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GIRIS

Glniimiizde bir isletme kurmak veya kurulu bir isletmeyi
ulusal ve uluslararasi sosyal, ekonomik ve politik kosullar ve bu
kosullardaki istirekli degisimlere uyumlu kilarak, basariya eristir-
mek, oldukga giic ugrasilar1 gerektirmektedir. Bu acidan, biyiik
olarak nitelendirilen isletmelerin, daha kiigiik nitelikli isletmelere
oranla, s6z konusu giicliikleri, &zellikle biiyiikligiin sagladig1 im-
kanlardan da yararlanarak,® c¢éziimlemeleri kolay olmaktadir. Hat-
ta biiylik girisimci ve isletmelerin, cevresel faktorlerdeki degisim-
leri kendi amaclarmma uygun kilmaya yonelik cabalari, zamanla
kiiciik ve bagimsiz is yapanlarin varliklarim: ortadan kaldirmaya
kadar uzanan gelismelere neden olmaktadir. Bu arada, biyiik is-
letmeler daha da biiyiiyerek, cogu kez piyasay: denetim altina al-
malarma imkéin veren wve rekabeti ortadan kaldiran, kendilerine
¢ikar saglayan anlasmalara gitmektedirler. Serbest rekabeti bozu-
cu her tiir girisim ise, bir yandan, iilke ekonomisi icinde ekonomiik
kaynaklarin tek yanh ve verimsiz dagihm ve kullanimin giindeme
getirirken Ote yandan, &zellikle tiiketici kesimlerin istismar edil-
melerine neden olmaktadir.? :

(*) H.U. Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi, Isletme Béliimii Ogretim Uyesi.

- (1) Berretta, Victor, Politique et Stratégie de i'Entreprise, Les Editions
d’Organisation, Paris, 1975, s, 249.253, !

(2) Kalkis, Yildmim, Tiiketicinin Korunmas:, Pazarlamaci Karsisinda Tiike-
tiei, Arpaz Matbaacilik, Istanbul, s. 22. .
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Isletmelerin tam rekabet kosullarimn bazilarini veya tamami-
'm1 ortadan kaldirmalarma imkan saglayan en uygun yollar ise is-
letmeler arasi gerceklestirilen birlesme ve katilmalardir. Soz ko-
nusu birlesme ve katilmalar, birlesmeyi olusturan isletmelerin
veya herhangi bir igletmeye katilan isletmelerin ekonomik ve/veya
hukuksal bagimsizhiklarmmin bir kismimin veya tamamimn sona €r-
mesi sonucunu dogurmaktadir? Isletmelerin hukuksal bagimsiz-
liklarmi koruyarak olusturduklari, rnegin kartel tirii birlesme-
ler; «<aym konuda ¢alisan isletmelerin, piyasa kosullarim1 kendi
amaclan dogrultusunda ve ortak ¢ikarlarim korumak yolunda kul-
lanmalan icin aralarinda yaptiklan sozlesmelerdir»* Aralarinda
kartel olusturan isletmeler, kartelin olugumuna neden olan konu-
da ortak hareket ederek, bir yandan kartele girmeyen diger islet-
meleri glic durumda birakabilmekte, 6te yandan, pazara egemen
olarak tiiketici kesimlerin satin alma giicii ve arzulan iizerinde et-
kili olabilmektedirler.

Isletmeler arasi birlesmelerin bir diger sekli ise, birlesmeyi
yapan isletmelerin ekonomik ve hukuksal bagimsizliklarini orta-
dan kaldiran, trost seklindeki birlesmelerdir. Ozellikle tekelci ge-
lismeleri de beraberinde getiren bu birlesme biciminin Oziinde de
piyasay1 kontrol etme ve fazla kazanc saglama gibi nedenler var-
dir.

Kisaca isaret edilen her iki tiir birlesme girisimleri, zaman za-
man iilke ekonomilerinin yapisal dengesini bozucu etkiler ortaya
koymaktadir. Bir yandan kiiciik ve orta biiyiikliikteki isletmelerin
daha biiyiik isletmeler tarafindan ortadan kaldirilmas: veya bagka
alanlara itilmesi gibi gelismeler liretim ve istihdam alaninda sorun-
lar yaratirken, 6te yandan, tiiketici pazarlarmin da birlesen ve bii-
yiiyen isletmelerin asir kar amach girisimlerine bagimli kalma-
larina neden olmaktadir. Bu tiir gelismeler ise, titketici kesimlerin
brgiitlenmesi ve cikarlarim korumaya calismalar1® kiigiik ve orta

(3) Can, Halil-Tuncer, DoZan ve Ayhan, Dogan, Igletme ve Yonetim, As-
hmlar Matbaasi, Ankara, 1984, s. 101,

4 A.ge., s. 102.

(5) Garrigou, Marcel, L'Assaut des Consommateurs, Aubier-Flammarion,
Paris, 1981. Bu konuda ayrica bakimz: Tokol, Tuncer, Pazarlama Ag:-
smdan Tiiketici Korunmas1 Sorunu, Bursa i.T1A. yaymm No: 23, Bur
sa, 1977, Dogu, Ergin, Tiiketlcinin Korunmasi, DPT yayum, Ankara, 1975.
Kilkis, Yildinim, a.ge. !
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kapasiteli iiretici ve saticilarin veya bunlarn temsilci kuruluslari-
nin tepkisi,® ve devletin her iki kesimi de korumaya yonelik mii-
dahaleleri’, gibi kars:1 koyma girisimlerini giindeme getirmektedir.
Bu agidan ,serbest pivasa kosullarinin en genis bicimde uygulan-
dif1 Amerika Birlesik Devletleri’nin anti- tekel ve anti- trost yasa-
lar gikararak, sosyal ve ekonomik sorunlar varatan birlesmeleri
engelleyici girisimleri® ilging bir 6rnek. olarak verilebilir,

Degisik kesimlerin almaya cahstiklari énlemler karsisinda pi-
yasa diizenini bozmaya yonelik birlesme girisimlerinin bir 6lciide
engellenmesi miimkiin olmaktadir. Ancak, tekelci amac giiden trost
ve karteller, birlesme anlasmalarimin gizli olarak yapilmalar: sonu-
cu, ¢cofu kez varliklarmm siirdiirebilmektedirler. Bu arada baz ye-
ni birlesme ve isletmeler arasi isbirligi tiirleri de, ya ¢ikarilan an-
ti-trést yasalara tepki olarak® veya kiiciik ve orta biiyiikliikteki
uretici ve ticari isletmeler arasinda, mesleki dayanismay saglamak
ve gliclenmek amagclanyla, ortaya atilmaktadir. Ozellikle kiiciik ve
orta biiyiiklitkteki {iretici ve ticari isletmelerin ayakta kalmalarim
saglayan birlesme girisimleri, bu tiir isletmelerin sagladiklarn ya-
rarlar dikkate alinarak® devletten destek de gormektedir.

Stz konusu ettifimiz birlesme ve ortak isbirligi sekillerinden
birisi, Amerika Birlesik Devletleri'nde 19. yiizyil sonlarindan itiba-
ren uygulanmaya baslanan ve 70’li yillardan itibarende Kita Av-
rupasi'nda yaygin olarak uygulanmaya galisilan «Franchising Sis-

temi»dir."

(6) Giirdamar, Ibrahim, «Ekonomide Diyalog», Cumhuriyet Gazetesi, 21
Mart 1982, s. 6.

(7) Nokta Dergisi, «Tiiketici-Korunmaya Dogru», 29 Ekim 1984, s. 50-51.

(&) Kotler, Philip, Pazarlama Yonetimi, Cilt-1, 2. Basim, Bilimsel Yaymnlar
Dernegi, Ankara, 1976, s. 94-96.

(9) Bourseau, Marcel, La Géstion Hételitre, L’Exploitation, Commercialis-
ation, Administration, Flammarion, Paris, 1976, s. 1076. :

(10) Mondy, R. Wayne, Holmes, Robert E., Flippo, Edwin B., Management
Concepts and Practices, Second Editions, Allyn and Bacon, Boston,
1983, s. 607. :

(11) Clément, Jean-Paul, La Franchise Commerciale et Indus,tﬁelle, Ent-
reprise Moderne d’Edition, Paris, 1983, s. 15.
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1. Franchising (Imtiyaz) Sistemi’

Franchising, orijin lolarak Fransiz Dili'nde «vergilendirme ve
glimriik islemlerinde serbestlik verme» anlamina gelen «Franchise»
sézclipiinden gelmektedir, Serbestlik seklindeki kullanumina ise
Orta Cag kralliklarinda rastlanmaktadir.® Ancak, Franchise sbzcii-
gii ve belirtilen kullanim sekli daha sonra unutulmustur. Buna kar-
silik, 20. yiizy1l baslarindan itibaren Amerika Birlesik Devletleri'n-
de, ayn: sozciigiin yeni bir kullanim alan1 ve amaci icin ortaya ¢ik-
tigim gormekteyiz.* Soz konusu edilen tarihde ilk kez yapilan bir
«imtiyaz sozlesmesi» ile, bir isletme, seyyar saticilara, iriinlerinin
satis1 icin, bolgesel bir ayricalik hakk: vermekteydi. Oldukca dar
kapsamli olarak ortaya ¢ikan bir imtiyaz sistemi, daha sonra, Ame-
rilan Otomobil Endiistrisi'nin cikarilan Anti-trost yasalan asmak
icin bu sistemi kullanmasiyla, oldukca genis bir uygulama alani
bulmaya baslamistir. ;

1.i. Imtiyaz Sisteminin Tammm

Tmtiyaz sistemi, uygulandigi sektorler dikkate alindiginda is-
letmeler arasi ortaya cikan diger yatay ve dikey isbirligi ve birles-
me sistemleri ile ulasilamayan amaglara ulagma imkam saglayan
ilging bir teknik gériintimiindedir. Ancak, imtiyaz sisteminin islet-
melere sagladip1 yararlar yaninda bazi sorunlar getirdigini de ka-
bul etmek gerekir. Sistemin bu yonlerinin ele alinma oncesi, kap-
sammn belirlenmesinde yarar vardir. Kapsami belirlemek icin ge-
listirilen tamm arayislaz1 ise, ortaya degisik tanimlarm cikmasina
neden olmustur. Zira, imtiyaz sisteminin uygulandigy  iilkelerin,
kullanim amag ve alanlarinin gesitliligi, tek bir tanim sunulmasi-
n1 giiclestirmektedir. Bu acidan, sistemin o6zelliklerini vurgulayan
baz1 tamm denemelerinin sunulmasi kagimlmaz olmaktadar.

(12) Franchising sistemi iilkemiz icin oldukca yenidir. Bu sisteme benzer
baz uygulamalar, 6rnegin «temsilcilik verme» veya «bayilik» gibi, sis-
temi tam olarak agiklayamamalktadir. Franchising sozciigii ise, dilimize
«Ayricalik» (Bakimz : Philip Kotler, Pazarlama Yénetimi, Cilt- 11, age.,
5. 181 ve 183-185) ve «Imtiyaz» (Balimz: Hasan Olal;, Otel Isletmeci-
ligi ve Yonetimi, Ege Univ. Yaymi: 64/34, izmir, 1973, s. 68-73) sek-
linde cevrilmigtir. Biz de, Franchising ve sistemi daha iyi acikladigina
inandifumiz «imtiyaz» stzcliglinii kullanmay1 yegliyoruz.

(13) Clément, Jean-Paul, age, S. 15 °

(14) ibid.
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- Imtiyaz sistemini bilimsel olarak ilk tammlama girisimlerin-
den biri, Hurt Bill'e aiitir. Bill'e gére imtiyaz sistemi; «iki taraf!®
arasinda siireklilik gosteren bir ticari iliskiye dayanan, anlasma-
dir». Bu anlasma dogrultusunda taraflardan imtiyaz veren, imti
vaz alana, mal veya hizmetlerinin satis veya dagitimi hakkim ver-
mekte, ayrica, imtiyaz alana, satis ve dagitim konusunda, &rgiitii-
nii kurma ve yonetme yardima yapmaktadir.’®

Bir baska yazar ise, imtiyaz uygulamalarim dikkate alarak,
imtiyaz sistemini 3 asamali olarak tanimlamaya calismaktachr.
Buna gore,'” imtiyaz; iki taraf arasinda sorumluluk ve zorunluluk
yitkleyen bir stzlesmedir. Boylece taraflar arasinda siireklilik arz-
eden isbirligi iliskileri kurulmaktadir, Taraflardan imtiyaz alan,
imtiyaz verenin ticari linvani ve pazarlama plam cercevesinde isle-
rini yiiriitmektedir.

Uluslararas: Imtiyaz Birligi'nin gelistirmis oldugu tamim ise,
imtiyaz sisteminin tiim yonlerini kapsamaktadir : «Bir imtiyaz sis-
temi, imtiyaz verenin, imtiyaz alammn isi ile ilgili olarak know - how
ve legitim gibi konulardda ona sundugu, yva da kendi kendisini sii-
vekli bir ilgi gostermekle yiikiimlii kildig: bir sozlesme iliskisidir.
Bu gercevede imtiyaz alan, imtiyaz veren tarafindan sahip clunan
veya kontrol edilen bir ticari marka, format ve/veya siireci ortak
olarak kullanir ve kendi kaynaklarmidan bu isine nemli bir yati-
rum yapmis veya yapacak durumda bulunur.»™

Sunulan tammlarda dikkati ¢eken nokta, imtiyaz sisteminin
bir sozlesmeyi gerekli kilmasidir. Gergektende, imtiyaz sistemleri
stz konusu bu sozlesmelere goére olusturulmakta, yiiriitiillmekte ve:
sona erdirilmektedirler.

(15). Imtivaz sisteminde en az iki taraf bulunmaktadir. Bunlar:
— Imtiyazz veren (= Franchisor),
-— Imtiyazi alan (= Franchisee)
taraflardir.

(16) Bakimiz : Gross, Herbert; Skaupy, Walther, Franchising in der Praxis,
Econ. Verlag, Diisseldorf-Wien, 1976, s. 15.

(17) Hunt, Chelby D., «The Socioeconomic Censequences of the Franchise
System of Distribution», Journal of Marketing, Vol. 36. July 1972, s. 33.

(18) International Franchise Association, (Bakinwz: Husson-Dumoutier,

Alain; de Montarlot, Louis, Guide Pratique du Frauchlsmg, Entreprise
Moderne d'Edition, Paris, 1974, s. 15-16.
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Imtiyaz sistemi konusunda oldukca genis bir tanim ise Fransiz
Imtiyaz Federasyonu tarafindan yapilmistir. Tammin &zelligi, bir
yandan Kita Avrupasindaki imtiyaz anlayisimi yansitmakta olmasi,
Ote yandan, sistemin yasal boyutlarim belirtmeye ¢alismasidir. Fe-
derasyona gore,® «imtiyaz sistemi; bir yandan imtiyaz veren is-
letme ile, 6te yandan, bir veya daha cok sayida imtiyaz alan islet-
me arasinda isbirligi yontemidir. Bu isbirligi yontemi imtiyaz ve-
ren isletme acisindan :

— Ilk planda, sbsyal bir nedenin, ticari bir iinvanin, bir
fabrika markasinm, ticari veya hizmet marka adr ve sim-
gesinin, imtiyaz alan isletmenin kullamimina sunulabilecek
bir bilgi birikiminin, sahipliligini ve

'— Tkinci olarak, bir yandan, ilging ve 6zel sekilde sunulmus,
6te yandan, belirli ticari tekniklere bagh kalinarak tiretil-
mis, piyasada denenmis, kontrol edilerek gelistirilmis {iriin
ve/veya hizmetler karmasimi, gerektirir.

Bu isbirligi, taraf olan isletmelerin hizli gelisimini, yapilacak
ozel anlasma hiikiimleri cercevesinde taraflarin mutlak bagimsiz-
higina uyularak, insangiicii ve sermayeye bagli sekilde sonuglana-
cak ortak girisimleri, amaclamalidir. Bu da, marka ve teknik bil-
ginin sahibi imtiyaz verenin, elde edecegi-bir édentiyi veya ekono-
mik bir gikar, gerekli kilacakiir.»

1.2. Imtiyaz Sisteminin Ozellikleri

Sunulmaya calisilan tanimlardan anlasildigi gibi, tiim imtiyaz
sistemlerinin ortak yonii, taraflar arasinda bir s6zlesmenin olma-
sidir. Ancak, her imtiyaz sistemi soz konusu sozlesmede yer alan
degisik tiir ozelliklere gore, bicimlenmektedir.

Bu durumda, tiim yaklasimlarin ele aldiklar ortak noktalar-
dan hareketle, imtiyaz sisteminin temel 6zelliklerini 3 noktada be-
lirtmek miimkiindiir. Soyle ki :

i — Her seyden Once, imtiyaz sistemi, en az iki bagimsiz isletme
arasinda kurulan bir birlesme ve isbirligi seklidir. Bu hu-
sus, imtiyaz sisteminin ortaya gikmasi ve yiiriitiilmesinde

(19) Fédération Frangaise du Franchisage. (Tamm icin bakimz: Clément,
Jean-Paul, a.ge., s. 19).
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temel bir nokta olmaktadir. Ortak cikarlar doprultusunda
yapilacak ¢alismalar, ne imtiyaz veren, ne de imtiyaz alan
taraflarin  bagimsizliimi tehlikeye dislirmeye ve ortadan
kaldirmaya yonelik sonuglar dogurmayacaktir,

ii — Imtiyaz veren isletme tarafindan, imtiyaz alan isletme veya
isletmelere verilecek tiriin, hizmet ve bilgi birikimi, ilging,
basarili, ' denenmis, iyilestirilmis ve kontrol edilmis olmal-
dir. Hatta, imtiyaz veren isletmnenin imtiyaz verme oOncesi,
kendine ait isletmelerde, verecegi imtiyaz konularim1 uygu-
lamis olmasi, imtiyaz sisteminin islerligi ve basaris1 igin ka-
c¢milmazdir®

iii — Imtiyaz alan isletmenin veya isletmelerin, imtiyaz veren ta-
: rafa, belirli bir 6denti yapmalan veya benzeri ekonomik ¢1-
kar saglamalari, gerekmektedir.

2. Imtiyaz Sistemi Tiirleri

Imtiyaz sistemi uygulamalari ve bu konuda ortaya atilan ku-
ramsal aciklamalar® incelendiginde, bir iiriin, bir hizmet veya bir
ticari markanin, imtiyaz sisteminin kurulmasina temel teskil etti-
gi gorilmektedir® Dolayisiyla, imtiyaz sistemlerini bu 3 temel da-
yvanaga gore tiirlendirmek miimkiindiir.

2.1. Uriine Dayali Imtiyaz Sistemleri

Bir firma tarafindan iiretilen veya dagitim yapilan bir iiriin
veya iiriin karmalan dikkate alindiginda, asagida sunulan imtiyaz
tiirleri, karsimiza gikmaktadir,

— Bir tiretici firma ile perakendeci kuruluslar arasinda olus-
turulan imtiyaz sistemi. Ornegin, otomobil ve yedek parca-
lar1 saticilar,

— Bir iiretici firma ile bir toptanci kurulus arasinda olustu-

(20) Clément, Jean-Paul, a.ge., s. 20.

(21) Bu konuda bakimiz. Vaughn, L. Charles, Franchising, Lexington Books,
Lexington, Second Edition, 1974, s. 5-9; Husson, Alain, a.ge., s. 28-31;
Kotler, Philip, Pazarlama Yénetimi, Cilt-II, a.ge., s. 184.

(22) Havenga, J.J.D., «Medium and Small Size Retailers and Collaberation
Practieces», Retailing: Competition and Trade Practies, Leiden, 1973,
5 221, :
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rulan imtiyaz sistemi. Ornegin, serinletici icki iireticileri-
nin destekledigi toptanct igki iireticileri (Coca - Cola, Pep-
si-Cola, gibi.)

—- Bir toptanci firma ve perakendeci kuruluslar arasinda olus-
turulan imtiyaz sistemi. Ornegin, otomobil, boya, kozmetik
irlin toptanci ve perakendecileri,

— Bir tilke iiretici firmasi ile baska bir iilkede bulunan iire-
tici firma arasinda olusturulan imtiyaz sistemi. Ornegin
yiyecek maddesi iireticileri.

2.2. Ticari Markaya Dayal hntiyaz Sistemleri

Piyasamin cok iyi tamidigi bir ticari markammn sahibi ve kulla-
nicist isletme ile, bu markayr kullanarak iiretim veya dagitim yap-
mak isteyen firmalar arasinda olusturulan imtiyaz sistemidir. Or-
negin, Lacoste gomlekleri,

2.3. Hizmete Dayali Imtiyaz Sistemleri

Imtiyaz sisteminin en fazla uygulandigi bir alandir. Ornegin,
araba kiralama, otel - motel zincirleri olusturma, hazir ve hizhi yi-
yecek - icecek hizmetleri sunma, temizleme hizmetleri, gibi alanlar-
da faaliyet gosteren isletmelerin, imtivaz sistemini yogun olclide
kullandiklar1 goriilmektedir. Ozellikle uluslararas: iine sahip bir
¢ok otel ve motel zincirlerinin (Ornegin, Hilton, Holiday Inns,
gibi..) ortaya ¢ikmalar1 ve gehsmelerl imtiyaz sisteminin basarisi
olarak degerlendirilebilir.?

3. Imtiyaz Sistemi ve Diger Ortak ig‘;biriigi ve Dagitim Sistemleri

Imtiyaz sisteminin bir ¢ok iilkede karsilasilan yaygin ve cesit-
lilik arzeden kullanimi, buna karsilik kabul gérmiis ortak bir ta-
mminin olmamasi, diger isletmeler arasi ortak hareket etme tek-
nikleriyle ¢ogu kez karistirilma sonucunu dogurmaktadir. Ozellik-
le pazarlama sistemi icinde var olan bazi dagitim teknikleri, imti-
yaz sistemi ile olan benzer yonleri dikkate alindiginda bu karisma-
lar kacinilmaz olmaktadir. Ancak, séz kenusu sistemlerin temel da-

(23) —, «Chain and Franchise Report», Lodging Hospitality, August 1980,
s. 48-49,
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yanak noktalain dikkate alininca, imtiyéz sisteminden farklanda
belirlenebilmektedir. Ornegin :

— Imtiyaz ve «ortak satin alma gruplari» sistemleri, her iki
sistemde de isletmelerin tedarik islemlerinin ortak olarak yiiriitiil-
mesi nedeniyle birbirlerine benzerler. Ancak, ortak satin alma
gruplari, geriye dogru yatay entegrasyona giderek, tedarik pazarla-
rindan iktisadi satin alma yapmayr ve bu pazara karsi gliclii ol-
mayi amaglarlar. Ama, sz konusu gruplarin, imtiyaz sisteminde
oldugu gibj tiiketici pazarlarina yonelik, ortak hareket etmemele-
ri, birbirlerinden bagimsiz olarak pazarlama ve dagitim cabalan
ortaya koymalari, iki sistemi ayiran en 6énemli noktadir.

— Imtiyaz ve «zincir isletmeler» sistemleri de bir ¢ok yon-
den benzer Gzelliklere sahip, ortak isbirligi sekilleridir. Imtiyaz
sisteminde de isletmelerin bir araya gelmeleri ve zincir olustur-
malart s6z konusudur. Ancak, zincir isletmeler sisteminde zinciri
kuran ana isletmenin, zincire giren dagitim isletmelerine sagladi-
g1 isletme yonetimi ve pazarlama teknikleri konusundaki yardim
oldukca smirh kalmaktadir. Imtiyaz sisteminde ise, imtiyaz veren
isletme, isletmecilik ve pazarlama teknikleri konusunda, imtiyaz
alan isletmelere oldukca genis yardimlar yapmaktadir. Boylece im-
tiyaz sistemi taraflarm karsilikli cikarlar saglamalari esasina da-
yandirilmis olmaktadar. '

— Imtiyaz sistemi, bir firmaya bagh olarak gelistirilen «Satis
Subesi» veya «Satis noktalari» seklindeki dagitim sistemlerinden
de farklidir. Aslinda, imtiyaz sistemi ile, imtiyaz alan isletmeler,
imtiyaz veren isletmenin ticari iinvan, mal veya hizmetlerini, tica-
ri yontemlerini kullanmaktadirlar. Bu sekliyle tipki imtiyaz veren
isletmenin satis subesi ibi calismaktadirlar. Ama, satis subeleri-
nin ana isletmeye mutlak bagimli olmalar, tipki ana isletmenin
ticretli iiniteleri gibi galismalar, imtiyaz sistemi icindeki isletme-
lerden farkli bir yapiya sahip olmalari demektir. Bilindigi gibi im-
tiyaz sisteminin olut;rnasmda isletmelerin bagimsiz kalmalar:, te-
mel kosuldur.

— Imtiyaz Sisteminin en fazla benzer olarak nitelendirildigi
sistem ise «bayilik»tir. Gercektende, imtiyaz sisteminde karsilas:-
lan bir cok ozellige, bayilik sisteminde de rastlamak miimkiindiir.
Ornegin; satis noktalarinin segimi, taraflar aras1 dayanmisma, kuru-
lus ve orgiitlenme calismalarina yardim, iiné kavusturulmus bir




g0 HACETTEPE U, IKTiSADI VE IDARI BILIMLER FAKULTESI DERGISI

markamin kullanim hakkimi alma, bolgesel ayricalik, gibi. Ancak,
bayilik sisteminde, imtiyaz sistemine oranla, bayilik veren kurulu-
sun, bayilerini, iiriiniin kalite ve ilgingligini siirdiirme, ticari iinva-
mmn yeterince tanitilmasi ve diger saglanan imkanlara uyulmas: ko-
nusunda denetlemesi, daha sirli kalmakta veya siirekli olma-
maktadir. Halbuki, imtiyaz sisteminde, imtiyaz veren isletmenin,
imtiyaz alan isletmeleri denetimi tam ve siireklidir. Boylece im-
tiyaz veren isletme, imtiyaz alan isletme ile iliski kuran tiiketici
kesimin, tipk: kendi isletmesi ile iliski kurmasi sonucu elde ede-
cegi tatmini elde etmesini, saglamis olacaktir. Ornegin, Holiday
Inn'den imtiyaz alan bir isletmenin oteline giren miisterinin ken-
disini, Holiday Inn'e ait otelde hissetmesi, imtiyaz sozlesmesinin
ortaya ¢ikmas: ve yiiriitiilmesi acisindan, son derece onemlidir*
Keza, bayilerin, pazara ve mal ve/veya hizmetin satis duriimuna
yonelik bilgiler vermesi, bayilik sisteminde yeterince Gnemsenmez-
ken, imtiyaz sistemi, bu tiir bilgilere dayanarak gelismesini siir-
diirmektedir® Imtiyaz veren isletme i¢in sz konusu bilgiler, bir
yandan, pazar arastirmasi verileri olarak yarar saglarken, 6te yan-
dan, imtiyaz alan isletmenin sézlesmeye uygun faaliyet gosterip
gostermediginin kontroliinde kullamlmaktadir? Bayilik sistemin-
de bayiler, baska firmalarm bayiliklerini alabilmektedirler. Imti-
vaz sisteminde ise, taraflarin ulasmak istedikleri amaclar ve ci-
karlar dikkate alindiginda, imtiyaz alan isletmelerin basgka isletme-
lerle s6zlesme siiresi i¢inde isbirligine gitmeleri, olas1 degildir. Ni-
hayet, baz alanlarda verilen bayiliklerin stireleri, rnegin otomobil
saticilarina verilen bayilik yetkilerinde, olduk¢a kisa tutulurken,
imtiyaz sistemi we iliskilerinin siireleri daha uzun donemli olmak-
tadirlar.

— Aym yaklasim iginde, imtiyaz sistemi, isletmeler arasi or-
taya cikan «patent hakki» ve «lisans hakki» verme anlasmalarna,
«komisyonculuk» ve «acentalik» verme gibi mal ve hizmetlerin da-
gitimina aracilik etme anlasmalarina, bazi yonleri dikkate alindi-
ginda benzemektedir. Ancal, imtiyaz sistemi sonucu imtiyaz veren
ve alan isletmeler, saglanan hak ve difer imkanlar, tiimiiyle de-

(24) Johnson, Clifford M., <A New Look at Franchise Sales and Marketing»,
HSMA World, 1979/3, s. 9.

(25) Husson - Dumoutier, Alain, a.g.e., 5. 25.

(26) Montarlot, Louis, La Franchise, Dix Cas de Réussite, Entreprise Mo-
derne D'édition, Paris, 1981, s. 131, | ‘
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gerlendirilince, imtiyaz sisteminin diger isletmecilik ve pazarlama
alaminda gegerli olan ortak hareket etme bicimlerinden farkli, ko-
layca belirlenebilmektedir.

4. Imtiyaz Sisteminin Yararlar ve Sakmcalar®

Imtiyaz sistemi, imtiyaz veren ve alan taraflara sayisiz yarar-
lar saglamaktadir. Buna karsilik, taraflar arasinda yapilan sozles-
menin eksikligi, taraflardan birinin diger tarafa yonelik iyinivet-
ten uzak yaklasimi ve imtiyaz sisteminin heniiz yasal boyutlarinin
tam olarak belirlenememis olmasi gibi nedenlerle uygulamada bir
cok sorunlar da ortaya cikmaktadir. S6z konusu yarar ve sakinca-
larm ayrintili ele alinmasi, imtiyaz sistemini tamtmaya yoénelik bu
makalenin kapsamim asacagindan, bazi temel noktalardan hare-
ketle aciklamalar sinirlandirilacaktir.

4.1. Imtiyaz Sisteminin Yararlarn

Imtiyaz sisteminin, imyiyaz veren ve alan taraflara sagladig
yararlar1, mali, ticari, personel yonetimi ve genel isletmecilik sek-
linde saptayacagimiz 4 temel noktada toplayarak, belirtmek miim-
kiindiir (Tablo: 1)

(27) Daha genis bilgi i¢in bakiniz : Dumoutier - Husson, Alain, a.ge., s. 53-91;
Redinbaugh, Larry D., Retailing Management, Grolier, 1976, s. 56-59;
Vaughn, Charles L., age, s. 61-76; Hunt, Chelby D, a.gm., Hunt,
Shelby D., Nevin, John R., «Tying Agreements in Franchising», Journal
of Marketing, Vol. 39, (July 1975), s. 20-26; Sherry, John E. H., «The
Franchisor’s Liability for a Franchisee's Negligence», The Cornell Quar-
-terly, November, 1979, s. 59-60,
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Tablo: 1. Imtiyaz Sisteminin Taraflara Sagladign Yarar ve Imkaniar.

Imtiyaz sisteminin
safladify temel
‘yararlar

Imtivaz Sistemi Taraflari

Imtiyaz Veren

imtiyaz Alan

i Grup ;. Mali ya-
rar ve imkanlar

1— Tek basina yapilacak-

yvatimmlardan kurtul-
ma.

2— Imtiyaz alan isletme-
lerden saglanacak gi-
ris odentisi ve benze-
ri ekonomik cikarlar.

3-—Mal veya hizmetleri-
ni daha fazla satma
sonucu saglanan is

hacmi genislemesi, fi-|

nansal %uruluslardan
kredi bulma imkan-
nin artmasi.

4 — Biiyiune ve is hacmi-
: nin. artmasi sonucu
saglanan iktisadilik. .

Ii. Grup: Ticari
yarar ve imkanlar

1 — Birlesme sonucu pa-
zarlama tekniklerinin
kullaniminda daha di-
namik olma.

2— Yeni iiriin ve tekno-
lojileri arama imkéam

3 — Dagitim sisteminin ra-
hat ve tam denetimi.

4 — Pazar hakkinda si-
rekli bilgi saglama.

1— Isletmenin  kurulug
asamasmda ucuz kre-
di ve mall destek.

2— Uretim ve/veya satis
faaliyetlerini-  yiiri-
tiilmesinde saglanan
kredi, indirim ve uzun

" donemli 6deme im-
kan1

3—1Is hacminin genisle-
“mesi sonucu, mali iti-
barmmin artmasi.

1 —Daha once denenmis |
ve basarili olmus pa-
zarlama f{tekniklerini
kullanma.

2 — Diger imtiyaz alan is-
letmelerle gii¢ birligi-
ne gitme.

3 — Pazar1 rahat tanima.

4 — Siirekli miisteri bul-
ma ve is yapma i
kam. :
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nel yénetimine oz-
gii yarar ve imkan-
lar

pazarlama politikala-
rna uygun satis giicii-
nii, imtiyaz alan islet-
meler biinyesinde o-
lusturma imkan:.

2— Sbz konusu satis ele-
manlarimn saglayaca-
g1 imtiyaz veren ig-
letmeyi tamtma hiz-

metleri ve geri bildi-

rim.

93
Imtiyaz sisteminin Imtiyaz Sistemi Taraflamn
sagladify temel : . :
yararlar Imtiyaz Veren Imtiyaz Alan
5 — Uluslararast pazarla-
ma sisteminin isleyi-
sinde kolaylik.2s
IIL Grup: Perso- |1 —Kendi isletmecilik ve|1-— Imtiyaz veren iglet-

menin sagladigl egi-
tim we uzman perso-
nel destegi.

2 — Kaliteli personel bul-
ma, ise alma ve yetis-
tirme konularinda, im-
tiyaz wveren isletme-
nin tekniklerinden ya-
rarlanma.

IV. Grup: Genel
igletmecilik konu-
larinda  saglanan

yarar ve imkanlar

1—Imtiyaz veren, mer-
kezlesmeme 1rukinma
kavusarak, pazar ve
satisa yonelik karar.
verme yetkilerini, im-
tiyaz alana devrede-
rek yiikiinii azalfir.

2 —Teknik konulari imti-
yaz alana vererek, be-
lirli konularda uzman-
lasabilir,

1 —Imtiyaz veren islet-
me ile ortak hareket
ederek, kiiciik islet
melerin karsilasacak-
lar1 risk ve isletmeci-
lik sorunlarindan kur-’
tulma imkéani.

2 — Mali, ticari ve perso-
nel konularmmda sag-
lanan destekle, teknik
islevlere (satis, {iire-
tim, dagmitim gibi) a-
sirlik verebilir. Basa-
1 sansi artar.

(28) Leroy, George-Richard, Guy - Sallenave, Jean-Paul, La Conquéte des
Marchés Extérierus, Les Editions d'Organisation, Paris, 1980, s. 83.
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4.2, imtiyaz Sisteminin Sakincalan

Bunlar, imtiyaz sisteminin olusturulmasi esnasinda karsilasi-
lan giicliikler ve mygulanmas: sirasinda imtiyaz veren ve alan ta-
raflar arasinda, ozellikle, sozlesme hiikiimlerine uyma konusunda,
ortaya cikan sorunlardir. S6z konusu sakincalari da 4 temel fak-
tor cercevesinde ele alip ozetlemek miimkiindiir (Tablo : 2).
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Tablo: 2. imtyaz Sisteminin Sakincalars

imiiyaz sisteminin
sakincali yonleri

I. Grup: Mali so-
run ve giiclitkler

II. Grup: Ticari
sorun ve gliclitkler

Imtlyaz Sistemi Taraflar

Iimtiyaz Veren

Imtiyaz Alan

1— Sisteme giris aidatla-
rnn  édenmemesi.

2 — Imtiyaz alan isletme-
lere saglanan mal,
hizmet ve benzeri im-
kanlarin karsiliklar:-

. m almada karsilagilan
giicliikler.

1—Imtiyaz veren islet-
menin iiniiniin  yay-
gin olmasi, giris aida-
tii yiikseltmekte.

2— 8Saglanan mal, hizmet
ve diger imkanlarnn
fiyatlarimin yiiksek tu-
tulmasa.

3—0Odeme ve kredi ko-
layhiklar, saglamama.

1—Imtiyaz alan isletme-
lerin, sistem sayesin-
de giliclendikten son-
ra imtiyaz veren islet-
menin ticari politika-
larina aykiri davran-
malari.

2 —Imtiyaz veren islet-
menin ticari faaliyet-
leri denetlemesini en-
gelleme.

1 —Sézlesme maddeleri-
nin eksik diizenlenme-
si nedeniyle, ticari
imkanlarin  tiimiiniin
saglanmamasi.

2— s hacmi yopun olan
imtiyaz alan isletme-
lere daha fazla imkan
saglanmasi.
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imtiyvaz sisteminin Imtiyaz Sistemi Taraflar
Aelempels yonlost imtiyaz Veren Imtiyaz Alan
IIl. Grup: Perso- |1—Imtiyaz veren islet- 1— Imtiyaz wveren islet-
nel ybnetimine Oz menin, uzman perso- menin, imtiyaz alan
gii sorun ve giic- nel saglama ve perso- isletmelerin persone-
liikler nel saglama ve perso- lini kendine baglama
m istememe. ve ele gecirme giri-
; simleri.

IV. Grup: Genel 1 — Sistemin oldukca ye-|1— Yasal bosluklar yap:-

isletmecilik ile ilgi- ni olmasi ve belirsiz- lan sozlesmelerin tek
li sorun ve giicliik- ligi, imtiyaz almak is- tarafli ve imtiyaz ve-
ler . teyen isletme sayisim ren isletmenin istem-
azaltmakta, bu da a- lerine uygun gercek-
ralarinda iyi bir se- lesmesine neden ol
¢im yapilmasim en- maktadir.
gellemektedir.
2-—1Imtiyaz alan isletme- | 2— Imtiyaz veren islet-
lerin sistemin sagla- menin, alan isletmele-
yacagl yararlan tek re ‘glivensizligi, soz-
tarafli olarak imtiyaz lesme ile saglanan
verenden beklemeleri, hak ve imkénlann si-
isbirligi anlayisim Zze- mirh tutulmasina ne-
delemektedir. den olmaktadir. Boy-

le bir durum ise za-
manla taraflar arasin-
da siirtiismeler do-

gurmaktadir.

SONUC

Kisaca deginilmeye calisilan sorunlarmna ragmen, saglanan sa-
yisiz yararlar, imtiyaz sistemini, isletmeler arasinda hizla kabul go-
ren ve uygulanan bir birlesme sekli olmasina itmistir. Ozellikle,
kiiciik ve bagimsiz girisimcilerin ekonomik sistem icinde basarih
bir sekilde ayakta kalmalar, imtiyaz sistemi cercevesinde olustu-
racaklar1 birlesmelerle, gerceklesmektedir. Kiiciik ve bagimsiz gi-

risimcilerin. cogunlukla segtikleri faaliyet alanlart olan dagitima
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veya hizmet iiretimine yonelik sektorler, imtiyaz sistemi uygula-
malarinin da yogunluk arzettigi sektérler ozelligini tasimaktadir-
lar. Ancak, imtiyaz sisteminin uygulandigy tilkelerde, yasal yapiya
kavusturulmasi, standart sézlesme bicimlerinin gelistirilmesi, im-
tiyaz alan ve veren isletmeler arasi siirtiismelerin en aza inmesini
saglayacak, boylece séz konusu sistemin uygulandig alanlarda ce-
sitlenecektir.

Imtiyaz sistemi, kiigiik isletme olmanim olumsuz yonlerini kal-
dirarak, simirh imkanlarla bagimsiz is kuran veya kurmak iste-
yenlere, yeni faaliyet alanlari ve basarili olabilme sans: saglayan,
bir sistemdir. Kiiciik isletmelerin basarili bir is ortamina itilmele-
ri ayn1 zamanda onlarm verimli calismalarini da saglamis olacak-
tir. Bu ise, sonugda faaliyetlerin kanalize oldugu tiiketici kesimle-
rin tatmin olgularmin artmasi demektir.

Imtiyaz sisteminin, bir yandan kiiciik ve bagimsiz isletmele-
re sagladigy yararlar, 6te yandan, tiiketici kesimlere daha iyi mal
ve hizmet sunabilme konusunda isletmeler arasimnda ortak isbirli-
gini oOzendirici etkileri, aslinda, iilke kaynaklarinmn yerinde ve ve-
rimli kullamim agisindan son derece onemlidir. Zira, zaten kit
olan iilke kaynaklarimin giigsiiz bir girisimcilik amac: dogrultusun-
da kullanimi, basarisizlik yiizdesinin yiiksek olmasina neden ola-
bilir, Aksine, imtiyaz sisteminin, imtiyaz veren isletmenin denedi-
gi ve basariya ulastirdi bir tiriine, ticari ‘marka ve tekniklere da-
vali yonii, imtiyaz alacak isletmeler icin bir giivence olusturur ve
en azindan risk olasihgm azaltir. Boylece, kit toplumsal kaynak-
larin verimli sekilde kullamimlari, garantiye alinmaktadir. Bu du-
rum ise, lilke kaynaklarimin iktisadi ve verimli kullanimina son de-
rece gereksinim duyan az gelismis veya gelismekte olan iilkeler
acisindan ulasilmak istenen 6nemli bir sonucdur.




