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Abstract: This study focuses on franchising as an international
market entry method. Franchising has recently received much
attention both in theory and practice. Considering the financial
difficulties of entering foreign markets, franchising stands as a
good way of doing business abroad with its financial advantages
to exporters.

I. GIRIS

Franchising yontemi 6zellikle son yillarda finansal
imkanlar1 smirhh bulunan girisimcilerce tercih edilen bir
yontem haline gelmistir. Bu yapisiyla Franchising
yonteminin en hizli bi¢cimde pazara giris ve ekonomik
etkinliklere katilmin en kisa yolu olma 6zelligi kazandig1
belirtilebilir. Fizibilitesi (yapilabilirligi) iyi hazirlanir ve
incelenirse, hem Franchise veren hem de alan agisindan
Onemli avantajlar sunan bu yontemin degisik alanlarda
uygulama alani buldugu goriilmektedir. Bu yontem ilk
girisimcilik acisindan yurt i¢i girigsimciliginde ©6nem
kazanirken, aymi yontem dis pazarlara agilmada da
gittikge yayginlik kazanan bir ara¢ olma 6zelligine
erismistir. Biiyiik sehirlerin ana caddelerine bakilirsa, bir
kag yil dncesinin kiigiik/ orta boy bazi lokanta ve hizmet
isletmelerinin tek tek kayboldugu, halkmm adlarmi bile
dogru durist teléffuz edemedigi ¢ogu uluslararasi bir dizi
fast food isletme =zincirinin bunlarin yerlerini aldigi
gériilmektedir. Ayrica, franchising hem franchise alan
hem de franchise veren agisindan ¢esitli finansal
avaniajlar ve kolayliklar saglamaktadir. Ozellikle geng
girisimcilere finansal agidan sagladigi firsat kapilar
sistemin hizla yayilmasini kolaylagtirmigtir.

Bu nedenle bu makalede konu hem pazarlama hem
de finansman agisindan incelenmistir.

I1. FRANCHISING TANIMI ve KAVRAMI

Franchising, Almanya da ortaya ¢ikip A.B.D. de
yaygmnlasmis bir iy modelidir [1]. Franchising
islemlerinde; fikrin sahibine giris parast ddenerek bir fikir
ya da is’in kullanim hakki satin alinmaktadir. Odemesinin
karsihginda isi yiiriitecek kisi, igin kurucusundan regeteyi,
tirlinit ve iiretim inceliklerini 6grenmektedir. Isler uygun
gelisme gosterirse, franchise alan da, drnegin ulusiararasi
bir otel zincirinin, ya da “Fast-Food” firmasinm veya
yapay glinesleme stlidyo zincirinin basarilarina da

katilmis olmaktadir [2]. Franchising iligkisi ¢cercevesinde
isletmeyi  yonetme  Ozgiirliigtinin  bir  anlamda
smirlandirilisi, isin yiirlimesi agisimdan saglanan giivenlik
yoluyla beklenen getiri ile az ¢ok dengelenmektedir.
Clinkt finansmani ve yapilacak rekldmlarin ayrintisini,
franchise veren denetleyecektir. Almanya'da iyi bir
planlama yapmadan Franchising iligkisine girisenlerin
% 20’ sinin 12 ay sonra isi biraktiklar gériilmektedir [2].
Franchise veren de kendi isinin subelerini agarak bir dizi
finansal yiik ve risk altina girmek yerine, Franchising
alicilarindan gelecek royalti ve satis iizerinden komisyon
bigiminde kasasma taze para girislerine tamk olmaktadir.
[ligkinin iki tarafa da yarar saglamasi icin, o6zellikle
Franchise alicisinin kiminle isbirligi yaptigint 6nceden iyi
incelemesi gerekir.

‘Franchise’ sozcligii, Fransizca koékenli olmasina
karsin baslangicta simdiki anlamindan daha farkh
anlamlarda kullanilmaktaydi. Giniimiiz Fransizcasinda
‘franchisen’ deyimi Oncelikle giimrik ve vergiden muaf
anlamma gelmektedir. Daha sonralar1i ABD ve Ingiltere’de
kullanilan anlami egemen olmus ve deyim, ‘ayricaliklar
tanmmasi’ anlanminda kullanilmaya baglanmustir [3].

Franchising kavramina degisik tanimlar
verilmigtir. Bunlardan bir 6mek asagidaki taniminda
goriilmektedir. “Franchising; franchise verenin, belirli bir
royalti tcretinin ddenmesi karsiliginda, markasini ya da
markanin servisini franchise alana verdigi ve franchise
alanin belirli bir is kurmasi ve c¢alisanlarin egitimi
konularinda yardim istlendigi ve diger &zel teknik
bilgileri acikladigl, lisans verme isleminin etkili ve Gzel
bir toriidiir” [4].

Franchising daha c¢ok bir pazarlama tiridiir.
Burada bir maln ya da sistemin aymi marka altinda
satilmasi amaci giidiiliir. Franchising sisteminde bir iiriin
ve hizmetin tiretim ve pazarlanmasi yollari, bagimsiz bir
isletmeye ticreti (royalti) karsiliginda ogretilmektedir. Bu
nedenle sistem, bir iiriiniin satig ya da liretim igin lisans
yetkisini almaktan farklidir [5].

Franchising sistemi, klasik bayilik sisteminden
farklidir. Kavram olarak bayilik daha ¢ok dagitim ve satis
modelidir. Uriin ya da hizmette devamlilik esas degildir.
Cogunlukla irtintin perakendeciye ulasimindan sonraki
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siireci incelenmez. Bayilikte tiretilen ya da ithal edilen
-{riintin sadece satilmasi ya da sattiriimasi islemi s6z
konusudur. Franchise sistemi ise iiriinden daha ¢ok bir
felsefedir. Uretilen mamulden s6z konusu mamuliin
temsiline ve pazara sunumuna, renk, dekorasyon, hizmet
ve fiyattan mamuliin devamliligma kadar bir biitiindiir.
Sistem heniiz iiriin satigina gegilmeden alt yapty1 zorunlu
kilmaktadir ve bulundugu ortama diizen getirmektedir [6].

Avrupa Franchise Birligi tarafindan gelistirilen bir
tanim ise sOyledir: ‘'Franchising, bagimsiz firmalar
arasinda sitrekli bor¢ bag1 kuran bir sozlesmeyle dikey
diizenlenmis bir satig sistemidir. Bu sistem pazara
katilanlara ortak katihm programi sunar. Programin
icindeyse sisteme uygun davranis i¢in yonlendirme ve
kontrol haklari vardir.'

Bugiin sadece Almanya’da 30 binin {izerinde
isletme, bir anlamda, tamamen yasal olarak bir bagkasmin
fikir ve bulusunda sansim arama demek olan Frachising
sistemi igindedir. Sadece 1998 de 5000 Franchise alan,
600 kadar Franchise verenin tesebbiisiine katilmigtir. Son
iic yilda bu iilkedeki Franchising cirosu ve galisant %
50’yi asan artiglarla 36 milyar mark ve 320 000 ¢alisan
sayisina erigmis bulunmaktadir.

Bugiin ABD’nde de Franchising global olarak en
hizli gelisen isletme bigimi haline gelmigtir. Oyle ki,
Amerika’da her is giiniiniin her sekiz dakikasinda bir tane
yeni Franchising kurulusu ortaya ¢tkmaktadir [8].

Tirkiye’de de ozellikle “Fast-food” pazari
Franchising’le biiylimektedir. 1980’li yillarm baginda
parlayan bu sektor, diinya devlerini Tirkiye’ye

cekmektedir. Bu pazarin % 90’1 McDonald’s, Wimpy,
Burger King, Wendy’s, Pizza Hut ve Kentucy gibi
fastfood firmalarina aittir. Bu firmalarrin tirtinleri Tiirk
kiiltiir ve damak tadina ters olmalarina karsin, reklim ve
giiclii tutundurma faaliyetleriyle gen¢ kusagi kendilerine
cekmeyi basarmiglardir [9]. UFRAD (Ulusal Franchising
Dernegi) verilerine gére son 10 yilda 40’ a yakin yerli
firma da Franchise dagitmstir [10].

Franchising ise atiimada veya isi genisletmede
karsilasilan en onemli iki engel olan insan giicii ve para
ihtiyacina karsi bir ¢6ziim saglamaktadir. Franchising
sayesinde deneyimsizlik ve risk gibi kavramlardan dogan
dezavantajlar minimuma indirilebilmektedir. Kargilikli
kosullar1 uygun ve taraflar arasi iligkiler diriistliige
dayamyorsa, Franchise isletmelerin basari sansinin
bagimsiz isletmelere kiyasla daha yiiksek oldugu agiktir.
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[I. FRANCHISING'IN PAZARA GIRIS
STRATEJISI OLARAK ONEMININ ARTMASININ
NEDENLERI

Giniimiiziin en 6nemli ve belki de en sofistike dis
pazara giris yontemlerinden biri sayilabilecek franchising,
kokleri gegmise uzanan bir kavramdir. Bir goriige gore
franchising, hiiktimetlerin belirli kisilere vergi ve asker
toplamak igin yetki verdigi Orta Cag Avrupa’sina dek
uzanir. 18. yiizyilda ise Ingiltere ve Almanya da bira
iireticilerinin firiinlerini bira salonlar1 ve pub’larda satmak
icin franchise yonteminden faydalanmuslardir. Daha
sonraki yillarda ise modern anlamda franchising’in
kullanimim dikis makinalar1 iireten Singer sirketiyle
gormekteyiz [11].

Franchising son yillarda global pazarlarda faaliyet
gosteren sirketler i¢in en popiiler stratejilerden biri haline
gelmistir. Bu popiilerligin temelinde; franchising’in, hizh
blyiime sonucu hizli tanmnma getiren kendine 0zgil
ozelliginin olmasinin yaninda bazi énemli degismelerin
de roliiniin oldugu yadsinamaz.

Franchisingle dis pazarlara agilmanin temel
ozellikleri uluslararasi olarak faaliyet gosteren sirketlere
onemli avantajlar saglarken, uluslararasi ¢evrede yasanan
gelismelere bu sistemin global anlamda yayimasiu
hizlandirmistir [12]. Franchising'in gelismis iilkelerde
yayllmasmi kolaylastiran temel faktorleri de@isen sosyo
ekonomik modeller, 1thmli politik ve kiiltiirel ¢evre,
tiretim temelli ekonomilerden hizmet temelli ekonomilere
doniis, ekonomik birlesmelerle dis ticaret engellerinin
azaltilmas: olarak dort ana baglik altinda toplamistir.
Asagida Quinn'in bu ¢ikarimlari biraz daha ayrmtili bir
sekilde incelenecektir.

e Degisen Sosyo-ekonomik Modeller.
Franchising’in 6nem kazanmasinda degisen sosyo-
ekonomik modeller itici bir ivme olusturmustur.

Oncelikle son yillarda gelismekte olan tlkelerde kiigiik
isletmelere saglanan yardimlar ve tegvikler, bireysel
girisimciler igin franchising’i oldukea tercih edilen bir
girisimeilik yontemi haline getirmistir. ABD gibi gelismis
iilkelerde azmnliklar, kadmlarin ve benzeri gruplan
franchisingle toplumda ekonomik bagimsizlik kazanmaya
tesvik eden sosyal programlar yaygm bir sekilde
uygulanmaktadir.

Malezya hitktimeti franchising’in
yayginlastirilmasini saglamak i¢in Girigimei Gelistirme
Bakanhigmma bagli olarak calisan Franchising ve Satis
Departmani ile aktif bir faaliyet igersindedir. S6z konusu
departman, hem franchise verenlere hem de franchise
alanlara teknik yardim saglamakta ve federal banka
garantisiyle desteklenmis finansman kaynaklar1 temin
edilmektedir [11].
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e Ilmh Politik ve Kiiltiirel Cevre.
Franchisingin onem kazanmasina yol agan nedenlerden
bir digeri de son yillarda politik ¢evrede ve Kkiiltiirel
cevrede yabanci sermayeye ve yabanci isletmelere karsi
tepkilerin azalmasidir. Bu 1liml degisim hem politik hem
de kiiltiirel anlamda ilerledigi i¢in daha etkili olmugtur.
fletisim ve ulastirma olanaklarmin artistyla franchising
yeni bir killtiirel olusum olarak ekonomik hayatta yerini
almustrr. Ozellikle, Dogu bloku iilkelerinin disa doniik bir
ekonomik politika benimsemelerinin ardindan 21. yiizyila
girmekte oldugumuz bu yillarda franchising’in daha da
hizlr artmasi kaginilmazdir.

e Hizmet Temelli Ekonomilere Ddniis.
Franchising’in  yapis1 itibariyle en yogun olarak
kullanildigr alanlardan biri hizmet sektoriidiir. Ozellikle
hizmet sektorinde son yillarda yasanan hizh gelisme
franchising’in  gelisimiyle paralel olmustur. Hizmet
sektorii ve franchising bir anlamda karsihkli olarak
birbirlerini tamamlayan bir portre ¢izmektedir.

e IDis Ticaret Engellerinin Azaltilmasi. Son
yillarda, uluslararasi ticaret akisini hizlandirmak amaciyla
ozellikle gegmiste GATT ve benzeri kurumlarm gabalar
ve bireysel veya bolgesel olarak gelismis tlkelerin
cabalarina ilave olarak WTO’un da katkilartyla bu alanda
onemli ilerlemeler saglanmustir. Bu sayede global ve
bolgesel olgekte Avrupa’da (AB) ve Kuzey Amerika’da
(NAFTA) gerceklestirilen giimriik tarifeleri indirimleriyle
uluslararast  ticaretin  serbestlestirilmesine  onemli
katkilarda bulunulmustur. Bu durum franchisingi de
olumlu olarak etkilemistir.

Franchising iliskilerinde  kullamlan  isletme
buyiikliikleri genellikle yenilesmelere yatkin ve kiiciik ve
orta boy isletmeler oldugu i¢in biiylik bir zincir iginde
onlar kendilerine daha esnek bir yol acabilmekte ve dig
ticarete katilim olanaklar1 bulmaktadiriar [13].

IV. FRANCHISING’IN FINANSMANLA iLiSKiSi

Franchising kuskusuz bir pazarlama yontemidir.
Bununla birlikte franchising finansmanla da yakmn
baglanulidir. Bu ylizden konu, finansmanla ilgili
caligmalarda da yer alir. Ozellikle i¢ pazar
uygulamalarinda tasarladigt isletmeyi finanse etmek igin
6z sermayesi yetmedigi gibi, bu c¢aptaki kredileri
saglayacak kredibilitesi de olmayan geng¢ girisimciler igin
bu ybntem, amaca hizli ulagmanin pratik yolu olarak
goriilmektedir. Bu tiir sozlesmelerde oncelikle franchise
veren’in franchise alana 6nerdigi pakette her kosul altinda
finansman konular1 da agirlikh bigimde yer alir.

Burada Frnanchising alan bakimindan ilgi gekici
ve dnem tasiyan konular arasinda

e sisteme girme yoluyla is ortaklarina karsi
kredibilite’sini (krediye yarasirligini) artirma,

e ise yatirmak zorunda kalacagi 6z sermayeyi en
az diizeyde tutma,

e  Franchising sayesinde yatiim ve finansman
giderlerini diistirme,

e Franchise veren’in yardimlari olmasa, onun
katkisina konu olan islem ve yardim giderlerinin aslinda
daha yiiksek olabilmesi ihtimalini 6nleme,

e Pazarda kabul gormils bir sistem sayesinde
yanlis ve sakat yatirimlardan kaginma

e Franchise veren tarafindan finanse edilmis bir
tiriin stokunu isletmesinde el altinda bulundurabilme

gibi amag ve nedenler de vardir [14].

Kuskusuz isin Franchise veren agisindan da
finansal avantajlar1 vardir. Bir otel zincirinin yeni bir otel
kurmasi bilyilk maliyeti gerektirir. Oysa Franchising
iligkisi onu bir sube agmanm ya da yeni otel yapmanin
¢ok kapsamli giderlerinden koruyacaktir. Bu baglamda
franchisingin sagladig1 finansal kolayliklar 6zellikle dis
pazarlara giriste oldukca yarar saglar.

V. FRANCHISING TURLERI

Farkli franchising tiirleri mevcuttur. Bir iireticinin
franchise alana tiriinlerini satma hakki verdigi franchising
tipine liriin franchising’i denir. Bu tip franchising’e
otomobil sektoriinde rastlanmaktadir. Bu tiir franchising,
franchise alana belirli bir siireci veya belirli bir formilii

ve franchise verenin adim1 kullanma hakkint verir.
Omegin, Kentucky Fried Chicken bu kapsamda
degerlendirilebilir, Modern franchising ise artik is

formati( business format) sekline doniismistiir. Bu tir
franchising sadece ismi kullanma hakkni ve ve franchise
verenin iiriin veya hizmetini satma hakkin1 vermekle
kalmaz, aymi zamanda franchise verenin gelistirdigi is
yapma seklinin transferini de icerir. Bu tiir franchisingde
franchise veren biitiin  igletim sistemini, teknik
uzmanligini, pazarlama sistemlerini, egitim sistemlerini,
yonetim metodlarini ve temel olarak biitiin uygun bilgileri
veni franchise alana aktarir [15]. Daha detayll bir
siniflama yapan Kaub' a gore Franchising’in degisik
tiirleri 7 baslik altinda toplanabilir [14]:
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V.1. Satis Franchisingi

Sistem, bir iiriin ya da malin satis1 iginse, buna
Satis franchisi denir. Almanya’daki franchise’lerin ¢ogu
boyledir. Franchise‘yi veren burada ya iireticinin kendisi,
ya da ana satig sirketidir. Bunun Almanya’daki iinli
ornekleri Eismann (derin dondurucu ev servisi), Bleyle
(tekstil satigt), Yves Rocher (bitkisel kozmetik {iriinleri)
ve der Teeladendir.

V.2. Hizmet Franchisingi

Burada franchise edilen bir hizmettir. Burada
islemin ozelligi daha ¢ok ortaya ¢ikar. Franchising alanin
becerisi, daha ¢ok Franchising verenin ona ilettigi know-
how’dan kaynaklanir. Bu konudaki 6rnekler ise yiyecek
sektoriinde McDonald’s, Burger-King; otelcilikte Holiday
Inn; dil kurslarinda Inlinguadir.

V.3. Uriin Franchisingi

Burada belirli iiriiniin hem yapimi1 ve hem de satist
sz konusudur. Buna bazi iilkelerde sanayi Franchising’i
de denmektedir. Baslica 6rnegi Coca Cola sirketi, ya da
belirli yopurt tiirleri tireten Fransiz sirketi Sodima’nin
Yoplait Franchisingidir. Franchising’in bu tiirii know-how
lisansiyla ¢ok benzerlik gosterir. '

V.4, Shop-in-Shops

Biiyitk bir magaza iginde belli bir mal tirii i¢in
ayr1 boliim agilir ve bu bdlimler bir mini franchising
isletmesi gibi yriitiliir. Franchise alicisi, bolim isini
disardaki bir Franchise verenden alabilir. Ya da iginde
bulundugu ana diikkan sahibinden de alabilir. Biiytk bir
moda evinin sahibi, kendi magazasi igin bir mini
kuyumcu ya da siis esyas: Franchising’i de alabilir.
Tirkiye'de drnegin Mudo magazalarinin iginde yer alan
(naf naf, aquaverde, chevignon, barbour gibi) cesitli
boliimler de bu tiir franchisinge érnek gosterilebilir.

V.5. Yatirim Franchisingi (Corporate Franchises)

Yatrim Franchisingi, franchising skalasmnin ug
drneklerinden biridir. Burada Franchising alanin koydugu
sermaye yiksektir; ayrica birden g¢ok Franchising’i
bulunabilir. Bunlarm Almanya’daki &rnekleri arasinda
Obi ve McDonald’s gibi isletmeler sayilabilir.

Bu tiirde Franchising alanlar genelde isletmede
kendileri ¢alismazlar, isi , konunun inceliklerini bilen bir
y6neticiye devrederler.

V.6. Master Franchising

Master franchising, uluslararast franchising’in
onemli bir aracidir. Bir iilkede bulunan Franchise saticisi
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bagka bir iilkeye Franchising ihrag eder. Onun igin ya o
tilkede bir sube acar, ya da oradaki bir firmaya franchise
verir. [hrag edilecek iilkedeki bu yeni franchise alan, o iilke
icinde dapitlacak oteki franchisinglerin de merkezi ve
yetkilisi olur.

Tiirkiye’deki uygulamada da yabanci firmalar dnce
bir firmaya temel daiticilik yetkisi (master-franchiser)
vermektedir. Belirlenen bu merkez, iilke igindeki oteki
franchising  iliski  sozlesmelerini  (sub-franchising)
yapabilmektedir.

V.7. Franchising Bolgesi Gelistirme (Area
Development Agreements)

Bu daha ¢cok ABD’de goriilmektedir. Bu sistemin
hizla gelistirilmesine uygun bir yoldur. Franchising alicist
franchising gelistiriciye belirli bir bolgede, kararlastirtlan
plana gore birden ¢ok Franchising firmast agmasi i¢in
yetki verilir. Developer ayrica istedigi kadar alt
Franchising’ler de dagitabilir. Pl4nin uygulanma stiresi de
dnceden saptanabilir.

VL. FRANCHISING’IN TARAFLARI

Franchisingde taraflar franchise veren ve franchise
alan olmak iizere ikiye ayrilir. Her iki tarafin da
birbirlerine karsi genellikle imzaladiklar1 franchise
sozlesmesinden kaynaklanan yetki ve sorumluluklar:

mevcuttur,  Yine her iki taraf agisindan da
degerlendirilebilecek bazi avantaj ve dezavantajlar
mevceuttur.

Avrupa Franchsing Federasyonu (European

Franchise Federation - EFF) 1972 yilinda Avrupa Birligi
komisyonuyla birlikte “Franchising iligkilerinde davranig
kurallar1”  (Europaeischen Verhaltenskodex  flir
Franchising) bagligiyla belirli bir diizenleme getirmistir.
Bunlara baz1 Avrupa iilkelerinin 6zel Franchsing dernek
ve kuruluslar1 kendi iilkelerinin 6zelliklerine gore bazi
eklemeler yapmiglardir.

Franchise veren’le ilgili amlan bu kurallarda, s6z
konusu iliskiden dogan hak ve iistlenilen sorumluluklar
soyle 6zetlenebilir:

® Franchise alan, sozlesmenin karsi ortagina;
bir isletmeyi franchise veren’in konseptine gére kurma
ve yonetme hakkini alir. Bunun igin gerekli olan is sistemi
ve Know-How bilgileri franchise veren tarafindan verir.
Yeni kurulusun galiganlarinin egitimi bu konunun 6nemli
avantajlarindan  biridir. Bu  ylizden  Franchising
sozlesmelerinin ayrilmaz bir parcasi da, bu tiir seminer ve
egitim programlar1 olmalidir.

B Fakat bunun i¢in franchise veren’in 6nceden
bu is konseptini en azindan bir pilot projede denemis ve
uygulamis olmast aranir.
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B Bu baglamda olarak franchise veren’in, is
iliskisinin baslangicinda franchise alan’a egitim vermek
ve sozlesmenin siiresi boyunca onu ticarl yonden veya/ ve
teknik yonden desteklemek borcu vardir.

B Franchise veren;, franchise alan’la is
iliskisine girerken ve onu zincirine dahil ederken,
ozellikle beklenen ciro ile ilgili rakamlar konusunda,
kesinlikle dogru ve yanlis anlamalara firsat vermeyen
materyal belge ve bilgileri sunmak zorunlulugundadir.

B Franchise veren; daha sozlesme yapilmadan
énce “Franchising iligskisi bakimmdan 6nem tagtyan biitiin
onemli bilgi ve belgeleri” franchise alan’a sunmak ve
gostermek  yiikiimliiliigiindedir.  Diirtist ~ franchising
vericileri, yeni franchising alicisina, yerine gore kardes
isletmelerden bazilarinin bildngolarini gostermektedirler.
Imza igin ortaya konan s6zlesmede, ise yeni katilana
sozlesme yaptiktan sonra ileride benzer rakip bir is
kurmama dogrultusunda bir rekabet yasag) konuluyorsa,
bu yasaklama donemi ig¢in yeni is kurana bir para
(tazminat) 6denmesi de diisiiniilmelidir.

Franchise alan’la ilgili kurallar1 da goylece
ozetlemek olanaklidir:

e Franchise alan, kendi adina ve hesabma bir
isin sahibi olmaktadir.

o Isinin gelistirilmesi ve siiriimiiniin artiriimasi
onun sorundur; buna ragmen franchise alan satis
zincirinin ortak kimligini ve gsoOhretini korumak ve
siirdiirmek zorundadr.

e Franchise alan diizenli olarak ekonomik
durumu konusunda franchise veren’e diizenli ve dogru
bilgiler iletmek ve franchise veren’in istemesi
durumunda is belgelerini ve ditkk&nmi Franchise veren’e
gostermek zorundadir.

e Franchise alan, franchise veren’in kendisine
agiklayip gosterdigi bilgi ve regeteleri, hem is iliskisinin
devam siiresince ve hem de is iligskisinin kopmasindan
sonra baska kisilere vermek yetkisine sahip degildir.

e Bundan baska  Franchising iliskileri
konusundaki uluslararasi kurallar (kodex) yapilacak
sozlesmelerin igerik ve bigimi konularinda da ¢rnekler ve
olasi sozlesme taslaklari da Ongdrmektedir. Biitiin
bunlarin ortak yani olarak Franchising etik’inin temel
kavrammin karsilikli “diiriist davranig” (Fairness) oldugu
belirtilmelidir.

Franchising sisteminde alan ve veren’in avantaj ve
yiikiimlitliikleri [21]

Franchise alan’in
edimleri

Franchise veren’in
. edimleri

o  Geligim ve pozisyon Je  Giris iicreti

belirleme e  Siirekli Frachise ve
o Imaj reklam iicreti

o Isletme Know how’it e Belli kaynaktan mal
o  Uriin Know how1 alma

¢ Pazarlama planlamasi |® Is yeri donanim

e  Almmlar ve lojistik (tefrisatinin finansmani)
e  Pazar arastirmasi e Angajman

e Basin ve halkla e Riziko iistlenme
iligkiler ¢  Motivasyon

e Kurulus yeri analizi |® Isletme konseptinin

o  Egitim ve (tasariminin) dngodriilen
danismanlhik bi¢imde uygulanmasi

¢ Finansman yardimi e Calisanlann egitim ve |
ve danisimi yonetimi :
s  Reklam 6nerileri o Yerel reklamlar

o Isletme Denetimi o Isletme konseptinin
(tasariminin) giinlik
uygulanis

Kaynak: Gloger, Axel; Franchising: Die Lizenz zum Erfolg, Wien

1997

VIL. FRANCHISING’IN ULUSLARARASI
BOYUTLARI

Global pazarlama stratejileri igerisinde en etkin
stratejilerden birisi de franchisingdir [16]. Gilinlimiizde,
kiiresel pazarlama yonetimi global olarak operasyon
yapan igletmeler ag¢isindan Onemli bir konudur.
Franchising, firmalarin global pazarlarda operasyon
yapabilmeleri i¢in kullamlan énemli bir metoddur [17].
Ozellikle yutduisina franchising sistemiyle agilmanin en
temel amaglarindan biri hizh yayima stratejisidir[1].
Franchising’in gelisimine bir goz atildiginda genel
egilimin yakmn pazarlara girisle baglamak oldugu
gorillmektedir. Bir franchise verenin uzak pazarlar
hedeflemesi franchise almaya istekli olan firmalar1 daha
Ozenli bir sekilde segmesine, kiiltirel farklihklardan
kaynaklanan sorunlara muhatap olmasina ve daha fazla
finansal yardima ihtiyag duymasma yol agacaktir. Bu
baglamda, en Onemli bagar1 faktorleri iyi bir kalite
kontroliiniin  saglanmasi, kalifiye franchise alanlarm
secilmesi ve franchise alanlarin desteklenmesi olacaktir

[11].

Franchising ozellikle, pazara giris engellerinin
diisik oldugu, buna karsilik tiiketici davranist veya
perakendecilik yapismm kiiltiirel olarak uzak oldugu
pazarlar igin uygun bir pazara girig stratejisidir.
Franchisingde en 6nemli basar1 kriteri firma know-
how’min yeni pazarlara transfer edilebilme basarisidir
[18].
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Jain’e gore firmalarm yurt disina franchising
yontemiyle agilmalarmmn arkasinda yatan temel nedenler
[19]

» Pazar genisletme firsatlar
» Kar potansiyeli
» Uluslararasi firma olarak taninma istegidir.

Bu firsatlarma ragmen franchising yontemiyle dis
pazarlara agilmada gdzoniine almmasi gereken bir takim
faktorler de mevcuttur.

VII.1. Uluslararas: Franchising’de Gozdniine
Alinmas: Gereken Konular

Uluslararast  pazarlara agilmada  franchising
yonteminin kullanilmas1 sirasinda gozoniine alinmasi
gereken bazi 6nemli faktorler vardir. Ulkelerarast
bankacilik diizenlemeleri, vergi kanunlari, isletmecilik ve
finans uygulamalarinin  farklilign  nedeniyle biraz
karmasiktir. Cokulusiu sirketler de her iilkeden sermaye
cikis1 ve girisi ile ilgili degisen hitkiimet sinirlamalaruu
izlemek, kur dalgalanmalarina karst riski yonetmek
durumundadirlar [20].

Uluslararas1 pazarlara franchising yontemiyle
giriste pazar segerken Onem kazanan faktorler soyle
siralanabilir [11]:

- Orta sinmifin mevcudiyeti

- Politik istikrar

- Yiiksek ekonomik biiylime seviyesi
- Harcanabilir gelirin yiiksek olmasi

Oncelikle iiriin veya hizmetin pazar igin uygunlugu
onem tasir. Bir iilkedeki tirliniin basarist bir diger tilkede
de basartyr garanti etmez. Zaman zaman yabanci
iilkelerde pazarlanmasi gereken mal ve hizmetlerde bazi
kiigiik degisikliklerin yapilmast gerekebilir. Franchising
yonteminde bu karar, franchise alan ve franchise veren
tarafindan iiriin degisiklik maliyetleri, imaj degisiklik
maliyetleri gibi faktorlere baghdir.

Adaptasyon unsuru ve global pazarda etkin kanuni
diizenlemeler ve standartlarin olmamasi franchising
faaliyetlerinin en 6nemli sorunlarindandir [16].

Bir diger o¢nemli konu yurt dis1 pazarlara
franchising yontemiyle agilmadan once franchise verenin
kendi iilkesindeki franchising deneyimi ve franchising
agidir. Dis pazarlara franchising gibi oldukga sofistike bir
yontemle agilmak oldukga beceri ve deneyim gerektirir.
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Ayrica, franchise verenin yurt disindaki franchise alanlara
yeterli destegi (egitim, reklam, vs.) saglayabilecek giicte
olmasi potansiyel franchise alanlar1 tesvik edecektir.

Tedarik¢i iliskileri de ozellikle bazi triinlerin
tiretiminde gerekli malzeme ve hammaddelerin yurt
disinda temin edilebilirligi agisindan onemlidir. Ayrica
temin edilebilirligin Stesinde soz konusu malzeme ve
hammadde desteginin siirekliligi ve kalitesi de Snemlidir.
Bunun yeni bir dig pazarda garanti edilememesi
durumunda bir diger alternatif malzeme ve hammadde
desteginin franchise veren firma tarafindan saglanmasidir.
Ozellikle belirli bir gizli formiile sahip hammaddeler
franchise alanlara bu sekilde temin edilir. Bununla
birlikte, hammaddenin stratejik bir &zelliginin olmamasi
ve yeni pazarda temin olanagmm bulunmamas: halinde
franchise veren bu pazara girmek konusunda genellikle .
daha isteksiz davranir.

Dis pazarlara franchising yoluyla acilmada
karsilasilan en ©onemli konulardan biri de pazarlama
faaliyetleridir. Pazarlama ve reklam faaliyetleri franchise
alani isin basaris1 agisindan ve franchise vereni ise iyi
imajmm siurdiriilmesi agisindan etkiler. Reklam ve
pazarlama faaliyetlerinin kiiltiirel duyarlihg: da énemlidir.
Bazi reklamlarm franchise alanin tilkesinde
kullanilabilmesi mimkiin olmayabilir. Bu ve benzeri
zorluklar1  asabilmek i¢in reklam ve pazarlama
konularinda franchise alan ve franchise verenin koordineli
caligmasi sarttir.

Dis pazarlardaki rekabet yasalari da oldukca
snemlidir. Ornegin A.B.D.’de Sherman Anti-Trost Yasasi
franchise alanlarm aym markay1 pazarlayip ayni sisteme
dahil olsalar bile birbiriyle rakip olduklarini kabul eder.
Buna gore, kanun franchise alanlarin bolge ve miisteri
tahsisiyle rekabeti azaltmalarm yasaklamgtir [11].
Franchise verenler i¢in faaliyet gosterdikleri iilkede marka
ad1 ve patent korumasi saglayan smai miilkiyet haklar:
yasamsal 6neme sahiptir. Franchise veren i¢in marka
kendisinin ve kendisinin kullanim i¢in yetkili kildig
franchise alanlarin  belirli bir kalitenin ve Uriiniin
rakiplerin tirtinlerinden farklihigmi kanitlayan bir degerdir.
Bu agidan marka adi ve patentlerin koruma altina
alinmasinda sorunlarin  yagandigi ilkeler franchise
verenler igin pek cazip olmayan pazarlar statlisiindedir.

Son olarak, herhangi bir yanlislik durumunda
gerek yasal gerekse operasyonel anlamda yapilabilecek
miidahalelerin onceden belirlenmis olmas: hem franchise
alan hem de franchise veren agisindan kosullarm daha
acik ve net bilinmesini sagladig: igin yararli olur.
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VIIL SONUC

Franchising sistemi bu giin sadece iilke i¢i Pazar
etkinliklerinde kullanilmakla kalmayarak, uluslararas:
pazarlara giriste de ¢nemli bir ara¢ haline gelmistir.
Ozellikle Avrupa uygulamasinda Franchising geng
miitesebbisler ve yeni atilumcilar igin ilk varlik
kuruluslarinda bagvurulan bir sistem olma o&zelligi
kazanmustir, Franchise alanlar ve franchise verenler
potansiyel  ortaklarmi  dikkatlice  planlamali  ve
arastirmalidirlar. Karsilikli giiven i¢in bu sarttir. Franchise
veren franchise alanin ©nceden belirlenmis ilkelere
biitlinliyle sahip ¢ikacagina ve potansiyel franchise alanin
kendisi i¢in uygun bir ortak olup olmadigina ikna olmasi
gerekir. Franchise alan da franchise verenin kendisini her
zaman destekleyecegine ikna olmalidir.  Franchise
anlasmasi taraflari karsihkh olarak hukuki ve manevi
yilkiimliilik altina sokar. Franchise veren’in istedigi
iicrete hangi teknik bilgi, marka ya da patentin dahil
oldugu iyi incelenmelidir.
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