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FRANCHISING SISTEMININ GIRISIMCILIK ACISINDAN
DEGERLENDIRILMESI
Dilber ULAS®

Ozet:

Franchising, ise baslamanmin popiiler yollarindan birisidir. [sletme sistemi
Sfranchising, franchise verenin kendi ticari markas ve adi altinda iiriinlerini satmasi
icin franchise alanlar: reklam, egitim programlari, yonetim, toplu indirimlerden biitiin
bir paket olarak yararlandirdigi, onceden egitimi olmayan bir kiginin iste bagarih
olmast ve isi idare etmesi icin sirekli yardim ve gerekli tiim unsurlart sagladigr bir
lisans verme seklidir. Franchise veren, diger bir isletmeci (franchisee) ile sozlesmeli
bir iliskive girer ve bir royalty ddemesi karsthginda franchise verenin adi altinda
Sfaaliyet gosterir. Gliniimiizde girisimei ozelliklerine sahip kisiler, franchise sistemleri
gibi isbirligi diizenlemelerine girmektedirler. Fast food restoranlar: yaygin bir sekilde
franchise olarak faaliyet gdostermektedir. Bu g¢alismanin  amaci, literatiirdeki
girigimcilik tammlarindan yola c¢ikarak franchising ile girisimciligin  iligkisini
agiklamak, franchise alan ve franchise veren taraflarin girigimci kabul edilip
edilemeyeceklerini incelemektir. Calismada, franchising ve girigimcilik iligkisinin ne
oldugu aciklandiktan sonra Ankara’da, Armada aligveris merkezinde yerlesik, gida
sektoriinde faaliyet gésteren alti franchise alan isletmeci ile yapilan derinlemesine
miilakat sonuclar: sunulmustur.’

Anahtar Kelimeler: Franchising, girisimci, franchise veren, franchise alan,
yatrimet.

THE EVALUATION OF FRANCHISING SYSTEM IN TURNS OF ITS
ENTREPRENEURIAL CAPACITY

Abstract:

One popular way to get started the business is through a franchise. Business
format franchising is the granting of a license by the franchisor to the franchisee,
which entitles the franchisee to trade under the trade mark/trade name of the
franchisor and to make use of an entire package (advertising, training programmes in
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sales, management discounted bulk), comprising all the elements necessary to establish
a previously untrained person in the business and to run it with continual assistance on
a predetermined basis. The franchisor enters into a contractual relationship with
another business (the franchisee) that operates under the franchisor's name in
exchange for a royalty. Enrepreneurs enter into cooperative arrangements suh as
franchise systems. Fast food restaurants are commonly operated as franchises. In this
study, we explore the relationship between franchising and entrepreneurship. Also we
examine enirepreneurs definitions, the franchisee’s role in bringing the franchisor’s
concept to new markets, acceptance of risk and franchising system for entrepreneurs.
We begin with explanations of franchising and enrepreneurs relationship, then present
six interview with franchisees..

Keywords: Franchising, entrepreneurs, franchisor, franchisee, investor.

GIRiS

Franchising, tammmus bir markanin, olusmus bir imajm belli bir bedel
karsiliginda, belli standartlar iginde, belli bir bolgede, belli bir siire igin bagimsiz bir
yatinmerya kullandinldigy, ana firmamin yénetim, organizasyon, egitim ve tedarik
konularinda yardim sagladifi bir pazarlama ve dagitim yontemidir. Kendi alanlarinda
bagarili olmusg, kaliteli {irin veya hizmet fireten firmalar, {iriin veya hizmetlerinin iilke
icinde ya da lilke disinda ana firmayla tutarli olarak, aym gériniimdeki magazalarda
iiretilmesi, dagitilmast ve belirli standartlar i¢inde kullandirilmas: i¢in imtiyaz
vermektedir (Izraeli, 1972:3). isletme sistemi franchising’e érnek olarak Mec.Donalds,
Burger King, Subway Sandwich, Holiday Inn, Avis araba kiralama hizmetleri, Tiiryap
emlakeilik wverilebilir, Franchising, franchisor ve franchisee denilen, hukuken
birbirinden bagimsiz iki taraf arasinda sézlesme ile yapilmaktadir (Stanworth, Curran,
1999:326). Franchisor kendi alaminda basarili olmus, belirli bir kalite standardim
tutturmug, makul bir siire boyunca ve en azindan bir érnek isletmede isini basariyla
yuriitmiis olan, taninmuis bir markadaki irtin ya da hizmetin, isletme sisteminin
sahibidir. Bir firetim veya hizmet isletmesi olabilir. Franchisee ise belirli bir siire ve
belirli bir bedel karsilifinda franchise verenin ticari markasimi, hizmet markasini,
know-how’unu, isletme sistemini, diger sinai ve miilkiyet haklarim kullanma hak ve
zorunlulugunu iistlenen bagimsiz bir isletmecidir. Hukuken bagimsiz bir is adami ya da
kii¢iik bir isletme olabilir.

Guiniimiizde bir ¢ok ekonomi ve finans dergisinde, franchising sistemi
agiklanirken “Franchise almak isteyen girisimciler” ifadesi kullanilmaktadir, Ancak
franchise alan ger¢ekten girigimei midir ve kendisini girigimei olarak gérmekte midir?
Iste bu calismada oncelikle isletme sistemi franchising ve girisimciligin ne oldugu
agiklanmus, daha sonra franchise veren disinda, franchise alanlarin da girisimci olarak
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kabul edilip edilmeyecegi degerlendirilmigtir. Franchise veren taraf, firiin ve
markasinin isim hakkin, dretim yontemlerini, gerekli yardimlan (kredi bulma, magaza
dizaym, pazar arastirmasi, yer se¢imi, rekldm, egitim) franchise alana vermelidir.
Franchise alan taraf ise bunlarin karsilifinda belirli licretleri ana firmaya ddeyerek, ana
firmayla benzer goériiniimdeki magazasinda, ana firmamn standardizasyonunu aym
sekilde devam ettirmelidir. Ana firmanin o zamana kadar basariyla yliriittigi
sisteminin bozulmamas: igin franchise alan tarafin belirlenen standartlara uymasi
zorunlulugu bulunmaktadir. Yasal ve finansal agidan birbirinden bagimsiz, en az iki
taraf arasinda anlagma ile yapilan franchising $isteminde, taraflar arasinda siirekli bir
iliski kurulmaktadir (Demirci 1993:54). Tablo : 1'de franchise veren ve franchise alan
taraflar icin amaglar degerlendirilmistir. Franchise veren uzun dénemde oncelikle
markasina 6nem verirken, franchise alan sisteme girdiginde en kisa siirede kar elde
etmeyi diigiinmektedir. Franchise veren, bu sistemle girdigi pazarda sadece satiglarin
yiizdesini alirken, franchise alan net kar elde etmektedir (Tablo : 1).

Tablo :.1
Franchising’de Taraflar I¢in Temel Amaclar
Franchise veren Franchise alan
Oncelik Marka adi, sermayesi Karlilik
Zaman yaklasin Uzun dénem Kisa dénem
Kazang sekli Satislarin yiizdesi Net kar

Kaynak: Garg Viany K., Abdul A.Rasheed (2003). “International multi-unit franchising: an agency
theoreic explanation”, International Business Review, vol 12, 55.333.

ABD Ticaret Bakanligi tarafindan yapilan arastirmalarda kendi isini kuran
kiiglik girisimcilerin % 90°1 onuncu yilin sonunda igyerlerini kapatirken, franchise
almis olan isletmelerin % 80’inin islerini siirdiirdiigii belirlenmistir (Isin, 1993:1).
Yapilan arastirmalarda kendi isini kuranlarnin basanisizlik nedenleri finansal raporlama
uygulamalarindan, girisimcinin kisisel 6zelliklerine kadar farkhi farkli nedenler olarak
tespit edilmistir, Kiigiik isletmelerin basarisiz olmalarinin iki énemli nedeni ise yonetim
yeteneginin eksik olmasi ve yetersiz sermaye olarak belirlenmigtir. Akademik
gevrelerce tersi soylenmesine ragmen Uluslararast Franchise Birligi (IFA), 1960’lardan
beri franchisingi, kendi bagimsiz isyerine sahip olmaya gére daha basarili bir is
uygulamas: olarak tanitmakta ve desteklemektedir. Franchise alanlarin basansizlhig ile
ilgili dogru tahminler yapmak, franchise verenlerin basansizlif1 gegici bir durum olarak
gormeleri nedeniyle zordur. Basansiz olan franchise birimleri, franchise verenler
tarafindan tekrar geri satin alinmaktadir (Frazer, Winzar:2005: 1535). Bununla birlikte
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gliniimiizde kendi istedikleri alanda, kendi isini kurmak isteyenlerin sayilar1 giderek
artmaktadir. Franchising, basarili bir firmanin destegini arkamza alarak, istenilen
alanda hukuken bagimsiz olarak belirli bir sermaye ile kendi isini kurma imkani veren
bir yéntemdir.

1) ISLETME SiSTEMI FRANCHISING

Franchising, lisanslamanin 6zel bir seklidir. “Franchising” kelimesi gliniimiizde
isletme sistemi franchisingi tamimlamak i¢in kullanlmakiadir. Isletme  Sistemi
Franchising, franchise verenin franchise alana kendi ticari markasi, ad1 altinda lisans
vermesi, daha once is konusunda egitim almamus olan kisinin franchisor tarafindan
gelistirilen is ve siirekli yardimi sayesinde basarili olmasinin saglanmasidir. Simirh
kaynaklar ve is cevresindeki hizhi degisim, firmalar1 yeniden yapilanmaya ve
verimliliklerini arttirmaya zorlamaktadir. Franchising, diigiik bir sermaye yatirimi ve
pazarlama politikalarinda yiiksek bir kontrol giicii saglayarak franchise verenin
perakende agiin hizla yayilmasi olarak gorillmektedir. isletme sistemi franchising
genellikle biitiin bir i konseptini, franchise alanin ise baglamasi ve isletmesi i¢in eZitim
ve yonetim yardimini ve siirekli bir rehberligi igermektedir. Franchising tim Avrupa
lilkelerinde fast food, moda, baski, giizellik Uriinii gibi farkli sektorlerde hizla
biiyimektedir (Baroncelli, Manaresi, 1997: 225) .

Amerikan Ticaret Bolimii’niin tamimina gore ise, isletme sistemi franchising,
franchisor ile franchisee arasinda ise giris seklini, pazarlama stratejisi ve planini,
standartlara uymayi, kalite kontroliinii ve sirekli iletisim iligkisini igermektedir.
isletmenin {retim, pazarlama ve isletme sistemini olusturan unsurlar; isletmenin
tirettifi triin gesitleri, Griintin sekli ve ambalajimin nasil olacag:, kullamlan tretim
yontemi ve standardi, iretimde kullamilan hammadde, makine ve ekipmanin satin
alindi@1 yer, misterilere sunulus sekli, miisterilerin kolayca tamimasim saglayacak
isaret, amblem ve kutulama sekli, fiyat listesi, isletmenin yerlesim sekli ve diizeni,
renkler, personelin kilik ve kiyafeti, hizmeti tamtici séz, isaret ve amblemler,
isletmenin ydnetim, personel, tutundurma faaliyetleri (reklam, satis gelistirme),
muhasebe ve finans konularinda izledigi stratejilerdir. lsletme sistemi olmadan,
franchising yonteminin bir pazarlama ve dafitim yéntemi olarak segilmesi dogru
degildir. Franchising yonteminde biitiin bu unsurlan kullanma hakk: sozlesme ile kars:
tarafa verilmektedir.
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IT ) GIRISIMCILIK ve FRANCHISING ILISKISI

Franchising, gelismis iilkelerde 6nemli bir girisimcilik faaliyeti kaynag: olarak
taminmaktadir (Combs vd., 2004: 878). Literatiirde girisimeilik ile ilgili gok farkl
tanimlamalar bulunmaktadir. Girisimei olarak Tiirkge'ye g¢evrilen "entrepreneur"
kelimesi aslinda Fransizca “entreprendre” kelimesinden gelmektedir ve anlami bir sey
yapmaktir. Firsatlar1 degerlendiren, fikir f{ireten, her tiir riski alarak fikrini
gerceklestirmeye ¢aligandir. Yeni bir mal ya da hizmet iireten, yeni bir {iretim yéntemi
geligtiren, yeni bir pazar olusturan, yeni bir hammadde kaynag: bulan ve endiistriyi
yeniden yapilandiran kisiler “girigimei” olarak adlandinlmaktadir, Girimeilikle ilgili
gelistirilen yeni tamimlarda ise, girisimcilik yenilik yaratmanin yant sira, bir
organizasyonun kontrol faaliyetini siirdiiren kisiler olarak da ele ahnmaktadir
(Kaufman ve Dant, 1998:6). Diger bir tanima gore girisimei, dretim faktdrlerini bir
araya getirerek iktisadi mal ve hizmet tretimi i¢in gerekli finansman kaynaklarim ve
iiretimin degerlendirilecegi pazarlari bulandir. Siirekli piyasalan gozlemleyerek talep
agiklanim yakalayan, yeni talepler yaratan, rekabetten kaginmayan, atak ve yaratici
kisilerdir. Girisimei, sadece kendi tecriibelerini degil, baskalarimin tecriibelerini de
degerlendirerek gerekli sonuglan ¢ikarmaktadir (Miiftiioglu, 1994: 65-67). Kiigiik'e
gdre girisimei, her alandaki yeniligi baglatan kigi olarak tamimlanmaktadir. Yeniliklerin
stirdiiriilmesi ve gelistirilmesi girisimcilerin karar ve uygulamalart sonucunda
gerceklesmektedir (Kiigiik 2005). Firsat girisimeiligi, karli olabilecek alanlara yatirim
yapilmasi, potansiyel firsatlarin goériilmesi olarak, yaratici girigimceilik ise, bir fikir
veya bulusun pazara sunulmas: ya da mevcut olan bir mal ya da hizmetin tasarim, fiyat,
kalite gibi yonlerden iyilestirilerek pazara sunulmasi olarak tamimlanmaktadir.

Bunlara ilaveten literatirdeki girigimeilik tamimlarimin franchise veren ve
alanlara uygulanabilirlifi Tablo : 2’de sunulmustur. Bu kapsamda Tablo : 2
incelendiginde verilen girisimcilik tamimlarma gore franchise alanlar yeni bir olusumu
yaratma, farkhi pazarlarla baglanti kurma ve sozlesmeli diizenlemeler yapma
konularinda girisimci olarak kabul edilmemektedir (Tablo : 2).
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Tablo : 2

Girisimeilik Tanimlar: ve Franchising Baglamina Uygulanabilirligi

Girisimcilik Tammlan

Franchise verene
uygulanabilirlligi

Franchise alana
uygulanabilirligi

Girisimei, risk alma, liderlik, motivasyon ve kriz Evet Evet

gozme yetenedi niteliklerine sahip olan bir bireydir

(Licbenstein 1968).

Girigimciler liderlerdir ve yeni bir olusumu yaratma Evet Hayir

stirecine énemli katkilarda bulunurlar (Schumpeter

1942). !

Girisimei, belirsiz yatirimlara girigen ve farkl olarak Evet Evet

belirsizligin disiik seviyede olmasindan

hoslanmayan bir bireydir. (Knight 1921)

Girigsimeilik, yeni organizasyonlar yaratmadir Evet Evet

(Low ve MacMillan 1988) (Konsept igin) (Pazar igin)

Girisimeiler Gretim faktérlerinin (yerlesim, isgiicii) Evet Evet

yeni kombinasyonlarini  yaratirlar  (Schumpeter

1934).

Girigimcilik belirsiz bir ¢evrede kaynaklarin yeni, Evet Evet

|benzersiz ve degerli kombinasyonlarindan kar elde (belirsiz

etme stirecidir (Amit, Glosten, Muller 1993). cevrede)

Girisimei su faaliyetlerden bir ikisini basarandir:1) Evet Evet

Farkli pazarlarla baglanti, 2) Pazar agiklarini bulma, (1,234) (2.4)

3) Sozlesmeli diizenlemeler, orgiitsel kaynaklar

olusturma ve yonetme, 4) Pazardaki girdi/kaynak

eksikligini giderendir (Leibenstein 1968)

Girisimei, kararlh bir sekilde kar merkezli i3 Evet Evet

faaliyetini baglatan, strdiiren ve geligtirendir (Cole

1968)

Girigimciler kar firsatlarimi algilarlar ve mevcut Evet Evet

tatmin edilmemis ihtiyaglan doldurmaya ya da

yaptlmis olandan daha etkili yapmaya caligirlar

(Kirzner 1985)

Girisimciler, organizasyonun faaliyetlerini kontrol Evet Evet

ederek hak iddia edenlerdir, talep sahipleridir (Shane (sistem karlari/ (Birim karlari/

ve Cable 1997) paylasilmig paylastlmig
kontrol) kontrol)

Kaynak: Patrick J.Kaufmann,

Entrepreneurship Research”, Journal Of Business Venturing, vol 14, ss.8.

Rajiv. P.Dant (1998). “Franchising and The Domain of

Bu konu daha kapsamli bir sekilde taraflar agisindan asagida ayn ayn ele

alimmustir.
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III) FRANCHISING SISTEMiNiN FRANCHISE ALAN
ACISINDAN DEGERLENDIRILMESI

Franchising, kiigiik yatinmeilann farkhi bir ¢ok i§ alanina yonelebilmelerini,
sermayelerini kendi istedikleri alanda degerlendirebilmelerini saglayan bir yoéntemdir
(Ozgentiirk, 1993: 5). Franchise veren ana firma denenmis ve bagarih olmus, miisteri
potansiyeli olan isletme sistemini, tecriibeleri, know-how (Watson, 2005: 25-26),
reklam, uygun stok seviyesinin ayarlanmasi, yer se¢imi, mafaza diizeni, yonetim ve
organizasyon, muhasebe sistemi, kalite kontrol standartlarimin yerlestirilmesi konularmm
franchise alana aktarmaktadir. Ana firmanin, franchise alanlarin hi¢ bilmedigi bir
konuda standardize edilmis bir egitim programu vermesi, tecriibesi olmayan franchise
alanlarin baska bir durumda giremeyecekleri bir alana girmelerini, biiyiik bir firmann
sahip oldufu avantajlar1 yakalayarak, ise baslamalarimi saglayabilecektir. Franchise
alan yatinmet, franchise veren firmanin tecriibesini paylastigindan dolay: daha az hata
yapacaktir, Buna ilaveten, franchise almak kendi isini kurmann en hizli, basarili ve
kolay yollarindan biri olarak kabul edilmektedir. Dolayisiyla, bunun basarisizlik orani,
kendi isini kurmaya gére daha diisiiktiir (Megginson vd., 1997:144).

Franchising sistemi, franchise alan agisindan degerlendirilirse;

1) Finans kaynafini, isglicii piyasasini, maddi varhklar saglayan franchise
alandir (Kaufman ve Dant, 1998:13). Oxenfeldt ve Kelly’e goére franchise alan
girisimciler firmaya ii¢ temel kaynak getirmektedir. Yonetim uzmanhgi, yerel pazar
bilgisi ve sermaye. Franchise alanlar, franchise birimlerine ¢ok biiyiik yatirimlarda
bulunduklarindan, yonetim yeteneklerine giivenen kisilerin franchise almasi daha fazla
goriilmektedir. Franchise alan bir kere secilince, biriminin basarnili olmasi igin is
faaliyetlerini gok dikkatlice izler (Combs vd., 2004:880). Kendi alaminda baganh
olacagmma inandigr bir alanda, franchise alan yonetici istthdam etmek yerine isin
basinda durur. Franchise alanlar, ¢alismak istedikleri alanda franchise verenin
geligtirmis olduklart isi kendi bélgelerinde uygulamakta ve kaliteyi, hizmeti korumaya
calismaktadirlar, Yenilik yapma kararni verdiklerinde bunu franchise verenle
paylagmalart ve franchise verenin onayiu almalart gerekmektedir. Franchise veren
onayladigi takdirde iiriin, promosyonda yenilik yapabilirler. Franchise alanlar,
standartlarin bozulmamasi geregi franchise verenlerin satis biriminin kurulmas: ile
ilgili politikalarina aynen uysalar bile yasal olarak bagimsiz girigimcilerdir, Bu da
franchise verenlerin kontrol alanimi sinirlar. Franchise alanlar, 6zellikle fiyatlandirma,
promosyonlar, ve yeni Uriin tamtimlart ile ilgili konularda franchise verenin
politikalarina itaat etmek ig¢in sinirlandinlmazlar (Lafontaine, 1998:18). Franchise
alanlarda kendi islerinde kararli ve azimli olarak ¢alisirlar, miisterilerin ihtiyag ve
isteklerini belirlemek igin gozlem yaparlar, iletisim kurarlar, finans kaynaklarim
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kendileri saglarlar, Belirsizlik altinda karar alma durumuyla karsilagabilirler, Franchise
alanlar sisteme girisimcilik yetenek kaynaklarimi saglamahdirlar. Ayrica yoneticilerden
daha fazla motive edildiklerinin beklendigi unutulmamalidir. Sadece yonetsel
yeteneklerini ve is tecriibelerini getirmezler, ayrica motive edilmis insan sermayesi
kaynagi saglarlar. Sistemin etkili olmasi i¢in franchise verenin siirekli destegi
onemlidir. Franchising konusunda yapilan arastirmalarda, franchise verenin franchise
alami segerken oncelikle franchise licretini ddeyebilmesine, sonra ticari gegmislerine
satiy yeteneklerine ve kisiliklerine dikkat ettigi, franchise verenin desteginin sz
verilenden daha diisiik oldugu belirtilmektedir. Franchise alanlarin sistemden ayrilma
nedenleri; franchise ilicretleri, yonetim ve pazarlama destedi, iletisim konularinda
olmustur (Frazer ve Winzar, 2005:1537).

2) Franchise alan, bolgesel ve iilke capinda yapilan reklamlarin ve promosyonun
her ikisinden de yararlanmaktadir, Rekldm kampanyalari ana firma tarafindan
diizenlenmekte ve kontrol edilmektedir. Reklami ana firma gelistirmekte, maliyetlerini
franchise alan ile paylasmaktadir. Her franchise alan yatirimei, aylhik satislanmin belirli
bir yiizdesini (genellikle %1-%S5 arasinda) ana firmaya ddemektedir. Franchise alanlar
kendi aralarinda ortak rekldm programlan diizenleyebilmektedirler. Kendi isini kuran
yatinme1 ise tiim bunlar1 kendi basina yapmaktadir. Sistem, daha fazla reklam etkinligi
saglamaktadir. Franchise veren franchisee’lerinden aldigi reklam {icretiyle tiim
franchise zincirinin reklamimin yapilmasim saglamaktadir. Yaptig1 arastirma, gelistirme
sonuglarmi, teknolojiyi, muhasebe rehberlifini kiigiik isletmeye aktagrmaktadir.
Gerekli sermaye miktarimi dikkatlice hesaplayarak, fizibilite etiidiinii kiigiik isletmeye
vermektedir ( Un, 1994:10).

3) Teknolojiyi takip etmek: Franchise alan, franchise verenin patent, ticari
markasi, ticari sirlar1 ve varsa gizli formiil ya da is stireglerini kullanabilmektedir.
Franchise veren, elde ettigi bilgileri aylik biiltenler halinde franchise alan girisimeilere
ulastirmaktadir,

4) Nitelikli personele sahip olma: Franchising sisteminde ise baslamadan ve ise
bagladiktan sonra franchise veren tarafindan siirekli olarak egitim programlarn
verilmektedir. Boylece g¢alisanlarin bilgi ve becerileri arttirilmaktadir. Franchising’de
personel alimi franchise alan tarafindan gergeklestirilirken, egitim franchise veren
tarafindan verilmektedir, Kendi adina ve hesabina galisan franchise alan, yoneticilere
gore daha iyl motive olur. Franchising sisteminde franchise alanlar, kendi ilgi
alanlarina g6re franchise alarak isin basina geldiklerinden ve hukuken baZimsiz
olduklarindan kiralik yoneticilere gore daha iyl motive edilirler. Kendi satig birimlerine
sahip olduklarindan ve énemli miktarda finansal yatinmda bulunduklarindan satiglarin
maksimum olmasi igin ¢alisirlar. Franchising Sisteminde franchise alanlar kendi
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islerinin basinda ¢alistiklarindan yonetici kiralamaya gerek kalmamis, genel masraflar
azaltilmistir. Personel, kira ve idare giderleri, pazarlama maliyetleri azaltiumistir,
Franchise alanlar kendi isletme giderlerini Gstlenirler ve personellerini tedarik ederler.
Sirketin kendilerine ait satis noktalarinda ise isgiicii, genel masraflar, sigorta, personel
yonetimi, isgiicii egitimi gibi bir ¢ok farkli maliyetin karsilanmasi gerekecektir
(Kuriloff 1981:45).

5) Tedarik ve indirim imkani: Franchise veren, franchise alanlar igin biiyiik
miktarlarda malzeme satin aldiindan, pazarlk giicini  kullanarak miktar
indirimlerinden yararlanir ve boylece franchise alanlarin maliyetleri diiserek briit
karlan artar (Kinch, Hayes 1986:34).

6) Bolge korumasi: Franchise alan yatirmmeilar Avrupa Komisyonunun Haziran
1987'deki diizenlemesine gore; belirli cografik bélgelerde faaliyette bulunabilirler.
Boylece aym franchise a@mda olan franchise alanlarin birbirlerinin bélgelerine
girmeleri engellenmistir (Hall, Dixon, 1988:37).

7) Franchise alan isletmeler, iiriin veya hizmetler taklit edilmeden Once satig
yaptiklarindan taklit onlenmis olur (Bilge 1994).

8) Franchising, girisimcinin kendi isini kurarken kaybedecegi zamani ve
enerjisini azaltir ve tanimmmig ana firmanin miigteri potansiyeline sahip olmasm saglar.
Girisimci, sistemde karsilagtig1 problemleri ayni dagitim alanindaki franchise alanlarla
paylasarak, onlarin tecriibelerinden yararlanabilir (Nickels, Mchugh, 1990:146).

9) Franchising, yeni bir is kurmaya gore daha az nakit yatirimi gerektirmektedir.
Ana firma, isin kurulmasi igin gerekli maliyetleri hesaplayarak, franchise alana
yardimci olmaktadir. Cok farkli alanlarda yapilabilen franchising’in maliyeti konusuna,
yer segimine, ana firmaya gore dedisebilmektedir,

Bununla birlikte franchising sisteminin franchise alan girigimcilerin
yaraticthgim 6ldiirme, standardizasyona uyma geregi kisitlamalara uyma, kararlarn
alinmasinda uzakta olmasina ragmen franchise verenin etkisinin g¢ok olmasi,
sozlesmenin ¢ok siki olmasi, her ay royalty ddeyerek kar paylasma, yatirim maliyetinin
yiiksek olmast, istenilen yerden tedarik saglayamama, kati kurallarla karsilagsma ve tam
bagimsiz olamama gibi dezavantajlar: bulunmaktadir.

IV) FRANCHISING SISTEMININ FRANCHISE VEREN
ACISINDAN DEGERLENDIRILMESI
Girigimcilik, franchise veren agisindan degerlendirildiginde, (riinii, markayi,
sistemi gelistiren franchise veren yaratic1 girisimeidir, Givenilir, tanmnmis bir markast,
imaji ve potansiyel miisterileri bulunmaktadir. Hedefledigi pazara girmeden oOnce
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fizibilite etiidiinii, pazarlama arastirmalarim yapmaktadir. Franchise veren {iriin, iiretim
ve biitiinlesik pazarlama cabalarinin hepsinde birden standardizasyon olusturacak
sekilde kararlar almakta, ticari markasini gelistirmeye ¢alismaktada, triintin reklam ve
satig gelistirme faaliyetleri ile satilmasi igin gerekli bilgiyi tiretmektedir. Franchise alan
ise, belirli bir cografi bélgeye yatirim yapmakta ve is riskini iistlenmektedir ( Michael,
1996:60). Amaci, franchising sistemi ile ig fikrinin uygulamasim farkh pazarlara
yaymaktir, Franchise veren girisimci, is1 konusunda bilgi ve tecriibe sahibidir. Yeni
hizmet veya perakende isi gelistirmek isteyen girisimciler franchising ydntemini
potansiyel bir yayilma yéntemi olarak gijrméktcdirler (Fladmoe, 1996: 423). Bu
bakimdan franchising, Justis ve Judd tarafindan yerel girisimcilerden sermayeyi, yerel
pazar bilgisini elde etme kolayhigi olan ve yonetim kaynaklan ihtiyacimi azaltacak
sekilde motive edilmig girigimcilerin isin basinda bulundufu bir sistem olarak
goriilmektedir (Lafontaine, 1998: 17). Franchising sistemi, franchise vermek isteyen
girisimciler agisindan degerlendirildiginde;

1) Franchising, franchise veren isletmenin pazar paym, biiyilk sermaye
harcamalar1 yapmadan hizla genislettigi, baslangic maliyetlerininde cabuk geri
almabildigi ekonomik bir yontemdir (Combs vd., 2004: 878; Stanworth, Curran
1999:330). Ana firma, yeni franchise birimlerinin agilmasi igin gerekli biiyiik
miktardaki sermaye ihtiyacini, sirketin sahiplifini azaltmadan temin eder ve hizla
yayilir, dier insanlanin sermayelerinin bilyiik bir oramm kendi isini gelistirmekte
kullanir. Franchise veren isletme hisse senetlerinin  satisiyla sermayesini
arttirabilecekken, sirketin sahipligini azaltmadan uluslararasi alanda franchise vererek
yayilmig olur (Diamond, Pintel, 1980:285).

2) Franchise verenin gelirleri, franchise alanin sisteme katilmak igin 6dedigi bir
baglangig ticreti, siirekli 8denen royalty’ler, kira gelirleri ve tedarik ettikleri iiriin ve
malzemelerin (icretleri, reklam bedellerinden olusur. Franchise alan, sisteme girmek
i¢in baglangig ticretini ve daha sonra franchise verenin siirekli desteginden yararlanmak
igin her ay satislanimin belirli bir yiizdesi olan royalty gelirini franchise verene
‘Odemektedir. Isletme sistemi franchising, ticari marka ve know-how seklinde
entelektiiel sermaye haklarmin transferiyle ilgilidir. Franchise alan, 6zellikle
gelismenin ilk asamalarinda yGnetim yetene@i, yerel pazar bilgisi ve entelektiiel
sermaye saglar, Perakande isinde pazara hizh bir sekilde niifuz etmek, perakende
marka tliketicilerin zihnine yerleseceginden ve tercihlerini gekillendireceginden dolayr
ozellikle 6nemlidir (Watson, 2005: 25-26).

3) Porter’a gore rakiplerin kimler oldugu ve stratejileri, dagitim yGntemi,
endiistri uygulamalan gibi bilgiler rekabet avantajinin tanimlanmasinda &nemlidir.
Franchise alan girisimciler franchise verene bu bilgileri yerel seviyede saglayabilirler.
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Franchise alanlar, yerel ticaret konusunda bilgi sahibi olduklarindan dolayr yerel
faaliyetler, saatler, fiyatlar ve yerlesime gore karar alirlar, tiketici isteklerini bilirler
(Michael, 1996: 60). Franchise alan sisteme sadece finansal sermaye getirmemekte,
ayrica cografi yerlesim bilgisini, isgilicii piyasasi bilgisini ve kendi yonetsel isgiiclinii
de getirmektedir. Bolgelerindeki pazar daha iyi tamdiklarindan daha iyi pazar iletigimi
kurarak ana firmaya fizibilite ¢alismalarinda yardimci olurlar. Yerel isletmecilerin
miisterilerle iletigimi kurmasi ve gelistirmesi de daha kolay olacaktir. Franchise alanlar,
sirket yoneticilerinde bulunamayacak ve gelistirilemeyecek insan sermayesini saglarlar,
Ozellikle geng zincirler igin kalite ve yetenekli yonetici elde etmek zor olabilir ve
franchising buna ¢Oziim getirir. Franchisingin franchise veren agisindan faydalari;
kiiltiirel ve cografik olarak uzak olan uzak pazarlara girildifinde insan sermayesi ve
yerel pazar bilgisi kazanmadir. Franchise alanlarin girisimeci sayithp sayilmayacagi
konusunda hala farkli gériigler bulunmaktadir. Franchise alanlar risk alma, liderlik,
motivasyon ve kriz ¢ézme yetenegi gibi davramslann franchise veren ile
paylagmaktadirlar (Kaufmann ve Dant, 1998:5-16).

4) Isini iilke diginda yaymak isteyen kisilerin kotalar, hiikiimet diizenlemeleri,
vergiler gibi engellerin oldugu ilkelerin pazarlarina girmelerinde franchising cazip bir
yontemdir (Groselli, 1989:276).

5) Franchise veren hizla sistemini yayarken, kendi sermayesi ile farkli verimli
alanlara yonelebilir. Yatirim riski, taraflar arasinda yayilir,

6) Ana firmanimn biiyiik firmalarla rekabet giicii artar, bityiik miktarlarda alimda
bulunuldugundan miktar indirimlerinden, daha iyi 6deme kosullarindan yararlanilir,

Franchise veren agisindan franchising sisteminde ddemelerde gecikme olmasi,
markanin hatali davramislar sonucu zarar gorebilmesi, standardizasyonun, kalitenin
bozulabilmesi, kotii niyetli olunmasi, kazancin sadece bir kismina katilmasi gibi
dezavantajlar ile karsilasilabilmektedir,

V) ARASTIRMA YONTEMI

A) Arastirmamin Onemi ve Amaci

Franchising taninmis markas: ve miisteri potansiyeli olan igletmelerin sistemini
yabanci pazarlarda, belirli bir gidere katlanmadan ve hizla yaydifi bir sistemdir.
Franchise alan agisindan ise, iy tecriibesi olmayan kisilerin belirli bir finansmanla,
kendi yerel pazarlarinda, basarili, taminmis bir markayla birlikte isin sifirdan
Ogrenilmesini saglayan bir girisimcilik sistemi olarak giiniimiizde énem kazanmugtir.
Bu galigmanin amact franchising sisteminde taraflar olan franchise alan ve franchise
verenlerin girisimeilik zelliklerine sahip olup olmadiklanm degerlendirmektir.
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Dolayisiyla, bu ¢alisma daha 6nce franchising sisteminin Tiirkiye'de uygulanabilirligi,
franchise alma nedenleri, sézlesme sartlarimn olusturulmas: konularmin ele alindig:
“franchising sistemi” ¢alismasindan (Ulas 1999) farkli bir amag ve yaklasimla
hazirlanmistir.

B) Veri Toplama Yontemi ve Orneklem Segimi

Calismanin amaci dogrultusunda, Ankara’da bulunan franchise alan isletmeler
arasindan goriismeyi kabul eden altisi ile derinlemesine miilakat yapilmistir. Bu
arastirmada franchise alanlarin girisimeilik dzelliklerinden hangilerine sahip olduklar,
kendilerini girisimci olarak goriip gormedikleri, derinlemesine miilakat ve goézlem
notlarindan yararlamilarak arastirnlmistir. Arastirma Ankara ilindeki alti franchise alan
isletme ile siurlandinlmistir. Isletmelerin organize olarak bir arada bulunmalar,
yerlesim diizenlerinin uygunlugu ve hafta ici saatlerde gériigmeye zaman ayirabilmeleri
nedenlerivle Armada aligveris merkezinde bulunan franchise alan isletmeler tipik
durum drneklemesi yontemi ile segilmistir, Nitel arastirmada amag genelleme olmadigi
igin, amagh oOrnekleme yontemlerinden tipik durum 6&rneklemesi kullaniimistir
(Yaldirim, Simsek, 2004 : 85). Tipik durum &meklemesinin kullanilmasinin nedeni
genelleme yapmak degil, franchising konusunda bilgi sahibi olan birka¢ franchise alan
firma ile goriiserek, bu konuda fikir sahibi olmak isteyenleri, franchising uygulamasi
konusunda yeterli bilgiye sahip olmayanlart bilgilendirmektir. Armada aligveris
merkezinde, gida sektériinde g¢alisan, franchise biriminin basinda bulunan ve en az bir
yil faaliyette bulunan alti franchise alan isletme sahibi ile yiiz yiize goristilmiistiir.
Derinlemesine miilakat yontemi ile mevcut 6reklemde gok sayida veriye ulasilmistir.
Tipik durum o&meklemesinde bilgi sahibi oldugu diisiiniilen altt franchise alan
isletmeci, girisimeilik konusundaki goérisleri, yasadiklar sorunlan dile getirmislerdir.
Firma sahipleri telefonla aranmis, arastirmanin amaci agiklanmis ve miilakat igin
randevu talep edilmistir, Gériismeyi kabul eden franchise alan firmalar ile énceden
hazirlanan miilakat protokolii ¢ergevesinde, 2006 Nisan ayinda bir saat siiren yliz yiize
gorismeler yapilmistir. Gériismede verilen bilgilerin istenmedikce paylasilmayacagi,
arastirma sonuglarimin  yazilirken gortisilen birey ve firma isimlerinin rapora
yansitilmayacagi belirtilmistir.

C) Arastirmamn Bulgulan

1) Deneklere iliskin Bilgiler

Omeklemdeki deneklerin faaliyet yili, ¢alisan sayisi, faaliyet alanlar, royalty
bedeli, giris bedeli, franchise almadan &nce is tecriibesi, satis subesi ve franchise sayisi,
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sozlesme siiresine yonelik bilgiler Tablo : 3’de verilmistir. Arastirmaya katilan
isletmeciler gida sektoriinde calisan, faaliyet siireleri 2-10 yil arasinda degisen,
genellikle kiigiik isletmeler grubuna giren isletmelerdir.  Sisteme giris bedeli
20 000- 40 000 § arasinda degismekte olup, franchise alanlarin daha 6nce is tecriibeleri
bulunmaktadir. Taraflar arasinda sozlesme, 5-15 yil arasinda defisen siirelerle
yapilmaktadir (Tablo : 3).

2) Verilerin Degerlendirilmesi ve Bulgular

Arastirmanmin  verileri betimsel analiz ile belirlenen temalara gore
gruplandinlmig ve &zetlenmistir, Gruplandirma franchise alanlarin, franchising
sistemine girme nedenleri, sistemin zor yénleri ve bu sistemde kendilerini girisimei
olarak gorip goérmediklerine iligkin kategorilere ayrilarak yapilmustir, Gorisiilen
franchise alanlara numara verilerek birden altiya siralanmigtir. Boylece alti franchise
alan isletmecinin soyledikleri kargilagtirilmis, elde edilen bulgular diizenlenerek tablo
haline getirilmistir.

Arastirmanin gegerliligi i¢in literatiirde yapilan aragtirmalar incelenmis ve aym
alanda calisan difer arastirmacilarin goériislerine basvurulmustur. Giivenirlik igin
franchise alanlarin sdylediklerinden dofrudan alinti yapilmis ve okuyucuya yorum
katilmadan sunulmustur,

Franchise alanlanin, franchising sisteminde franchise alma siirecine yonelik
faaliyetleri konusundaki goriisleri Tablo : 4’de ve franchise alanlann girigsimeilik
ozelliklerine yonelik gorisleri Tablo : 5'de verilmistir, Derinlemesine miilakat yapilan
alti franchise alan isletmecinin franchise alma nedenleri marka bilinirligi, hazir
miisterinin olmasi, satigin kolay olmasi, tavsiye edilmesi, dnceden egitim, tecriibe
gerektirmemesi, riskin azaltilmas, iiriiniin belli bir standartta gelmesi gibi nedenlerdir.
Franchising’de basarisizlik nedenleri; ana firma ile siirtiisme olabilmesi, genel
degerlendirme yerine ani denetimlerin  yapilmasi, {riiniin begenilmemesi, talep
goérmemesi, bdlge korumas: olmamasi sonucu yerlesim bdlgesine yakin yerlerde rakip
isletmelerin ortaya ¢ikabilmesi riski, yanlis yer se¢imi, standardin bozulmasi, kalitenin
diisiiriilmesi olarak belirtilmektedir. Isletmeciler daha onceden sistemden ayrilan
oldugunu duyduklarim belirtmislerdir. Isletmecilerin bir ¢ogu, franchise alan olarak
secilirlerken dncelikle mali kaynak durumlarina, daha sonra kisilik dzelliklerine dikkat
edildigini belirtmislerdir. [sletmeciler igin sistemin zor taraflari; kisith hareket etmek
ve kurallara uyma zorunlulugunun olmasi, ana firmanin denetimi, royalty édemeleri,
degisiklik yapamamak olarak belirtilmistir (Tablo : 4).

Sozlesme belirlenirken ve karar alimirken gogunlukla ana firmanin kurallan
kabul edilmekte ve ana firmaya damsilmakta, degisiklik sadece tutundurma, fiyat
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konularinda yapilabilmekte, ana firmanin belirledigi yerde faaliyet gosterilmektedir.
Bununla birlikte franchise alan isletmecilerin ¢ogu piyasadaki gelismeleri takip ederek
bunu ana firma ile paylasmakta ve kendilerini girisimei olarak hissetmektedir
(Tablo : 5).

SONUCLAR

Franchising sisteminde franchise alan girisimci, biiylik bir organizasyonun
markasini, adiny, igletme sistemini alir ve giiglii bir sistemin parcasi olur. Sistemde ana
firma ile birlikte hareket edildiginden kargilasilan risk ve isletmecilik sorunlan
azaltilmaktadir, Bununla birlikte bir girisimcinin franchise almaya karar vermeden
dnce iyi disinmesi gereklidir. Franchising sistemine girmek isteyenler, bagimsizligin
bir kismindan vazgecmeye karar vermelidirler, Bu sistemde, franchise verenin
duzenlemeleri, kurallan kabul edilerek, diizenli olarak o6demelerde bulunulmasi,
kararlarda, yapilacak yeniliklerde ana firmaya damisilmas: gerekmektedir. Franchise
almak isteyen is adami, ana firmamin basansmi kanitlamis markasi ve adinin destegi
altinda gerekli yardimlar ve tesvigi alirsa faaliyetlerini basariyla siirdiirebilir. Diger
taraftan, bagimsiz bir isletmeci olsa da istedigi her degisikligi yapamayacagim goz
oniinde bulundurarak, franchise alip almamaya karar vermelidir, Bununla birlikte
franchise alan isletmecilerin ¢ogu kendilerini girisimei olarak gdrmektedirler.
Franchise alan isletmeciler piyasadaki gelismeleri takip etmekte, talep agigim
gordiiklerinde ana firmaya bildirmekte ve organizasyonun faaliyetlerini kontrol ederek
riski paylasmakla birlikte yonetici de istithdam etmektedirler. Boylece, franchise alan,
firsat girisimcisi olarak kabul édilebilecektir,

Franchising konusunda yapilan miilakatlar sonucunda franchise veririlirken mali
durumu iy1 olan kisilerin franchise alan olarak segildigi ve sdzlesme sartlarinin
belirlenmesinde daha ¢ok ana firmamin sartlarimin kabul edildigi, zaman ig¢inde ana
firmamn denetiminin, kisith hareket etmenin, royalty Odemelerinin, degisiklik
yapamamann zor gelebildigi ortaya ¢ikmistir. Franchise almak isteyenler, isletmesi
faaliyetine basladiktan sonra ana firmanmn gerekli vardimlan siirdiireceginden emin
olmah, franchise veren firma ile ilgili bilgileri tam olarak almahdir. Amerika’da
franchise verenin franchise alacak olami tam olarak bilgilendirmesi sarti aranirken,
Tirkiye’de kesin bir tammlama getirilmemistir. Tirkiye’de franchise alan
girisimcilerden taraflar arasinda yapilan anlasmada franchise alanin faaliyet gosterdigi
bélgenin yakimina baska bir franchise verilmemesi gerektigini diger bir ifadeyle, bolge
korumasinin olmas:1 gerektigini bilmeyen girisimciler bulunmaktadir. Sistemin
basarisinin korunmasi igin ana firma denetimlere 6nem vermektedir. Ana firma, gizli
miisteri olarak denetimde bulunabilmektedir. Bir anlik yapilan denetimler yerine, genel
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degerlendirmelerin yapilmas: franchise alanlarin kendilerini sistemin bir pargasi olarak
gormelerini ve gergin hissetmemelerini saglayacaktir. Kirk, elli sayfalik uzun
sozlesmeler, franchise almak isteyen girisimcilerin kafasini karistirmaktadir, Franchise
almak isteyenlerin nelerden sorumlu oldugu, franchise karart verilmeden once
girisimeiye dzet olarak agiklanmalidir. Franchise alan tarafindan onerilen konularin, bir
siire sonra ana firma tarafindan, ana firmanin g¢abalariyla bulunmus gibi uygulamaya
konulmasi franchise alanin yaraticilifim olumsuz etkilemektedir. Ana firmamn toplu
alimlarla yaptirdi§) indirimlerden sadece ana firma degil, franchise alan girigimciler de
yararlanmalidir. -

Sonug olarak, franchising yontemi, taraflar arasindaki iliski isbirligi ve giiven
iginde yliritildigi siirece her iki tarafin da memnun olmasim saglayan bir ydntemdir.

Tablo : 3 .
Franchise Alan Isletmelerin Ozellikleri

FRANCHISE  FRANCHISE FRANCHISE FRANCHISE FRANCHISE FRANCHISE

KATEGORILER [ 2 3 4 5 6
Faaliyet Yili 2002 2004 Aralik 1996 1986 2001 2001
Cahsan Sayist 20-30 3 10-12 12 20 4-5
Faaliyet alani Restoran Kdfte-restoran  Restoran-Bar Restoran Restoran Restoran

%13 (royalty

Royalty bedeli (%a8), Yok %6 - b h] -
reklam(%%5)

Girig Bedeli 40000 % 200008 20000 § 50 0008 40 000 § 30 0008
. Bu konuda

Franchise cok tecriibe

almadan dneeki " Ticaret yok ama bir o N .

is tecriibesi: Tecriibe var (insaat) ki kafe Ticaret Tecriibe yok Ticaret

igletmeciligi

denemesi var,

Yaklagik 125 52 franchise,

Satis subesi ve restoran var ve  4-5 tn'si 16 gsgrtda i 55 franchisee
franchise sayisi 20 si kadan dogrudan franchisee var trun ! . var
franchisee yatirim. YA
Sozlesme siiresi 10-15 yil
degisiver - - - 15wl Syl
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Tablo : 4

Franchising Sisteminde Franchise Alma Siirecine Yonelik Faaliyetler

Kategoriler Franchisee 1 Franchisee 2 Franchisee 3 Franchisee 4 Franchisee 5 Franchisee 6
h_f;’lla._rl:_s__ Bir zineir isletmenin Onceden Hee geyin e
Franchise HINENGEE Faviivg ediliiesi pargast olmak egitim, tecriibe olnm; firiinin
Alhia Hazir avslye edmest  cigdivet olugturan gerektirmetnesi, Marka. kendi belicli b
nedenleri miigterimin Marka sayesinde bir unsur. ana firmamn, isini I;u"m St:l_'l d.a.rl[;
almasi piyasaya girmek Giivenilirtik, markanin ¥ ciskini gelmesi, iscilik
Her seyin hazir yaratilan i azaltmasi malsyeriérindcn
olmast standartlann kaliteli olmasi, hazir urtditha sibe
Satisin kolay olmast, Gzeni bir pazanmun agina sahipsulma
oliimst gerektinmesi. olmasi,
Urliniin
Ana firma ile begenilmemesi,
Franchisingde slirtiigine talep gormemesi, s :l(‘a?l:;:l:g:::]r“(ver .
bagansizlk olabilmesi, Ana firma, ki s TP : Isletne darest,
: il kolacilarla yapilan segini), ana firma Standard Denetime asavE Saven
nedenler, BERE : ile iligkilerde bozmak, talebin uymamak,
defierlendirme anlasma ile i s : i duyulmamas,
: e e o ddemeler konusunda azalmass, kaliteyi a
verine ani, bir indiriin saglasa 3 K ik bri diisiirmok reklama dnem
anlik hile bunun sadece rat;aLsu.l] k . skonomik kiiz HEBEmS verthnemesi
denctunlerin %3 ini yansitmast. du);ui;vic]]:f,:m
yapilmasi. Bilge korumas: R0 @
alimamast
Tedarikte farklt
Sistemnden Faikl girdi
aynlma kit ? rdl kullandifindan, Var Yok Yok Var
durumu sektorlerde var — yakinlan meveut
l"'”“'“‘“s“ 1)Kisilik zellikleri, i
alamn segun 2 7 Ao ali kaynak,
SuTcC]“ 1)Mali kaynak 1) Mali kaynak. 2) Mali kaynak, 1)K isisel "
Y y Franchisee olma deellikler, : 1g1s
(mali kaynak,  2)isin bagmda %) 45 5day vais 2 e 1) Mali kaynak  gzellikleri.

isin bagmnda
almak, kisilik
azellikleri)

Franchise
almanin zor
taraflan

siirckli durinak

Kisith hareket
Kurallara
uyma

zorunlulugu

sonra kigilik
azellikler,

Ana firmanin
kurallan geregi
aymi sektdrdeki
difier firmalar gibi
tutundurma
yapamaina,
rakiplerin kaliteyi
dilglirerek ucuza
satabilineleri.

teklifi ana firmadan
peldi.

2) Mali kaynak
birlikte dnemli

Sistemdeki sartlar

kalite ve standard: Ana firnmanmn

tutturmayi denetimi
gerektirdifinden zor Standartlarin
gelmiyor, digina
bagkalarina zor gitkamama
gelebilir.

Royalty
ddemeleri

Teklifi ana lirma
getirdi

Piyasa
kosullarinda
tiriiniin verilen
fiyattan
satthmasy, rakip
kargisinda
degigiklik
yapilamamasi,
diigiik fiyatta
satig
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Tablo : §
Franchise Alanlarin Girisimcilik Ozelliklerine Ydnelik Goriisler
Kategoriler Franchisee 1 Franchisee 2 Franchisee 3 Franchiseed  Franchisee 5 Franchisee 6
2 3 Ana lirmanin Ana firmanin 4 Ana firmamn Ana firmann Ana firmanmn
podesmen . furallan kabul  kurallarc kabul <K BSOS 4o kbl lurallars kabul  kurallan kabul
¥ ediliyor ediliyor ediliyor ediliyor ediliyor
Karar alirken
Danisma 5 o
o Zorunlu Zorunlu Karsilikl gorigme e i Zorunlu
Debw“fh Degisiklik Fiyat Degisiklk Fiyat, Degisiklik .
yapilabilen _ 2 O i 3 e Fiyat
yapilamaz degiistirilebilir yapilamaz tutundurma yapilamaz ol .
alaniar R R defiigtirilebilir
degistirilebili
Ana firmanm
mali durumunun Diger birimin Piyasadaki
Risk cesidi Yer, konum hozulnast, Yer, konum riski hatast alursa, Risk daha az olumsuz bir
Gtk riski var tedarik var, marka adi . haber sektéri
saglanamamast zedelenebilir etkileyebiliyor
riski var,
Ana firma
tarafindan Self servis .DCkm"'}.’ on;.
G A ) : hizmet gegitliligi F Yapuldy, levha,
Yenilik yapma belirlenen vapilabilecek s Tutundurma
R 1 gibi bazt Yapilmadi salata bar
durumu yenilikler salata barin yapildi, Loty o 4
- : g uygulamalar degigimi gibi
yapilmas: cklenmesi.
vapildi
zaman aliyor
Girigimei . Uretim agismdan Biraz, yan
hissetine durumu Byt haywr Eyet L bagnmnl Bk
Baska yinetici Evet Hayir
istihdain etme Evet Ewvet Evet Evet ’
durumuy
‘[I'antlcl atama, Aksaklik
igten gikarma, alduimaida
Ana firmaya ekipman, yer Tedarik. da i:h 5
danisilan degistirme her Her kararda Her kararda yerlesim, her Her kararda uk:a };er
kararlar: kararda kararda ¥ o
damgilyor e
daniiyar
Evet ama van
Bagunsiz bir i§ Tambagunls; bafuml Hayr,
: tek karigan var. i kiraciun
ortamma sahip Hayr Evet Hayir olarak. |
T Caliga ortam kiracis:
P iginde ise rahat dunumundayiz
Pivasadaki Ajj:rﬁi:::m Rakipler, yeni Evet, rakipler,
peligmeleri takip BEEE agilan gargilar Evel Evet zeligmeler Evet
aragtirmalan : o AT
etme durumu takip edilivor izhiyoruz
yapiyor
Kendi igim de
Franchising Karar vermek giig. VAL 2Ina
sistemi ile kendi Franchise Kendi igimi Bagka bir yerde Eiet Evet disiplin, diizen
iini kurma alirdun kurardim yeni bir isle ortaya ’ ’ acismdan
arasmdaki tercih gikmak karar zor franchisingi
tercih ederiin
Ana firma karh
olabilecek
Kurulug yerinin yederd
4 kendilerine Ana firma Ana firma Ana firma Ana firma Ana firma

belirlenmesi sakliyor, yer

secimini kendi
yapiyor
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Tablo : 5’in Devam
Franchise Alanlarin Girigimcilik Ozelliklerine Ydnelik Goriisler

Kategoriler Franchisee 1 Franchisee 2 Franchisee 3 Franchisec 4  Franchisee 5 Franchisee 6
R Evel, igler

“Onerilen centilmence
Talep agignt konular, kendi yiiriitiilityor, Isim
fark etme ve cabalariyla hakki veren
ana firma ile bulunmus gibi Evet franchise alam Evet Ewvet Evet

paylagma alti ay, bir y1l dinlemeze satig
sonra hizmete gelirleri
sunuluyor.” dolaysiyla royalty

gelin digecektir, ¢
Girigimeiler,
organizasyonun
faaliyetlerini
kontrol ederler

Evet Evet Evet Evet Evet Evet
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