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OZET

FRANCHISING VEREN ISLETMELERIN COK OLCUTLU KARAR VERME
TEKNIKLERIYLE DEGERLENDIRILMESI

Tamer BILDIK
Isletme Ana Bilim Dali

Usak Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Aralik, 2019
Danisman: Dog. Dr. Mustafa SOBA

Tiirkiye’de istihdam yaratilmasi i¢in igletme sahiplerine verilen destek ve
tesviklerin artmasi sebebiyle Tiirkiye’de bir¢cok girisimci farkli is alanlarina ve kendi
isletmelerini kurma tesebbiisiinde bulunmaktadirlar. Kiiresellesen ticaret ortaminda
stirekli degisim ve gelisimlerin yasanmasi sebebiyle isletme sahibi olmak isteyen
girisimciler fazla risk almadan franchising veren isletmelere yonelmektedirler.
Boylelikle, marka imaji sayesinde kaliteli bir isletme adina, taninmis markalarin
sagladig siirekli miisteri potansiyeline, uzman personel destegine, ekonomi, ticari ve
personel konularinda saglanan destekten faydalanmaya, riskli yatirimlardan

kaginarak saglikli bir isletme yapisina kavusmak istemektedirler.

Franchising veren isletme alternatiflerinin giinimiizde artmasi ve franchising
veren isletmelerin degerlendirilirken birden ¢ok olgiit ile degerlendirilecek olmasi
karmagik yapili problemlerin dogmasina neden olacaktir. Alternatifler arasindan en
uygun sec¢imin yapilmasi girisimcilerin daha saglikli bir tercihte bulunmasini
saglayarak yapmis olduklar1 yatirimlarin bosa gitmesini engelleyecektir. Birden fazla
alternatif ve bu alternatifleri etkileyen 6l¢iitlerin birden fazla olusu karar vericilerin
kararini etkilemektedir. Bu problemlerin ¢ézliimiinde matematiksel olarak gelistirilen

Cok Olgiitlii Karar Verme (COKV) tekniklerine bagvurulmaktadir.

Calismada COKYV tekniklerinden Analitik Hiyerarsi Siireci (AHS) ve
ELECTRE (Elemination and Choice Translating Reality English) metotlar1 ile

girisimei adaylariin saglikli bir secim yapabilmesi saglanmaistir.

Anahtar Kelimeler: Franchising, Girisimcilik, Cok Olgiitlii Karar Verme Teknikleri



ABSTRACT

EVALUATION OF FRANCHISING COMPANIES WITH MULTI CRITERIA
DECISION MAKING TECHNIQUES
TAMER BILDIK
Department of Business

Social Sciences Institute, Usak University, December, 2019
Advisor: Assoc. Prof. Dr. Mustafa SOBA

Due to the increasing in the support and incentives given to business owners
for the creation of employment in Tirkiye, many entrepreneurs are attempting to
establish their own businesses in different business areas. Entrepreneurs, who want to
have a business, turn to franchising enterprises without taking much risk due to the
continuous changes and developments in the globalizing trade environment. In this
way, they want to have a healthy business structure by avoiding risky investments,
benefiting from the continuous customer potential, expert personnel support,
economy, commercial and personnel support provided by well-known brands thanks

to brand awareness.

The increasing number of franchising business alternatives and the fact that
franchising businesses will be evaluated with more than one criteria will cause a
complex problem. Making the most appropriate choice among the alternatives will
ensure that the entrepreneurs make a healthier choice therefore their investments will
not be wasted. Multiple alternatives and multiple criteria impress these alternatives
proposed by the decision-makers. In order to solve these problems, Multi Criteria
Decision Making Technique (MCDM) which is developed as mathematically
applied.

In this study, it is provided that entrepreneurs can make a healthy choice with
Analytic Hierarchy Process (AHP) and ELECTRE (Elimination and Choice
Translating Reality English) methods.

Key Words: Franchising, Entrepreneurship, Multi Criteria Decision Making
Technique
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GIRIS
Giris kisminda problemin durumu, arastirmanin amaci, alt problemler ve

arastirmanin 6neminden bahsedilmisgtir.

Franchising, franchise veren ve franchise satin alan olarak adlandirilan
birbirinden hukuki olarak bagimsiz taraflar arasinda anlagsmali bir ticaret iligkisidir
(Nart, 2005: 124). Son yillarda isletmeler, franchising iliskilerini pazar paylarini
yiikseltebilmek, piyasada uzun Omiirlii olabilmelerini saglamak, karsilasabilecegi
riskleri, reklam ve tanitim giderlerini minimize edebilmek ve en dnemlisi de marka

imajimi arttirabilmek i¢in kurmuslardir.

Franchising piyasasinda sistemin hizli bir sekilde yayilmasinin bir¢ok nedeni
vardir. Ancak bu nedenlerden en Onemlisi tiiketici istek ve ihtiyaglarinin giin
gectikge birbirine benzemesidir. Tiiketicilerin ihtiyaglarint minimum bir bedelle ve
kaliteli bir sekilde temin edebilme egilimi sektoriin diinya lizerinde biiyiimesine

neden olmustur (Ulas, 2013: 15).

Franchisinge yonelen girisimcilere Tiirkiye’de devletin sagladigi imkanlar da
giinimiizde oldukc¢a artmistir. 1963 yilinda Tiirkiye’de kurulan Tiirkiye Bilimsel ve
Teknolojik Arastirma Kurumu (TUBITAK), 1990 yilinda Tiirkiye’de kurulan Kiigiik
ve Orta Olgekli Isletmeleri Gelistirme ve Destekleme Idaresi Baskanligi (KOSGEB),
1991 yilinda kurulan Tirkiye Teknoloji Gelistirme Vakfi (TTGV), 1993 yilinda
Tiirkiye’de kurulan Kredi Garanti Fonu (KGF), ve Gida, Tarim ve Hayvancilik
Bakanligi (GTHB) tarafindan saglanan destek ile agilan igyerlerine de kamu
bankalar1 nezdinde yeni isyerleri, bayilikler, proje gelistirme tesvikleri verilmektedir.
Devletin de saglamis oldugu bu imkanlardan yararlanmak isteyen girisimci adaylari
minimum risk diizeyinde gordiikleri hazir kurulu isletme yapisi olan franchising

veren isletmelere yonelmektedirler.

Glinlimiizde franchising veren isletme alternatiflerinin oldukca fazla olusu ve
acilacak olan isletmenin, isletme sahibine franchisingden dogabilecek olumlu
sonuglarinin olabilecegi gibi olumsuz sonuglara da neden olabilecegi gozlenmistir.
Bu siirecin uzun siireli bir karar verme siireci gerektirdigi ve bu siirecte alternatifleri
birbirleriyle kiyaslamanin oldukg¢a giic oldugu durumlarda en mantikli se¢imin

yapilabilmesi icin COKV tekniklerinden yararlanilabilir.



Bu arastirmanmn amaci, franchising veren isletmelerin COKV teknikleriyle
degerlendirilmesini saglamaktir. Boylelikle girisimci adaylarimin alacak oldugu
riskin minimize edilmesi saglanacaktir. Bu arastirma sayesinde asagidaki

tanimlamalarin genel ¢ercevesi incelenmistir:

e Girisimcilik ve girisimciligin kavramsal ¢ercevesi nedir?

e Girisimciligi etkileyen faktorler nelerdir?

e Girisimcilik tiirleri nelerdir?

e Girisimcinin temel fonksiyonlar1 nelerdir?

e @Girisimcide bulunmasi gereken temel 6zellikler nelerdir?

e Franchising nedir? Franchising tiirleri nelerdir?

e Franchising sisteminin faydalar1 ve eksiklikleri nelerdir?

e Franchising alan girisimcilerin ve franchise veren isletmelerin ylikiimliliikleri
nelerdir?

e Franchise almayr diisiinen girisimcilerin dikkate almasi gereken Olgiitler
nelerdir?

e Karar verme ve karar verme siireci nasil izlenmelidir?

e COKV teknikleri nelerdir?

e Franchising veren isletmelerin girisimci adaylar1 tarafindan degerlendirilme
stireci nasil yapilmalidir?

e Franchising alternatiflerinin kiyaslanmasi, alternatifleri etkileyen ol¢iitlerin
belirlenme siireci nasil yapilacak ve en uygun se¢imin belirlenmesi igin hangi

metotlardan yararlanilacaktir?

Birden fazla alternatifin bulundugu karar verme problemlerinde sec¢im
yapabilmek icin COKV tekniklerinden yararlamlmaktadir. COKV tekniklerinin
problem ¢6zmedeki amaci; alternatifleri birbirleriyle kiyaslayabilecek sayisal
degerlerin elde edilmesiyle, oncelikli Olgiitlerin alternatifler igin belirlenmesi
siirecidir (Kaya, 2004: 1). Ayrica COKV teknikleri farkli niteliklerdeki alternatifleri
belirlenmis olan oOlgiitlere gore karar vericiler tarafindan incelenerek, alternatiflerin
en uygunundan en uygun olmayana dogru siralamasini saglamaktadir (Ozden, 2009:
63). Boylelikle girisimci adaylarinin saglikli bir karar almasi saglanarak hem devlet
tesviklerinden yararlanabilmesi saglanacak hem de acilacak olan yeni isletmenin

istihdam olusturmasi saglanmis olacaktir.



1. BOLUM: GIRIiSIMCILIK KAVRAMLARININ INCELENMESI

Bu boélimde; girisimeilik  kavrami, girisimcilik anlayisi, girisimeilik
kavraminin tarihsel gelisimi, girisimciligi etkileyen faktorler, girisimcilik tiirleri,
girisimcilign temel fonksiyonlar1 ve girisimcide bulunmasi gereken oOzellikler

anlatilmistir.
1.1. GIRISIMCILIK KAVRAMI VE GIRISIMCILIK ANLAYISI

Ticari faaliyetlerini gerceklestirmek ig¢in girisimcilerin kurmus olduklari
ekonomik birimlere girisim adi verilmektedir (Pariltt ve Aydintan, 2008: 58).
Fransizcadan dilimize “entrepreneur” olarak cevrilen kokii “entreprendre” olan
girisimcilik kelimesi ise bir sey yapmak anlamima gelmektedir. 18. Yiizyilin
baslarinda Irlandali ekonomist Richard Cantillon tarafindan girisimci, heniiz
kesinlesmemis bir degeri tiiketicilere sunmak adina, tiretimin girdilerini alan ve
tireten bir birey olarak tanimlamistir (Cetindamar, 2002: 33). Sonraki yillarda
girisimcilik konusunda birgok farkli yorumlar yapilmasina ragmen Joseph A.
Schumpeter disinda girisimcinin  6nemi iizerine yorum yapanlar olmamuigtir.
Schumpeter’e gore girisimci ekonomik aktiviteleri yenilik¢i ve deger kazandiracak
sekilde diizenleyip, sanayi toplumundan bilgi toplumuna gegiste iiretim siirecinde

yapilan yeniliklerle olagan seyrin degismesini saglayan kisidir (Dolgun, 2006: 174).

Girisimei  ayrica tiketicilerin  ihtiyaglarimi  fark eden, bu ihtiyaglar
karsilayabilecek tiretim nedenlerini bir arada toplayan ve iiretim faktorlerine belli bir
ticret 6deyen, lreten, ihtiyaclar1 olduguna tiiketicileri ikna eden, devletine vergisini
Odeyen, risk alan, is imkénlar1 saglayan, toplumsal bir fayda yaratan, kiiresel bir
nitelikte tiriin ya da hizmet tireten, verimliligi, tiretkenligi, yeniligi, kaliteyi ve kar

elde etmeyi hedefleyen kisilerdir (Akdemir, 2012: 32).

Girigimcilik ise, modern metotlarla isletmelerde maksimum verimi alabilmek
ve siirekli bir gelisme amaciyla risk alabilmek ve yenilik faaliyetlerinde bulunmaktir.
Tanimdan da anlasilacagi {lizere girisimciligi tanimlayan ana unsurlar Sekil 1.1.°de
gosterilmistir.  Girisimcilik  6zelliginin  kayboldugu isletmelerde duraksamalar
goriilecektir. Diinya ekonomilerinin {ist siralarinda yer alabilmek ve diger iilke
ekonomileriyle rekabet edebilmek ic¢in yeniliklere acik isletmelerin var olmasi ve

toplumun da bu dogrultuda bilinglendirilmesi gerekmektedir (Sezer, 2015: 6).



Sekil 1.1. Girisimciligi Tanimlayan Ana Unsurlar

[ Stireg 1 [ Girisimci 1
) ("

Essizlik Yenilik
GiRiSiMCiLiK
R KAVRAMI R
( \ ( N \
Biiylime Orgiit
Olusturma

-
Amag Deger
Olusturma

Kaynak: Serinkan ve Arat, 2013, s. 52.

Girisimci bireylerin ortaya c¢ikarmis olduklari girisimeilik faaliyetlerinin

hangi anlamlar i¢erdigini asagidaki gibi siralamak miimkiindiir (Akdemir, 2015: 6):

e Ekonomik bir kalkinma saglamak,

e Kariyer planlamasinin olusturulmasi,
e Bagimsizligin kazanilmasi,

e Uluslararasi ticarete agilmak,

e Insanligin diisiiniilmesi,

e Ulke ekonomisinin diisiiniilmesi,

e Liderlik yapabilmek,

e Toplumun diisiiniilmesi,

e Yardimci olabilmek,

e (Co0zilim iiretilmesi,

e Yenilik olusturmak.

Girisimciligin  tilke ekonomilerine olan katkilar1 olduk¢a fazladir.
Girisimcilerin artmasi, iilke ekonomilerinin canlanmasma ve istihdam oraninin
artmasina neden olacaktir. Girisimciligin ekonomiye olan katkilar1 oldugu gibi sosyal

yonden de katkilar1 bulunmaktadir.
1.2. GIRISIMCILIK KAVRAMININ TARIHSEL GELISiMi

Ilk¢aglardan itibaren insanoglu ihtiyaglarmi karsilayabilmek igin cesitli

faaliyetlerde bulunarak girisimcilik kavraminin dogmasina neden olmuslardir. Orta



Cag doneminde girisimciler hiikiimet ile halk arasindaki ekonomik girigimleri
tasarlayan ve yoneten kisi olarak karsimiza ¢ikmaktaydi. 18. Yiizyilda yapilan
sozlesmeler sonucu kar ve zarari listlenen girisimci iirlin ya da hizmet iireterek
hiikiimetle anlagsma yapan taraf idi (Arikan, 2004: 4). Hizli degisimlerin yasanmasi
sebebiyle 19. Yiizyilda girisimcilik kavramina planlama, orgiitleme ve denetim gibi
unsurlar da eklenerek girisimcilik kavrami olugsmaya baslamistir. Juan Baptiste Say,
girisimcilik kavramini bireyin iiretim unsurlarini bir araya getirerek koordineli bir
sekilde calisan ve yeni sonuclara ulasan kisi olarak tanimlamistir (Naktiyok, 2004:

5).

20. Yiizyilda isletmecilikte goriilen gelismelerle birlikte girisimcilik kavrami
daha ciddi ele alinmaya baglamistir. Amerika Birlesik Devletleri’nde sanayilesme,
profesyonel yoneticilik ve de yogun fliretimin yasanmasina neden olan teknik
gelismelerin artmasiyla girisimcilik kavrami 6nemli bir konu haline gelmistir.
Sovyetler Birliginin dagilmasiyla birlikte Dogu Avrupa iilkelerinin bagimsizliklarini
ilan etmesi ve Asya kitasindaki devlet politikalarinin degismesiyle girisimcilik
kavrami On plana ¢ikmistir. Amerika Birlesik Devletleri ve Avrupa iilkelerinde
girisimcilik kavramina verilen onemin diger iilkelere gore daha yiiksek seviyede

oldugu gozlenmistir (Karakas, 2012: 27-28).

Girisimcilik kavraminin farkli déonemlerde farkli bakis acilariyla tanimlandig:
gorilmektedir. Farkli donemlerdeki farkli arastirmacilar tarafindan tanimlanan

girisimcilik kavrami Tablo 1.1.’de gosterilmistir:



Tablo 1.1. Girisimcilik Teorisinin ve Girisimcilik Kavraminin Geligimi

DONEM GIRISIMCILIK KAVRAMININ KULLANIMI
Ortacag G@r@s@mc%lik_bu donemde biiylik 6lgekli iir.et'im proquerini.yénetmekteydi.
Dénom Girisimei risk almamakta, sadece kendisine tahsis edilen kaynaklar
kullanarak faaliyetlerde bulunmaktaydi.
Girisimcilik ve risk kavramlari ilk kez bu donemde birlikte kullanilmaya
17. Yiizyil | baslamistir. Girisimci kar ya da zarar etme riskini iistlenmektedir. Girigimei,
devletle anlagmalar yaparak iiriin ya da hizmet tedarikinde bulunan kisidir.
1725 Giri.simci,. se.rmayenin tedarikinden .farkl.l olarak riski ﬁstlenfen kisidi.r.
Richard B_ehrlenrms bir ﬁyattan. umn ya da hlz.rne'tl satin alan, anf:ak be.hr'lenrnemls
Cantillon bir fiyata iiriin ya da hizmeti satarak riski iistlenerek faaliyetlerini siirdiiren
kigidir.
1797 Girisimcei, riski tstlenen, faaliyetlerini planlayan, idare eden ve tiim
Beaudeau | faaliyetleri organize ederek sahip olan kisidir.
1803 Jean
Baptiste Girisimci karini, sermaye karindan ayirt etmistir.
Say
1876 . - ; 4 .
Erancis Yonetimsel kab!llyetlgrlyle kar gldg . edenler ile fc.)n. satin alip fonlarin
Walker degerlendirilmesiyle faiz alanlar1 birbirinden ayirt etmistir.
13 ZlKrflrgfr: tk Risk ile belirsizligi birbirinden ayirmustir.
Jiggéh S.iir.ekli .ye.:n.ilik.faali}./et.lerinde bulunan ve denenmemis teknolojileri gelistiren
Schumpeter kisiye girisimci demistir.
'%/?Eé I(E)Ifl;llr:g Girisimci siirekli caligsan ve orta diizeyde risk alan kisidir.
1%%5@? Firsatlart maksimize eden kisidir girisimci.
iﬁ)ﬁt Girisimlerde bulunan., karar verme yetlfisi‘n i' kendinde bulan, sosyo-ekgnomik
Shapero mekanizmalar1 organize eden ve iflas riskini goz oniinde bulunduran kisidir.
1980 Karl | Ekonomistler, psikologlar, is adamlari ve politikacilar girisimcileri farkli
Vesper degerlendirmektedirler.
C;Sz?(fl‘t ig gi.risir.ncilik géz.lenmeye baslanmustir. Isletme igerisinde calisan bireylerin
Pinchot girisimci 6rneklerinde bulunmasidir.
1985 Girigsimcilik gerekli zaman ve ¢aba harcayarak farkli bir degere sahip bir iriin
Robert ya da hizmet olusturma siirecidir. Girigimci, finansal, sosyal, psikolojik
Hisrich risklerle birlikte kendini tatmin etme ihtiyaci duyar.

Kaynak: Hisrich ve Peters, 1985: 11; Aktaran: Bozkurt, 2011: 6.

21. Yizyilda yasanan degisimler ve gelismeler sonucu girisimcilik

kavramiin 6nemi de giin gectikge artmistir.

Bilgi caginin yasandigr giliniimiizde

bireyler artik ekonomik ve sosyal yapmin i¢inde yer almaktadir. Girisimci de bu

yapimin iginde piyasayr yakindan takip ederek firsatlar1 goriip degerlendiren kisi

olmustur (Yenigeri, 2002: 57). Rekabet ortaminin artmasi sonucu girisimcilerin

basarili olabilmesi ve isletmelerinin uzun omiirlii olabilmesi i¢in yenilik, yaraticilik




ve degisim unsurlarin1 benimseyerek hareket etmeleri gerekmektedir (Alkan, 2014:
3).

1.2.1. Tiirkiye’de Girisimcilik

Osmanli Imparatorlugu donemine kadar uzanan girisimcilik kavrani
Tiirkiye’de Yahudi, Rum, italyan ve Tiirk vatandaslardan olusan girisimcilerle
birlikte Sanayi Devriminden sonra Batiyla daha sik ekonomik faaliyetlerde
bulunmaya baslamalariyla ortaya ¢ikmustir. (Giiney, 2008: 18-21). Bu nedenle
Tiirkiye’nin yaklasik olarak bin yillik bir girisimcilik tarihi ge¢misine sahip
oldugunu sodylemek dogru olacaktir. Lonca ve Ahilik Teskilatlarinin bu donemde
kurulmug olmasi Bizans girisimcileriyle rekabet edebilmelerini saglamistir. Ayrica
bu teskilatlarin ihtiyaca gore liretimi saglamasinin katkilar1 olduk¢a fazladir (Saygin,
2018: 19). Osmanl Imparatorlugunun son dénemlerinde is adamlarmm Miisliiman
Tiirk’lerden olusmasi saglanmaya calisiimis bdylelikle Osmanli imparatorlugu’ndan
sonra kurulan Tiirkiye Cumhuriyeti’nin de stratejisi bu yonde olmustur (Miiftiioglu

ve Durukan, 2004: 11).

Cumhuriyet doneminde ise Izmir Iktisat Kongresi’yle birlikte Tiirkiye’de
girisimciligin 6nemi artmaya baglamistir (Giiney, 2008: 18-21). Girisimciligin
artmasi i¢in Tirkiye’de uygulanan politikalarin amaci bolgelerarast esitsizligi
diizenlemek, girisimciligin ve sermayenin arttirilmasimi saglamak olmustur
(Cokgezen, 2012: 29-30). Girisimcilik faaliyetleri Tirkiye’de tarim alanindan
baglayarak sanayi sektoriiyle devam etmistir. Tiirkiye’de devlet politikalar1 ve
kanunlar girisimciligi tesvik iizerine planlanmistir. 1970’lerden sonra girisimecilik
egitimleri artmis ancak yeterli fizibilite ¢alismalarmin yapilmamasi, aile
isletmelerinin fazla olusu gibi nedenlerden dolay1 kurumsal yapilar saglanamamigtir
(Giiney, 2018: 18-21). 1980 sonras1 donemde ekonominin disa a¢ilmasi, KOBI’leri
destekleyen politikalarin izlenmesi, girisimciligin gelismesini saglayacak olan
calismalarin  hizlandirilmasiyla  birlikte Tiirkiye’deki  bireylerin  girisimcilik
konusunda basarili olacagi gozlenmistir (Kiigiik, 2010: 47). 2000’li yillarda
Tiirkiye’de yasanan ekonomik krizin ardindan sosyo-ekonomik dengenin saglanmasi
icin 9. Kalkinma Plan1 kapsaminda girisimcilikle ilgili; girisimcilik politikalarinin
desteklenmesi, girisimcilik ve istihdam oranini arttiracak calismalar yapilmasi,

mesleki danismanlik ve rehberlik hizmetlerinin saglanmasi ve mesleki egitim



kurslarinin agilmasi kararlari alinmistir (Girisimcilik Raporu, 2015). 2010 sonrasi
donemden giliniimiize kadar olan siirecte ise 10. Kalkinma Plan1 kapsaminda
girisimcilik kavraminda 6nemli degisimler yasanmistir. Bireylerde girisimcilik
kiltliriiniin olusmasi i¢in egitimlerin artmasi saglanmis, egitim kalitesi arttirilmas,
girisimcilik konusunda 6ne ¢ikan 6rnek isletmelerin igletme i¢i organizasyon yapilari
ve stratejileri anlatilmistir. Girisimciligin gelisimine katkida bulunabilecek kurum ve
kuruluglarin artmasini saglayacak politikalar bu donemde daha fazla izlenmistir (T.C.

Kalkinma Bakanligi, 2013).

Tablo 1.2. Girisimcilik Egitimi ve Egitim Yoluyla Aktarilan Teknikler

Egitim Yoluyla

Girisimcilik Egitimi
Aktarilan Teknikler

Isletme ve Kiiciik isletme Yonetimi | Is Yeri Acma Bilgileri | *Seminer

*[sletmecilik *Finansman *Ekonomi | *Yasal Islemler *Workshop
*Yonetim ~ *Planlama  *Personel *Vergiler *Tartigma
*{letisim *Girisimcilik  *Pazarlama | *Tesvikler *Soru-Cevap
*Miisteri iliskileri *Tanitim

_ *Muhasebe Bilgileri *Ornek Olay
* Kalite Kontrol

*Uretim Y6netimi *Muhasebe | *isletme Sorunlari *Capraz Ates

*Satis *Kredi *Danigmanlik *Beyin Firtiasi
Kaynak: Tekin, 2016: 449-450.

Tablo 1.2.’de girisimcilik egitiminin temel anlamda iki bashik altindaki
konular dahilinde incelendigi ve bu egitimlerin hangi tekniklerle girisimci adaylarina

aktarildig1 goriilmektedir.

Girisimci adaylari, yeni bir is fikrini uygulamaya gecirmek istedikleri zaman
finansal ve yapisal sikintilarla karsilasmaktadir. Karsilagilan bu sikintilar1 gidermek
icin Tiirkiye’de gesitli meslek ve kamu kuruluslar1 girisimcilere destek olmak i¢in

¢esitli kurumlar kurmuslardir (Dilsiz ve Kolik, 2005: 97). Bu kurumlar:

e Tiirkiye Odalar ve Borsalar Birligi,
e Ticaret Odalar1 ve Sanayi Odalari,
e Fuarcilik ve Gelistirme Anonim Sirketi,

¢ Bilisim Teknolojileri Arastirma Enstitiisii,



e Tiirkiye Kiiciik ve Orta Olgekli Isletmeler, Serbest Meslek Mensuplar1 ve
Yoneticiler Vakfi,

e [hracati Gelistirme Etiit Merkezi,

e Kiiciik Sanayi Gelistirme Teskilati,

e Tiirkiye Sinai Kalkinma Bankasi,

e Mesleki Egitim ve Kiigiik Sanayi Destekleme Vakfi,

e Miitesebbisler Kuliibii Dernegi,

¢ GAP ( Giiney Anadolu Projesi) Bolgesi Girisim Destekleme ve Yonlendirme
Merkezi,

e Teknoloji ve Yenilik Destek Programlar1 Bagkanligi,

e Vakif Risk Sermayesi Yatirim Ortaklig1,

e Kredi Garanti Fonu,

e Tiirkiye Bilimsel ve Teknolojik Arastirma Kurumu,

e Zonguldak Is Gelistirme Merkezi,

e KOSGEB'tir.

Yukarida belirtilen tim kurum ve kuruluslarin ortak amaci Tirkiye’de
girisimciligin tesvik edilmesini saglamaktir. Ayrica kurum ve kuruluslarin saglamig

olduklar1 destek ve tesvikler sonucu igsizlikle miicadele de artmis olacaktir.

1.2.2. Kiiciik ve Orta Olcekli Isletmeleri Gelistirme ve Destekleme idaresi
Baskanhgi (KOSGEB)

12 Nisan 1990 tarihinde KOSGEB, ¢ikarilan 3624 sayili kanunla birlikte iilke
ekonomisine katki saglayabilecek kiiciik ve orta dlgekli sanayi isletmeleri sayisinin
artmasini, rekabet ortamimin saglikli bir sekilde gergeklesmesini ve de ekonomik
bliylimelerin saglanmasi i¢in kurulmus bir organizasyondur. Tiirkiye’nin bir ¢ok
yerinde uygulama ve sinerji merkezleriyle girisimci adaylarina cesitli egitim ve
danmigmanlik hizmetleri sagladigi gibi hibe ve kredi gibi ekonomik konularda da
girisimei adaylarina yardimci olmaya calismaktadirlar (Sakarya Ticaret Borsast,
2008: 1). KOSGEB bu amagla yeni kurulan girisimlere 50.000 TL geri 6demesiz ve
100.000 TL geri 6demeli destek paketleri sunarak girisimci adaylarmin ekonomik
olarak isletmelerinin kurulus siireclerinde maddi ve manevi olarak yipranmamalarin
saglamaktadir. Bu destek sayesinde girisim faaliyetleri ilk yillarinda hayatta kalmay1

basarabilmektedir. Ayrica KOSGEB isletmelerin devamliligini ve uzun Omiirlii
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olmalarmi saglayabilmek i¢in girisim faaliyetlerinin tilirline gore 60.000 TL-
360.000TL arasinda ekonomik destekte de bulunmaktadir. KOSGEB’in ayrica iilke
capinda egitime onem verdigi ve liniversitelerde girisimcilik egitimi alan dgrenciler
arasinda yarismalar diizenleyerek Ogrencilere para odiilii vermektedir. Boylelikle

geng bireylerin girisimcilige yonelmesi tesvik edilmektedir (KOSGEB, 2019).

Tiirkiye Girisimcilik Stratejisi ve Eylem Plani, KOSGEB o6nderliginde
hazirlanmis olup girisimcilik kiltiiriiniin yayginlagmasi, girisimcilik sisteminin
olusturulmasi1 ve girisimciligin gelismesini amag¢ edinmistir. Bu {i¢ ana hedefe

ulagmak i¢in alinan kararlar (KOSGEB, 2015: 71-72):

e Yenilik¢i faaliyetlerin desteklenmesi,

e Kadin ve geng bireylerin desteklenmesi,

e Eko girisimcilik, sosyal girisimcilik ve kiiresel girisimcilik gibi 6ncelikli
konularda yapilacak olan faaliyetlerin desteklenmesi,

e Tirkiye’de girisimcilik kiiltliriiniin benimsenmesini saglamak,

e Orgin ve yaygm egitim diizeyinde girisimcilik  egitimlerinin
yayginlagtirilmasini saglamak,

e Danismanlik sistemlerinin gelismesini saglamak,

e (Girisimcilerin finansman desteklerinden kolaylikla yararlanabilmesini

saglamaktir.

KOSGEB aym1 zamanda girisimeci adaylarina; Uygulamali Girigimcilik
Egitimleri, Yeni Girisimci Destegi, Is Gelistirme Merkezi Destegi, Is Plan1 Odiilii
desteklerini saglayarak toplumun her kesiminden girisimci sayisinin arttirilmasini ve
yeni is imkanlarinin olusturulmasmi saglamaktadir. KOSGEB ayrica teknoloji
merkezleri ve teknoparklar olusturarak bilim ve teknolojiye dayali modern
tekniklerin kullanilmasii tesvik etmektedir. Girisimcilere ¢esitli egitimler vererek
destekte bulunan KOSGEB; yasanilan sikintilar karsisinda girisimcilere ¢6ziim
oOnerileri ve projeler iiretmektedir. Boylelikle iilke ekonomisinin ve refah diizeyinin

artmasi icin lizerine diisen toplumsal gorevleri de yerine getirmektedir.
1.2.3. Tiirkiye’de Girisimcilik Egitimi

Girigimcilik, bireylerin dogasinda var olan kisisel 6zelliklerin ve gevresel

etkilerin var olmasi nedeniyle Ogretilemeyecek bir kavram olmasi diisiincesi son
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yillarda yerini girisimcilik bir disiplin olarak goriiliirse Ogretilebilecegi ve cesitli
egitimlerin faydali olacagi goriisiine birakmistir (Mungan, 2013: 51). Girisimcilik
egitimi; bireylere firsatlari gorme yeteneginin, yeni fikir {retiminin, gerekli
kaynaklarin nasil saglanacaginin, isletmenin kurulduktan sonra organizasyon
yapilariin nasil kurulacaginin, yaratici ve elestirel bir sekilde diisiinme yeteneginin

nasil olmasi gerektiginin aktarilmasi islemidir (Altuntas, 2016: 15).

Diinyadaki girisimcilik uygulamalarina paralel olarak Tiirkiye’de de son
yillarda mikro kredi programlariyla kadin  girisimciliginin  arttirilmasi
hedeflenmektedir. Sadece ekonomik destek vermek ile girisimciligin gelistirilmesi
miimkiin olmadig1 i¢in egitime verilen 6nem de artmistir (Saygin, 2018: 39).
Girigsimcilik egitimleri Tirkiye’de bazi ilkokullarda, liselerde ve iniversitelerde
secmeli ders olarak verilmektedir. Ayrica bazi kamu ve 6zel kuruluslarinda iicretli ya
da sosyal sorumluluk projesi kapsaminda girisimcilik egitimleri diizenleyerek
girisimcilige katkida bulunmaktadirlar. Egitimlerin temel igerigi girisimcilik
kavramlarinin  girisimci adaylarma aktarilmasidir  (Ozkal, 2018: 28). Ayrica
KOSGEB de girisimciligin yayginlagmasi igin en az 32 saatlik girisimci adaylarina
cesitli girisimcilik konularinda egitimler vermektedir. KOSGEB bu egitimleri kendi
blinyesinde verebilecegi gibi anlagsmali kamu kuruluslarinda ya da egitim
kurumlarinda da verebilmektedir. KOSGEB’te verilen egitimlerin igerigi;
girisimcilik 6zelliklerinin girisimci adaylarinda var olup olmamasinin incelenmesi, 1s
fikirlerinin gelistirilmesi, daha Once yapilmis olan girisimcilik 6rneklerinin
paylasilmasi, kurulacak olan isletme fonksiyonlarinin ve 6zelliklerinin aktarilmasi,
pazarlama faaliyetlerinin aktarilmasi ve yapilacak olan is sektoriiniin atdlye

caligmalarinin yapilmasini kapsamaktadir.

Sekil 1.2.ye gore girisimceilik egitimleri siirekli bir dongli halindeki
faaliyetleri kapsayan bir siire¢ olarak gbze ¢arpmaktadir. Birinci ve ikinci asamadaki
girisimcilik egitimlerinin yapilma nedeni talepleri karsilamaya ve bireyleri girisimci
olmaya yéneltmektir. Ugiincii ve dordiincii asamalardaki egitimlerin sebebi ise is
kurma siirecine girmis girisimci adaylarinin ihtiyaclarin1 karsilayabilmek ve
girisimcilerin hata risklerini azaltmak igindir. Girisimci adaylar1 bu siire¢ igerisinde
cesitli  sikintilarla  karsilasmakta ve bu sikintilarin - giderilebilmesi  igin
yonlendirilmeye, uzman egitim desteklerine ihtiyag duymaktadirlar. Bu nedenle

dordiincii asamadaki girisimcilik sonrasi egitimin onemli bir payr bulunmaktadir.
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Tecriibesiz girisimci adaylarmin uzun vadeli egitimler almasi kurmus olduklar

isletmenin siirdiiriilebilir olmasi i¢in gereklidir (Y1ildiz, 2018: 42).

Sekil 1.2. Girisimcilik Egitiminin Siirecleri

< 4 4. ASAMA
= o
5 Girisimci
Zzn Sonrast
S 3. ASAMA Egitim
A
E Girisimei
= 2. ASAMA Bireylere
o Egitim

Girisimci
§ 1. ASAMA Adaylarini
> S isti
é Girigimeilik Yetistirme
§ Farkindalig1
o Olusturma
&=
-
<
[ >

ON ERKEN ISE BASLAMA  ISTEN SONRA

Kaynak: Davey; Hannon ve Penaluna, 2016: 174.

Tiirkiye’de  girisimcilik ~ kiiltiiriiniin ~ yerlesmesi amaciyla TUBITAK,
ilkogretimden baslayarak bireyleri girisimcilige 6zendirmek amaciyla orgiin ve
yaygin egitim programlart igeren Girisimcilik Yarigmalari, Mini Girisimcilik
Egitimleri ve Girisimcilik dersleri uygulanmasini saglamistir. Ayn1 zamanda ileri
teknoloji konusunda yarigmalar diizenleyerek teknoloji odakli girisimciligin
artmasini saglamaya calismistir (TUBITAK-TEYDEB, 2011: 478).
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Sekil 1.3. Girisimcilik Kiiltiiriiniin Yayginlastirilmasi

GIiRISIMCILIK KULTURUNUN YAYGINLASTIRILMASI

Universiteler flkdgretim Genel Kiiltiir
Ortadgretim
\ N J
Girisimeilik Girisimeilik Mini Girisimeilik N
i Egitimleri . . e
Dersleri Yarismalar: s Ilk6gretim / Ortadgretim — Toplum

\

I “Dortlii” sarmal isbirlikleri (kamu, 6zel
e sektor, tniversite ve toplum)
Girisimci Universite

Kaynak: http://www.tubitak.gov.tr, 2019.

Tiirkiye’de de tiniversite kurumlarinda girisimcilik egitimleri verilmektedir.
Egitimlerin en 6nemli amaglar girisimci bireylerin eksikliklerinin belirlenmesi, yeni
ihtiyaclarin dogmasina paralel olarak yenilik¢i kavraminin girisimei bireylere
aktarilmasi, gelecege yonelik karsilagilabilecek risklere karsi ne gibi Onlemler
alinmas1 gerektiginin egitimi verilerek Ogrencilerin girisimcilige yonelmeleri ve
farkli alanlarda is kurmalari amag¢ edinilmistir. Verilen egitimlerin amaci
girisimciligin  tim hatlariyla 1y1 bir sekilde gosterilmesi ve amacina uygun

isletmelerin kurulmasidir.
1.3. GIRISIMCILiGi ETKILEYEN FAKTORLER

Girisimciligin olugsmasindaki temel faktorler toplumun sosyo-kiiltiirel, politik,
ekonomik ve psikoloji durumlaridir. Girisimciligi, kiiltirel yapi, aile yapisi, egitim
faktorli, din faktorii gibi faktorler etkilemektedir. Girisimcilik literatiiriinde
girisimciligi etkileyen faktorler farkli bagliklar altinda incelenmistir. Ancak higbir
sekilde bu faktorler birbirinden bagimsiz ya da farkli olmadigi goriilmektedir.
Calismada girisimciligi etkileyen faktorleri kisisel, demografik, sosyal ve kiiltiirel

faktorler baslig: ad1 altinda inceleyecegiz.
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1.3.1. Kisisel Faktorler

Kisilik kavrami, bireyin toplum igindeki diger bireylerden ayirict ve Ozel
davramiglaridir. Kisiligin bireylere 6zel olmasmin sebebi davraniglarinin diger

bireylere gore siirekli ve kendilerine has sergilenmesinden kaynaklanmaktadir.

Girisimciligin olugsmasini etkileyen ve kisisel faktdrler olarak tanimlanan
unsurlar; girisimecinin bagimsiz davranma istegi, liderlik vasfi, basarili olabilme
ihtiyaci, yaratici diisiinebilme kabiliyeti, risk alabilme 6zelligi, firsatlar1 gorebilme
ozelligi, dogru algilama ve hizli karar verebilme yetenegi, esnek olabilmek, genis bir
hayal giiciine ve basaril1 bir vizyon sahibi olmak gibi girisimcide bulunmasi gereken
ozellikler girisimciligi etkileyen kisisel faktorlerdendir. Ayni zamanda kisisel
faktorleri olusturan bu ana unsurlar girisimciyi diger bireylerden ayiran temel

ozelliklerdendir (Bridge vd., 1993: 42).

Bir bireyin yukaridaki kisisel faktorlerden kendi biinyesinden barindirmasi
kendisinin potansiyel bir girisimci adayr olmasini saglamaktadir. Ayrica kendi
kabiliyetlerine giivenen bir kisi ayn1 zamanda da diger girisimcileri de tanima olanagi
bulacak ve boylelikle rekabet ortaminda da var olmalar1 saglanacaktir. Bu 6zellikler
her bireyde farkli durumlarda ortaya ¢ikmaktadir. Bireylerin farkli goriislerde olmasi
ve kendilerinde olan kisisel 6zelliklerin degisim gostermesi sebebiyle de toplum

icindeki statiileri degisim gdsterecektir.
1.3.2. Demografik Faktorler

Egitim, cinsiyet, yas, gibi unsurlar demografik faktorleri olusturmaktadir.
Egitim seviyesi yiiksek olan bireylerin girisimci olma egilimleri daha yiiksektir. Ayni
zamanda egitim sisteminin standart {isti olmasi da girisimciligi etkileyen
faktorlerdendir (Mungan, 2013: 8). Aile icinde baslayan egitimin, egitim
kurumlarinda da siirdiiriilmesiyle birlikte bireyin girisimcilik 6zelliginin ortaya
c¢ikmasinda egitim etkili bir rol oynamaktadir. Egitim kurumlarinda yaratici
diisiinebilme kabiliyetinin asilanmasi bireylerin girisimci olma 6zelligini ortaya
cikarmaktadir. Ayn1 zamanda egitim sisteminin girisimci adaylara yonelik olmasinin
bir bagka etkisi de yasanilan iilkenin iktisadi gelismesinde etkili olmaktadir (Giiney,

2008: 222).
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Cinsiyet unsuru da son zamanlarda ortaya c¢ikan bir baska demografik
faktordiir.  Yapilan arastirmalara gore erkeklerin kadinlara gore risk alma
egilimlerinin daha fazla oldugu goriilmektedir. Ancak bu durumun ortaya ¢ikmasinin
bir baska nedeni toplumdaki cinsiyet rollerinden kaynaklandigi yadsinamaz bir
gercektir (Mungan, 2013: 8). Tiirkiye’de kadinlarin belli bir oran1 ev hanimi ya da
var olan bir isletmede calisan olarak anmilmaktadirlar. Ozellikle Tiirkiye’de ki devlet
tesvik programlarinin kadinlar1 daha yiiksek bir sekilde desteklemesi sonucu kadinlar
da girisimcilik konusunda cesaret kazanarak faaliyetlerde bulunmaya baslamiglardir

(Yiiceol, 2018: 30).

Yas unsurunun girisimcilikle dogrudan olarak bir iligkisi vardir. Bireyler
yaslandik¢a risk almaktan kaginirlar ve herhangi bir girisimde bulunmak
istememektedirler. Yaslanan bireylerde zaman unsuru 6nemli bir neden olup yeni
girisimsel faaliyetlerde bulunmak yerine sabit bir {icret ile calismak bireylere daha
giivenilir ve risksiz bir yasam siirdiirebilmelerini diisiindiirmektedir. Ancak yas
olarak daha olgun bireylerdeki tecriibe erki geng¢ girisimci adaylarinda bazi

dezavantajlarin ortaya ¢ikmasina neden olacaktir.
1.3.3. Sosyal Faktorler

Aile, rol modelleri, kiiltiir gibi unsurlar sosyal faktorleri olusturmaktadir.
Aileden gelen bir gevrenin olmasi, ailenin kendi bir isine sahip olmasi, ekonomik
Ozglirliigilin aile tarafindan saglanmasi girisimci bireylerin artmasinda 6nemli bir rol
oynamaktadir. Ailenin vermis oldugu egitimden itibaren ¢ocugun iiretken olmasini
tesvik edici davraniglarda bulunulmas: c¢ocuklarda girisimcilik potansiyelinin
¢ikmasina neden olacaktir. Ayrica girisimcei bireylerin aile, sosyal ¢evre ve pazardaki
diger girisimci adaylarim1 rol model alarak girisimcilige yonelmeleri de zor

olmayacaktir.

Kiiltiir yapist bireylerin davranig ve kisilik 6zelliklerini dogrudan etkileyen
bir unsurdur. Kiiltiir yapisina gore sekillenen birey davranislari zaman igerisinde
bireylerin kisiliklerini yansitmaktadir (Caglar,2001: 132). Girisimcilik, kiltiir
yapisinin etkisi altindadir. Gelenek, gorenek, orf ve adetler tiim toplumu etkilemekte
ve girisimci bireylerin de yasadigi toplumun bir pargast oldugu icin kendi kisisel
davraniglarini kiiltiir yapisina gore sekillendirmektedir. Kiiltiirel farklilasmaya neden

olan dort farkli unsur bulunmaktadir. Bu unsurlar; bireysellik-toplumsallik, erillik-
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disillik, glic mesafesi, belirsizlikten kaginmadir (Giliney ve Numakhamatuly, 2007:
70):

e Bireysellik-Toplumsallik: Bu simiflandirmada ki amag girisimciligin birey
ihtiyaglarmi m1 yoksa toplumun ihtiyaglarint m1 Karsilayacagi kismiyla
ilgilenmesidir.

e Erillik-Disillik: Bu siniflandirmada ki amag ise toplum yapisina bakilarak
kiiltiir yapisinin  ataerkil mi yoksa anaerkil bir yapida oldugunun
saptanmasidir.

e Giic Mesafesi: Toplum yapisindaki esitsizliklerin derecesini ifade
etmektedir.

e Belirsizlikten Kacinma: Yeterli bilgiye sahip olunamamasi, degisime hizli
bir sekilde ayak uydurulamayacagi gibi durumlarda girisimci davraniglarinin

nasil etkileneceginin izlenmesidir.
1.4. GIRISIMCILIK TURLERI

Ekonomik gelismelerin de yasanmasiyla birlikte girisimcilik kavraminda
degisimler meydana gelmistir. Literatiirde siklikla kullanilan girisimcilik tiirleri;
sosyal girigimcilik, orijinal girisimcilik, kurumsal girisimcilik, kamu girisimciligi, i¢
girisimciligi, profesyonel girisimcilik, teknolojik girisimcilik, girisimci girisimeiligi,
firsat  girisimciligi, yaratict girisimciligi, c¢evreci girisimciligi  ve takipgci
girisimciligidir.

1.4.1. Sosyal Girisimcilik
Egitim, saglik, ¢evre gibi toplumsal konular i¢in desteklenen girisimcilik

tiuriidiir. Kar amaci giidilmemektedir. Toplumsal sorunlarin ¢oziilebilmesi igin

gerceklesen girisimcilik faaliyetlerini kapsamaktadir (Oreng, 2019: 43).
1.4.2. Orijinal Girisimcilik

Girigsimci  bireylerin tasimis olduklari ozellikler nedeniyle hayallerine
ulasabilmek i¢in ilk kez gergeklestirecek olduklari girisimlerdir. Gergeklesecek
faaliyetlerin diger girisimcilik tiirlerinden en 6nemli farki ise girisimin ilk defa

gerceklesecek olmasi ve yapilan igin orijinal olmasidir (Top, 2006: 8).



17

1.4.3. Kurumsal Girisimcilik

Kurumsal girisimcilik, stlirdiiriilebilir rekabet avantajinin elde edilmesinde
onemli girisimcilik tiirlerindendir. Isletmelerin kendi biinyelerindeki siireglerde
yenilik yapmasi, farkli igletmelerle isletme evlilikleri yaparak girisim yoluyla yeni
isletmelerin ortaya c¢ikmasi kurumsal girisimciligin temel siirecidir. Isletmeler
boylelikle sahip oldugu kaynaklari birlestirerek diger isletmelere rekabet avantaji
saglamaktadirlar. Boylelikle yeni bir girisime yonelerek kurumsal girisimciligin

olusmasi saglanmaktadir (Karadal ve Giilpinar, 2013: 314).
1.4.4. Kamu Girisimciligi

Siyasi otoritenin belirlemis oldugu ekonomik smirlar c¢ercevesinde
gerceklesen girisimcilik tiiriidiir. Bu sinirlamalar ¢ergevesinde gercgeklestirilen
girisimler, kamu hukuku cercevesi icinde gerceklesmektedir. Girisimciler bazi
durumlarda kendilerinin yaratmis oldugu kaynaklar1 kullanirlarken, baz1 durumlarda

da kamunun tiretmis oldugu kaynaklar1 kullanmaktadirlar (Emre, 2007: 25).
1.4.5. I¢ Girisimcilik

Isletme biinyesinde bulunan girisimcileri ve isletme igerisinde gerceklesen
tim girisimcilik faaliyetleri olarak ifade edilmektedir. Ancak bu durumun siirekli bir
hale getirilme zorunlulugu bulunmaktadir. Ayni zamanda yeni bir iiriin, hizmet ya da

teknoloji gelistirmek gibi faaliyetleri de kapsamaktadir (Agca, 2006: 162).
1.4.6. Profesyonel Girisimcilik

Profesyonel girisimcilik tiirii isletmelerin ekonomik kriz ve yonetimsel
yanligliklarin yasanmasi sebebiyle isletme haklarinin disaridan birisine devredilmesi
ya da satilmasiyla ortaya ¢ikmaktadir. Bu girisimcilik tiirlinde yoOnetimsel
kabiliyetlerine sahip olan, deneyimli, kabiliyetli ve girisimcilik 6zelliklerine sahip

olan bireyler i¢in profesyonel girisimcilik uygun bir faaliyet alanidir (Top, 2006: 12).
1.4.7. Teknolojik Girisimcilik

Teknolojik girisimcilik  giiniimiizde siklikla tercih edilen bir bagka

girisimcilik tiirii 6rneklerindendir. Teknolojide yasanan gelismeler sonucu sanal
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diinyadaki girisimcilik faaliyetleri de artmigstir. Girisimei adaylarinin teknolojik

girisimciligi segmelerindeki amaci maliyetlerin az olmasidir (Salik, 2015: 32).
1.4.8. Girisimci Girisimciligi

Belli is alanlarinda girisimcilik yaparak isletme kuran ve sonrasinda
isletmelerini bagkalarina satarak gerceklesen girisimcilik tliriidiir.  Girisimci
boylelikle kiigiik isletmelerinin biliyliimesini engelleyen rakip isletmelerle de rekabet
etme konusunda daha basarili olacaktir (Findik, 2015: 16).

1.4.9. Firsat Girisimciligi

Girigimcilik tiirleri arasinda en yaygin olam firsat girisimciligidir. Firsatlart
ve pazardaki ihtiyaglart dogru tespit ederek kar saglayacak alanlara girisimei yatirim
yapar. Firsat girisimciligi potansiyel firsatlarin  goriildiigii karli olabilecek

yatirimlarin yapilmasidir (Korkmaz, 2012: 211).
1.4.10. Yaratia Girisimciligi

Yeni bir fikri ya da bir bulusu ortaya koyarak kendine 6zgii bir iiretme siireci
yaratict girisimciliktir. Ayrica ortada mevcut olan bir iiriin ya da hizmetin, bigim,
maliyet ve kalite gibi yonlerinin iyilestirilmesiyle birlikte daha fazla kar elde edecek

sekilde yeniden tiiketicilere sunulmasidir (Ulag, 2006: 137).
1.4.11. Cevreci Girisimciligi

Isletmelerin kirli atiklari, kimyasallar, gazlar gibi gevreyi kirleten olumsuz
sartlara ¢oziim treterek firsatlarin degerlendirilmesiyle ortaya c¢ikan girisimcilik
tiirtidiir. Boylelikle cevre bilincinin olusmasiyla birlikte yeni is firsatlari da

olusmustur (Findik, 2015: 17).

Girigimcilik tlirlerinden de anlasilacagi tizere girisimciligin farkli tiirlere
ayrilmasimnin baslica nedenleri; rekabetin farklt kosullar altinda gerceklesmesi,
tiiketici istek ve ihtiyaglarinin degismesi ve piyasa ve ekonomik kosullarda yasanan

degisimlerdir (Y1ldiz, 2015: 12).
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1.4.12. Takip¢i Girisimcilik

Yenilik {iretebilmek adina girisimciler i¢in ihtiya¢ olan zaman, isglicii ve
teknoloji maliyetlerini gozetmeksizin pazardaki diger gelismeleri takip ederek,
gelismelere gore yol haritasi ¢izen, yenilik yapan girisimcileri takip eden girisimciler

olarak tanimlanmaktadir (Tekin, 2004: 14).

1.5. GIRISIMCILIGIN TEMEL FONKSiYONLARI, AVANTAJLARI,
DEZAVANTAJLARI ve BASARILI YA DA BASARISIZ OLMASINI
SAGLAYAN FAKTORLER

Ekonomik sistemlerin basarili bir sekilde ger¢eklesebilmesi i¢in girisimcilerin
tiretim faktorlerine ihtiyaglar1 vardir. Dogal kaynaklar, sermaye, insan kaynaklari ve
girisimci Uretim faktorlerini olusturmaktadir (Karadal, 2013: 17). Girisimcilerin
bulunmus olduklar1 girisimlerdeki temel fonksiyonlar miitesebbis fonksiyonlari
olarak bilinmektedir. Girisimcilerin yerine getirmesi gereken fonksiyonlar agsagidaki

gibi siralamak miimkiindiir (Aktan, 1996: 242-247):

e Yeni iirlin ve hizmet {iretiminin ya da daha dnceden bilinmis olan iiriin ve
hizmetlerin niteliksel agidan Kkalitelerinin yiikseltilmesini saglamak; bu
fonksiyon etkili bir bicimde yerine getirildiginde girisimci bu ¢abasi
nedeniyle biiyiik bir kazang saglayacaktir.

e Yeni lretim metotlarinin gelistirilerek {iretim sistemlerinde uygulanabilir
olmasimi saglamak; girisimciler bazi1 durumlarda yeni bir is fikri gelistirmek
yerine daha karl1 gordiikleri bir is fikrini gelistirerek yiiksek kar paylar1 elde
edebilmektedirler.

e Isletme icerisinde yeni organizasyon yapilarmin kurulmasi; girisimciler
orgiitlenme yoluna giderek farkli yapilardaki degisimleri inceleyip, analiz
etmektedir. Orgiitlenme yoluna giderek girisimciler piyasaya hakim olmakta
kazanglarin1 maksimum seviyeye ¢ikarmaktadirlar.

e Yeni pazar faaliyetlerinin olusmasimi saglamak; girisimcilerin en Onemli
amagclarindan biri lilke sinirlar igerisinde ya da iilke sinirlart disinda yeni
pazarlarin olugmasini saglayarak iiriin ya da hizmet satiglariin arttirilmasini

saglamak olmustur.
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e Hammaddelerin saglanabilecegi yeni kaynaklarin olusturulmasini saglamak;
tiretim kosullarin1 degistirecek iilke smirlar igerisinde ya da iilke sinirlari

disinda yeni kaynaklarin olusturulmasini saglayip denetim altinda tutmaktir.

Isletmelerde yenilik ve yaraticilik faaliyetlerinin artmasi girisimciligin en
temel fonksiyonlarini olusturmaktadir. Gelismis ve gelismekte olan iilkelerin
girisimcilik sektorlerinde diger iilkelere gore daha iyi olmasinin sebebi diinya

markalar1 olmus yenilik¢i tirtinler ve hizmetler gosterilmektedir (Altuntas, 2016: 13).

Girisimciligin  avantajlart1 oldugu gibi dezavantajlar1 da bulunmaktadir

(Altuntas, 2016: 14):
Avantajlart:

e Girisimci kendi kaderini ¢izerek, bagimsiz olabilir,

e Girisimci pazarda fark yaratarak tatmin duygusunu arttirabilir,

e Girisimciligin tim detaylar1 bilindigi icin isletme tam kapasite halde
calisabilir,

e Girigimci ¢aligmalarinin karsiligini fazlasiyla alabilir,

e Girigimei toplumun sosyal ihtiyaglarini karsilayabilir,

e Girigimci en ¢ok sevdigi isi yapabilme imkanina sahip olmaktadir.
Dezavantajlari:

e Girisimci kendi isi olmasi dolayisiyla uzun saatler ¢aligabilir,

e Girigimci yapilabilecek hatalardan dolay: tiim birikimini kaybetme riskine
sahiptir,

e QGirisimci belli bir seviyeye gelene kadar diisiik standartlarda yasam siirebilir,

e Girisimei 1§ yogunlugundan dolay1 yogun stres yasayabilir,

e Girisimcinin isin sonunda hayal kirikligina ugrama riski bulunmaktadir.

Girisimlerin basarili ya da basarisiz olma durumlar birgok faktore baghidir.
Oncelikle iiriin ve hizmetin istek ve ihtiyaglara gore pazara sunulmasi gerekmektedir.
Uriin ya da hizmetin pazara dogru bir zamanlama da sunulmasi, isletmelerin uzun
Omiirlii olmalarin1 saglayacaktir. Girigimcilerin ileri gortisliliigi, firsatlart 1iyi
gorebilme yetenegi de girisimlerin basarili olmasini saglamaktadir. Piyasa ve

ekonomik gelismelerin iyi analiz edilmesi ve karsilasilabilecek risklerin dnceden
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sezilerek karsi onlemler alinmasi ve bunun gibi birgok faktorler de girisimlerin
basarili olmasinda olduk¢a Onemli bir yere sahiptir. Devlet politikalarinin da
girisimcilerden yana olmasmin avantajlar1  bulunmaktadir.  Girisimcilerin
kendilerinde bulunmasi gereken o6zellikleri tagiyor olmasi da girisimlerin basarili
olmasinda girisimciler acisindan var olmasi gereken en Onemli Ozelliklerdendir.
Kaynaklarin dogru kullanimi, sermaye yonetimi, teknolojik gelismelerin takibi gibi
bircok dis etkenlerde girisimlerin basarili ya da basarisiz olma durumlariyla yakindan
alakalidir. Isletme kurulus yerinin yanlis segimi, ¢alisanlarin basarili olabilecek
seviyede yeterli derecede egitilememesi gibi durumlarda da girisimler basarisiz bir

sekilde sonuclanabilmektedir.
1.6. GIRISIMCIDE BULUNMASI GEREKEN OZELLIKLER

Girisimci bireylerin karakter yapisi kendilerini diger bireylerden ayiran temel
ozelliktir. Girisimciler tutkulu, basarili olabilme ihtiyacina sahip, firsatlar
gozlemleyebilen ve bu firsatlar1 degerlendirmek i¢in hizli kararlar ve riskler alabilen,
calisma hayatlar1 boyunca karsilagabilecegi zorluklar ile miicadele edebilecek yapiya

sahip bireylerdir (Bozkurt, 2011: 197).

Girigimcilerde bulunmasi gereken ozellikleri teknik Kabiliyetler, yonetsel

kabiliyetler ve bireysel kabiliyetleri basliklart altinda toplayabiliriz.

Tablo 1.3. Girisimcide Bulunmas1 Gereken Ozellikler

Teknik Ozellikler Yonetsel Ozellikler Bireysel Ozellikler
Sézlii Iletisim Amaglari Belirleme I¢sel Denetim
Cevresel Gozlem Karar Verme Risk Alma

Teknik Yo6netim Bilgisi Insan Iliskileri Yenilik Yapma
Teknoloji Pazarlama Degisimi Y6netmek
Kisiler Arasi Iliski Finans Kararli Olma
Dinleyici Olma Muhasebe Ongorii Sahibi Olma
Orgiitleme YoOnetim Degisimi Tesis Etmek
Yonetim Tiirii Denetim

Usta Olma Sorun Cozme

Takim Oyuncusu Olma Girisim

Sebeke Kurabilme Yonetim Geligtirme

Kaynak: Gokdeniz, 2009: 68.

Girisimci bireyleri teknik 6zellikler agisindan degerlendirdigimizde; kisiler
arast iligkileri 1yi kurabilip s6zlii iletisimi kuvvetli olan ayn1 zamanda tiiketici istek
ve ihtiyaclarimi gozlemleyerek bu ihtiyaglar1 karsilayabilen olmasi gerekmektedir.

Ayrica teknolojik degisimleri siirekli yakindan takip ederek {iretimin, pazarlamanin
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tiim siireglerinde teknoloji odakli olabilmeyi saglamalidir. Girisimei bireyler sifirdan
bir is kurduklar i¢in kurulu bir diizen degil de kendi ¢alisma organizasyonunu ve
orglitleme sistemini kurabilecek diizeyde olmalidir. Bu sistem igerisinde de takimin

1yi bir yoneticisi olmalidir.

Girisimci  bireyleri  yonetsel o6zellikler agisindan degerlendirdigimizde;
kurduklar1 igletmenin net bir sekilde amagclarini belirlemesi gerekmektedir. Bu
amaglara gore sorun odakli degil ¢6ziim odakli planlar gelistirerek en uygun kararlari
alip ticari girisimlerde bulunmasi gerekmektedir. Isletme kaynaklarini en iyi sekilde
yonetebilmelidir. Yonetimsel Kabiliyetlerinin kuvvetli olmasi gerekmektedir. Ayrica
tim bu organizasyon yapisinin denetimini yapabilecek Ozelliklerde olmasi

gerekmektedir.

Girisimci bireyleri bireysel ozellikler acisindan degerlendirdigimizde ise;
stirekli yenilikler arayarak risk alabilmeli ancak riskin getirecek oldugu zarar yiiksek

meblaglarda olacaksa eger bu degisim siirecini iyi yonetmelidir.

Aciklamalardan da goriilecegi lizere girisimcilerde olmasi gereken ortak

ozellikler:

¢ Risk alabilmeli,

e Otoriter olabilmeli,

¢ Yenilik pesinde olabilmeli,

e Sorumluluk duygusuna sahip olabilmeli,

e Basarili olabilme istegine sahip olabilmeli,
e Hirsli olabilmeli,

e Bagimsiz olma istegine sahip olabilmeli,

e Ozgiivenli olabilmel,

e Insan iliskileri ve iletisimi kuvvetli olabilmeli,
e Teknik bilgiye sahip olabilmeli,

o Liderlik yapabilmeli,

¢ Riskin maddi boyutunu 6l¢ebilmelidir.

Tim bu ortak Ozellikler girisimcilerin, deger liretme Ozelligini 6n plana

cikararak sadece bir iiretim gerceklestirebilen degil de ayn1 zamanda yeni bir deger
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yaratarak bireylerin ihtiyaglarini onlarmm mutlu olmalarini saglayabilecek nitelikte

olmasini saglamaktir (Miiftiioglu ve Durukan, 2004: 1).

Bireyler tarafindan ortaya konulan girisim faaliyetlerinin basarili olabilmesi
i¢cin girisimcilerin azimli ve heyecanli olmalar1 gerekmektedir. Girigimci, Stirekli ve
diizenli bir bigimde ¢alismayi aliskanlik haline getirmeli, tecriibe ve deneyimlerinden
de yararlanarak hareket etmelidir. Ayni zamanda girisimci isletme i¢i ve isletme dis1
organizasyonlar1 ylriitebilmeli, para yonetimi ve liderlik konularinda da etkili ve
verimli olabilmelidir. Yo6netimsel 6zelliklerini gostererek yakin ve uzak ¢evresiyle de
iletisime agik olabilmelidir (Tekin, 2009: 15).
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2. BOLUM: FRANCHISING KAVRAMLARININ INCELENMESI

Bu bolimde; franchising tanimi, franchising kavramlari, franchising
sisteminin Ozellikleri, franchising sisteminin dogusu ve gelisimi, franchising
sisteminin diger sistemlerle ile karsilagtirilmasi, franchising sisteminin tiirleri,
franchising sisteminin gelismesini saglayan unsurlar, franchising sisteminin
avantajlar1 ve dezavantajlari, franchising sisteminin sézlesmesi detayli bir sekilde

anlatilmastir.
2.1. FRANCHISING KAVRAMI ve FRANCHISING SiSTEMi ANLAYISI

Franchising, Ingilizce kullanim sekliyle diinya dillerine yerlesmis olup
herhangi bir degisiklige ugramadan giinimiizde de halen ayni sekliyle kullanilmaya
devam etmektedir. Kelime anlami serbestlik verme ya da imtiyaz hakki tanimadir.
Tiirkcede franchising anlamina gelen baska kelimeler var olsa da biitiinliik olarak
tam bir anlam ifade etmedigi i¢in dilimizde “franchising” veya kelimenin kokii olan
“franchise” olarak kullanilmaya devam edilmektedir (Alkan, 2015: 12).

Franchising kelimesinin glinimiize kadar birgok tanimi yapilmistir.

Bunlardan bazilari:

Franchising, Ulusal Franchising Dernegi’nin (UFRAD) tanimlamasina goére
ana isletmenin ticari ve hizmet markasi hakkini belirlenmis olan siire, kosul ve yasal
diizenlemelerle tamamen bagimsiz bir tarafa devretmesidir. Ayrica ana isletme
devretmis oldugu triin ya da hizmetle ilgili franchise satin alan tarafa ¢esitli
konularda egitim ve uzmanlik destegi saglamaktadir. Boylece ana isletme aylik ya da

yillik satis temel alinarak belirli bir yiizdeye hak sahibi olmaktadir (Ulas, 2013: 6).

Belirlenen siire ve kosullar igerisinde, ana isletmenin pazarda basariyla
sonuglanmis {irtin ya da hizmetlerinin ticari faaliyetlerini arttirmak istemesiyle
bagimsiz bir girisimciye ya da bir isletmeye tanimis oldugu imtiyaz hakkidir.
Kisacas1 dagitim ve pazarlama yonetim sistemi hakkinin devredilmesidir (Ayling,

1988: 117).

Sozlesmeye dayali bagimsiz bir sekilde iki taraf arasinda olusturulan iliski
yontemine franchising denir. Taraflardan imtiyaz hakkini elinde bulunduran tarafin

belirlenmis siire, sinirlamalar ve sartlar igerisinde isin organizasyon ve ydnetim
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kismin1 franchise satin alana devretmesidir. Franchise satin alana destek ve bilgi

(know-how) saglanmasi suretiyle, uzun donemli ticari bir iliski olusturulmus olur

(Aslanoglu, 2007: 74-75).

Franchising tanimlarindan anlasilacagi tizere franchising sistemini olusturan

ti¢c ana unsur vardir, bunlar (Arslan, 2006: 4):

e Franchising, en az iki taraf arasinda saglanan siirekli bir ticari anlagmadir.

e Iki taraf arasinda diizenlenen yasal anlasmalar sonucu her iki tarafin
sorumluluklar1 ve yiikiimliiliiklerin belirlendigi bir ticari sézlesme yapilir.
Yaptirim giicti daima franchise verendedir.

e Franchise satin alan taraf, franchise veren tarafin fikri ve sinai haklarini satin
alarak isletmenin markas1 ve sartlari altinda faaliyetlerini siirdiirmek

zorundadir.

Franchising sisteminin iki ana tarafi olan franchise veren ve franchise satin

alan arasindaki ticari iligki Sekil 2.1.’de gosterilmistir:

Sekil 2.1. Franchising Sisteminin Taraflar1 ve Aralaridaki Ticari iliski

Franchising Giris Bedeli, Franchise Kullanim Bedeli,
Reklam Katilim Fonu, Egitim Ucretleri

I N

Franchise Veren ——— Franchise Satin Alan
(Yetki Satan) - ——— (Yetki Satin Alan)

—

Uriin ya da Hizmet, Logo ve Marka Ismi,
Uretim Siirecleri, Pazarlama Plani, Pazarlama Stratejileri

Kaynak: Kavas, 2002: 3.

Franchising kavraminin ilk olarak 1888’de General Motors ve 1902 yilinda
Recall ilag isletmesinin subeler agmasiyla basladig: bilinmektedir. Sistemin basarili
olmasi sebebiyle bu isletmeleri alkolsiiz igecek isletmeleri, otomobil iireticileri,

benzin istasyonlari, ¢esitli perakende magazalar1 ve gida tiikketim restoranlari takip
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etmigtir. 1950°1li yillarda franchising sistemi etkisini yogun olarak hissettirmeye
baslamis ve bu yillarda girisimcilerin franchising sistemine yonelmeleri artmistir.
Ekonomik gelisim ve gerek ulusal gerek uluslararasi rekabete sagladigi faydalar
nedeniyle franchising sistemi girisimcilerin yliksek ilgisini ¢ekerek giintimiize kadar
biiyiiyerek biiyiik bir pazar haline dontismiistiir. Franchising sistemi sayesinde, kiigiik
ya da orta 6lgekli isletmeler; kendilerine ve franchise veren tarafa karsilikli fayda
saglayan giivenilir bir sisteme dahil olma imkanina sahip olmuslardir (igli ve Anil,
2017: 39).

2.2. FRANCHISING KAVRAMLARI

Franchising sisteminde, franchise veren ve franchise satin alan iki taraf
varmis gibi goziikse de gorevlerine ve listlenmis olduklari islere gore farkli taraflarda
bulunmaktadir. Franchisingi olusturan taraflar ve franchising ile ilgili diger
kavramlar asagidaki gibidir (Birdogan, 1998; Kumkale, 2006; Kiiciik, 2011; Ulas,
2013):

e Franchise Veren: Ticari sistem ve iriin ya da hizmet markasinin yasal
haklarina sahip olan, bu haklar1 yatirimcilara yasal olarak devreden kisi veya
kuruluglardir. Franchise veren, sadece kendi isletmesinin yasal haklarini
devreden taraf olmak zorunda degildir. Franchise veren ayrica bir bagka
isletmenin yasal haklarin1 devretme yetkisine sahip taraf olabilir. Franchise
veren; arastirma, egitim ve denetim gibi siiregleri franchise satin alan tarafa
karsilamak zorundadir.

e Franchise Satin Alan: Franchise veren isletmenin ticari sistemini ve {irlin ya
da hizmet markasinin bedelini belli bir {icret karsiliginda satin alan taraftir.
Yapilan anlagsma sonucu franchise satin alan taraf ayrica sistemin is gérme ve
teknik metotlarini, miilkiyet haklarini, bilgi ve destek haklarini da satin almig
olur.

e Bolge Franchise Satin Alan: Franchise sisteminin ve haklarinin belli bir
cografi alanda bolge franchise satin alana devredilmesidir. Boylelikle bolge
franchise satin alan, o bolgede kendileri isletme agabilecegi gibi bagka kisi ya
da isletmelere de bu hakki satabilirler.

e Alt Franchise Satin Alan: Bolge franchise satin alan taraftan o bolgede tek

bir sistemin ve haklarim1 satin alan taraftir. Bu sistemde anlagsma bolge
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franchise satin alan ve alt franchise satin alan taraflar arasinda yapilabilecegi
gibi bazi durumlarda franchise veren tarafta anlagsmaya dahil olabilmektedir.

e Master Franchise Satin Alan: Franchise veren bir tarafin, farkli iilkelerde
farkli taraflara franchise vermek yerine o iilke i¢in tek bir tarafa sistem ve
haklarinin satilmasidir. Boylelikle franchise veren taraf bir master lisansor
bulur ve yetkilerini devreder.

e Franchising Sistemi: Yasal diizenlemeler, kurallar ve gorev
tanimlamalarinin  tiimiinii  belirtmektedir. Isletme yer secimi, isletme
sisteminin kurulmasi, personel egitimi, denetiminin saglanmasi vb. tim
konularin belirlenmesi siirecidir.

e Isletme: Uriin ya da hizmetin sunuldugu fiziki ortamdir.

e Franchise Giris Bedeli: Franchise satin alan tarafin, franchise veren tarafa
smai/fikri miilkiyet haklar1 karsilig1 6demis oldugu giris bedelidir.

e Franchise Kullamm Bedeli: Devamli ya da belli donemler halinde
isletmenin yapmis oldugu hasilattan franchise veren tarafa 6denen kar
payidir.

e Reklam Fonu: Isletmenin reklam harcamalari i¢in bir reklam fonu sistemi
olusturmalar1 sonucu franchise satin alan taraflardan cirolariyla orantili katki

bedeli toplanmasidir.
2.3. FRANCHISING SIiSTEMININ OZELLIKLERI

Franchising sistemi incelendiginde, sistemin olusabilmesi i¢in en az iki
tarafin ticari bir iliskide bulunmasi gerekmektedir. Ayrica her iki tarafin gorev ve
sorumluluklarini belirleyen kanuni bir s6zlesmenin olmasi gerekmektedir. Boylelikle
franchise veren tarafin franchise satin alan tarafa gore daha istiin oldugu, franchise
satin alan tarafin ise sozlesmede gecerli olan sartlar1 yerine getirmesi gerekmektedir
(Birdogan, 1998: 303). Franchising sistemi diger sistemlere gore farklilik
gostermektedir. Bunun sebebi franchise veren tarafin, franchise satin alan tarafa iiriin
ya da hizmetin iretiminden bagslayarak satis siirecine kadar tiim siireclerini
ogretmesinden kaynaklanmaktadir. Saglanan destek ve egitimler sayesinde franchise
satin alan taraf sadece iirlin ya da hizmeti satin alip satmayr degil, franchise
markasini basariya ulastiracak, tiim liretim ve pazarlama deneyim ve tecriibelerinden

yararlanarak pazarda biiylime olanagima sahip olmaktadir (Kog, 2006: 12).
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Franchising sisteminin baslica diger 6zellikleri asagidaki gibi siralamak miimkiindiir
(Pirtini ve Akay, 1997: 135; Arslan, 2006: 43; Ulas, 2013: 8):

e Franchising sistemi, pazarlama ve dagittm metodudur.

e Franchising sistemi, sozlesmeye dayali sistemdir. Franchise verenin kendi
ticari kimligiyle pazara sundugu iirlin ya da hizmetin, is modeline gore
franchise satin alan tarafindan pazara sunulmasina imkan tanimaktadir.

e Franchising s6zlesmesi boyunca, franchise satin alan taraf kontrol edilme
hakkina sahip olacaktir. Kontrol, s6zlesme siiresi boyunca franchise veren
tarafindan siirecek ve franchise satin alan taraf sézlesmenin yiikiimliiliiklerini
yerine getirmek zorunda kalacaktir.

e Maddi yikiimliiliikleri yerine getiren franchise satin alan taraf boylelikle
marka adini, franchise veren tarafindan saglanan egitim ve destek
yardimlarina sahip olmus olur. Egitim ve destek sozlesme siiresince belli
araliklarla devam etmektedir.

e Franchising sisteminde giris bedeli alinmaktadir ve isletme faaliyete gegtikten
sonra aylik ya da yillik satis oranlarindan belli bir oran sézlesme boyunca
franchise veren tarafa 6denir.

e Franchising sisteminin 6nemli 6zelliklerinden bir tanesi de franchise satin
alan tarafin yeni bir marka kimligine gerek duymadan ve de yoOnetim
aragtirmalart yapmadan daha onceden denenmis, kurulu bir sistemi olan
isletme sahipleriyle yasal anlagmalar cercevesinde anlasarak ise baslama
olanagi bulunmasidir.

e Franchise satin alan tarafin basaris1 Oncelik olarak ana isletmenin
faaliyetlerine ve olusturdugu sistemin etkili olup olmamasina baglidir. Ana
isletme tiim faaliyetlerini basarili olup olmadigini farkli pilot bolgelerde
deneyerek basarili olmasi halinde franchise olarak vermesi gerekmektedir.
Franchise veren taraf sdzlesme boyunca, franchise satin alan tarafin basaril
olabilmesi i¢in gerekli egitim ve destegi verip tesvik edici olmaktadir.
Franchise iliskisinde taraflar karsilikli giiven ortamina sahiptirler.

e Franchising sistemi ayrica kontrol edilmesi gili¢ olan franchise magazalar

istlinde kontrol saglamanin etkin bir yolunu da saglamistir.



29

UFRAD tarafindan 1995 yilinda franchising sistemini disiplin altina almak ve
franchise satin alan girisimci haklarini korumak i¢in bazi temel ilkeler tliziige

islenmistir. Bu ilkeler asagidaki gibi ac¢iklanmustir (Cebeci, 2005: 6):

e Diiriistliik Tlkesi: Franchise veren tarafin, sahip oldugu sistemi kullandirma
hakkini devredebilmesi icin o sistemin lisans haklarina sahip olmasi
gerekmektedir. Franchise satin alan taraflar ana isletme tarafindan sézlesme
boyunca egitim ve hizmet desteklerinin yani sira ticari ve teknik yardim
hizmetlerine de sahip olmus olurlar.

e Yonlendiricilik ilkesi: Ana isletmenin gelismesi ve franchise sisteminin
ortak kimligi ve marka imajinin korunmasi i¢in franchise veren taraf
maksimum gayreti gostermelidir. Anlasma siiresince franchise veren tarafin
vermis oldugu teknik bilgi ve kabiliyetleri ii¢iincii sahislarla paylasmamalidir.

e Aciklik Tlkesi: Franchise veren ana isletmenin; ismi, adresi, statiisii, faaliyet

konusu gibi bilgileri franchise veren tarafla paylasmasi gerekmektedir.
2.4, FRANCHISING SISTEMININ TARIHSEL GELIiSiMi

Franchise kelime kokeni itibariyle Fransizca kokenli olup bagimsizlik
anlamin ifade etmektedir. Franchise sistemi i¢in ddenen sabit iicretler 1800 yili
oncesi derebeylikler tarafindan koyliilerden devlete ait bazi topraklar i¢in alinan
ticretler ile goriilmeye baslanmistir. Bir baska 6rnek ise vapur gibi tasima araglarinin
isletilmesi sonucu alman vergiler olmustur. 19. Yiizyilda Almanya ve Ingiltere’de
ekonomik sorunlar yasayan alkollii icecek isletmeleri, dagitim olanagi yakalayan
alkollii icecekler mayas: iireticileri arasinda franchise iliskisi goriilmiistiir. O doneme
ait en basarili franchise Ornegi ise 1851 yilinda Singer dikis makinelerinin
ireticisinin gelistirmis oldugu satis ve makinelerin tamiri i¢in komisyon bedeli
olusturmasidir. Amerika hiikiimeti ise 1980’li yillarda su, benzin ve elektrik gibi
genel ihtiyaglarda dagitimi tekellestirerek franchise modelinden yararlanmaya

baglamistir (Zengin, 2015: 5).

Diinya ve Avrupa’daki franchising sisteminin dogusu ve tarihsel gelisimi

asagidaki bagliklar altinda incelenmistir.
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2.4.1. Diinya’da Franchising Sisteminin Gelisimi

Ortagag doneminde biiylik kiliseler ve hiikiimetler arasindaki iliskilerde
goriilmeye baglayan franchising sistemi gercek anlamdaki seklini 18 ve 19.
Yiizyillarda kanun yapicilarin ticari iligkiler hakkindaki kanunlar1 ¢ikarmalar ile
kazanmistir (Sogur, 1993: 68). 1888 yilinda General Motors isletmesi satig
magazalarin1 arttirmak amaciyla bagimsiz isletmeleri kullanarak yeni bir yatirim
yapma geregi duymamistir. General Motor’s isletmesini Rexall adli ilag isletmesi
takip ederek satis magazalarmi arttirmistir (Stanworth ve Smith, 1995: 11).
Franchising sisteminin bu donemlerde kullanilmasinin amaci, franchise satin
alanlardan sermaye saglayabilmek, dagitim maliyetlerini minimuma g¢ekebilmek,
merkezi denetim yiikiiniin azaltilmasidir (Hall ve Dixon, 1988: 5). Diinya genelinde

franchising sisteminin en fazla gortildigi tilke Amerika Birlesik Devletleri’dir.

Amerika Birlesik Devletleri ekonomisinde, franchising sistemi 6nemli bir
giigtiir ve giin gectikge diizenli bir biiyiime gdstermektedir. Isletmeler kendilerine ait
baska isletmeler kurarak ekonomik nedenlerden dolayr biiylimenin zor oldugu
durumlarda franchising sistemine yonelerek biiyiik isletmelerin sunmus oldugu
avantajlardan yararlanabilmektedir (Arslan, 2006: 45). Avrupa, franchise
faaliyetlerini Amerika Birlesik Devletleri’nin seviyesine getirebilmesi igin gerek
hukuksal gerekse yonetimsel anlamda uzun yollar kat etmesi gerekmektedir. Ancak
Avrupa’daki franchising sisteminin en Onemli avantaji giinimiizde bilgiye kolay
ulasilabilir olmasidir. Avrupa franchising sisteminin gelistirilebilmesi i¢in her tilkede
Ulusal Franchise Dernegi kurulmasi saglanmis ve bu dernekler daha sonra

Milletleraras1 Franchise Dernegi’ni (IFA) kurmuslardir.
2.4.2. Tiirkiye’de Franchising Sisteminin Gelisimi

Tiirkiye’de 1980 yilindaki devlet politikasinin degismesiyle birlikte yabanci
yatirimeilarin ontindeki engeller kalkmis ve franchising sistemine olan ilgi artmistir.
Ekonomide saglanan bu kolayliklar Tiirkiye pazarina giren yabanci isletmelerin
cogalmasina neden olmustur. Tiirkiye pazarindaki franchising sistemini ilk kullanan
isletmelerden bazilari: TURYAP, Hacioglu Lahmacun, MADO, Bolulu Hasan Usta,
MUDO, SAGRA, ARDEN FC, Sultanahmet Koftecisi’dir (Ertiirk, 2017:9).

Diinyanin en biiyiik fast-food zincirlerinden olan McDonald’s Tiirkiye’de kurulan ilk
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franchising sistemi olmustur (Ulas, 2013: 141). McDonalds’1; Wendy’s, Kentucky
Fried Chicken, Coca-Cola, Pepsi ve Pizza Hut isletmeleri takip etmistir.

Tiirkiye franchising pazarmi tercih eden diinya devi isletmelerinden bazilar
beklediklerini bulamayarak Tiirkiye pazarindan ¢ekilmek zorunda kalmislardir. Bu
durumun en 6nemli nedenleri ise Tiirkiye pazarinin iyi arastirllmamasi, yetersiz
franchising deneyimi, hukuki bosluklardan dogan sorunlar ve franchise verilen
girisimcilerin yanlis segilmesinden kaynaklanmaktadir. Franchising sisteminin
basarili bir sekilde gercgeklesebilmesi igin pazara uyum, fiyat uyumu, tiiketici
beklenti ve ihtiyaclari, egitim ve desteklerin siirekli bir sekilde alinmasi

gerekmektedir (Arslan, 2006: 49).

Tiirkiye’deki franchising sisteminde yasanilan sikintilar genellikle yonetim ve
orgiit yapisindan kaynaklanmaktadir. Franchise veren tarafin, franchise satin alan
tarafa gerekli olan yardim ve destegi saglamasi gerekirken; Tiirkiye’de bu sistem tam
tersi islemektedir. Franchise satin alan taraflar yasal hak ve sorumluluklarini tam
anlamiyla bilmeden sisteme dahil olmaktadirlar (Aydemir ve Demirci, 2006:108-
109). Tirkiye’de franchising sisteminin dogru sekilde kurulmasi, gelistirilmesi,
sistemi 0grenmek isteyenlere licretsiz danismanlik yapilmasi, Tiirk hukuk sistemi
icindeki yerinin anlagilmasi i¢in ¢aligmalar yapilmasi, franchising uygulamalarinda
yapilan hatalarin diizeltilmesi ve yeniden diizenlenmesi ve en 6nemlisi de iilke i¢inde
yaygin hale getirilmesi icin 1991 yilinda Istanbul’da UFRAD kurulmustur. Dernegin

tiim dyeleri franchise veren igletmelerdir (Cebeci, 2005: 6).

Tiirkiye gibi niifus oraninin siirekli bir sekilde arttigr iilkelerde, girisimcilik
ruhunun niifusa kazandirilmas1 gerekmektedir. Insana yatirim, yenilikgiligin tesvik
edilmesi ve yenilikg¢i isletmelerin kurulabilmesi i¢in girisimcilere firsatlar taninmasi
gerekmektedir. Franchising sisteminin her iki tarafa da rekabet giicli saglayacak
olmast {ilkenin hem ekonomik refah diizeyinin iyilesmesine, hem de isletme

ekonomilerinin giiclenmesini saglamis olacaktir (Celik, 2009: 47).

Tiirkiye’deki franchising sistemine getirilebilecek en 6nemli elestiri, yabanci
isletmelerin kendi iilkelerinde ve uluslararasi alandaki ticari kimliklerinin olduk¢a
popiiler olmasi nedeniyle Tiirkiye’de Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmelerin
(KOBI) sistemden faydalanamamasidir. Ancak franchising sisteminin Amerika

Birlesik Devletleri ve Avrupa’da ortaya ¢ikmasinin sebebi KOBI’lere alternatif is
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kollar1 sunmak amaciyla gelistirilmis olmasidir (Ayanaoglu, 1996: 76). Tiirkiye’deki
franchising sistemine getirilebilecek bir baska elestiri ise girisimcilerin franchising

sisteminin sadece gida sektoriinden ibaret olarak algilamasidir.

UFRAD verilerine gore 2019 yil1 itibariyle Tiirkiye’de faaliyet gésteren zincir
marka sayist 3.000, Tiirkiye’de franchising sistemiyle calisan markalara baglh sube
sayist ise 60.000’dir. Tiirkiye menseli olup yurt disina acilan marka sayis1 ise 205°tir.
Bu saymin arttirilmast i¢in UFRAD’in ¢esitli organizasyonlart ve c¢aligmalar
bulunmaktadir. Bu organizasyonlardan en énemlisi 2020 yilinda 18.’si diizenlenecek
olan “Bayim Olur musun?” fuaridir. Yillardan beri diizenlenen bu organizasyon
sayesinde franchise taraflar1 bir arada toplanmay1 basararak franchising sisteminin
gelismesine katkilarda bulunulmaktadir. Organizasyonda; gida, ev dekorasyonu,
gayrimenkul, giizellik merkezleri, spor merkezleri, kafeler, kuru temizleme, teknoloji
ve otomotiv sektorii dahil olmak iizere bircok sektordeki isletmeler yer almaktadir.
2019 yilinda diizenlenen fuarda 90 farkli tilkeden 2.000 profesyonel ziyaretci
Tirkiye’ye gelerek yerli markalarla ticari isbirlikleri ve franchise anlasmalari
yapmiglardir. Organizasyona, 200’den fazla yerli ve yabanci marka ve 31.000’den
fazla ziyaret¢i katilmistir. Organizasyonun yillardan beri yapilmasiyla birlikte is
hacimlerinin artmasi, prestij ve marka imajmin giiclenmesi, kiiresel markalarla bir
arada olma firsat1 ve sirket degerinin artarak yeni girisimci adaylarinin dikkatinin
cekilmesi amaglanmaktadir. 2019 yili itibariyle Tirkiye’de franchising sektoriiniin
ulastigi ekonomik biiylikliik ise 43 milyar dolardir. Franchising sisteminin iilke
ekonomisine olan katkist oldukga yiiksektir. Bu yiizden girisimci adaylarinin fazla
risk almadan kendi isletmeleri yerine franchising sistemine yonelerek bir anlamda

isletme evlilikleri yaparak yatirimlarini yapmaktadirlar.

25. FRANCHISING SISTEMININ DIGER SISTEMLER ILE
KARSILASTIRILMASI

Franchising kavrami giinliik hayatta bayilik, acentelik, distribiitorliik ve lisans
anlagmalart gibi kavramlar ile karigtirilabilmektedir. Bu kavramlarimin hepsi

birbirinden farkli anlamlar ve 6zellikler tasimaktadir.
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2.5.1. Bayilik

Bayiler franchising isletmelerine gére bagimsiz kuruluslardir. Uretilen iiriin
ya da hizmetler bayilerin kendi adiyla miisteriye ulastirilir ve satilan iriin ya da
hizmet i¢in baska bir yere maliyeti disinda 6deme yapilmamaktadir (Varli, 2005: 37).
Bayilik kavraminin franchising sistemine gore farki toptancidan kendi adina almis
oldugu iirlinii, miisteriye satma seklinde ger¢eklesmesidir. Bayilik tamamen bagimsiz
ticiincli bir kisi ya da {reticiyle tiiketici arasinda koprii goren bir aracidir
(Mustafaoglu, 1996: 14). Buna bagli olarak bu iki kavram arasindaki diger
farkliliklar asagidaki gibidir (Ulas, 2013: 37-38):

e Franchising sisteminde, franchise veren tarafa marka hakki 6demesi yapilir.
Boylelikle yatirnm yapan girisimei, uluslararasi standartlara, tecriibeye,
kaliteye, teknolojiye ve ticari sirlara yasal anlagmalarla sahip olmus olur.

e Franchising sisteminde ticari anlasma devam ettigi siirece egitim ve destek
hizmetleri devam etmektedir.

e Franchising sisteminde farkli bir marka kullanilamaz ve satilamaz.

e Bayilik anlagsmasinda, bayi kendi ticari kimligini istedigi gibi kullanabilirken
ve bu hakkini tgiincii bir tarafa devredebilirken; franchising sisteminde
franchise veren tarafin ticari kimligini kullanmak zorunludur ve bu hakkini

franchise veren tarafin izni sonucu devir iglemi yapabilir.
2.5.2. Acentelik

Acenteler, Tiirk Ticaret Kanunun 116. ve devami maddelerinde sdyle
tanimlanmaktadir; yasal anlagmalara dayali olarak bir ticari isletmenin igerisinde ve
isletmeye bagli olmaksizin bagimsiz calisan, ticari igletmeyi ilgilendiren diger
sozlesmelerde aracilik yaparak sozlesmeleri igletme adina ve hesabina yapan gergek
veya tlizel kisilerdir. Acenteler, i¢lincii sahislara karsi isletmeyi temsil etme
sorumlulugu tasimaktadirlar. Boylelikle tiglincli sahislar agisindan yasal olarak
acente ile ana isletmeler arasinda herhangi bir fark goziikmemektedir. Yani
acentelerin yapmis oldugu tiim davraniglar ayn1 zamanda isletmeyi de etkilemektedir.
Ancak franchising sistemlerinde taraflar yasal anlagsmalara gore bagimsizdirlar
(Gorgiilii, 2011:8). Acente ile franchising sistemleri arasindaki diger farklar1 soyle

siralayabiliriz (Varli, 2005: 49-51):
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Acentelik sisteminde acente sahibi iiriiniin miilkiyetini elde edemez. Yani bir
nevi acenteler satis elemani konumundadirlar. Satis esnasinda ve satis
sonucunda ¢ikabilecek herhangi bir sorunla ilgilenmezler. Acentelerin
sinirlar1 yapilan sdzlesmelerle sinirlandirilmistir.

Acentenin tiim geliri ana isletmeyle yapmis oldugu sozlesmelerdeki
satiglardan elde edilen komisyonlardir. Acentenin yapmis oldugu masraflar
ana isletmeyi degil kendilerini ilgilendirir. Franchising sisteminde ise ana
isletmenin, franchise satin alana birgok konuda yardim etme ylikimlaligi
bulunmaktadir.

Acentelerin dogrudan denetlenme ya da faaliyetleriyle ilgili sartlar ana
isletme tarafindan belirlenmez. Sadece yapilacak olan sézlesmeler {istiinden
talimatlar verebilir. Franchising sisteminde ise bu durum sistemin korunmasi
adina olduk¢a fazladir. Franchise satin alan hukuki olarak bagimsiz bir
isletme olarak goziikse de fiilen sozlesmede belirlenen tiim sartlart yerine
getirmek zorunda oldugu igin bagiml goziikmektedir.

Acente yapmis oldugu isi iiglincli bir tarafa devredebilir, baska isletmelerle
isbirligine girerek acenteliklerini tistlenebilir. Ancak franchising siteminde bu
imkansizdir. Ayrica acentelerin pazarlama, dagitim, teknik destek ve
yardimlardan faydalanmasi sart degildir. Franchising sisteminde ise franchise

satin alan bu desteklerden yararlanmakla yiikiimliidiir.

2.5.3. Distribiitorliik

Bir isletmenin, beli bir bolgedeki dagiticiya tirettigi iiriin ya da hizmeti satma

hakkini devretmesine distribiitorliik denir.  Distribiitorliik alan isletme sahibi

imalatginin ticari markasi altinda satis yapabilmekte, ana isletmenin vermis oldugu

promosyonlardan ve 0zel haklardan yararlanma olanagina sahip olmus olur. Bu

durum karsisinda ise tedarik¢inin sozlesmede istedigi kalite ve imaj hakkini korumak

zorundadir. Ayrica belli bir seviyede stok bulundurma yiikiimliligi vardir (Sogur,

1993: 47). Distribiitorliik ve Franchising sistemleri arasindaki diger farklari soyle
siralayabiliriz (Ulas, 2019: 39):

Distribiitoriin kazanci, almig oldugu iriin ya da hizmet maliyetinin istiine
masraflar1 ve kéar1 ekleyerek satigtan elde ettigi tutardir. Ancak franchising

sisteminde ana igletmenin belirlemis oldugu fiyat disina ¢ikilamaz.
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Uretilen iiriin ya da hizmeti tiiketiciye en son distribiitdr satar. Otomobil
saticilar1 ve benzin istasyonlari bu duruma 6rnektir. Distribiitor kendi ticari
kimligi hesabina satin alir ve satis yapar. Yani kisacasi faaliyetlerini kendi
diizenlemektedir.

Tedarik¢i isletme distribiitére satis miktari, stok miktari, reklam gibi
konularda karismaz.

Distribiitor ile acente arasindaki fark ise, acente imalatgr isletmenin
temsilcisiyken, distribiitoriin  hukuken bagimsiz olmasidir. Acentelikte
komisyon ticreti alinirken, distribiitorliikte fiyat farkindan kar payi elde

edilmektedir.

2.5.4. Lisans Anlasmasi

Bagarili bir isletmenin sahip olmus oldugu, iiretim siireci, patent hakki, ticari

sirlari, ticari markasi, kullanmig oldugu teknolojisi, pazarlama teknikleri gibi maddi

olmayan varliklarin1 bagka bir iilkedeki bir isletmeye belli bir iicret karsilig

satmasidir (Arpaci vd., 1992: 292). Lisans anlagsmalar1 ve franchising sistemleri

arasindaki farklar1 soyle siralayabiliriz (Cengiz ve Gegez, 2003: 78-79):

Franchising sistemi bir is kavramini igerirken, lisans anlasmalarinda bir iiriin
ya da tirlinler bulunmaktadir.

Lisans anlagmalarinda taraflar franchising sistemine gore ekonomik agidan
daha giiclii, koklii ve 6nemli bir is tecriibesine dayali biiylik isletmelerdir.
Franchising sisteminde, franchise satin alan taraf belli bir sermayeye sahip ve
1§ tecriibesi olmayan girisimcilerdir.

Franchising sistemlerinde anlagmalar genellikle 1 ile 5 yil arasinda
degismektedir ve bu siire sonunda sodzlesmenin tekrar yenilenmesi
gerekmektedir. Ancak lisans anlasmalarinda daha uzun siireli sézlesmeler
yapilmaktadir.

Lisans anlagmalarinda taraflar en iyi anlagmayi saglamak isterler. Franchising
sisteminde ise sartlar dnceden belirlenmistir ve franchise satin alan tarafin

anlagma yapilirken s6z hakk1 yoktur.



36

Franchising sisteminin diger sistemlerden; sistem 6zellikleri, statii 6zellikleri,

pazarlama Ozellikleri ve islevsel 6zelliklerine gore farklari Tablo 2.1.’de 6zet olarak

gosterilmistir (Kiigiik, 2011: 19):

Tablo 2.1. Franchising Sisteminin Diger Sistemlerden Farki

Distribiitor . . o . Lisans
. . Acente Sistemi Bayilik Sistemi
Sistemi Anlagmasi
Sistem , , Is birligi yapist
. Iletisim azdir. - Iletisim azdir.
Ozellikleri yok.
Sozlesme genis | Fazla kural yok. | Is sozlesmesi var.
Sozlesme Fazla kural yok. | degil. Sadece | Yasada  yazili. | Ancak genis
Ozellikleri Yasada yazili. iliski  stirekliligi | Sozlesme siiresi | degil. Bor¢ bagi
vardir. kisa. fazla degil.
Sube  yoneticisi
. Emir verme ve | Bagkasi adma | Emir verme ve | bagimsiz degildir.
Statii Ozellikleri ) )
kontrol yok. caligir. kontrol yok. Genis emir ve

kontroller var.

yok.

Pazarlama Pazara giris igin | Pazara giris igin | Pazara ¢ikis igin | Pazara c¢ikis i¢in
Ozellikleri standartlar yok. standartlar yok. standartlar yok. standartlar yok.
Ucretlendirmeler
Fazla sermayeye | .
Saticinin Ucret O0deme | farkli, karsilikli
) gerek yok, tcret
) gorevleri az, i kurallart ~ farkli, | yikiimlilikler
Islevsel 6demesi yok.
. 6deme sorunu karsiliklt igin farkli yapilar
Ozellikleri , Ayrmtili  bir is
farkli. Is sistemi yiikiimliilikler mevcut. Ayrintili
) boliimii program ) o
genis degil. yazili degil. bir is bolimil

programi yok.

Kaynak: Kiigiik, 2011: 19.

2.6. FRANCHISING SIiSTEMINIiN TURLERI

Franchising sistemleri, taraflarin bulunduklar {tlkeler acisindan, dagitim

kanallarindaki

aracilar

siiflandirilmaktadir.

acisindan  ve

isletmelerin

2.6.1. Taraflarin Bulunduklar1 Ulkeler A¢isindan Franchising

niteligi

agisindan

Franchise satin alan ve franchise veren igletmelerin ayni iilkede bulunup

bulunmadiklarina gore; iilke i¢i ve uluslararasi franchising olarak siniflandirilmasi

gerekmektedir.
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2.6.1.1. Ulke I¢i Franchising

Franchising isleminin tiiri ne olursa olsun, taraflarin ayni iilke icinde
bulunma durumudur. Bu sistemde franchising ayni sehirde, sehirlerarasi ya da
bolgeler aras1 yapilabilmektedir (Sogur, 1993: 42). Franchising sisteminin taraflari
iilke icinde bulunmalar1 nedeniyle elde edilen gelirler o iilkenin ekonomik durumuna
katki yapar. Sehirlerarasinda yapilan franchising sisteminde dar bolge, bolgeler arasi
yapilan franchising sisteminde ise genis bolge haklar1 taninmaktadir (Ulas, 2013:
46).

2.6.1.2. Uluslararasi Franchising

Franchising isleminin tiirline bakilmaksizin, taraflarin farkli {ilkelerde
bulunma durumudur. Bu sistemde franchise saticisi, sahip oldugu iiriin ya da hizmeti
baska Ulkelerdeki franchise alicilarina ihra¢ etmektedir. Franchise veren bu
pazarlamadan ihracat geliri ve royalty geliri elde eder (Sogur, 1993: 43). Uluslararasi
franchising sisteminde pazar hakkinda yeterli bilgiye sahip olunamamasi,
maliyetlerin olduk¢a yiiksek olmasi, ekonomik kosullardaki olumsuzluklar,
beklenmeyen pazar kosullarinin olugmasi durumunda franchise veren tarafin bazi
risklerle karsilasabilecegi goriilmektedir. Bu yiizden franchise veren taraf farkli
tilkelerde direkt yatirnm yapmak yerine araci bir isletmeyle ¢alismayr tercih
etmektedir. Bu durumda “Master Franchise” anlagsmasi yapilarak risklerden
kacinilmaktadir. Master Franchise satin alan tarafin avantajlart; kendi iilkesinde ana
isletme gibi franchise verme hakkina sahiptir ve kendisinden franchise satin alan
isletmelere egitim ve destek saglamaktadir.  Ayica isletmelerin denetimini

saglamaktadir (Arslan, 2006: 17-49).

Isletmelerin uluslararas1 franchisinge yonelmesinin baslica nedenleri (Ulas,

2013: 61):

e Pazarm kendi tlkelerinde doymasi, yeni pazarlara olan ihtiyacin artmasi,

e Kar ve gelirlerini arttirmak,

e Bulundugu pazar ortaminda rekabetin artmasi,

e Uriin ya da hizmetin taklit edilmesini &nleyerek, isletmenin uzun soluklu
olmasini saglamak,

e lthalat, kota ve vergi kisitlamalarindan kaginarak pazara girebilmek,
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e Farkli iilkelerdeki tiiketicilere ulasabilmek,
e Sosyo-ekonomik farkliliklara ragmen yerli girisimciler sayesinde pazara daha

kolay girmek.
2.6.2. Dagitim Kanallarindaki Aracilar Acisindan Franchising

Franchise satin alan ve franchise veren isletmelerin dagitim kanallarindaki
aracilara goOre; imalat¢i-perakendeci, imalatgi-toptanci, toptanci-perakendeci,

perakendeci-perakendeci franchising olarak siniflandirilmaktadir.
2.6.2.1. Imalatg1 — Perakendeci Franchise

Franchise veren taraf bu durumda imalatcidir. Imalatg1 iiriin ya da
hizmetlerini satmasi i¢in perakendeciyle anlasir. Perakendeci halka dogrudan satis
yapmaktadir. Bu tip franchise sekillerine 6rnek olarak otomobil galerileri ve petrol
sirketleri 6rnek olarak gosterilebilir. Franchise veren, lisans anlasmasi yaparak
bagimsiz bir isletmeye haklarmi devreder. Franchise satin alan taraf, franchise satin
aldig1 isletmenin prosediirlerine uyarak satin aldigi hizmet ya da iiriinleri satabilmek
icin bir pazar olusturur. Franchise satin alan tarafin hangi hizmet ya da iriinlerin

pazarlanacag hakkinda bir karar verme yetkisi yoktur (Ulas, 2013: 44).
2.6.2.2. imalat¢1 — Toptanci Franchise

Franchise veren taraf bu durumda da imalat¢idir ancak franchise satin alan
taraf toptancidir. Franchise satin alan taraf tiriin ya da hizmetin yapilanmasinda ve
satig igin son sekline getirilmesinde rol almaktadir (Cat, 2018: 53). Bu tip franchise
sekillerine oOrnek olarak mesrubat sirketleri gosterilebilir. Imalatg1 isletme
yogunlastirilmis mesrubati toptanciya ulastirir. Toptanct yogunlastirilmis mesrubati
sulandirarak {iriinii son haline getirerek bolgesel perakendecilere dagitimini yapar.
Boylelikle franchise veren taraf nakliye ve diger dagitim maliyetlerinden tasarruf
etmis olur. Diger sistemde oldugu gibi franchise satin alan tarafin dagitilan {iriinlerin
tizerinde, Ozelliklerinin belirlenmesinde karar verme yetkisi sinirhdir.  (Gorgiili,

2011: 17).
2.6.2.3. Toptanc1 — Perakendeci Franchise

Perakendecilerin toplanarak bir araya geldigi kooperatif sistemlerden

olusmaktadir. Toptancinin liderliginde bir araya gelen perakendeciler birlikteligin
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avantajlarindan faydalanarak ortak alim giicli olusturmus olurlar. Bir araya gelen
perakendeciler franchise veren isletme gibi faaliyette bulunurlar. Yapilan anlasmaya
gore perakendeciler kendilerinden alim yapmasmi gerektiren bir kooperatif

olusturarak faaliyetlerini siirdiirmek zorundadirlar (Ulas, 2013: 44).
2.6.2.4. Perakendeci — Perakendeci Franchise

Bu sistem franchising sisteminin ilk yillarinda goriilmiis olup, 1930’1lu
yillarda ilerleme gostermistir. Bu sistemde perakendecinin, franchise metodunu
kullanarak kendi isini gelistirmesi seklinde basarili olmasidir. Bu tip franchise
sekillerine 6rnek olarak Travelodge, Mc Dhaldrentuelg, Premaman gosterilebilir
(Arslan, 1996, 20).

2.6.3. Franchising Isletmelerin Niteligi Acisindan Franchising

Franchise satin alan ve franchise veren isletmelerin niteligi agisindan; marka
ve Uriin franchising, isletme sistemi franchising, doniistiirme franchising olarak

siiflandirilmaktadir.
2.6.3.1 Marka ve Uriin Franchising

Franchise veren, franchise satin alan tarafa kendi ticari kimligini kullanma ve
iirlin ya da hizmetini satma hakkini verdigi sistemdir. Bu sistemde franchise veren
tarafin kiiresel bir markas: bulunmakta ve esas olan bu markanm kullanilmasidir.
Franchise satin alan taraf boylelikle franchise veren tarafin sartlarini kabul ederek
stirekli denetim hakkina da itiraz edemez. Franchise veren tarafinda bazi durumlarda
izin vermesiyle iiretim veya gelistirme siirecine katilabilmektedir. Bu tip franchise
sekillerine 6rnek olarak Sheraton, Kentucky Fried Chicken, Hertz gibi isletmeler
gosterilebilir (Arslan, 2006: 20).

2.6.3.2. Isletme Sistemi Franchising

Marka ve lriin franchising sisteminde franchise satin alan tarafin sadece
marka ve iirline belli bir ticret 6dendigi sistem oldugu goriilmektedir. Ancak isletme
franchising sisteminde sadece marka ve {iriin iistiine degil daha kapsamli bir sistem
tizerine kurulmasi gerekmektedir. Bu sistemde franchise veren taraf sadece {iriin ya
da hizmetin tedarikini degil, o sistemin kurulmasindan, uygulanmasina ve

pazarlanmasina kadar tiim stirecleri saglamak zorundadir. Kisacasi fikir satmak
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olarak tanimlanan bu sistemin, hizmet sektorii onem kazandik¢a daha ¢ok

kullanilmaya baslamistir (Cebeci, 2005: 4).
2.6.3.3. Doniistiirme Franchising

Belli bir sektorde faaliyet gosteren bagimsiz bir isletmenin, basarili bir
isletmeye baglanmasi ve kendi isletmesini franchise verenin magazasina doniistiirme
islemidir. Doniistiirme franchising sistemi girisimci i¢in yeni bir is kurmak degil, var
olan bir isletmenin, isletme bi¢imi olarak franchising sistemine doniistiiriilmesidir
(Arslan, 2006: 23). Doniistiirme franchising sisteminin faydalari; ortak satin almanin
daha ekonomik olmasi, daha popiiler bir ticari marka atinda reklamin yapilmasi,
maliyetlerin diismesidir. Girisimci isletmesini doniistiirme franchising sistemine
dontistiirlirse, ana isletmenin standartlarina ve kurallarina uymak zorundadir.
Bagimsiz bir isletme olarak faaliyetlerinde pazarlama ve satis faaliyetlerinde diisiis
yasayan isletmeler i¢in doniistiirme franchising sistemi faydali bir yatirnm olacaktir

(Ulas, 2013: 42-42).
2.7. FRANCHISING SISTEMININ GELISMESINi SAGLAYAN UNSURLAR

Teknolojik ve ekonomik degisimlerin yasandigi giiniimiizde bilginin énemi
giderek artmaktadir. Artik isletmeler {irettikleri iirlin ya da hizmeti satmaya
caligmamakta, satabildigi {irlin ya da hizmetleri tiiketici istek ve ihtiyaclarina sunma
yoluna gitmektedirler. Tiiketicilerin ihtiyaglarin1 dnceden belirleyerek tiiketicilerin
mutlu olmalarin1 saglayarak ve kaliteyi tliketici belirler anlayisiyla faaliyetlerine
klasik pazar arayisindan vazgegerek devam etmektedirler. Isletmeler bu sistemi
benimseyerek basarili bir pazar payina sahip olmakla birlikte franchising sisteminin
de bu sistem igerisinde yeni firsatlar dogurdugu goriilmektedir. Dolayisiyla
franchising sisteminde yasanan gelismelerin ilerleyen zamanda artarak devam
edecegi tahmin edilmektedir. Franchising sisteminin gelismesini saglayan unsurlar

(Arslan, 2006: 50):

e Tiiketici Egilimlerindeki Degisim: Tiiketici istek ve ihtiyaclarinda yasanan
degisimlerle birlikte giiniimiizde tiiketiciler satin aldiklar1 iiriin ya da
hizmetlerde kolaylik, kalite gibi soyut 6zelliklerinde de degisimlerin olmasini
beklemektedirler. Bu anlayisa en uygun sistem franchising sistemidir.

Giiniimiizde isletmeler arasinda yasanan minimum maliyet rekabeti yerini
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kalite ile rekabet anlayisina birakmustir. Tiiketiciler tiriiniin maliyeti, kalitesi
ve hizli servisi gibi 6zelliklerinin yaninda artik hizmet kalitesine de 6nem
vermektedirler. Bu yiizden kiiresel iirlinler ve markalar giderek artmaktadir.
Franchising sistemi de tiiketici de sonlanan bir pazarlama stratejisi
oldugundan kaliteyi minimum maliyetle ve ayn1 kalitede siirekli bir sekilde
sundugu siirece basarili olmaya devam edecektir (Biiylikokutan, 1995: 108).

e Bilgi ve Hizmet Ekonomisine Gecis: Teknolojik gelismeler ve iletisimin
kolaylagsmasi1 bilgiye ulasilabilir olmay:1 kolaylastirmaktadir. Bu firsatlarin
yasanmasi imalata odakli iiretimden bilgi ve hizmet odakli ekonomiye gecis
stirecini hizlandirmaktadir. Franchising sistemine dahil olan isletmelerin de
basarist en  ¢ok isletmelerin  hizmet  sektoriinde  olmasindan
kaynaklanmaktadir (Arslan, 2006: 52).

e Yeni Rekabetci Piyasalarin Olusumu: Rekabetin artmasiyla birlikte
tikketiciler her irinden farkli ¢esitlerde ve markalarda bulabilmektedir.
Alternatiflerin birden fazla olmasiyla birlikte isletmeler reklam ve pazar
arastirmalarina daha cok 6nem vermek durumunda kalmistir. Pazarlama
stratejisi iiretim silireglerine yon vermeye baslamistir (Demir vd., 2000: 20).

e Kadin Girisimciligin Artmasi: Kadinlarin girisimcilige yonelmesinde
bir¢ok neden bulunmaktadir. Bunlardan en 6nemlisi igsizligin atmasi, mevcut
isten memnun olmama ve teknolojik gelismelerdir. Kendi isini kurma arzusu
birgok kadin i¢in 6nemli bir alternatif haline gelmistir (Arslan, 2006: 54).

e Kiiresellesme Siirecinin Artmasi: Marka ve marka imaj1 satiglan
arttirmanin  énemli bir boyutudur. Kiiresel rekabette rakipler arasinda
kabiliyet farklar1 6nemli boyutlarda olan isletmelerin uzun 6miirlii olmalar
beklenmemektedir. Bu durumda olan isletmeler kendi kabiliyet ve yeterlik
eksiklerini gozlemleyerek hizla giderme gabasi i¢inde olmak zorundadirlar.
Bu durumun en kolay yolu franchising sistemine dahil olarak stratejik
ortakliklar yapmaktir. Franchisinge yonelmenin en 6nemli ti¢ 6zelligi; ortak

hareket etmek, ortak uzmanlagsma ve 6grenmedir (Arslan, 2006: 55).
2.8. FRANCHISING SISTEMININ AVANTAJLARI VE DEZAVANTAJLARI

Franchising sisteminin, taraflar arasinda yapilan franchising sozlesmesi ile

taraflara sagladig1 avantajlar ve dezavantajlar ayr1 ay1 asagida incelenmistir.
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2.8.1. Franchise Veren Acisindan Avantajlar:

Franchising sisteminin, franchise veren taraf acisindan avantajlarini asagidaki
gibi siralamak miimkiindiir (Ulas, 2013: 23-26; Arslan, 2006: 35-38; Sogur, 1993:
26-29):

e Franchise veren taraf, sermaye artirimi yapmadan pazar paymi genisletme
sansina sahip olur,

e Dagitim sisteminin daha rahat ve hizli yapilmasi saglanir ve bdylelikle
denetimi kolaylasir,

e Franchise satin alan tarafin ana isletmeye Odedigi franchising bedelleri,
franchise veren tarafin karin arttirir, diizenli nakit akisini saglar,

e Yatinim tasarrufu saglanmaktadir ve sadece altyapi yatirim maliyeti ile daha
fazla magaza acilmis olur,

e Tiiketici, farkli yerlerde ayni magazadan goriince psikolojik olarak
etkilenmektedir ve boylelikle marka imaj1 giliclenmis olmaktadir ve
taklitlerden de korunmus olunur,

e Ana isletmenin diger isletmelerle rekabet giicii artar,

e Yetki devri oldugundan ¢ok fazla yonetim sorunlari ile karsilasilmaz,

e Verimlilik ve ekonomik biiyiime saglanir,

e Risk, franchise satin alan taraflarla paylasilmis olur ancak satin alan tarafin
motivasyonu nedeniyle risk de azaltilmis olur,

e Satis magazasint merkezden gorevlendirilen calisanlar ile yonetmek cok
zordur ancak franchising sisteminde bu durum icin herhangi bir yonetimsel

strateji izlenmek zorunda kalinmaz.
2.8.2. Franchise Veren Acisindan Dezavantajlar

Franchising sisteminin, franchise veren taraf acgisindan dezavantajlarini ise
asagidaki gibi siralamak miimkiindir (Ulas, 2013: 34; Durukan vd., 2006: 104;
Sogur, 1993: 31-32):

e Franchise veren tarafin kendisini en olumlu sekilde temsil edecek bir
girisimci bulmasi olduk¢a zordur. Sec¢imin yanlis yapilmasi franchise veren

ana isletmeye itibar kaybina neden olabilir,
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Franchise satin alan taraf, ana isletmenin siirekli denetiminden sikilarak ikili
1§ iliskisinin bozulmasina ve servis kalitesinin diismesine neden olur,
Franchising sisteminde ana isletmenin yeni bir satis stratejisi ve sistemle ilgili
degisiklikleri franchise sattig1 girisimcilere benimsetmesi ve uygulatabilmesi
uzun bir siire¢ alabilir,

Franchise veren taraf, her vermis oldugu franchise ile kendi potansiyel
misterilerinden belli bir oranini kaybedebilir,

Franchise satin alan taraf, ana isletmenin isteklerine, talimatlarina uymaya
yatkin olmayis1 ve tiim standart prosediirlere bagli kalip kalmayacaklar
Oonemli bir soruna yol acacaktir,

Marka riski tagimaktadir. Eger franchise satin alan taraf kendi hatalar
sebebiyle ve sistemi saglikli bir sekilde kuramamasi nedeniyle ana isletme
gibi ayn1 kalite de iirlin ya da hizmeti saglayamazsa tiiketicinin goziinde
marka zayiflar ve oldugundan farkli konumlandirilmasina neden olur,
Franchise veren taraf, franchise satin alan tarafa kurmus oldugu tiim isletme
sistemini (liretim teknikleri, personel egitimi, pazarlama teknikleri vb.)
paylasmak zorunda kalir ve tiim sirlarin1 anlatarak basarinin inceliklerini
franchise satin alan tarafla paylasmis olur,

Franchise veren taraf, franchise satin alan tarafin beyan edilen miktarda satis
yapip yapmadigint saglikli bir sekilde kontrol edemez bu da karin diigmesine
neden olur,

Genel giderler otomatikman artmis olur,

Franchise satin alan tarafin yapmasi gereken ddemelerde sikinti ¢ikarmasi
nedeniyle alacaklari tahsil edememe riski bulunmaktadir,

Iki taraf arasindaki anlagmay1 franchise veren taraf belli kosullar ve sartlarda
bozabilmektedir. Bu sartlar ve kosullar disinda hangi nedenle olursa olsun
magazanin kapatilmasini isterse, franchise satin alan tarafa degerinin tstiinde
bir bedel 6demek zorundadir,

Franchise veren taraf eger kendi magazasini kurarsa elde edilen tiim karin
tamamina sahip olur. Ancak bu durum franchise satarak gerceklesirse sadece

royalty bedellerinden kazang elde edebilir.
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2.8.3. Franchise Satin Alan A¢isindan Avantajlari

Franchising sisteminin, franchise satin alan taraf agisindan avantajlarini
asagidaki gibi siralamak miimkiindiir (Arslan, 2006: 26-32; Candan, 1996: 19; Sogur,
1993: 20):

e Basarili bir isletme sistemine ait taninmis bir ticari markaya, isletme
sistemine ait tekniklere ve ticari sirlara ortak olurlar,

e Ulusal veya uluslararasi standarda sahip olurlar ve taninmis bir marka ile
pazara girme sansi elde edilmis olur,

e Basarli bir ticari markanin getirmis oldugu faydayla stirekli miisteri ve is
hacminin artmasina neden olmaktadir,

e Franchise veren taraf, franchise satin alan tarafa egitim ve uzman personel
destegi saglamaktadir,

e Franchise satin alan taraf, kaliteli personel bulma, ise alma ve yetistirme
konusunda ana isletmenin tekniklerinden yararlanarak bu siireci sikintisiz bir
bicimde atlamais olur,

e Franchise satin alan taraf mali, ticari ve pazarlama konularinda almig oldugu
teknik destek ile basarili olma sansini arttirir,

e Franchise veren taraf ile ortak hareket edilmesi karsilasilabilecek riskleri
azaltmaktadr,

e Franchise  veren  tarafin  mali ve  hukuk  damismanlarindan
faydalanabilmektedir,

e Franchise veren tarafin siirekli olarak yapmis oldugu AR-GE (Arastirma ve
Gelistirme) ¢alismalarindan faydalanabilmektedir,

e Franchise satin alan taraf kurulus siireglerinde leasing gibi kaynaklardan
finansal destek alabilmektedir,

e Reklam ve tanitim giderleri minimum seviyeye diiser,

e Girigimcinin franchising sistemine yonelmesi kendi iginin getirdigi risklerden
kaginmasina neden olur,

e Franchise veren tarafa 6denen baglangic maliyetleri, yeni kurulmus olan bir
isletmeye gore daha yiiksek bedellerde olmasina ragmen, yeni kurulmus olan
bir igletme icin yapilacak olan hata bedellerinden ise daha az bedellerde

olacaktir.
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2.8.4. Franchise Satin Alan Acisindan Dezavantajlari

Franchising sisteminin, franchise satin alan taraf agisindan dezavantajlarini
ise asagidaki gibi siralamak miimkiindiir (Arslan, 2006: 33-35; Stanworth, 1995: 51-
56; Sogur, 1993: 23-25; Ozen, 2010: 54):

e Franchise satin alan tarafin sisteme giris maliyetleri olduk¢a yiiksek olmasi
girisimciler i¢in dezavantajli olmaktadir,

e Franchise satin alan taraf, isletmenin devamini saglamak icin soézlesmeye
bagli kalmak zorundadir ve bu soézlesmeyi tek tarafli sona erdirme hakki
oldukea diisiik tutulmustur,

e Franchise satin alan taraf isletmeyi her istedigi tarafa haklarini devredemez,

e Franchise satin alan taraf yasal anlagmalara gore bagimsiz bir isletme gibi
goziikse de franchise veren ana isletmenin kurallarina ve denetimine
baghidirlar,

e Yeni girisimci 6rneklerinin azalmasina neden olmaktadir,

e Yeterli arastirma yapilmazsa eger karin 6nemli bir miktar1 franchise veren
ana igletmeye gitmektedir,

e Gerekli olan hammadde ve malzemenin tam zamaninda gonderilmemesi
islerin aksamasina neden olabilir,

e Smirh bir niifusta agilan satis magazalar1 sebebiyle franchise satin alan
taraflar arasinda rekabet ortami olusur ve iliskilerin zedelenmesine neden
olur,

e Yasanan teknolojik degisimler ve tiiketici isteklerinin degismesi durumunda,
dar alanda Ozellesmis bir iriin ya da hizmeti kapsayan isletmeler bu
durumdan olumsuz etkilenmektedir,

e Franchise veren taraftan alinmasi gereken zorunlu temel iiriinler, piyasa
degerinden daha maliyetli olmaktadir,

e Franchise veren ana isletmenin ve diger franchise subelerinin yonetimsel
hatalar1 sebebiyle diger girisimciler de prestij kaybindan dolayr zarar
gorebilmektedirler,

e Yerel pazar kosullar1 hakkinda tam bilgiye sahip olmayan franchise veren

taraf, franchise satin alan tarafi olumsuz yonde etkiler,
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e Franchise veren taraf tiim hak ve yiikiimliiliiklerini komple devredebilir.
Bunun sonucunda koklii yonetim degisiklikleri olabilir,

e Sozlesme hiikiimlerini franchise veren tarafin yerine getirmemesi, Vvaat
edilen egitim desteklerinin gerceklesmemesi, satis rakamlar1 ve pazar
aragtirmalar1 ile franchise satin alan tarafin aldatilmasi sonucu karlilik ve

biiyiime olumsuz etkilenir.

Franchising sistemi ayni1 zamanda bir girisimcilik Ornegidir. Girisimei
adaylarin1 franchising sistemine yonlendiren nedenler ile girisimci olmaya
yonlendiren nedenler hemen hemen ayni nedenlerdir. Bu nedenler (Tekin, 2004: s.8-
9; Ulas, 2006: 20-23; Kurt, 2016: 51-56):

e Kendi isine sahip olabilme istegi,

e Franchising sistemine dahil olarak kurulus risklerini ortadan kaldirma,
e Marka imaj1 avantajindan faydalanma,

e Ana isletmenin pazarlama tekniklerinden faydalanma,

e  Uriin ya da hizmet sunus kalitesinden faydalanma,

e Tedarik kolayligindan faydalanma,

e Isletmenin tasarimi ve dizayni ile ilgili destekten faydalanma,

e Ana isletmenin saglayacak oldugu egitim ve desteklerden faydalanma,
e Teknik ve teknolojik destekten faydalanma,

o Belli bir hizmet standardizasyonuna sahip olmak,

¢ Finansal destek avantajindan faydalanma,

e Dagitim avantajina sahip olma,

e Reklam avantajlarindan faydalanma,

e Rekabet avantaj1 saglama,

e Kar ve karlilik avantaj1 saglamadir,
2.9. FRANCHISING SISTEMIi SOZLESMESI

Bu kisimda franchising sistemi sozlesmesinin tanimi, hukuki niteligi,
kapsamu, icerigi ve franchising sdzlesmesi ve franchising s6zlesmesinin sona ermesi

boliimlerinden olusmaktadir.
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2.9.1. Franchising Sistemi Sozlesmesinin Tanimi ve Hukuki Niteligi

Franchise satin alan taraf ile franchise veren tarafin iliskisi franchising
sOzlesmesi ile baslamis olur. Franchise veren taraf oncelikle franchise satin alacak
tarafa ana isletme ile ilgili kisisel ve mali bilgileri igerecek sekilde bir tanitim dosyasi
sunar. Ayrica isletme ile ilgili i¢ operasyonlar1 ve uyulmasi gereken hiikiimleri igeren
dosyayr da sozlesmeye ekler. Kisisel ve mali agidan iki tarafin birbirini analiz
etmesinden sonra karsilikl1 goriismeler baslar. Ik olarak faaliyet bolgesi belirlenir ve
belirlenen faaliyet bolgesine gore fizibilite ¢alismalar1 baslar. Franchise satin alan
taraf fizibilite c¢alismasinda gerekli sermayenin ne kadar olacagini, 6deme
kosullarini, yatirimin ne kadar siirede kendini amorti edecegi gibi konular1 6grenmis
olur. Franchise satin alan taraf fizibilite calismasini yaptiktan sonra iki taraf arasinda

sozlesme imzalanir (Mardap, 199: 51).

Franchising sozlesmesi, franchise sistemini satin alan taraf ile sistemi kuran
ana isletme arasinda isletme i¢i operasyonlarin nasil yonetilecegini ve karsilikli
uyulmasi gereken hiikiimleri igeren yasal diizenlemedir. Yapilan s6zlesme sonucunda
iki tarafi da baglayan gorev ve sorumluluklar dogmus olur. Bu sézlesme iki tarafinda

piyasada basarili olabilmesi i¢in gerekli kurallar1 igermektedir (Yiiksel, 2013: 7).

Franchising sézlesmelerinin, taraflarin yapmis oldugu yatirimlarin sonuglarimi
alabilmeleri i¢in hem ulusal hem de uluslararasi s6zlesmeler agisindan uzun siireli
olmasi gerekmektedir. Bu siire genellikle ulusal sinirlar igerisindeyse 15-20 yil,
uluslararasi sinirlar igerisinde ise 10-20 yil arasinda degisim gostermektedir. Yapilan
her franchising sozlesmesi i¢in faaliyet bolgesi acik bir sekilde belirtilmelidir.
Franchising satin alan taraf sozlesmede genis bir bolgede tekel hakki isterken,
franchise veren taraf ise dar bir bolgede faaliyet gostermesini ve de ayni bolgede
birden fazla franchising alicis1 olmasini isteyecektir. Cografi bolge secilme durumu
taraflar arasinda miizakerelere ve pazarliklarin yapilmasima neden olacaktir.
Franchising s6zlesmesi taraflar arasinda siirekli bir borg iligkisini gostermektedir.
Yapilan sozlesmeler iiriin ya da hizmet iliskisi tizerine kurulabilecegi gibi her ikisinin

birlikte olmasi seklinde de kurulabilir (Aslanoglu, 2007: 78).

Franchising sdzlesmesi, diger sdzlesme tiirlerinin igerigi bakimindan farkli ve
kendine 0zgii bir yapidadir. Franchising sozlesmesi yapi itibariyle borglar

hukukundaki satis, kira, vekalet, hizmet ve hasilat sozlesmelerine, iliski
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bakimindansa acentelik sozlesmelerine benziyor olsa da bu sozlesme tiirlerinden
hicbirine tam anlamiyla benzememektedir. Franchising sozlesmesi hizmet
sozlesmeleriyle de benzerlik gostermektedir ancak hizmet sozlesmelerindeki
bagimlilik unsuru franchising sézlesmelerinde yoktur. Franchising s6zlesmelerinde
franchise satin alan taraf hukuki olarak kendi adina ve hesabina faaliyet
gostermektedir. Franchising sozlesmeleri, tek saticilik sozlesmeleri, trade mark
anlagsmalar1 ve lisans s6zlesmeleriyle de yakin benzerlikler gostermekte ancak diger

sozlesmelerden ayiran net hiikiimleri bulunmaktadir (Kiigiik, 2011: 64-65).
2.9.2. Franchising Sistemi So6zlesmesinin Kapsam ve Icerigi

Franchising s6zlesmesinin hukuki niteliginden de anlasilacagi gibi 6rnek
alinabilecek bir sozlesme metni yoktur. Sézlesmenin igerigi tiriin ya da hizmetin
¢esidine, isin tliriine, taraflarin is ve hizmet iligkisine, sektorlere gore degisim
gostermektedir. Franchising sozlesmesi yapilmadan oOnce franchise veren tarafin
pazar arastirmasi yapmasi gerekmektedir. Boylelikle girecek oldugu pazar sansinm
Olgmiis olacak ve riski azaltmis olacaktir (Demirci, 1993: 54). Franchise

sozlesmesinin baslica Ozelliklerini asagidaki gibi siralamak miimkiindir (Demirci,

1993: 54; Cebeci, 2015: 14):

e Franchising sézlesmesi her iki tarafi da ilgilendiren ve taraflar1 baglayici
ticari bir anlagsmadir. Ayni zamanda stirekli bir iliski de kurulmus olur,

e Franchising s6zlesmesi; Ulke, Diinya ve Avrupa Birligi hukukuna uygun bir
sekilde hazirlanmalidir. S6zlesme ayrica diiriist franchise ilkelerine ve onun
her tiirlii tilkesel ekine uygun olmalidir,

e Uriin ya da hizmetin ticari markas1 her yerde ayni sekilde kullanilir,

e Sozlesme, franchise veren tarafin sinai ve fikri miilkiyet haklarini koruyacak
sekilde diizenlenmeli, franchise zinciri sahiplerinin ¢ikarlarn1 da
yansitmalidir,

e Franchise veren taraf iiretilmis olan tiriin ya da hizmet ile ilgili franchise satin
alan tarafa gesitli egitim destekleri ve hizmetleri sunmaktadir,

e Sozlesmedeki tliim sartlar yazili olmali, bulundugu iilkenin resmi dilinde
yapilmali ya da yeminli terciiman ile resmi dile ¢evrilmelidir,

e Franchise satin alan taraf kendisine sunulan hizmetin bedelini ana isletmeye

Oder,
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e Sozlesme, taraflar arasindaki siirekli bir borg iliskisini gostermektedir,

e Sozlesmede herhangi bir belirsizlige yer vermeden her iki tarafin da
birbirlerine olan hak ve yiikiimliiliikleri belirtilmelidir,

e Sozlesmeyle birlikte franchise veren taraf kendi isletmesine ait ticari ve
endiistriyel bilgilerden ve isletme organizasyon yapilarindan franchise satin

alan tarafin da faydalanmasini saglamis olur.

Standart bir franchising sozlesmesinde genel olarak asagidaki hususlar
bulunmaktadir (Cengiz ve Gegez, 2003: 74-75):

e Sozlesmede yer alan taraflarin beyanlari,

e Franchising faaliyet alaninin ve tarihin belirtilmesi,
e Imtiyazlarin belirlenmesi,

e Bolgesel hiikiimler,

e Reklamla ilgi bilgiler,

e [Egitimle ilgili bilgiler,

e Stoklarin ve tedarikin nasil yapilacag: hakkindaki bilgiler,
e Calisma saatlerinin belirlenmesi,

e Royalty 6demeleri ve sikligi,

e Sozlesmeyi sona erdirecek hiikiimler,

e Denetim hiikiimleri,

e Tazminata yol agabilecek durumlar,

e Sozlesmenin yenilenmesine ve sona ermesine neden olabilecek durumlar.
2.9.3. Franchising Sistemi S6zlesmesinin Sona Ermesi

Franchising sozlesmesi, taraflar arasinda anlagilan siirenin dolmasiyla, olagan
ya da olaganiistii fesih yoluyla ya da 6liim, ehliyet kaybi ve iflas gibi nedenlerle

sonlandirilabilir.

Sozlesme Siiresinin Bitimi: Sozlesmede belirtilen siire sonunda franchising
s0zlesmesi yasal olarak biter. S6zlesmenin yenilenmesi ya da uzatilmasi taraflarca
tekrar gozden gecirilebilmektedir. Sozlesme siiresinin dolmasina yakin, taraflar
tarafindan birince soézlesmenin bitecegi diger tarafa iletilmezse sozlesmede
kararlastirilmig belirli ya da belirsiz bir siire zarfinca sozlesme kendiliginden

yenilenmis olacaktir (Simsek, 2015: 250).
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Olagan ve Olaganiistii Fesih: Sozlesmede belirtilen hakli nedenlerin
olusmasiyla birlikte fesih yoluyla franchising s6zlesmesi sona erdirilebilir. S6zlesme
hiikiimlerinin ihlal edilmesi, franchise satin alan tarafin 6demelerini aksatmasi,
franchise veren tarafin miilkiyet haklarina itiraz etmesi, franchise satin alan tarafin
ciroyu yanlis ya da eksik gostermesi, beklenilen ciroya ulasilamamasi gibi nedenler

yiizlinden olagan ya da olaganiistii fesih gerceklestirilebilir (Giirzumar, 1995: 171).

Oliim, Ehliyet Kayb1 ve Iflas Nedeniyle Fesih: Sozlesmenin herhangi bir
nedene dayandirilmadan kendiliginden fesih olmasi durumudur. Kisinin akli
ehliyetini kaybetmesi, hayatin1 kaybetmesi ve iflas gibi durumlarda bu fesih yontemi
devreye girmektedir. Franchise satin alan tarafin kisisel niteliklerinin kaybolmasi
gibi durumlarda sozlesme fesih edilir (Simsek, 2015: 252).
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3. BOLUM: KARAR VERME KAVRAMI VE iNCELENMESI

Bu boliimde karar verme kavrami hakkinda genel bir agiklama yapilmig

ardindan karar verme siirecinin asamalar1 ve COKV tekniklerinden bahsedilmistir.
3.1. KARAR VERME KAVRAMI

Karar verme bireylerin dogumuyla birlikte baslayan ve Omiirleri siiresince
stirekli bir halde devam eden bir siirectir. Alternatif se¢imlerin oldugu ve karar
vericinin herhangi bir alternatifi segme durumunda kalmasiyla karar verme siireci
baslamis olur. Karar verme siirecinde bireyler bazi kararlar1 kendileri bazilarim1 da
etrafindaki bireylerle vermek zorundadir. Ayni zamanda bireylerin karsilagmis
oldugu problemler karsisinda vermis olduklari yanlis kararlar bazi zamanlar

kendilerine bazi zamanlar da ¢gevresindekilere olumsuz etkiler birakmaktadir.

Karar verme siirecindeki en 6nemli amag; karsilasilan probleme farkli ve yeni
¢Oziim Onerileri getirmek degil, 6nceden belirlenmis olan odlgiitlere gore en uygun
tercihin belirlenmesidir. Alternatif segimlerin artmasi ve bireyin uygun karar: vermek
istemesi karar vericilerin problem iizerinde fazla zaman harcamasina neden
olmaktadir. Problemin karmasik bir yapt halinden kurtulmasi ve en uygun kararlarin
verilebilmesi i¢in, tiim alternatiflerin var olan tiim 6l¢iitlere gore degerlendirilmesi ve

uygunluk siralamasina gore alternatiflerin siralanmasi gerekmektedir (Cosgun, 2019:

22).

Karar verme siirecinde karar vericiler bireysel nedenler, ekonomik nedenler,
sosyal ve cevresel nedenleri de géz onilinde bulundurmak zorunda kalabilirler. Karar

verme siirecinin bazi 6zelliklerini de asagidaki gibi siralamak miimkiindiir (Bagirkan,

1983: 4):

e Problem ya da problemlerin ¢6ziimiinii amaglayan,

e Bir problemin ¢6ziimii, bir bagka yeni problemin baslangicini saglayan,

e Plan ve programlama dahilinde olan,

e Bireysel ya da grup halinde karar verilen,

e (esitli matematiksel ve mantiga dayanan,

e Gegmis problemleri degerlendirerek, gelecegi aydinlatmaya yarayan bir

stirectir.
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3.2. KARAR VERME SURECININ ASAMALARI

Karar verme siireci, aniden ortaya ¢ikan bir durum degil ihtiyaci karsilamak
ya da bir sorunu ¢6zmek igin ortaya ¢ikan karmasik bir yapidan olusan ve en
sonunda verilen kararin degerlendirildigi bir siiregtir (Ada ve Baysal, 2015: 87).
Karar verme siireci sistemli bir sekilde ele alinmali1 ve mantikli bir ¢ergeve icerisinde
incelenmelidir. Bu dogrultuda karar verme siirecinin islemlerini asagidaki gibi
siralamak miimkiindiir (Byrd ve Moore, 1982: 11; Kuzgun, 2000: 38; Adair, 2017:
16-26):

e Bir problemin dogmasi ve hissedilmesi,

e Karar probleminin tanimlanmasi,

e Problemi ¢6zmek i¢in amacin ve hedefin belirlenmesi,

e Alternatiflerin olusturulmasi ve alternatifleri etkileyen Glgiitlerin belirlenmesi,

e Olgiitlerin  karar problemi ¢oziimiinii  karsilaylp  karsilamadiginin
degerlendirilmesi,

e Alternatiflerin kendi aralarinda kiyaslanabilecegi analitik bir modele
doniistiiriilmesi,

e Uygun alternatifin se¢ilmesi,

e Tercih edilen alternatifin uygulamaya konulmasi,

e Sonucun degerlendirilmesi.

Karar verme siirecinin basarili bir sekilde gerceklesebilmesi icin bu siireclerin

1yi bir sekilde yonetilmesi ve planlanmasi gerekmektedir.
3.3. COK OLCUTLU KARAR VERME TEKNIKLERI

Belirlenmis olan amaglar, hedefler ve stratejilere ulasabilmek igin belli bir
sistem dahilinde karar verme ve planlama kavramlarindan yararlanmak
gerekmektedir. Hedeflere ulasabilmek i¢in izlenen stratejiler, bilgi dokiimanlari,
bilgi teknikleri ve sartlarin da zamanla degiskenlik gostermesi sebebiyle farkli
problemlere uygun ¢oziimler iretebilmek igin ¢esitli metot, analiz ve teknikler
gelistirilmistir (Kuru, 2011: 15).
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3.3.1. Analitik Hiyerarsi Siireci Metodu

Gilinliik yasantimizda, igletmelerin karar verme siireclerinde, miihendislik
problemlerinde kisacasi1 karar vermemizi gerektiren ve birden fazla alternatifi olan
tiim durumlarda mevcut sartlarin etkilenmeden en uygun ¢6ziim yollarinin bulunmasi
karar vericiler i¢in daha saglikli kararlar almasini saglamaktadir. Birden fazla
alternatifi olan ve bu alternatifleri etkileyen olgiitlerin bir arada degerlendirilmesini
gerektiren bu gibi durumlarda COKV tekniklerine bagvurmak hata paymi oldukca
diisiirecek ve sorunlarin ¢oziilmesine yararli olacaktir. Kullanilan bu tekniklerden

biri de Analitik Hiyerarsi Siireci’dir.

Thomas L. Saaty tarafindan gelistirilen AHS metodu, birden fazla 6l¢iitii ayni
anda ele alarak karmasik yapidaki karar verme islemlerinde onceliklerin belirlenerek
en iyi kararin alinmasinda karar vericilere yardimci olmaktadir. AHS metodu, alinan
kararlarin tutarliligini kontrol ederek karar agamasinda Onyarginin da azalmasini
saglamaktadir. Ayn1 zamanda karmasik kararlarin birbirleriyle kiyaslanmasi sonucu,

alinan kararlarin 6znel ve nesnel olmasini da saglamaktadir (Wind ve Saaty, 1980:

641-658).

Metodu gelistiren Thomas L. Saaty’e gore AHS metodu dort temel siiregten
olugmaktadir (Saaty, 2004: 9):

e Hiyerarsi modelinin kurulmasi,
e Olgiitlerin ikili karsilastirma matrislerinin olusturulmasi,
e  Olgiit agirliklarinin (iistiinliiklerinin) belirlenmesi,

e Karar agsamasi ve geri bildirimin alinmasi.

Karar verme siirecinin saglikli bir sekilde gergeklestirilebilmesi i¢in oncelikle
problemin net bir sekilde tanimlanmasi gerekmektedir. Belirlenen probleme gore
bilgi tiirleri arastirilir ve karar alternatifleri belirlenmis olur. Karar alternatiflerinin
birbirleriyle kiyaslanmasi sonucu kesin karar, tutarliigin da Olgiilmesi sonucu

alinmis olur.
3.3.1.1. Analitik Hiyerarsi Siireci Metodunun Faydalar1 ve Eksiklikleri

Ortaya ¢ikisindan giiniimiize kadar genis alanlarda karar vermeyi

kolaylastiran AHS metodu, olgiitlerin ikili karsilastirmalara dayandirilmasi sonucu
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Olciit agirliklarinin belirlenmesi ve uzman kisilerin goriiglerinden faydalanilmasi

nedeniyle problemlerin karmasikligint azaltmakta, alinan kararlar1 basite

indirgemekte,
olmaktadir (Kannan, 2010: 645).

planlama yapmakta ve uyusmazliklarin ¢6ziilmesine yardimci
AHS metodunun birgok olumlu yoniiniin
bulunmasi yaninda metoda bazi elestiriler de getirilmistir. AHS metodunun yapilan
calismalara sagladigi faydalar ve eksiklikler Tablo 3.1.’de gosterilmistir (Vaidya ve
Kumar, 2006: 1-29):

Tablo 3.1. AHS Metodunun Faydalar1 ve Eksiklikleri

AHS METODUNUN FAYDALARI AHS METODUNUN EKSIKLIKLERI

Hiyerarsik yapinin kurulmasi1 ile karar | Yeni karar alternatiflerinin  probleme
problemleri  bigcimsel  olarak  ifade | eklenmesi durumunda alternatiflerin tercih
edilebilmekte ve Dboylelikle karmasik | siralamasi degisebilmektedir.

problemler basit bir yapiya doniistiiriilmiis

olur.

Alternatifler ikili karsilastinlirken sadece | Ikili  karsilastirmalar  yapilirken  1-9

sayisal ifadeler degil karar vericilerin kisisel
fikir ve disiinceleri de degerlendirmeye

almmus olur.

Olgeginin yetersiz kaldigi ya da tam olarak
sozel ve sayisal degerlendirmelerin tam

karsiliginin bulunmadigi gézlenmistir.

Karar vericiler alternatifleri hem 0znel hem
nesnel nedenleri dikkate alarak bir arada

degerlendirmis olur.

Ikili karsilastirmalarda  kullamlan 1-9

Olceginin bazi durumlarda karar vericileri
tutarsizliga

gotirdigi ve yanlig

yorumlamalara neden oldugu gozlenmistir.

Karar vericilerin yapmis oldugu
degerlendirmelerin tutarliligt kontrol
edilebilmektedir.  Bdylelikle  tutarsizlik

durumunda verilen kararlar tekrar gozden

gecirilmis olur.

Karar vericilerin olgitleri kiyaslarken ¢ok

sayida karsilastirmalarda bulunmasi

nedeniyle yapacak oldugu
degerlendirmelerde sapmalar olabilecegi

gbzlenmistir.

Kaynak: Vaidya ve Kumar, 2006: 1-29.

3.3.1.2. Analitik Hiyerarsi Siireci Metodunun Isleyisi ve Temel Mantig1

Analitik Hiyerarsi Siireci metodu 6l¢iit agirliklariin belirlenmesi ve agirlikli
ortalama metoduna benzemesi bakimindan, daha sistematik ve kullanilabilir bir
metottur (Akdeniz ve Turgutlu, 2007: 5). AHS metodunun karsiliklilik, homojenlik,

bagimsiz olma ve beklentiler olmak iizere 4 adet aksiyomu bulunmaktadir. Karsililik
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aksiyomu karsilagtirma matrislerinde kullanilmakta ve karsilagtirma matrisinde
bilinen bir Olgiitiin bilinmesiyle ona karsilik gelen diger oOlgiitiinde bilinmesini
saglamaktadir. Ornek olarak eger “Marka Imaji” &lciitii “Reklam Fonu Katilim
Oran1” Olgiitiine gore 5 kat daha onemliyse “Reklam Fonu Katilim Orani” 6lgiitii
“Marka Imaj1” 6l¢iitiine gore beste biri kadar 6nem derecesine sahip olmus olur.
Homojenlik aksiyomunda ise alternatiflerin birbirinden ¢ok farkli 6zelliklere sahip
olmamas1 gerekmektedir. Farkli 6zelliklerdeki alternatiflerin kiyaslanmasi hatali
sonuglara neden olacaktir. Ornek olarak franchising veren isletme alternatifleri ile
bayilik veren isletme alternatiflerini bir arada kiyaslamak yanlis sonuglarin
dogmasina neden olacaktir. Bagimsizlik aksiyomunda ise bir alternatifin diger
alternatiflere gore degerlendirilirken bagimsiz hareket edilmesi gerektigini
gostermektedir. Son olarak beklentiler aksiyomunda ise karar vericilerin kendi

diisincelerini AHS metodunun sonu¢ kisminda gérmek istemeleridir.
AHS metodu asagidaki adimlardan olusmaktadir (Saaty,1980):

1. ADIM: Amaglar Dogrultusunda Hiyerarsinin Olusturulmasi: AHS metodunun
birinci adimi, kararin verilebilmesi i¢in karari etkileyen ana olgiitlerin belirlenmesi
islemidir. Bu adimda ana olgiitler, varsa alt Ol¢iitler alternatiflere ulasana kadar bir
hiyerarsik yap1 olusturulur. Sekil 3.1.’de amag, Olgiitler ve alternatifler yapisindaki

bir problemi {i¢ asamali sekilde olusturmustur (Toksar1, 2007b: 172).

Sekil 3.1. U¢ Asamali Bir Hiyerarsi

AMAC

OLCUTLER / l

01 02 03 04

ALTERNATIFLER

Al A2 A3

Kaynak: Saaty, 1994: 95.
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2. ADIM: Ikili Karsilastirmalarin Yapilmast: AHS metodunun ikinci adiminda ikili
karsilastirmalarin yapilacagi karsilagtirma matrisleri olusturulur. Karsilagtirma Saaty
tarafindan gelistirilen Onem Olgegi kullamlarak yapilmaktadir. Genellikle uzman
goriislerine bagvurularak elde edilen sonuglar 1 - 9 arasinda 6lgeklendirilir (Aydin ve

Durgun, 2017: 73).

Tablo 3.2. Onem Olgegi

Onem Degerleri Deger Tanimlari

Her iki 6lgiitiin esit derecede 6nemli olmasi
. durumu

1. olgiitlin 2.0lglitten daha Onemli olmasi
’ durumu.

1. Olgiitiin 2.0l¢giitten ¢ok Onemli olmasi
° durumu

1. Olgiitiin 2.06l¢lite gore ¢ok giiclii bir neme
! sahip olmas1 durumu

1. olciitiin 2.0l¢lite gére mutlak {istiin bir
; oneme sahip olmas1 durumu

2468 Kararsiz kalinan durumlarda verilen ara
degerler

Kaynak: Saaty, (1980).

AHS metodunda ikili karsilastirmalardan elde edilen veriler bir matrise
donustiirtiliir. Bu matrisin kdsegenlerinde “1” degeri yer almaktadir. Bunun sebebi
bir 8lgiitiin kendisiyle karsilastirilmasindan kaynaklanmaktadir. Olgiit sayis1 “n” olan
bir karar verme siirecinde n (n - 1) / 2 adet ikili karsilagtirma yapilmakta ve buna
bagli olarak ikili karsilagtirma matrisSi n*n boyutlu olmaktadir (Uygurtiirk ve
Uygurtiirk, 2014: 107).
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Olgiit-1 Olgiit-2 Olgiit-3 Olgiit ... Olgiit-n
Olgiit-1 1 61/w2 61/63 61/6n
Olgiit-2 62/61 1 62/63 62/6n
Olgiit-3 63/61 1 63/6n
Olgiit ... 1
Olciit-n on/o1 on/62 on/63 1

Kaynak: Saaty, 1980.

3. ADIM: Karsilastirma Matrisinin Standartlastirilmasi: Bu adimda biitiin siitiin
elemanlarmin her birinin matris siitunun genel toplam1 degerine boliinmesiyle her bir

elemanin standartlagtirma islemi ger¢eklesmis olur (Toksari, 2007: 172).

4. ADIM: Agirliklarin Elde Edilmesi ve Tutarliligin Hesaplanmasi: Satirlarin

ortalamasiyla agirhiklar elde edilir. Agirliklarin elde dilmesiyle olusturulan
karsilastirma matrisinin tutarliligr olgiiliir. Eger karsilastirma matrisi tutarli degilse,

kararlar tekrardan gézden gegirilir (Tekge ve Dikbas, 2011: 160).

Tablo 3.4. Rastgele indeks Sayisi

n 1 2 3 4 5 6 7 8 9
Ri 0 0 0,58 0,90 1,12 1,24 1,32 1,41 1,45
Kaynak: Kwiesielewicz ve Uden, 2004: 31.

10
1,49

Tutarlilik oranmin 0,10'den kiigiik ¢ikmasi halinde verilen kararlarin tutarl
oldugu kabul edilmektedir. Tutarlihk Orani (T.0); Tutarlilk Indeksinin (T.I),
Rastegele Indeks (R.I) sayisina boliinmesi yoluyla elde edilmektedir. Tutarlilik
Orani, Tutarlilik Indeksive A degerlerinin formiilleri asagidaki gibidir (Kwiesielewicz
ve Uden, 2004: 713-714):

T.O=T.I/RI (3.1)

T.i=(-n)/ (n-1) (3.2)

Formiil (3.2)’de ki n degeri 6l¢iit sayist olmakla birlikte A degeri bir katsayiy1
ifade etmektedir. A degerinin bulunabilmesi i¢in A matrisi ile Olgiitlerin yiizde
agirliklarimi gosteren w siitiin vektorii ¢arpilir. Bu islemin sonucunda elde edilen D

stitun vektorlinlin elemanlarinin, wi degerlerine boliinerek elde edilmesiyle olusan
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degerler (ei) toplanarak deger Olgiit sayisina boliinerek A degeri elde edilmis olur.
ei’nin ve A’nin hesaplanmasina iligkin formiiller asagida yer almaktadir (Uygurtiirk

ve Uygurtiirk, 2014: 108):

e; = i—ii(iz 1,2,3, ....,1n) (3.3)

A= —Zril:l ei (34)

n

5. ADIM: Alternatiflerin Siralanmasi: Analitik Hiyerarsi Siirecinin son asamasi ise
karar probleminin ¢oziimiine gecildigi asamadir. Bu son asamada alternatifler,
Olctitlerin agirlikll ortalamalariyla degerlendirilerek alternatiflerin tercih edilme sirasi

belirlenmektedir (Sahin, 2017: 180).
3.3.2. Electre Metodunun Isleyisi ve Temel Mantigi

1965 yilinda Bernard Roy tarafindan sunulan ELECTRE metodu alternatifler
arasindaki ikili Gstiinliik karsilastirmalarina dayanmaktadir. ELECTRE metodu,
sayisal ve sayisal olmayan Olgiitleri de karar verme siirecine dahil ederek karar
vericilerin karar vermesini kolaylastirmaktadir. Bu metotta ayrica olgiitler amaclar
dogrultusunda agirliklandirilmaktadir. Bu da metodun diger metotlara gore listiin
ozelliklerindendir (Durucasu vd., 2017: 231). Metodun uygulanmasinda iki temel
adim bulunmaktadir (Eryiirek ve Tanyas, 2003: 39): (i) alternatiflerin ikili
karsilagtirmalar1 sonucunda uyum ve uyumsuzluk sinirlarinin belirlenmesi ve (ii)
alternatifler arasindaki istiinliik iligkilerinin kullanilmasi ile uygun alternatiflerin

belirlenmesidir.

ELECTRE metodunun kendi iginde alti farkli metodu bulunmaktadir.
ELECTRE I ve ELECTRE IS metotlar1 ¢6ziim siirecindeki tek bir alternatifin
alternatifler toplulugunun seciminde se¢im yapmak icin gelistirilmistir. ELECTRE
I, ELECTRE IIl ve ELECTRE IV metotlar1 ise en uygun alternatiften en uygun
olmayana dogru siralanmasini saglayan metotlardir. ELECTRE TRI metodu ise

atama problemlerinde kullanilan metottur (Yiirekli, 2008: 73).

COKYV tekniklerindeki metotlar hep bir énceki metodun teorik eksikliklerini
gidermek igin gelistirilmistir. Metotlar arasindaki onemli farklar1 asagidaki gibi
siralamak miimkiindiir (Ozden, 2009: 97):
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ELECTRE metodu alternatiflerin birbirlerine gore kiyaslanarak tstiinligiini
dikkate alip alternatiflerin siralanmasini yaparken, TOPSIS (Technique for
Order Preference by Similarity to Ideal Solution) metoduysa pozitif ideal
¢oziime yakinlik, negatif ideal ¢o6zliime uzakliklara gore alternatiflerin
siralamasini yapmaktadir.

VIKOR (the VlIseKriterijumska Optimizacija 1 kompromisno Resenje)
metodu pozitif ideal ¢6zliim yakinlifina dayanan toplama fonksiyonuna
dayanmaktadir.

TOPSIS metodundan farkli olarak VIKOR metodu uzakliklarin Kesin
olmayan goriisleri de dikkate aldigindan karar vericilere daha ¢ok alternatifler
sunabilmekte ve metotlardan farkli sonuglar verebilmektedir.

PROMETHEE  (The Preference Ranking Organization Method for
Enrichment Evaluation) metodunda siralamalar maksimum grup faydasina
dayanirken, VIKOR metodunda maksimum grup faydasi ile karsitin

minimum bireysel pismanlig1 birlikte degerlendirilmektedir.

ELECTRE metodu asagidaki adimlardan olugmaktadir (Cagil, 2011: 71-73; Ertugrul
ve Karakasoglu, 2010: 28-31):

1. ADIM: Karar Matrisinin Olusturulmast ve Normalize Edilmis Degerlerin

Hesaplanmasi: Matrisin satirlarinda {istlinliikleri siralanmak istenen alternatifler,

siitunlarinda ise karar vermede kullanilacak degerlendirme olciitleri bulunmaktadir.

A matrisi karar vericiler tarafindan olusturulan baslangi¢c matrisidir. Karar matrisi

asagidaki gibi gosterilmekte, m alternatif sayisini, n degerlendirme Olgiitlerinin

sayisim gostermektedir (Soner ve Oniit, 2006: 111).

xi]‘

ai]-

(3.5)
,/ka=1 312<j
- A11A12 .. A1p 7
az1ayy ...Ayy
(3.6)

LAm1Am2 - Amp |
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2. ADIM: Normalize Edilmis Karar Matrisinin Agirliklandirilmasi:
Vij:WJX Xiji: 1,...... ,m j:l,.....,n (37)
3.ADIM: Uyum ve Uyumsuzluk Kiimelerinin Olusturulmas:

Ay ve Aq (1,...,m ve p#q ) uyum kiimesinde A, alternatifi Aq ya tercih edilir. (3.8)

Cp.a)={j /Vy; =V} (3.9)

A, alternatifi Ay dan daha kotii bir alternatif ise ‘Uyumsuzluk Kiimesi’ olusturulur.

D(p.a)={j / Vyj<v, } (3.10)
4. ADIM: Uyum ve Uyumsuzluk Indeksinin Hesaplanmasi:

Uyum kiimelerinden yararlanilarak uyum matrisi ( C ) olusturulur.

Cpq =2 W (3.11)

Burada C,q uyum endeksi, ikili karsilastirmanin sonucundan ne kadar emin

olundugunu gosterir.
Uyumsuzluk kiimesinden yararlanilarak da uyumsuzluk matrisi ( D ) olusturulur.

5.ADIM: Ustiinliik Karsilastirilmasinin Yapilmas:

C ve D degerlerinin ortalamalar1 C ve D degerleri hesaplanir. Eger Cpq > C Ve
Dpq < D ise Ap—A, dir. Yani p. birim q. birime gore iistiindiir. Electre ile segilen
alternatfler bir cekirdek olusturmaktadir. Cekirdek asagidaki iki duruma gore

olusturulur:

1. K' nin i¢indeki bir nokta, (alternatif) K'nin i¢inde bulunan diger bir noktaya

(alternatife) gore daha baskin degildir.

2. K' nin disinda bulunan bir nokta, (alternatif) tercih siralamasinda K'nin

icindeki en az bir nokta daha gerisindedir.
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6.ADIM: Net Uyum ve Uyumsuzluk Indeksleri Hesaplanir:

Cp ler biiytikten kiiglige, Dy ler kiiciikten biiylige siralanir. Ve nihai siralama

elde edilmis olur.

Co = Xk=1 Cpre - Lii=1 Cip (3.12)
k#p k+p

Dp = X¥=1Dpic- Xk=1 D (3.13)
k#p k#p

3.4. LITERATUR TARAMASI

Cengiz ve Celem (2003) ¢alismalarinda kirsal bolgelerdeki yasam kalitelerini
yiikseltebilmek icin gerekli kalkinma planlarinin belirlenmesi gerektiginden soz
etmiglerdir. Calismada AHS metodu kullanilarak kirsal kalkinmada metodun ne gibi
faydalar saglayacagi arastirilmis ve kiiltiirel degerler i¢in bir hiyerarsi olusturulmaya

calisilmis ve Onerilerde bulunulmustur.

Uygurtiirk ve Uygurtiirk (2014) ¢alismalarinda Antalya ili Kemer ilgesindeki
bes yildizli otelleri miisteri ihtiyag ve beklentilerini karsilayacak sekilde AHS ve
VIKOR metotlarin1 kullanarak siralamislardir. Calismada otel tercihini etkileyen alti
oOlgiit belirlenerek AHS metodunda agirliklar1 hesaplanmig ve alternatifler kendi
aralarinda bu o6lg¢iitlere gore VIKOR metodu yardimiyla degerlendirilerek metodun

basarili bir sekilde uygulanabilecegini gostermislerdir.

Bayhan vd. (2015) c¢alismalarinda Pamukkale Universitesi &grencilerinin
tempolu gecen egitim - 6gretim giinlerinin ardindan kendi ihtiyaglarina fazla zaman
ayrramamalar1 sebebiyle beslenme ihtiyaglarini Fast-Food isletmeleri araciligiyla
karsiladiklarindan s6z edilmistir. Calismada 6grencilerin se¢imlerini etkileyen
Olgiitler belirlenerek alternatifler arasindan en uygun se¢imin yapilabilmesi igin

COKYV tekniklerinden AHS metodundan yararlanilmustir.

Tezsiiriicli ve Sofyalioglu (2015) ¢alismalarinda Tirkiye’de faaliyet gosteren
beyaz esya isletmelerine tedarik saglayan isletmelerin performans analizlerinin
Olgiilmesi AHS ve Veri Zarflama Analizi metotlariyla saglanmigtir. Tedarikgi
secimini etkileyen Olgiitlerin dnem diizeyleri AHS metoduyla belirlendikten sonra
Olgiitler Veri Zarflama Analizi metodu yardimiyla tedarikgilerin performans

degerlendirme islemleri yapilmistir. Boylelikle ortaya ¢ikan degerlendirmeler ile
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tedarikgiler daha saglikli secilecek, degerlendirilecek ve sektordeki diger isletmelere

de o6nerilerde bulunulmus olunacaktir.

Imren vd. (2017) ¢alismalarinda girisimcilerin is kurma siirecinde goz oniinde
bulundurdugu olgiitleri belirleyerek COKV tekniklerinden AHS metodundan
yararlanarak en uygun yatirim karar1 almalarini saglamaya calismislardir. Boylelikle
girisimcilerin Bartin ili igin isletme tiirlerinden en uygun isletme tiirii olarak kereste

isletmesi olacagi sonucuna ulasilmistir.

Ayaydm vd. (2019) calismalarmin amaci Borsa Istanbul’da islem goren
turizm  sirketlerinin  performanslart  AHS ve  VIKOR  metotlariyla
degerlendirilmesidir. Finansal performanslara gore sirketler siralanmis ve sirketlere

Onerilerde bulunulmustur.

Soba (2014) calismasinda hizmet sektoriiniin giin gectik¢e biiylimesinden ve
rekabetin  artmasindan dolayr sektordeki isletmelerin, imkanlarimi miisteri
memnuniyeti odakli sunmalar1 gerektiginden bahsetmistir. Caligmada bankalarin
yeni subeler agmast halinde dikkat etmesi gereken 6l¢iitlerin neler oldugu incelenmis
ve boylelikle kurulus yeri se¢iminin karmasik bir problem olmamasi saglanarak karar

vericilerin saglikli bir se¢im yapabilmesi amaglanmistir.

Tunca vd. (2015) calismalarinda teknolojide yasanan gelismeler sonucu
bilgilerin elektronik ortamlara aktarilmasini  gerekliliginden bahsetmislerdir.
Muhasebe alaninda dogru yazilimlarin se¢ilmesi miisteri memnuniyeti ve
verimliligin artmasina neden olacaktir. Calismada paket programi se¢iminin dogru
yapilabilmesi i¢in ii¢ ana 0Ol¢iit ve bu Olgiitleri etkileyen on bes alt 6lciit belirlenerek

AHS, TOPSIS ve ELECTRE metotlarindan faydalanilmistir.

Supraja ve Kousalya (2016) c¢alismalarinda giinlik yasantimizda
karsilastigimiz  sorunlarm ¢oziimiinde dogru kararlar alabilmek igin COKV
tekniklerinden yararlanmamiz gerektiginden bahsetmislerdir. Calismada en uygun
bilgisayar se¢iminin yapilabilmesi icin dort Olciit belirlenmis olup bu olgiitler
cercevesinde  li¢  bilgisayar  degerlendirilerek  bilgisayar  kullanicilarina

degerlendirmelerde bulunulmustur.

Omiirbek vd. (2016) calismalarinda imar ve yapilanma faaliyetleriyle alakali

kanunlarin stirekli yiiriirliige girmesi ve bu kanunlar c¢ergevesinde binalarin
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yapiminda gerekli olan Olgiitleri saglayan birden fazla yapi denetim isletmesinin
bulunmas: dolayisiyla COKV tekniklerinden AHS, ELECTRE ve SAW (Simple
Additive Weighting) metotlarindan yararlanilarak Isparta ilindeki yapi denetim

sirketleri kiyaslanmis ve en uygun se¢imin yapilmasi hedeflenmistir.

Arslan ve Uysal (2017) calismalarinda Diizce’de geleneksel metotlarla
faaliyet gostermekte olan ahsap isleri iiretim isletmelerine tedarik¢i secerken en
uygun kararin alinmasinda yardimci olmuslardir. Yasanilan sikintilarin giderilmesi
icin COKV teknikleri kullanilarak alternatiflerin olusturulabileceginden ve bdylelikle

minimum maliyete ulasilacagi isletme sahiplerine anlatilmustir.

Durucasu vd. (2017) calismalarinda COKV tekniklerinden ELECTRE ve
PROMETHEE nin 2016 ve 2017 yillar1 arasindaki kullanim alanlar1 incelenerek
gelismelerin sonuglart incelenmeye calisilmigtir. Boylelikle gelecekteki uygulama

alanlarinin neler olabilecegi hakkinda tespitlerde bulunulmustur.

Oztiirk vd. (2017) calismalarinda gelisen teknoloji ve kiiresellesmenin
etkisiyle isletmelerin faaliyetlerini daha rekabetci bir ortamda gergeklestirmeleri
gerektigini sOylemislerdir. ~ Rakiplerine istiinlik saglayabilmeleri igin dogru
stratejiler gelistirmeli ve dogru tedarik¢i se¢imi yapmak zorunda olduklarindan
bahsetmiglerdir. Uygun tedarik¢inin se¢ilme iglemi isletmelerdeki iiriin kalitesindeki
artisa, maliyetlerdeki azalisga ve tretim esnekligini getirecek olmasindan karar
vericilerin dogru ve giivenilir bir tercih yapmasindan ge¢mektedir. Bu ¢alismada
Samsun’da ki kablo endiistrisinde faaliyet gosteren igletmeler i¢in tedarik¢i se¢imini

etkileyen alt1 ana 6l¢iit belirlenerek tedarikgiler degerlendirilmis ve siralanmistir.

Ar vd. (2014) calismalarinda turizm sektoriinde otellerin kurulus yeri
se¢iminin stratejik bir oneme sahip oldugundan bahsedilmis olup Rize’de kurulacak
olan bir ekoturizm merkezi igin ii¢ alternatiften AHS ve Bulanik VIKOR metotlar1

kullanilarak en uygun yer se¢imi belirlenmeye ¢alisiimistir.

Ay ve Bildik (2015) c¢alismalarinda sehirlerarasi yolcu tasimaciligi
sektoriiniin  bliylimesi paralelinde otobiis isletmelerinde artis gozlemlendigini
belirtmislerdir. Alternatiflerin artmasit dolayisiyla karar vericilerin tercihlerini
kolaylastirmak icin COKV tekniklerine bagvurularak uygun bir se¢im yapilabilmesi

hedeflenmistir.
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Yiicenur (2018) calismasinda bireylerin ve isletmelerin yasamlart boyunca
karsilagabilecekleri risklerden korunmalart ve minimum seviyede maddi zarara
ugramalar1 i¢in sigorta sirketleri ile anlagmalar yaptiklarini belirtmistir. Otomobil
piyasasinin hizla artig goOstermesi sonucu arag sahiplerinin kasko ve police
sirketlerine olan talebini arttirmistir. Calismada kasko ve polige se¢imi igin bes ana
Olciit belirlenerek hiyerarsik bir model olusturulmus ve bu bes dlgiite gore bes farkli
kasko poligesi iireten sirketler Bulanik AHS-ANP (Analytic Network Process)—
VIKOR metotlariyla degerlendirmeye tabi tutulmustur.
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4. BOLUM: FRANCHISING VEREN ISLETMELERIN COK OLCUTLU
KARAR VERME TEKNIKLERI iLE DEGERLENDIRILMESI

Girigimciligin desteklenmesi istihdam alanlarinin genislemesine ve boylelikle
igsizlik oraminin diismesine biiyiik katkilar1 olacaktir. Girisimciligin artmasiyla
birlikte yeni is alanlar1 dogmakta ve toplumlarin refah diizeyinin artmasina,
ekonomik biiylimenin hizlanmasina, gelismislik farklilik diizeylerinin ise azalmasina
neden olmaktadir. Girisimcilerin {istlenmesi gereken en Onemli gorev Oncelikle
toplumsal yapida degisim siirecinin baslamasini saglayarak toplum yararina yenilik¢i

irlin ya da hizmetler sunarak bir deger olusturmaktir.

Franchising sistemine dahil olmak isteyen girisimci adaylar1 Oncelikle
franchise veren isletmeler hakkinda genel bir aragtirma yaparak en uygun yatirimi
kendileri adina yapmak zorundadir. Franchise veren isletme alternatiflerinin birden
fazla olmas1 ve girisimci adaylarinin se¢im yaparken alternatifleri degerlendirecek
birden fazla 6l¢iitiin var olmas1 se¢im yapmayi zorlastirmaktadir. Karar vermenin zor
oldugu durumlarda Cok Olgiitlii Karar Verme Tekniklerine bagvurularak problemin
¢oziimiiyle ilgili Oneriler sunulmaktadir. Oncelikle problemin yapisina uygun
alternatifler belirlenir sonra alternatifleri etkileyen o6lgiitler belirlenir. Boylelikle en

uygun se¢imin yapilmast saglanmais olur.

Franchising sistemine dahil olan bir¢ok sektor bulunmaktadir. Yiyecek-
Icecek, hizmet, giyim, tedarik, gayrimenkul alanlarindaki birgok isletme franchise
satarak isletmelerinin daha basarili bir sekilde gelismesini saglamaktadir. Ayrica
franchise veren isletmeler ulagilamayacak pazarlara girme firsati da yakalayarak hizli
nakit girisini saglayacak siirekli bir gelir de elde etmektedirler. Boylelikle marka
taninirliklar1 da artmis olmaktadir. Gidanin zorunlu tiikketim mallari igerisinde yer
almasi1 ve ekonomik dalgalanmalarda dahi siirekli bir ticari faaliyetlerde bulunulmasi
Fast-Food tarzinda tiiketici ihtiyaclarin1 karsilamak amaciyla kurulan isletmelerin de
sayisint giin gectikge arttirmakta ve bu duruma paralel olarak girisimci adaylarinin
bu sektore yonelmesine neden olmaktadir. Gida sektorii iizerinden yatirimlarini
yapmay1 planlayan girisimciler franchising sistemine yonelerek bilinmeyen marka ve

isletmelere karsi olan kotii algi riskinden de boylelikle uzaklasmis olacaktir.

KOSGEB ve Usak Universitesinin yapmis oldugu Protokolle “Uygulamali

Girisimcilik Egitimi” dersini almakta olan 6grencilere katilim belgesi verilmekte ve
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KOSGEB’in sunmus oldugu desteklerden faydalanabilme hakki verilmektedir.
Boylelikle 0Ogrencilerin girisimcilige olan egilimin artmas: saglanmakta ve
girisimcilige yonlendirilerek hem iilke ekonomisine olan katkisinin artmasi
saglanmakta hem de yeni istihdam alanlariin olusmasi saglanmis olmaktadir. Ayrica
2018 yilindan itibaren Usak Universitesi Siirekli Egitim Arastirma Merkezi ve
KOSGEB Usak i1 Miidiirliigii arasinda imzalanan protokolle toplam merkez ve
merkeze bagl ilgelerde olmak iizere toplam 9 adet girisimcilik kursu agilarak gencler
ve kadin girisimci adaylarinin - girisimcilik  egitimi  almalar1  saglanarak,

desteklenmektedirler.
4.1. METOT

Bu boliimde arastirma modeli, arastirma evreni, arastirmada kullanilan bilgi
toplama araci ile aracin uygulanmasi ve elde edilen verilerin ¢dziimlenmesinde

kullanilan istatiksel metot ve teknikler agiklanmustir.
4.1.1. Arastirmamin Modeli

Problemin amaglar1 belirlenmis, Slgiitler olusturulmus, bu olgiitlere uygun
alternatifler belirlenmis, alternatiflerin olgiitlere gore degerlendirilmesi yapilmis ve
nihai sonuca ulasilmaya calisilmistir. Arastrma COKV  tekniklerinden; AHS,
ELECTRE teknikleriyle uygulanacak olup alternatifler arasindan en uygun se¢im
yapilmaya calisilacaktir.

4.1.2. Arastirmanin Evreni

Arastirmanin evreni; Fast-Food isletmeciligi adina franchising veren
isletmelerdir. Franchising veren isletmeleri etkileyen olgiitlerin degerlendirilmesi
islemini Usak Universitesi “Girisimcilik ve Kiiciik Isletme Y&netimi” dersini alan

ogrenciler yapacaktir.
4.1.3. Veri Toplama Araglar

Arastirmada alternatiflerin verilerini toplamak amaciyla franchising veren
isletmelerin resmi sitelerinden ve aralarinda UFRAD ve KOSGEB kuruluslarinin da
bulundugu “Bayim Olur Musun?” organizasyonun sitesinden yardim alinarak
verilerin toplanmast saglanmistir. Alternatiflerin belirlenmesi ve alternatifleri

etkileyen Olgiitlerin degerlendirilmesi igin 6grencilere anket uygulanmaistir.



67

4.1.4. Verilerin Analizi

Calisma karmagik ve biitlinliyle algilanmasi giic problemlerin analizini
yapabilmek ve karar verme siireclerini sistematik bir sekilde yiiriitiilmesini saglamak
icin yapilacaktir. Uygulama sonucunda ortaya c¢ikan verilerin analizinden yola
cikilarak girisimci adaylarina yol gosterecek verilerin olusmasi saglanacak boylelikle

alinabilecek risklerin minimize edilmesi saglanmis olacaktir.
4.1.5. Alternatiflerin Belirlenmesi ve Alternatifleri Etkileyen Olgiitler

Yapilan calismada Usak Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi
“Girisimcilik ve Kiigiik Isletme Yonetimi” dersi alan dgrencilerden 237 grenciye
Ek:1°de gosterilen mini anket yapilarak Fast-Food tarzinda hizmet veren en fazla
tercih edilen 7 isletme belirlenmistir. Bu isletmeler harfsel simgelerle asagida

gosterilmistir. Bu isletmeler:

e Burger King (A1),

e McDonald’s (A2),

e Pizza Pizza (A3),

e Dominos Pizza (A4),
e Tavuk Diinyas1 (A5),
e MADO (A6),

o Ozsiit (A7) dir.

Girisimcilerin herhangi bir franchise veren bir isletmeyle anlagarak franchise
satin alabilmesi i¢in alternatifleri daha detayli bir bi¢imde ve sistematik bir sekilde
incelemesi gerekmektedir. Franchise veren isletmelerin hangilerine yatirim
yapilmasinin daha uygun olacaginin belirlenebilmesi i¢in alternatifleri etkileyen

Olctitlerin belirlenmesi gerekmektedir. Bu olciitler:

e Sabit Yatirnm Tutar1 (O1): Girisimcilerden ilk anlagsmada smai ve ticari
haklar karsiligi alinmis giris bedelidir.

o Isletmeye Ait Sube Sayis1 (02): Isletmenin franchise vermeden kendi
bilinyesinde agmis oldugu subelerdir.

e Franchise Olan Sube Sayis1 (03): Isletmenin franchise vererek

girisimcilerin agmis oldugu subelerdir.
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e Franchise Kullamim Oram (0O4): Ana isletmenin belirlemis oldugu zaman
araliklariyla isletmenin cirosundan alinan kar payidir.

e Reklam Fonu Katihim Oram (O5): Ana isletmenin belirlemis oldugu
zaman araliklariyla reklam harcamalari i¢in isletmeden alinan katki bedeli
oranidir.

e Marka Imaji (06): Tiketicinin o marka hakkindaki deneyimlerinden,
duyduklarindan, reklamlardan, paketlemeden, hizmetlerden edindigi
enformasyon toplaminin, segici algi, onceki inanislar ve toplumsal normlar

halidir (Randall, 2005: 18).

4.2. FRANCHISING VEREN ISLETMELERIN ANALITIK HIYERARSI
SURECI iLE DEGERLENDIRILMESI

Bu boliimde AHS siireci ile franchising veren isletmelerin degerlendirilmesi
yapilmis ve girisimci adaylarinin secim yapmasint kolaylastiracak en uygun

se¢imden en uygun olmayana dogru alternatiflerin siralamasi islemi yapilmastir.

Alternatifleri etkileyen oOlgiitlerin degerleri asagidaki tabloda gosterilmistir.
Pizza Pizza ve MADO’nun franchise kullanim orani Olgiitleri franchise satin alan
taraftan istenmedigi i¢in 0,00 olarak goziikmektedir. Ancak uygulamada saglikli bir
islem yapilabilmesi i¢in bu degerler 1,00 olarak alinmistir. Marka imaj1 Ol¢iitiiniin
degerleri ise “Uygulamali Girisimcilik” dersi alan 237 kisiden alternatifleri
degerlendirmesi (Ek:2b) istenerek degerlendirme sonucunda verilerin ortalamasi

alinmis ve tabloda gdsterilmesi saglanmistir.

Tablo 4.1. Alternatiflerin Olgiit Degerleri

Alternatifler/Olgiitler 01 02 03 04 05 06
Al 500.000 400 247 8,00 5,00 3,66
A2 400.000 160 78 5,00 5,50 3,31
A3 120.000 4 185 1,00 1,50 3,26
Ad 200.000 137 398 8,00 4,00 3,60
A5 200.000 8 9 3,00 2,00 3,72
A6 260.000 1 384 1,00 3,00 3,78
A7 170.000 4 143 3,00 2,00 3,81
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Alternatiflerin oOlgiitlere gore verileri arastirildiktan sonra her bir Slgiitlin
normalize halleri hesaplanmistir. Bdylelikle hangi Slgiitiin alternatifleri ylizde kag
etkiledigi bulunmustur. Alternatiflerin normalize halleri asagidaki tabloda

gosterilmistir.

Tablo 4.2. Alternatiflerin Normalize Halleri

Alternatifler/Olgiitler o1 02 3 04 05 06
Al 0,0614 | 05602 | 0,1711 | 0,0401 | 0,0760 | 0,1456
A2 0,0768 | 0,2241 | 0,0540 | 0,0642 | 0,0691 | 0,1317
A3 0,2559 | 0,0056 | 0,1281 | 0,3209 | 0,2533 | 0,1297
Ad 0,1536 | 0,1919 | 0,2756 | 0,0401 | 0,0950 | 0,1432
AS 0,1536 | 0,0112 | 0,0062 | 0,1070 | 0,1900 | 0,1480
Ab 0,1181 | 0,0014 | 0,2659 | 0,3209 | 0,1267 | 0,1504
A7 0,1807 | 0,0056 | 0,0990 | 0,1070 | 0,1900 | 0,1516

Normalize islemleri yapilirken sabit yatirim tutari, franchise kullanim orani
ve reklam fonu katilim orami 6lgiitlerinin en yiiksek maliyetlerin daha az tercih
edilecegi varsayimina dayanarak bu Olgiitlerin tersleri alinarak normalize islemi
yapilmistir. Alternatiflerin  normalize islemi yapildiktan sonra oOlgiitlerin ikili
karsilastirmalar tablosu uygulamali girisimcilik dersi alan 6grencilerin dlgiitleri (Ek:
2a) kiyaslanmasi istenmis ve ¢ikan sonuglara gore birbirlerine olan {iistiinliik

durumlar1 Tablo 4.3.’de verilmistir.

Tablo 4.3. Olgiitlerin Ikili Karsilastirma Analizi

Alternatifler/Olgiitler o1 02 03 04 05 06
Ol 1,0000 | 1,2682 | 0,8000 | 0,7352 | 0,8391 | 0,3788
02 0,7885 | 1,0000 | 1,3004 | 0,8621 | 0,9573 | 0,4487
03 1,2500 | 0,7690 | 1,0000 | 1,1536 | 1,2116 | 0,6517
04 1,3602 | 1,1599 | 0,8669 | 1,0000 | 1,3117 | 1,5976
05 1,1918 | 1,0446 | 0,8254 | 0,7624 | 1,0000 | 0,5724
06 2,6401 | 2,2288 | 1,5345 | 0,6259 | 1,7469 | 1,0000

Ayn1 zamanda ikili karsilagtirmalar analizinden, olgiitlerin agirlikli puanlar
ve girisimci adaylarmin Olciitler arasinda kiyaslama yaparken, yapmis olduklar

kiyaslamalarin tutarlt olup olmadigi incelenmistir. Yapilan calisma da tutarlilik orani
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0,0293  ¢ikmugtir.  Tutarhilik  oranmin  0,1’dem  kiicik olmast  yapilan
degerlendirmelerin tutarli oldugunu gostermektedir.
Tablo 4.4. Olgiitlerin Agirlikli Puanlar
Olgiitler Agirhkh Puanlar
01 12,5025
02 13,6475
03 16,1250
04 19,9572
05 13,6926
06 24,0751
Olgiitlerin ~ alternatifleri etkiledigi agirlikli puanlar1 Tablo 4.4.’de

gosterilmistir. Uygulamali girisimcilik dersi alan 6grencilerin yapmis olduklar

kiyaslamalara gore bir franchise satin almak istediklerinde “Marka Imaj1” %24,0751,
“Franchise Kullanim Oran1” %19,9572, “Franchise Olan Sube Sayis1” %16,1250,
“Reklam Fonu Katilim Oran1” %13,6926, “Firmaya Ait Sube Sayisi, %13,6475 ve

“Sabit Yatirim Tutar1” dl¢iitiiniin %12,5025 oraninda etkili oldugu goriilmektedir.

Tablo 4.5. Sonug Tablosu

Alternatifler/Olgiitler o1 02 O3 04 05 06
Al 0,0614 0,5602 | 0,1711 | 0,0401 | 0,0760 | 0,1456
A2 0,0768 0,2241 | 0,0540 | 0,0642 | 00691 | 0,1317
A3 0,2559 0,0056 | 0,1281 | 0,3209 | 0,2533 | 0,1297
Ad 0,1536 0,1919 | 0,2756 | 0,0401 | 0,0950 | 0,1432
AS 0,1536 0,0112 | 0,0062 | 0,1070 | 0,1900 | 0,1480
Ab 0,1181 0,0014 | 0,2659 | 0,3209 | 0,1267 | 0,1504
AT 0,1807 0,0056 | 0,0990 | 0,1070 | 0,1900 | 0,1516

Agirhkh Ortalama | 12 5025 | 13,6475 | 16,1250 | 19,9572 | 13,6926 | 24,0751

Tablo 4.5.°de olgitlerin degerleri ve agirlikli ortalamalari bir arada

gosterilerek Tablo 4.6.’da “Uygunluk Siras1” olusturularak bir ¢oziime ulagilmistir.
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Tablo 4.6. Uygunluk Sirast Tablosu

Uygunluk Sirasi Alternatifler Alternatiflerin Uygunluk Katsayisi
1 Pizza Pizza 18,3336
2 MADO 17,5433
3 Burger King 16,5182
4 Dominos Pizza 14,5320
5 Ozsiit 12,2543
6 Tavuk Diinyas1 10,4733
7 McDonald’s 10,2874

Alternatiflerin degerlendirilmesi yapilarak girisimci adaylarina en uygun
secimden en uygun olmayanina dogru bir siralama yapilarak karar verme siirecinde

yardimci1 olunmaya calisilmistir.

43. FRANCHISING VEREN (ISLETMELERIN ELECTRE ILE
DEGERLENDIRILMESI

Calismanin bu asamasinda alternatiflere ait verilerin agirlikli ortalamalart
AHS metodu ile hesaplanarak ELECTRE metoduyla bir ¢dziim Onerisi sunulmaya
calisilmigtir. ELECTRE metodu ile AHS metodu arasinda bir fark olup olmadigi

degerlendirilmis ve uygunluk sirasi olusturulmaya caligilmistir.

Tablo 4.7. Alternatiflerin Olgiit Degerleri

Alternatifler/Olgiitler 01 02 03 04 05 06
Al 500.000 400 247 8,00 5,00 3,66
A2 400.000 160 78 5,00 5,50 3,31
A3 120.000 4 185 1,00 1,50 3,26
A4 200.000 137 398 8,00 4,00 3,60
A5 200.000 8 9 3,00 2,00 3,72
Ab 260.000 1 384 1,00 3,00 3,78
A7 170.000 4 143 3,00 2,00 3,81
Agirhikh
Ortalamalar 12,5025 13,6475 | 16,1250 | 19,9572 | 13,6926 | 24,0751

SANNA programinda Olgiitler kendi aralarinda degerlendirildiginde, Sabit
Yatirnm Tutari, Franchise Kullanim Oram1 ve Reklam Fonu Katilim Oranlar1t MIN

olarak girilmistir. Bunun sebebiyse girisimci adaylarinin yatirim yaparken franchise
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satin alacagi isletmelerin ekonomik Ol¢iitlerinin minimum olmasini istedikleri igindir.
Diger olciitler icinse MAX degeri girilmistir. SANNA programi MS Excel tabanl
olup birgok karmasik problemlerin ¢oziimiinde kolaylik sagladigindan galismada

kullanilmustir.

Tablo 4.8. Karsilastirma Matrisi

Al A2 A3 A4 A5 A6 A7
Al 0,0000 0,67540 0,53848 0,37723 0,29773 0,13648 | 0,29773
A2 0,32460 0,0000 0,37723 0,33605 0,29773 0,13648 | 0,13648
A3 0,46152 0,62277 0,0000 0,46152 0,62277 0,39843 | 0,62277
A4 0,42320 0,66395 0,53848 0,0000 0,29773 0,42275 | 0,29773
A5 0,70227 0,70227 0,37723 0,57725 0,0000 0,39843 | 0,13648
A6 0,86352 0,86352 0,40200 0,57725 0,60157 0,0000 0,36082
A7 0,70227 0,86352 0,24075 0,70227 0,52703 0,63918 0,0000

Tablo 4.8.°de ELECTRE metoduna gore karsilastirma matrisi degerleri
girilmistir. Karsilastirma matrisi yapildiktan sonra sonu¢ tablosunda Oolgiitlerin
agirlikli ortalamalariyla islem yapilarak uygunluk siralamasi olusturulmustur ve

Tablo 4.9.’de gosterilmistir.

Tablo 4.9. Uygunluk Tablosu

L MADO

2. 0zsUT

3. TAVUK DUNYASI
4, DOMINOS PiZzZA
5. BURGER KiNG
6. PiZZA PiZZA

7. MC DONALDS
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Alternatifler AHS ve ELECTREE metotlariyla kiyaslanarak girisimci

adaylarina ¢6ziim Onerileri sunulmustur.
SONUC VE ONERILER

Girisimcilik kavramu siirekli kendini yenileyerek gelistiren bir siiregtir. Ayrica
girisimcilik kavrami toplumlarin 6zelliklerine ve fakli kiiltiirlerdeki tilkelerin sosyal
yapilarina gore de degisim gostermektedir. Girisimcilik kavrami gilinlimiizde artik
sadece yeni bir iriin ya da hizmet {iretmek degil tiiketicilere sunulan iiriin ya da
hizmetin farkli boyutlariyla aragtirilmasini gerektirmektedir. Girisimeilik kavraminin
devlet politikalariyla birlikte desteklenmesi lilkede sosyal ve ekonomik refah

diizeyinin artmasina neden olacaktir.

Girisimcilerin franchising sistemine yonelmelerindeki en 6nemli neden kendi
isine sahip olabilme ve isletmenin kurulus siireclerinde yasanabilecek riskleri ortadan
kaldirmaktir. Franchising sistemiyle birlikte basarili olmus, marka imaj1 avantajina
da sahip olan igletmeler ana isletmenin pazarlama tekniklerinden faydalanarak ticari
faaliyetlerde bulunmaktadirlar. Ayrica franchise satin alan tarafin ana isletme
tarafindan gerekli egitim ve destegi almasi girisimcileri daha rahat hareket etmelerini

ve tecriilbelenmelerini saglamaktadir.

Franchise satin almak isteyen girisimci adaylariin sistemle ilgili ¢ekindigi
bazi riskler bulunmaktadir. Yiiksek yatirnm maliyetlerinin olmasi1 girisimcilerin
cekindigi konulardan birisidir. Ancak girisimcilerin bagarili projelerle ana isletme
sahibine bagvurmalar1 durumunda ana isletme girisimciler adina bankalardan destek
kredileri ¢ekerek girisimcilere biiyilik kolayliklar saglamaktadir. Franchise satin alan
taraflarin ¢ekindigi bir baska risk ise franchise satin aldiklarinda ana isletmenin kati
kurallarinin olmasi ve baski altinda kalarak kendi kararlarini istedikleri seviyelerde
alamamalaridir. Ayrica franchising sisteminin franchise satin alan taraflara getirdigi
diger riskler ise zamanla yenilik¢iligin yok olmasi, isletmeyi devir islemlerinde
kisitlamalar ve satin alma Ozgiirliiglinlin zamanla kaybolmas1 gibi riskler

gosterilebilir.

Gerek gilinlik yasamdaki yogunluklar gerekse calisma hayatlarindaki
tempolart nedeniyle bireyler bazi temel ihtiyaglarmi disaridan saglayarak

gidermektedir. Bireylerin bu temel ihtiyaclarindan beslenme ihtiyact da Fast-Food
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sektorlinlin gelismesine neden olmustur. Fast-Food tarzinda tiiketicilere hizmette
bulunan isletmelerin gilinlimiizde giderek artmasi sonucu tiiketicilerin se¢im
yapmasini etkileyecek alternatifler de artmis bulunmaktadir. Girisimci adaylarinin da
bu sektordeki firsatlar1 gorerek, degerlendirmek istemesi sonucu Fast-Food sektdriine
olan yatinmlar Tirkiye’de giderek artmaktadir. Marka imaj haklarini, isletme
yonetim sistemlerini ve pazar kosullarina hakim olan bir girisimci adayr igin
franchising sistemi kendi agacak oldugu isletmelere gore daha risksiz yatirimlar

olarak goze ¢arpmaktadir.

Usak Universitesi gibi Tiirkiye’de bircok iiniversitede okutulmakta olan
uygulamal1 girisimcilik dersinin amaci geng bireylerin girisimcilige yonelmelerini
saglamak ve isletme sahipleri olduklarinda yonetimsel hatalar1 yapmamalarini

saglamak olmustur.

Yapilan ¢alisma sirasinda Pizza Pizza markasinin ticari ve sinai haklar1 Terra
Pizza olarak degismistir. Bu durum girisimcilere olumlu bir sekilde yansiyabilecegi
gibi olumsuz taraflar1 da dogurabilecektir. Uygulamali Girisimcilik dersini alan
ogrencilerden alternatifleri etkileyen Olgiitlerin karsilastirilmasi istenildiginde ortaya
cikan sonuglar girisimci adaylarmin hangi oOlgiitleri ne oranda dikkate almalari
gerektigini ortaya cikarmustir. Sonuglara bakildiginda Marka Imaji 6lgiitiiniin ne
kadar onemli oldugu goriilmektedir. Rekabet ortamimin artmasi ve ayni tarzda
isletmelerin ¢ogalmasi sonucu, isletmelerin tiiketicilerde birakmis olduklari aidiyet
duygusu sebebiyle Marka Imaji olgiitii ¢ok onemli bir 6lgiit haline gelmistir.
Girigimci adaylar1 baslangi¢c maliyetlerini gliniimiiz sartlarinda kurum ve kuruluslarin
tesvik ve destekleriyle bir sekilde halletme olanagina sahip olduklarindan Sabit
Yatirim Tutar1 6l¢iitiiniin daha az 6neme sahip oldugunu diisiinmektedirler. Ayrica
belirlenmis olan zaman araliklariyla alinacak olan Franchise Kullanim Orami da
girisimcilerin alternatifleri degerlendirmesi isleminde 6nemli bir 6lgiit olarak goze
carpmaktadir. Bunun sebebi ana isletmeye yapilacak olan siirekli bir 6demenin
diizenli bir bicimde saglikli  bir sekilde yapilip yapilamayacaginin

hesaplanamamasindan kaynaklanmaktadir.

Alternatifleri etkileyen oOlciitler arttirilarak ve daha sozel Olciitlerle birlikte
COKV tekniklerinden bulanik mantik isleyisine uygun diger metotlarla sozel

degerlendirmelerde de bulunularak ¢éziim Onerileri girisimci adaylarina sunulabilir.
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EKLER

Ekler boliimiinde, Usak Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi

“Uygulamal1 Girisimcilik™ dersi alan 6grencilere yapilan anketler sunulmustur.
Ek:1

Asagida verilen bosluklara Fast-Food tarzinda bir franchise satin almak

istediginizde hangi markalarin sizin aginizdan tercih edilecegini sirasiyla yaziniz?

1. ALTERNATIF

2. ALTERNATIF

3. ALTERNATIF

4. ALTERNATIF

5. ALTERNATIF

6. ALTERNATIF

7. ALTERNATIF
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Ek: 2a
Degerli Katilmel,

Calisma, Usak Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme Anabilim Dali
Tezli Yiiksek Lisans Ogrencisi Tamer Bildik tarafindan hazirlanmis olup,

danigsmanligi Dog. Dr. Mustafa SOBA tarafindan yiiriitiilmektedir.

Gilinitimiizde franchising veren isletme alternatiflerinin olduk¢a fazla olmasi ve
girisimci adaylarinin alternatifler arasindan se¢im yapmasinmi etkileyen Olgiitlerin
birden fazla olmasi sebebiyle karar verme zorlagsmaktadir. Bu calismada,
“Franchising ~ Veren Isletmelerin® secimini etkileyen &lgiitlerin  dnem
degerlendirilmesi amaglanmaktadir. Asagida se¢imi etkileyen 6 6lgiit yer almaktadir.
Sizden ricamiz; her bir 6lgiitii bir digerine gore “Franchise Veren Isletmeleri” dikkate
alarak kiyaslamamzdir. Bu sayede girisimci adaylarinin “Franchise Veren Isletmeler”
secimindeki Olciitler dnem derecelerine gore degerlendirilmis olacak ve her bir
franchise isletmesi i¢in objektif bir degerlendirme mekanizmasi kurulmus olacaktir.

“Franchise Veren Isletmeleri” etkileyen dlgiitler;

Sabit Yatirinm Tutari,
Isletmeye Ait Sube Sayisl,
Franchise Olan Sube Sayisi,
Franchise Kullanim Orani,

Reklam Fonu Katilim Orani,

© g k~ w N e

Marka Imaj,

Bu calismada sizden ricamiz; bu Olgiitlerin her birinin birbirine gére O6nem
derecesini ¢ikarmanizdir. Bu kiyaslamayr yaparken kullanacak oldugunuz

degerlendirme notlar1 soyledir:
e Her iki 0Olgiit sizin i¢in “esit 6nem derecesindeyse”
e Birinci 6l¢iit ikinci Olglitten “daha 6nemliyse”
e Birinci 6l¢iit ikinci Olclite gore “cok daha dnemliyse”

1
3
5
e Birinci 6lgiitlin ikinci 6l¢iite gore “cok giiclii bir 6neme” sahipse : 7
¢ Birinci 6l¢iitlin ikinci 6l¢iite gore “mutlak iistiinliigii” varsa 9

2

e Aradegerler igin 4,6,8
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Soru ornegi: Franchise Veren bir isletmeyi segerken size gore; “Sabit Yatirnm

Tutar1” 6lgiitii mii daha 6nemli, yoksa “Isletmeye Ait Sube Sayis1” 6lgiitii mii?

Eger cevabimiz “Sabit Yatirnm Tutar1” 5lciitii “Isletmeye Ait Sube Sayis1”
Olclitine gore daha oOnemliyse 3 degerini (Sabit Yatinm Tutarina Yakin
Gostergeden, yani 1 rakaminin sol tarafi!) giriniz, eger cevabiniz tam tersi

durumunda,

“fsletmeye Ait Sube Sayis1” olciiti “Sabit Yatirnm Tutar1” olgiitiine
gorecok daha onemliyse 5 degerini (Isletmeye Ait Sube Sayis1 Yakin Gostergeden,

yani 1 rakaminin sag tarafi!) giriniz.
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Olgiitler Olgiitler
Sabit Yatirim Isletmeye Ait
Tutar1 Sube Sayisi
Franchise
Sabit Yatirim
Olan Sube
Tutar1
Sayisi
Franchise
Sabit Yatirim
Kullanim
Tutar1
Oran
Sabit Yatirim Reklam Fonu
Tutar1 Katilim Orani
Sabit Yatirim o
Marka Imaji
Tutar1
; . Franchise
Isletmeye Ait
Olan Sube
Sube Sayisi
Sayisi
) ) Franchise
Isletmeye Ait
Kullanim
Sube Sayisi
Oram
Isletmeye Ait Reklam Fonu
Sube Sayisi Katilim Orani
Isletmeye Ait .
Marka Imaj1
Sube Sayisi
. Franchise
Franchise Olan
Kullanim
Sube Sayisi
Orani
Franchise Olan Reklam Fonu

Sube Sayisi

Katilim Oran1

Franchise Olan

Sube Sayisi

Marka imaj1

Franchise

Kullanim Orani

Reklam Fonu

Katilim Oram

Franchise .
Marka Imaji
Kullanim Orani
Reklam Fonu .
Marka Imaji

Katilim Orani
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Ek: 2b

Marka Imaji, Randall tarafindan “tiiketicinin o marka hakkindaki
deneyimlerinden, duyduklarindan, reklamlardan, paketlemeden, hizmetlerden
edindigi enformasyon toplaminin, segici algi, dnceki inanislar ve toplumsal normlar
halidir” olarak tamimlanmaktadir (Randall, 2005: 18). Marka Imaji, hakkinda
yapilan ¢aligmalarda, tiiketicinin marka tercihi yaparken, satin aldig1 ya da satin
almay1 diisiindiigii belirli bir markanin kisilik 6zelliklerini kendi tarzi ve imaj1 ile

iliskilendirebiliyorsa, bu markaya 6ncelik verdigi ortaya ¢ikmistir.

Asagida verilen markalarin sizin agimizdan ifade ettigi marka imaj

degerlerini giriniz.

ALTERNATIFLER / COK KOTU ORTA ivi COK
DEGERLENDIRME KOTU ivi
BurgerKing
McDonald’s
Pizza Pizza

Dominos Pizza

Tavuk Diinyasi

MADO

Ozsiit
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