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ABSTRACT

The Franching System has become quite popular as for the
competetive advantages it offers both to the firm which is granted
privilege and to the principal which has granted that privilege. It has even
formed a strong alternative against the traditional dirstribution channels
(producer,wholesaler-retailer) as a part of penetrating to international

markets and also as a part of the rapid growth strategies of many global
firms.

In spite of all these, both for the fact that academic studies fall short
in this matter of course and for the shortage of applicable knowiedge is
perceived, many entrepreneurs-although taking interest in this subject-
approach it cautiously. In fact the diffusion of the pace and rate of these
kinds of systems woldwide urges us to settle this matter from academic
point of view in quite short time.

isletmelerin tek basina ¢ok genis olan ulusal ve uluslararasi
pazarlarda yer alma ¢abalan, giniimiiz yéneticilerini bu kogullara hizli ve
akilct tepkiler verebilmek igin esnek vyaklagimlar olusturmaya
yoneltmektedir.

Franchising sistemi de stratejik birlesmelerin dnemli bir tird olan ve

¢ok ¢esitli endistrilerde ve is kollarinda uygunlugu kanitlanmis stratejik bir
segimdir.
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Franchising’in bir pazarlama teknigi olarak, aslinda, Amerika kokenli
oldugu distnilirse de bazi kaynaklar, Ingiltere krali John'un bazi
haklarint vergi tahsildarlarina devrettigi orta ¢aga kadar gitmisler ve

isletmecilik alanindaki itk franchising uygulamalarinin 18. y.y. da Alman
bira wreticileri ile birahane sahipleri arasinda yapilan anlagmalarla

goraldiagunu ifade etmislerdir (1 }. Bununia birlikte franchise
stratejilerinin ydnetsel bir segimle yaygin olarak kullaniimas) Amerika’'da
1850'li yillarda baglamistir. Otomobil Ureticileri ve petrol rafinerileri,
belirlenmis bélgelerde kendi mallarini satmalari igin ilk el otomobil saticilar

ve petrol istasyonlari ile anlagmalar yaparak, bu alanin dénculeri
olmuslardir.

Bu baslangigtan sonra, fikir hizla diger sektorlerde de yayimisg,
6zellikle lkinci Dunya Savasgi sonrasinda ortaya c¢ikan firsatlarla,
Amerika’da karayolu kiyisinda kurulmus isletmelerin de ktgik yatinmeilar,

bayik bagarlar kazanmislardir (2). Simdilerde franchise faaliyetleriyle
yuritilen, gidadan, konaklama sektoriine kadar farkhlik gosteren yaklagik
65 is kolu oldugu sdylenmektedir. Bugiin Amerika’da 350’den tazla
franchising igletmesi, Kanada, Avustralya, ingiltere ve Japonya da dahil
olmak Uzere, dunya uzerindeki pek ¢ok uluslararasi pazarda faaliyet

gosteren 31.000'i askin dagitim noktasi ile is yapmaktadir (3).
Franchising anlagmalar yalniz Amerika’da degil, pek ¢ok lkede gittikge
artan ilgi gérmektedir. Tablo 1 gesitli iilkelerdeki franchisor (ayricalik veren
ana isletme) sayisini ve bu tlr anlagsmalaria faaliyette bulunan satis

noktasini gostermektedir (4).

Richard C.HOFFMAN, John F.PRABLE, “Franchising: Selecting a Strategy for
Rapid Growth”, Long Range Planning, Cilt 24, Say! 4, 1991, s.74.

2 A.L. TUNICK, “Are You Ready For Franchising?”, Franchising: Instructors’
Manual, SMALL BUSINESS ADMINISTRATION, Management Development
Program, Ekim 1965, s.37.

3 Peng S.CHAN, Robert T.JUSTIS, “Franchise Management in East Asia”,
Academy of Management Executive, Cilt 4, Sayl 2, 1990, s.75.

4

Lawrance S.WELCH, “Ditfusion of Franchise System Use in International
Operations, International Marketing Review, Cilt 6, Say1 5, YIl 1988, s.9.
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TABLO 1
Ulke ya da Bolge Sayis| Franchisér Sayisi  Satig Noktasi
Kanada 239 9.054
Japonya 66 7.124
Avusturalya 75 2.511
Ingiltere 68 2.291
Avrupa Kitast 73 4.398
Asya (Japonya ve
Orta Dogu Harig) 74 1.452
Karayibler 88 803
Meksika 36 542
Gianey Amerika ’ 35 515
NOT:

* Bu tablo 1985 yili itibariyle gegerli olan verileri igermektedir.
** Veriler, otomobil ve kamyon dag@iticilarini, petrol istasyonlarini ve mesrubat
(soft-drink) dolum tesislerini igermektedir.

Franchising kavrami, dlkemizin gindemine ise, 1985 yilinda
McDonald’s’in Tarkiye'ye gelmesiyle girmistir. Bunu ise ¢ok biyk bir hizla,
diger Gnli markalar ve guglu isletmeler takip etmistir. Aslinda bu tar
anlasmalarla agilan is yerlerinin basarnl olmasi, Ttrk girigsimcilerinin dikkatini
bu tir uygulamalara ¢ekmistir. Ve ¢ok kisa sayilabilecek bir slre iginde
50'ye yakin yerli ve yabanci firma, bu tir anlagmalarla Tirkiye pazarinda

kendine yer aramaya girigmistir (5).

Franchising uygulamalarinin hem ulkemizde hem de uluslararasi
pazarlarda boylesine populer olmasini bazi ekonomik ve demografik

egilimiere dayandirabiliriz (6). Bunlardan ilki gittikce evrensellesen
kiltarel yonelislerin olmasidir. Harcanabilir gelir miktar artmis, uluslararasi
tagimacilik ve iletigim olanaklar geligmistir. Egitim duzeyi ylkselmis, buna
paralel olarak da yasam standartlan yikselmistir. is hayatinda kadin
isgérenler sayica artmig, iki ya da daha fazla yerden geliri olan kiguk,

¢ekirdek aile sayisi da ylUkselmistir (7). Tam bu faktérlere ilave olarak
insanlartn gehirlerde toplanma oraninin artmasi ve tretim ekonomilerinden,
hizmet yogun bir ekonomiye dogru gittikce glglenen global egilimlerin
hizmet sektorlerindeki dagitim yapisini gelenekse!l dagitim kanalindan
daha farkll bir ag ile tiketicilere sunma istegini korliklemesi de dikkate
alintlirsa, franchising uygulamalarinin béylesine popdler olmasinin hakh

5

DUNYA, 3 Mayis, 1993.
6 CHAN, JUSTIS, s.76.
7 MEGATRENDS, s.108-130.
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nedenleri daha iyi kavranabilir.

Yukarida s6zii edilen ekonomik ve domografik nedenlerin yanisira
franchising sisteminin gelismesinde katkida bulunan diger faktérier (8);

1- Blyk isietmelerin denetlemede glglik ¢gekecekleri sayida bolgesel
yatirimlara girmek istememeleri,

2- Yatirim maliyetlerinin ytksek olmasi,

3- Mallann kalitesine, firma ismine ve Gretim standartlarina zarar
getirmeden ve sermayelerini kullanmadan piyasa paylaiini ve pazar
yayillma oranlarini arttirmak istemeleri,

4- Ayricahgi alanlarin da hazir bir piyasaya buy(ik bir sermaye yatirimi
yapmadan girme olanag: elde etmeleri olarak siralanabilir.

O halde bdylesine popiiler olan ve yerli ve yabanci literatiirde sik sik
karsilastigimiz franchising nedir?

Kelime anlamiyla imtiyaz, ayricalik olan franchising, bir Gretici, toptanci
ya da hizmet isletmesi ile bagimsiz bir girisimci arasinda, aynicalik sistemi
iginde bu girisimcinin faaliyette bulunabilme haklarint elde ettigi, kontrata

dayali bir birlegmedir (9).

Bir bagka tanim da franchising; bir mal ya da hizmetin ureticisinin ya
da saticisinin bazi ayricaliklarl kullanma yetkisini yerel ve bagimsiz
girigsimcilere, isi, belirli bir yerde ve belirli bir zaman diliminde, belirienmis

kosullarla yaratmeleri igin devrettigi bir anlagmadir (10).

Ayricaligi veren firmaya franchiser (ana firma), ayricaligi alan firmaya
franchisse (uydu firma) ve ayricalijin kendisine de franchise denilmektedir.

Yukaridaki tanimlardan goralecedi Uzere franchising aslinda dagitim
kanalindaki dikey bitiinlesme turlerinden biridir (11). Ve butinlesme,
8

Macide SOGUR, Isletme Sistemi Olarak Franchising, Der Yayinlari-istanbul,
1993.

Philip KOTLER, Gary ARMSTRONG, Principles of Marketing, Prentice-Hall
International Editions, Englewood Cliffs, 1989, s.389.

HOFFMAN, PREBLE, s.74.

Sandra M.HUSZAGH, Fredrick W.HUSZAGH, Faye S. McINTYRE,

“International Franchising in The Context of Competitive Strategy and The
Theory of The Firm”, International Marketing Review, Cilt 9, Say1 5, 1992, s.7.

10
11
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dagitim kanal Gyeleri arasinda yapilan bir kontrata dayanir.

Franchising aynt zamanda, {daha 6nce de deginildigi gibi) stratejik
isletme birlesmelerinin bir bigimidir. Bilindigi gibi isletme birlesmeieri artan
rekabetle ya da azalan taleple karsi karsiya kalan isletmeler arasinda riski
paylagmaya yonelik dazenlemelerdir. Diger isietme birlesmesi yontemlieri
ile kiyaslandiginda, franchising hem daha az risklidir hem de sisteme bagli
organizasyonlar arasinda bagimliiik derecesi azdir. Franchising yéntemini
tercih ederek blylmenin maliyeti, ise baslamak i¢in gereken yatinmlarin
uydu firma tarafindan yapilmasi nedeniyle lisans anlagsmalarint tercih
etmenin maliyetinden gogunlukla daha buytik, fakat joint-venture (ortak
yatirim) anlagmalarindan ise biraz daha azdir. Dahasi franchising sistemi,
diger birlesme turlerine nazaran ortaginizi (uydu firma) daha fazla kontrol
etme imkani sunar. Bu ise ana firma ile ayricaligi alan firma arasindaki
so6zlesmenin dogal sonucudur. Eskiden farkhh ve birbirinden uzak
alanfardaki uydu firmalarin performansini izleyip, kontroi etmek daha
gugtli. Ancak gelisen teknolojiyle birlikte bu sorunun da f(stesinden
gelinmistir. Ayrica isletme amaglarina ulagsma agisindan en yiiksek girisimci

motivasyonu sagdlayan tek isletme birlesmesi seklidir (1 2).

Franchising, Uuretici-perakendeci, Uretici-toptanci, toptanci-
perakendeci ve ticari isme dayah lisansér perakendeci sistemier olmak

(izere dort turd vardir (13).

Bu dért tip uyguiamayi ayricaligin verilme kosullarini dikkate alarak (g
ana basghk altinda toplamak mdmkindir. Bunlar, Bayilik Sistemleri
(Produck and Trade Name Franchising), Bltinlesik ve Uzun Sireli

Ayricalik Saglayan Sistemler (14) (Business Format Franchising) ve
{Conversion) Dénistirme Yontemi Franchising'dir.

Bayilik Sistemleri (Produck and Trade Name Franchising): Bu
sistemde uydu firma, franchisoriin, yani ana firmanin mahni, yine ana

firmanin markasi altinda satar (15 ) ve faaliyetierini bir sdzlesmeye dayali

12" HOFFMAN, PREBLE, s.76.
13 Cagatay UNUSAN- ‘Tiirkiye'de Franchising'in Geligsimi ve Ulkemiz Kalkinmasi
l¢in Onemi”, Pazarlama Dinyasi, Yil 7, Sayi 38, Mart/Nisan 1993, s.4-5.

Cagatay Uniisan adi gegen makalede bu kavrama “Ayricaliklt Sistemler
“demekle birlikte, tarafimizdan bu kavram Butinlegik ve Uzun Sireli Ayricalik
Saglayan Sistemler” olarak adlandirilmigtir.

5 HOFFMAN, PREBLE, 5.76.

14
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olarak yurutur,

Kitlesel dretim ve sonuglar, pazarlari kontrol eden yeni tip
organizasyonlarin olugsmasina neden olmustur. Gergekten, bayilik
sistemleri, kitlesel tretim sonucu ortaya ¢ikan bir organizasyon tipidir. Bu
sistemlerde, Oretici kendi koydugu sartlara uyan kisileri bayii olarak belirler.
Bayiler de dreticilerin Grrtnlerini satmanin yaninda, servis gibi ek isleri de
Gstlenirler. Bu sistemlere, otomobil bayilikleri, petrol istasyonlari ve

mesrubat siseleyicileri (Ureticileri) 6rnek verilebilir (16).

Batunlesik ve Uzun Sidreli Ayricalik Saglayan Franchising Sistemi
(Business Format Franchising): 1950'li yillardan bu yana en hizli geligimi
gosteren ve bayiilik sistemine nazaran daha yeni olan bir diger franchising
uygulamasi da btanlesik ve uzun streli ayricalik saglayan sistemlerle
yapilan anlasmalardir.

Bu tur sistemlere, paket ayrnicalik (package franchise), hatta sponsor-

perakendeci ayricaligi (spontor-retailer franchise) adi da verilmektedir(1 7).
Sistemde ayricaligy veren firma (ana firma), ayricaligi verdigi uydu
firmaya yalnizca mamuil ve hizmet ve buniarin maarkasini vermekle kalmaz,
bunlarin yani sira, pazarlama stratejisi ve planini, isletme ydnerge ve
standartlarini ve kalite kontrolintl igeren butinlesik bir isletme formatini,
programini da verir (18). Goraldaga Gzere bu tar franchising sisteminde,
ayrnicali@l veren ana firma, yalnizca mal ve hizmetin satig hakkini vermekle
kalmaz, anlagsma siiresince uydu firmaya muhasebe, finansman, personel

sec¢imi ve egitimi gibi temel isletme fonksiyonlarina yénelik sarekli yardim
ve destekte bulunur.

Bu sistemin belki de en poptler 6rneklerinden birisi de fast food
sektoriniin 6nde gelen isimlerinden McDonald's’dir. McDonaald’s hali
hazirda 44 llkede bu sistemle faaliyette bulunmaktadir ve uydu firmalarin..
standart bir gérintinin saglanabilmesi desteginin yani sira, her satis
noktasindaki hamburgerin lezzetinin ayni olmasi ve misteriye sunulan
hizmetlerin standartlastinlabilmesi igin hizmet igi egitim veren Hamburger

Universitesini yillar énce (1968) agcmistir (1 9 ).

16 (UNUSAN, s.5.

17 James C.CROSS, Bruce J. WALKER, “Service Marketing and Franchising: A
Practical Business Marriage”, Business Horizons, Kasim-Aralik 1987, s.51;
HOFFMAN, PREBLE, s.76.

18 WELCH, s.7; UNUSAN, s.5.
19 John F.LOVE, Altin Kemer Efsanesi, iigi Yayincilik Limited Sirketi, 1989.
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Donlstirme (Conversion) Franchising: Franchise sisteminde gelismeyi
ifade eden bu tur uygulamalarda, franchise sistemine Gye olanlar diger tur
uygulamalara kiyasla bir parga daha bagimsizdir. Kendi sektdriinde bir ise
sahip isadaminin igini, bir franchise konusunda franchise vericisinin bir
satis magazasi olacak sekilde dénistiralmesidir. Franchise vericisinin
ticari markasinin ve isletme sistemini vermesine karsilik franchise alicisi da
kendi malktini, mesleki deneyim ve birikimini franchise zincirine sunar.
Sonugta yeni bir is kurma yoktur, sadece var olan bir isin isletmecilik bigimi

olarak franchisse dénGstirmesi s6z konusudur (20). Faaliyette
bulunduklarn sektérde pazarin olgunlagsmasi ve yogun rekabet ile ylzylze
gelen bagimsiz girisim sahipleri, ulusca bilinen markalarin bazi ayricalikli
haklanin elde etmek, musterilerini arttirmak ve satinalma gticleri sayesinde
maliyet tasarruflari saglamak ya da cesitli faaliyetlerde daha geligmis
yontemler saglamak gibi amaglarla sahip olduklari girigimi, franchising
sistemi ile ¢alisan bir dagitim aginin bir dyesi haline getirmek isterler. Ana
firmalar da bu tir bir uygulamay doénusttirmeyi (conversion'u), hizli bir
sekilde buyimenin ve segilmis pazarlara girmenin bir araci olarak
kullanirlar. Ornegin, Amerika'da Best Western Hotels diye bilinen bir oteller
zinciri, bagimsiz ¢alisan pansiyon sahiplerini kendi sistemlerine ¢ekerek

pansiyonculuk sektériinde de ikinci olmayi bagarmistir (21 ).
Franchising’in Ustiin ve Zayif Yénleri

Franchising sistemi, ayricali§: alan firma (uydu firma) i¢in badimsiz
olarak faaliyette bulunmanin bir alternatifi iken, ayricaiigi veren ana firma
icin ise, kendi milkiyetinde bir dagitim ag kurmanin alternatifidir.
Ulkemizde ve dinyada sistemin bdylesine buyik bir hizla gelisip kabul
gormesine dayanarak, boyle bir sistemin hem ayrncahg verene, hem de
ayncahg alana yararlar sagladigini sdylemek yanhs olmaz.

Daha 6nce de deginildigi Gzere franchising, dagitim kanalinda dikey

entegrasyonu ifade eder (22). Dikey entegre olmus dagitim kanalinin en
6nemli faydasi ise, dagitim kanah igindeki tim faaliyetlerin Greticiden
tiketiciye kadar sistemlestiriimesidir. Gergekten, pazarlama kanallannin
organizasyonu geligsmis Ulkelerde yillarca 6nce basglamigtir. Ginamuzde,
A.B.D. ekonomisinde dikey entegre olmus dagitim sistemleri hakim
durundadir. Bunun ana nedeni, dikey entegre sistemlerin geleneksel

20 SOGBUR, s.61-62.
21 HOFFMAN-PREBLE, s.76.
22 {USZAGH, HUSZAGH, McINTYRE, s.7.
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dagitim sistemlerine olan Gstanlikleridir (23).

Da@itim kanalinin sistemiestiriimesinin yani sira tiketiciler standart mal
ya da hizmetler elde ederler, ancak bunun yani sira ihtiyaglarina paralel
olarak farkh 6zellikler tagiyan mal ve hizmetleri de elde edebilirler. Ornegin,
McDonald’'s'in farkli Glkelerde mendsinde kuglk farkiiiklar yapmasi, bazi
oteller zincirlerinin bulundugu iklim ve ortama gére farkli hizmetler sunmasi
mumkandur.

Yukarida sayilan faydalarin yani sira tiketiciler ihtiyag duyduklar
mallari ve hizmetleri gok genis bir alan iginde temin edebilirler. Kolaylik,

6zellikle hizmetlerin satinalinmasinda ¢ok 6nemlidir (24).

1. Ayricaligr alan firmanin sagladigi faydalar: Sistem oncelikle ayricaligi
alan firmaya, en az maliyetle pazarda yer edinmis bir mal ya da hizmeti ya
da markayi satmak Uzere bir is kurma firsati yaratir. Hatta eger butanlesik
ayricalik sistemi (business format-franchising) uygulamasina yénelik bir
anlasma imzalanmissa, igletmenin kurulus yeri, igletme arag-gerecinin
konumlandiriimasi, faaliyetlerin akigi, satin alma ve tutundurma gibi
konularda ¢ok biyik bir yonetim danismanlik destegi de saglanmis olur.
Pazarda yer edinmis bir mal ya da hizmetle, bilinen bir markayla ve imajla
pazara giren girisimciler tuketicileri daha kolay etkileyip, glven kazanirken
bir yandan da denenmis yonetim yontemlerinin sagladigi kolaylkla rekabet

guci kazanirlar (25).

Zaman zaman ayncaligi veren ana firmanin finansal destek sagladigi
uygulamalar da goézienmektedir. Ayrica Glkemizde gesitli finansal hizmet
kurumlan leasing diye bilinen kiralama hizmetleriyle ayricalik alan firmalara
destek vermeye ¢aligmaktadir. Odemenin orta ve uzun vadeye

yayillmasindan dolayi da isietmeler avantajlarin arttirabilmektedirier (26).

2. Ayricaligi veren firrmanin sagladigi faydalar: Daha 6nce de ifade
edildigi gibi bu tar uygulamalar, isletmenin kendi dagitim kaanalini
kendisinin kurmasindan daha gekici bir yontemidir. Zira igletme daha az

23 JNUSAN, s.7.

24 A Ben OUMLIL, “Franchising and Global Services Marketing”, Proceeding of
The Sixth-Bi-Anual International Conference of The Academy of Marketing
Science, Istanbul, Tirkiye, 1993, s.1086.

HOFFMAN-PREBLE, 5.76; CROSS-WALKER, s.52.
DUNYA, 22 Subat, 1993.

25
26
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sermaye ile daha az risk Ustlenerek, ¢ok genis bir pazara hitap edebilir.
Goruldaga Uzere faydalar daha ¢ok finansmana odaklansa da (zira
isletmenin yatay genigilemesi ayricaligi alan firmalann fonlan ile finanse
edilir) ayncaligi alan firmanin kendi isine kendisinin sahip olmastnin verdigi
motivasyon, isletmenin kendisine ait dagitim kanalinda g¢aligan her hangi

bir isgdérenin motivasyonundan fazla olacaktir (27). Bu ise yodnetsel
etkinligi ve verimliligi arttiracaktir.

Ayricaligi veren firmalar ayrica, isim ve bazi ayricaliklarin alinmasi
karsihginda belirli bir miktar gelir (franchise fee) ya da yillik ciro veya kardan
pay (royalty) da almaktadir. Ornegin, McDonald’s fast food zincirlerinde
ana firmanin gelirlerinin yaklasik olarak % 25’i satislara dayanarak

hesaplanan paylara dayanmaktadir (28).

Ayrica aynicaligi veren firma, daha 6nce bahsedilen motivasyon
ylksekliginden hareketle, hizii, etkin ve guvenli bir dagitimi gerceklestirmis
olur. Ayrica satis masraflari da, kendilerine anlagsmayia baglanmis

aracllarin olmasi nedeniyle daha az olur (29).

Tam bu faydalara ragmen sistemin elestirildigi bazi noktalar da vardir.
Ornegin, ana firma, ayricaligi alan ortagini kontrol etmede gugluklerie
kargilasabilmektedir. Ana firmanin faaliyetleri kontrol etme glicinin
azalmasi da zaman zaman ana firmanin imajini tahrip edebilmektedir.
Ayrica standartlastiniimis bir sistemin ayricaliklarinin verilmesi ana firmanin
danismanlik maliyetlerini arttirabilmektedir. Ornegin, ayricalig1 alan
isletmelerin personelinin egitiimesi ana isletmeye blylk maliyetler
getirmektedir. Ayrica bilinen isietme risklerine ilave olarak, yapilan bazi
sisteme yonelik hatalar da bu uygulamalara zarar verebilir, .

Bunlara ilave olarak, eger ayricalik dénistirme (conversion)
franchising seklinde ise ayricaligi veren ana firma, uzman oldugu alani
gelistirebilmek i¢in daha ¢gok zamana sahip oiur, en azindan dagitima
yonelik fonksiyonlarini aynicaligi verdigi isletme ile paylasir.

Ayricaligi alan firmanin karsilastigh dezavantajlar ise soyle 6zetlenebilir:
Ayricah@ alan firma, anlagma sartlari ne olursa olsun karindan bir kismini
1) yilik cirosu ya da satiglan Gzerinden pay vermekle 2) tedarik ettigi

27 CROSS-WALKER, s.52.
28 BUSINESS WEEK, s.46.
2% SMALL BUSINESS ADMISTRATION, 5.9-10.
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mallarin alis ve satig fiyat! arasindaki farkla ya da 3) sabit bir yillik tcret

6deyerek ana firma ile paylagsmak zorundadir (30). Ana firmanin
ongoérdagia mamdl ya da hizmet hattina yeni mallar ekleme konusunda
O0zgur degildir. Ana firmanin belirledigi satis hedeflerine, en azindan
minimum satis hedeflerine ulagsmasi beklenir. Ana firmaya periodik olarak
belirli standartlara sahip olan raporlari sunabilmek igin zamana ihtiyag
duyar. Yalnizca pazarlamaya yoénelik kararlarda degil diger ydnetsel

kararlarda da ana firmaya yogun bagimhlik hissedebilir (31).

Ayrica, bu tir ayricaliklarin elde edilmesi siire ile sinirlandinimigtir. Bu
ise sdzlesmenin dogal bir uzantisidir. Ancak, bu noktada ayricaligi alan ile
veren arasinda g¢atigma cikabilmektedir. Ayricaligi alanlar genellikle
franchising sistemi iginde strekli bir baglantiya ihtivag duyar. Bu ihtiyag ise
onlan siire konusunda daha hassas yapar (32).

Franchising Uygulamalarinda Taraflarin Bir Araya Gelmesi

Franchising sistemine yeni bir (nite kazandirmak isteyen ya da
kendine franchising agi kurmak isteyen ana firmalar éncelikle bunu gesitli
medya ortamliarti ile konu ile ilgilenen girigimcilerin dikkatine sunarlar. Konu
ile gergekten ilgilenen girisimciler, 6nce ana firma tarafindan hazirlanan bir
basvuru formu doldururlar. Eger bagvurular potansiyel olarak kabul
edilebilir bir nitelikteyse ana firma ile aday uydu firmalar arasinda bir
toplanti gergeklestirilir, bunu ise bir dizi toplanti takip eder ve adaylarin

uygunlugu, yetenekleri, kaynaklar ve taahhitleri degerlendirilir (33). Bu
degerlendirme siirecinin karmasikligi aday fiirmanin o6zellikleri ile ana
firmanin beklentilerinin olusturdugu degiskenlere bagl olacaktir. Ancak,
franchise sistemini genigletecek ana firmalar, uydu firmalar segerken iyi bir
arastirma yapmali, adayin temel nitelikierine, ticari bilgi ve tecribeye,
makul bir egitim dlzeyine ve isin gerektirdigi yeterli mali kaynaklara sahip
olup olmadigini bilmeli ve kararini bu faktorleri dikkate alarak
30
31
32

HOFFMAN-PREBLE, s.76; CROSS-WALKER, s.52.
SMALL BUSINESS ADMINISTRATION, s.28-29.

. David STRUTTON, Lov E. PELTON, James R. LUMPKIN, “The Influence of
Psyshological Climate on Conflict Resolution Strategies in Franchise

Relationships” Journal of the Academy of Marketing Science, Cilt 21, Say) 3,
Yaz 1993, s.207.

Jim FORWARD-Christina FULOP, “Elements of a Franchise: The Experiences

of Established Firms”, The Service Industries Journal, Cilt 13, Sayi 4, Ekim
1993, s.164.
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vermelidir(34).

Onceden de ifade edildigi gibi franchising sisteminin bazi
dezavantajlari olsa da, Amerika'da yapilan arastirmalar, franchising
anlagmalan ile olusan igletme birimlerinde basarisizlik oraninin gergekten
¢ok az oldugunu ortaya koymaktadir. The Internaational Franchise
Association’un verdigi bilgilere gére 1986 yili icinde 175 ayricalik alan firma

(franchiser) bagsansizlikla kargilagmistir. yani basansizlik orani 0,07'dir (35

). Ulkemizde ne yazik ki bu tar istatistiki veriler bulunmamaktadir. Bu
konuda séyienenler kisisel tahminlerden éteye gitmemektedir. Ornegin,
Ulusal Franchising Dernegi “Franchisingle yapilan isin basarisizlik riski gok

az, yluzde 1 gibi bir oran” geklinde belirtmektedir (36).

Aslinda franchising sisteminin basarili olabilmesi isletmelerin iyi bir
ortak bulmalarina, aralarindaki anlagmanin niteligine ve belirlenen
franchising stratejilerine baghdir.

Ozellikle ulusiararasi pazarlarda, yeni bir Glkedeki pazar dilimlerine
hitap etmek isteyen franchiserler, o (lkenin vatandaslari ile ortaklik
kurmaya caligiar. Bu suretle girilecek llkenin pazar kosullarina adapte
edilmig stratejiler gelistirebilmeleri kolaylagsmaktadir. Yerli ortaklar yabanci
dil sorunlarnin ve kiltarel farkliliklarin Gstesinden daha kolay gelirler.

Ornegin, Ingiltere’de Mc.Donald’s tiketicileri yemekten sonra
masalarini temizlemeleri konusunda ikna etmede zorluk gekmisgtir. Bu
sorun ayricaligi alan araci kurumiarin yardimiyla ¢ézilebilmistir. Yerel
ortaklar ile yeni bir dlkenin pazarina giriimesinin altinda yatan bir baska
neden ise o dlkenin yasal zorunluluklan olabilir. Yerel olarak Glkesinin
politik ve burokratik problemlerine, yabanci ortakdan daha gok vakiftir.
Hatta zaman zaman bu tir yasal engelleri agmak isteyen uluslararasi
franchiserler hiikimetlerle de franchising anlagmalar yapmaktadir.
Ornegin, bu tar bir strateji 6zellikle Gin pazarina girmek isteyen
isletmelerce kullaniimaktadir. Kentucky Fried Chicken, Sheraton
Corparation Gin Huokameti ile fraanchising anlagmasi yapan

isletmelerdendir (37).

34 Ulysal Franchising Dernegi, Dirriist Franchise ilkeleri, Temmuz 1993.

35 CROSS, WALKER, s.52.

36 PANORAMA, 30 Ocak, 1993, s.11.

37 Martin MENDELSOHN, The Guide to Franchising, 5. Baski, Cassell, Bookcraft
Bath Ltd. England, 1992, s.164.
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Franchise Soziesmesi

Gergekte, bir franchise anlagmasi, ana firma ile yatinmct uydu firma
arasindaki zaman zaman yalnizca bir sayfalik, zaman zaman da ¢ok
detayll hazirlanmis bir yatinm sézlesmesidir.

Franchise sozlegmesinde ana ve uydu firma olmak tGzere iki taraf
oimakla birlikte, iki tarafin faaliyetlerinden, sisteme dahil olan diger uydu
firmaiar, kamu ve tiketiciler de etkilenecektir. Bu nedenle, sézlesmede
tuketiciler ve diger Gigiinci kisilerin de gz 6niine alinmasi gerekir. Ornegin
sisteme dabhil olan herhangi bir uydu firmanin iyi ya da kéta bir davranigi
sisteme ait zincirin tim halkalanndaki firmalar etkileyecektir. Bu nedenle
herhangi bir uydu firmanin, ana fiirmaya oldugu kadar diger firmalara kars!
da biydk bir sorumlulugu olacaktir,

Sozlesme kapsamina tiketicilerin de alinmasi gerektiginden s6z ettik.
Zira, tuketiciler sunulan mal ve hizmeti, imaji, markay! satin alirlar. Bu
nedenle de uydu firma gorevlerini tam olarak yerine getirmediginde
“sorumiulugun uydu firmadan kaynaklandigini ve ne yazik ki bu uydu firma
ile bazi sorunlann oldugu’ndan bahsetmek (ya da bunun tam tersi) pek
anlamli olmayacaktir. Zira tiketicinin tim bildigi ne zaman franchise
zincirine ait bir magazaya gitse, belirli bir markada sunulan ayni standartta
mallar ve hizmetler alacagidir. Bu nedenle de uydu firmalarin standartlar

srdirmede buyuk sorumlulugu vardir (38).

Tipki diger faaliyetlerde olabilecegi gibi, franchising zincirinde de
zaman zaman tuketiciler ve/veya Gglnct kisiler zarar goérebilmektedir. Bu
durumdan markayi, imajti, ismi kullanan, ancak bagimsiz bir girigimci olan
uydu fiirma mi, yoksa mamdalind/hizmetini, markasini, ismini kullandiran
ana firma mi sorumlu olacaktir? Aslinda bir detay gibi gérinse de bu
hususun sodziegsme sartlarina girmesi her iki taraf arasinda dogabilecek
anlagmazliklarin ¢6zuma agisindan énemlidir. Franchise sistemine yonelik
literattirde her iki tarafin da vekaleten sorumlulugu (vicarious liability)

kavramina c¢ok deginilmistir (39). Bunun en 6nemli nedeni ise bu
konularda zaman zaman sorunlarin dogmasi ve olaylarin ¢ézimi igin
yasal yollara bas vurulmasidir. Ornegin Amerika’da otel ve motel

38 Bkn.Jnon ADAMS-KV Prichard JONES, Francising: Practice and Precedents
in  Business Format Franchising, lkinci Baski, Butterworths and Co Ltd., Londra,
1987, s.21-33.

George T.KLIAVFOFF, Controlling the Vicarious Liability of Hotel and Motel
Franchisors”, The Cornell HRA Quarterly,Cilt.35,Say1 1,Subat 1994,5.59-73.
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franchisingi yapan isletmelerde konaklama biriminde meydana gelen
olaylardan zarar goéren tiketicilerin ya da Gg¢lnci kisilerin tazmin
edilmesinde pek ¢ok sorun ortaya ¢ikmis ve olaylar yasal mercilere
aktantmistir. Bu konuda verilen érnekler, vekaleten sorumluluk kavraminin
énemini vurgular niteliktedir. Otelde ¢ikan kigik bir yangindan, hirsizhk
olaylarina, musterinin kredi karti i¢in yanlis provizyon alinmasina kadar
uzanan ornekler, taraflar arasinda yapilacak s6zlesmenin énemini ortaya

koymaktadir (40). Bu konuda ¢arpici bir érnedi, olayi duymus olanlar
hemen animsayacaklardir. Mc.Donald’s, fast-food zincirlerinden birinde,
aldigi kahvenin Gzerine dokiilmesiyle yanan yash bir bayana oldukga yikla
bir tazminati “evierde yapilan kahvenin ortalama isisinin 60 derece oldugu
ancak s6z{i gegen yanma olayinda kahvenin isisinin 90 derece olmas!”
gerekgesiyle 6demek zorunda kalmistir. Ozellikle Glkemizde franchising’in
6zel sozlesmeler kapsami dahilinde olmasi ve bu konuda higbir yasal
diizenleme bulunmamasi konunun énemini daha da arttirmaktadir.

Sozlesme Unsuriari

Bazi durumiarda sézlesmede uydu firma elemanlarinin giyecegi
Gniforma standartlarindan, mamilin ya da hizmetin tam olarak
tanimlandigi maddelere ek olarak calisma strelerine kadar farkh igerigi
olan maddelerde bulunabilmektedir. Aslinda tahmin edilebilecegi gibi
standart bir sézlesmeden séz edilemez, zira sézlesmenin igeridi verilecek
hizmete ya da is tlrline gére ve ana firmanin uydu firmalarn segcme
yontemlerine baghdir. Ancak her durumda bu tir bir sézlesme yasal bir
danisman olmaksizin imzalanmamalidir.

Franchising s6zlesmesi ayricaligi veren ana firma ile ayricaligi alan
uydu firmanin hak ve yakimlaluklerine yonelik dazenlemelerin agik ve

resmi ifadesi olacagi i¢in su sorulara cevap aranmalidir (41 ):

- Uydu firmanin 6demesi gereken belirli bir miktar (franchise fee) ya da
yilik ciro veya kardan pay s6z konusu olacak midir? Diger édemeler
nelerdir ve nasil yapilacaktir?

- Gereken toplam nakit yatinm miktari nedir ve ana firma ile ayricaligi
alan firma arasinda nasil bir yatinm dengesi kurulmak istenmektedir?
- Nakit yatirimlar, donanim ve igletme malzemelerini kapsar rm?

40 SMALL BUSINESS ADMINIBTRATION, s.37; UFRAD, Durist Franchise
likeleri; MENDELSOHN, s.163-180.

41 DUNYA, 12 Subat 1993.
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- Tutundurma ve duyurum masraflarina katihm nasil olacaktir?

- Ana firmanin mal veya hizmeti, ana firma tarafindan sigortalanmig
midir, bu sigortanin kapsami uydu firmayi da igerecek genislikte midir?

- Hangi kosullar altinda franchising sistemi iptal edilebilir?

- Ana firma, uydu firmaya isin yaritimiane yénelik ne tar danismanhk
ve hizmetleri verecektir? '

- Ayricahigi alan isletme, hangi kosullar altinda, kime ve hangi fiyatla
satis yapabilecektir?

- Uydu firma aynicaligi alip, isi kurduktan sonra, ana firmanin pazara
sundugu herhangi yeni bir mali da satmaya mecbur birakilacak midir?

- Ana firmanin basarisi, ayricaligi alan firmanin basarisina bagli midir?

- Franchiser'un sistemi yenileme ve uygulanan metodlan degistirme
konusunda yaklasimi nedir?

- Uydu firmanin ayncalikli markayi, know-how'i, belirleyici isaret, isim,
logo, dizaynt kullanma haklari neler olacaktir?

- Sozlegmenin siresi nedir? Ayncaligi alanin yaptig yatinmlan amorti
edebilecek slireyi kapsiyor mu?

- Sdzlesmenin yenileme ve devretme kosullari nelerdir? Boéyle bir
durumda franchiser'un én-alim hakki olacak midir?

- Herhangi bir nedenle, durumdan memnun olunmadidinda
s6ziesmeye nasil son verilebilir? Son verme iginin prosediirid ne olacaktir?

SONUGC

Franchising sistemi, hem ayricahd alan firmaya, hem de ayricahgt
veren ana firmaya sagladigi rekabetgi avantajlar nedeniyle son yillarda
oldukga popiiler hale gelmistir. Hatta pek ¢ok global firmanin ulusiararasi
pazarlara girme ve hizli bayime stratejilerinin bir pargasi olarak,
geleneksel dagitim kanallanna (tiretici-toptanci-perakendeci) karsi gagla bir
alternatifi olusturmaktadir.

Tam bunlara ragmen tlkemizde, bu konuda hem bilimsel galigmalar
yetersiz kalmaktadir, hem de uygulamaya yodnelik bilgi eksikligi
hissedilmektedir. Pek ¢ok girigsimcimiz, bu konuya ilgi duymakla birlikte,
sistemi tam olarak tamimadiklari igin stupheyle yaklagmaktadir. Oysa, bu tiir
sistemlerin dinya Gzerindeki yayilim hizi ve orani, ¢cok kisa zamanda
konuya bilimsel agidan agiklik getirmemiz gerektigini ortaya koymaktadir.

Bu konuda 6nemli bir eksiklik de bu tir sistemlere yonelik yasal

dizenlemelerin yapilmamis olmasidir. (Bu noktada hem ana firmalan hem
de ayricaligi alan firmalann giglid bir kontrat ile yatirrm yapmaya
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zorlamaktadir. Her iki taraf igin de gii¢li bir sé6zlesmenin yaratiimasi, ancak
sistemin ¢ok iyi kavranip, analiz edilmesiyle mimkin olabilir,
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