve kendini ispatlamis
bir marka ve ticari isim ile ise baglar. Sifirdan is kurmak isteyen bir yatirimciya
gore daha avantajlidir. Yapilan is franchise olarak verilmeden 6nce pazarda basarilt
olmustur. Ana firmay1 adindan, markasindan, isaret, logo, renkler ya da yerlesim
diizeninden taniyan miisteriler Ingiltere, Almanya yada Tiirkiye’deki bir franchise
biriminde sunulan {iriin ya da hizmetin ana firma ile tutarli olacagina giivenirler ve

franchise alan firmayi tercih ederler (Ulas, 1999, s.20).

Cagimizda herkes kendi isini kurmak istemektedir. Ancak gerek sermayedeki
gerekse yonetim ve deneyimdeki yetersizlikler kurulan bir¢ok isin basarisizlikla
sonuglanmasima sebep olmakta ve is yerleri kapanmaktadir. Islerin basarisizlikla
sonu¢lanmasindaki en biiyiik etken, yOnetimin yeterince is tecriibesine sahip

olmayisidir.

Franchise alanin tecriibesizligi, franchise veren tarafindan gerek hazirlik
asamasinda, gerekse faaliyet siiresince verilen egitim programlart ile giderilir.
Dolayisiyla franchise alarak ise baslayan bir girisimci biiylik isletmenin sahip

oldugu avantajlarla ise baslar.
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Franchising sistemi, farkli iiretim yapilarina sahip endiistriler i¢in en uygun
yontemdir. Farkli sektorlerde iiretim ve satig i¢in uygun miktar kavrami biiyiik
degisiklikler gostermektedir. Ornegin otomotiv sektoriinde kar elde edebilmek icin
bliylik miktarda ve seri iiretim yapmak gerekir. Bununla beraber satis bircok
noktada ve az sayida gergeklesmektedir. Ayn1 zamanda bu sektorde ¢ok yaygin ve
kaliteli servis bakim agi kurmak gerekmektedir. Franchising sisteminde is yapan
baska bir endiistri dali olan fast-food Orneginde ise, iilke capinda dagitim agi
kurmak daha uygundur. Ama miisteriye sunulan hizmetin kontrolii bolgesel olarak
daha kolay yapilabilmektedir. Franchising sistemiyle is yapan bu iki {iretim
yapisinda yonetim, iretim, reklam, kontrol gibi faaliyetler franchise veren

(franchisor) tarafindan merkezi olarak yiiriitiilmektedir.

Buna karsilik perakende baz da franchising daha kiigiik 6lgekli yonetimlerle
kendi problemlerini ¢cozmektedir. Boylece iiretim ve satis arasinda optimum miktar
uyusmazligr sorunu, franchisor ile franchisee arasinda paylasim ile c¢oziime

kavusmaktadir (Candan,1996, s.19).

Franchising sisteminin bir diger avantaji da; yeni is kurmak isteyen
girisimcinin, bagaris1 kamitlanmig, risk orani disiik, sonuglarmma gore diisiik

maliyetli bir sistemde, i§ ve yatirim olanagina sahip olabilmesidir.

Franchising sistemi ile kurulan bir is, sifirdan bir is kurmaya gore daha az
maliyet gerektirmektedir. Franchise veren, isin kurulmasi i¢in gereken maliyeti
hesap eder, franchise alicisina finansman bulmasi konusunda yardimci olur ve ¢ogu
kez bankalarla anlagarak diisiik faiz igeren finans paketi diizenletir. Franchise
sisteminin, sundugu Onemli avantajlardan biride franchise veren (franchisor)
isletmenin finans sektoriiyle ve bankalarla olan uzun siireli iliskisinden yararlanarak
sistemdeki franchise alan (franchisee) biitlin yatirimcilara ayni sartlar

uygulattirmasidir.
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Franchising sistemi icerisinde is edinen isletmeci, yatirim i¢in ne kadar
sermayenin gerekli oldugunu ana firmanin kendisine bu maliyetleri hesaplayip

bildirmesinden dolay1 bilmektedir.

Kendi isini sifirdan kuran isletmeci, yapacagl girisim i¢in maliyetleri
hesaplarken hata yapabilir. Sahip oldugu sermayeyi yanlis bir sekilde kullanarak
istedigi sonuca varamayabilir. Uriiniin ya da hizmetin marka adinin franchisor
tarafindan saglanmasi ve isin denenmis olmasi, bu sistemde daha az risk ve

maliyetle ige baglanabilmesine imkan tanimaktadir.

Franchise alicilari, franchise verenin adi ve markasi altinda ulusal ya da
bolgesel diizeyde gerceklestirilen tanitim ve reklam projelerinden esit sekilde

faydalanabilmektedirler.

Franchising sisteminin girisimcilere sundugu 6énemli avantajlardan bir digeri
de siirekli gelisme ortami saglamasi, yiiksek cirolara ve karliliga erisme olanagi
vermesidir. Ciinkii bu basaris1 ve karlilig1 ispatlanmis biiyiik bir grubun iginde yer
alacak franchise alicisina, bu sistemin halkalarindan biri olarak ¢alisma imkani

saglanmaktadir (Arslan, 2006, s.29).

Franchise verenin yillarin birikimi ile edindigi ve geldigi basarili noktaya
franchisee’ler de, franchisor’un organize ettigi her diizey ve birim igin farkli
formatlarda hazirlanmig, 6nceden programlanmis egitimler sayesinde kolaylikla
ulagabilmektedirler. Franchising verenin sagladigi egitimin yani sira {irlin tavsiyesi,
satin alma, stok kontrol ve planlamasi, optimal stok seviyelerinin tespiti, magaza
isletme, mali ve hukuki konularda yol gdsterme, modern isletme ve yoOnetim
tekniklerinden yararlanma konularinda da danmigmanlik hizmetleri sunulmaktadir
(Mustafaoglu,1994, s.10).

Franchising sistemi, piyasaya hakim olmus biiyiik isletmelerin var oldugu
ortamda, kiiciik isletmeler icin rekabet edebilme giicii saglamaktadir. Franchise
alan, biiylik organizasyonun know-how’unu alir ve giiglii bir sisteme dahil olur.
Sistem igerisinde ana firma ile hareket ettigi i¢in isletmenin yiiriitiilmesi ile ilgili

daha az risk ve sorunla karsilasir.
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Franchise alicist ¢esitli problemlerini, degisik isletme yontemleri gibi, kendi
dagitim ag1 igindeki diger franchise alicilari ile resmi ya da gayri resmi yollardan
her zaman tartisma firsatlarina sahiptir. BOylece her franchise alicist kendi
problemlerini digerleri ile paylasabilir ve onlarin deneyimlerinden yararlanabilir

(Sogur, 1993, 5.22).

Franchising sistemi, dinamik bir sistemdir. Dolayisiyla yenilik ve gelismelere
aciktir. Sistemde teknolojik ve sosyal yeniliklerden hizli bir sekilde yararlanabilme
ve risk olasiliklarina karsi sistem igerisinde tedbir alinabilme imkani

bulunmaktadir.

Franchise veren degisen ekonomik kosullar icerisinde daha iyi rekabet
edebilmek icin iirlin ve hizmetlerini gelistirip, arastirma gelistirme faaliyetlerinde
bulunurken, franchise alan daha az zaman ve maliyetle bu gelismelerden faydalanir,

giincel sartlara uyum saglayarak rekabet avantajina sahip olur.

Franchise veren ana firmanin yaptig: siirekli denetim ve kontroller franchise
alicist i¢in bir baski unsuru gibi goriiniirken aslinda biiyiik bir avantajdir. Franchise
alicisinin farkina varamadigy, kalite degisikligi, verimsizlik, hirsizlik, cesitli hatalar

bu denetim ve kontroller sayesinde ortaya ¢ikmaktadir.
2.5.2. Franchise Alan Acisindan Dezavantajlar:

Franchise alicisinin sisteme dahil olabilmek i¢in 6demek zorunda oldugu
yatirim maliyetlerinin yliksek olusu biiylik bir dezavantajdir. Alic1 genelde sisteme

giris icin baslangicta giris bedeli 6demektedir.

Franchise alan lyelerle birlikte bir biitiin olarak degerlendirilen sistemde,
franchise veren firma aleyhine kamuoyunda olumsuz bir imajin olusmasi, franchise
alan girisimcilerin imajin1 da olumsuz olarak etkileyecektir (Donald S. Bowersox
vd., 1980, s.205).

Franchise alan (franchisee) hukuki olarak bagimsiz bir girisimciyken,
franchise verenin (franchisee) kayitsiz sartsiz denetim ve kontrolii altindadir.

Yapilan denetim ve kontroller sistemin muhafazasi ve standardizasyonun

39



saglanabilmesi icin gereklidir. Fakat bazi yatirimcilar islerini kendi bildikleri

usullerle yapmak ister ve denetimleri gereksiz bulabilirler.

Bu sekilde hareket eden yatirimcilar denetim ve kontrol faaliyetlerini baski
unsuru olarak algilayip sistemin yanlislarini ortaya ¢ikararak kurallara riayet etmek

istemeyebilirler,
2.5.3. Franchise Veren Ac¢isindan Avantajlari

Franchising sistemi, franchising alicilar1 kadar, franchising verenlere de yararl
oldugu i¢in kisa zamanda yayginlagmistir. Franchise veren (franchisor) kendini
ispat etmis, bagarili bir isletmenin zaten sahibidir. Isterse subeler agarak yayginlasip

miisterilerine bu sekilde ulasabilir.

Franchising sisteminde franchise verenin gelirleri vardir. Bu gelirler; franchise
alanin sisteme katilmak icin ddedigi baslangig¢ iicreti, kira gelirleri, stirekli alinan
royalt’ler, tedarik edilen {iriin ve malzemelerin iicretleri ve reklam bedellerinden

olugmaktadir. Gelirler franchise verene diizenli nakit akis1 saglamaktadir.

Franchising sistemiyle yatirnm tasarrufu ve hizli yayilma saglanmaktadir.
Franchisiron’ un kendi subelerini agmasi i¢in ihtiya¢ duyulan yatirim, franchising
sistemiyle tamamen ortadan kalkmaktadir. Yalmizca olusturulan sistemi
stirdiirebilmek i¢in altyapr yatirimi yapilmaktadir. Franchise verenin mali yapisi ve
gereken insan kaynaklari ¢ok sube agmak icin yeterli olmadigi i¢in franchising

sistemi tek alternatif olmaktadir.

Pazarlama ve satig faaliyetlerini farkli bolgelerde siirdiiren sirketler, franchise
satts noktalarimin hepsinde yonetimin basarili olmasini, sirketin itibarinin
stirdliriilmesini ve bu yolla satislarin artmasini isterler. Franchising sisteminde
girisimciler kendi ilgi alanlarina gore franchise alarak ise basladiklarindan ve yasal

olarak bagimsiz olmalarindan 6tiirli motivasyonlar1 daha yiiksektir.

Franchise alicilar1 kendi islerine sahip olmak i¢in dnemli miktarda finansal
yatirimda bulunurlar, bunun i¢in satiglarinin en st seviyede olmasi i¢in ¢aba

gosterirler.
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Kendi satis birimlerine sahip olduklarindan ve 6nemli miktarda finansal
yatirnmda bulunduklarindan satiglarin maksimum olmasi i¢in ¢alisirlar. Sirkete ait
satis biriminde ¢alisan bir yonetici ise belirli bir iicret karsiliginda c¢alistigindan,
daha iyi bir tlicret ya da kariyer beklentisiyle baska bir sirkete gegebilir (Ulas, 1999,
s5.25).

Franchise veren yaptigi anlagmalarla franchise alicilarina belirli siirelerle
haklar verirken, bir anlamda kendi gelecegini de garantiye almaktadir. Franchise
alicilarin1 ileride yasayacagi sorunlar, sistemin zorlanacagi noktalar, gelecek
rakipler, pazarin daralmasi, islerin azalmasi, sistemin az karli hale gelmesi vb.
olumsuz gelismeler franchise vereni dogrudan etkilemeyecektir. Uzun siireli
yapilmis franchise anlagmalari ile saglam giivenilir ve simsiki bagli satis noktalari

kazanilmis olmaktadir (Ufrad, 1988, s.24).

Bircok yerde ayni marka iriinlerinin satildigi magazalar1 géren miisteri
etkilenmektedir. Tiiketicinin gdziinde marka imaj1 zincir magazalarla gii¢
kazanmaktadir. Biiylik sehirlerde birka¢ sube agan her marka dikkat ¢cekmekte ve

kisa siire igerisinde taninmaktadir.

Bu 6zellik sadece franchising sistemine ait degildir. Bayi, sube zincirleri de bu
giicten faydalanmaktadir. Ama franchising sistemi bu giicli iy1 kullanabilen bir
sistemdir ve bu sayede hizla yayilabilmektedir. Sistem bir iirliniin, hizmetin ya da is

sisteminin taklit edilmesinin de oniline gegmektedir.
2.5.4. Franchise Veren A¢isindan Dezavantajlar:

Franchise veren franchise alicilarna isletme sirlarin1 agmakta, kendisini
basartya gotiiren tiim incelikleri anlatmaktadir. Franchise alanlar her ne kadar
anlagmalarda yer alan rekabeti engelleyici maddeler ile bagh ise de, belirli riskler
yinede mevcuttur. Ornegin; franchise alicis1 anlasma bitiminde benzer isi yakinlari
tizerine kurabilir. Franchise alicis1 anlasmay1 bozarak isi kendi adina siirdiiriir veya
rakip franchise zincire gecebilir. Calisanlar isi Ogrenince ayrilarak kendilerini

benzer is yaparlar ya da rakip firmaya gegebilirler (Ufrad, 1988, s.22).
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Franchising sisteminde bagimlilik ve bagimsizlik hususlart da sorunlara sebep
olmaktadir. Franchise alan bagimsiz olarak is yapmak ister. Bunun yaninda diger
franchise alicilariyla tanitim kampanyalar1 gibi bazi1 ortak etkinlikleri paylagsmak
durumundadir.  Franchisee bagimsizlik istediginden dolayr franchisor’a bilgi

akiginda sorunlar ¢ikabilir, dort dortliik bilgi saglanmayabilir ( Ada, 2009, s.108).

Franchise veren, franchise alicilarina isletme kapilarini agmakta, kendine

basar1 saglayan biitiin incelikleri anlatmaktadir.

Franchise sozlesmelerinde alicilar rekabeti engelleyici maddelerle baglidir
ancak yinede bazi riskler mevcuttur. Ornegin; franchise alicilar1 anlasma bittikten
sonra ayni isi kendi adina devam ettirebilir ya da anlasma siiresi dolmadan benzer
isi yakinlar1 adina kurabilir. Yine franchise alicisi anlasmayi bozarak isi kendi

namina siirdiirebilir ya da rakip franchise zincirine katilabilir.

Franchise alicisi istedigi kar seviyesine ulastiktan sonra, is baslangicinda sahip
oldugu hedeflerden uzaklasabilir ve motivasyonunu kaybedebilir. Boyle bir
durumda, franchise alanin anlasma kosullarini uyguladigi miiddetge franchisor’m
franchisee’yi degistirme hakki yoktur. Franchise anlagmasi, franchise verene
anlagsmayi bitirme hakkini ancak belli sartlar i¢in verir. Bu sartlar disinda franchise
veren hangi nedenle olursa olsun, yarar saglayamadig1 franchise edilmis bir satig
magazasinin kapatilmasini isterse ancak franchise alicisina degerinin iizerinde bir

O0deme yaparak gergeklestirebilir.

Francise veren, franchise alanin beyan dis1 bir satig yapip yapmadigindan emin
olamayabilir. Bu durumda sisteme dahil olan diger franchisee’lerin kar oranlar
diisebilir. Franchise veren (franchisor), sistemini paylasirken basariya ulagsmis olan
markasin1 da riske atmis olmaktadir. Franchisee’lerin hatalari, franchisor’un
sistemi saglikli kurmayisindan kaynaklanan ayni kalitede iiretim veya hizmet
vermemeleri, tiiketicinin  gdziinde markanin  konumunu  degistirmekte,
zayiflamasina sebep olmaktadir. Franchise alicist kotii niyetliyse, anlasma veya
talimatlar yarar saglayabilir. Franchise alicisi markayr izinsiz kullanmay1
stirdiirebilir, kotii isleterek devir almaya zorlayabilir, siiren ticari iliskiyi suistimal

edebilir, markanin itibari ile avans veya mal toplayip kacgabilir (Arslan, 2006, s.40).
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Franchise verilmesi genel giderlerin artmasina sebep olmaktadir. Sistemin
geregi olan egitim, denetim, alt yap1 gibi faaliyetler i¢in kadrolar olusturulmakta ve
para harcanmaktadir. Franchise uygulamasmin kaliteli ve basarili olabilmesi i¢in
yapilan giderlerin belirli bir miktarin altina diismemesi gerekir. Franchise
uygulamasinda giderler kisilmamali ve gelirler gerekli giderleri karsilayacak bir
bicimde planlanmalidir. Sistem igerisindeki franchise adedi belirli bir sayiya

ulagmal1 ve kurulacak organizasyonun biitgesi satislarla karsilanmalidir.

Bazi franchise verenlerin aksine davrandigi, franchise harcamalarindan
tasarrufa yoneldigi ve sisteme gereken destegi vermedigi goriilmistiir. Bu tiir bir
yaklagimin, {irlin veya hizmet ne kadar miikemmel olursa olsun, sonugta basarili bir

franchise zincir olusturmasi miimkiin degildir (Arslan, 2006, s.39).

Franchise alicis1 personel seciminde dikkatli olmazsa kalitede bozulmalar
olabilmektedir. Franchise verenin markasi ne kadar taninir ve basarili olursa olsun
iretim ya da hizmette gereken standartlarin saglanmamasi isletmenin verim
almasina engel olacaktir. Dolayisiyla franchise veren ana firmanin kurdugu imaj
zarar gorecektir. Taninmis, giivenilir kendini ispat etmis bir marka uzun zaman ve
emek harcanarak, sabir ve istikrarla bulundugu konuma gelebilmektedir. Bu
glivenin ve basarinin son bulabilmesi i¢in bazen ¢ok kisa bir siire bile yeterli

olabilmektedir.
2.6. Franchising Sisteminin Hukuki Niteligi

Isvigre ve Alman hukuk doktrinleri ve uygulamalarinda, franchise aktinin farkli
sekillerde tanimlandig1 goriilmektedir. S6zlesmenin tanimiyla ilgili ortaya ¢ikan bu
farkliliklar esasen franchising s6zlesmesinin hukuki olarak diizenlenmemis olmasi,
cesitli tiirlerinin olmasi ve igeriginde bir¢ok kanuni ve ekonomik iliskinin

bulunmasindan kaynaklanmaktadir.
Franchising s6zlesmesi ile ilgili yapilmis bazi tanimlar sdyledir:

Martinek franchise s6zlesmesini: “Franchise sozlesmesi ile franchise veren
tarafindan yaratilan ve gelistirilen mal ve hizmetlerin pazarlanmasini kapsayan bir

cesit pazarlama anlayis1 (marketingkonzeption) cercevesinde, franchise veren,
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franchise alanlarin isletmelerini kendi sistemine {iye yapmayi ve bu isletmeleri
stirekli olarak maddi ve manevi agidan desteklemeyi bor¢lanirken; franchise alan,
verenin talimatlarina gére mal ve hizmet siiriimiinii saglama ve desteklemeyi ve
satislardan bagimsiz, periyodik olarak belli bir miktar paray1r 6demeyi Ustlenir.”

seklinde tanimlamaktadir (Kirca, 1997, s.15-16).

Glirzumar’a gore: “Franchise sozlesmesi, franchise verenin kendisine ait
iiretim, isletme ve pazarlama sistemini olusturan fikri ve sinai unsurlar {lizerinde,
franchise alana kullanma (lisans) haklari taniyarak, onu kendi isletme
organizasyonuna entegre etmek ve onu bu sisteme dayali ticari faaliyet sirasinda
devamli olarak desteklemek borcu altina girdigini; franchise alanin ise hem soz
konusu sisteme (franchise verenin belirledigi ilkelere uymak ve verilen fikri/sinai
unsurlardan yararlanmak kaydiyla) dahil mal veya hizmetlerin siiriimiinii kendi nam
ve hesabina yapmayi ve desteklemeyi hem de franchise verene belli bir iicret
O0demeyi taahhiit ettigi; siirekli bir borg iliskisi kuran, kanunda diizenlenmemis ve
sinallagmatik (sozlesmenin her iki tarafina karsilikli olarak hak ve borg yiikleyen
akit) bir ¢erceve sozlesmedir (Giirzumar ve Berat, 1995, s.10). Bununla birlikte

franchising s6zlesmesinin baglica unsurlar1 asagidaki maddelerde agiklanmistir.

e Siirekli borg¢ iliskisi: Franchise sozlesmesi, siirekli borg iligkisi iceren bir
sOzlesmedir. Buna gore taraflar hemen veya belli bir zaman i¢inde yerine
getirdikleri tek bir edimle degil, sdzlesme siiresince siirekli hareketlerle veya
belirli zaman araliklarinda tekrarlanan tek tek edimlerle yerine getirilir, yani
edimler sozlesme siiresine yayilmistir. Franchise sozlesmesinde franchise
alanin, slirimii artirma yiikiimii; franchise verenin franchise alana stirekli
yardim etme ve sinai/fikri haklarmi kullandirma yiikiimleri vd. s6zlesme
boyunca siiren asli edim ylikiimleridir. Franchise sézlesmesinin siirekli bir borg
iliskisi olmasi sebebiyle, s6zlesmenin sona ermesi de diger tiim siirekli borg
iliskilerinde oldugu gibi sézlesmenin ifasiyla degil, siirenin bitimiyle veya
stirelere uyularak olagan fesihle veya Onemli bir sebebin gerceklesmesiyle
olaganiistii fesihle gerceklesir. Nitelik icabi akit ileriye etkili olarak (ex nunc)

sona ermis olur (Kirca, 1997, s. 20).
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Cerceve sozlesme: Cerceve soOzlesme, taraflar arasinda bagimsiz temel
yiiktimliiliiklerin hukuki ¢ekirdegini igeren, taraflara daha sonra yapilacak olan
ekonomik anlamda tamamlayici diger sozlesmeleri yapma hakki veren veya
borcunu 6deyen bir sézlesmedir (Kirca, 1997, s.22). Franchise sozlesmesinde
taraflarin hak ve yiikiimliiliikkleri genel sadece genel hatlariyla diizenlenir ve
sozlesme siliresince mallarin  teslimi, hammaddelerin temini, egitim
masraflarinin  belirlenmesi gibi konularda bircok tamamlayict sézlesme
yapilmasi gerekir (Kirca, 1997, s.22).

Franchise alanin bagimsizhigi: Franchise alan, kendi ad ve hesabina g¢alisan
bagimsiz bir isletmecidir. Bu unsur, franchise sozlesmesini vekalet, hizmet,
acente, komisyon gibi kendi ad ve hesabina calisma unsuru tasimayan
sOzlesmelerden ayirir. Franchise alanin, franchise verenin talimatlariyla bagimli
olmasi, bu talimatlar dogrultusunda isini yiiriitmesi ve adeta franchise verenin
isletmesinin bir subesiymis gibi franchise sistemine liye olmasi, onun bagimsiz
isletmeci olmadigint goz etrmez (Kirca, 1997, s. 20).

Franchise sistemi (paketi): Franchising sozlesmesinin unsurlarindan olan
franchising sistemi (paketi) franchise verenin franchise alan1 kendi
organizasyonuna dahil etme, franchise alani kendi sisteminin konusunu
olusturan malin ve hizmetin silirimiinii saglarken koruma yiikiimliligiini
gerceklestirmek i¢in gerekli olan edimlerin tamamini i¢cermektedir (Giirzumar,
2009, s.6).

Dikey isbirligi: Franchise sozlesmesinin taraflari, s6zlesme konusu mal ve
hizmetlerin siiriimiinii saglamak i¢in bir araya gelirler. Ancak bu birliktelik
yatay (horizontal) degil dikey (vertical) olmakta, yani franchise veren ile alan
farkli ekonomik basamaklarda bulunmaktadir (Kirca, 1997, s. 19-20).

Ucret: Franchise sézlesmesi karsihikli olarak iki tarafa da borg yiikleyen bir
sozlesme Ozelligi tasimaktadir. Taraflarin eylemleri karsilikli olmaktadir ve
sozlesmeyle bunlarin  degisim konusu oldugu anlasilir. Franchisee,

farnchisor’un talimatlariyla siirim yapma siirimii artirma, baslangig {icreti
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O6deme ve cirosunun belirli bir yiizdesi oranindaki iicreti 6demekle yiikiimli
olmaktadir.

e Anlagsma unsuru: Franchise sozlesmesi tam iki tarafa bor¢ yiikleyen bir
sOzlesmedir. Taraflarin edimleri birbirinin karsiligini olusturur ve sézlesmede
bunlarin miibadele edilmesi hususunda her iki tarafin da rizast bulunur.
Ozellikle asli edim yiikiimliiliikleri {izerinde karsilikl1 ve birbirine uygun irade
beyanlarina ihtiya¢ vardir. Karsilikli irade beyanlarinin uygunlugu, s6zlesmenin
hem objektif hem de siibjektif esasl noktalarini icermelidir (Kirca, 1997, 5.32).

e Taraflarin borglar1 ve haklari

Taraflarin franchise sozlesmelerindeki hak ve borglari genel olarak su alt

bagliklar altinda toplanabilir: (Kirca, 1997, 5.110-169).
2.6.1. Franchise Verenin Borglar:

Franchise verenin yaptig1 sozlesme sonucunda yiikiimliiligii altina girdigi bazi

borglar sunlardir:

e Franchise alani s6zlesme Oncesinde bilgilendirme

e Isletme ve pazarlama sistemini franchise alanlara kullandirma

e Franchise alan1 destekleme, koruma ve malzeme saglama

e Franchise verenin ayni bodlgede baska bir girisimciyle francise
anlagmas1 yapmamast ve diger kisilere mal gondermemesi diye

sayilabilir.
2.6.2. Franchise Alanin Bor¢lar:

Francise alanin, yaptig1 s6zlesme sonucunda yiikiimliiliigii altina girdigi bazi

borglar vardir sunlardir:

e Aldig franchise sistemi karsiliginda iicret 6deme

e Anlasma konusu olan mal ve hizmetlerin siiriimiinii kendi ad ve
hesabiyla yapma

e Anlasmayla kendisine sunulan gayri maddi mallar1 kullanma

e Franchisor’un talimat ve kontrollerine katlanma
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e Franchise verenin menfaatlerini koruma ve sadakat

e Rekabet etmeme yiikiimlilagii

e Sir saklama yiikiimliiligi

o Sozlesmeyle istlendigi borglart 6deme ve soézlesmeden dogan
haklar1 devredememe

e Franchisor’a bilgi ve hesap verme

e Gerekli irlin ve malzemeleri franchisor’dan tedarik etme borcu diye

sayilabilir.

2.7. Franchising’ de Vergilendirme
Franchising sisteminde vergilendirme konusunu iki agidan ele almakta yarar

vardir; uluslararas: vergilendirme ve Tiirk vergi sisteminde vergilendirme.

2.7.1. Uluslararasi1 Vergilendirme

Uluslararas: franchising’de franchise veren sistemi yurt disina g¢ikarmak
istediginde, sistemi tasiyacagi ililkede franchise i¢in olusturacagi isletme tipi ve
franchise alicis1 sistemin tasinmasinda belirleyiciyken, ayni zamanda segilen
modele uygun, 6denmesi gereken vergide onemlidir. Soyle ki; bircok iilkede gelir
ve kurumlar vergisi, kisi ya da kurumlarin tiim gelirlerinin vergilendirmesi seklinde
diizenlenmistir. Franchise veren hem kendi iilkesi hem de sistemi tasidigr iilke
olmak ftizere iki ayr {lilkenin vergilendirme sistemine tabi olacaktir. Franchise
verenin sistemi tasidigi lilke ile kendi iilkesinin vergi sisteminin ¢akismasi séz
konusu olabilecektir. Dolayisiyla iki ya da daha fazla iilkenin, ayni vergi
yiikiimliistinii, ayn1 vergi doneminde, benzer vergilerle vergilendirmesi, biiyiik bir
problem olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

Franchise verenin gelirinin belirlenmesi ve bu gelirin franchise verenin kendi
tilkesi ya da sistemi tasidigr ililkelerden hangisinin vergilendirme yetkisine bagl
olacaginin tespiti, vergi yetkisinin paylasimini gerektirmektedir. Bu paylasim
kurallara gore yapilmaktadir ve franchisor bu kurallara gére vergiye tabi olacaktir.

Bu safhada franchise alanin {ilkesi ile verenin iilkesi arasinda ¢ift vergilendirmenin
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Onlenmesi hususunda 6zel kurallar olup olmadig1 6nemlidir. Cift vergilendirme ile
ilgili 6zel kurallarin bulunmast ¢ifte vergilendirmeyi ortadan kaldiracaktir.

2.7.2. Tiirk Vergi Sisteminde Franchising

Gelir Vergisi Acisindan:

Gelir Vergisi Kanununun 70. Maddesine gore franchise s6zlesmesinin
konusunu olusturabilecek gayri maddi mallar: Arama, isletme ve imtiyaz haklari,
ruhsatlar, ihtira berat1 (ihtira beratinin mucitleri veya kanuni mirasgilar1 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 formiil veya bir imalat usulii
tizerindeki kullanma hakki veya kullanma imtiyazi gibi haklar (Bu haklarin
kullanilmast i¢in gerekli malzeme ve techizat bedelleri de gayrimenkul sermaye
iradi sayilir.)” dir. Bu baglamda franchise so6zlesmesi, franchise veren ile franchise

alan arasinda yapilan bir kira anlasmasidir (Ayanoglu, 1996, s.86).

Dolayisiyla elde edilen kira GVK ‘nin 70/5 md. sine gore Gayri Menkul
Sermaye iradidir. Ancak bu kiraya verilen hakkin ve imtiyazin ticari bir isletmeye
dahil olup, ticari isletme tarafindan kiralanmasi dolayisiyla elde edilen kazanglar bu
kazancin niteligi bu kazancin niteligi g6z oniline alinmaksizin ticari kazang olarak

kabul olunacaktir (Harmandar, 1994, s.57).

Kurumlar Verdgisi Acisindan:

Franchising islemlerinde her iki tarafin tam miikellef kurumlar vergisi
miikellefi olmasi durumunda franchise veren firma, franchise alan firmanin
bor¢landigi ve odemek zorunda oldugu bedel mukabilinde fatura diizenlemek
suretiyle kurumun dénem kazancini tespiti sirasinda kanuni defterlerinde gelir,
franchise alan kurum is gider olarak kayitlarinda yer alacaktir.

Uluslararas1 franchising islemlerinin vergilendirilmesinde ise bir takim
farkliliklar mevcuttur. Bu durumda franchising vericisi firmanm (ya da kisinin)

yabanci bir {llkede bulunmasindan &tiirii dar miikellefiyet esasina gore
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vergilendirme yapilacaktir. Nitekim KVK’nin 11’inci maddesinde kanuni ve is
merkezlerinden her ikisi de Tiirkiye’de bulunmayanlari, yalnizca Tiirkiye’de elde
ettikleri kurum kazanglar1 {izerinden vergilendirme yapilacagi belirtilmistir. Ayni
kanunun 12’inci maddesinde ise gayrimenkul sermaye iratlarinda gayrimenkullerin,
haklarin ve menkul mallarin Tiirkiye’de kiralanmasindan elde edilmis sayilarak dar
miikellefiyet esasinda vergilendirilmesi gerektigi hiikiim olunmustur (URL 3.

Franchising sistemi ve vergilendirilmesi, 05.04.2016, www.suryay.com.tr ).

Katma Deger Verqisi Acisindan:

Franchise sdzlesmesinin icerigini olusturan gayri maddi haklarin kiralanmasi
islemi Katma Deger Vergisi Kanunu’na (KDVK) tabidir. KDVK. 1.3/f fikrasi
GVK. 70°’nci maddede belirtilen mal ve haklarin kiralanmasi iglemlerini Tiirkiye’de
yapilmis olmak kosuluyla Katma Deger Vergisi Kanunu kapsaminda
degerlendirilmistir. Yurt disinda yapilacak olan franchise islemlerinde ise, mal ve
hizmetten yararlanan kisi veya kurulus Tirkiye’de oldugu i¢in KDV Tiirkiye’de
Odenecektir. Franchise ile baglantili mal hizmetlerde KDV kapsamindadir (Ulas,

1999, s.6).

Damga Vergisi Kanunu Acisindan:

Franchise’da iligkilerin bir yazili s6zlesme ile diizenleniyor olmasi damga
vergisine konu olmasim gerektirir. Ulke i¢inde ya da iilke disinda yapilan
franchising anlagsmalarinin her ikisi de damga vergisine tabidir. Har¢lar Kanunu’na

gore ise noter ve tescil harglarina da tabi olup noterde diizenlenecektir.

Franchising sistemi geregi diizenlenen ve belirli bir bedel ihtiva eden
sozlesmeler, Damga Vergisi Kanunu’na ekli (1) sayili tablonun -1 boliimiinde yer
alan akitlerle ilgili kagitlar kapsaminsa damga vergisine tabidir. Damga Vergisi
Kanunu’nun 1’inci maddesinin 3’{lincii fikras1 hiikkmii uyarinca "Yabanci
memleketlerde diizenlenen kagitlarin Tirkiye’de resmi dairelere ibraz edildigi,
lizerine devir veya ciro islemleri vyiiriitiildiigi veya herhangi bir suretle

hiikiimlerinden faydalanildigi takdirde vergiye tabi tutulacagl" belirtilmistir. Buna
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gore franchise vericisinin yurt disinda olmasi halinde diizenlenen franchising
anlagmasinin da damga vergisine tabi tutulmasi1 gerekmektedir (Franchising sistemi

ve vergilendirilmesi, 05.04.216, www.suryay.com.tr ).

2.8. Ulusal Franchising Dernegi (Ufrad)

Ulusal franchising dernegi (Ufrad) diinyadaki diger benzerleri gibi franchise
veren firmalar1 bir araya getiren bir kurulustur. 1991 yilinda sekiz yerli franchisor,
franchising sisteminin genig imkanlar vaat ettigini gérmiis ve bu dernegi kurmustur.
Ulusal franchising dernegi’ nin amaci, franchising sisteminin Tiirkiye’ de dogru bir
sekilde Ogrenilmesi, gelismesi, temel kurallarin belirlenmesi ve uygulamasinin
gerceklestirilmesidir. Ulusal franchising dernegi, franchising sisteminin gelismesi
icin bilgi kaynaklar1 olusturmakta ve Tiirk hukuk sistemi i¢erisindeki yerini bulmasi
icin calismalar yapmaktadir. Ulusal franchising dernegi bu amaglan
gerceklestirebilmek i¢in gesitli faaliyetler yapmaktadir. Bu g¢aligmalarin bir kismi
Ufrad iiyelerine, diger kismi ise franchising sistemiyle ilgili diger kisilere
yoneliktir. Ulusal franchising dernegi, iiyeleri i¢in gereken bilgileri edinir ve onlara

iletir. Aylik yaymlanan Ufrad biilteni iiyelere, ilgililere ve basina ulastirilmaktadir.
2.8.1. Yasal Cerceve

Ulusal franchisng dernegi Tiirkiye’de franchising sisteminin giivenilirligini
saglamaya c¢alisgan  bir  kurulustur.  Dernek  mevzuattaki  eksiklikleri
tamamlayabilmek amaciyla yurt disindaki uygulamalart takip etmektedir.
Franchising sistemini ve bu sistemin ihtiyaclarini tanitmak icin faaliyetlerde
bulunmaktadir. Ulkemizde Ulusal franchising dernegine iiye olmayan franchise
zincirleri de bulunmaktadir. Bunlardan bazilar franchise vermedikleri i¢in Ufrad’a
liye olamazken bazilar iiyelik i¢cin bagvuruda bulunmamis, diger kismi da bazi

nedenlerden otiirii tiyelikten ¢ikartilmislardir.
2.8.2. Amaclan

Ulusal franchising dernegi’ nin temel amaci, franchising sisteminin iilkemizde
dogru bir sekilde 6grenilmesini ve gelismesini saglayabilmek, sistem i¢in ana
kurallar1 belirlemek ve uygulamasini saglamaktir. Ufrad, franchising sisteminin

50


http://www.suryay.com.tr/

Tiirk hukuk sistemi igerisindeki yerini bulabilmesi saglikli bilgi kaynaklari

edinmekte ve sistemin gelismesi i¢in ¢aligmalar yapmaktadir.
2.8.3. Sagladig1 Hizmetler

e Sosyal ve ekonomik konularla ilgili problemlerin ¢oziimiinde gereken
aragtirmalar1 yaptirmak

e Bildiri, biilten, dergi ve gazete gibi ¢esitli yayin faaliyetlerinde bulunmak

e Franchising sisteminde yasanan sorunlari  (ekonomik, hukuksal) ve
gelismeleri diizenli sekilde yayinladigi haber biilteni ve bilgi servis aglariyla
saglamak

e Ulkedeki franchise veren firmalarm, yurt dis1 pazarlara girisinde iliskiler
kurmak ve devamli destek saglamak

e Franchise veren firmalarin ilgi alanlarim1 kamuoyunda ilgili ¢evrelere

yansitmak
2.9. Franchising Sisteminde Basariy1 Etkileyen Temel Faktorler

Franchising sistemi bir firmanin iilke i¢inde ya da lilke disinda pazar payini
yiksek masraflar yapmadan ve firmanin sahipligini azaltmadan genislettigi,
yayilmak i¢in gerekli sermayeyi franchise alanlardan temin ettigi akilci bir
yontemdir. Bu sayede sube sayisi fazla olan firmalar da franchise vererek maddi ve
idari yiikiimliliiklerini azaltabilmektedirler. Kiiresellesen diinyada, tiiketici talep
ve beklentilerini, bilinmeyen, gli¢siiz markamizla karsilamak yerine kendini ispat

etmis bir firmanin agina katilarak karsilamak daha pratik ve akilcidir.

Isletmecilere birgok ydnden avantajlar ve kolayliklar saglayan franchising
sisteminde de, sistemin daha saglikli ve basarili olabilmesi i¢in gereken bazi temel

faktorler bulunmaktadir. Bu faktorler asagida ana basliklar halinde sunlardir:

2.9.1. Egitim

Franchise alicilarinin dogru se¢ilmesi, bu sistemin basarisi i¢in biiylik 6nem
tagimaktadir. Arastirmalara gore franchise veren firmalarin, franchise almak

isteyenler arasinda se¢im yaparken en Onem verdigi husus, adayin franchise
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isletmesini olusturmasi i¢in gereken finansmana sahip olmasidir. Franchise alicisi

kisi sermayenin 6nemli kismin1 saglamalidir.

Franchise veren firmanin, franchise alicisin1 segerken tlizerinde durdugu diger
noktalar; sahsi Ozellikler (galiskan, uzun is saatlerine dayanikli, igten, diiriist)
franchise alicisinin is basinda bulunmasidir. Yapilan bazi islerde franchise alicisinin
belirli bir yasin altinda olmasi istenirken, bazi islerde egitim durumuna dikkat
edilmektedir.  Franchise alicis1 egitime tabi tutulacagindan deneyimli olmasi
gerekmemektedir. Is tecriibesi avantaj saglayan bir faktor olsa da, franchise veren,

franchise alicilarinin daha 6nce ayni iste calismis olmalarini istemeyebilir.

Ayni alanda caligmis, tecriibeli kisiler franchise verenden yardim almak
istemeyerek prosediirleri takip etmekten kacabilirler. Bagvurular goriismelerle,
testlerle, onceden calistig1 yerlerden referans alinarak degerlendirilir (Buell, 1986,

5.102-7).

Franchise veren firmalarin bazilar1 franchise alanlara ise baslamadan 6nce el
kitap¢iklar: vermekle yetinirken bazilari sinif egitimi, tartisma gruplari, simiilasyon,
ve diger teknikleri igeren egitim programlart saglarlar. Egitim 4-6 hafta ya da daha
uzun siireli olabilmektedir. McDonalds’ dan franchise alanlar iilke icerisinde 8
aylik bir egitim ve Illionis’de bulunan Hamburger Universitesinde 14 giin
temizlikten, iirtinleri dogru pisirmeye, nasil muhasebe sistemi tutulacagina kadar
her seyi Ogrenirler. Ana firma franchise alanlara magaza yerlesimi ve dizayni,
techizat satin alma, stok kontrol, reklam, muhasebe yontemleri, is¢i se¢imi ve
egitimi, magaza yonetimi konularinda egitim programlar1 saglamalidir. Franchise
alanlara saglanan egitim franchise sisteminin tiiriine ve gerekli kalifikasyonlara

baghdir (Ulas, 1999, s.97).

Franchise veren firmanin egitim programlar1 vermesinin sebebi kurmus
olduklar1 sistemin basarisinin franchise alan isletmelerin basarisina bagli oldugunu
bilmelerindendir. Saglanan egitim programlar1 franchise yoneticilerini uzun galigma
saatlerine ve is stresine hazirlamaktadir. Sisteme girebilmek icin 6denen baslangic

ticreti, egitim masraflarini da icermektedir.
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McDonalds’in 1930’lardan giiniimiize kadar basarisini siirdiirmesinde etkili
olan igletme sistemini olusturan Ray Kroc’a gore bu basarida; “Birinci derecede isi
yiiriitecek olan isletmeciler (franchise alanlar), ikinci derecede kaliteli malzeme
saglayacak tedarikciler ve en son ana sirket dnemlidir”. Oncelikle franchise alan

kazanmalidir ki ana firma kazansin (Love J., 1989, 5.101).

Yine Coco-Cola sirketinin diinyada yaklagik 1800 siseleme tesisi vardir.
Harvard Isletme Okulunun yaklasimi kullanilarak franchise alanlara pazarlama,
para yonetimi ve personel yOnetimini igeren yOnetim seminerleri verilmektedir.
Sirket yabanci pazarlara boylece kendisine ait siseleme tesisinden ¢ok franchise

alanlarla girmektedir (Ulas, 1999, 5.97).
2.9.2. Uzmanhk

Uzmanlik giicii, yoneticinin beceri, yetenek veya uzmanlik bilgisinden dolay1
astlariin davraniglarini etkileme yetenegini ifade etmektedir (Kogel, 2001, 5.386).
Bilgi ile iligkilendirilen bu gii¢, kisisel kaynaklardan beslendigi icin {istiin bilgi,
yetenek ya da beceri ile donatilmis yoneticilerin astlarini etkilemede oldukca etkili
olmaktadir (Palmer, 1993, s.39). Uzmanlik; ayn1 zamanda bireysel sekilde
kazanilabilen, bununla birlikte bircok kisinin istifade edebildigi bir kavramin

karsiligidir.

Franchising sisteminde franchise veren franchise alanlara egitim, tanitim,
reklam, malzeme, bolgesel destek vb. yardim ve hizmetler sunmaktadir. Bir baska
deyisle, franchise alan sistemin igleyis siirecinde franchise verenden sagladig:
stirekli yardim ve destekler sonucunda, daha Onceden bilmedigi ve deneyimi
bulunmadigi bir alanda mal/hizmet iiretip satabilecek hale gelmektedir (Tuncay,
1992, s.51).

Franchise verenin uzmanlik giicii franchise alan icin 0Ozellikle isin yeni
basladigi donemlerde oldukga 6nemlidir. Franchising sistemini tercih edilmesinde
bu faktor biiylik rol oynamaktadir. Franchising sistemi mevcut isin uzun siireli

olarak devam ettirilebilmesinde de katki saglamaktadir. Franchise alanin ise iligskin
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bilgileri edinmesi, franchisor’ un yardimina daha az ihtiya¢ duymasi, uzmanlik

giiciiniin zaman igerisinde etkinligini kaybettigi seklinde yorumlanabilir.

Bir franchising sozlesmesi ¢ok sayida sarti igermektedir. Franchise veren,
franchise alicilara destek olmalidir. Bu destek, yer se¢imi, pazar arastirmasi,
dekorasyon, lease, yonetici ve personel egitimi, reklam, tanitim ve sistem ile ilgili

genel faaliyetleri kapsamalidir.

Franchise alan isletme, iirlinlerin satisi, fiyat, calisma saatleri, magazalarin
durumlari, stok seviyesi, sigorta, personel, muhasebe sistemlerinde kontrol
yapilmasini, bolge denetimini kabul eder (Kenneth ve Hardy, 1988, 5.365). A.B.D
‘de franchise veren firmalarin yukarida sayilan kanuni yilikiimliiliikleri yerine
getirmeleri zorunludur. Franchise veren ile alan, {irlin, servis, ticari marka,
pazarlama stratejileri, standartlar konularinda siki bir isbirligine girmektedirler

(Ulas, 1999, s.104).

2.9.3. Finansal Destek

Franchise veren isletme, franchise almak isteyen isletmelerden franchise ticreti
almaktadir. Franchise baslangi¢ iicreti, franchise alan isletmelerin ise baslarken
taninmig bir marka adini, ismini elde etmelerini, faaliyet yontemlerini, isin idare
edilmesinde uyulmasi gereken prosediirlerin 6gretilmesi amaciyla verilen egitim ile
yeni bir franchise birimi agma maliyetlerini icerir ve ana firmayla siirekli bir iliskiyi

icermediginden baslangicta 6denir (Kuriloff, 1981, s.230).

Franchise vericisi olmak ve bu sistemi yiiriitmek i¢in biiyiilk sermayeye
thtiyac vardir. Ulusal ¢apta franchise sistemi kurmanin ve bu sistemi gelistirmenin

maliyeti yliksek olmaktadir.

Franchise verilen isletmede yapilan masraflar, net satiglar ve sabit maliyetler
arasindaki iligkide, bagabas noktasindan itibaren kar elde edilmeye baslanmaktadir.
Basabas noktasi, maliyet ve normal karin fiyata esit oldugu tiretim miktaridir.
Franchising sisteminde franchise veren, franchise alanlarin sisteme katilmak igin
Odedikleri baslangi¢c sermayesine oldukca giivenir. Franchise alanin baslangigta

Odedigi iicret, franchise isini gelistirmek, ise baglamadan franchise alana egitim

54



vermek vb. alanlarda kullanilir. Franchise veren halka menkul kiymet satisi
yapmadan ya da bor¢ almadan, sisteme katilan her yeni yatirnmcidan alinan
ticretlerle ¢alisma sermayesinin temel kaynagini saglar. Bununla birlikte ana firma,
yeni bir birim agmak icin gerekli sermayeyi menkul kiymet satisiyla saglarsa,
fonlarin kullaniminda sahsi karar verebilme yetkisi smirli olup, sartlara bagh

olacaktir (Ulag, 1999, 5.78).

Bir franchise birimi agildiktan sonra sistemin kurulmasi, islemesi, satiglarin
artmasi, zaman gerektirdiginden finans saglayict kuruluslar bor¢ vermekten
kaginabilirler. Bunun icin franchise veren firma, franchise alan firma kurulan isten
kar saglayana kadar, franchise alandan royalty almayarak franchise alana yardimci
olmalidir. Franchise veren ana firma, techizat, reklam, dekorasyon, personel igin

gereken masraflar1 ilk zamanlarda kendi sermayesiyle karsilayabilir.

Franchisin’de sermaye maliyeti olduk¢a yiiksektir. Bununla birlikte
franchising’de sermayenin biiyiikk kismi franchise alan tarafindan saglanir. Ana
firma farkli yerlesim bolgelerinde satis magazalarini kendisi agarsa satis hacmi ne
olursa olsun genel masraflara tek basina katlanmak zorunda kalir. Franchise alanlar
ise genel masraflarin ¢gogunu tstlenirler. Karar verilmeden 6nce alternatiflerin ¢ogu

degerlendirilmelidir (Ulas, 1999, s.78).
2.9.4. Denetim/Kontrol

Franchising sisteminde kontrol; franchise alanlarin pazarlama stratejilerinin
etkin bir sekilde olusturulabilmesi ve faaliyetlerde {iyeler arasinda uyumun
yaratilabilmesi i¢in, franchise verenin franchise alanlarin stratejik kararlarini
etkileme siireci olarak tanimlanabilir. Bu siirecte franchise veren yalniz {iriin veya
hizmetin satisina iliskin sartlar1 belirlemekle kalmamakta, franchise alanin iginin
kurulma asamasindan baslamak {izere gelismeleri ydnlendirebilmektedir

(Whittemore, 1984, s.21).

Franchise veren ana firma, franchise birimlerinde, magazalarda bazi
standartlarin uygulanip uygulanmadigin1 anlamak i¢in devamli bir denetim kontrol

calismas1 yapmak zorundadir.
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Denetim kontrol ¢alismalari standartlarin korunabilmesi ve sistemin basarisi
icin oldukca Onemlidir. Yapilan calismalarin nasil devam ettirildigi, hijyen
kosullarinin saglanip saglanmadigi, personele giincel egitim verilmesi, degisim ve
gelisimlerin yatirimel ve personele bildirilmesi, varsa yapilmis hatalarin bulunarak
yerinde ¢oziimlenmesi igin gézetmen bir ekip devamli olarak denetim ve kontrol

caligmalarini saglamaktadir.

Franchise verenin haklar1 arasinda franchisee’nin uygulamasini denetleme,
muhasebe kayitlarini inceleme, is yerini kontrol etme, belirli donemlerde raporlar
ve bilgiler talep etmek, sozlesme siiresince ya da sdzlesme sona erdikten sonra
belirli siire rekabet yasagi getirme, franchise konusu olan marka, isim, know-how
ve diger belirleyici maddi ve gayri maddi haklarin sahibi olmak veya bunlar
baskalarina kullandirma hakkini verebilmek i¢in malikin lisans ve onayina sahip

olmak olabilir (Ulas, 1999, s.101).
2.9.5. Motivasyon/Is Memnuniyeti

Motivasyon (giidiileme) kelimesinin dilimizde tam karsiligin1 bulmak zordur.
Bu kavram Ingilizve ve Fransizca “motive” kelimesinden tliretilmistir (Eren, 2000,
S. 474). Motivasyon, bir ihtiyaci gidermek i¢in gerekli davranislari baslatan bir
kuvvettir. Bu kuvvetin pozitif veya negatif olmasi arasinda motivasyon saglama
bakimindan bir goérev farkliligi yoktur. Bu kuvvet bizi rahatlatan bir olay

olabilecegi gibi, bize hayal kiriklig1 tattiran bir olayda olabilir (Kim, 2005, s.13).

Motivasyon, ¢alisanlarin i¢inde bulunduklar1 6rgiitiin amaglar1 dogrultusunda,
islerini daha basarili ve kaliteli yapabilmeleri ve i¢lerinde is isteginin olusabilmesi
icin sunulan ek haklar ve &diinlerdir diye ifade edilebilir. Isletmelerin basarili
olabilmesi her biri birbirinden farkli, karmasik ve ¢cok yonlii olan insan faktoriiniin
anlagilabilmesine ve bu unsurun gozetilerek uygun is ortaminin saglanabilmesine

baglidir.

Motivasyon bir isi yapma istegini saglayan ve tatmin diizeyi arttik¢a orani da
artan bir olgudur. Insan davramslarinin baslatilmasimi, ydnetilmesini ve devam

ettirilebilmesini  saglayan, performansimiz1 etkileyen, mevcut kapasite ve
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kaynaklarimizi hedefledigimiz amacimiz i¢in kullanabilmemize yarayan bu gii¢

yapilan her isin siirdiiriilebilmesi i¢in sarttir.

Motivasyon ayni zamanda ihtiyaglarinin duyulmas: ve ihtiyaglarin tatmini

araliginda gecen bir siirectir.

Motivasyon siireci Sekil 3’de goriilmektedir:

Kisinin Iginde Ihtiyaglarin
Bulundugu Davranis
Ihtiyag Ve . > Davrani > Amag
Arzular Sekli olmasi 3

Kisinin I¢indeki Thtiyac ve
Arzulardaki Degisiklikler

A

Sekil 3. Motivasyon Siireci (Kogel, a.g.e., s. 511).

Franchising’ in bir kanal stratejisi olarak 6nemli avantajlarindan biri franchise
alan yatirnmcinin, ana firmanin satis biriminde g¢alisan yoneticiye gore daha iyi
motive edilmesidir. Franchise alan kendi isyerinde kendi hesabina calistigindan
daha iyi motive olur ve uzun saatler ¢alismasi gerekse de ¢alisir. Franchise alan
girisimci, kendi bolgesinde kendine ait bir isi olan {inlii bir firma sahibi olarak
taninir ve toplum iginde is adami imajiyla taninmasi ¢aligma istegini arttirir. Yine
franchise verenin sahip oldugu itibar ve saygilik, franchise alan isletme igin

avantaj niteligi tasimaktadir (Ulasg, 1999, 5.79).

Franchise alicilarinin i3 memnuniyeti uluslararas: literatiirde siklikla islenen
bir konudur. Franchising sisteminin yer aldigi ve gelistigi iilkelerde bu sistemle
ilgili akademik c¢aligmalar yapilmaktadir. Yapilan akademik ¢aligsmalar ulusal

yayinlarda yer almaktadir.

Dant ve arkadaslari, franchising sisteminde hizmet ve iliski kalitesi arasinda
bir model kurmay1 amaclayan ¢alismalarinda iligki kalitesinin unsurlarini; s6zlesme
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sartlarinin bilincinde olma, sézlesmenin agikligi, sézlesmenin kapsami, iliskinin
odak noktasi, karsiliklilik, esneklik, kisitlayicilik, isbirligi, etkili stratejilerin
kullanimi, bilgi degisimi, karar alma silirecine katilim, herhangi bir ¢atisma
durumunda ¢6ziim siireci ve tliyelige baslama yeterliligi olarak siralamislardir (Dant

etal, 1995, s.111).

Is memnuniyeti “kisinin isinin veya is deneyiminin fiyatinin belirlenmesi ile
sonuclanan, haz duyulabilen veya pozitif duygu iceren bir durumdur” (Locke, 1976,

5.170).

Bir girisimcinin is memnuniyetiyse, kisinin kazandiklariyla performansi ya da
amagclariyla beklentileri arasindaki fark olarak ifade edilebilir. Deneysel ¢alismalar
is performansinin, is iliskisinin ve karsilikli orgiitsel iliskilerdeki gelisimin is
memnuniyetini artirici etkiye neden oldugunu gostermistir. Franchise alan ile veren
arasinda kurulan saglikli iligki, sistemin ilerleyen donemlerdeki basarisini

belirleyen bir etkendir.

Franchise alan isletmecinin, is memnuniyetini {i¢ faktdriin etkiledigi

ongoriilmektedir. Bu faktorler;

e Franchise verenin sagladigi is desteginin franchise alanin beklentilerini
karsilamasi
e Franchise alanlarin sisteme yaptiklar1 olumlu katkilarin 6diillendirilmesi

e Franchise veren ana firmanin diirist olmasidir.

Gosterilen performans ile saglanan memnuniyet arasinda kuvvetli bir iliskinin
oldugu, yiiksek performansin yiiksek memnuniyet ile iliskili oldugu gortilmiistiir.
Bununla beraber amacin siirmesi ile i memnuniyeti arasinda baglanti oldugu

belirlenmistir.

Girisimcilerin i3 memnuniyetleri, gergeklesen ortakliklarin devam ettirilip
ettirilmemesinde oldukga etkilidir. Franchise sisteminde i memnuniyetini gosteren
Sekil 4’de goriilmektedir. S6z konusu modelde i memnuniyetinin belirleyicisi

olarak dort ana faktoriin ortaya konuldugu goriilmektedir.
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Franchise alan girisimcinin i memnuniyetini belirleyen etkenler Sekil 4’te

goriilmektedir:

Franchise Igin Motivasyon

Franchise-verenin ve
Markasinn Dederlendiriimesi

/

Franchisingde Iligki Kalitesi

Algikanan Franchise
Performans

Franchise-alan Girigim-
cinin Is Memruniveti

Sekil 4: is Memnuniyetini Belirleyen Etkenler

(Kocaeli Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi).
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UCUNCU BOLUM

FRANCHISING SISTEMINDE BASARIYI ETKILEYEN TEMEL
FAKTORLER

3.1. Arastirmanin Amaci

Bu arastirmanin temel amaci, franchising alan bir isletmenin basarili olmasin
etkileyen faktorler hakkinda, bu tiir isletmelerde ¢alisanlarin algilarinin neler
oldugunun belirlenmesidir.  Basariy1 etkiledigi diistiniilen faktorler, literatiir
aragtirmasinin  sonuglarina dayali olarak egitim, uzmanlik, finansal destek,
denetim/kontrol ve motivasyon/is memnuniyeti basliklar1 altinda bes grupta ele
alinmistir. Yukarida belirtilen temel amag¢ dogrultusunda, ¢alisanlarin algilarini, bir
baska ifade ile yukarida belirtilen faktorlerin franchising’in basarisim1 etkilemesi
konusundaki beklentilerini belirlemek {izere, veri toplama siirecinde asagidaki

konular iizerinde sorgulama yapilmistir:

e Franchising sisteminin bagarisi, egitim faktorlerinden ne kadar
etkilenmektedir?

e Franchising sisteminin basarisi, uzmanlik faktorlerinden ne kadar
etkilenmektedir?

e Franchising sisteminin basarisi, finans faktorlerinden ne kadar
etkilenmektedir?

e Franchising sisteminin basarisi, denetim/kontrol faktorlerinden ne kadar
etkilenmektedir?

e Franchising sisteminin basarisi, motivasyon/is memnuniyeti faktorlerinden

ne kadar etkilenmektedir?
3.2. Arastirmanin Kapsam

Bu arastirma Mersin ilinde bulunan farkli sektorlerde (gida, magazacilik,

egitim vb.) franchising almis isletmeler lizerinde gerceklestirilmistir.
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3.3. Arastirmamin Modeli

Franchising sisteminde basariy1 etkileyen faktdrlerin belirlenmesine yonelik
bir arastirma modeli olusturulmustur. Bu modelde bagimli degisken “franchising
isletmesinin bagarisi”dir. Bu bagimli degiskeni etkileyecegi diisiiniilen faktorler
yani bagimsiz degiskenler ise calismanin ikinci bdliimiinde yapilan literatiir
calismasinda belirlenen egitim, uzmanlik, finansal destek, denetim/kontrol,

motivasyon/is memnuniyeti olup bu bagint1 Sekil 5’ te goriilmektedir.

Egitim

Uzmanlik

Franchising
Sisteminde Basar1

Finansal Destek

Denetim/Kontrol

i

Motivasyon/Is
Memnuniyeti

Sekil 5: Franchising Sisteminde Basariy1 Etkileyen Faktorler

Franchising sisteminde basariy1 etkileyen faktorlerden egitim Sekil 6’da dort
Olciit ile Olclilmeye calisilmistir. Egitim ile ilgili alt boyutlar1 inceleyen anket

sorularinin numaralari asagida verilmistir.

- Sistem Egitimi; 6 - Uygulama Egitimi; 7

- Dizayn Egitimi; 8 - Manuel Idare; 9 numarali sorulardir.
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Uygulama
Egitimi

Egitim

l Dizayn Egitimi
Manuel Idare

Sekil 6: Egitim ile Tlgili Basar1 Faktorleri

Franchising sisteminde basariy1 etkileyen ‘“uzmanlik” faktorii Sekil 7°de
goriildiigii gibi, dort baslik altinda (dort dlgiit ile) incelenmistir. Uzmanlik ile ilgili
alt boyutlar1 inceleyen anket sorularinin numaralar1 asagida verilmistir.

- Deneyim; 10 - Reklam; 11 - Ise Alim; 12 - Magaza Yonetimi; 13

| l Deneyim

| Ise Alim
‘ Magaza
Yonetimi

Sekil 7: Uzmanhk ile Ilgili Basar1 Faktorleri

Uzmanlik

Franchising sisteminde basariy1 etkileyen bagka bir faktor olan finansal destek
boyutu ise, Sekil 8’de dort baslik altinda (dort Olgiit ile) incelenmistir. Finansal
destek ile ilgili alt boyutlar1 inceleyen anket sorularinin numaralar1 asagida
verilmistir.

- Kredi; 14 - Royalty; 15 - Egitim Masrafi; 16 - Kira Odemeleri; 17
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Kredi

Royalty

Finansal Destek
‘ Egitim Masrafi
‘ Kira Odemeleri

Sekil 8: Finansal Destek ile ilgili Basar1 Faktorleri

Franchising sisteminde basariy1 etkileyen diger bir faktér olan denetim/kontrol
Sekil 9 daki gibi dort 6l¢iit ile 6lgiilmeye ¢alisilmistir. Denetim/kontrol ile ilgili alt

boyutlar1 inceleyen anket sorularinin numaralari ise asagida verilmistir.
- Kontrol Sistemi; 18 - Stuirekli Denetim; 19

- Hijyen Kontrolii; 20 - Rapor; 21 numarali sorulardir.

‘ I Kontrol Sistemi
‘ Siirekli Denetim

Denetim/Kontrol

‘ l Hijyen Kontrolii

| I Rapor

Sekil 9: Denetim/Kontrol ile flgili Basar1 Faktorleri

Son olarak basar1 faktorleri arasinda yer alan motivasyon/is memnuniyeti Sekil
10° daki gibi ii¢ ol¢iit ile dl¢iilmeye ¢alisiimistir. Motivasyon/is memnuniyeti ile

ilgili alt boyutlar1 inceleyen anket sorular1 agagida verilmistir.
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- Odiillendirme; 22 - fletisim; 23 - Itibar; 24 numarali sorulardir.

! Odiillendirme
Motivasyon/Is E
Memnuniyeti lletisim
—l Itibar

Sekil 10: Motivasyon/is Memnuniyeti Ile Ilgili Basar1 Faktorleri

Katilimcilarin ayrica franchising sistemiyle ilgili kisisel kanaatleri sorulmus,
katilimcilardan sistemin basarist i¢cin eklemek istedikleri goriisleri var ise

belirtmeleri ankette agik uglu soru ile rica edilmistir.
3.4. Arastirmanin Evren Ve Orneklemi

Aragtirmanin evrenini 2015 yili kasim ayinda Mersin ilinde faaliyet gosteren
franchise alicilar1 olusturmaktadir. Arastirmada orneklem biyiikliglinii artirmak
icin daha cok sayida isletme ziyaret edilmis, bazi noktalarda anketi cevaplayacak
isletme sahibi ya da midiir gibi yetkililere ulasilamamistir. Cesitli sektorlerde
(giyim, gida, egitim) ulasilan katilimci sayist yani arastirmanin evreni toplam 44
kisidir. Katilimcilara Ek-1’de sunulan anket elden dagitilmis ve yiiz yiize

goriismede doldurulmustur.

3.5. Arastirmada Kullanilan Veri Toplama Y o6ntemi

Aragtirmada veri toplama araci olarak anket yontemi kullanilmistir. Anket
sorular1 literatlir taramast sonucu elde edilen bilgilerle olusturulan arastirma
modelinde yer alan boyutlar1 ve onlarm Jlgiitlerini sorgulayacak sekilde
olusturulmustur. Anket formu iki ana bolimden olusmaktadir. Birinci boliimde
katilimcilara iliskin kisisel bilgiler yer alirken, ikinci boliim franchising sisteminde
basarty1 etkileyen faktorlere iliskin algilarin belirlenmesine yonelik sorulardan
olusmaktadir, ikinci béliimde son soru olarak, acik uglu bir soru ile katilimcilarin

franchising sisteminin basarili olabilmesi hakkinda, gerek franchise’1 alan gerekse
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veren acisindan 6nemli oldugunu disiindiikleri bagka faktorlerin olup olmadig
sorulmus ve bu konudaki varsa goriislerini belirtmeleri istenmistir. Son seklini alan
anket 44 kisiye yiiz yiize goriisme yontemi ile uygulanmistir. Katilimeilarin
degerlendirme yaparak cevap vermeleri gereken sorular i¢in besli Likert olgegi

uygulanmustir. Olgekte sorulara cevaplar icin ifade secenekleri asagidaki sekildedir:
Likert Olcegi :

(1) Kesinlikle Katilmiyorum

(2) Katilmiyorum

(3) Ne Katiliyorum, Ne Katilmiyorum
(4) Katiliyorum

(5) Kesinlikle Katiltyorum

3.6. Verilerin Analizi

Franchising sisteminde basariy1 etkileyen faktorlerin belirlenmesine yonelik
Mersin ilinde yapilan arastirmada cesitli sektdrlerde franchise almis noktalara anket

uygulamasi yapilmis ve veriler analiz i¢in SPSS 23 programina girilmistir.

Arastirmanin amacina uygun olarak hazirlanan anket sorularinin birbirleriyle
olan tutarliligin1 ve kullanilan 6lgegin ilgilenilen sorunu ne derecede yansittigini
belirten giivenilirlik analizi i¢in Cronbach Alpha testi yapilmig ve a katsayist 0,90
olarak bulunmustur. Bu giivenirlilik degeri (0,90) 0,80 < o < 1,00 araliginda
oldugundan 6l¢ek yliksek derecede giivenilir bulunmustur. Bu deger, franchising
basarisini 6lgmek icin belirlenen bes ana boyut ile her boyu igin belirlenen
Olciitlerin, s6z konusu basarinin Olglimii icin gilivenle kullanilabileceginin bir
gostergesidir. Anket yoluyla toplanan verilerin degerlendirilmesinde, katilimcilarin
demografik  oOzellikleri  belirlemek iizere frekans analizleri yapilmistir.
Katilimeilarin franchising basarisimi etkileyen faktorlere iliskin cevaplart arasinda
istatistiksel anlamli farklar olup olmadigini degerlendirmek amaciyla da t-testi ve

anova (varyans analizi) yontemleri kullanilmistir.
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3.7. Anket Verilerinin Demografik Acidan Degerlendirilmesi

Ankette katilimcilarin  demografik 6zellikleri kapsaminda, franchising
basarisim1 etkileyen faktorlere iliskin algilarin sekillendirilmesi {izerinde etkili
olabilecegi diisiiniilen cinsiyet, yas, egitim, sektorde ¢alisma siiresi ve kurulusta
caligma siiresi olmak tizere bes ana Ozellik belirlemistir. Bu o6zelliklere iliskin

dagilimlar takip eden boliimlerde agiklanmistir.

3.7.1. Katihmeilarin Cinsiyetlerine iliskin Bulgular

Katilimeilariin cinsiyet dagilimlart Sekil 11°de goriilmektedir. Buna gore,
katilimcilarin %54.5°1 (24) erkeklerden, %45.5’1 (20) bayanlardan olusmaktadir. Bu

dagilim, katilimcilar arasinda nispeten dengeli bir dagilim oldugunu gdstermektedir.

25
24
24
23
22
21 - Bay
Bayan
20 Y
19
18
Cinsiyet Dagilimi
Anket Yiizde
Cinsiyet Katihmecilarinin Oram
Sayisi
Bay 24 54.5
Bayan 20 45.5
Toplam 44 100.0
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Sekil 11: Anket Katihmcilarinin Cinsiyet Dagilimlar:

3.7.2 Katihmeilarin Yaslarma iliskin Bulgular

Katilimcilariin yas dagilimlart Sekil 12°de goriilmektedir.

14
12
12 11
10 - 9 20-25 yas
8
g - — — 26-31 yas
6 +— — 32-37 yas
4
4 4 - 38-42 yas
2 1 | 43 ve lizeri yas
0 .
Yas Dagilimi
Yas Anket Katilimcilarinin Yiizde
Sayisi Oram
20-25 yas 8 18.2
26-31 yas 11 25.0
32-37 yas 12 27.3
38-42 yas 4 9.1
43 ve iizeri yas 9 20.5
Toplam 44 100.0

Buna gore, aragtirma katilimeilariin %27,3” i 32-37 yas (12), %25’1 26-31
yas (11), %20.5°1 43 ve tizeri yas (9), %18.2° si 20-25 yas (8), %9.1° 1 38-42 yas (4)
grubundadir. Bu dagilim, katilimcilarin yaridan fazlasinin (%25 + %27,3 + %9,1=
%61,4) 26-42 yas grubu araliginda toplandigini géstermektedir. Bu yas grubunun

Sekil 12: Anket Katihmcilarimin Yas Dagilimlar:
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da, franchising uygulamasindaki basariy1 etkileyen faktorler hakkinda yeterli bir
bilgi ve tecriibe birikimi kazanmis olabilecek bir yas aralifin1 gosterdigi

degerlendirilmektedir.
3.7.3 Katihmeilarin Egitim Durumlarina iliskin Bulgular

Asagidaki sekilde anket katilimcilarinin egitim durumlari goriilmektedir.

25 23
20
15 Lise
15 ———————— . .
On Lisans
0 +——— SE— ——— Lisans
Lisans Ustii
5 1 | 4
2
0 .
Egitim Durumu
Egitim Anket Katimcilarinin Yiizde
Durumu Sayisi Oram
Lise 15 341
On Lisans 4 9.1
Lisans 23 52.3
Lisans Ustii 2 45
Toplam 44 100.0

Sekil 13: Anket Katihmcilarimin Egitim Dagilimlar

Buna gore, aragtirma katilimcilarinin %52.3” i lisans (23), %34.1° i lise (15),

%09.1’1 On lisans (4), %4.5,1 lisans iistii egitim seviyesine sahip katilimcilardan
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olugmaktadir. Bu dagilim, katilimcilarin biiyiik ¢ogunlugunun (%9.1 + %52.3 +
%4.5= %65.9) on lisans ya da lisans isti egitim grubu araliginda oldugunu
gostermektedir. Bu egitim grubununda, franchising uygulamasindaki basariy1
etkileyen faktorler hakkinda yeterli bilimsel birikimi kazanmis olabilecek bir egitim

araligini gosterdigi degerlendirilmektedir.
3.7.4 Katihmeilarin Sektordeki Calisma Siirelerine iliskin Bulgular

Asagidaki sekilde anket katilimcilarinin  sektordeki calisma  siireleri

goriilmektedir.
16
15
14
12
1 yil veya alt1
10 9 yEvey
8 2-4 yil
8 7 —
5-7 yil
6 —— —b5— —
8-10 y1l
AT T w11 il ve iistil
2 4 I
0 .
Sektordeki Calisma Siiresi
Sektordeki Anket Katimcilarinin Yiizde
Calisma Siiresi Sayisi Orani
1 y1l veya alt1 7 15.9
2-4 yil 15 34.1
5-7 yil 8 18.2
8-10 yul 5 114
11 yil veya iistii 9 20.5
Toplam 44 100.0
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Sekil 14: Anket Katihmcilarimin Sektordeki Calisma Siireleri

Buna gore, arastirma katilimcilarinin %34.1°1 2-4 yil (15), %20.5° 1 11 y1l veya
istii (9), %18.2°s1 5-7 yil (8), %15.9’u 1 y1l veya alt1 (7), % 11.4°14 8-10 y1l (5)
bulunduklar1 sektorde c¢alismaktadirlar. Bu dagilim, katilmcilarin  biyiik
cogunlugunun (%34.1 + %18.2 + %11.4 +%20.5= %84.2) 2-11 y1l veya {istii ayni
sektorde calistigt goriilmektedir. Bu siire aralifi franchising uygulamasindaki
basarty1 etkileyen faktorler hakkinda yeterli birikim ve deneyim kazanmis

olabilecek ¢alisma siiresi olarak degerlendirilmektedir.
3.7.5 Katihmeilarin Kurumdaki Calhisma Siirelerine fliskin Bulgular

Asagidaki sekilde anket katilimcilarinin kurumdaki ¢aligsma stireleri goriilmektedir.

25
21
20
1 y1l veya alt1
15 13 2-4 yil
10 - 5-7 yil
5 8-10 y1l
51 2 3 11 yil ve iistii
0 .
Kurumdaki Calisma Siiresi
Kurumdaki Anket Katilimcilariin Yiizde
Cahisma Siiresi Sayisi Oram
1 y1l veya alt1 13 29.5
2-4 yil 21 47.7
5-7 yil 5 114
8-10 yul 2 4.5
11 y1l veya iistii 3 6.8
Toplam 44 100.0
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Sekil 15: Anket Katihmcilarinin Kurumdaki Calisma Siireleri

Sekil 15°de goriildiigii gibi, arastirma katilimcilarinin %47.7” si 2-4 yil (21),
% 29.5°1 1 y1l veya alt1 (13), %11.4°1 5-7 yil (5), % 6.8’1 11 yil veya st (3), %
4.5°1 8-10 y1l (2) bulunduklar1 kurumda ¢alismaktadirlar.

Bu dagilim katilimcilarin biiylik cogunlugunun (%47.7 + %11.4 + %4.5 +
%6.8= %70.4) 2-11 y1l veya istli ayn1 sektorde galistigr goriilmektedir.

Bu siire araligi franchising uygulamasindaki basariy1 etkileyen faktorler
hakkinda yeterince deneyim ve tecriibe kazanmis olabilecek calisma siiresi olarak

degerlendirilmektedir.
3.8. Franchising Sisteminde Basariy1 Etkileyen Faktorlerin Degerlendirilmesi

Arastirmanin bu boliimiinde franchise alicilarinin egitim, uzmanlik, finansal
destek, denetim/kontrol, motivasyon/is memnuniyetinden olusan basar1 faktorlerine

verdikleri 6nem dereceleri belirlenmeye ¢alisilmugtir.

Diger bir deyisle belirtilen basar1 faktorlerinin franchise alicilari igin bir basari

kaynagi olup olmadigi anlasilmaya c¢aligiimistir.

Tablo 1°de franchising sisteminde basariy1 etkileyen faktorlere katilimeilarin

verdikleri cevaplarin frekans dagilimlari ve ylizde oranlar1 goriilmektedir.
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Tablo 1: Franchising Sisteminde Basariyr Etkileyen Faktorlerin

Oransal Deger Bulgular:

Frekans Ve

Franchising c g s g % E 5

Sistemi o S = S = S w 5 g
5 S = E = x = -
EZ £ 33 £ € £ Sz
¥ 2 v zz v X E 3

Basariy1 =

Etkileyen Say1 | % |Say1| % | Say1 | % |Say1| % | Say1 | % =

Faktorler

Sistem 29 |659| 10 | 227 3 6.8 2 45 44

Egitimi

Uygulama 18 409 | 16 | 36.4 5 11.4 3 6.8 2 4.5 44

Egitimi

Dizayn 15 | 341 | 21 |47.7 6 13.6 1 2.3 1 2.3 44

Egitimi

Manuel idare 13 | 295 | 18 |49.9 8 18.2 4 9.1 1 2.3 44

Deneyim 24 |545| 13 | 295 2 45 3 6.8 2 45 44

Reklam 25 |56.8| 11 | 25.0 4 9.1 2 45 2 45 44

ise Allm 5 114 16 [ 364 | 11 |25.0| 10 |22.7 2 45 44

Magaza 9 205| 25 | 56.8 8 18.2 1 2.3 1 2.3 44

Yonetimi

Kredi 7 15.9 9 20.5 12 | 273 15 | 34.1 1 2.3 44

Royalty 19 432 | 16 | 36.4 4 9.1 4 9.1 1 2.3 44

Egitim 16 | 36.4| 17 | 38.6 7 15.9 3 6.8 1 2.3 44

Masrafi

Kira 9 205 | 17 | 38.6 8 18.2 7 15.9 3 6.8 44

Odemeleri

Kontrol 12 | 27.3| 22 |50.0 3 6.8 5 114 2 45 44

Sistemi

Siirekli 10 | 22.7| 23 |52.3 6 13.6 4 9.1 2 4.5 44

Denetim

Hijyen 10 | 22.7| 23 |52.3 6 13.6 4 9.1 1 2.3 44

Kontrolii

Rapor 7 159 | 19 |43.2 14 | 31.8 3 6.8 1 2.3 44

Odiillendirme | 24 [545| 12 | 273 5 11.4 1 2.3 2 45 44

Tletisim 24 |545| 14 |[318| 3 6.8 1 |23 2 45 | 44

itibar 25 |56.8| 11 | 25.0 5 11.4 1 2.3 2 4.5 44
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3.8.1. Egitim

Sistem Egitimi: Franchising sisteminin basaris1 ile sistem egitimi arasindaki
iliskiyi belirlemek amaciyla ankette 6 nolu soru ile sorulan “Franchise veren,
uygulamanin basarili olmasi i¢in franchise alana egitim vermelidir”  ifadesine
katilim dereceleri sorgulanmistir. Tablo 1°de goriildiigii gibi katilimeilarin
%65.9’luk kismini olusturan 29 kisinin bu ifadeye kesinlikle katildigi, %22.7°1ik
(10) ise katildig1 goriilmistiir. Katilimcilarin %6.8°1 (3) kararsiz kalirken, %4.5’i
(2) ifadeye kesinlikle katilmadiklarin1 belirtmistir. Sonu¢ olarak katilimcilarin
biiyiikk ¢ogunlugunun (%65.9 + %22.7= %88.6), sistem egitiminin franchising

sisteminde basariy1 dogrudan etkiledigini diisiindiikleri sonucuna ulagilmistir.

Uygulama Egitimi: Franchising sisteminin basarisi ile uygulama egitimi arasindaki
iliski ankette 7 nolu soru ile; “Franchise anlasmasinin basarili bir sekilde
uygulanmasi, franchise verenin bana ve ¢alisanlarima, uygulama konusunda egitim
vermesine baglidir” ifadesiyle sorgulanmistir. Alinan cevaplarin  dagilimina
bakildiginda katilimcilarin %40.9’luk (18) kisminin ifadeye kesinlikle katildigi,
%36.4 (16) katildig1, %11.4’liniin (5) kararsiz kaldigi, %6.8” (3) inin katilmadig1 ve
%4.5’1nin (2) kesinlikle katilmadig1 goriilmiistiir. Sonug olarak katilimcilarin biiytik
cogunlugunun (%40.9 + %36.4= %77.3), uygulama egitiminin basariy1 dogrudan

etkiledigini diisiindiikleri sonucuna varilmaistir.

Dizayn Egitimi: Bu unsur ankette 8 no.lu soru ile sorgulanmaktadir. “Franchise
veren, basarimiz i¢in, bana magaza yerlesimi ve dizaym1 konularinda egitim
saglamalidir.” Ifadesine verilen cevaplarin dagilimi su sekildedir; ankete katilan
katilimcilarin %34.1°1ik (15) kismmin ifadeye kesinlikle katildigi, %47.7°1ik (21)
katildig1, %13.6’smun (6) kararsiz kaldigi, %2.3’linlin katilmadigr ve %2.3’liniin
kesinlikle katilmadig1 goriilmiistiir. Buna gore katilimcilarin biiylik ¢cogunlugunun
(%34.1 + %47.7= %81.8) dizayn egitiminin basarty1 dogrudan etkiledigini

diisiindiikleri sonucuna ulagilmistir.

Manuel idare: “Franchise veren, basarimiz igin, bana is kuruldugunda gegici bir

stire manuel idare konusunda yardimcit olmalidir.” ifadesine katilimeilarin
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%29.5’1ik (13) kisminin kesinlikle katildigi, %49.9’luk (18) kisminin katildigs,
%18.2°lik (8) kisminin kararsiz kaldigi, %9.1’inin (4) katilmadigi, %2.3’lik
kisminin kesinlikle katilmadigi goriilmiistir. Bu durumda katilimcilarin biiyiik
cogunlugunun (%29.5 + %49.9= 9%79.4), manuel idare konusunda yapilacak
yardimlarin, franchising sisteminde basariy1 etkileyen faktorler arasinda yer aldigini

diisiindiigii goriilmektedir.
3.8.2: Uzmanhk

Deneyim: Franchising sisteminin basarisi ile deneyim arasindaki iligski ankette 10
No.lu soru ile sorulan “Franchise veren firmanin sektdrde tecriibe sahibi olmasi
basarimiz i¢in énemlidir.” ifadesiyle sorgulanmistir. Alman cevaplarin dagilimina
bakildiginda katilimcilarin %54.5°1ik (24) kismimin kesinlikle katildigi, %29.5’1ik
kisminin katildigi, %4.5’inin (2) kararsiz kaldigi, %6.8’lik (3) kisminin katilmadigi
ve %4.5’lik (2) kisminin kesinlikle katilmadigi gorilmistiir. Sonug¢ olarak
katilimeilarin  biiyiik ¢ogunlugunun (%54.5 + %29.5= %84), franchise veren
firmanin sahip oldugu deneyim birikiminin franchising sisteminde basariy1

etkileyen faktorler arasinda yer aldigini diislindiigii gortilmektedir.

Reklam: Bu unsur ankette 11 no.lu soru ile sorgulanmaktadir. “Franchise veren,
uygulamanin basarist i¢in, mal/hizmet tanmitimi amaciyla isletmemize reklam ve
tanitim yardimlarinda bulunmalidir.” ifadesine katilimcilarin; %56.8’lik  (25)
kismiin kesinlikle katildigi, %25.0°’lik (11) kisminin katildigi, %9.1°lik (4)
kisminin kararsiz kaldigi, %4.5’lik kisminin katilmadigr ve %4.5’lik kisminin
kesinlikle katilmadigi goriilmiistiir. Buna gore katilimcilarin biiyiik kisminin
(%56.8 + %25.0= %81.8), franchise veren firmanin reklam ve tanitim konusunda
sagladigr yardimlarin basarty1 dogrudan etkiledigini diislindiigli sonucuna

varilmistir.

Ise Alim: Bu unsur ankette 12 No.lu soru ile sorgulanmaktadir. “Franchise veren,

2

uygulamanin basarili olabilmesi i¢in ise alimlarda yardimei olmalidir.” ifadesine
ankete katilanlarin %11.4°lik (5) kisminin kesinlikle katildigi, %36.4’lik (16)

kisminin katildigi, %25.0°’lik (11) kisminin kararsiz kaldigi, %22.7°lik (10)
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kisminin katilmadigr ve %4.5’lik (2) kisminin kesinlikle katilmadigi goriilmiistiir. .
Sonug olarak franchise alanlarin yariya yakin kisminin (%11.4 + %36.4= %47.8),
ise alimlar konusunda yapilacak yardimlarin basariy1 etkiledigini diistindiikleri

gorilmektedir.

Magaza Yonetimi: Franchising sisteminde basariy1 etkileyen faktorler ile magaza
yonetimi arasindaki iliskiyi belirlemek amaciyla ankette 13 nolu soru ile sorulan
“Franichise verenin magaza yonetimi konusunda ki uzmanligi isimizin basarili
sekilde devam etmesinde etkilidir.” ifadesine katilimlarin dereceleri sorgulanmustir.
Alman cevaplarin dagilimima bakildiginda katilimcilarin % 20.5’lik (9) kisminin
kesinlikle katildigi, %56.8’lik (25) kismimin katildigi, %18.2’sinin (8) kararsiz
kaldig1, %2.3’lik (1) kismmin katilmadigr ve %2.3’lik kismimnin kesinlikle
katilmadig goriilmiistiir. Sonug olarak franchise alanlarin biiyiik kisminin (%20.5 +
% 56.8= %77.3) sistemin basarisi i¢in, magaza yonetimi hususunda saglanacak

destegin 6nemli oldugunu diisiindiigi gorilmektedir.
3.8.3: Finansal Destek

Kredi: Bu unsur ankette 14 nolu soru ile sorgulanmaktadir. “Franchise veren,
uygulamanin basarili olabilmesi i¢in bana finans kaynagi ve kredi bulma gibi
konularda yardimci olmalidir.” ifadesine katilimlarin dereceleri sorgulanmistir.
Alman cevaplarin dagilimina bakildiginda katilimcilarin %15.9°1uk (7) kisminin
kesinlikle katildigi, %20.5’lik (9) kisminin katildigi, % 27.3’lik (12) kisminin
kararsiz kaldigi, %34.1°’lik (15) kismimin katilmadigi ve %2.3’liik (1) kisminin

kesinlikle katilmadig1 goriilmiistiir.

Bu ifadeye katilanlarin (16 kisi) ve katilmayanlarin (16 kisi) sayisinin birbirine
esit ¢ikmasi ve ayrica kararsiz olanlarin sayisinin (12) yiiksek olmasi, katilimeilarin

bu konuda net bir tercih ortaya koyamadiklarini1 gostermektedir.

Royalty: Bu unsur ankette 15 nolu soru ile sorgulanmaktadir. “Franchise veren,
belirli bir satig diizeyinin {stiine ¢ikilmasi (iistiin performans) durumunda bana
royalty (siirekli telif) Odemelerinde ek indirimler saglamalidir.” ifadesine

katilimlarin dereceleri sorgulanmistir. Alinan cevaplarin dagilimina bakildiginda
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katilimcilarin %43.2°1lik (19) kisminin kesinlikle katildigi, %36.4’liik (16) kisminin
katildigi, %9.1°lik (4) kisminin kararsiz kaldigi, %9.1°lik (4) kismimin katilmadig
ve %2.3’lik (1) kismimin kesinlikle katilmadigr goriilmistiir. Sonug¢ olarak
franchise alanlarn biiyiikk kisminin (%43.2 + %36.4= %79.6) royalty konusunda
saglanan destegin franchising sisteminin basarisint etkiledigini diisiindiikleri

goriilmektedir.

Egitim Masrafi: Bu unsur ankette 16 nolu soru ile sorgulanmaktadir.“Franchise
veren, uygulamanm basaris1 igin, egitim masraflarin1 karsilamalidir.”Ifadesine
katilimlarin dereceleri sorgulanmigtir. Alinan cevaplarin dagilimina bakildiginda
katilimcilarin %36.4°lik (16) kisminin kesinlikle katildig1, %38.6’lik (17) kisminin
katildig1, %15.9’luk kisminin kararsiz kaldigi, %6.8°lik (3) kisminin katilmadig: ve
%2.3’lik kismimin kesinlikle katilmadigir goriilmiistiir. Sonug¢ olarak franchise
alanlarin ¢ogunlugunun, (%36.4 + %38.6= %75), egitim masraflari konusunda

yapilacak destegin, basariy1 olumlu yonde etkiledigini diistindiikleri goriilmektedir.

Kira Odemeleri: Bu unsur ankette 17 nolu soru ile sorgulanmaktadir. “Franchise
veren firmanm, kira demelerinde yardimci olmasi basarimizi etkiler.” ifadesine
katilimcilarin %20.5°1ik (9) kisminin kesinlikle katildigi, %38.6’lik (17) kisminin
katildig, %18.2°lik (8) kisminin kararsiz kaldig, %15.9’luk (7) kisminin
katilmadig1 ve %6.8’lik (3) kisminin kesinlikle katilmadigir goriilmiistiir. Sonug
olarak franchise alanlarin yaridan fazlasinin (%20.5 + %38.6= %59.1), kira
odemeleri ile ilgili saglanan destegin franchising sisteminde basariy1 etkiledigini

diisiindiikleri sonucuna ulagilmistir.
3.8.4: Denetim/Kontrol

Kontrol Sistemi: Bu unsur ankette 18 nolu soru ile sorgulanmaktadir. “Franchise
anlagsmasinin basaris1 i¢in, kalite kontrol faaliyetleri, franchise veren firma
tarafindan saglanmalidir.” Ifadesine verilen cevaplarin dagilimi su sekildedir;
ankete katilan katilimeilarin %27.3°1iik (12) kisminin ifadeye kesinlikle katildigi,
%350.0°11k (22) kisminin katildigi, %6.8°1ik (3) kisminin kararsiz kaldigi, %11.4’lik

(5) kisminin katilmadigi ve %4.5’lik kisminin kesinlikle katilmadigi goriilmiistiir.
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Sonug olarak katilimcilarin biiyiik ¢ogunlugunun (%27.3 + %50.0= %77.3), kalite
kontrol faaliyetlerinin franchise veren firma tarafindan saglanmasi gerektigi

gorlstine sahip olduklar1 goriilmektedir.

Siirekli Denetim: Bu unsur ankette 19 nolu soru ile sorgulanmaktadir. “Franchise
anlagmasinin basarili bir sekilde uygulanmasi, franchise veren firmanin denetim
calismalarin1 diizenli araliklarla yapmasina baglhidir.” ifadesine verilen cevaplarin
dagilim1 su sekildedir; ankete katilan katilimeilarin %22.7°lik (10) kisminin ifadeye
kesinlikle katildig1, %52.3’liik (23) kismimnin katildigi, %13.6’lik kisminin kararsiz
kaldig1, 9%9.1°lik (4) kismimin katilmadigi ve %4.5’1lik (2) kismimin kesinlikle
katilmadig1 goriilmistiir. Sonug olarak katilimcilarin biyiik ¢ogunlugunun (%22.7
+ %52.3= %75) denetimde siirekliligin franchising sisteminde basariy1 etkileyen

faktorler arasinda yer aldigini diistindiikleri goriilmektedir.

Hijyen Kontrolii: Bu unsur ankette 20 nolu soru ile sorgulanmaktadir. “Franchise
veren, uygulamanin basaris1 igin, hijyen kosullarmi denetlemelidir.” ifadesine
verilen cevaplarin dagilimi su sekildedir; ankete katilan katilimcilarin 9%22.7°lik
(10) kisminin ifadeye kesinlikle katildigi, 952.3°lik (23) kisminin katildig
%13.6’Ihik kismmin kararsiz kaldigi, %9.1°lik kisminin katilmadigi ve %2.3’liik
kismimin kesinlikle katilmadigr goriilmistiir. Buna goére katilimcilarin biiytik
kisminin (%22.7 + %52.3= %75), franchise verenin sagladigi hijyen denetiminin,
franchising sisteminde basariy1 etkileyen faktorler arasinda yer aldigini

diistindiikleri goriilmektedir.

Rapor: Bu unsur ankette 21 nolu soru ile sorgulanmaktadir.“Franchise
anlagsmasinin basarili bir sekilde uygulanmasi franchisee'nin diizenli rapor
vermesine baglidir.” Ifadesine verilen cevaplarin dagilimi su sekildedir; ankete
katilan katilimcilarin %15.9’luk (7) kisminin ifadeye kesinlikle katildigi, % 43.2°1ik
(19) kismimin katildigi, %32.8’lik kisminin kararsiz kaldigi, %6.8’lik (3) kisminin
katilmadig1 ve %2.3’likk kisminin kesinlikle katilmadig1 goriilmiistiir. Sonug olarak
katilimcilarin yaridan fazlasinin (%15.9 + %43.2= %59.1) franchisee’ nin diizenli

rapor vermesini basariyi etkileyen bir unsur olarak degerlendirdikleri goriilmiistiir.
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3.8.5: Motivasyon/Is Memnuniyeti

Odiillendirme: Franchising sisteminin basaris1 ile diillendirme arasindaki iligkiyi
belirlemek amaciyla ankette 22 nolu soru ile sorulan “Franchise veren, is basarimiz
ve motivasyonumuz igin odiillendirmelerde bulunmalidir.” ifadesine katilim
dereceleri sorgulanmistir. Katilimcilarin %54.5°1ik (24) kisminin ifadeye kesinlikle
katildig1, %27.3’lik (12) kisminin katildigi, %11.4’lik (5) kismmin kararsiz
kaldigi, 9%2.3’lik (1) kismmin katilmadigi ve %4.5°’lik kisminin kesinlikle
katilmadig goriilmistiir. Sonug olarak arastirma katilimcilarinin biiyiik ¢ogunlugu
(%54.5 + %27.3= %81.8), franchising sisteminin basarisi ile 6diillendirme unsuru

arasinda 6nemli bir iligki oldugunu diisiinmektedirler.

fletisim: Bu unsur ankette 23 nolu soru ile sorgulanmaktadir.“Franchise
anlagsmasinin basaris1 igin, franchise veren benimle karsilikli iletisim halinde
olmalidir.” Ifadesine verilen cevaplarin dagilimi su sekildedir; ankete katilan
katilimcilarin %54.5’1ik (24) kisminin ifadeye kesinlikle katildigi, %31.8°1lik (14)
kismimin katildigi, %6.8’lik (3) kismimin kararsiz kaldigi, %2.3’lik (1) kisminin
katilmadig1 ve %4.5’lik (2) kisminin kesinlikle katilmadigir goriilmiistiir. Sonug
olarak arastirma katilimcilariin biiyiik cogunlugu (%54.5 + %31.8= %386.3),
franchising sisteminin basaris1 ile iletisim unsuru arasinda 6nemli bir iligki

oldugunu diistinmektedirler.

itibar: Bu unsur ankette 24 nolu soru ile sorgulanmaktadir. “Franchise veren
firmanin, sektdrde {nlii ve itibarli olmasi motivasyonumuz i¢in Onemlidir”
ifadesine verilen cevaplarin dagilimi su sekildedir; katilimcilarin %56.8’lik (25)
kismimin ifadeye kesinlikle katildigi, %25.0°lik (11) kisminin katildigi, %11.4°1iik
(5) kisminin kararsiz kaldigi, %2.3’liik (1) kisminin katilmadigi, %4.5’lik kisminin

kesinlikle katilmadig1 goriilmiistiir.

Sonug olarak aragtirma katilimcilariin biiyiik ¢cogunlugu (%56.8 + %25.0=
%81.8) franchising sisteminin basarisi ile marka itibar1 arasinda 6nemli bir iliski

oldugunu diistinmektedirler.
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Aragtirmaya katilanlarin, arastirmada ele aliman boyutlara iligkin
cevaplarinin dagilimi, 6zet olarak Tablo 2'de verilmistir. Gorildiigii {lizere, en
yiiksek diizeyde fikir birligi yiizde 88.6 ile sistem egitiminin franchising basarisina

katkisi1 lizerine olmustur.

Katilimcilarin en az destegi gosterdikleri veya bir baska ifade ile fikir birligine
varamadiklari, konu ise yiizde 36.4 ile franchising alanin krediye ihtiya¢ duymasi
hakkinda olmustur.

Katilimcilar, boyle bir ihtiyacin franchising basarisi tizerinde etkisi olmadigini
diistinmektedirler. Benzer sekilde, katilimcilarin yarisindan azi (ylizde 47.8), ise
alim boyutunun, bir bagka deyisle, calisanlarin se¢iminin, franchising basarisi

tizerinde biiyiik bir etkiye sahip olmadigini diistinmektedir.

Dikkati ¢eken bir baska alt boyut ise, kira ddemelerinin franchising basarisi
tizerindeki etkisi olmustur. Katilimcilarin sadece yilizde 59.1 ’i bu faktoriin basar

acisindan énemli oldugunu diisiindiigii anlagilmaktadir.

Diger boyutlara katilimin yiizde 75-80 araligin da oldugu dikkate alindiginda,
yiizde 59.1°lik bir destek oraninin, franchising basarisinda kira 6demelerinin
yiiksekliginden ziyade performans ile ilgili diger boyutlarin daha énemli oldugu

sOylenebilir.
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Tablo 2: Cevaplarin Arastirma Boyutlarina Gére Dagilim

ANABOYUT | ALT BOYUT | KATILIMCILARIN AGIRLIKLI GORUSU KATILANLAR
YUZDESI
Sistem Egitimi | Franchising  sisteminin  basarisim  dogrudan
etkilemektedir. 88.6
Uygulama Franchising sisteminin basarisi i¢in uygulama egitimi
EGITIM Egitimi 6nemsenmektedir. 77.3
Dizayn Egitimi | Franchising sisteminin basarisini dogrudan
etkilemektedir. 818
Manuel Idare Franchising sisteminin basarisi {izerinde 6nemli etkisi
vardir. 79.4
Deneyim Franchising  sisteminin  basarismm1  dogrudan
etkilemektedir. 84
Reklam Franchising sisteminin basarisi lizerinde 6nemli etkisi
UZMANLIK vardir. 81.8
Ise Alm Franchising sisteminin bagarisin etkilemektedir.
47.8
Magaza Franchising sisteminin basarisi tizerinde 6nemli etkisi
Y 6netimi vardir. 77.3
Kredi Franchise alicilart  kredi  yardimma  ihtiyag
duymaktadirlar. 36.4
Royalty Franchising sisteminin bagarisini etkilemektedir.
FINANSAL 79.6
DESTEK Egitim Masrafi | Franchsing sisteminin basarisini etkilemektedir. 75
Kira Odemeleri | Franchising sisteminin basarisim etkilemektedir. 59.1
Kontrol Sistemi | Franchising sisteminin basarisi {izerinde 6nemli etkisi
vardir. 77.3
Siirekli Denetim | Franchising sisteminin basarisi {izerinde dnemli etkisi
DENETIM vardir. 75
KONTROL Hijyen Kontrolii | Franchising sisteminin bagaris1 {izerinde dnemli etkisi
vardir. 75
Rapor Franchising  sisteminin  basarisini etkiledigi
diigtiniilmektedir. 59.1
Odiillendirme | Franchising  sisteminin ~ basarism1  dogrudan
etkilemektedir. 81.8
MOTIVASYON/iS Tletisim Franchising  sisteminin  basarisi1  dogrudan
MEMNUNIYETI etkilemektedir. 86.3
Itibar Franchising  sisteminin  basarisint  dogrudan
etkilemektedir. 81.8

80




3.9. Katihmcilarin Kanaatleri

Arastirma kapsaminda uygulanan anketin iiclincii yani son bolimiinde
katilimcilara; franchise uygulamalarinin basarili olmasi i¢in gerek franchise’r alan
gerekse veren acisindan 6nemli oldugunu diisiindiigiinliz baska faktorlerin olup

olmadig1 sorulmustur.

Aragtirmaya katilan toplam 44 katilimcidan 29°u anket sorularmi yeterli
bulmus ve kisisel kanaat belirtmemistir. Diger 15 katilimci kisisel kanaatlerini
belirtmis olup alinan gorilisler ¢ercevesinde katilimcilarin 6nemsedigi  diger

faktorler sunlardir;

e Arastirmaya katilanlardan 4’ franchising sozlesmelerinin genel olarak
franchising veren firmalar1 koruyucu kapsamda oldugunu ve sozlesmelerde
franchising alanlarin yeteri kadar korunmadiklarini diistinmektedir.

e Bir katilimci 6zellikle gida sektoriinde hizmet verenler, veren firmalarin kar
amagli ucuz ve daha diisiik kalitede {iriin yonelisinde oldugunu ve bu
durumun miisteri memnuniyetini olumsuz yonde etkiledigini belirtmektedir.

e Arastirmaya katilanlardan 3’ franchising veren firmalarin isletmenin
lokasyonunu g6z 6niinde bulundurmasini ve bolgesel tercihlerin daha fazla
dikkate alinmasin1 belirtmektedir.

e ki katilimci, franchising veren firmalarin, alic1 firmalar1 motive edici ve
destekleyici kampanyalar yapmalarini istemektedirler.

e Bir katilimer franchising alan firmalarin giincel olarak franchisor’a (veren)
bilgi  aktariminda ve geri bildirimde bulunmasi  gerektigini
distinmektedirler.

e Yine bir katilimci1 franchise veren firmalarin diizenli araliklarla yapacagi
ziyaretlerin kalite standartlarini olumlu etkileyecegi kanaatindedir.

e Katilanlardan 1’1 bulunulan ildeki sosyo-ekonomik diizeyin daha iyi
aragtirtlmas1  gerektigini, fiyat, tanitim gibi unsurlarin bu eksende
diizenlenmesi gerektigi fikrini belirtmistir.

e ki katilimer ise s6zlesmede franchise alan firmanin daha kat1 ve baglayici
kurallara tabi tutuldugunu ve hafifletilmesi gerektigini diistinmektedir.
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3.10. Hipotez Testleri

Arastirmaya katilanlarin, franchisingin basarisini etkileyen faktorlere iliskin
yukaridaki tablolarda agiklanan algilar1 (verdikleri cevaplar) arasinda demografik
degiskenlere gore anlamli farklar olup olmadigini incelemek iizere belirlenmis
hipotezleri test etmek igin t-testi, varyans analizi (anova) testleri yapilmistir. Bu

testlerin sonuglari takip eden maddelerde agiklanmustir.

3.10.1. Cinsiyete Gore Farkhihk Analizi: Arastirma katilimcilarinin %54.5°1 (24)
erkeklerden, %45.5’1 (20) bayanlardan olusmaktadir. Bunlarin egitim, uzmanlik,
finansal destek, denetim/kontrol, motivasyon/ i memnuniyeti boyutlarinda
verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli farklilik olup olmadigini

belirlemek amaciyla agsagidaki hipotez kurulmustur.

Hipotez 1: Ankete katilan kadin ve erkeklerin franchising basar1 boyutlari

hakkinda verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli farklilik vardir.

Tablo 3: Franchising Basar1 Boyutlar1 Hipotez Testi (Cinsiyet)

Cinsiyetiniz nedir? | N | Mean | Std. Deviation| F | Sig.(2-tailed)
Egitim kadin 2014,2250 ,56137 ,12553 ,345
erkek 2414,0104 ,86439 ,17644 ,328
Uzmanlik kadin 2014,1125 52862 ,11820 ,126
erkek 2413,7500 ,91782 ,18735 ,110
Finans Kadin 2013,9125 ,71301 ,15943 0,66
Erkek 24 13,4896 , 76072 ,15528 0,64
Denetim/Kontrol Kadin 2013,7250 ,64838 ,14498 ,645
Erkek 24 13,8333 ,85867 ,17528 ,636
Motivasyon/Is Kadin 2014,5500 42268 ,09451 ,063
Memnuniyeti Erkek 2414,0417| 1,12637 [,22992 0,50

Tablo 3’de gorildigi gibi; sig. degeri 0,05’den kiiglik olan bir faktor
bulunmadigindan, cinsiyet degiskenine gore kadin ve erkekler arasinda franchising
basar1 boyutlar1 hakkinda verilen cevaplar arasinda istatistiksel anlamli bir farklilik

goriilmemis olup Hipotez 1 reddedilmistir.
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Ancak, motivasyon/is tatmini boyutunda olusan 0.05 sig degeri, aslinda, kadin
ve erkek katilimcilar arasinda, bu faktoriin basariy1 etkileme derecesi agisindan bir
fark olabilecegini diisiindiirmektedir. Ancak bu konu daha ayrintili arastirma
gerektirmekte olup, bu c¢alismanin kapsami ag¢isindan bu bulgu ve yorum ile

yetinilmistir.

3.10.2. Yasa Gore Farklihk Analizi: Arastirma katilimcilariin %18.2°si 20-25
yas, %25°1 26-31 yas, %27.3’1 32-37 yas, %29.6’s1 38-42 yas ve lizeri grubundadir.
Bunlarin egitim, uzmanlik, finansal destek, denetim/kontrol, motivasyon/is
memnuniyeti boyutlarinda verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli

fark olup olmadigini belirlemek amaciyla asagidaki hipotez kurulmustur.

Hipotez 2: Ankete katilan yas gruplarmin franchising basar1 boyutlari

hakkinda verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel anlamli farklilik vardir.

Bu hipotezin testine iligskin bilgiler Tablo 4’de yer almaktadir. Tabloda
gorildiigii gibi, sig. degerleri 0,05’den kiigiik olmadig1 i¢in yas degiskeni ile
franchising basar1 boyutlar1 hakkinda verilen cevaplar arasinda istatistiksel anlamli

bir farklilik yoktur. Hipotez 2 reddedilmistir.
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Tablo 4: Franchising Boyutlar1 Hipotez Testi (Yas)

Yas Mean | Std. Deviation | F Sig.(2-tailed)
20-25yas | 8 | 4,4063 42125
26-31 yas | 11| 4,0009 47792
Egitim 32-37 yas | 12| 3,9167 80716 535 711
38-42 yas | 13| 4,0000 01287
Total |44|4,080| 74201
20-25yas | 8 | 4,0625 37201
26-31 yas | 11| 3,9773 57505
Uzmanlik 32-37vyas | 12|3,8542 | 1,10504 | 434 783
38-42 yas | 13| 4,1875 42696
Total |44|3,9148 77935
20-25yas | 8 | 3,8438 86538
26-31 yas | 11| 3,7727 78625
Finans 32-37 yas | 12| 3,5208 82199 976 432
38-42 yas | 13| 4,1875 31458
Total |44|3,6818 76128
20-25 yas | 8 | 4,0000 42258
26-31 yas | 11| 3,9318 77533
Denetim/Kontrol 32-37 yas | 12| 3,6250 97991 468 259
38-42 yas | 13| 3,5625 89849 ’
Total |44|3,7841 76362
20-25 yas | 8 | 4,3750 27817
26-31yas | 11|4,6364| 40701 | 1,070 384
Motivasyon/ls 3237 yas | 12]4,0833|  1,17314
memnuniyeti 38-42 yas | 13]4,5000| 43033
Total | 4442727 90726

3.10.3. Egitime Gore Farkhiik Analizi: Arastirma katilimcilarinin %34.1°1 lise,
%9.1°1 6n lisans, %52.3’1 lisans, %4.5°1 lisansiistii egitim grubundadir. Bunlarin

egitim, uzmanlik, finansal destek, denetim/kontrol, motivasyon/is memnuniyeti

84



boyutlarinda verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli fark olup

olmadigini belirlemek amaciyla asagidaki hipotez kurulmustur.

Hipotez 3: Ankete katilan egitim gruplarmin franchising basari boyutlari

hakkinda verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli farklilik vardir.

Tablo 5: Franchising Basar1 Boyutlar: Hipotez Testi (Egitim)

Egitim N Mean Std. Deviation F Sig.(2-tailed)
lise 15 | 14,3000 41404
on lisans 4 4,5625 71807
lisans 23 3,9674 ,87355 1,867 ,151
lisans iistii 2 3,3750 17678
Total 44 4,1080 74201

Tablo 5’de gorildigi gibi sig. degerleri 0,05 den kiigiik olmadigi i¢in egitim
degiskeni ile franchising basar1 boyutlar1 hakkinda verilen cevaplar arasinda

istatistiksel anlamli bir farklilik yoktur. Hipotez 3 reddedilmistir.

3.10.4. Sektordeki Cahsma Siiresine Gore Farkhilik Analizi: Arastirma
katilimcilarinin %34.1°1 2-4 y1l (15), %20.5° 1 11 y1l veya iistii (9), %18.2°s1 5-7 yil
(8), %15.9°u 1 yil veya alt1 (7), % 11.4°0 8-10 yil (5) bulunduklar1 sektorde

caligmaktadirlar.

Bunlarin egitim, uzmanlik, finansal destek, denetim/kontrol, motivasyon/is
memnuniyeti boyutlarinda verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli

fark olup olmadigini belirlemek amaciyla asagidaki hipotez kurulmustur.

Hipotez 4: Katilimcilarin sektordeki ¢alisma siireleri ile franchising basari
boyutlar1 hakkinda verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli farklilik

vardir.

85



Tablo 6: Franchising Basar1 Boyutlar: Hipotez Testi (Sektorde Calisma Siir.)

Sektorde Caligma Siiresi| N Mean | Std.Deviation F

1yl veya alti 7 |as714| 47246

2-4 y1l 15 | 4,1167 ,80659

Egitim 5-7 yil 8 |4,2188 ,55802
8-10 y1l 5 13,8500 54772 1,370 ,262

11 yil ve lizeri 9 |37778 03076

Total 44 14,1080 , 714201

1 yil veya alti 7 | 4,0000 /45644

2-4 yil 15 | 3,9667 ,95836

5-7 yil 8 13,8750 ,64087

Uzmanlik

8-10 y1l 5 14,2000 ,41079 ,468 , 759

11 yil ve lizeri 9 3,6389 195288

Total 44 | 3,9148 , 77935

1 yil veya alti 7 |3,7857 46611

2-4 yil 15 | 3,7500 1,00445

] 5-7 yil 8 |3,8125 ,45806

Finans
8-10 yil 5 | 3,6500 ,89443 433
. , 784

11 y1l ve tizeri 9 3,3889 68592

Total 44 | 3,6818 , 76128

1 y1l veya alti 7 13,9286 67259

2-4 y1l 15 | 3,6333 1,03452

) 5-7 yil 8 |3,9375 ,45806

Denetim/Kontrol

8-10 y1l 5 14,1500 37914 712 ,588

11 yil ve iizeri 9 3,5833 67315

Total 44 | 3,7841 , 76362

1 yil veya alt1 7 |4,3333 43033

Motivasyon/Is
a 2-4 yil 15 |4,2000| 1,03740
memnuniyeti

5-7 yil 8 |4,4583 ,64087
8-10 y1l 5 14,6000 54772 457 , 767

11 y1l ve {izeri 9 |4,0000 1,30171

Total 44 | 4,2727 ,90726
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Tablo 6’da goriildigli gibi; sig. degerleri 0,05 den kii¢iikk olmadigi igin
sektorde calisma degiskeni ile franchising basari boyutlar1 hakkinda verilen

cevaplar arasinda istatistiksel anlamli bir farklilik yoktur. Hipotez 4 reddedilmistir.

3.10.5. Kurumdaki Calhsma Siiresine Gore Farkhlik Analizi: Arastirma
katilimcilarinin %34.1°1 2-4 y1l (15), %20.5* 1 11 y1l veya iistii (9), %18.2°s1 5-7 y1l
(8), %15.9’u 1 yil veya alt1 (7), % 11.4°0 8-10 yil (5) bulunduklar1 sektorde
calismaktadirlar. Bunlarin egitim, uzmanlik, finansal destek, denetim/kontrol,
motivasyon/is memnuniyeti boyutlarinda verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel
olarak anlamli fark olup olmadigini belirlemek amaciyla asagidaki hipotez

kurulmustur.

Hipotez 5: Anket katilimcilarinin kurumdaki ¢alisma siireleri ile franchising
basar1 boyutlart hakkinda verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli

farklilik vardir.

Katilimcilarin  cevaplarinin  kurumdaki ¢alisma siirelerine gore analizinin
sonuglar1 Tablo 7°de goriilmektedir. Buna gore, sig. degerleri 0,05 den kiigiik
olmadig: igin verilen cevaplar arasinda, katilimcilarin kurumda g¢alisma siireleri
acisindan istatistiksel anlamli bir fark olmadigi anlasilmaktadir. Dolayis: ile

Hipotez 5 reddedilmistir.
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Tablo 7: Franchising Basar1 Boyutlar1 Hipotez Testi (Kurumda Calisma Siiresi)

Kurumdaki Std.

Calisma Siiresi | N Mean | Deviation| F Sig.(2-tailed)
1 yil veyaaltt | 13 | 4,4038 48454
2-4 y1l 21 | 4,0833 | ,75966
o 5-7 yil 5 | 3,6500 | ,37914

Egitim
8-10 yil 4,2500 | ,35355 (1,321 279
11 y1l ve iizeri 3,6667 | 1,70171
Total 44 | 4,1080 | ,74201
I yil veyaaltt | 13 | 4,0192 | ,50478
2-4 yil 21 | 3,8214 | ,81832
5-7 yil 4,4000 | ,57554
Uzmanlik 8-10 yil 4,5000 | ,00000 |2,410 ,066
11 y1l ve tizeri 2,9167 | 1,25831
Total 44 | 3,9148 | ,77935
I yil veyaalt:1 | 13 | 3,6731 | ,58971
2-4 yil 21 | 3,7857 | ,88842
5-7 yil 3,5000 | ,53033
Finans 8-10 yil 3,5000 | ,00000 | ,269 |,896
11 yil ve iizeri 3,4167 | 1,25831
Total 44 | 3,6818 | ,76128
1 yil veyaalt1 | 13 | 3,8846 | ,72612
2-4 yil 21 | 3,7500 [ ,91515
5-7 yil 3,7000 | ,32596
Denetim/Kontrol | g.10 yi| 4,0000 | ,00000 | ,160 957
11 yil ve iizeri 3,5833 , 76376
Total 44 | 3,7841 | ,76362
I yil veyaaltt | 13 | 4,3333 | ,40825
2-4 yil 21 | 4,3968 | ,92867
. 5-7 yil 5 | 4,4667 | ,76739
Motivasyon/ls | g 14 ¢y 43333 | 94281 |2521 0,56
memnuniyeti L

11 yil ve tizeri 27778 | 1,67774
Total 44 | 42727 | ,90726
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SONUC VE ONERILER

Giliniimiiz i ortaminda isletmeler; kiiresellesme, artan teknolojik kosullarin
sebep oldugu yogun degisim ve sert rekabet ortaminda varliklarini siirdiirmeye
calismaktadirlar. Bununla birlikte mevcut ortam isletmeleri isbirligi olusturmaya
yoneltmektedir. Yetenek, donanim ve kaynaklarini rekabette istiinlilk kurmak
amaciyla birlestiren isletmeler, gerceklestirilen isbirlikleriyle yeni yetenek,
donanim ve kaynaklara sahip olmaktadirlar. Giinlimiizde diinyaya yayilmayi
planlayan biiyiikk isletmeler bu plan ¢ergevesinde isbirligi yapmay1 tercih
etmektedirler.

Biitiin diinyada oldugu gibi Tirkiye’de de, yayginlasan ve Onem kazanan
franchising sistemi, Tiirk isletmecilerinin franchising veren duruma gelmesiyle
gerek tilke ekonomisine katki saglamasi gerekse yeni pazarlarda var olabilmek
adina biiyiik 6nem arz etmektedir.

Franchising sisteminde basariy1 etkileyen faktdrlerin belirlenmesine yonelik

yapilan ¢alismada elde edilen sonuglar asagida maddeler halinde siralanmaktadir.

Franchising Sisteminde Basariyt Hangi Faktorlerin Etkiledigi Ile Tlgili

Sonuglar;

e Franchise alanlar sistem egitimin basartyr biiylik Olclide etkiledigini
diistiinmektedirler.

e Katilimecilar franhisor’in (verici) verecegi uygulama egitiminin basariy1 biiyiik
oOl¢iide etkileyecegini diistinmektedirler.

e Katilimcilar isletmenin dizaym1 konusunda verilecek egitimin basariy1
olumlu yonde etkileyecegini diisiinmektedirler.

e Katilimcilar is baglangicinda franchisor’in verecegi manuel idare desteginin
basar1y1 olumlu yonde etkileyecegini diisiinmektedirler.

e Franchising veren firmanin deneyimli olmasinin basariyr olumlu yonde

etkileyecegi diistiniilmektedir.
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Katilimcilar franchisor’un (veren) reklam konusunda verecegi destegin
basar1y1 olumlu yonde etkileyecegini diisiinmektedirler.

Katilimcilar ise alimlar konusunda franchisor’'un saglayacagi destegin
basariy1 olumlu yonde etkileyecegini diisiinmektedirler.

Franchising veren firmanin magaza yonetimi konusunda saglayacagi
destegin basarty1 olumlu yonde etkileyecegi diistintilmektedir.

Katilimcilar finansal destek unsurlarinda kredi konusunda net bir tercih
ortaya koyamamiglardir.

Katilimcilar royalty (siirekli telif) 6demeleri konusunda saglanacak destegin
basarty1 olumlu yonde etkileyecegi fikrindedirler.

Katilimeilar egitim masraflar ile ilgili saglanacak destegin basariy1 olumlu
yonde etkileyecegi diislincesindedirler.

Franchise veren firmanin, kira 6demelerinde saglayacagi yardimin basariya
olumlu yonde etki edecegi diigiiniilmektedir.

Katilimcilar kalite kontrol faaliyetlerinin franchisor (veren) firma tarafindan
istlenilmesinin basariy1 olumlu yonde etkileyecegi diistincesindedirler.
Franchise veren firmanin belirli araliklarla yapacagi denetimin basariy1
olumlu yonde etkileyecegi diisiiniilmektedir.

Franchisor (veren) firmanin yapacagi hijyen kontroliiniin basaryr olumlu
yonde etkileyecegi diistiniilmektedir.

Katilimcilar diizenli rapor verilmesi ile basari arasinda olumlu bir iligki
gérmiislerdir.

Franchise verenin odiillendirmelerde bulunmasi ile is basarisi arasinda
olumlu bir iligski bulunmaktadir.

Franchisor (veren) ile franchisee (alan) arasinda saglanan iyi iletisimin
basarty1 olumlu etkiledigi diistiniilmektedir.

Katilimeilar franchise veren firmanin itibarli olmasinin bagariyr artiracagini

diisiinmektedirler.
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Oneriler: Elde edilen bulgulara gore, franchising sisteminin basarisini artirmak ve
faaliyetlerin daha verimli bir sekilde devamliligini saglamak i¢in yararli olabilecek

baslica Oneriler sunlardir:

e Franchising sisteminin basarisin1 artirmak i¢in franchisor (veren),
franchisee’yi (alan) egitim konusunda desteklemelidir.

e Franchisor (veren) uzmanlikla ilgili hususlarda franchise alicilarina
destek vermelidir.

e Isletmenin kurulusunda ve devaminda franchisor (veren) finansal
destek saglamalidir.

e Franchisor denetim/kontrol faaliyetlerinde de aktif olmali,
isletmenin siirekli denetimi, hijyen kontrolii gibi hususlarda
franchisee’yi (alan) yalniz birakmamalidir.

e Franchisor (veren), motivasyonu artirmak i¢in odiillendirmelerde
bulunmali, karsilikli olarak iletisime 6nem verilmelidir.

e Franchising s6zlesmelerinin her iki tarafin g¢ikarlarin1 korumasina,
daha adaletli bir sistem devamliligini saglamasina dikkat edilmelidir.

e Daha fazla kar saglamak i¢in yapilan daha diisiik kaliteli ve ucuz
tirlin kullanimindan kaginilmalidir.

e Franchisor (veren) firmalar, isletmelerin bolgesel farklilik ve

tercihlerini g6z 6niinde bulundurmalidirlar.
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EK-1: Franchising Sisteminde Basariy1 Etkileyen Temel Faktorler

Bu olgekte “Franchising Sisteminde Basariy1 Etkileyen Temel Faktorleri”
belirlemeyi amaglayan sorular yer almaktadir. Elde edilen bilgiler bilimsel amaglara uygun

olarak topluca degerlendirilecektir. Bu nedenle ankete adinizi, soyadinizi yazmaniza gerek

yoktur. Arastirmanin gegerliligi agisindan liitfen biitiin sorulart okuyunuz ve mutlaka her
soruyu cevaplandiriniz. Sizce en dogru olan secenegi mutlaka dogru yere isaretlemeye
dikkat ediniz.

Gosterdiginiz ilgi ve isbirligi igin tesekkiir ederim.

Prof. Dr. Haluk Korkmazyiirek Zeynep Kurt
Danisman Yiiksek Lisans Ogrencisi
BOLUM 1
1. Cinsiyet:
a. ( )Bay b. ( ) Bayan
2. Yasmiz:
a. () 20-25 b.( )26-31 c.( )32-37 d.( )38-42 e.( )43 ve iizeri

3. Egitim Durumunuz:
a.( )Lise  b.( )OnLisans c.( ) Lisans d.( )Lisansiistii e.( ) Doktora
4. Sektordeki Caligma Siireniz:

a.( )lyilveyaaln b.( )24yl c.( )57yl d.( )8-10yil e.( )11 yil ve iizeri

5. Kurumdaki Calisma Siireniz:

a. () 1ylveyaalt b.( )24yl c.( )57yl d.( )810yl e.( )11 yil ve lizeri
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BOLUM 2

Bu béliimde size uygun olan secenegi ( x ) isareti ile isaretleyiniz.

Franchisor: Franchise Veren Firma --- Franchisee: Franchise Alan Firma

Kesinlikle

£
E| g |§¢2
= = = o
s 5 | 2=

-
=) 2 | 5 E
E| E |55
T | T |28
< <
222

Katiliyorum

Kesinlikle
Katiliyorum

1 Franchise veren, uygulamanin basarisi igin franchise alana egitim vermelidir.

2 Franchise anlagsmasinin basarili bir sekilde uygulanmasi, franchise verenin bana
ve ¢alisanlarima, uygulama konusunda egitim vermesine baglidir.

3 Franchise veren,basarimiz i¢in, bana magaza yerlesimi ve dizayni, konularinda
egitim programlari saglamalidir.

4 Franchise veren, basarimiz igin, bana is kuruldugunda gegici bir siire manuel
idare konusunda yardimci olmalhidir.

5 Franchise veren firmanin sektérde tecriibe sahibi olmasi basarimiz i¢in
onemlidir.

6 Franchise veren, uygulamanin basarisi i¢in, mal/hizmet tanitimi amaciyla
isletmemize reklam ve tanitim yardimlarinda bulunmalidir.

7 Franchise veren uygulamanin basarili olabilmesi i¢in ise alimlarda yardimci
olmalidir.

8 Franchise verenin magaza yonetimi konusunda ki uzmanligi isimizin basarilt bir
sekilde devam etmesinde etkilidir.

9 Franchise veren, uygulamanin basarili olabilmesi i¢in bana finans kaynagi ve
kredi bulma gibi konularda yardimc1 olmalidir.

10 | Franchise veren, belirli bir satis diizeyinin iistiine ¢ikilmasi (iistiin performans)
durumunda bana royalty (siirekli telif) 6demelerinde ek indirimler saglamalidir.

11 | Franchise veren, uygulamanin basarisi i¢in, egitim masraflarini karsilamalidir.

12 | Franchise veren firmanin, kira 6demelerinde yardimci olmasi basarimizi etkiler.

13 | Franchise anlasmasinin basarisi igin, Kalite kontrol faaliyetleri,franchise veren
firma tarafindan saglanmalidir.

14 | Franchise anlagmasmin basarili bir sekilde uygulanmasi, franchise veren
firmanin denetim ¢aligmalarini diizenli araliklarla yapmasina baglidir.

15 | Franchise veren, uygulamanin bagarisi i¢in, hijyen kosullarini denetlemelidir.

16 Franchise anlagsmasinin basarili bir sekilde uygulanmasi Franchisee'nin diizenli
rapor vermesine baghdir.

17 | Franchise veren, is basarimiz ve motivasyonumuz igin Odiillendirmelerde
bulunmalidr.

18 | Franchise anlagmasinin basarisi i¢in, franchise veren benimle karsilikli iletigim
halinde olmalidir.

19 | Franchise veren firmanin, sektorde tinlii ve itibarli olmas1 motivasyonumuz igin

Onemlidir.

20) Franchise uygulamalarinin basarili olmasi igin gerek franchise’r alan gerekse veren

acisindan Onemli oldugunu disiindiigiiniiz baska faktorler varsa

litfen asagida

ACTKIAYINIZ. ..ottt e e e
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