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PAZARLAMA YONETIMINDE YENI BIR YAKLASIM:
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Abstract:

Franchising is a distribution system Which supports
an ¢ffective communication of products or services from
procuder to consumer. The aim of the article is to introduce
franchising to investigate its development in Turkey and in
World and also to point out its advantages and disadvantages
to both sides (Franchisee and Franchisor).

1. GIRIS

Franchising 6zellikle 1970’11 yulardan sonra
sdzlesmeler yoluyla diinya ¢apinda yayginlasmus bir ticari
iliskidir(1).

Franchise veya franchising kelimesinin ana
kokeni serbest birakma anlamina gelen Fransizca
_ “franchir” ve Ingilizcede de ayni anlama gelen “to free”
fiillerinden olusmaktadir. Sistem iginde kullanilan
franchising terminolojisi asagidaki gibidir.

Franchising : Sistemin genel ismidir.

Franchise : Isim ve
vermedir(2).

isletme hakki. imtivaz

Franchisor: Uretici isletme, ana isletme. isim ve
isletme hakkini veren firma, franchise vericisi. .

Franchisee: Franchise alicisi, ana isletmeden bu
hakk: alan gercek veya tiizel kisidir.

Franchising;  hukukgular ve  uluslararasi
kuruluslar tarafindan degisik sekillerde tammlanmis
olmasina ragmen, tim tammlarin i¢erdigi kavram hemen
hemen aymdir. S¢z konusu tanumlardan bir kisnu
asagida verilmistir.

Franchising; bir ticari isletmenin bir baska ticari
isletmeye  mallarim  satma, mamuliinii  Uretme.
hizmetlerini sergileme veva ismini kullanma hakkim
verdigi ticari iligkiler i¢eren genis bir kavramdir(1).

Franchising; bir pazarlama yada dagitim kanal
formu olarak, sistem iginde anma firmamn. bir diger
firmaya belirli aynicaliklann belirli- bir zaman dilimi

i¢inde ve belirli bir alanda kullantm hakkini vermesidir, . '4

Franchising; bir ticari isletmenin kendi iilkesinde
ve/veya tilke disinda mallarim veya hizmetlerini iiretip
satma hakkini veren bir anlasma bigimidir(3).

Franchising terimi esasta bir iligkiler biitiiniinii
vurgulamaktadir. Franchising’i en iyi ifade eden kelime
iliskidir(4).

Genel olarak. Franchising’in literatiirde bulunan
cesitli tanumlardan. {i¢ temel unsur gosterilebilir.

o Franchising, en az iki firma tarafindan siirekli
bir iligki igin olusturulur

o Ayricalifl veren ve alan arasinda, yikiim ve
sorumluluklart belirleyen ve kanuni baglayiciligi olan bir
kontrat (sozlesme) vardir. Ayrnicalifn veren, ayricaligi
alana nazaran daha giicliidiir. Diger bir deyisle yaptirim
glicii vardir.

o Ayricalign olan ayricaligt verenin ismi ve
sozlesmede belirtilen kosullar1 altinda faaliyetlerini
siirdiiriir. Ornegin, otomobil bayileri, benzin istasyonlari,
hazir vivecek (fast-food) satan diikkanlar gibi.

I. FRANCHISINGIN DUNYA VE
ULKEMIZDEKI GELISiMi

Franchising uygulamalan ilk olarak ortagagda:
krallar vergilerin toplanmasi igin daha Onceden
belirledikleri kisilere vergileri toplamalart icin para
verirlerdi. Bu tiir bir vergi toplama yoluydu; vergileri
diizenli olarak toplayict gorevliler kral tarafindan
iicretleri disinda odillendirilirdi. Terim ya da aktivite
olarak bu Amerikan terimi olarak disiiniilmisse de,
ortagagdan beri Ingiltere’de kullanilmigtir. Ornegin,
Ingiltere’de  1700’lerde  bira iireticileri- ile bar
sahiplerinin arasinda yapilan sézlesmelerle franchising
iliskisi olusturulmustur. Bu tarihte ¢ikarilan yasa ile
alkollii icki satislarinin lisans ile sinirlandirilmast yoluna
gidilmistir. Lisans sayisimin kisith tutulmas: ise lisans
fivatlarmin  alkollii icki satist yapan kiigitk bar
sahiplerinin  ckonomik  giiglerini asan  seviyelere
viikselinesine neden olmustur. Bu soruniara bir ¢dziim
olarak. yeterli ekonomik giice sahip alkollii igki
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iireticileri icki lisanslarini kendi adlarina satin alma ve
bolgesel olarak alkollii icki satist yapan verlere icki satis
lisanslart kiralama yoluna gitmislerdir.

ABD’de modern anlamda franchising, 1851
vilinda singer dikis makinalarmin - dagitum  ile
baslanustir, Bu dikis makinalarinin dagitim igin bir
sebeke olusturulmus ve dagitim sisteminde yer alan
aracilarin sadece singer dikis makineleri ve gerecleri
satmalarina bir anlasma kapsaminda izi verilmustir,
Ayrica. 19. Yizyilda General Motors ve Coco-Cola’nin
franchising sistemini benimsemeye baglamistir. ABD’de
1995 yili itibarnyla. toplam 65 endiistride 5000 franchisor
ve bunlarin franchising hakk: vermis olduklan vaklasik
600.000 franchisee vardir. Ayrica su anda  Franchising:
1.5 Milyon ¢ikis veri ve 700 Milvar $ yillik satisivla
ABD ekonomisinin biiviik bir par¢asidir. Franchising. 9
Milvonun iizerinde kisive is verdigi ve ABD deki
perakendecilerin 1/3 iinden fazlasim olusturur(3).

Ulkemizde franchising yeni bir kavram olarak
kullanmbmasina ragmen sistemin gerekleri bilinmeden de
olsa bazi sektorlerde verine getirilmistir. 1950711 yitlardan
itibaren baslayan kitlesel {iretim ve isletmelerin

mamullerinin  dagiimim daha iyi yapabilmeleri igin

bayilik ve acentelik gibi sistemleri ortaya ¢ikmaya
baslanustir.

Tiirkive’de franchising sistemi, ilk olarak 1986
vilinda dimyanun en bitvitk franchise vericilerinden biri
olan McDonald’ sin Tiirkive pazarina girmesi ile adindan
soz ettirmeye baslamustir. Daha sonralart Sagra. Turyap.
Mudurnu Pilig Urtinleri, Nectar Beauty Shop vb.
isletmeler 6rnek gosterilebilir. Ornegin Sagra Special’in
toplam franchise alict sayist 274, McDonald’s
isletinelerinin ise 237tlir(6).

Ote yandan franchising sisteminin geligmesine
vardimet olmak. vararlarini anlatmak ve bu  sisteme
giiven duyulmasim saglamak amacivla 1991 vilinda
UFRAD (Ulusal Franchising Dernegi) kurulmustur.

[Il. FRANCHISING KAVRAMININ TEMEL
UNSURLARI

[IL1. Franchisor : Franchisor her sevden &nce
gercek ve tiizel kisidir. Biraz daha genis bir anlatunda
franchisor. bagunsiz olarak calisan kisi veva isletmelere
ticari adini. markasini. pazarlama sistemini ve lirctumle
tlgili teknik haklarini satan bir isletmedir,

I11.2. Franchisee : Belli dédemeler karsiliginda.
bir igletmenin biitiin olarak unsurlarim (marka. ticari
isim.pazarlama sistemi ve iiretim teknikleri) satin alan
girisimei  yatinmcl veva firmadir. Gerekli analizleri
vaparak franchising hakkini almak isteyen kisi veva
firma. franchisor ile goriismelere baslar. Heniiz goriisine
asamasinda. genellikle franchisor franchisee’den bir
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basvuru dosyas: talep eder. Bu dosyada asagidaki
dokiimanlar istenebilir:

Franchisee’yi Tamtict Bilgi: Eger franchise aday1
gercek bir kisi ise. bu kisinin Ozgeemisi, egitimi, is
tecriibeleri. franchising hakkini almak istedigi is
konusunda bilgi ve yetenekleri ve diger kisisel bilgileri
icerir. Franchisee aday:r tiizel bir yapiya sahipse bu
dokiiman = firmammn kisa bir gecmisini, finansal
durumunu, pazarlama. personel ve yonetim sistemlerini
igerir.

Faalivet ~ Bolgesi: Franchisee’nin  Kkisisel
bilgilerinden sonra en dnemli konu faaliyet bolgesidir.
Franchisor bolge analizinde faaliyet yeri olarak spesifik
bir verin varhigim arar. Ornegin bu ver. eger fast-food
konusunda ise, insanlarin ¢ogunlukla bulundugu sehir
merkezleri, veya bir fast-food restauran: sehir disinda bir
vere kurulacaksa, oto yollar ve islek kara yollarina yakin
bir vere kurulmasini tercih eder.

Finansal Kaynak Dokiimam : Franchisee nin
franchising hakkini almasi halinde. bu hak ve ilgili
ddemelerin nasil yapacagini ve bu kaynaklan halinde. bu
hak ile ilgili 6demeleri nasil yapacagini ve bu kaynaklar
nereden bulacag: ile ilgilidir. Avrica bu béliim altinda.
franchising hakkinin verilmesi halinde. isletmenin ne tiir
kaynaklarla kurulacagr da 6nemlidir. Bunlarin yanisira.
franchisor franchising hakk: siiresince. Ornegin 15 yil.
franchisee’nin elde edecegi nakit akisini, bilangosunu ve
gelir tablosunu isteyebilir. Son olarak franchisee’den
meveut kosullar altinda. hangi satis miktarinda veva
hasilatinda basabas noktasina ulasacagina dair bir
basabas analizi de talep edebilir.

Pazar  Arastirmasi: Bazi  franchisonlar.
franchisee adaylarindan isletmenin faalivette bulunacag:
konuyla ilgili bir Pazar arastirmasini da isteyebilir(7).

IV. FRANCHISING SOZLESMESININ
KAPSAMI

Franchise isletmenin taraflart yukarida sévlendigi
gibi  franchisor (franchise vericisi) ve {ranchisee
(franchise alicist) dir: Franchise veren bu sozlesme ile,
kendisine ait olan iiretim. isletme, pazarlama sistemini
bir biitiin olarak franchise alana kullandirma borcu altina
girer. Franchise verenin sozlesmede viklendigi asli
borcunun ikinci énemli pargasini, franchise alani, bu
sifativla siirdiirecegi ticari etkinliginde siirekli olarak
destekleme yitkiimliiligi olusturur(8).

Franchise sozlesmesi tam olarak distribiit6rliik,
acentelik, bayilik lisans  sozlesmesi, temsilcilik
sozlesmest degildir. Ortak ve ayirict vonleri vardir.

Bir franchise sozlesmesinin unsurlari  soyle

siralamak mimkindir:
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e Franchise sozlesmesinin taraflari birbirlerine
bagimh degildirler. Yani: franchise alicis1 kendi adina ve
kendi cikarlann dogrultusunda hareket eder. Bu
sézlesmeyi miinhasir temsilcilik sdzlesmesinden ayirt
edici énemli unsur; maddi olmayan inallarin (imtiyaz,
marka. isim. know-how, amblem. teknik yontem ve bilgi)
Kkullaniimas: ve teknik yardim ayricalifinin saglanmasina
iliskin kogullarinda olmasidir.

e Franchise sozlesmesi. franchise alicist ile
franchise vericisi arasinda siirekli bir borg iligkisini
gosterir.

o Franchise sozlesmesi, sadece bir hizmet ya da
mal iligkisi {izerine kurulabilecegi gibi her ikisinin
birlikte olmas1 seklinde de olabilir.

e Franchise sozlesmesi franchise alicisina bir
seri lisans saplamaktadir. Bunun yamsira da maddi
olmayan varliklarm - kullanim hakkinda faydalanma
ayricalipt saglar. Franchise vericisi bu sozlesme ile
kendine ait ticari ve endiistrivel bilgilerden franchise
alicisi vararlandirmayt tistlenir.

o Franchise sozlesmesi ile franchise vericisi satis
magazasl veya servis istasyonu kurmak ic¢in proje v
kredi konusunda franchise alicisina yardimda bulunma;i
kabul eder.

o Franchise sozlesmesi ile franchise vericisi.
franchise alicisimn siiriimiinii ve cirosunu arttiriast
konusunda gayret gosterir.

o Franchise sozlesmesi ile. franchise alicisinin
satts ve dagitum yetkisi belli bolgede sadece ona tanimnnus
olmalidir.

Tipik bir franchise stzlesmesinde  bulunan
hiikiimler su sekildedir.
a-Franchise  Alicisina  Tamman  Haklar:

Sozlesme ile franchise alicisina verenin sahip oldugu.
know-how’t ve buna bagh ticari sirlart . kullanma.
markayt kullanma, belirli bir bolgede sati hakkina
sahip olma, franchise vericisinden destek ve hizmet alma
haklari tammr. Tabii, bu haklar taninirken bir yandan da
cesitli kisitlamalara tabi tutulur. Ornegin marka veva
ismin sadece belirli bir bolgede
kisitlamast getirilebilir.

Ote yandan Franchise alicisi, bayi degildir ¢iinkii
toptancidan kendi adina aldigs mali miisterive satan
tamamen bagimsiz bir iigiincii taraf degildir. Bayiden
farkli olarak franchise alicist isim hakkini satin aldigt
{iriin veya belirli standartlar cercevesinde {ireten veya
pazarlayan yatirimeidir(9).

b-Franchise Vericisine Tamman Haklar:
Franchise vericisi sézlesme ile, franchise alanin icraatini
denetleme, muhasebe kayitlarim inceleme. franchise

kullanabilecegi

alana ait isyerlerinin denetimi. beflirli donemler halinde
franchise alandan isin gidisati ile ilgili raporlar ve
bilgiler talep etme, franchise alana sdzlesme siiresince
rekabet vasag1 getirme haklarini elde tutar.

c. Faaliyet Bolgesi : Her sozlesmede faaliyet
bolgesi agik ve kesin bir sekilde belirtilir. Cografi bolge
tayini taraflar arasmda Gnemli miizakere ve pazarhk
konularindan birini teskil eder. Bir taraftan franchise
alan genis bir bolgede tekel hakki isterken, franchise
veren aksine yumurtalari tek bir sepete koymaktan
kaginmayt vegleyecek ve faalivet bolgesini dar tutmak
veya aym bolgede birden fazla franchise alicis1 tayin
etmek hakkina sahip olmayt isteyecektir.

Franchise bolge analizinde faalivet yeri olarak
spesifik bir yerin varhgini arar. Ornegin bu vyer, eger
fast-food konmusunda ise. insanlarin  goBunlukia
bulundugn sehir merkezleri veya bir fast-food restoran
sehir disinda bir yere kurulacaksa, otoyollara ve islek
karayollarina yakin bir yere kurulmasim tercih eder(7).

d. Sozlesme Siiresi: Franchise sozlesmeleri
genellikle uzan bir zaman dilimini kapsar. Genellikle
wlusal sirlar icerisinde yapilan sozlesmeler 15-20 yillik
bir siirevi igerirken, uluslararasi franchising sozlesmeleri
10-20 yullik bir siireyi igene alir.

e. Franchise Alcismma Verilen Yardim:
Franchise vericileri. sozlesme boyunca franchise
alictlarina  cesitli  vardun  ve destek hizmetlerinde

bulunur. Bunlari bashicalart. voneticilerin ve elemanlarin
egitimi  (hizmet igi egitim). isyerlerinin agilacagi
mekanlarin saptanmasindan dikkat edilecek noktalara
iliskin bilgiler, makine ve teghizat verilmesi, isyerl
dekorasvonu. pazarlama destegi ile reklam kampanyalar
ve danismanlik hizmetleridir.

f. Franchise Bedeli : Frachise alicisinin kullanma
hakkini aldign marka ve sistem igin Franchise vericiye
vapacagi 6demeler asagidaki sekillerde olabilir.

-Sozlesme akdi ile yapilan toplu Odeme (On

ddeme)

-Devamli ve belli donemler halinde yapilan
odemeler (Royalty). Royalite ddemeleri genellikle briit
ciro iizerinden hesaplanir ve cironun belli bir oram
seklinde saptanir.

-Franchise vericisinin verdigi destek hizmetleri
icin vapilan ek ¢demeler. Bu ddeme Franchise verenin,
verdigi hizmetler dolayisiyla  yaptig masraflarin
karsilanmasina voneliktir. )

Yukaridaki  belirlenenlerin  diginda  rekabet
vasagina iliskin hiikjimler. sozlesmenin feshi ve sona
ermesi. sir saklama yiikiimliliigii vs. gibi daha birgok
hususu da Franchise sézlesmelerinde yer verilmektedir.
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V. FRANCHISING/ FRANCHISE CESITLERI

Franchising, hem ulusal hem de uluslararast
pazarlarda  rahatlikla  uygulanabilir.  Ulusal ve

uluslararas1 franchising uygulamalan arasindaki temel

fark: ulusal sistemde disamya para akmamakta. fakat
uluslararas: sistemde franchise vericisine belli oranlarda
Odeme yapilmaktadir. Son zamanlarda bu sistemde
gorilen ve izlenen degisiklikler dikkate alindiginda.
modern  anlamda franchising’in  mamul bazinda
franchising, isletme bazinda franchising ve diger
uygulamalar olarak siiflandirdlma  imkan ortaya
¢cikmaktadir.

V.1. Mamul Bazinda Franchising

Mamul bazinda franchising, franchise vericisinin
franchise alicisina kendi mamullerini daha 6nceden
belirlenmis cografi bélge smirlarinda dagiim vapma
hakkini yasal yolla vermesini kapsar. Burada énemli olan
franchise vericisinin markasinin satilmasidir. Ornegin.
franchise alicist Sagra Special iiriinlerini sattyorsa,
anlagma geregi bagka cikolata satamaz. Bu franchising
cesidi distribiitérlik, ticari bir markanin kullaniimasint.
tnlii bir ismin kullanilmasini ve miimessilligi icerir.

V.1.1. Distribiitorliik: Bir iiretici isletmenin
belli bir cografi bélgede bulunan gercek ve tiizel kisive
mamulini satma hakkini devrettigi bir uygulamadir.
Distribiitor. iiretici isletmenin ticari markasmdan olumlu
bir gekilde yararlanmaktadir. Ayrica, distribiitsr iiretici
igletmenin  olusturmus oldugu imajin korumakla ve
kaliteyi bozmamakla yiikiimtidiir. Distribiitor faaliyette
bulundugu  ilkelerde  bayilerle  calisir. Bayiler
distribiitérlere distribiitorler ise, iiretici isletmeyve kars:
sorumludurlar. Benzin istasyonlarr ve otomobil saticilari

bu uygulamaya 6rnek olarak gosterilebilir.

V.1.2. Ticari Bir Marka Ticari marka
franchising’de, franchise alicis1 sadece ticari markadan
faydalamir.  Fakat. kendisi o6ngoriilen  standartlara
uymakla ve de markanin itibarini zedeleyici islemlerden
kaginmakla yiikiimliidiir. Dedeman otelleri bu kategorive
sokulabilir.

V.1.3. Unli Bir Isim Unlii  bir ismin
kullanmlmast mal veya hizmetin tamtilmasinda ve
pazarlamasinda etkinlik agisindan onemlidir. Unlii bir
isim sadece o markanin reklamlarinda boy gosterir. o
isletmenin malin tiiketir veya kullanir

V.1.4. Miimessillik : Miimessillik temeline dayali
franchising iki sekilde olur. Birincisi. Franchise alicisina
daha 6nceden belirlenmis bolgede ticari = faaliyetle
bulunma hakkimn verilmesidir. Ikincisi, franchise
vericisinin franchise olicisina bir mal ve/veyva mal
Serisini pazarlama ve satma hakkin vermesidir.

306

V.2. Isletme Bazinda Franchising

Isletme bazinda franchising’in temel ilgi alan
hizmettir. Ana igletmenin hizmeti nasil iirettigi grenilir
ve bununla ilgili usullar tatbik edilir. Oteller, moteller,
restoranlar, kuru temizleme. muhasebe hizmetleri, oto

kiralama yerleri vs. 6rnek verilebilir.
V.3. Diger Franchising Yollari

Franchising sistemindeki diger uygulamalar; ikili
franchising, master franchising ve  doniistiirme
franchisingtir.

V.3.1. Ikili Franchising : iki farkli isin ayni
yerde ve aym zamanda faaliyette bulunmasindan olusur.
Bir benzin istasyonunda bir restroranm bulunmas: ve
farkli  iki mamuliin tiketiciye ulastirdmas:  ikili
franchisinge en uygun énceliklerden biridir.

V.3.2. Master Franchising : Gelisen uluslararas
franchisenin ~ yaygin  formu  bir franchisee’yi
gorevlendirmeyi igerir veya master fanchisgr spesifik
Pazar olusturmak icin biitiin ilke boyunca haklar1 satin
alir. Cogu master franchisérleri. kendilerini 6n franchise
birimleriyle desteklemeyi ve gelistirmeyi beklemelerine
ragmen. digerleri 6n franchise’lere verilen haklar verilir.
Temelde. tlkenizde bir minifranchisor olursaniz, bir 6n
0deme veva bagldik 6¢ mesini kabul edersiniz. Cogu
kendi kendilerine bir veya iki pilot franchise kurarlar,
daha sonra orjinal diikkanlardaki planlar izlemek igin
digerlerini egiterek subeler agarlar(10).

Bu tiir franchising hem ulusal hem de uluslararas:
pazarlarda uygulanabilir. Ulusal anlamda uygulanis
soyledir:  Franchise wvericisi haklarim kendi adina
kullanmast tizere belli bir egitim siireci sonucunda
franchise alicisina verir. Bu franchise alicisi, bulundugu
bolge icersinde franchise vericisi olarak faalivet gosterir.
Uluslararast anlamda ise, franchise vericisi dogrudan
baska bir iilkede kendi adina franchising sistemini
kurabilir. buna Mc.Donald’s isletmenin 6érnek olarak
gosterilebilir.

V.3.3. Doniistiirme Franchising : Satis sorunlar
olan firmalarin bu problemlerine ¢éziim olarak ortava
kamwur. Bu  franchising tiirinde;  faaliyetini
stirdiirmekte olan bir igletme, yine aym sektordeki ana
bir firmaya ticari iliski igersinde s¢z konusu ana firmanin
perakende satis iglerini iistlenmektedir. Bu sayede ana
firma genisletme politikasini gergeklestirmekte  ve
franchiseenin imkanlarim1 da kullanmaktadir. Diger
taraftan. franchisee de diisen satislarim1 artirarak, bu
sorununu ¢dzmektedir.

Ayrica, Franchising literatiirde degisik sekillerde
de  smiflandirilabilir.  Bunlardan biri.  Uretici-
Perakendeci. Uretici-Toptanct. Toptanci- Perakendeci ve
Ticari isme Dayali Lisansor-Perakendeci Sistemlerdir.
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Digeri ise, Bayilik Sistemleri ve Ayricalikli Sistemler
olarak tammlanabilir(11).

VL FRANCHISE VERICIiSI VE ALICISI
ACISINDANAVANTAJVE DEZAVANTAJLAR

Hem franchise vericisinin hem de franchise
alicisimn kargilikli igbirligi ve gitveni sayesinde optimum
bir seviyede ulastlabilecek kisisel amaglar: oldufundan.
franchise isinin biitin iglemsel yoninii anlama kaydiyla
belirlenen bu amaclara dogru emin adimlarla vaklagmak
hic de zor olmayacaktir. Bu sistem  cercevesinde
franchise alicist tam olarak sistemi kavramakta zorluk
cekebilir ve tatbiki agisindan onemimi anlamakta vetersiz

kalabilir. Gerek franchise vericisinin ve gerekse
franchise alcisinin  karsisina  ¢ikacak —avantaj ve
dezavantajlar asagidadir.

VI.1. Franchise Vericisi Agisindan Avantajlar

acisindan avantajlar.  isin
motivasyon ve isbirligi.
ahcisiniin - katkist - ve

Franchise vericisi
biiytimesi, satin alma giici,
islemsel kolaylik, Franchise
franchise alicistmn siirekliligidir.

Isin Biiyiimesi: Franchise vericisi isletmesini
veya Pazar paym digik bir malivete katlanarak
biiyiitme imkanina sahiptir. Her Franchise alicis! kendi
satis verini agacagindan, franchise vericisine belli
odemeler vapacagindan ve kendisinin belirlemis oldugu
standartlara uyulacagindan dolayi, franchise vericisi
tatmin edici bir sekilde dagitum agim genigletebilir ve
rakipleri karsisinda istiin duruma gecebilir. Bu stratejik
acidan can alict bir noktadur.

Satin Alma Giicii: Franchise vericisi, franchise
alicilant igin toptan eckipman ve malzeme teminine
gidebilir; pazarlik giictindi artirir. Bu sekilde biiyiik
iskontolar elde edilebilir.

Motivasyon ve Isbirligi: Franchise alicilart bir
yoneticiden daha gok kendi isletmelerinin basinda
olduklari icin islerine dort elle sariimaktadirlar. Bu yolla
franchise alicilarinin motivasyonu kolaylikla saglanmis

“olur. Diisiik satig onlar igin az para kazanmak anlamina
geleceginden, franchise alicilan standardizasyonu
korumak ve kaliteyi artirmak igin franchise vericisinin
kural ve ¢nerilerinin uygularlar.

Islemsel Kolaylik: Franchise vericisi giinliik isler
ve yonetim sorunlaryla ugrasmak zorunda degildir: bu
tamamen franchise alicisim ilgilendirmektedir. Franchise
vericisi ise, franchise alicisinin kontroliinii yapar.

Franchise Ahcisun Katlasi: Franchise alici
icinde bulunduBu pazari iyi tanidigindan, giinliik olaylar
ivi algiladigimdan ve sorunlara goziim bulmakta daha
uzman oldugundan  franchise vericisine  onemli
katkilarda bulunur. Bu katky, ivi bir performans ve
tatminkar kar anlamina gelmektedir.

Franchise Ahcisimn Siirekliligi: Yasal olarak
yapilan  anlagmalar franchise  vericisinin lehine
diizenlenir. Otelinizde iyi bir yiyecek ve igecek miidiiri
calistrirsaniz, onun baska bir otele transfer olmasi
giindeme gelebilir. Fakat, bir franchise alicisi sisteme
belli miktarda yatirim yapacagindan dolayi bu sistemden
kopmasi veya baska bir beklentiye girmesi de pek olasi
degildir.

V1.2. Franchise Vericisi A¢isindan
Dezavantajlar

Franchise vericisi acisindan dezavantajlar; yanhs
franchise alicisi secimi, franchise alicisinin mali durumu,
yanlis personel segimi ve imaj zedelenmesi, serbestlik
eksikligi. iletigsim sorunu ve yeni bir rakiptir.

Yanhs Franchise Ahcisi  Segimi:  Gerekli
arastirmalar1  yapmadan, referanslart toplamadan ve
franchise  ahcisi icin aday olan kisileri iyi analiz
etmeden vapilan segimler hem sistemin isleyisi aksatir
hem de willarca ugragip olusturulan imaji ortadan
kaldirabilir.

Franchise Alicismin Mali Durumu: Yeterli satig

vapamayan franchise alicilar1  6deme gicliifiine
diismekle beraber franchise vericisinin de karliligim
bivik  6lgiide  diistirecektir.  Basarisiz franchise

ahictlarinin isletmeleri veya satig magazalan borgluluk
acisindan da sorun yaratabilecektir.

Yanhs Personel Secimi ve imaj Zedelenmesi:
Franchise alicist personel aluminda gereken dikkati
gostermedigi zaman. standartlar disinda yapilan bu
alimlar isletmenin hizmet kalitesini koti yonde
etkilevecektir. Ticari markamn veya isletmenin imaji
zedelendiginden veya olumsuz bir imaj olustufunda bunu
da diizeltmek ¢ok zor olacaktir.

Serbest Eksikligi: Franchise vericisinin franchise
birimleri iizerinde dolaysiz kontrol kurmasi biraz zordur,
bu da politika ve wusuller de degisiklik yapmayl
zorlastirir.  Franchise alicilart uzun vadede yararli
olabilecck degisikleri yapmayabilir ve/veya igbirligine
vanasmavarak biiyilk sorunlarin  dogmasina sebep
olabilir.

lletisim  Sorunu: Franchise alicist  satig
rakamlarim tam olarak franchise vericisine bildirmezse
ve/veya belli bir zaman zarfinda yapmis oldugu ve
vapacagl odemelerin  gereksiz  olduguna kendini
inandinrsa. bu tutum ve davramg franchise alicisi ve
vericisi arasinda hem iletisim hem de kisisel catismayi
doguracaktir.

Yeni Bir Rakip: Franchise alicisi sistemden
aynildign zaman o6grendigi teknikleri ve kazandig
tecriibevi aym bolgede franchise vericisinin kargisina
benzer is kurarak yeni bir rakip kimliginde ¢ikabilir.
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Bunun yasal yolla engellenmesi mimkiindiir, fakat
uvgulama agisindan engellenmesi ise biraz zordur.

VL3. Franchise Alicis1 Acisindan Avantajlar

Franchise alicist agisindan avantaﬁar: yonetsel ve
islemsel vardim. asgari risk, standartlar ve kalite
kontrolii. basar1 igin yollar. yerlesmis imaj. kredi
kolavhigi, karsilastirmali degerlendirme, az miktarda
sermayve ihtivacl. arastirma ve gelistirme. reklam
calismalar ve firsatlarin yakalanmasidir.

Yonetsel, Teknik ve islemsel Yardim: Bu
vardim. tecrilbe agisindan yetersiz olan  kisive
sunulmaktadir. Franchise vericisi isletmenin hem
agihisindan 6nce hem de «ilisindan sonra avmt hizmeti
franchise alicisina  gotarmektedir. Ekonomik krizle
karsilagildigi zaman veya konjoktiirel issizligin hakim
oldugu bir ortamda franchise vericisi franchise alicist ile
siirekli olarak iletisimde bulunur ve bu zor durumda
nelerin yapilmasi gerektigini franchise alicisina ulastirir.
Teknik yardim. genellikle pivasa fizibilite ¢alismalari.
ver se¢imi, mimari plan ve tasarun ve ekipman secgimi ve
plan iizerinde yogunlasir. Islemsel yardim ise: envanter
kontrolii. satin alma spesifikasyonlari. hijyenik kurallar.
iretim yontemleri ve diger hizmet parametrelerini
icermektedir.

Asgari Risk: Bir girisimci riske katlanmak
zorundadir: fakat. burada 6nemli olan ne kadar ve ne
derecede risk aldigidir. Oturmus bir isletme sisteminin
mahm  ve/veya  hizmetlerini  pazarlamakla  diger
sektorlere veya girisimlere oranla daha az riskin mevcut
oldugunu gérmek yanlg; olmayacakur. Franchising
sistemi ise. %100 basari garanti etmemekle beraber
kurallara, sOylenenlere uyuldugunda basarinin
kendiliginden gelecegini taahhiit eder.

Standartlar ve Kalite Kontrolii: Standartlarin
olusturulmasi ve her franchise alicis1 tarafindan
uygulanmasi kaginilmazdir. Bu standartlar hem tretilen
mamul hem de isletmenin dekorasyonu kullandig:
ekipmanlar vs. igin de gecgerlidir. Kalite kontrol
mekanizmasinin isletmesi bu standartlara uyulmasindan
geger. Franchise alicist bu standartlara uymazsa satma
calisigr-mala veva hizmete olan talep diismeve baslar.
para kazanamaz ve franchise vericisine karsi anlasmayva
uygun  olarak  &demelerini  vapamaz.  Buradan
anlasilacagy iizere. franchise alicisimin basansi  bir
bakima kendisinin franchise vericisinin standartlarma
uvup uvmadigina bagli olmaktadir.

Basart I¢in Yollai: Franchising sistemi basari
garanti etmedigi halde, basariya giden vollar1 gosterir
veya basarty1 getirecek yardinm saglar. Franchise vericisi
egitim, reklam. dagitum gibi konularda franchise
alicisina  yardim  gotiiriir.  Ornegin. iinlit  restoran
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franchise vericisi olan McDonald’s igletmesi basarinn
saglanmasi i¢in 6n egitim sart oldugunu belirtmektedir.

Yerlesmis Kavram ve fmaj: Hazir olan bir ticari
maekanin veya bir isletinenin imajinin satin alinmasi
franchise ahicist agisindan 6nemli avantajdir. Ornegin.
Bosh firmasi diinya genelinde = taninmakla  beraber
tikketicilerine verdigi hizmetle de bilinmektedir. Bir
franchise alicisi. Bosh zincirinin sistemine girdigi zaman
hem taninmig bir ticari markayi hem de insanlar arasinda
vayinlanmis olan bir imaj satin almis olacaktir.

Kredi Kolayh@: Franchise vericisi, isletmenin
biiviimesi ve yayinlanmast igin franchise alicisina uygun
sartlarda kredi saglayabilir. Ayrica, finansal kiralama
acisindan  uygun olabilmektedir. Clinkii
franchisingin risklerinin diisiik olmas: finansal kiralama
sirketlerinin kredi vermelerini kolaylastirmaktadir.

Karsilastirmali Degerlendirme: Franchise alicist
kendi sorunlarmmn ¢éziimii ve elde ettifi basariyr bir
nebze degerlendirmek agisindan dagitim a1 icerisinde
bulunan diger alicilari ile tartigma firsatina sahip olabilir
ve onlarm deneyimlerinden vararlanabilir.

Az Miktarda Sermaye TIhtiyaci: Franchise
vericisi kendi isletme sistemi hakkinda tam bilgiye sahip
oldugundan ve vatirunin asgari maliyetle
gerceklestirilecegini - bildiginden  dolayr  franchise
alicisinin yiikli bir yatirum harcamasina girmesini veya
tecribesizliginden kaynaklanabilecek viiksek maliyetli
alumlari 6nleyecektir. Diger taraftan, bagimsiz bir isin
kurulmastyla  karsilastinldiginda, franchise alicisinin
scrmaye  gereksiniminin  daha az oldogu kolaylikla
gotiiriilebilecektir.

Arastirma ve Gelistirme: Franchise vericisi
kendi sisitemini strekli olarak gelistirme cabasinda
oldugundan ve teknoloj ik veniliklerden vararlanma
egilimine girdiginden franchise alicis1 bu ¢alismalardan
higbir para veya zaman harcamadan vararlanabilir.

Reklam Calismalari: Franchise alicist franchise
vericisinin - ulusal  ve  bolgesel  reklamlarindan
vararlanmaktadir.  Yapilan reklam faaliyetleri by
franchisc  vericisinin = sistemindeki biitiin  franchise
ahicilarimin yararina olacaktir.

Firsatlarin -~ Yakalanmasi:  Franchise alicisi
sistemc  dahil olmakla beraber bazi firsatlan elde
cdecektir. Bu firsatlar: bagkasiun isine sahip olunmasi.

isletme bilgileri agisindan ilerleme saglanmast ve
sistende  diger franchise alicilant  ile  iletisimde
bulunmasidir.

VIL4. Franchise Ahcist Agisindan Dezavantajlar

Franchise  alicist  acisindan  dezavantajlar;
serbestlik  eksikligi  ve  monotonlasma,  reklam
faalivetleri.asirt bagimliik karsilanmams  beklentiler,
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imajin zedelenmesi, siirekli kontrol ve vasal ve mali
yiikiimliliiklerdir.

Serbestlik  Eksiklizi ve  Monotonlagma:
Franchise vericisinin standartlari ve kalite igin getirmis
oldugu sartlar franchise alicist agisindan bir takim
kisitlamalann beraberinde getirebilir. Ayrica, franchise
alicism  imzasinin bulundugu anlasma  hiikiimlerine
zorunluluk  ilkesi uzun vadede sorun yaratabilir.
Monotonlagsma olarak franchise alicisimn sikayetleri
gimdeme geldigi zaman franchise vericisi ve alicisi
arasinda catisma veya anlasmazlik ortaya
cikabilmektedir. Bu yiizden, franchise alicilarinin uzun
denemde faalivetleri dikkate alindiginda sikilma, kendini
gelistirememe ve siirekli olarak ayni isi yapma sorun
varatacakfir.

Reklam  Faaliyetleri:  Franchise  vericisi
tarafindan  yonetilen reklam faaliyetleri —amacina

ulasmamakla beraber franchise alicist bu faaliyetleri
vetersiz ve anlamsiz bulabilir. Franchise alicisinin icerigl
basarisiz olan bu reklam faaliyetleri icin viiklii 6deme
vapma zorunlulugu ortaya cikabilir. Bu da, franchise
vericisi ve alicist arasmda yeni bir anlasmazlik
doguracaktir.

Agim Bagmhlik: Franchise alicist franchise
vericisine bagimhligim abartilt bir duruma getirirse. bu
hareket kendisi acisindan sikintili sonuglar beraberinde
getirecektir. Franchise alicist  ekonomik kriz  gibi
beklenmeyen durumlarda, fiyatlama stratejisinde  ve
tanitun faalivetlerinde franchise vericisinin Onerilerini
tamamen dikkate alirsa. i¢inde bulundugu yerel pazarin
gereklerini gozardi edebilir. Ayrica, bu pazar kendisi
daha iyi tamdigindan veya analiz edebileceginden dolay1
franchise vericisinin her s6yledigi tamamen uygulamasi
pek verinde bir karar da olmayacaktir.

Karsilanmamis Beklentiler: Franchise alicisi
vaptigl harcamalar karsisinda beklentileri tam olarak
yerine getirilmezse tatminsizlik baslar. Bundan bagka.
vatinmcr  imzaladign  anlasma maddelerini  tam
anlamamus olabilir veya ige girer girmez biiyiik kazanglar
elde etine beklentisine kapilabilir. Franchise vericilerinin
mali acidan giiclii olduklari diisiniiliirse. herhangi bir
anlasmazhikta cikabilecek uzun vadeli mahkeme
durusmalant franchise alicisi igin pahali ve de yipratict
olacaktir.

Imajin Zedelenmesi: Bir sistemin icinde fazla
sayida franchise alicist olduguna gore, herhangi birisinin
yapacagl vanls bir hareket digerlerini de aym
olumsuzluk cercevesinde etkileyecektir. Bu da, satislarin
diismemesine ve igletmenin zarar etmesine yol acacaktir.
Ote vandan, franchise vericisinin ticari markast hakkinda
cikan kotii bir séylenti aym sekilde yukanda belirtilen
sonuglart doguracaktir.

~anlagma

Siirekli ~ Kontrol: Franchise  vericisinin
olusturdugu daimi bir kontrol mekanizmasi belli bir siire
sonra franchise alicis1 tarafindan gereksiz goriilebilir. Bu
siirekli kontrol, bir psikolojik baski olarak algilandig:
zaman. franchise alicistmin verimliligi disebilecektir.
Fakat.bu _kontrol mekanizmast kalite
standardizasyonunun korunmasi agisindan da gereklidir.

Yasal ve Mali Yiikiimliiliikk: Franchise alicist
siiresince ve bitiminden sonra franchise
vericisinin ~ verdigi  know-how’t  (gizli, Onemli,
tanimlanmus, pratik bilgiler) ugtincii sahuslara agamaz.
Avrica. franchise alicisi franchise isletmesinin geligmesi
ve franchise sisteminin ortak kimligi ve sayginlihgimn
korunmast icin azami gayreti gostermelidir. Anlagmaya
imza atugindan ve bu anlagma hikiimlerini kabul
ettiginden dolay: franchise alicisi istedigi zaman higbir
tazminat 6demeden sistemden ayrilabilme gibi bir sansi
da mevcut degildir.

Yukarida belirtilen avantaj ve dezavantajlar
dogrultusunda, franchise verici ve alicilarin birbirlerine’
karst verine getirmemeleri gereken bazi kurallarin
oldugu ortava ¢ikmistir. Avantajlarm azamiye ¢ikmasi ve
dezavantajlarin  asgariye inmesi, franchise alict ve
vericilerinin  karsiikli anlayigina baghdir. Baska bir
deyisle. franchise vericisi anlasma siiresince franchise
alicisina baslangictaki egitimi ve siirekli ticari ve/veya
teknik  destegi  vermelidir. ~ Taraflar  birbirleriyle
iliskilerinde diiriist davranmalidir. Franchise vericisi
anlasmanin her ihlalinde franchise alicisint yazili olarak
ikaz etmeli ve kusurun giderilmesi i¢in siire tamumalidir.
Bundan baska, taraflar sikayet, tasa ve anlagmazliklarini
samimivet ve iyi niyetle, diirist ve makul, dogrudan
temas ve miizakere ile ¢ozmelidirler(6).

VIL ETKIN BiR GLOBAL PAZARLAMA
STRATEJiSi OLARAK FRANCHISING

Pazarlama; {iretim faaliyetinden once baglayan,
tiiketici ihtiyaglarinin tatminini ve amaglarina ulagmasin
hedefleyen, bu hedefler dogrultusunda mal ve hizmetleri
iireticiden tiiketiciye akis fonksivonunu iistlenen ve satis
sonrasi hizmetleri de kapsavan isletme faaliyetleridir (8).
Bu pazarlama tanimuna paralel olarak ashnda kiiresel
pazarlamada en basit ifadeyle mal ve hizmetlerin milli
sturlar  disina  voneltilmesidir. ~ Fakat  kiiresel
programlama faaliyetlerine baktifimizda, dinya bir
Pazar olarak algilanmakta, ihtiyaglar ve firsatlar
belirlenmekte. daha sonra kiresel bir tretim asamasina
gecilmektedir. '

isletmeler gesitli scbeplerden dolayr kiiresel
pazarlara yonelebilir. Bu sebepler;

- I¢ piyasa icin mal ve hizmet iretmekte olan
firmalar. Pazar paylarin daralmasi yiziinden kiiresel
pazara odaklanabilirler.
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- Degisen diinya® sartlarindan dolay1 kiiresel
pazarda biiyiik firsatlar ve potansiyeller yakalanabilir.

- Cok uluslu diger rakip firmalar i¢ piyasada mal
ve hizmetlerini arz ederek rekabete girebilirler.

- Bazi iiriinler yasam siirelerini i¢ pivasada
tamamiasa dahi, s6z konusu bu trinler kiiresel pazarda
yasam siireleri bakummndan degisik pozisyonlarda
bulunabilir. Bu nedenle firmalar kiiresel pazarda bu
diriinler tizerinde faaliyetlerine devam edebilirler.

- Firmalar global pazarda daha yiiksek bir kar
marj1 elde edebilirler.

- Isletmeler tek veya birkag pazara bagimlilik
verine. global pazara gire1zx bu riskler diisiiniilebilir.

Sirketler iginde bulunduklari ekonomik, kiiltiirel.
ve diger gevresel sartlara gére kendilerine gore en az
riskli pazara girig stratejisini tercih edebilirler. Bu giris
stratejilerini  direkt ihracat, indirekt ihracat. lisans
anlagmalan, ortak girisim, direkt yatirim ve franchising
seklinde siralayabiliriz (7).

Joint-Ventures(Ortak Girigim); genisleven
diinyada dikkate alinmas: gereken franchisérlerin secme
haklarindan biridir. Yabanc: bir pazarda size en iyi
kazanct saglayabilecek bir anlagmadir. Ortak girisimde
bagaril: olabilmek icin, esinizle yonetim sitillerinizin
aym zenginlikte ve amagta olmalidir. Ortak girisimde
finansal ve yonetim yapisindaki iligki karmasiktir ve
isletmeler arasinda 6nemli farkliliklar olusur(10).
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