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Eski donemlerden giiniimiize kadar insanlar toplumsal ihtiyaclar1 karsilamaya
yonelik faaliyetler yiiriitmiislerdir. Uriin ya da hizmet iireterek bu eksiklikleri kapatan
kisiler girisimcilik faaliyetlerinin  de temelini olusturmuslardir.  Girisimcilik
faaliyetlerinin temel amaci iirlin ya da hizmet iretmek ve bu iiretimden fayda
saglamaktir.

Girisimcilik faaliyetlerinin tiim diinyada artmasiyla birlikte is cevresindeki
rekabet artmis ve isletmeler rekabet ile bas edebilmek icin birlikte hareket etme yoluna
gitmislerdir. Isletmelerin bir araya gelerek ortaya cikaracaklari sinerji, zorlu rekabet
kosullariin etkisini kirarak isletmelerin basar1 elde etmelerine de yardimer olmaktadir.
Isletmeler bu sinerjiyi kazanabilmek amaciyla farkli yontemlere basvurmaktadirlar.
Gilinlimiiz i yasaminda bu yontemlerin en sik ve yaygin uygulanan sekli Franchising
sozlesmeleridir. Bir baska ifadeyle dilimize “isim hakki” seklinde gecen franchising
kavrami, kiirelesen diinya ekonomisinin bir sonucu olarak ortaya ¢ikmaktadir. Franchise
sistemi sayesinde, isletmeler diger {ilkelere tek bir merkezden kendi {irlin ve
hizmetlerini ihra¢ etmekte ve uluslararasi pazara acilmaktadirlar. Ozellikle, gelismekte
olan iilkeler franchise sisteminin yayilmasinda énemli bir pazar olusturmaktadirlar. Bu
pazarlardan 6nemli bir tanesi de gliniimiiz Tiirkiye’sidir.

Bu tez calismasinin temel amaci, franchise alan girisimcilerin franchise sistemini

nasil algiladiklar1 ve bu algilamalarmin girisimcilige ne gibi etkisi oldugunun
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arastirilmasidir. Bu amagla aragtirmanin evrenini olarak 2018 yilinda Elazig ve Malatya
Il merkezindeki franchise alan isletmeler olusturmaktadir. Cesitli sektorlerde (gida,
giyim, egitim) ulasilan katilimei sayisi yani arastirmanin evreni 148 kisidir. Calismada
nicel aragtirma yontemi kullanilmis ve veriler yiiz ylize anket teknigi ile elde edilmistir.
148 katilmcilarin tamamina anket elden dagitilmis ve yiiz ylize goriismede
doldurulmustur. Verilerin analizinde SPSS-22 programi kullanilmistir. Verilerin
degerlendirilmesinde tanimlayici istatistiksel yontemleri olarak sayi, yiizde, ortalama,
standart sapma kullanilmistir. 1ki bagimsiz grup arasinda niceliksel siirekli verilerin
karsilagtirillmasinda t-testi, ikiden fazla bagimsiz grup arasinda niceliksel stirekli
verilerin karsilagtirilmasinda Tek yonli (One way) Anova testi kullanilmisgtir. Aragtirma
bulgularma gore, girisimcilerin cinsiyet, yas, 6grenim durumu ve Onceki meslekleri
degiskenleri ile franchise sistemine yonelim nedenlerine iliskin algilari, franchise alma
zorluklarma iligkin algilari, franchise almaya etken olan sebeplere iligkin algilart ve
franchise siireci ve isleyisine katilim nedenlerine iligkin algilar1 arasinda anlamli

farklilik oldugu sonucuna ulasilmistir.

Anahtar Kelimeler: Girisimcilik, Franchising sistemi, Elazig-Malatya ili
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People have carried out activities to meet social needs from ancient times to the
present day. The people who closed these deficiencies by producing products or services
have formed the basis of entrepreneurship activities. The main purpose of
entrepreneurship activities is to provide benefits by producing products or services.

With the increase of entrepreneurial activities all over the world, the competition
in the business environment has increased and the enterprises have liaised together in
order to cope with the competition. The synergies that will find out with of the
businesses by coming together will help them to business achieve success by breaking
the impact of tough competition conditions. Businesses resort to different methods to
gain this synergy. The forms the most often and widely which used of these methods in
today's business life are franchising contracts. In other words, the franchising term
which is mentioned in the form of the right to name, emerges as a result of the
globalized world economy. Thanks to the franchise system, businesses export their
products and services from one center to other countries and open up to the international
market. In particular, developing countries constitute an important market for the
dissemination of the franchise system. Today's Turkey is an important one of these

markets.



The main purpose of this thesis study is to examine how the franchisee
entrepreneurs perceive the franchise system and how these perceptions affect
entrepreneurship. For this purpose, the universe of the research is composed of the
companies which are businesses receiving franchise in Elazig and Malatya province
center in 2018. The number of participants in the various sectors (food, clothing,
education), that is, the universe of research are 148 people. In this study, the quantitative
research method has been used and data obtained through the face-to-face survey
technique. The questionnaires were distributed to the participants by hand and filled
with face-to-face interviews. SPSS-22 program was used for data analysis. Descriptive
statistical methods such as number, percentage, mean, and standard deviation were used
to evaluate the data. In our study, t-test was used to compare quantitative continuous
data between two independent groups and One-way Anova test was used to compare
quantitative continuous data between two independent groups. In our study according to
the findings of the research is concluded a significant difference with the perceptions of
the entrepreneurs on the gender, age, educational status and previous occupations
between the reasons for participation in the franchise process and operation.and reasons
for orientation to franchise system, the difficulties of obtaining franchises, the reasons
that affect the franchise, the reasons for participation in the franchise process and

operation.

Key Words: Entrepreneurship, Franchising System, the Province Elazig-

Malatya
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X1
ON SOz

Girisimcilerin  franchising sistemine yonelimlerinin sebeplerini incelemeyi
amaclayan bu c¢alismada, girisimcilerin franchising sistemine yonelmesinin temel
sebepleri, bu sistemin zorluklart ve olumlu ve olumsuz taraflarinin ortaya konmasi
amaclanmistir. Bu dogrultuda yapilan bu c¢alismada, girisimcilerin bu sisteme
yonelirken dikkat etmesi gereken hususlar, bu sistemi cazip kilan 6zelliklerinin ortaya
konmas1 hedeflenmistir. Ayrica girisimcileri bagimsizliklarindan vazgegerek bir
firmanin ¢atis1 altinda faaliyet yiirlitmeye yoOnelten temel sebeplerin de iizerinde
durulmustur. Calismada girisimcileri bu alanda motive edici etmenler belirtilmis ve
bunun yaninda franchise sisteminin zorluklar1 da girisimciler agisindan degerlendirilip
acgiklanmustir.

Yiiksek lisans tez ¢aligmam siiresince bitmek tiilkenmek bilmeyen sorularimi
biiyiik bir sabirla cevaplayan, ¢alismam esnasinda her tiirlii destegini esirgemeyen ve
kiymetli bilgisiyle bana yol gosteren saym danmisman hocam Dr. Ogr. Uyesi Ozcan
Demir’e en samimi duygularimla tesekkiirii bir bor¢ bilirim. Ayrica yliksek lisans
tezimde onemli katkilar saglayan ve bu calismamda bana 6nemli zamanlarini ayirarak
destek olan degerli arkadasim Ziilkiif Narlikaya’ya, en samimi duygularimla tesekkiirii
bir borg bilirim.

Hayatim boyunca manevi desteklerini daima hissettigim, beni hi¢bir zaman
yalniz birakmayan ¢ok sevdigim aileme tesekkiirlerimi sunuyorum.

Verilerin elde edilmesi asamasinda ¢alismaya ciddiyetle katilarak i yasamlarini

tereddiit etmeden benimle paylasan degerli girisimcilere tesekkiirlerimi sunuyorum.

ELAZIG-2019 Seren GOZUACIK



GIRIS

Giliniimilizde iilkeler agisindan gelismislik konusu Onem arz etmektedir.
Ekonomik agidan gelismislik tiim iilkelerin temel hedefi haline gelmistir. Bunu
saglamanin ilk yolu hi¢ kuskusuz iiretimi tesvik etmektir. Bu hedefe ulasmada en biiytik
gorev ise girisimcilere diigmektedir. Girisimcilerin segecekleri is kolunda basarili
olmalar1 hem kendilerine hem de iilkelerine biiyiik katk1 saglayacaktir.

21. yiizyilda teknolojideki hizli gelismeler ile birlikte kiiresellesme donemi
baslamistir. Bu yiizyil, uluslararasi ticaret piyasasinin hizla gelismesine ve rekabet
ortaminin artmasina sebep olmustur. Ayrica bu gelismeler, tiiketicilerin tercih, beklenti
ve egilimlerinin de de8ismesine yol agmistir. Boyle bir rekabet ortaminda isletmeler
tutunabilmek, yeni piyasalara acilabilmek, bu piyasalarda varliklarini siirdiirebilmek ve
ozellikle de tiiketicilerin degisen beklenti ve egilimlerini karsilayabilmek i¢in cesitli
strateji ve yontemler gelistirmislerdir. Isletmelerin gelistirmis olduklar1 yéntemlerden
biri de franchising sistemidir. Bu sistem ile isletmeler, ayn1 kalite ve standartta mal veya
hizmetlerini ¢esitli pazarlarda franchise alan olarak nitelendirilen bagimsiz girisimciler
vasitasiyla tiiketicilere sunmus ve ¢ok diisiik maliyetlerle ve hizli bir sekilde piyasalara
girme imkani1 kazanmiglardir. Bunun yaninda franchise alanlar da daha once basarili
olmus ve taninmis markanin imaj ve rekabet giiciinden yararlanma firsat1 elde etmis ve
piyasada tek basina kendini ispat etme yiikiinden kurtulmuslardir (Simsek, 2015:1).

Tiirkiye’de franhising sistemi 1980 yilinda iilkede biirokratik engellerin
kalkmasiyla goriilmeye baslanmis ve ilk olarak Tiirkiye’ye franchisig ile giren firma Mc
Donalds olmustur. Mc Donalds’in ardindan bir¢ok firma Tiirkiye’ye franchising ile
girmistir. Ancak Amerika ve Avrupa ile kiyaslandiginda Tiirkiye'nin franchising
sistemini kullanim oran1 olduk¢a diisiiktiir. Bunun en Onemli sebeplerinden biri
Tiirkiye’de koklii marka kiiltiirinlin fazla olmamasi ve bu nedenle franchise veren
konumundaki isletmelerin az olmasidir.

Ulkemizde de franchising sistemini dagitim, isletme ve pazarlama sistemi olarak
farkli bakis agilar1 ele alan cesitli ¢calismalar yapilmistir. Fakat sistemin franchise alan
girisimciler tarafindan nasil algilandigina yonelik ¢alismalarin eksikligi s6z konusudur.
Bu ¢alismanin amaci, iilkemiz yazininda yer alan bu eksikligi kismen de olsa doldurmak
amaciyla llkemizdeki franchise sisteminin franchise alanlar goziinden nasil

algilandiginin veya degerlendirildiginin arastirilmasidir. Calisma Elazig-Malatya illerini



kapsayacak sekilde yapilmustir. Isletme sahiplerine anket yontemi kullanilarak
uygulanmistir. Anket toplamda 148 kisiyi kapsamaktadir ve yiiz ylize anket yontemi

uygulanmustir.

Arastirma lic boliimden olusmaktadir. Arastirmanin birinci boliimiinde 6ncelikli
olarak girisimcilik kavrami {izerinde durulmus ve sonrasinda girisimciligin 6zellikleri,
tarihsel gelisimi, girisimciliin 6nemi ve diinyada ve Tiirkiye’de girisimcilik konularina
yer verilmistir. Aragtirmanin ikinci boliimiinde franchising kavrami konu olarak ele
alimmistir. Franchising’in tanimi yapilip genel Ozellikleri ortaya konulmustur.
Sonrasinda diger sistemlerle farklar1 ele alinarak avantaj ve dezavantajlarina
deginilmistir. Son olarak da girisimcilik alaninda franchisingin yeri ve Onemine

deginilip franchising ile girisimcilik arasindaki iliskiye deginilmistir.

Uglincii ve son boliimde ise arastirmanin amact ve 6nemi, arastirmanin hipotezleri,
arastirmanin varsayimlar1 ve sinirliklari, arastirmanin evren ve Orneklemi, gilivenirlik
analizine yer verilirken, degerlendirme ve sonu¢ ve oOneriler kismina bu bdliimde yer

verilmis ve aragtirma bulgular sistematik olarak tartisilmistir.



BIiRINCi BOLUM

1. GIRISIMCILIK KAVRAMINA GENEL BIR BAKIS

Birinci bolimde girisimcilik kavrami iizerinde durulmustur. Girisimciligin
tanimi, tarihsel agidan gelisimi, 6zellikleri, 0nemi, avantaj ve dezavantajlar1 alt basliklar
halinde agiklanmustir.

Girisimcilik kavrami ¢agimizda ekonomik acidan giinden giine degeri artan bir
kavram olmustur. Ozellikle is imkanlarinin kisitli oldugu iilkelerde girisimciligin degeri
daha da iyi anlagilmaktadir. Girisimci, kisiye ekonomik ve sosyal agidan bir¢ok yarar
saglamasinin yani sira is olanaklar1 yaratip istthdami da arttirip hem iilkeye hem de
bireylere fayda saglamaktadir. Literatiirde girisimcilik kavrami adina bir¢ok farkli tanim
yapilmistir. Girisimciligin tanimlariin ¢esitli olmasi, ortak bir taniminin olmamasi

nedeniyle var olan tanimlar agagida incelenecektir.

1.1. Girisimcilik Kavraminin Tanim

Girisimcilik 6zellikle son yillarda ©nemi artan bir kavram olmustur. Is
alanlarinin artmasi1 sayesinde bu alanlarda faaliyet yliriitmek isteyen kisiler kendi
imkanlarin1 kullanarak isyeri a¢maya yonelmislerdir. Artan miisteri ihtiyaglar
karsisinda yetersiz kalan iiretim miktarmi firsat olarak gdren girisimciler hem talebi
karsilayip hem de kar elde etmeyi hedeflemislerdir. Girisimcilik eski c¢aglardan beri
kisilerin 1lgi alani olup, toplumdaki eksiklikleri ekonomik degere doniistiirmek igin
faaliyet gosteren kisilerin artmastyla popiilerligini arttirmistir. Girisimeilik kavraminin
temelinde bir isi bagarmak i¢in yeni bir faaliyet alan1 yaratmak yatar.

“Girigimei” ve “Girisimcilik” kavramlari ile ilgili literatiirler incelendiginde ¢ok
fazla tanimlamalar mevcuttur. Girisimci kavraminin, Latince’de intare kelimesinin
kokiinden tiiredigi bilinmektedir. ingilizce’de entrepreneur olarak tanimlanan girisimci
enter (giris) ve pre (ilk) kelime koklerinden gelir ve entrepreneur yani ilk baslayan
anlaminda kullanilmaktadir (Korkmaz, 2000: 12-20).

Girisimcilik kavramini 18. Yiizyilda Richard Cantillon tarafindan ilk defa ele
alinmistir. Cantillon girisimciligi su sekilde tanimlamaktadir, bir metay1 belirsiz bir
fiyatla satmak veya belirli bir fiyattan almaktir. Girisimci ise, belirsiz fiyat ile belirli

fiyat arasinda kar veya zarar eden kisi olarak tanimlamistir (Hébert ve Link, 1989: 42).



Joseph Schumpeter ise, girisimcilik ve yenilik kavramlarin1 birlestirmistir.
Schumpeter’e gore girisimei, yenilik yapan kisidir (Isik vd. 2011: 188). Girisimci
kisinin yenilik¢i olmasi, teknolojik ilerlemeleri takip etmesi artik giiniimiizde zorunlu
gorilmektedir.

Girisimcilik teorisinde 6nemli bir konumda olan Hisrich ve Peters, girisimciyi;
emek, hammadde ve diger varliklar1 fayda yaratmak igin birlestiren kisi olarak
degerlendirmektedir (Aytag, Ilhan, 2007: 103). Bu tanimda girisimcinin var olan
kaynaklar1 teknolojik ilerlemeler 1s1ginda iirlin farkliligi yaratarak ortaya koymasi
ozelligi lizerinde durulmustur. Girisimcilik son zamanlarda is yasaminda farklilik
yaratan kisilerin bagarili oldugu bir alan olarak goriildiigiine gore bu tanim girisimcilik
adina yerinde bir tanim olacaktir.

Casson ve Foss-Klein i¢in girisimeilik, risk alma, firsat kovalama, hayata
gecirme ve yenilik yapma siireglerin biitiiniinii kapsar. Dolayisiyla, hem sirket agma
stireci, hem de yenilik yapma siireci girisimcilik olarak tanimlanir (Casson, 1995; Foss-
Klein, 2002; TUSIAD, 2002: 34). Baska bir tanimda ise girisimci; mal ve hizmet ortaya
cikarmak i¢in, pazardaki firsatlar1 degerlendiren, tiim tretim faktorlerini bir araya
getirip isin sorumluluklarini tek basina tistlenen kisidir. Birgok kisinin baktigr ama fark
edemedigi firsatlar1 ayirt edip bunlar1 birer is alanina doniistiirebilme yetenegini
kendinde bulunduran kisi girisimci olarak tanimlanir (Tekin, 1999: 1). Tanimlardan da
goriildiigl lizere tiretim faktorlerini yenilik¢i bir sekilde birlestiren kisilerin girisimei
olarak goriildiigii ve yenilik¢i olmay1 ise girisimciyi degerli kilan bir unsur olarak
belirtildigi karsimiza ¢ikmaktadir.

Girigimcilik, glinlimiiz kavramlariyla anlatilacak olursa; gelisen diinya sartlarina
bagli olarak insanlarin beklenti ve gereksinimlerini goz Oniine alip gerekli hizmet ve
mal imalatin1 sistem yaklagimi dogrultusunda gergeklestiren organizasyonel
yapilanmadir. Bu yapilar, toplum igerisinde hayatlarini devam ettirebilmek adina
cevreleriyle kurmus olduklari iligkileri g6z 6niinde tutmali ve siirekli degisim igerisinde
olmak zorundadirlar (Arnold ve Feldman, 1986: 123-135).

Girisimcilik; yeni pazar, {irlin ya da siire¢ firsatlarin1 gorerek, bu firsatlardan
yararlanmak dogrultusunda bir ekonomik etkinligin baglatilmasi ya da yayilmasi
amaciyla caba goOsterme olarak izah edilebilir. Bu tanimlamaya goére girisimcilik
kavrami i¢inde girisimci, en sade bir bicimde, yukarida bahsedilen siire¢leri bir araya

getiren kisidir (Kalkinma Bakanligi, 2014: 3).



Girisimcilerde bulunmasi gereken ortak Ozellikler su sekilde siralanabilir
(Akpinar, 2009: 15):

v’ Firsatlar1 belirleyerek bunlari is alaninda uygulayabilme,

v Tiim sorumlulugu tek basina iistlenip iirlin veya hizmetlerde farklilik yaratma,

v’ Katma deger yaratmak,

v Kiigiik igletmelerin yonetimini dogru bir sekilde yapmak,

v’ Bagkalarina da is olanag1 saglamak,

v Cevrede olusan yeniliklere agik olma ve bunlart kendi is alanlarinda

uygulayabilme,

v" Rakiplerini takip edip rekabete karsi miicadelede giiglii olma,

v" Gelisen ¢evre kosullarini tiriinlerine yansitmak,

v Istikrarli ve istekli olmak,

v" Bulundugu tilkenin ekonomik gelisimine katki saglama

Girisimcilik kavrami gliniimiizde sadece iktisadi manada bir degeri
tanimlamamaktadir. Ayrica girisimciler sosyal yasamin da onemli bir degeri olarak
goriilmektedir. Girisimciler tarafindan gelistirilen yeni fikir ve {irlinler insanlarin hayat
tarzlarinda da degisikliklere sebep olmaktadir. Son yillarda internet, telefon, sosyal
aglar ve benzeri bir¢ok iirlin veya hizmet girisimciler sayesinde pazara sunulup
gelistirilmis olan {irtin ve hizmetlerdir. Bahsedilen {iriin ve hizmetler sadece iktisadi
yasamin degil sosyal yasamin da ayrilmaz parcalar1 olarak karsimiza g¢ikmaktadir
(World Economic Forum, 2011: 5). Son yillarda teknoloji sektoriinde yasanan rekabet
markalarin farklilagsmaya gitmesine sebep olmustur. Markalasmay1 basarmis firmalarin
en onemli Ozelligi, yenilik¢i fikirler ortaya koyup bu fikirleri hayata gecirebilmeyi
basarmis olmalaridir.

Yukardaki tanimlardan da anlasilacag: lizere girisimci, sadece sermayeye sahip
olup bunu is alanma yodnelik kullanan kisi degildir. Ozellikle is yasaminda basarili
olmasi i¢in girisimcinin ¢evresini 1yi inceleyip eksiklikleri gormesi ve bunu karli bir is
alanma doniistiirmesi gerekir. Teknolojik ilerlemeleri takip edip bu gelismelere ayak
uydurmast diger bir 6nemli noktadir. Ozellikle son yillarda girisimci sayisinin
artmasiyla birlikte rekabet ortami1 da artmistir. Rakiplerinin farkinda olan girisimciler
rekabetle miicadele etmek i¢in T{riin veya hizmetlerinde farklilik yaratmak
zorundadirlar. Siradan bir iirtin ya da hizmet kolunda faaliyet siirdiiren girisimcilerin

rakipleriyle miicadele etmesi oldukga giictiir. Girisimcilerin 6niinde olan tiim firsat ve



riskleri degerlendirip bu degerlendirme sonucunda yatirnmin karli bir getirisi oldugu

sonucuna ulastiklarinda is faaliyetlerine baslamalari kendi adlarina faydali olacaktir.

1.2. Girisimciligin Tarihsel Acidan Gelisimi
Girisimciligin tarihsel agidan gelisimi konusu diinyada ve Tiirkiye’de

girisimciligin tarihsel gelisimi olarak iki alt basliga ayrilip agiklanmugtir.

1.2.1. Diinya Girisimciligin Gelisimi

Girisimcilik ilk caglardan beri insanlarin ilgi odagi olmustur. Her donemde
insanlarin istek ve ihtiyaglari ortaya ¢ikmistir. Bu durumu firsat bilen kisiler kar elde
etmek amaciyla faaliyetler yiirlitmiislerdir. Her donemde farkli sekillerde karsimiza
¢ikmis olan girisimcilik, giinlimiize kadar varliini siirdiirmeyi basarmistir.

Orta ¢ag Devri’nde girisimci, hem yonetici hem de galisan olarak biiyiik ¢apli
tiretim projelerini {istlenen kisi olarak goriilmekteydi. Ciinkii iiretim projelerinde riski
kisiler degil devletler iistlenmekteydi. Orta ¢ag devrinde en belirgin girisimciler din
adamlariydi. Girisimciler genel olarak kale, sur, devlet kurumlari, manastir, katedral
gibi biiyllk mimari eserleri yapmakla gorevliydiler (MacMillan ve Katz, 1992: 1-8).
Orta cag donemindeki girisimcilerin devlete olan bagimhiliginin fazla oldugu
goriilmektedir. Daha ¢ok alt yap1 ¢aligmalarinda varliklarini gosterdikleri belirtilmistir.
Devlete ait igleri yaparak ve riskin biiylik ¢cogunlugunu devlete birakarak bagimsizlik
seviyelerinin diisiik tuttuklar1 goriilmektedir.

17. yiizyildaki girisimciler isletme sahibi olmanin verdigi tim riskle tek
baslarina miicadele etmislerdir. Bu devirdeki girisimciler, devletle anlagma saglanmis
bir iirlin veya hizmet liretmek konusunda s6zlesme imzalayan kisiler olarak karsimiza
cikmaktadir. Fakat yapilan sozlesmelerde fiyatlar sabit oldugu i¢in kar veya zarar
durumunu girisimci iistlenmekteydi. (Tosunoglu, 2003: 10). Girisimcinin kar veya
zarar1 kendisinin yiiklenmesi, bagimsizlik seviyesinin orta cag donemine gore arttigini
gostermektedir.

Gecmisten gilinlimiize girisimcinin degeri ve iktisadi rolii, ekonomik faaliyete
yonelik dinamik ve sabit gosterimlerle i¢ ige gegmistir. 18. yiizyilda "siyasi ekonomi"
olarak bagslayan ekonomi bilimi, ilk zamanlarda dinamik bir problemle, yani iktisadi
ilerlemenin nasil olustugunun agiklamasiyla ilgili olmustur. O yiizden, Adam Smith'in,

meshur eseri Uluslarin Zenginligi 1776'da yazilmistir. iktisadi bilimlerin ilk doneminde



girisimci, iriin ve kaynagin isleyisinde merkezi bir ekonomik araci olarak ortaya
cikmistir (Hebert ve Link, 2006: 1).

Girisimcilik kavrami sanayi devriminden sonra daha farkli sekiller ve nitelikler
kazanmis, bunun sonucu olarak da girisimcinin iktisadi faydasi ve toplumdaki énemi
artmistir. Bu devirde ortaya ¢ikan klasik iktisat anlayist her arz kendi talebini yaratir
diistincesinden Otiirli  girisimeci  sermayeyi saglayip arz fonksiyonunun islemesini
saglayan kisi olarak goriilmiistiir (irmis ve Emsen, 2002: 30). Sanayilesme sayesinde
girisimei daha ¢ok iiretim yaparak getirisini arttirmis ve bu sayede daha cok kisiye
ulagmustir.

20. Yizyilda girisimci devletten bagimsiz olarak kendisine ait bir isletme agan
ve bunun tiim risklerini kendisinin yiiklenen kisi olarak karsimiza ¢ikmaktadir. 1929
ekonomik krizi sonucunda klasik iktisadin “her arz kendi talebini yaratir” diisiincesi de
elestirilmigtir. Clinkii bu donem talep eksikliginin oldugu ve pazarda yer alan mallarin
alic1 bulamadig yillardir. Bu donemin Keynesyen teori ile bir degerlendirmesi yapilirsa
talebin ekonomide 6nemli bir belirleyici bir unsur olarak goriilmesiyle {liretim siirecinde
tiiketici istek ve ihtiyaclarinin g6z oniinde tutuldugu mal ve hizmet {iretimi arz edilmeye
baslanmistir. Bu degisimle beraber girisimciligin de kapsaminda 6nemli degisimler
goriilmiis ve girisimcilik, tiiketici istek ve ihtiyaglarini géz oniinde tutan, mal ve hizmet
iiretmeye yonelik risk alan, iligki kuran ve emek unsurundan bagimsiz olarak tutulan bir
iiretim faktorii olarak kabul edilmistir (Irmis ve Emsen, 2002: 30). Bu dénemde
girisimcilerin iiriinlerde farklilasmaya yonelmesi énem arz etmektedir. Uriinlerde
farklilasmanin bu donemde artmasiyla birlikte girisimcinin yenilik¢i olma 6zelligi 6ne
cikmistir. Uriin veya hizmetlerinde yenilige yonelen girisimciler miisteri istek ve
ihtiyaclarindaki  farkliliklar1 g6z  Oniine alarak {iretim yapip beklentileri
karsilayabilmislerdir.

21. ylizyilda kiiresellesmenin artmasiyla birlikte markalasma ortaya ¢ikmistir.
Markalasma sayesinde girisimciler diinyanin her tarafinda varliklarini hissettirmislerdir.
Is alanlarinda etkin bir sekilde rol alan girisimciler yirmi birinci yiizyilda
markalagmalarin1 tamamlayip diinyaya acilmayi hedef almislardir. Bu konuda basarili
olan girisimciler tiim diinyada varliklarin1 hissettirmektedirler. Teknolojinin
gelismesiyle birlikte internet her alanda kullanilmaya baslamis ve birgok girisimcei e-
ticarete yonelmistir. Masraflarin daha az olmasini firsat bilen girisimciler internet

sayesinde kiiresel bir ticaret agina kavusarak iiriin veya hizmetlerini bu mecrada



pazarlama firsat1 yakalamiglardir. Giinlimiizde kiiresellesme kavrami girisimciler
acisindan goz onilinde tutulan bir kavram olmaktadir. Markalagsma konusunda basarili
olan firmalarin teknolojiyi kullanmaya daha fazla egilimli oldugu goriilmektedir.

Girisimciligin gelismesinde girisimcilik alanindaki egitimlerin de biiyiik katkisi
olmustur. Kisilerin tecriibesiz olmasi bu alana yonelmelerini olumsuz yonde etkilerken
egitim olanaklarinin artmastyla bu sorun da ¢6ziilmeye calisilmigtir.

Diinyada girisimcilik egitimine bakildiginda, ABD’nin bu alanda en O©nde
oldugu goriilmektedir. Girisimcilik alaninda Amerika’da ilk egitim, 1947 yilinda
Harvard Business School’da verilmistir. Egitim alanindaki ilk akademik programlar ise
1960’11 yillarda baslamis ve 1965°li yillarda artis gostermistir. Koh’un (1996)
arastirmasina gore, 1993 yilinda 400’den fazla ABD iiniversitesinde lisans veya yiiksek
lisans diizeyinde girisimcilik dersleri verilirken, bu sayr 2003 yilinda 1600’lere
ulagsmigtir. Bugiin ABD'de, girisimcilik egitimi, 1600’iin iizerindeki okulda 2.200'den
fazla ders; 277 adet donatilmis pozisyon; 44 adet akademik hakemli dergi, girisimcilik
icin (baz1 6zel konularda) tahsis edilmis yonetim dergileri ve 100'in iizerinde kurulan
ve finanse edilen merkezler ile biiylik artis gostermistir (Altuntas, 2016: 28). Tablo

1’de girisimcilik kavraminin tarihsel agidan gelisimi verilmistir.



Tablo 1. Diinyada Girisimcilik Kavraminin Gelisimi

DONEM

GIRISIMCILIK KAVRAMININ KULLANIMI

Ortacag Donemi

Bu donemde girisimcilik, bliyiikk Olgekli {iretim
projelerini yoneten bir aktdor ya da yoOnetici olarak
benimsenmistir. Bu tlirden biliyiikk 0Olgekli {iretim
projelerinde girisimci, herhangi bir risk almamakta,
sadece tahsis edilen kaynaklar1 kullanarak projeyi
yoneten kisidir.

17. yiizyll

Girisimcilik kavrama ile risk arasinda ilk kez bu dénemde
iliski kurulmustur.

1725 Richard Cantillon

Girisimei, sermayeyi tedarik eden kisiden farkli olarak
risk Ustlenen kisidir. Girisimci belirli bir fiyattan satin
alan, ancak belirsiz bir fiyattan {iriiniinii satan, bu nedenle
de riskle faaliyetlerini siirdiiren kisidir.

Girisimci, risk Ustlenen, planlayan, idare eden, organize

177G g eden ve sahip olan kisidir.
1803: Jean Baptiste Say Sermaye karindan, girisimcinin karini ayirt etmistir.
1876: Francis Walker Fonlar tedarik edip faiz alanlarla, yonetsel becerilerinden

dolay1 kar elde edenleri ayirt etmistir.

Amerikali ekonomist Frank H. Knight, risk ile belirsizligi

1921: Frank H. Knight (uncertainity) birbirinden ayirmistir.

1934: Joseph Schumpeter Gir.isi‘mci, i‘n‘()\fasyon yapan ve denenmemis teknolojileri
gelistiren kisidir.

1961: David McClelland Girisimci, faal, orta diizeyde risk alan kisidir.

1964: Peter Drucker Girigimci firsatlar1 maksimize eden kisidir.

Girisimci, tesebbiis eden, inisiyatif alan, bazi sosyal ve

1975: Albert Shapero ekonomik mekanizmalar1 organize eden ve iflas riskini
goze alan kisidir.
Girisimciler, ekonomistler, psikologlar, is adamlar1 ve
1980: Karl Vesper politikacilar tarafindan farkli degerlendirilmektedir.
1983: Giffort Pinchot Ic girisi‘mcilik. (i.rl‘Fre}pre'rl'eHrs‘hip): isletme icerisinde
calisan bireylerin girisimciligidir.
Girisimcilik, finansal, sosyal, psikolojik risklerle birlikte
1985: Robert Hisrich parasal ve kisisel tatmin elde etme; Bu amagla, gerekli

zaman ve c¢abay1 harcayarak farkli bir degere sahip bir
sey yaratma slirecidir.

Kaynak: (Bozkurt, 2012: 6).

1.2.2. Tiirkiye’de Girisimciligin Gelisimi

Tirkiye’de girisimcilik ise Tiirklerin yerlesik hayata gecmeleriyle ortaya

cikmistir. Bu donemde tarim ve hayvancilikla ilgilenen kisilerden dolayr girisimcilik
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faaliyetleri olusmaya baglamistir ( Miiftiioglu ve Durukan, 2004: 9). Ahilik teskilatinin
kurulmasi sonucunda Tirkiye’de girisimcilik kavrami daha 6nemli bir hal almistir.
Ahilik teskilatinin en Onemli misyonu ‘“sosyal adaleti” saglamaktir. Temel olarak
iktisadi ve sosyal alanlarda olmak iizere siyasal, ahlaki ve askeri alanlarda da 6nemli bir
konuma sahiptir (Oztiirk, 2002: 7). Osmanli déneminde Ahilik teskilatinin 6nemi
biiyiiktiir. Sosyal adaleti saglamayir temel hedef alan ahilik teskilati sayesinde
girisimcilerin rekabet ortaminda varliklarini korumalar1 hedef alinmistir.

Tiirk tarihi incelendiginde, Tiirkiye’de kokli bir ge¢misi olan isletme sayisinin
fazla oldugu sOylenemez. Tiirk sanayici sayisinin az olmasiin sebebi, girisimcilik
etkinliklerinin devlet i¢inde var olan azinliklar veya bunlarin ortaklasa hareket ettikleri
yurt disindaki yabancilar tarafindan gergeklestirilmesidir. Bundan 6tiirii, Tiirk toplumu
¢ok uzunca bir siire ticaretin disinda kalmis ve gerek etik agilardan gerekse sosyo-
kiiltiirel acilardan istenilen seviyede bir ticaret kiiltiiri ve ticaret alt yapisi
olusturulamamistir (Dogan, 2013: 107-108). Bu durum iilkemizin gelismesini olumsuz
yonde etkilemektedir. Yerli girisimcilerin kokli ge¢misinin  olmamas1 ekonomik
olumsuzluklarla miicadele etmelerinde zorlanmalarina neden olmaktadir. Ozellikle
iilkemiz gibi ekonomik dalgalanmalarin ¢ok fazla oldugu iilkelerde girisimcilerin
varliklarim stirdiirmeleri temel sorun haline gelmistir. Osmanli doneminde azinliklarin
isletme sahibi olmalar1 Tiirklerin diger alanlara yonelmesine sebep olmustur.

Cumhuriyet Doénemi’nde ise, 1923 yilinda yapilan 1. Tiirkiye Iktisat
Kongresi’nde, ekonomik gelismenin devlet destegi ile yapilacak olan bir Tirk
miitesebbis (girisimci) sinifina dayandirilacagi kesinlesmistir. Kongrede kabul edilen
esaslar iki boliimden meydana gelmektedir. Bunlar Ciftci, Tiiccar, Sanayici ve Isci
simiflarinin ekonomik temelleri ve Misak-1 iktisadi temelleridir (Dogan, 2013: 109).

Kongrede alinan kararlar Tablo 2’de gosterilmistir.
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Tablo 2. I Tiirkiye iktisat kongresi kararlar1

Birinci Boliime Giren Kararlar

- Yabanci sermayeye, iktisadi gelismeye katki saglamak sarti ile izin verilmesi

- Yerli iiretimin gelistirilmesine ¢alisilmasi

- Liiks ithalattan kaginilmasi

ikinci Boliime Giren Kararlar

- Bir ticaret bankasinin kurulmasi

- Armatorlere sermaye temin etme amaciyla deniz ticaret bankalarinin kurulmasi

- Tesvik’i Sanayi Kanunu’nun 25 yil daha yiirtirliikte kalmas1

- Reji idaresi ve yonetiminin kaldirilmasi

- Kendi limanlarimizda kendi bayragimizdan bagkasinin ticaret yapmamasi ve kabotaj
hakkinin Tiirklere verilmesi

- Tiitlin ticaretinin ve tarimin serbest olmasi; Ihra¢ edilen tiitiiniin islenmis olmas1 ve
vergilerin tiiketiciden alinmasi

- Askerlerin ve devlet memurlarinin gereksinimlerinin yerli iiretimle karsilanmasi

- “Amele” kavraminin yerine “ig¢i” kavraminin kullanilmasi

- Tiirk sanayi sirketlerinde sermayenin en az %75 nin Tiirklerin elinde olmas1

- Temettii vergisinin gelir vergisine doniistiiriilmesi

- I¢ sanayi disa kars1 koruma amaci ile yeni bir giimriik tarifesinin diizenlenmesi

- Yerli sanayi iirlinlerinin ucuz taginmasi

- Sinai techizat ve makine ithalatindan glimriik alinmamasi

- Sinai gelismeye yardimci olacak bigimde yeniden Tesvik’i Sanayr Kanunu’nun
diizenlenmesi

- Asarin kaldirilip yerine uygun bir verginin konulmasi

- Ziraat Bankas1 yeniden diizenlenecektir

- Isletilmeyen madenlerin isler hale getirilmesi ve isletme hakkinin Tiirklere verilmesi

- Sirketlere yonelik kurallarin giiniin kosullarina uygun hale getirilmesi ve sirket
isletmenin kurmanin kolaylastirilmasi

- Tiim isgliciine sendika hakkinin taninmasi

- Sanayicilere kredi vermek amaciyla bir Sanayi Bankas1 kurulacaktir

- Ticaret ve sanayi odalarinin yayginlastirilmasi ve yeniden tanzim edilmesi

- Is gorenlerin mesai saatlerinin diizenlenmesi; is gorenlere haftada bir giin tatil
imkaninin verilmesi ve on sekiz yasindan kiiciiklerin ¢aligtirilmasi.

- Milli sanayinin gelistirilmesi; sanayi, ticaret ve tarim kesimlerini gelistirecek bir
giimriik politikasinin uygulanmasi.

Kaynak: (Dogan, 2013: 110).

Bu kararlara gére Cumhuriyet’in ilk donemlerinde yerli girisimciyi desteklemek
amacli politikalar olusturulmustur. Yerli girisimciyi destekleyerek fon kaynaklari

kurulmas1 amaclanmig ve vergilere yeniden diizenlenmistir. Bu nedenle ithalatin
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gereginden fazla yapilmasinin 6niine gegilmeye ¢alisilmistir. Cumhuriyet’in kurulmasi
sebebiyle iilkenin bulundugu ekonomik ve siyasi durumunu iyilestirmenin en 6nemli
etkeni girisimciler ve yerli tiretim olarak gorilmiistiir.

1929 yilinda tiim diinyada varligini hissettiren ekonomik krizin Tiirkiye’yi de
olumsuz yonde etkiledigi goriilmektedir. Bu donemde 6zel sektoriin yetersiz kalmasi
ekonomiye devletin miidahalesini gerekli kilmis ve ekonomide devletcilik ilkesinin
etkilerinin ortaya ¢ikmasini saglamistir. 1932 yilinda Atatiirk’tin liderliginde sanayiyi
de icerisine alan bes yil siireli ekonomi planlar1 hazirlanarak yiiriitiilmiistiir. ilk plan
basari ile uygulanmis fakat ikinci bes yillik plan ikinci Diinya Savasi’nin baslamasi ve
Atatiirk’lin 6liimii sebebiyle faaliyete gecememistir. Ayrica savag ekonomisine zorunlu
olarak gecilmesi de girisimcilige biiyiik dl¢iide zararlar vermistir (Demirel, 2003: 134).

1930°1u yillarin ortalarinda ekonomide iyilesmeler goriiliirken ve bu iyilesme
kendini piyasada fark ettirirken ikinci diinya savasinin baglamasi ekonomide
iyilesmelerin  bozulmalarina sebep olmus ve yeniden devlet miidahalesinin
yiikselmesine neden olmustur. Ayrica bu dénemde bazi kisilerin durumdan yararlanmak
isteyip vurgunculukla para kazanma girisimleri devlet ve 6zel sektor iliskilerinin
kotiilesmesine neden olmustur. 1950’11 yillara dogru iliskiler biraz daha ilimli duruma
gelmeye baslamistir (Oztiirk 2008: 30).

1950’1 yillarin baginda ise Tiirkiye ‘de ekonomide 6zel sektdriin baskinliginin
git gide yiikseldigi goriilmektedir. 1950 yilinda Sinal Kalkinma Bankas1i’nin agilmast ile
saglanacak olan kredilerle, 06zel sektoriin gelistirilmesi amaclanmigtir. Faaliyet
asamasinda bazi sikintilar yasanmis olsa da, bu olaym girisimcilik tarihimizin énemli
adimlarindan biri oldugu bilinmektedir (Dogan, 2013: 112).

1963 yilinda Devlet Planlama Tegkilati’nin kurulmasi1 sonucunda yeniden bes
yillik kalkinma planlar1 faaliyete gegmistir Bunun sonucu olarak yeni bir girisimei tarzi
ortaya ¢ikmisg, 6zel sektor yatirnmlari biiyliyerek devam etmistir (Demirel, 2003: 134-
135).

1980’le beraber Tiirk ekonomisinde de biiyiik farkliliklar ve degisimler
olusmaya baglanmistir. 24 Ocak kararlar1 ekonomideki yeni baslangicin birinci
basamagidir. 12 Eyliil 1980 yilinda yonetimi ele alanlarin amaglar igerisinde “disa
dontik bir kalkinma stratejisinin™ faaliyete gecirilmesi oldukca dikkat ¢ekicidir (Bugra,
1995: 206). 1990 yilinda KOSGEB’in kurulmasiyla birlikte girisimcilerin

desteklenmesi hedef alinmistir. KOSGEB sayesinde girisimcilere gerekli egitimler
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verilmektedir. Ozellikle Tiirkiye gibi iilkelerde kiiciik isletmelerin yaygm olmasi
sebebiyle girisimcilerin desteklenmesi gerekmektedir. Bu destekleyici kurumlarin
faaliyetlerinin artmasiyla birlikte girisimcilerin is yasamlarinda basarili olma oranlar1 da
yiiksek olacaktir.

2000°’1i yillarin baslangicinda ise yasanan ekonomik kriz iilkede iktisadi ve
politik manada sorunlu bir donemin olusmasina sebep vermistir. Girisimciler tarafindan
olusturulan istikrar ortami ve bu istikrar neticesinde ortaya ¢ikan giliven ortaminin
meydana getirdigi kabul edilen iist kurullarin fazlalasmasi bu doneme tekabiil
etmektedir. Ortaya ¢ikan giiven ve istikrar ortami, yabanci sermayenin iilkeye girigini
kolaylastirmis ve bu dogrultuda yatirim bakimindan goézle goriiliir bir artis saglanmigtir
(Dogan, 2013: 114-115).

Girisimcilik Tiirkler i¢in Osmanli’dan sonra 6nem kazanmaya baslamistir.
Osmanli Dénemi’nde agirlikli olarak yabanci tiiccarlar ticaretle ugrastigindan dolay1
Tiirkler girisimcilik konusunda deneyim kazanamamislardir. Girisimciligin  6nem
kazanmasiyla birlikte Tiirkler de bu alam cazip gérmeye baslamislardir. Ozellikle bazi
bolgelerde is imkanlarimin kisith olmasi sebebiyle girisimcilik daha cazip bir hale
gelmistir. Tiirkiye’de bolgesel gelismislik diizeylerinde farkliliklarin olmasi 6nemli bir
sorundur. Girisimcilerin gelismemis ya da az gelismis bolgelere yatirim yapmasi
istihdam olanag: saglayacak ve bu sayede kentsel gocii de dnleyecektir. Son yillarda
girisimciligi destekleyen kurum ve kuruluslar da artmistir. Girisimcilerin kendilerini
yetersiz gordiikleri konularda da yardimci olacak kuruluslarin olusmasi gelisim saglama
acisindan 6nem arz etmektedir.

Tiirkiye’de girisimciligi destekleyen kurum ve kuruluslar sunlardir (Uziimcii,
2017: 69-70-71):

a) Kiiciik ve Orta Olgekli Isletmeleri Gelistirme ve Destekleme Idaresi
Baskanlig1 (KOSGEB) Destekleri

* Girisimcilik Destek Programi

* Yeni Girisimci Destegi

« s Gelistirme Merkezi (ISGEM) Destegi

b) Arastirma-Gelistirme (AR-GE), Inovasyon ve Endiistriyel Destek Programi

+ Ar-Ge, Inovasyon Destek Programi

+ Endiistriyel Uygulama Destek Programi

¢) Tiirkiye Is Kurumu (ISKUR)
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d) Tiirkiye Bilimsel ve Teknik Arastirma Kurumu (TUBITAK)

» 1008- Patent Bagvurusu Tesvik ve Destekleme Programi

* 1501- Sanayi Ar-Ge Projeleri Destekleme Programi

* 1503- Proje Pazarlar1 Destekleme Programi

» AB Rekabet Edebilirlik ve Yenilik Cerceve Programi (CIP)

* Girisimcilik ve Yenilik Programi (EIP)

¢)TURSEFF Kredisi (Tiirkiye Siirdiiriilebilir Enerji Finansman Kredisi)
f) Mikro Kredi

g) T.C. Bilim Sanayi ve Ticaret Bakanlig1 Destekleri

* Tekno Girisim Sermayesi Destegi

* Girisim Sermayesi

h) Thracat1 Gelistirme Etiit Merkezi (IGEME)

1) Kadin Merkezi (KAMER) Vakfi

j) Kredi Garanti Fonu (KGF)

k) Mesleki Egitim ve Kiiciik Sanayi Destekleme Vakfi (MEKSA)
1) Toplum Géniilliileri Vakfi (TGV)

m) Tiirkiye Kadim Girisimciler Dernegi (KAGIDER)

n) Tirkiye Kalkinma Bankas1 (TKB)

0) AB’de Finansmana Erisim Programlar1

1.3. Girisimciligin Ozellikleri

Girisimci kisi yenilikleri takip ederek bu yeniliklere ayak uyduran, kendini
gelistirmeye calisan, tiim riski tek basina {stlenip firsatlar1 takip ederek degerlendiren
kisidir. Dolayisiyla girisimcinin yenilik¢i olmasi kagiilmazdir. Girisimci kisinin hangi
is alanina yonelecegini belirledikten sonra bu konuda kaynak bulup {iriin veya
hizmetlerini liretmesi gerekir. Finansman saglamasi i¢in girisimcinin sermaye sahibi
olmas1 da gerekmektedir.

Girisimcilik alaninda yapilan ¢aligmalara bakildiginda girisimcide bulunmasi
gereken temel Ozellikler; risk alma egilimi, belirsizlige tolerans, basarma ihtiyaci
duyma, kontrol odagi, yenilik¢i olma, kendine giivenme ve bagimsiz olma olarak yedi

basliga ayrilmaktadir.
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1.3.1. Risk Alma

Girisimciligin en 6nemli fonksiyonlarindan biri risk almaktir. Girisimei kisi is
fikrini hayata gecirmeye bagladigi ilk giinden itibaren risk alma egilimi igine
girmektedir. Riskin tiim sorumlulugunu gogiisleyemeyen girisimei is yasaminda
olumsuz sonugclarla karsilasacaktir. Girisimci, karsisina ¢ikan firsatlart tiim risklerini
dikkate alarak degerlendirir. Ozellikle baz iilkelerde ekonomik dalgalanmalarin fazla
olmas1 sebebiyle maddi riskleri listlenen girisimci rakipleriyle miicadele etmek i¢in de
riskler {istlenmektedir. Is hayatinda varligin1 devam ettirmenin yolu girisimcinin risk ve
firsatlar1 gbz onlinde bulundurmasindan gecer. Ciinkii firsatlar1 bulmak girisimei igin

her zaman kolay olmayabilir.

1.3.2. Belirsizlige Tolerans

Girisimcilik acisindan belirsizlik kagmilmazdir. Belirsizlige karsi tahammiil
seviyesi yiiksek olan kisilerin belirsizlige tolerans1 yiiksek olacaktir. Is yasaminda
belirsizlik en énemli sorunlardan biridir. Is alaninin bagar1 ya da basarisizlik getirecegi
ise baglamadan once kesin olarak bilinmemektedir. Bu yiizden girisimcinin belirsizlige
toleransli olmasi1 gerekmektedir. Is hayatina basladiktan sonra da girisimci, belirsizlikle
karsilasacaktir. Ekonomik sorunlardan 6tiirti de gelecegi tahmin edememe girisimci i¢in
belirsizlige yol agacaktir. Bu durumlarda sakin kalip ekonominin durumuna gore
politikalar belirlemek ve bunlar1 uygulamak gerekecektir.

Risk ile belirsizligi Amerikali ekonomist Frank H. Knight su sekilde
aciklamistir. Belirli bir davranisin birden ¢ok sonucu ortaya ¢ikarmasi ve bu farkl
sonuclarin ortaya ¢ikma olasiliklarinin bilinmemesine belirsizlik denilmektedir. Belirli
sonuglarin ortaya ¢ikma olasiliklart goriilebiliyorsa, bu durumda belirsizlik degil risk
ortaya ¢cikmaktadir. Riskin olasiliklarini diistirebilmek miimkiin olmaktayken belirsizligi

O0lecmek miimkiin goriilmemektedir (Akpinar, 2009: 53).

1.3.3. Basarma Ihtiyaci1 Duyma

Kiginin girisimciligi se¢mesindeki temel amaglardan biri bu isten kar
saglamaktir. Eger kar hedefine ulasirsa kisi basarmis olacaktir. Basarma ihtiyacinin
girisimcilige olan katkilarin1 McClelland su sekilde siralamistir (Korkmaz, 2012: 210).

v' Bireyleri girisimcilige tesvik etmek,

v' Bas edebilecegi risklerle miicadele etmek,
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v" Sorun ¢ézme yetenegi kazandirmak,

v Amaglarin belirlemesine katki saglamak.

1.3.4. Kontrol Odag

Kontrol odag1 bireylerin kendi hayatlarinda olusan olaylarin altinda yatan gercek
nedenlerle ilgili olusturduklari varsayimlardir. I¢sel ve digsal kontrol odagi olmak iizere
iki tiir olarak karsimiza cikmaktadir I¢sel kontrol odagmin etkin oldugu bireyler,
hayatlarinda olusan sorunlar1 cozebilirlerken, digsal kontrol odaginin etkin oldugu

bireyler hayatlarinda olusan sorunlari kader gibi dig etmenlerin bir sonucu olarak

gormektedirler (Akkaya, vd., 2014: 112).

1.3.5. Yenilikci Olma

Yenilik¢i olma, yeni bir icadi ya da fikri mal ya da hizmet imalatina
doniistiirmek olarak tanimlanmaktadir. Girisimeiyi yenilik¢i bir birey olarak ifade eden
Schumpeter (1934), yenilik¢iligin girisimciligin en 6nemli noktasi oldugu goriisiinii de
savunmaktadir. Bundan dolayi girisimciler ise yeni bir iiriin ile yeni bir organizasyon ve
sirket yapisi olusturmakla baglamaktadirlar (Korkmaz, 2012: 213).

Girisimciligin temelinde yeni bir iirlin veya hizmet ortaya koymak yatar.
Yenilikleri takip eden girisimciler, bu durumlart kendi 1§ faaliyetlerinde
uygulamaktadir. Ozellikle teknolojik gelismeler ve bu gelismelerin her is alaninda
varligimm siirdlirmesi sebebiyle girisimcilerin yeniliklere agik olmasi gerekmektedir.
Teknolojik gelismelere ya da yeniliklere agik olmayan girisimcilerin is yasaminda

basarili olma sansi1 oldukga zordur.

1.3.6. Kendine Giivenme

Girisimcilik hayatinda basarili olmak i¢in kisinin Oncelikli olarak kendine
inanmas1 ve giivenmesi gerekmektedir. Is yasaminda kendine giivenen girisimcinin
diger kisilerden saygi gérmesi ve topluma kendini kabul ettirmesi daha kolay olacaktir.
Is yasaminda basarili olmak isteyen her girisimci motivasyona ihtiya¢c duyar.
Hedeflerine basarabilecegine inanmasi girisimcinin énemli bir motivasyonudur.

Kontrol odagi ve kendine giiven kavramlarinin ortak noktalar1 vardir. Fakat
kendine giiven kavrami kontrol odag kavramindan daha genis manada

kullanilmaktadir. Faaliyetlerin sonuglari {izerinde bireyin giiciinii tanimlayan kavrama
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kontrol odagi denirken, spesifik gorevleri basarmay1 tanimlayan kavram ise kendine

giiven olarak goriilmektedir (Korkmaz, 2012: 213).

1.3.7. Bagimsiz Olma

Bagimsizlik; insanin kendi ¢izdigi giiven sinirlari iginde, bagimsizca faaliyette
bulunarak kararlarin1 verebilmesi ve kendini ifade etmesidir. Bagimsizlik gereksinimi
duyan kisiler, otorite, statilko ve hiyerarsik durumlar1 kabul etmezler. Cilinkii kisiler
deger yargilarindan kendilerini soyutlayarak, kendi belirledikleri deger yargilarina gore
hareket tarzlarin1 belirlemektedir. Kendi bakis agilariyla ¢evreyi yorumlayarak,
kendilerinin belirledikleri zamanda ve kendileri i¢in c¢alismak bagimsizlik ihtiyaci
yiiksek olan kisilerin temel nitelikleridir (Demirel, 2003: 57-58).

Is yasaminda 6zgiir hissetmek isteyen kisiler girisimcilige yonelmektedir. Ciinkii
girisimcilerin bu is yasamina yonelmelerinin temel nedeni hiyerarsik yapinin getirdigi
zorluklardir. Bagimsizlik isteyen Kkisilerin girisimcilige yonelmesi de bagimsizlik
kavraminin girisimcilik acgisindan 6nemli bir kavram olmasina neden olmustur.

Girisimciligin temel becerileri {i¢ baslik altinda Tablo 3°de verilmistir.

Tablo 3. Girisimcilik i¢in Gerekli Olan Beceri Tiirleri

Teknik Beceriler

Yonetsel Beceriler

Bireysel Beceriler

Sozlii iletisim

Amaglar1 belirleme

I¢sel Denetim

Cevresel gozlem Karar verme Risk alma
Teknik yonetim bilgisi Insan iliskileri Yenilik yapma
Teknoloji Pazarlama Degisimi yonetmek
Kisiler arasi iliski
Kararli olma
(interpersonal) Finans
Dinleyici olma Muhasebe Ongorii (vizyon) sahibi olma
Orgiitleme Y 6netim Degisimi tesis etmek
Sebeke kurabilme Denetim

YOnetim turd

Sorun ¢6zme

Usta (yetistirici) olma

Girigim

Takim oyuncusu olma

Yonetim geligtirme

Kaynak: (Hisrich, 1998: 20)
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1.4. Girisimciligin Onemi

Giliniimiizde girisimcilik tilkeler adina gelismeyi ve kalkinmay1 destekleyen en
onemli unsurlardan biridir. Uretim seviyesi yiiksek olan iilkelerin gelisme hizlari
olduk¢a yiiksek olarak goriilmektedir. Ulkelerin girisimcileri destekleyici tesvikler
yapmalarinin temel nedenlerinden biri de ekonomik gelisme seviyelerini yiikseltmektir.
Girisimcilerin iilkeler i¢in Onemi, istihdam olanaklar1 saglamalari, teknolojik
gelismeleri takip edip bu gelismeleri bulunduklar iilkelerinde uygulamalari, ekonomik
bliylimeye olanak saglamalari, atil durumda olan kaynaklarin etkin bir bicimde
kullanilmasini saglamalaridir. Ozellikle gelismekte olan iilkelerin girisimcilere ihtiyaci
oldukea yiiksektir. Issizlik sorununa care olarak yeni is kollar1 yaratmalar1 girisimciligi
ilkeler adina cazip kilmaktadir. Ayrica girisimciler faaliyette bulunduklar1 is kollarinin
yaninda yeni is kollarmin da hareketlenmesini saglayarak diger kisilere de is alam
olusturmaktadir.

Girisimcilik, Sanayi Devrimi sonrasinda biiyilk mesafe kat etmistir. Sanayi
toplumundan bilgi toplumuna geg¢is sayesinde degeri daha da artan girisimcilik alaninda
yiiriitiilen arastirmalar ile G-7 iilkelerinde yani Amerika, Japonya, ingiltere, Almanya,
Fransa, Italya ve Kanada gibi diinya ekonomisinin % 65’ini ifade eden iilkelerde yillik
ekonomik gelisme ile girisimcilik arasinda fark edilebilir diizeyde bir iliskinin
varligindan s6z edilmektedir (Keles, vd., 2012: 108). Gelismis iilkelerdeki girisimci
sayisinin fazla olmasi girisimcilikle gelismenin pozitif yonde bir iliski sergiledigini
gostermektedir.

Girisimciligin 6nemi ii¢ alanda olduk¢a hissedilmektedir. Bunlar (17 Mary
Coulter; Entrepreneurship in Action, Small Business 2000, New Jersey: Prentice- Hall,
2001, s. 11.):

» Yenilikgilik-bulus,

» Yeni isletmelerin kurulmasi ve gelismesi,

» Yeni is alanlariin ortaya ¢ikmasi.

Glinlimiizde popliler olan firmalara bakildiginda en 6nemli O6zelliklerinin
yenilik¢i, kendi alaninda farklilik yaratabilen, teknolojik gelismeleri yakindan takip
eden ve bazen de bu gelismelere 6n ayak olabilen firmalar oldugu goriilmektedir.

Girigsimciligin lilke ekonomisindeki 6nemleri sunlardir (Bozkurt, vd. 2012: 233-
234):

> lIstihdam olanag: saglar,
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Ekonomik gelismeye katki saglar,

Farkli is alanlarinin da hareketlenmesini saglar,

Refah seviyesini arttirir,

Orta sinifi ekonomik olarak daha giiclii hale getirir,

Ekonomik iyilesmenin tabana yayilmasini saglar,

Bolgesel gelismislik diizeylerini azaltir,

Toplum i¢in faydali olan yenilikleri yaratilmasina imkan verir,

Deger yaratir,

Toplumsal alanda yenilik¢i siireglerin olugsmasini ve yayilmasini saglar,

Kullanilmayan kaynaklarin verimli kullanimina yardimci olur,

YV V.V V V V V V V VYV VY

Teknolojik ilerlemeleri destekler.

1.5. Girisimciligin Avantajlar1 ve Dezavantajlar
Girisimciligin avantajlart ve dezavantajlar1 alt basliklar halinde asagida

aciklanmustir.

1.5.1. Girisimciligin Avantajlar

Girisimcilik hem ekonomik anlamda hem de kisinin kendi ¢ikarlar1 g6z oniinde
tutuldugunda 6nemli bir konuma sahiptir. Girisimci sayisinin son yillarda arttig1 bilinen
bir gercektir. Bu artisin sebeplerinden biri hi¢ kuskusuz girisimciligin avantajlaridir.
Bir¢ok iilkede yayginlasan girisimcilik devlet destekleri sayesinde cazip bir alan olarak
kisilerce goriilmektedir. Girisimciligin avantajlar1 sunlardir;

» Girisimciligin temel avantajlarina baktigimizda karsimiza ilk olarak
bagimsizlik ¢ikmaktadir. Kisiler, bagimsiz olma arzusu nedeniyle bu alana
yonelmektedir (Sénmez, 2017: 20). Ozellikle ekonomik anlamda bagimsiz
olmak girisimci acisindan onemlidir. Ciinkii calisan olarak is yasamina
devam ederken her ay sabit bir {icret alabilecektir. Ancak girisimci sifatini
tagirken kisi ekonomik anlamda avantajli olabilecektir. Karar asamasinda
bagimsiz olmasi ise is yasaminda sorunlar1 ve firsatlar1 kendi kararlarina
gore degerlendirme olanagini1 doguracak ve is yeri ¢alisan1 oldugunda karar
alma mekanizmasinda yer almama kisiyi olumsuz yonde etkilerken, bu
durum girisimcilikte yasanmayacaktir.  Bagimsizligin getirdigi esnek

calisma saatleri sebebiyle girisimci memur tipi ¢alisma saatlerine uymak
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zorunda olmayip is yerine istedigi saatte gelip gitme Ozgiirliigiine sahip
olacaktir. Bu nedenle hayatinda monotonlasmadan uzak olacagi icin is
yasaminda daha aktif olabilecektir.

Girigimci kisinin bu alana yonelmesinin temel sebeplerinden biri basarma
hissidir. Sececegi iskolunda basarili bir isletme olmay1 temel hedef olarak
gorlip bu alanda faaliyet gosterecektir. Belirli bir is yerinde calisan kisi
firmanin kendisine yonelttigi sorumluluklar1 sadece ele alirken burada biitiin
sorumluluk kendisinde olacaktir. Bagsarma hissini kendi is yerinde daha aktif
rol aldig1 i¢in 6n planda tutmasi kaginilmazdir. Basarma hissinin verdigi
mutluluk sayesinde girisimci bu alanda ¢alismaktan zevk alacaktir ve bu is
hayatina da yansiyacaktir.

Girigimciligin avantajlarindan bir digeri ise saygi gormedir (Dogan, 2013:
45). Girisimci eger faaliyette bulundugu is kolunda basarili olursa, toplumca
taniacak ve saygi gorecektir. Itibar ve statii sahibi olmak isteyen kisiler bu
yiizden girisimciligi bir firsat olarak gormektedir.

Girisimcinin kisiye saglayacagi en onemli avantajlardan biri hi¢ siiphesiz
kar elde etmektir. Kisinin girisimci olmasinin altinda yatan en énemli etken
para kazanmaktir (Sonmez, 2017: 20). Ozellikle son yillarda devlet
sektoriinde is bulamayan kisiler girisimciligi segmektedirler. Is yasaminda
varligin1 siirdiirmek isteyen kisiler girisimciligi bir firsat olarak
degerlendirmekte, basarili olurlarsa da diger alanlarda faaliyet
sirdiirdiiklerinde kazandiklarindan daha yiliksek seviyede karlar elde
edebilmektedirler. Girisimciligin artmasin1  saglayan sebeplerden biri
basaril1 girisimci sayisinin artmasi ve bu kisilerin 6rnek olarak alinmasidir.
Girisimei 1§ alanlarinda faaliyet siirdiirmeye devam ettikge kendini
gelistirme firsat1 bulacaktir. Is alaninda oncii kisilerle tanigsma firsat1 bulup
bu kisilerin deneyimlerinden faydalanarak is hayatina aktarabilecektir. Bu
sayede is yasantisinda basarili sonuglar elde edebilecektir (Sonmez, 2017:
20).

Girigimeci diger kisilere de is olanagi saglayacagindan hem istthdami
arttiracak hem de issizligin azalmasimi saglayacaktir (Sonmez, 2017: 20).

Ulkelerin issizlik sorunuyla miicadele ettigi bilinen bir gergektir. Ulkeler bu
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durumu en aza indirgemek i¢in girisimcileri destekleyici politikalar

yiirlitecektir. Bu sayede girisimci, toplumsal fayda saglamis olacaktir.

1.5.2. Girisimciligin Dezavantajlar

Girisimci, is yasaminda belirli saatler i¢inde ¢alisip sonrasinda sorumluluktan
kurtulacak olan kisi degildir. Girisimcinin diizenli bir calisma saati olmayacaktir.
Giiniin her saatini is hayatina yoOnelik kullanmak zorundadir. Kendine zaman
aylramamasl girisimeinin yipranmasina neden olacaktir. Girisimciligin dezavantajlar
kisaca asagida anlatilmistir;

» Sorumlulugu tek basina yiiklenmesi sebebiyle girisimci stresli bir is hayati
icinde olacaktir. Tiim sorumlulugun kendisinde olmasi ¢evresel sorunlarla
ve rakiplerle tek basina miicadele etmesi girisimciyi olduk¢a yipratan bir
unsurdur.

» Girisimcilerin karsisindaki en Onemli risklerden biri de basarisizliktir.
Girigsimciler her zaman kar elde etmeyebilirler. Bu durumda, zarara
katlanmas1 gerekecektir. Girisimei kisi biitlin sorumlulugu tek basina
ustlendigi icin zarar1 da tek basina istlenecektir (Sonmez, 2017: 20).
Olumsuzluklar1 da g6z oniinde bulundurarak bu ise baglamak kisi i¢cin daha
1yi olacaktir.

» Girisimciler yogun saatler boyunca c¢alismak zorunda kalacaklar1 i¢in 6zel
hayatlarina zaman ayirmada sikinti yasayacaklardir. Aileler arasinda
sorunlar yasanmasi girisimciyi olumsuz yonde etkileyecektir (Dogan, 2013:
45).

» Son olarak belirsiz durumlarla bas edememek de girisimciyi olumsuz yonde
etkileyecektir. Cevrede yasanan belirsiz durumlar karsisinda yeterli bilgiye
sahip olamayan girisimci duruma uyum saglayamayacagindan engellerle
karsilasacaktir (Sonmez, 2017: 20). Ekonomik belirsizligin yiiksek oldugu
iilkelerde bu durumun yasanmasi girisimciler adina kagmilmaz olacaktir.
Girisimcilige yonelecek kisi bu is faaliyetinin olumlu ve olumsuz taraflarini
analiz edip kendisine fayda saglayacagina inandiginda bu alana yonelirse

basarili olma oran1 daha yiiksek olacaktir.



IKINCi KISIM

2. FRANCHISING SISTEMi

2.1. Franchising’in Tanim

Franchising kavraminin literatiirde yapilmis birgok tanimi bulunmaktadir.
Bir¢ok yazar tarafindan ele alindigi i¢in franchising kavraminin farkli tanimlar1 da
ortaya c¢ikmustir. Literatliirde franchising adina yapilan tanimlamalar asagida yer
almaktadir.

Franchising kavraminin Tiirk¢ede tam bir karsiligi bulunmamaktadir. Kelimenin
gercek anlamina en yakin hali olarak, “satis dagitim imtiyaz1” ya da “isim marka ve
isletme hakkinin kullanilmas1” seklinde tanimlanmasi dogru olacaktir. Baska bir
deyisle, “franchising”, dikey entegre olmus bir dagitim sistemidir ve iktisadi bir
organizasyon seklidir (Varli, 2005: 32).

Hukuki olarak franchising, bir isletme igerisinde yliriitiilen satis etkinliklerinde
denenmis ve kendini kanitlamis bir ismin, markanin destegi ve giivencesi altinda is
yapan birbirinin aynis1 dagitim aglar1 olan, mal ve hizmet dagitimina iliskin belli bir
ticret sonucunda isim, marka ve sistemin sahibi olan ana firma ile yiiriitiilen bagimsiz
bir ticari iligkidir ( Varli, 2005: 34).

Ulusal Franchising Dernegi (UFRAD) ise franchising’i, franchise verenin iretim
ya da hizmet sektoriinde denenmis ve kendini ispat etmis ticari ve hizmet ismini,
tirtinlerin dagitim veya hizmeti sunma hakkini belirli siire, sart ve kisitlamalarla yasal ve
ekonomik bakimdan tamamen bagimsiz olan bir tarafa sattig1 bir pazarlama ve dagitim
seklidir. Franchise veren, iirlin ya da hizmete ait teknoloji, isletme yoOnetimi,
organizasyon ve pazarlama alanlarinda franchise alan girisimciye egitim ve uzmanlik
olanaklar1 saglar ve bunun sonucu olarak franchise alan, yillik satislarin belirli bir
yiizdesini ve diger belirli ticretleri franchise verene dder, franchise verenin standartlarini
aynen devam ettirerek isletmesini yonetir (Ulasg, 2015: 6).

BFA’ (British Franchising Association) nin tanimina gore franchising; bir kisi
tarafindan (Franchisor) digerine (Franchisee) verilen ve ana isletmeye ait olan, onunla
iliskili belirli bir ismi kullanarak belirli bir isi franchise siiresi boyunca franchisee’nin
yiirlitmesini izin veren veya zorunlu kilan, franchisor’a franchise siiresi boyunca isi

yiiriitme sekli ve franchisee iizerinde siirekli kontrol hakki tantyan, franchise’ye konu
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olan isin yiiriitilmesinde franchisor’1, franchisee’ye destek vermeyi zorunlu kilan, bir
sozlesmedir (Sefer, 1997: 122).

Franchising ozellikle 1970’11 yillarin sonunda isletmelerin mal ve hizmet
satilmasinda meydana gelen sorunlar1 ¢ozmek, pazar paylarini ¢ogaltmak ve satis
maliyetlerini diisiirmenin bir yolu olarak goriilmiistiir. Kelime anlami serbestlik verme
ve imtiyazdir. Diinya literatiiriine Ingilizce kullanim bigimiyle “Franchising” olarak
yerlesmis ve bircok iilkenin ana dillerine cevrilmeden ayni bigcimde kullanilmistir
(Arslan, 2006: 1).

Franchising hakkinda yapilan tanimlamalar sonucunda franchising sisteminin {i¢
onemli unsuru oldugu goriilmektedir. Bunlar su sekildedir (Birdogan, 1998: 303):

» Franchising en az iki isletme arasinda devamli bir iligki amaciyla olusturulur.

> Imtiyaz1 veren ve alan arasinda, yiikiim ve sorumluluklar belirten ve hukuki
baglayiciligr olan bir kontrat (sézlesme) olusturulur. imtiyazi veren, imtiyazi
alanla kiyaslandiginda daha baskin konumdadir. Yani, yaptirnm giiciine
sahiptir.

» Franchise alan ana firmanin ismi ve soOzlesmede belirlenen sartlar
dogrultusunda isletmesini yonetir. Ornegin; otomobil bayileri benzin
istasyonlari, hazir yiyecek (fast-food) satan isletmeler gibi

Yukaridaki tanimlardan da goriildiigii lizere frachising sistemi girisimci kisinin
kendine ait agacagi is yerinden farkli olarak belirli bir markanin himayesi altinda
faaliyet siirdliirmeyi kapsamaktadir. Franchise sistemini tercih eden girisimci sectigi
markanin kurallarina uymak zorunda olup faaliyetlerini yiiriitiirken franchise verenin
belirledigi sartlar dahilinde isletmesinde degisiklikler yapabilecektir.

Asagida Sekil 1°de franchising sisteminin taraflar1 verilmistir.

Is yontemleri, ii’itim

Uriinleri veya hizmetleri - Belirli bir bolgede tiriin
veren taraf SOZLESME veya hizmetleri alan taraf
FRANCHISOR _ FRANCHISEE
Isim ve igletme hakkinin Isim ve igletme hakkim
sahibi kullanan

Sekil 1: Franchising Sisteminde Taraflar
Kaynak: (Arikan, 2004: 135).
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2.2. Franchising Kavramyla Baglantih Diger Kavramlar

Franchising ile baglantili kavramlar; franchise alan (franchisee), franchise veren
(franchisor), bolge franchise alan, alt franchise alan, franchise kullanim bedeli, franchise
giris bedeli, royalty ve reklam fonudur. Bu kavramlar asagida alt basliklar halinde

aciklanmistir.

2.2.1. Franchise Alan (Franchisee)

Franchise alan, franchise verenin ismi ve sistemine uygun olarak faaliyet
stirdiirme hakkini, franchising sézlesmesinde kabul edilen sartlar ¢ergevesinde belirli bir
ticret vererek kullanma hakkini alan gergek veya tiizel kisidir (Aslanoglu, 2007: 75).
Franchise alan kisi ana firmanin belirledigi standartlara uygun olarak iirlin veya

hizmetleri iretip, faaliyetlerini firanchise verenin ¢atisi altinda yapan kisidir.

2.2.2. Franchise Veren (Franchisor)

Franchise veren, belirli bir is alaninda basar1 saglamistir ve markasinin ismini,
teknik bilgilerini belirli bir siire i¢in franchise alana bir {icret dahilinde verecek olan
kisidir. Franchise veren, isim, marka, isletme hakki disinda franchise alana basarili
olmast i¢in teknik, idari, mali, pazarlama ve egitim alanlarinda hizmetler verirken,
sOzlesme ile franchise alanin faaliyetlerini kontrol etme, muhasebe kayitlarini inceleme,
isin akist ile ilgili rapor ve bilgiler isteme ve girisimciye sozlesme boyunca rekabet

yasagi getirme haklarina da sahip olmaktadir (Aslanoglu, 2007: 71)

2.2.3. Bolge Franchise Alan (Area Franchise)

Bolge franchise alanlar, belirli bir bolgede markanin tim sorumluluklarini
iistlenerek o marka adina faaliyetler yiiriiten kuruluslardir. Bolge franchise alanlar
faaliyette bulunduklar1 bolgelerde franchise almak isteyen kisilere (alt franchise)

franchise verebilirler. Bunun yaninda gerekli egitimleri de verirler.

2.2.4. Alt Franchise Alan (Sub Franchisee)
Bolge franchise alandan {iriin veya hizmet {iretme ve marka kullanim haklarini
bir sozlesme ile alan kurulus veya kisidir. Bunlar bolgesel olarak degil sadece isletme

kurmak amaciyla ag¢ilan kurulustur ( Abdullaev, 2011: 6) .
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2.2.5. Franchise Kullanim Bedeli ( Franchise Fee)
Franchisee fee, franchise alanin marka veya sistemi kullanma hakki sonucunda
ana firmaya verdigi baslangi¢ iicreti olarak tanimlanmaktadir. Tiirkge karsilig1 ise giris

ticretidir (Cebeci, 2005: 4).

2.2.6. Franchise Giris Bedeli (Initial Fee)

Franchise sisteminde olabilmek ve marka ismi altinda faaliyet yiirlitmek igin
franchise alanin baslangicta verdigi ticrettir. Franchise alanin sisteme dair olabilmek ve
marka/isim hakkini alabilmek icin franchise verene ddedigi bu giris bedeli s6zlesmenin
baslangicinda ve sadece bir kez O6denmektedir. Giris bedeli, marka adi, kullanilan
makine maliyeti, kira maliyeti vs. licretleri igerir. Franchise alanin bu marka altinda

faaliyet siirdiirmesi i¢in zorunludur (Alkan, 2015: 15).

2.2.7. Siirekli Franchise Odemesi ( Royalty Fee)

Royalty, franchising anlagsmasi ile belirlenen lisans bedelidir. Franchise alan,
franchise verene yillik ciro ve kardan, s6zlesme gercevesinde ortaya konan oranlarda
yiizde olarak 6demek zorundadir. Royalty patentli olan teknolojileri ya da yeni ve
degisik sekillerde olan karmasik teknik bilgileri teknolojik lisans anlagmalar1 ile satin
almanin tcretidir. Bir defalik ya da ana isletmenin talebi dogrultusunda franchise alanin

isletmesi faaliyete basladiktan sonra yillik satislarin belli bir oraninda taksitler seklinde

Odenir (Sariaslan, 1994: 95).

2.2.8. Reklam Fonu (Advertising Fee)
Firmanin ulusal ya da bolgesel reklamlart i¢in franchise alanlardan belirli bir
oranda tcretler alinir. Bu iicret i¢in bir fon kurulur ve tiim franchise alanlardan

genellikle ciroyla dogru orantili olarak iicretler tahsil edilir.

2.2.9. Isletme (Outlet, Store)

Perakende isinin faaliyetinde yer alan fiziki ortam1 kapsar. Cogunlukla {iriin ya
da hizmet satisinda faaliyette bulunulan magaza, diikkan, restoran, otel, ofis, depo gibi
yerlerdir. Telefon ya da internetten siparis alinarak tiiketicinin yerinde satilan ya da

teknolojik araglar kullanilarak iletilen {iriin ya da hizmetlerin (temizlik, bakicilik, web
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hizmetleri, vs.) bahsi gegtiginde, ortak kullanilan ofis, bilgisayar, internet, depo, vs.

isletmeyi meydana getiren etmenlerdir (Seven, 2007: 13).

2.3. Franchising Sisteminin Genel Ozellikleri

Franchising sistemi son yillarda markalagsmanin 6neminin artmasiyla birlikte
cazip bir alan haline gelmistir. Yeni bir marka olusturmak her zaman kolay olmayabilir.
Taninmis bir markanin ¢atis1 altinda isletme kurmak girisimciler i¢in daha avantajli
goriilmektedir. Bu sayede franchising almaya yonelen kisilerin artmasi kaginilmazdir.
Franchising sisteminin genel 6zellikleri sunlardir;

» Franchise veren, markanin belirli bir bolgede ve belirli bir siirede ticari
ismini, logosunu, sistemini kullanma yetkisini vermesi sonucunda franchise
alan, franchise verene bazi licretler 6demektedir. Bu icretler, sisteme dair
olabilmek ve marka ismini kullanabilmek i¢in verilen baslangi¢ iicreti ile
franchise verenin franchise alana verdigi egitim ve siirekli hizmetler icin
verilen royalty, reklam ve ana firmadan alinan malzemelerin {icretlerinden
meydana gelir. Royalty, patentli olan teknolojileri ya da yeni ve degisiklik
gosteren karmasik teknik bilgileri teknolojik lisans sézlesmeleri sayesinde
satin almanin iicretidir. Biitiin olarak bir defa veya franchise verenin talebi
dogrultusunda franchise alanin isletmesi faaliyete gectikten sonra yillik
satiglarin belli bir oran1 olarak taksitlendirilmis sekilde 6denir (Ulas, 2015: 8).

» Franchising, franchise veren ile franchise alanin birbirlerine sorumluluk ve
yiikiimliiliiklerini gosteren, her iki tarafi kanunen baglayan bir s6zlesme ile
olusur. Anlagsma siiresinin ne kadar olacagi, taraflarin sorumluluklari,
franchise alanin faaliyetlerini devam ettirecegi bolgenin sinirlar sézlesmede
yer almahidir. Franchise alan, ana isletmenin sisteminin standartlarinin
korunmasi adina franchise verenin belirledigi sozlesme sartlarina uygun
olarak isletmesini yonetir. Bundan dolayr hukuken bagimsiz, fiilen ise yari
bagimli bir isletmedir (Ulas, 2015: 7).

» Franchising, sistemin devam edecegi siire boyunca ana firmaya franchise alan
firma {zerinde kontrol istiinliigli veren etkinliklerin biitlintidiir. Ana
isletmenin sistemin isleyis siireci boyunca franchise alan isletme tizerindeki
kontrolii, franchise verilen isin sdzlesme ile belirlenen bir standart ve metoda

gore isletilmesi zorunlulugundan kaynaklanmaktadir (Aslanoglu, 2007: 76).
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» Taraflar arasinda devam eden bir borg iliskisi bulunmaktadir. Bu borg iligkisi
taraflarin hemen veya belli bir zaman i¢inde edimi yerine getirmeleri degil,
s0zlesmeden kaynaklanan ve siirekli faaliyette bulunmay1 amaglayan bir borg
iliskisidir. S6zlesmede yer alan baslangig¢ iicretin, isletmenin donanimi ile
ilgili islemlerin ya da mal aliminin hemen gerceklesmesi, sdézlesmenin stirekli
niteligini ortadan kaldirmamaktadir. Ayrica baglangicta imzalanan
s0zlesmenin yani sira, farklilagan pazar kosullari, donanimin yenilenmesi gibi
konularda tanimlayici s6zlesmeler igerisinde yer alabilmektedir (Tiirker,
2015:9).

» Franchising sistemine katilan girisimciler yeni bir marka ortaya cikararak
arastirma, gelistirme, pazar arastirmasi, tiiketici tercihleri gibi yOnetim
arastirmalarina gerek duymadan onceden denenmis, tecriibeler ile sistemi
yakalamis markalarin sahibi ile bir franchising s6zlesmesine bagli olarak ise
baslama olanagi yakalayabilmektedirler (Arslanoglu, 2007: 77).

» Franchise sozlesmesi tek saticilik, lisans sdzlesmesi, know-how (bir firmanin
tiretim teknolojisi veya isletme yonetimiyle ilgili olarak sahip oldugu belirli
bilgi ve becerilere verilen isim ) gibi sozlesme unsurlarini bir arada toplayan,
kanuni cercevesi olmayan karma bir sézlesmedir. Ulkemizde taraflar arasinda
sozlesme, borclar kanunundaki genel hiikiimlere kiyasen yapilmaktadir
(Tiirker, 2015: 10).

» Franchise sisteminin basarisi ilk olarak franchise verenin faaliyetlerine ve
olusturdugu sistemin basarili olmasina baghdir. Franchise veren, iiriin veya
hizmete, isletme sistemine talep olup olmadigini, dncelikle kendi olusturdugu
pilot birimlerde dener ve basarili olursa franchise olarak vermeye yonelir.
Ana firma sozlesme boyunca, franchise alan kisinin basarili olmasi igin
gerekli destegi saglayarak, tesvik vermektedir. Bunun derecesi isin tiiriine ve
pazarlama ¢evresine gore degisiklik gostermektedir. Ayrica franchise iligkisi
karsilikli glivene dayanmaktadir (Ulas, 2015: 8).

Franchising sisteminin dnemli noktalarindan biri franchise alan kisinin tamamen

bagimsiz olmamasidir. Ana firmaya kars1 sorumluluklarinin olmasi ve ana firmayla
birlikte hareket etmesi franchising’i bagimsiz bir isletmeden ayiran 6zelliklerden biri

olarak karsimiza ¢ikmaktadir.
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Franchising en fazla gelisen pazar stratejisidir. Dogu Avrupa, Rusya’da kurulan
yeni Cumhuriyetler ve Cin’de ortaya ¢ikan yeni pazarlar franchising’ler i¢in onemli
pazarlar olarak goriilmektedir. Mc Donalds’in Moskova’da actig1 ilk fast-food restorani
biitlin diinyada yanki uyandirmistir. Kanada ABD’ li franchise verenler i¢in cazip
pazarlar igerisindedir. Japonya ve Ingiltere ise bu pazarlar icerisinde ikinci ve iigiincii

sirada yer almaktadir ( Kog, 2006: 13-14).

2.4. Girisimcilik Alaminda Franchising’in Yeri ve Onemi

Girisimcilik son donemlerde tiim diinyada onemli bir konuma gelmistir.
Ozellikle iilkelerin de girisimciligi bir avantaj olarak gdrmeleri girisimcilik
faaliyetlerinin artisgin1 saglamistir. Gelismekte veya az gelismis iilkelerin olumsuz
kosulara karsi istikrarli bir ekonomiye sahip olmalarini saglayan en 6nemli unsurlardan
biri iiretim yapmaktir. Bu iiretim de girisimcilerden saglandigi i¢in tilkelerin girisimcilik
faaliyetlerini desteklemeleri kaginilmazdir. Franchising’de ise ana isletme konumunda
olan tarafin genellikle basarili bir isletme oldugu bilinen bir gergektir. Bu konumda olan
isletmeler hem marka ismini kullandirdiklar1 hem de satis seviyelerini arttirdiklari igin
ilkelere biiyiik fayda saglayacaklardir.

Literatiirde girisimcilik i¢in yapilan tanimlamalarda, girisimcilik yenilik
yapmanin yaninda, bir organizasyonun yonetim faaliyetini devam ettiren kisi olarak da
goriilmektedir (Kaufmann ve Dant , 1998: 6). Bu tanimdan da gorildigi {izere
girisimcilik sadece yeni bir {liriin ya da hizmet sunmak degildir, bunun yaninda var olan
bir sistemi ylriitmek de girisimcilik olarak goriilmektedir. Girisimcilikle franchising’i
birbirine baglayan nokta, frachising’in var olan bir sistemin satin alinarak yonetilmesi
durumudur.

Girigimcilik faaliyetlerinin artmasiyla birlikte rekabet ortaminin da gozle goriiliir
bicimde arttig1 bilinmektedir. Rekabetle miicadele etmekte zorlanan girisimciler yeni bir
alternatif yol olarak franchising’e yoOnelmislerdir. Bu sistem sayesinde rekabet
ortaminda daha gii¢lii konumda olma sansi1 yakaladiklari i¢in is yasaminda basarili olma
oranlarinin daha yiliksek olacagimi Ongodrmiislerdir. Yani girisimcilik faaliyetlerinde
franchising sisteminin etkinligi de artmigstir.

Girisimcilikte franchise sistemi 6zellikle isletme sahiplerinin is yasamlarinda
stireklilik saglamalar1 bakimindan segmeleri gereken bir alan olarak goriilebilir. Bir yil

icinde 4 isletme acildiginda, firmalarin gelecekteki durumu, ilk yil i¢indeki bagarilarina
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veya basarisizliklarina gore belirlenir. Bu kurulan sirketlerin yaklasik %71°1, 10 yil
icerisinde faaliyetlerini sona erdirir. Buna gore 10 yilin bitiminde, dort sirketten sadece
biri is hayatin1 devam ettirir. Franchise’lardaki basarisizlik orani oldukc¢a azdir ve
ekonomik agidan da iyi performanslari oldugu bilinmektedir. Yapilmis 10 yillik bir
aragtirma dogrultusunda, géze c¢arpan bir oranla, Franchise’larin %62’si isine devam
etmektedir (www.bayilikfranchising.com, 2019). Ana isletmenin franchise alan
desteklemek adina yaptig1 faaliyetler sayesinde girisimei is yasamindaki zorluklarla
miicadele ederken daha giiclii konumda olacak ve ana isletmenin isminin getirdigi
giiven girisimciye dnemli katkilar saglayacaktir.

Ulkemiz gibi bircok iilkede de KOBI sayismin oldukca fazla oldugu
bilinmektedir. Ulkemizde KOBI’ler toplam isletmelerin %99,9'nu, toplam satislarin
%65,5 'ini, ihracatin %59,2’sini olusturmaktadir. (http://www.kobi.org.tr, 2018).

Tiirkiye’de KOBI'lerin karsisina ¢ikan en temel sorun, pazarlama, planlama ve
finansman sorunlaridir. Bu sikintilarla karsi karsiya gelmelerinin en temel sebebi olarak
KOBl'lerin bilimsel olmayan calisma teknikleri kullanmasi ve egitim yetersizligi
karsimiza ¢ikmaktadir (Ay, 2007: 4). Bu konularda yasadiklar1 sikintilara ¢6ziim olarak
franchising sistemini se¢meleri kendi yararlarma olacaklardir. Ciinkii KOBI’lerin
kendilerini yetersiz gordiikleri konularda franchise verenden alacaklar1i yardimlar
sayesinde yasayacaklart sikintilar en diisiik seviyelere inecektir.

Franchising sisteminin KOBI’lere etkisine bakilirsa; franchising sistemi dagitim
sisteminde yer alan biitiin etkinliklerin imalatcidan tiiketiciye ulagimini saglayan bir
sistemdir. Franchising sistemi pazarlama faaliyetinde yer alan aracilar1 azaltarak
maliyetleri diisiik seviyelere getirmektedir. Franchising sistemi iletisim gligliikleri gibi
sikintilar1  yok etmektedir. Franchising sistemi verimliligi yiikseltmekte, kisith
kaynaklarin etkin bir sekilde kullanimini saglamaktadir. Diinya pazarindaki yogun
rekabetle franchising sistemi sayesinde miicadele edebilme olanagi bulmaktadirlar.
KOBT’ler yeni bilgi ve teknolojiyi elinde bulundurabilecek, egitim imkanlarindan ve
promosyonlardan faydalanmanin yani sira, yeni Uriinler satma imkanina sahip
olacaklardir (Yurdakul, 2003: 9). KOBI’ler is yasaminda franchising’in sagladig
imkanlara kavusacaklar1 i¢in basarili olma yolunda daha saglam adimlar
atabileceklerdir. Girisimcilik alaninda var olan riskleri en aza indirmenin yollarindan
biri olarak goriilen franchising sistemi sayesinde rekabet ortaminda varliklarim

stirdiirme olanag1 yakalayacaklardir.


http://www.kobi.org.tr/
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Franchising anlagmalarinda franchise veren ve franchise alan olmak iizere

karsimiza iki taraf ¢ikmaktadir. Hangi tarafin girisimcilik alanina daha yakin oldugunu

anlamak ic¢in girisimcilik alaninda yapilan tanimlamalara bakmak gerekmektedir.

Girigimcilik tanimlarinin franchise alan ve franchise verene uygulanabilirligi asagida

Tablo 4’de verilmistir.

Tablo 4. Girisimcilik Tanimlar1 ve Franchising Baglamina Uygulanabilirligi

Girisimcilik tanimlari

Franchise verene

Franchise alana

uygulanabilirligi uygulanabilirligi
Girisimeli, risk alma, liderlik, motivasyon ve kriz
o ) o ) Evet Evet
¢dzme yetenegi niteliklerine sahip olan bir bireydir.
Girisimciler liderlerdir ve yeni bir olusumu yaratma
. ) Evet Hayir
stirecine onemli katkilarda bulunurlar.
Girigimci belirsiz yatirimlara girisen ve farkli olarak
belirsizligin diisiik seviyede olmasindan hoslanmayan | Evet Evet
bir bireydir.
o ) ) Evet Evet
Girigimcilik, yeni organizasyonlar yaratmadir. o o
(Konsept igin) (Pazar igin)
Girisimciler tiretim faktorlerinin (yerlesim, is giicii)
] ) Evet Evet
yeni kombinasyonlarini yaratirlar.
Girisimcilik belirsiz bir ¢evrede kaynaklarin yeni, B
vet
benzersiz ve degerli kombinasyonlarindan kar elde Evet o
o (belirsiz gevrede)
etme siirecidir
Girigimci su faaliyetlerden bir ikisini bagarandir: 1)
Farkli pazarlarla baglantili, 2) Pazar agiklarini bulma,
3) Sozl li diizenlemeler, orgiitsel k kl Fvet Fvet
ozlesmeli diizenlemeler, 6rgiitsel kaynaklar
(1,2,3.4) (24)
olusturma ve yonetme, 4) Pazardaki girdi/kaynak
eksikligini giderendir.
Girisimcli, kararl bir sekilde kar merkezli is
) o o ) Evet Evet
faaliyetlerini baslatan, siirdiiren ve gelistirendir.
Girisimciler kar firsatlarini algilarlar ve mevcut tatmin
edilmemis ihtiyaglart doldurmaya ya da yapilmis Evet Evet
olandan daha etkili yapmaya galisirlar.
Evet Evet
Girisimciler, organizasyonun faaliyetlerini kontrol (sistem (Birim

ederek hak iddia edenlerdir, talep sahipleridir.

kararlari/paylasilmis

kontrol)

kararlari/paylasilmis

kontrol)

Kaynak: Ulas, 2006: 138
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Yukaridaki tanimlardan da goriildiigii izere franchise alan kisi lider konumunda
degildir ve is yasaminda yenilik yaratma siireclerinde etkin olarak rol almamaktadir.
Bunun yaninda farkli pazarlarla baglantili degildir ve yeni sozlesmeler hazirlayip
bunlar1 faaliyete geg¢irme yetkilerinin de olmadig1 anlasilmaktadir. Bu nedenle
franchising’in girisimcilikten ayrildigi sdylenebilir. Girisimcilikle ne kadar ortak
noktasi olsa da franchising anlagsmalarinda asil girisimci olan taraf franchise veren
olarak karsimiza c¢ikmaktadir. Franchise veren kisi baslangicta girisimci olarak is
yasamina basladigindan dolay: girisimcilikle ilgili neredeyse tiim 6zellikleri kendisinde
barmdirmaktadir.

Franchsing sistemine yonelen bazi girisimciler Oncesinde de girisimcilik
faaliyetleri yiirlitmektedir. Peterson ve Dant (1990: 46-61), ABD’de yiiriittiikkleri bir
arastirmada Oncesinde kendilerine ait bagimsiz bir isletmeye sahip franchise alan
girisimcilerin franchising’te yer almaktan oOtiirii kazandiklar1 en onemli avantajlarin
neler oldugu sorulmustur. Bunun sonucunda franchise verenin ismi (marka imaj1) ve

diisiik gelisme maliyeti en 6nemli avantajlar olarak goriilmistiir (Nart, 2005: 129).

2.5. Franchising Sisteminin Tarihsel Gelisimi

Franchising’in tarihsel gelisimini anlamak i¢in Oncelikli olarak diinyadaki
gelisimi incelenmeli ve sonrasinda Tiirkiye’de franchising kavraminin gelisimine
bakilmalidir. Diinyada ve Tirkiye’de franchising’in gelisimi alt bagliklar halinde

aciklanmustir.

2.5.1. Diinyada Franchising

Franchising sisteminin markalasmanin 6nem kazanmasiyla beraber arttig1
gozlenebilen bir gercektir. Kiiresellesmeyle birlikte insanlarin taleplerindeki
standartlasma sebebiyle girisimci kisiler franchising alma yoluna giderek hem talebi
karsilayip hem de bu isten kar elde etmeyi amaglamiglardir.

Franchising sisteminin ilk olarak baglangicina dair farkli diisiinceler
bulunmaktadir. Bunlardan biri, franchising; “Ortagag’da kilise yetkililerinin, belirli bir
bolgede vergi alabilmek ic¢in hiikiimete bir miktar para vermeleri” olarak goriilmiis ve
vergi toplama yontemlerine yeni bir diizenleme getirilmesiyle 1562’de son bulmustur.
Diger bir goriiste ise franchising, ortacag kralliklarinda “serbestlik, imtiyaz verme”

olarak oldukg¢a dar bir bi¢imde varlik gostermistir. Kralin bir iiriinii satmas1 veya bir
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hizmeti sunmast hakkini bir kisiye devretmesiyle {iriin ya da hizmetin tek olmasi1 hedef
alinmisg, franchise alan girisimci de buna karsilik olarak krala vergi vermistir (Ulas,
2015: 10). Fakat gercek manadaki halini 18. ve 19. ylizyillarda kanun olusturucularin
ticari iliskileri ayrintili gésteren kanunlar yiiriirliige sokmalar ile almistir (Sogur, 1993:
68).

Franchsing’in giiniimiiz kullanimma yakin halini ilk kullananlar ingiltere’deki
bar sahipleri ile bira treticileridir. 1700’lerde sosyal problemler nedeniyle alkole olan
talep artinca bira ve alkol satislar1 yeniden diizenlenmistir. Bar sahiplerinin alkol
satmalar1 icin icki lisansina sahip olmalar1 sarti getirilmistir. Lisans sayisinin sinirlt
sayida olmasi dolayisiyla lisans fiyatlarinin alkollii icki satigt yapan kiiciik bar
sahiplerinin mali gili¢lerini asan seviyelere ¢ikmasina sebep olmustur. Bu sikintilara
¢Oziim olarak, yeterli mali giicli elinde bulunduran alkollii icki imalatgilart lisanslarini
kendi adlarina satin alma ve bolgesel olarak alkollii i¢ki satisi yapan mekanlara igki
satig lisanslar1 kiralama yoluna gitmislerdir (Ulas, 2015: 10).

Franchising dagitim yontemi ilk gelistigi zamanlarda acentelik, bayilik ve tek
saticilik sozlesmesi ile nerdeyse ayni olarak goriilmiistiir. Bu donemlerde franchising
dagitim yonteminin kullanilmasinin nedeni, franchise alanlardan sermaye temin etmek,
talebin oldugu uzak bolgelere ulasmay1 daha ekonomik yaparak dagitim maliyetlerini en
aza indirgemek, merkezi denetimin gii¢liigiinden dolay1 bolgesel isletmelere bazi haklar
devrederek yonetimin yiikiinii azaltmaktir (Varli, 2005: 212-213).

Franchising, ilk kez Ingiltere’de ortaya ¢ikmis olsa da en ¢ok gelistigi ve yaygin
olarak kullanilmaya baslandigi iilke hi¢ siliphesiz Amerika Birlesik Devletleri’dir
(Simsek, 2015: 7). Amerika Birlesik Devletlerinde ilk franchising olay1; 1863 yilinda
Singer firmasmin fabrikalarinda trettigi makinelerini iilkenin baska bolgelerinde de
satmak ve bunlarin bakim, onarim ve yedek parca gibi hizmetlerini saglamak i¢in satis
temsilcilikleri vermesi ile ortaya ¢ikmistir. Singer markas1 mali olarak bagimsiz olan ve
stirimii artirma sorumlulugunu {istlenen saticilarla 6zel niteliklere sahip bir satig
sistemini uygulamaya koyarak bayilik sisteminin temellerini de atmistir. Ancak
bayilerin satiglar1 yiikseltememeleri, rekabet nedeniyle indirimler yapmalar1 ve kimi
bayilerin ise hi¢ satis yapamamalar1 sebebiyle bu bayilik sistemi basarisizlikla
sonuglanmistir. Bu basarisizlik sonrasinda Singer firmasi, ilkel bir imtiyaz sistemi
olusturarak satiglarin tamamen bagimsiz olmasini saglamig ve daha diisiik satig

miktarinin taahhiit edildigi bir imtiyaz sistemi olusturmustur. Olusturulan sistemin,
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Amerika Birlesik Devletleri’nde ilk franchising uygulamasi oldugu bilinmektedir
(Simsek, 2015: 8).

flk franchise alanlarin icindeki en basarililarindan biri de mesrubat siseleme
sanayisidir. Coca Cola, Pepsi ve 7Up, ekonomik genisleme yontemi olarak franchising
sistemini se¢mislerdir. 1920’lerde ABD’de bir isletme bigimi olarak franchising,
toptanci-perakendeci iliskisinde ortaya ¢ikmistir. 1930’larin ekonomik sartlari sebebiyle
ABD’deki petrol firmalari, istasyonlarini1 franchise birimleri bigiminde yiiriitme karar1
vermiglerdir. Araba iireticileri, petrol sirketleri ve mesrubat dagiticilarinin hepsi bu
geleneksel veya ilk kusak olarak tanimlanabilecek franchising sistemine Ornek olarak
gosterilebilir. Ayrica ABD’nin ilk perakende franchise agimi kuran Martha Matilda
Harper, 1928 yilinda tiim diinyada 500 magazalik giizellik salonu zincirinin sahibi
olmustur (Alkan, 2015: 20).

Franchise sisteminin tam olarak II. Diinya Savasindan sonra bir pazarlama
yontemi olarak kabul edildigi bilinmektedir. 20. ylizyilin baglarinda Singer, General
Motors gibi biiyiik isletmeler, iirlinlerinin daha fazla tiiketici kitlelerine erisimini
saglamak icin bagka bolgelerdeki tacirlerle sozlesmeler olusturmuslardir. Modern
anlamdaki franchising’i olusturan bu sozlesmelerle, franchise alanlar, franchise verenin
marka, isletme adi, know-how gibi isletmeye ait fikri ve sinai haklarin1 kazanarak
franchise verenin belirledigi ilke ve talimatlara goére liretim, isletme ve pazarlama
faaliyetlerinde yer almislardir (Simsek, 2015: 8).

Franchising sisteminin kullanildig: ilk sektorlerden biri otomobil endiistrisidir.
Baz1 bolgelerde otomobil lireticileri franchise vermek amaciyla bagimsiz franchise
alanlarin yardimiyla genis bir pazar kesimine diisiik bir maliyetle girebilmisler ve mali
acidan giiclenebilmislerdir (Marx, 1980: 5-6).

Fast-food alanindaki ilk franchising’in 1925 yilinda, Howard Johnson markasi
adi1 altinda yapilan dondurma, sosisli sandvi¢ ve hamburgerleri icin verildigi
bilinmektedir. Bu durumu Dunkin Donuts markali ¢éreklerin franchise olarak verilmesi
izlemis ve daha sonralari Kentucy Fried Chicken, Mcdonald’s gibi hazir yemek
markalari tarafindan da bu sistem kullanilmistir (Simsek, 2015: 8-9).

Amerika Birlesik Devletleri'nde 1960 yilinda, franchise sisteminin
yayginlagsmasi, tiim diinyada taninir hale gelmesi, Ozellikle Amerika Birlesik
Devletleri’'ndeki 350 franchise firmanin temsil edilebilmesi ve franchising

anlagsmalarinda uyulmast gereken hususlar1 belirlemek icin ana isletmeler tarafindan
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Uluslararas1  Franchise Birligi (IFA, The International Franchise Assocation)
kurulmustur. IFA, franchising alaninda kurulan uluslararas1 orgiitlerden ilki olarak

bilinir (Simsek, 2015: 10).

2.5.2. Tiirkiye’de Franchising’in Gelisimi

Ulkemizde, benzin istasyonlar1 ve otobiis firmalarmin bilet satma yetkilerinin
bayilik ismi altinda belirli sartlarla bayilere devredilmesi, franchise sisteminin ilk
kullanilmaya baslanmas1 olarak bilinse de 1980°li yillara kadar gergek anlamda
franchising tilkemizde kullanilmamistir (Simsek, 2015: 14).

24 Ocak 1980°de alinan kararlar ile liberal iktisat politikalart ve ticarette
serbestlesme, disa agilma sebebiyle yabanci yatirimcilara esit haklar verilmesi
Tiirkiye’ye yurtdisinda siirekli olarak kullanilan sistemlerin uygulanmasina imkan
vermistir. [lk ulusal franchising’i Turyap uygulamistir (Abdullaev, 2011: 16-17).

Tiirkiye’de franchising ilk olarak hazir yemek alaninda goriilmiistiir. Tiirkiye
franchising ile Mc Donald’s firmasmin ilk subesini 1986 yilinda Istanbul’da agmasr ile
karsilasmistir. 1980’11 yillarda Mc Donald’s’1 yine benzer alandaki Nectar Beauty Shop,
Wendy’s, Wimpy, Kentucy Fried Chicken, Pizza Hut, Coca-Cola, Pepsi, Seven Up vb.
bilinen firmalar izlemistir (Simsek, 2015: 15). Tirkiye’ye franchising yoluyla giren ilk
firmalarin genellikle fast food sektoriinde oldugu goriilmektedir.

Yabanci firmalarin yaninda ulusal firmalar da franchising kurmaya yonelmis ve
ilk yerli franchising, 1985 yilinda Turyap (emlak bilgi bankasi) tarafindan verilmistir.
Ozellikle Turyap ve gida sektdriinde Sagra Special, Mudurnu Pili¢, Hacioglu
Lahmacun, Sultanahmet Koftecisi, Tadim Pizza, Limon; hazir giyim sektoriinde de
Mavi, Mudo, Beymen, Benetton iilkemizde ilk ulusal franchise verenlerdir (Simsek,
2015: 15).

1990’11 yillarin ilk déneminde Tiirkiye franchising’de bir duraklama yasamigtir
Bu duraklamaya franchising konusundaki uygulayicilarin egitim yetersizligi, gereken
aragtirmalart yapmadan franchise verenin segilmesi, yeterli olmayan pazar
aragtirmalarinin  yapilmasi, yatirinmin geri doniislimiiniin beklenmemesi ve franchise
alana destek saglanmamasi gibi nedenler sebep olmus ve bu durum bir¢ok franchise
firmasinin kapanmasina sebep olmustur. Fuddrockers, Dairy Queen, Baskin Robbins Ice
Cream, Jani King gibi diinyaca bilinen markalar Tiirkiye’deki franchising magazalarini

kapatmak zorunda kalmislardir (Simsek, 2015: 15).
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Ulkemizde 2000°li yillarda kiiciik ve orta 6lgekli isletmelerin artmasiyla
franchise sistemi daha da yaygmlasnustir. Tiirkiye’de franchise sistemi Istanbul,
Ankara, izmir gibi biiyiik sehirlerde daha fazla gériilmeye baslanmistir. Toplam
franchise sayis1 dikkate alindiginda yiizde 95’inin Istanbul’da isletildigi ortaya
¢ikmaktadir. Bunun yaninda iilkemizdeki ulusal markalar yurtdisinda da franchise
zinciri olusturmaya baslamistir. Nilay Gelinlik, Coton-Bar, Sagra Special gibi markalar
yurtdisinda franchise veren ilk Tiirk markalaridir (Simsek, 2015: 17).

Franchising'in Tiirkiye'de gercek manada tanitilmasi ve gelismesi, isteyenleri
bilgilendirerek iicretsiz danigmanlik yapmak, Tiirk hukuk sistemindeki yerini bulmasi
amaciyla gereken calismalar1 yapmak, franchising konusunda sikintili faaliyetler
yiirliten lyelere kars1 yetkili bir kurum olarak taraflarin uyum igerisinde ¢aligmalarina
yardimc1 olmak ve franchising'i lilke icinde genisletmek amaciyla 1991 yilinda
Istanbul'da Ulusal Franchising Dernegi (UFRAD) kurulmustur (Cebeci, 2005: 6).
UFRAD’1n sagladig1 hizmetler ise sunlardir (Kurt, 2016: 51):

» Sosyal ve mali konularla ilgili problemleri ortadan kaldirmak i¢in gerekli

arastirmalar1 yaptirmak

» Bildiri, biilten, dergi ve gazete gibi farkli yayin faaliyetlerinde yer almak

» Franchising sisteminde yasanan sikintilar1 (ekonomik, hukuksal) ve

geligsmeleri diizenli olarak yayinlanan bir haber biilteni ve bilgi servis hizmeti
aracilifiyla saglamak

> Ulkedeki franchise veren markalarin, yurt dis1 pazarlarda yer almasi igin

iliskilerde bulunmak ve siirekli destek saglamak

» Franchise veren sirketlerin ilgi alanlarin1 kamuoyunda ilgili ¢evrelere sunmak

Gilinlimiizde, Tirkiye’de ilk baslarda franchising hakkindaki hukuki
diizenlemeler var olan genel kanunlar ¢ercevesinde yiiriitiilmekteyken, 1994 tarihli ve
4054 sayili “Rekabetin Korunmasi Hakkindaki Kanun” ve bu kanun uyarinca 1998
tarihinde Rekabet Kurulu tarafindan ¢ikarilan “Franchise Anlasmalarna Iliskin Grup
Muafiyeti Tebligi” ile daha dogru bigimde uygulama olanagi kazanmistir (Alkan, 2015:
22).

2.6. Franhising Sisteminin Tiirleri
Franchising sozlesmesi, literatiirde taraflarin bulunduklar {ilkelere, konusuna,

dagitim kanallarina, alicilarina, franchise alicisina saglanan haklarin  hukuki ve
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ekonomik 6zelliklerine gore farkli gesitlerde goriilmektedir. Franchising anlagmasinda
taraflarin asli olmayan hak ve sorumluluklari, anlasmanin ¢esitlerine bagli olarak bazi
farkliliklar gosterebilmektedir (Simsek, 2015: 63). Bundan dolay1 alt basliklar halinde

asagidaki sekilde siralanmaktadir.

2.6.1. Taraflarin Bulunduklar1 Ulkelere Gore

Taraflarin  bulunduklar1 {ilkelere gore franchising, ulusal franchising ve
uluslararasi franchising olmak iizere ikiye ayrilmistir.

Ulusal franchising: Franchise veren ile franchise alanin ayni iilkede oldugu
franchising seklidir. Ulkemizde yerli markalarin iilke icinde genisleme politikasi olarak
franchising’i segmesi bu duruma 6rnek olarak gosterilebilir.

Bahsedilen bu sistemde, franchising sehirlerarasi ve boélgelerarasi seklinde
olusturulmaktadir. Sehirleraras1 yapilan franchising sozlesmesi, dar bolge imtiyazi
verilmesi seklinde yapilmaktayken, bolgeler- arasi yapilan franchising sozlesmesi ise
genis bolge imtiyaz1 seklinde yapilmaktadir. Ayrica Genis bolge imtiyazi seklinde
yapilan franchising sézlesmesi yapisal olarak ana bayilik sistemine benzetilmektedir
(Alkan, 2015: 27).

Uluslararasi franchising: Franchise veren ile franchise alanin farkl: iilkelerde
bulunmasi durumunda uluslararasi franchising’den sz edilmektedir. Franchise vericisi,
sahibi oldugu hak ve imtiyazlari, bir bagka tilkedeki franchise alicisina devretmektedir.
Bu sayede franchising’e konu olan mal veya hizmeti, franchising anlagmas1 sinirinda
thra¢ etmektedir. Franchise alicisi ise ithal etmis oldugu mal veya hizmet bedeli ile
birlikte franchising icin belirtilen belirli bir {icreti de farkli bir iilkeye transfer etmis
bulunmaktadir (Burgu, 2008: 13-14).

Ana firma bir bagka {ilkede dogrudan kendi adina franchising acabilecegi gibi, o
iilkedeki bir firma ile anlagma yaparak kendi adina faaliyet yliriitmesini talep edebilir.
Boyle bir durumda franchise yapilan iilkedeki marka master franchise veya sub
franchise olarak gdrev yapar ve ana franchise vericisi olarak gorevini yapar (Arslan,

2006: 17).

2.6.2. Dagitim Kanallarina Gore
Imalatgi-perakendeci, imalatgi-toptanci, toptanci-perakendeci ve perakendeci-

perakendeci olmak {izere dort sekilde karsimiza ¢ikmaktadir.
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Imalatci-Perakendeci Franchising: Ana firma iiriin veya hizmeti iireten
firmadir ve franchise alan taraf ise iireticiden temin ettigi iiriin veya hizmeti nihai
tiikketiciye direkt olarak saglayan perakendecidir. Tanimdan da anlasilacag1 iizere bu
franchise sisteminde iretici ile tiiketici arasinda sadece bir araci vardir; o da
perakendecidir. Bu tip franchise’ye 6rnek vermek gerekirse araba bayilikleri ve petrol
sitketleri gosterilebilir (Alkan, 2015: 29). imalatgi-perakendeci franchise tiirii, otomotiv
sektoriinde yaygin olarak kullanilmis ve bu yiizden otomobil endiistrisinin biiylimesine
paralel olarak yayginlasmistir. Otomobil iireticileri franchise sistemi sayesinde sabit
yatirim, pazarlama, bakim, stok ve teslimat gibi sikintilara etkili ¢6ziim olanagi
bulmuslardir (Simsek, 2015: 64).

Imalatci-Toptanc1  Franchising: imalatcimin  ana firma, toptancinin ise
franchise alan oldugu sozlesmedir. Imalatgi-toptanci franchising soézlesmesinde,
imalat¢1 olan franchise veren, toptanciya malin nasil iiretilecegi hakkinda destek saglar
ve toptanci olan franchise alan tarafindan da imalat¢inin talimatlarina paralel olarak mal
veya hizmet iiretilerek perakendeciye ulagimi saglanir. Boyle bir sistemde franchise
alanin {irliniin sekillenmesinde ve nihai haline gelmesinde etkin rol aldig1r goriiliir.
Imalatgi-toptanct  franchising tiirii, genel olarak mesrubat siseleme sektdriinde
goriilmektedir ve bu seklin ilk kullanimimin Ornekleri Coca-Cola, Pepsi-Cola ve
Scheweppers gibi bagimsiz siselemecilere ruhsat veren mesrubat markalaridir (Simsek,
2015: 64-65).

Toptanci-Perakendeci Franchising: toptanci tarafindan desteklenen goniillii
zincirler ve perakendeci kooperatiflerinden olusmaktadir. Toptancinin baskanliginda bir
araya gelen perakendeciler ortak alim giiclinden, zincir igletmelerin avantajlarindan
bagimsizliklarin1 kaybetmeden faydalanirlar veya bir grup perakendeci toplanip, ana
isletme gibi faaliyette bulunur. Yapilan anlasmaya paralel olarak {iye perakendecilerin
kendisinden alim yapmasini1 zorunlu kilan bir kooperatif meydana getirilir (Ulas, 2015:
43).

Perkendeci-Perakendeci Sistemi: Bu franchising bi¢imi, basarili bir
perakendecilik isinin franchise yontemini kullanarak biiyiitiilmesi bi¢iminde ortaya
cikmaktadir. Perakendeci-perakendeci arasindaki franchising sisteminin uygulanmasi
sonucunda giiniimiizdeki McDonalds, Kentucky Fried Chicken, Premaman, Burger
King, Dunkin Donuts, Pizza Hut, Holiday Inn, Travelodge ve Shreratin gibi

markalagmis uluslararasi zincirler ortaya ¢ikmistir (Arslan, 2006: 20).
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2.6.3. Franchise Islemlerinin Icerigi ve Niteligi Acisindan Franchising
Uriin ve marka franchising’i, isletme sistemi franchising ve doniistiirme

franchising olmak {izere ii¢ ¢esittir.

2.6.3.1. Uriin ve Marka Franchising

Uriin franchising s6zlesmesi, ana isletmenin, marka, ticari unvan gibi maddi
olmayan varliklarim1 franchise alan isletme tarafindan kullanilmasiyla siiriimiiniin
yapildign franchising anlasmalarina verilen isimdir. Uriin franchising sdzlesmesi
“geleneksel” veya “ilk jenerasyon franchising”, “birinci kusak franchising” olarak da
tanimlanmaktadir (Simsek, 2015: 68).

Uriin ve marka franchising sisteminde, franchise alan, ana firmanin {iriinleri
disinda iiriin satamaz. Uriin ve Marka Franchising’e Tiirkiye’den Mavi Jeans, Koton,
Damat Tween, Tefal, Colins ve uluslararasi markalardan ise Zara Ornek verilebilir
(Abdullaev, 2011: 12).

Tiirkiye’deki isletmeler yaygin olarak yabancit firmalarin franchise’ini
almaktadirlar. Markalar1 kiiresel boyutta taninmis olan firmanin girisimcilere
markalarin1 kullanma hakkini saglamalar1 {irlin ve marka franchising olarak ifade
edilmektedir. Markanin korunmasi, isletme sisteminin korunmasindan daha kolay
olarak gorildiiglinden, iilkemizde yaygin olarak {irlin ve marka franchising’i
kullanilmaktadir. Markanin ¢alinmast durumunda gerekli kanuni diizenlemeler
mevcuttur. Ancak isletme sisteminin aynen taklit edilmesi veya calinmasi halinde ise

sistemin hukuken korunmasini saglayan kanunlar mevcut degildir. Bu nedenle sistemin

tiim etmenlerinin kanunlarca ayr1 ayr1 korunmasi gerekmektedir (Ulasg, 2015: 35).

2.6.3.2. Isletme Sistemi Franchising

Isletme sistemi franchising 1950°li yillardan sonra biiyiik gelisim gdstermistir.
Bu sistemde, ana firmanin franchise alan ile iliskisi sadece iiriin, hizmet ve marka ile
kisitl degildir, bir biitiin olarak isletme sistemi igerisinde pazarlama stratejilerinin
gelisimi, planlama, egitim, kalite kontrol gibi destek faaliyetleri de bu sistemde 6nem
arz etmektedir. Bahsedilen franchising sistemiyle ayn1 kalite ve standartlarda mal ya da
hizmet tiiketiciye sunulur. Baska bir deyisle, bu tiir franchising, "Akil Satmak" seklinde
de goriilebilir (Ulas, 2006: 36).
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Isletme bigimi franchising tiim isletmelerin isletilmesini saglayarak, ayni isin
baska bir cografi yerde isletilme hakkini elde etmektedir. Bu tiir franchising {ireticinin,
daha cok franchise alana maliyla birlikte girmesine imkan vermektedir (Yurdakul, 2003:
4).

Isletme bicimi franchising sdzlesmesinin iiriin franchising sézlesmesinden dort
farkli ozellik ile ayrildig1 goriilmektedir. Bunlardan birincisi, ana firmanin franchise
alana adim1 kullanmasi i¢in izin vermesi ve franchise alanin franchise verenin ticari
markasi ve isaretleri altinda faaliyetler yiiriitmesidir. Ikinci dzellik, ana firma tarafindan
franchise alanin siirekli olarak kontroliiniin saglanmasi ve faaliyetlerin daha siki
denetlenmesidir. Uriin franchising sozlesmesinde ise franchise alanin daha fazla
bagimsizlig1 oldugu bilinmektedir. Ugiincii 6zellik ana firmanm franchise alana gerekli
yardimlar1 saglamasi ve egitim destegi vermesidir. Dordiincii 6zellik ise franchise alanin
sisteme girebilmek i¢in baslangi¢ licreti ddemesi, ana firmaya siirekli 6demeler yapmasi
ve satislar lizerinden franchise bedeli (royalty) vermesidir (Simsek, 2015: 70).

Isletme bigimi franchising, ise baslamada yapilan yatirrmin kapsamina gore
“meslek franchising”, “is kolu franchising” ve “yatirim franchising” olmak iizere {i¢
cesit olarak karsimiza g¢ikar. Meslek franchising sézlesmesi; franchise alanin belirli bir
seviyede meslek 6grenme 1sini almasidir. Meslek franchising sozlesmesi; genellikle tek
kisilik isletme bigiminde karsimiza c¢iktigindan digerlerine gére en az maliyeti olan
franchise sistemidir. Ev ve ¢ocuk bakim servisleri meslek franchising sisteminin yaygin
olarak goriildiigii sektorlerdir. Iskolu franchising sozlesmesi, stok, ekipman gibi
yatirnmlar gerektirdiginden meslek franchising sozlesmesine nazaran daha yiiksek
yatirim gerektirmektedir. Iskolu franchising sozlesmelerine 6rnek olarak fotokopi ve
baski tesisleri, muhasebe sistemleri, avukatlik biirolar1, kuru temizleme gibi sektorler
verilebilir. Yatirim franchising s6zlesmesi digerlerine nazaran daha yiliksek maliyet
gerektirir. Yatirim franchising sozlesmesini, iskolu franchising sézlesmesinden kesin
olarak ayirmak giictlir. Ciinkii her iki yatirim seklinde de ayni isletme kurallar1 yer alir
ve temel ugras yatirimin geri doniistiiriilmesidir. Yatirim franchising sézlesmesine fast-
food, pasta servisi, oteller zinciri, hazir giyecek magazalart 6rnek olarak verilebilir

(Simsek, 2015: 71).
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2.6.3.3. Doniistiirme Franchising

Belirli bir sektdrde faaliyet yiirliten bagimsiz bir isletmenin benzer sektordeki
basarili bir ana firmaya baglanmasi ve igyerini franchise vericisinin satis magazasi
olacak sekle getirmesidir. Doniistiirme franchising’i franchise alan i¢in biitiiniiyle “yeni
bir is kurmak” seklinde goriilmemelidir. Bu franchising seklinde, sadece mevcut bir
isin, isletme bicimi olarak franchise’a doniistiiriilmesinden bahsedilmektedir (Burgu,
2008: 18).

Ana firmanin ticari markasim1 ve isletme sistemini vermesinin sonucunda
franchise alicist da kendi is yerini, mesleki deneyim ve birikimini franchise zincirine
dair etmektedir. Emlakg¢ilarin, seyahat acentelerinin ve eczanelerin franchise zincirlerine
dair edilmeleri, ‘Dontistiirme Franchise’ drnek olarak gosterilebilir ( Sogur, 1993: 61).

Déniistiirme franchising’in en 6nemli 6zelliklerinden biri girisimcinin var olan
bir ig yerinin olmasi ve bunu franchising’e doniistiirmesidir. Bu sekil franchising
sisteminde girisimcinin onceden bir is yeri oldugundan tecriibe ve bilgi birikiminden
s0z edilebilir. Girisimcinin tecriibeleri yeni is kolunda fayda saglayacagindan franchise

veren de bu durumdan yararlanma olanag elde edecektir.

2.7. Franchising Sistemi Ile Diger Sistemler Arasindaki Farklar

Franchising ile diger sistemler arasinda benzerlikler oldugundan c¢ogunlukla
franchiising diger sistemlerle karigtirllmaktadir. Ancak derinlemesine bakildiginda
franchising’in diger sistemlerden farkli oldugu olduk¢a belirgindir. Franchising,
cogunlukla bayilik, lisans anlagmalari, distribiitorliik, acentelik, gibi sistemlerle

karistirilmaktadir.

2.7.1. Franchising Sisteminin Bayiilik Sistemiyle lgili Farkhihklar

Bayiilik kelimesinin sozliik anlam1 “baz1 mallar1 satma izni olan kimse, diikkan
ya da kurulustur” olarak tanimlamaktadir. Tekel bayii, lastik bayii, ¢imento bayii,
gazete bayii vb. Bu tanim dogrultusunda bayii, toptancidan kendisi i¢in aldigi mali
tilketiciye satan biitiiniiyle bagimsiz, Uglincii bir kisi ya da imalatgiyla tiiketici
noktalar1 bulunmaktadir. Ayrica var olan birgok sistemle degerlendirildiginde
franchising’le en ¢ok ortak 6zelligi olan sistemin bayiilik oldugu belirtilmektedir. Bu iki

sistem arasindaki ortak noktalar sunlardir (Tracey ve Jarvis, 2007: 671):
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Satis yeri se¢imi

Sistemin taraflar1 arasinda s6z konusu olan birliktelik diizeyi

Taraflar arasinda sistemin kurulusu ve orgiitlenmesi i¢in yiiriitiilen eylemler
Firmanin kullanim hakkinin alinmasi

Farkl1 bolgelerde farkl: stratejilerin izlenmesi

Iki sistem arasindaki farklar ise sunlardir ( Tracey ve Jarvis 2007: 671):

>

Franchise sisteminde verilen isim hakkindan otiirii standart ve garanti
seviyesi yiiksek bir hizmetin isletilmesi gerekmektedir.

Bayilik sisteminde egitim zorunluluk gerektirmemektedir. Franchising
sisteminde ise franchise alan tarafin egitime tabi tutulmasi gereklidir.
Bayilik sisteminde temel olarak takasi gerceklestirilen unsurlar iiriin, hizmet
ya da marka olurken franchising sisteminde ise bu unsurlarin disinda is
yapis sekli(know how), franchise veren tarafa ait ¢esitli ticari sirlar,
sistemsel standartlar da yer almaktadir.

Franchise sisteminin bayiilikten en dnemli farkliliklarindan biri s6z konusu
markanin kullanilabilmesi i¢in isin baslangicinda ve sodzlesme siiresi
boyunca belirli dénemlerde bazi bedellerin 6denmesi gerekliligidir.

Bayiilik sisteminde bayiilerin faaliyet alan1 ve bagimsizlik diizeyi
franchising sisteminde franchise alan taraflarin sahip oldugundan daha
yiiksektir.

Franchising sisteminde isletme, ekonomik yapi, muhasebe kayitlar1 gibi
unsurlar tizerinde gerceklestirilen kontrol ve denetim faaliyetlerinin direkt
olarak kontrolii g6z oniinde tutulurken bayiilik sisteminde bu faaliyetlerin
kapsami daha diisiiktiir.

Franchising sistemini olusturan etmenler yani franchise alan taraflarin
magaza tasarimi, dekorasyon, is yapis sekli gibi konularda benzerlik
saglamalar1 gerekirken bayiilik sisteminde bu alanlarda benzerlik olmasi

zorunlu degildir

2.7.2. Franchising Sisteminin Lisans Anlasmalari ile flgili Farkhiliklar

Lisans anlagmasi, bagarili bir firmanin sahip oldugu iiretim siireci, patent, ticari

sirlar, ticari marka, teknoloji, teknik know-how, firma adi veya pazarlama teknikleri

gibi maddi olmayan varliklarini baska bir tilkedeki firmaya onceden belirlenen belirli
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bir ticret karsiliginda ve belirli bir zamana kadar yararlanma imkan1 veren anlagmalardir
(Arpact vd., 1992: 292).

Lisans sozlesmelerinde borg iliskisini, lisans verenin lisans alana sozlesme
konusu olan gayrimaddi haklarin1 veya fiili durumundan yaralanmasina izni vermesiyle
olusur. Sozlesmenin konusunu, kanunlar ile korunan gayrimaddi haklar
olusturdugundan lisans verenin asli sorumlulugu, lisans alanin sozlesme konusu
hakkindan yararlanmasim1 saglamak ve kanundan dogan yararlanma hakkini
yasaklamas1 seklinde kendini gostermektedir. Sozlesmenin konusunu eylemin
olusturdugu durumlarda ise lisans verenin asli sorumlulugu, so6zlesme konusu bilgi ve
tecriibelerin agiklanmasi, bildirme ve 6gretme seklinde olmaktadir. Bununla beraber
lisans alanin asli sorumlulugu ise lisans bedeli olarak belirtilen bedelin 6denmesi
seklinde olmaktadir (Simsek, 2015: 97).

Lisan anlagmasiyla franchising sisteminin bir¢ok ortak noktasi vardir. Ancak
farkliliklar1 da bulunmaktadir. Bunlar su sekildedir (Ulas, 2006: 120).

» Franchising ¢ogunlukla toptancilik veya perakendecilikle benzer pazarlama
ve dagitim etkinliklerini icerir ve belirli bir cografik konumda iiriin veya
hizmetin satis1 igin verilir. Uriin standart oldugundan {iriiniin uyumunun
saglanmas1 onemli degildir. Lisanslama ise daha fazla anlamli olarak bir
firmanin digerine patent, ticari marka, ve teknolojik siireci vermesi tizerine
kurulu ve daha ¢ok iirlinlerin iiretimi ile ilgilidir. Franchise alan, franchise
verenin sistemini kullanma, iiriin ve hizmetin satigin yiiriitme faaliyetlerini
iistlenir. Lisansiye ise bazen kullanma, kullanim lisansi, montaj lisansi, satig
lisansi, tiretim lisansi olarak degisik haklar1 elinde tutabilir.

» Lisansoriin lisansiye tizerindeki kontol vrdenetimi oldukg¢a diisiiktiir.
Yabanci oldugu pazarda lisansiyenin kararlarini destekler ve pazarlama
stratejileri iizerinde denetim hakkina sahip degildir. Franchise veren ise
sistemin korunmasi icin franchise alan iizerinde daha genis bir kontrol
alanina sahiptir. Ana firma mal ya da hizmetin dagitimi i¢in zorunlu olan
tim know-how’in, reklam ve egitimin tedarik edilmesini saglar. Lisans
sOzlesmesinde ise bunlar lisansoriin gorevi olmayip, kendi istegi
dogrultusunda yapmak isterse yapar. Franchising s6zlesmesinde sadece mal

ve hizmetin kalitesi kontrol edilmeyip, isletmenin nasil yonetildigi,
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personel, magaza dekorasyonu da degerlendirilip, yani, isletme sisteminin
tamami kontrol atinda tutulmaktadir.

» Franchising sozlesmeleri hakkinda 6zel yasal diizenleme olmadigindan
sekle tabi olmadan yapilir ve noterce yapilmasi zorunlu degildir. Yabancilik
unsuru tastyan sozlesmeler Hazine Miistesarligi Yabanci Sermaye Genel
Midiirliigiince tescil ettirilmesi zorunludur.

» Lisansiye kendisine verilen lisansi kullanmak zorunda degildir. Franchise
alan ise kendisine verilen franchise hakkini kullanmasi zorunludur.
Donemsel olarak franchise veren tarafindan verilen egitim kurslariyla {iriin
ve hizmet konusundaki degisimleri 6grenmesi gerekli goriilmektedir.

» Lisans sozlesmeleri patentten veya markadan dogan haklarin kullanim
hakkin1 vermekteyken, franchise sd6zlesmesinde tescilli ticari bir isim ya da

hizmet markasina sahip bir {irliniin ya da hizmetin lisans1 verilir.

2.7.3. Franchising Sisteminin Distibiitorliik ile lgili Farklihklari

Franchising sistemine benzer bir diger dagitim sekli distribiitorliiktiir.
Distribiitor; hukuken bagimsiz, ana firmanin {riinlerini belirli bir bélgede kendi adina
alip satma yetkisini elinde bulunduran ve belli seviyede stok tutan araci olarak
tamimlanabilir. Imalatgidan elde ettigi {iriinlerin maliyetine, yaptig1 masraflar1 ve kari
ekleyerek satmaktadir. isletme ismine kendi karar verir, faaliyetlerinde bagimsizdir,
tiriinleri kendi hesabia alir ve kendi adma satar. Uretici firma, satis-stok-reklam vb.
konularda distribiitorii denetleyememektedir (Ulag, 1999: 39).

Distribiitorliik ile acentelik faaliyetleri ¢ogunlukla birbirine karistirilmaktadir.
Acente, imalat¢1 firmanin temsilcisiyken, distribiitér hukuki a¢idan bagimsizdir. Baska
bir farklilik ise acentenin komisyon almasi, stoklama, fiziksel dagitim yapmamasi,
distribiitoriin ise fiyat farkindan “marj” elde etmesi, stok bulundurmasi, promosyon ve
fiziksel dagitim yapmasidir (Akat, 2008: 124).

Franchising’le kiyaslandiginda ise franchise verenin, franchise alan iizerindeki
egemenliginin ¢ok daha genis oldugu goriiliir. Distribiitor tedarik¢i firmaya royality
odememektedir. Uretici veya tedarikg¢i firmanin kér1, imal ettigi ve distribiitdre sattig
tirlinlerin fiyat1 bellidir. Franchising sistemindeki franchise veren ve franchise alan
arasindaki iligki, imalatci firma ile distribiitor arasindaki iligkinin daha gelismis seklidir

(Ulas, 1999: 39).
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2.7.4. Francising Sisteminin Acentelik ile le Tlgili Farkhihiklar:

Tiirk Ticaret Kanunu’nun 116. Maddesinde acente su sekilde tanimlanmustir:
“Ticari miimessil, ticari vekil, satts memuru veya miistahdem gibi tabi (bagimli) bir
sifat1 olmaksizin bir sdzlesmeye dayanarak belli bir yer ya da bolgede siirekli olarak
ticari bir isletmeyi ilgilendiren s6zlesmelerde aracilik faaliyetleri yiirliten ya da bu
faaliyetleri o isletme adina yapmay1 meslek edinen kimsedir” (Kiiciik, 2011: 22).

Kendi adina ve hesabina faaliyette bulunan franchise alicisinin geliri, liriin ya da
hizmetlerin tiiketicilere satisindan sagladigi gelirdir. Acentenin geliri ise kendisine
verilen komisyondan ibarettir. Acente, yaptigi her satistan ana isletmeyle yaptigi
anlagsmada belirtilen oranda bir komisyon saglar. Bu oran iiriine, tasidigi ticari
yikiimliliige gore degisiklik gosterir ve bahsedilen miktar satis fiyatina eklenir
(Civaner, 1994: 8).

Franchise alan mal ve hizmetleri kendi adi ve hesabina satarken; acente ana
firmanin ismi ve hesabina s6zlesme yaparak satis faaliyetlerinde bulunur. Acente, malin
miilkiyetini elinde tutamaz. Ana firmadan aldig1 yetkiyle imalatciyr temsil ederek, ana
firmanin ismine ve hesabina faaliyetlerde bulunur. Acenteler satis elemani gorevini
uistlenirler. Satis esnasinda ve sonrasinda meydana gelebilecek sorunlarla ilgilenmezler.
Acentenin yaptig1 islerdeki yetkileri sozlesme ile net olarak belirlenip sinirlandirilmistir.
Franchise alan ise franchise verenin temsilcisi degildir. Hukuki acidan tamamen
bagimsiz bir isadami ve isletmedir (Arslan: 2006: 6).

Acente ile franchising arasindaki temel farkliliklar su sekilde siralanabilir (Varl,
2005: 49-51):

» Franchise alan mal ve hizmetleri kendi ismine ve hesabina satarken, acente

imalatci1 isletmenin ismine ve hesabina s6zlesme yapmaktadir.

» Kendi ismi ve hesabina ¢alisan franchise alanin geliri, iiriin ve hizmetlerin
miisterilere satisindan dogan, royalty ciktiktan sonra geriye kalan kismi
ifade eder. Acentenin geliri ise kendisine 6denen komisyondan olusur.
Acente yaptigr her satistan ana firma ile yaptigi sézlesmede belirlenen
oranda bir komisyon elde eder.

» Uretici firma acenteyi dogrudan kontrol edemez, faaliyeti ve calisma
diizeniyle ilgili sartlar1 belirleyemez. Sadece yapilacak sozlesmelerin tiir,

icerik ve sartlar1 dogrultusunda acenteyi yonlendirebilir. Franchise verenin
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franchise alan iizerindeki denetim ve kontrol hakki ise sistemin korunmasi
acisindan oldukca genis kapsamlidir.

» Acente yetkisini sozlesmeyle bir bagkasina verebilir. Franchise alan ise isini
verecegi kisiyi kendisi secemez. Franchise veren isi devralacak kisiyi
kendisi belirler.

» Acente sozlesmede tanimlanan iriinlerin satilmasi i¢in faaliyette bulunur.
Sermaye koymaz, stoklanamayacak kadar pahali biiylik parcgalar1 pazarlar.
Satis sonras1 hizmet sunmaz. Franchise alan ise franchise verenin sadece
iriin satisinda degil, isletme sistemini kullanma, iiriin ve hizmeti satma
hakkini da elinde tutar.

» Acentenin, tiretici firmanin pazarlama, dagitim alanlarindaki teknik bilgi ve
becerilerinden yararlanmasi zorunlu goziikkmez. Franchising’de franchise

alanin know-how kullanmas1 zorunlu goriilmektedir.

2.8. Franchising Sisteminin Tercih Edilmesinin Nedenleri

Gilinlimiizde artik miisteri istek ve ihtiyaglarina gore iiretim yapma egilimi
artmaktadir. Miisteri istek ve ihtiyaglarinda tiim diinyada markalasmanin 6nem
kazanmas1 girisimcileri yeni bir isletme kurmadan ziyade taninmis bir markanin ¢atisi
altinda olmaya itmistir. Bu nedenle franchising’in gelisiminde bir hizlanma meydana
gelmistir. Franchising’in gelisimini hizlandiran temel unsurlar asagida yer almaktadir
(Arslan, 2006: 50):

» Tiketici egilimlerindeki degisim,
Bilgi ve hizmet ekonomisine gegis,
Yeni rekabetci piyasalarin olusumu,

Kadin girisimciligin artmas,

YV V VYV V

Globallesme siirecinin etkileri.

Tiiketici egilimlerindeki deg@isim: Son yillarda tiiketicilerin tasarima Onem
veren, daha karmasik, farkli ambalajlanmis {iriinlere egiliminin fazlalagsmasi; iiriin veya
hizmetlerde basitlik, kalite gibi soyut konularin 6neminin artmasina neden olmaktadir.
Franchising alaninda, bu anlayisa uygun olarak kalite ve kolaylik yillardan beri 6nem
verilen konular olmustur. Birkac¢ yil oncesine kadar “diisitk maliyet” anlayisini temel
alarak miicadele edilen rekabet, franchising’in yayginlagmasi sonrasinda yerini “kalite

ile rekabet” anlayisina vermistir. Ozellikle gelismis, doymus pazarlarda tiiketiciler iiriin
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maliyeti, kalitesi ve hizli servisin yaninda, hizmet kalitesini de énemsemektedirler. Bu
durum ise kiiresel tiiketim davranisi, kiiresel lriinler ve kiiresel markalarin git gide
yayginlagsmasina neden olmaktadir. Franchising sistemi ise nihai tiiketicide son bulan
bir pazarlama anlayis1 olarak goriildiiglinden, kaliteyi uygun fiyatlar ile saglama olanagi
sundugu Ol¢iide basarili olmaktadir ve olacaktir (Arslan, 2006: 51).

Bilgi ve hizmet ekonomisine gecis: Teknolojik gelismeler, 6zellikle iletisimin
kolaylagsmas1 ve bilisim teknolojilerinin yayginlasmasi, bilgiye daha c¢abuk ulasima
neden olmakta; bilginin paylasimini kolaylikla saglamaktadir. Bu firsat ve kolayliklar,
tiretime dayali ekonomiden bilgi ve hizmete dayali ekonomiye gegis siirecini
hizlandirmaktadir. Franchising’in bagar1 seviyesi de biiylik 06l¢iide bu durumdan
kaynaklanmaktadir. Ciinkii franchising uygulamalar1 en c¢ok hizmet sektoriinde
karsimiza ¢ikmakta ve bu egilim devam etmektedir (Arslan, 2006: 52).

Yeni rekabetci piyasalarin olusumu: Son zamanlarda meydana gelen rekabetci
piyasalarda, neredeyse her {irlin bir¢ok imalat¢i tarafindan iiretilmekte ve ¢ok sayida
satict tarafindan pazara dagitilmaktadir. Tiketici seceneklerinin artmasi; reklam,
promosyon ve pazarlama arastirmalarina girisimcilerin eskisinden daha cok dikkat
¢cekmesine neden olmustur. Pazarlama, liretime yon verir duruma gelmistir. Rakip tiriin,
hizmet, marka ve modeller arasinda fiyat farki neredeyse yok denecek duruma gelmis
bu da rekabette fiyatin etkisini azaltarak fiyat dis1 faktorleri ¢cok daha dnemli duruma
sokmustur (Demir vd., 2000: 20).

Kadin girisimciligin artmasi: Franchising sisteminin biiylimesinde, ayni1 anda
ortaya ¢ikan iki egilimin biiylikk 6nemi bulunur. Bu egilimlerden birincisi ekonomide
hizmet sektorlinliin 6neminin artmasidir. Bu durum, yeni yasam tarzina uygun hizmet
franchise alicilarmi mutlu eden bir cevre yaratmistir. Ozellikle ¢alisan kadinin
ithtiyaclarii karsilayan hizmetler, franchising yoluyla daha da kolay bi¢imde gelismeye
baslamustir. ikinci egilim ise daha fazla kisinin dzellikle kadinlarm, franchising’in bu
bi¢iminin yeni bir ise baslarken Ongoriilen riskleri en diisiik seviyede tutarak
girisimcilik hedeflerini gerceklestirme firsatini sagladigini fark etmesidir. Girisimcileri
franchising yoluyla is yapmaya tesvik eden giic, liretici firmadan bilgi satin almanin
kolay olmas1 gercegidir. Franchise vericisi basaris1 kanitlanmis bir sisteme ve markaya
sahip oldugundan dolay1 franchise alicisi, tek basina girisecegi bir ise gore daha az
sermayeyle, daha az risk {listlenerek isletmesini yonetip biiyiitebilecektir (Goksu ve

Canitez, 1999: 16).
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Globallesme siirecinin etkileri: Erisilebilirlik ve ulasilabilirlik imkanlarindaki
olaganiistii gelismeler, diinyay1 kiiglik bir pazar yeri durumuna getirmis, isletmeleri
bolgesel veya uluslararasi sekilde isbirligi yapmaya tesvik etmistir (Canitez, 1997: 33).
Teknolojinin iirtinlerde standartlasma yaratmasi, iiriin satiglarinda giiclii referans
noktalarina dayanma, yani “marka ve marka imaj1”, satiglar1 artirmanin en aktif
islevlerinden biri haline getirmistir. Bilgi {retimin temel girdisi verimlilik ise
isletmelerin gelecegini giivence altina alma araci olarak goriilmiistiir. Bundan dolay1
kiiresel rekabette rakipler arasindaki yetenek farklari olduk¢a net bir sekilde ortaya
cikmakta, isletmeler kendi yetenek ve yeterlik eksikliklerini ortaya ¢ikararak hizla yok
etme cabasi i¢ine girmektedirler. Bahsedilen eksiklikleri gidermenin en etkin yolunun
ise, franchising gibi stratejik ortaklarin firsatlarindan yararlanmaktan gectiginin farkina
varmiglardir (Tiirker, 2015: 31-32). Rakiplerle miicadele etmek i¢in, ¢ok az sayida
firmanin bas edebilecegi sekilde kapasite ve altyapinin, normalden daha hizli bir sekilde
gelistirilmesini gerektirmektedir. Ancak bazi durumlarda, sirket i¢i gelismeler ve yeni
yatirimlar, hizli hareket etmede sorunlar olusturabilmektedir. Bu durumun aksine, iyi
secilmis franchise’ler ise sirketlerin kapasitelerini yapilandirmas1 ve yeni firsatlari
yakalamasinda hantal ve yiiksek maliyetli sorunlardan kagiilmasina imkan vermektedir
(Doz ve Hamel, 1999: 28).

Franchise sisteminde biitlin miisterilere standart iiriin veya hizmet sabit bir
sekilde sunulur. Isletmenin dogru bir sekilde piyasada yer almast; isletmenin {iriin ya da
hizmetlerinin 6nceden belirlenmis standartlar ¢ercevesinde her seferinde ayni sekilde
yapmasina baglidir. Ornegin; magazaya ilk gelen miisteriye aldig iiriinii stk bir paket
icerisinde verirken, ikinci miisteriye iirlinlinii siradan bir paket igerisinde vermek
franchise sisteminde olanaksiz goriilmektedir. Kadinin ¢alisma yasami i¢indeki yerinin
artmasina paralel olarak geleneksel aile yasaminda farkliliklar olmustur. Neredeyse
zamaninin biiyiik bir kismini is yerinde geciren kadinlar, giinlimiizde artik geleneksel
aile yasami ve tiiketici davranislarinda degisimlere yol agmistir. (Arslan, 2006: 51).

Franchising ayn1 zamanda bir girisimciliktir. Kisileri girisimci olmaya tesvik
eden sebepler ayn1 zamanda franchising’e de yonelten sebepler olarak karsimiza cikar.
Buna gore girisimcilik ¢ergevesince kisileri franchising’e tesvik eden etkenler sunlardir
(Seven, 2007: 81-82):

Bagimsizlik: Franchising sisteminde kendi adina acilmis bir isletme kadar

bagimsizlik olmasa da yine de bagimsizliktan s6z edilmektedir. Franchise alan
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isletmenin karar mekanizmasinda yer almaktadir. Isletme adina karar yetkisine sahip
olma kisiyi motive edici etkiye sahiptir.

Basarma duygusu: Kendine ait isi olan, kendi isini kuran girisimci aldiklar
kararlarin ya da faaliyetlerin sonucundan tamamen sorumludur. Basar1 elde etme ve
kazanma giidiisiiniin verdigi keyif bireyleri kendi isini kurmaya tesvik etmektedir.

Sayginlik elde etme: Franchise alan is yasaminda basari elde ettik¢e taninirlhigi
artacak ve bu sayede cevresinden saygi gormeye baslayacaktir. Sayginlik kazanmak
kisiyi motive edecek etkenlerden biridir.

Kar elde etme: Isletmenin kar elde etmesi franchise alanin da kar elde etmesini
saglayacaktir.

Kisisel gelisime olan katkisi: Girisimci, isletmenin degisik faaliyetlerinde gérev
aldikca, kendi becerilerini kullanma ve kendi potansiyelini gelistirme olanagini
yakalayacaktir. Bir baska deyisle, kendi potansiyelini gergeklestirme firsat1 elde
edecektir.

Diger: Diger insanlara is yaratma, onlarin gelisimine katkida bulunma gibi
olumlu tecriibeler de girisimciyi memnun etmektedir.

Franchising’e girisimcileri tesvik eden etkenlerden biri, marka ve tanitim
olanagindan yararlanabilmektedir. Son 5-10 yildir ¢ok daha 6nemli hale gelen marka,
marka sahibi isletmelere bir¢cok olanaklar saglamaktadir. Franchising’e konu olan da
cogunlukla taninmis bir marka altindaki isletmelerin bilgi, beceri, sistem ve
birikimleridir. Marka imaj1, tiiketicilerde iirtin hakkinda olusan duygusal ve estetik
etmenlerin toplami olarak ifade edilmektedir. Marka imajimin belirlenebilmesi i¢in
tiiketici gozlinden markanin neleri yansittigl, neleri hatirlattigi gibi ¢esitli 6zelliklerin
yani sira tiiketicinin satin alma davranisi lizerinde de durulmasi gerekmektedir. Marka
yonetimi ise Oncelikle {liriiniin rakiplerinden ayristirilarak tiiketici zihninde kalic1 bir yer
edinmek kisaca marka taninirhigini elde etmeyi ve satiglar1 arttirmayi temel almaktadir.
Uzun donemde ise marka imajin tiiketici zihninde net olarak konumlandirarak, marka
taninirhigmin da Gtesinde marka sadakatini saglamay: istemektedir (Seven, 2007: 83-
84).

Son donemlerde gelisen klasik pazarlama ve dagitim yontemlerinden farkli olan
bir pazarlama ve dagitim yontemidir. Alicilar, bu farkli yontemin tiim olanaklarindan

faydalanmak, rekabet {istlinliigii, kar saglama gibi girisimcinin yani franchise alicisinin
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kendine gore ortaya koydugu hedefleri gerceklestirmek adina bu sistemi yiiriitmeyi
tercih etmektedirler (Seven, 2007: 84).

Franchising sisteminin en onemli 6zelliklerinden biri miisterilere standartlagmis
irlin vermektir. Yeni bir iirlin ortaya koymaktan ziyade standart bir {iriin ortaya koymak
ve bu Urlinii sunmak i¢in gerekli egitimi, teknik bilgileri franchise verenden almak
girisimciyi franchise almaya tesvik eden sebeplerdendir. Bunun yaninda franchise
verenin marka adina yaptig1 reklamlar franchise alanin taninmasina da olanak sagladigi
icin kisinin ayrica tanitim yapmasina gerek kalmayacaktir. Ayrica franchise alanin
yapacagi reklam daha kapsamli olacagindan daha ¢ok kisiye ulagabilecektir.

Franchising’in en belirgin 6zelligi dikey entegre olmus dagitim kanali olmasidir.
Bu dagitim kanallarinin en temel niteligi, dagitim kanali igindeki tiim etkinliklerin
imalatcidan tiiketiciye kadar sistematik sekilde ulastirilmasidir (Kotler, 1998: 112-115.).
Sistemli bir sekilde tiiketiciye ulasan tirlinler miisteri memnuniyetini saglayacagindan
franchise alanin is yasaminda basarili olmasina yardimci olacaktir.

Is yasamina girmek isteyen kisinin miicadele edecegi sorunlardan biri ise rekabet
ortaminda varligin1 siirdiirmektir. Boyle bir ortamda kisinin yeni kuracag bir isletmeyle
varligin siirdiirmesi daha zor olabilir. Franchising sistemiyle pazara giren kisi taninmis
bir markanin avantajlarini kullanacagindan rekabet etmesi daha kolay olacaktir.

Girisimcileri isletme kurmaya tesvik eden sebeplerin temelinde kar ve karlilik
gelir. Kar igletmenin devamliligini siirdiirebilmesi adina en 6nemli etkendir. Kar ayni
zamanda yeni yatirimlar yapabilmeyi de sagladigindan énem arz etmektedir. Onun i¢in
higbir isletme uzun siire karsiz olarak duramaz. Yeni yatirimlara yonelmek, karlilikla
dogru orantili olacaktir (Seven, 2007: 86).

Glinlimiizde igsizlik oranlarmin yiliksek olmasi, kisilerin is bulma olanaklarinin
kisith olmasi bilinen bir gercektir. Is sahibi olmak isteyen kisiler franchise alarak

bagimsiz olarak ¢alisma olanagi bulacaktir.

2.9. Franchising Sisteminin Avantajlar1 ve Dezavantajlar:
Franchisig sisteminin hem franchise alana hem de franchise verene bir¢ok yarar1
oldugu gibi sakincalar1 vardir. Asagida alt basliklar halinde avantaj ve dezavantajlar

agiklanmistir
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2.9.1. Franchise Alan A¢isindan Avantajlar

Franchise sisteminin franchise alan agisindan avantajlari asagida siralanmistir;

>

Franchise sisteminin franchise alan agisindan en 6nemli {istiinliigli, onceden
test edilmis, gecerli not almis bir marka ve isletme ismini kullanma ve
kanitlanmis mal ve hizmetlerin getirdigi imajdan faydalanma olanagina
sahip olmasidir (Simsek, 2015: 76).

Genel olarak baktigimizda kendi isini kuran girisimcilerin biiyiik bir boliimii
zayif miisteri potansiyelinden Otlirii basarisiz olmaktadir. Bunun temel
sebebi deneyimsizlikten dogan yonetim ve sermaye eksikligidir. Ancak
franchise alan girisimci, irlin ya da hizmetin satigin1 ana firmanin miisteri
potansiyeli sayesinde garantilemis olmaktadir. Franchising’de, franchise
veren gerekli yonetsel egitim, pazarlama, rehberlik programlarini is
baglamadan Once franchise alana aktararak deneyimsizligin yaratacagi
sorunlart azaltmis olacaktir. Sistem, ayrica bir agik 0gretim fakiiltesi gibi
egitim de sunmaktadir (Cebeci, 2005: 8).

Franchise alan, toplumca bilinen markalarin getirdigi devamli miisteri
potansiyeli ve i1$ yapma olanagia sahip olmanin yaninda franchise veren
firmanin kalite hakkindaki standardin1 devam ettirip siirdiirmekle sorumlu
oldugundan dolay1 bu sistemle ulusal ya da uluslararasi bir standarda ve
kaliteyi de elinde bulundurmus olur. Bu sayede franchise alan, hem pazarda
yalniz olmaktan hem de franchise sisteminin getirdigi giivenle kendisini
yalniz basma ispat etme sorumlulugundan kurtulmus olacaktir (Simsek,
2015: 76-77).

Franchise sozlesmelerinde yer alan franchise alan girisimcinin bulundugu
bolgede faaliyet yiiriiten tek franchise olmasi sayesinde haksiz rekabetinin
Oniine gecilir. Franchise alanlar sézlesmede bu maddenin yer almasina 6zen
gostermeliler. S6zlesmede bu unsurun yer almasinin manasi; ana firmanin
ayn1 bolge icerisinde bagka bir franchise alicisina daha franchise anlagsmasi
veremeyecegidir (Alkan, 2015: 38).

Franchising sisteminin franchise alicilarina sagladigi énemli avantajlardan
bir digeri de siirekli gelisme ortami yaratmasi, yiiksek cirolara ve karlilig:

franchise alicisina saglamasidir (Arslan, 2006: 29).
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Franchise alicist herhangi bir sorun ile karsilagirsa ayn1 dagitim kanalindaki
diger franchise alanlarla sorunlarini paylasabilmekte ve deneyimlerinden
yaralanabilmektedir (Alkan, 2015: 38).

Franchising sistemi, siirekli gelisen bir sistemdir. Bu nedenle, yenilik ve
degisimlere duyarlidir. Sistemde teknolojik ve sosyal degisimlerden oldukca
cabuk bir sekilde faydalanabilme ve risk ihtimallerine kars1 sistem igerisinde
onlemde bulunabilme olanagi yer almaktadir (Kurt, 2016: 39)

Ana igletmenin yaptig: siirekli denetim ve kontroller franchise alicist i¢in
sikintilt bir durum olarak goriinse de aslinda oldukg¢a faydalidir. Franchise
alicisinin goremedigi, kalite degisikligi, verimsizlik, hirsizlik gibi durumlar
bu denetim ve kontroller vasitasiyla ortaya ¢ikmaktadir (Kurt:2016: 39).
Ana firmanin senelerin bilgi birikimi sayesinde elde ettigi ve geldigi basarili
noktaya franchise alanlar da, ana firmanin tasarladigi her seviye ve birim
icin degisik sekillerde tasarlanmig, 6nceden programlanmis egitimler ile
kolaylikla erigebilmektedirler. Ana firmanin sagladigi egitimin yaninda {iriin
tavsiyesi, satin alma, stok kontrol ve planlamasi, optimal stok diizeylerinin
belirlenmesi, magaza isletme, mali ve hukuki konularda yardimci olma,
modern isletme ve yonetim tekniklerinden faydalanma konularinda da
danigsmanlik hizmetleri verilmektedir (Cat, 2018: 49).

Franchising isletmelerinde ayni yatirnm defalarca denenmistir. O ylizden
yatirnmda kullanilacak malzemeler hem daha uygun maliyetle hem de daha
uzun siirede satin alinabilmektedir. Franchise sistemine dahil olan franchise
alan, yatirim i¢in ne kadar sermayeye gereksinimi oldugunu franchise veren
isletmenin kendisine maliyetleri hesaplayarak vermesinden otiirii ise
baglamadan Once bilir. Franchising’in baglangic maliyetleri de yeni is
kuranlara gore daha makul diizeyde goriiliir. Ayrica ana firmanin yeni bir
isletme agma hakkindaki deneyimleri de maliyetleri diistirmede yardimci
olur (Simsek, 2015: 79).

Franchise alan isletme bagimsiz bir isletmeye gore daha diisiik faizli kredi
bulabilmektedir. Ayrica franchise veren isletme de finansal ag¢idan franchise
alan isletmeye yardimci olmakta ve biiyiik bankalardan franchise alan

isletmeye uygun sartlarda kredi imkanlar1 saglayabilmektedir. Franchise
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alan isletme acisindan kredi aliminda saglanan kolaylik franchise sistemini
daha c¢ekici hale getirmektedir (Simsek, 2015: 79).

» Franchise alan, ana firma tarafindan bolgesel ya da ulusal ¢apta yapilan
reklamlardan faydalanir. Boylece yatirimcinin hem ulusal hem uluslararasi
seviyede reklam kampanyalarinda var olup ufkunun agilmasina yardimci
olarak reklam ve tanitma maliyetlerinde biiyilk avantaj saglamaktadir
(Kiigtik 2011: 82).

Franchise alicisinin bu alana yonelmesinin temel sebeplerinden biri yeni bir
isletme agip tutundurma maliyetleriyle miicadele etmek yerine var olan, uluslararasi ya
da ulusal boyutta taninan bir firmanin ¢atis1 altinda olmaktir. Bu sayede girisimci bir
miisteri potansiyeline sahip olacak ve bu durum isletmenin kérim1 olumlu yo6nde
etkileyecektir. Girisimcinin kendi isletmesi adina yapacagi reklamlarin kalitesinin diisiik
olmas1 ya da maliyetinin yiiksek olmas1 6nemli bir sorundur. Franchising sisteminde ise
ana firmanin yapacagl profesyonel reklamlardan franchise alanlarin da faydalanmasi
g6z Oniinde tutulacak bir konudur. Bu reklamlar sayesinde hem daha ¢ok kisiye
ulagilacak hem de daha az maliyetle daha profesyonel reklam yapma imkanina

kavusacaklardir.

2.9.2. Franchise Alan A¢isindan Dezavantajlari

Franchise alan tarafindan olumsuz goriilen unsurlar asagida siralanmstir;

» Franchise alanin sisteme giris ve yatinm icretlerini makul diizeyde
bulmamasi 6nemli bir sorundur. Franchise alan, ¢cogunlukla sisteme dair
olabilmek i¢in bir franchise giris ticreti vermek durumundadir (Arslan,
2006: 33).

» Franchise alan, giris iicretinden baska siirekli olarak aylik satiglarin belirli
ylizdesini (royality) franchise verenin belirledigi ylizdeden 6demek
yiikiimliiliglindedir. Royality bedelinin yiiksek olmasi franchise alanlari
etkilemekte ve bazi durumlarda isletme faaliyetlerini sona erdirmeye kadar
gitmektedir (Alkan, 2015: 39).

» Franchise alan isletmelerle beraber bir biitlin olarak degerlendirilen
sistemde, franchise veren isletme aleyhine kamuoyunda olumsuz bir alginin

olusmasi, franchise alan isletmeleri de olumsuz olarak etkileyebilmektedir

(Burgu, 2008: 43).
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Franchise alanin, ana isleme ile magazasinin ve {riinlerinin standart olmasi
zorunlu oldugundan dolayr malzeme ve ekipmanlari, sézlesmeye gore
franchise verenin segtigi yerlerden alir ya da bunlar1 franchise veren bizzat
kendisi gonderir. Franchise alan kendi tedarik¢isinden daha uyguna temin
edebilecegi ekipmanlari franchise verenin yonlendirmesi ile daha yiiksek bir
maliyetle satin almak zorunda kalabilir (Alkan, 2015: 39).

Franchise alan i¢in isletmenin siirekliliginin saglanmasi sdézlesmeyle
belirlenmis bir gerekliliktir ve bu anlagmayir sona erdirme hakkinin
sinirlanmast ise bazi durumlarda verilmistir. Yani sistemden ayrilmak,
yapilan yatirimlar g6z Oniinde bulundugunda olduk¢a zor olmaktadir
(Kiigtik, 2011: 84).

Franchise alicist yasal olarak bagimsiz bir girisimei olmanin yaninda, ana
firmanin kayitsiz sartsiz kontrol ve denetimi altindadir. Bu kontrol, sistemin
korunmas1 ve standardizasyonun saglanmasi bakimindan zorunludur. Fakat
baz1 yatirnmcilar islerini kendi bildikleri sekilde yliriitmeye biiylik dnem
vermekte ve belirli bir zaman sonra bu denetimleri gereksiz bulmakta ya da
kendi isletmelerinin bagimsizligina zarar verdigini diisiinmektedir. Bu gibi
yatirimcilar kendilerini siirekli baski altinda hissetmekte ve kurallarin disina
¢ikma egilimi gosterebilmektedir (Arslan, 2006: 34).

Franchise alan, faaliyette bulunacagi bolge kisitlamalarinin sézlesmede yer
almasima 6zen gostermelidir. Kendi isletmesine yakin bir alanda, yeni bir
franchise magazasinin agilmasi sonucu franchise veren isletmeyle aralarinda
sorunlar olusabilir. Yeni bir franchise biriminin agilmasi franchise verenin
satiglarin1  yilikseltirken, faaliyette bulunan franchise alicisinin satiglarim
azaltacaktir. Dolayisiyla uygun yer se¢iminin yapilmas: ve soézlesmede
bolgesel simirlarin yer almasina frachise alan 6zen gostermelidir (Ulas,
2015: 31)

Franchising sisteminde tiim {iriin tiirleri, konsept ve magaza diizeni
franchise zincirindeki her isletmede sabit olarak bulunmak durumundadir.
Bunlar1 sabit olarak sunmak franchise alanin 6nemli bir gorevidir. Bunlarla
ilgili herhangi sekilde degisiklik yapmasi yasaktir. Bu duruma kopyalama
sistemi de denilmektedir. Tiiketicilerden farkli bir talep gelirse franchise

alan kisi bunu ana igletmeye iletebilir (Alkan, 2015: 39) .
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» Franchise alan, isletmesindeki her tiirlii is akisini kendisine antlagmayla
belirtildigi gibi yapmaya devam eder ve kendinden bir sey katmazsa,
yaraticiliginin yok olmasi sorunuyla kars1 karsiya kalabilir (Arslan, 2006:
35).

» Franchising s6zlesmeleri cogunlukla ana igletme tarafindan standart bicimde
hazirlanmis ve ana isletme lehine olan anlagmalardir. Franchise alan
agisindan siirlimiin istikrarin1 devam ettirmek sézlesmeyle yiiklenilmis bir
sorumluluktur ve cogunlukla franchise alanin bu anlasmayi feshettirme
hakki da olduk¢a kisitli durumlarda verilmistir. Sozlesmenin iptali
durumunda ise yiiksek meblaglarda cezai sart tahmin edilmekte ve isi
birakma durumunda franchise alan tazminat O6demekle karsi karsiya
kalmaktadir. Franchise sodzlesmelerinde c¢ogunlukla franchise alanin
isletmeyi devretme yetkisi sinirlandirilmaktadir. Ana isletme sahibinin
Olimii sonrasinda es ya da cocugunun miras vasitasiyla bu isletmede
hakkinin olup olmayacagi sorunlar1 da karsimiza c¢ikmaktadir. Bu hak
kazanilmis bir hak olmadigi i¢in sozlesmeyle isletmenin satilmasi da
zorunlu tutulabilmektedir (Simsek, 2015: 81-82).

Franchise sisteminin franchise alicisi i¢in olumsuzluklarinin bulunmasi girisimei
kisinin bu alana yonelmesine engel degildir. Girisimcinin tiim olasiliklar1 degerlendirip
kendisi i¢in deger yaratabilecegine inanmasi durumunda bu alana yonelmesi kendisine
fayda saglayabilir. Yeni bir is kurmanin getirecegi riskleri en aza indirgeyen franchising
sisteminin maliyetlerinin yiiksek olmasi, franchise alicist i¢in is yasaminda fayda

saglamasina engel olarak diisiiniilmemelidir.

2.9.3. Franchise Veren A¢isindan Avantajlari

Franchise veren agisindan avantajlar sunlardir:

» Ana firmanin gelirleri, franchise alanin sisteme girebilmesi adina verdigi bir
giris Tcreti, siirekli 6denen royalty’ler, kira gelirleri, tedarik edilen {iriin ve
malzemelerin maliyetleri ve reklam maliyetlerinden meydana gelir (Ulas,
2015: 23). Franchise veren igin sirketin karliligin1 devam ettirmek adina bu
o0demeler 6nemlidir.

» Ana isletme, hi¢cbir maddi yatirimi olmaksizin, kendi adini tasiyan

magazasini olugturmaktadir. Ana isletmelerin cogu bu sistemi daha genis bir
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pazar ig¢in, yani pazar payini artirma dogrultusunda kullanir. Stratejik
bakimdan bu konu ¢ok onemlidir, ¢iinkli pazar paymni biiylitmek rakipler
karsisinda kayda deger bir iistiinliik saglar (Kog, 2016: 47).

Az bir sermayeyle kiiresel pazarda varlik gdsterme olanagi yaratir. Ana
isletmenin kendi magazalarint agmasi durumunda zorunlu olan sermaye,
franchise sisteminde biitliniiyle yok olmaktadir. Sadece franchise sistemini
devam ettirmek i¢in zorunlu olan altyap1 yatirimi yer almaktadir. Genellikle
ana isletmenin ekonomik durumu ve insan kaynaklar1 kisa zamanda bir¢ok
sayida subeyi agcma imkanma sahip olmadigindan, franchise sistemi,
isletmelerin pazara yayilmasi acgisindan tek secenek olarak goriilebilir
(Arslan, 2006: 36).

Degisik bolgelerde pazarlama ve ulastirma faaliyetlerini devam ettiren
firmalar, franchise satis magazalarinin her birinde yOnetimin basarili
olmasmi ve sirketin basarisint devam ettirerek satislarini arttirmasini
isterler. Franchising sisteminde yatirimcilar kendi ilgi alanlarma gore
franchise alarak isin basinda yer aldiklarindan ve hukuken bagimsiz
olduklarindan  profesyonel  yoneticilerle  kiyaslandiklarinda  daha
heveslilerdir. Kendi satis magazalarina sahip olduklarindan ve sermaye
yatirirminda bulunduklarindan satiglarin  yiiksek diizeylerde olmasi igin
faaliyette bulunurlar. Firmaya ait satiy magazasinda calisan bir yonetici ise
belirli bir iicret karsiliginda faaliyette bulundugundan, daha iyi bir {icret
veya kariyer i¢in farkli bir firmada calismak isteyebilir (Ulas, 2015: 24).
Franchising sisteminde riskin Onemli bolimii franchise alanda
bulunmaktadir. Franchise sisteminde franchise alanlarin maliyetleri
karsilamalar1 ana isletmenin siirimii daha diisiik maliyetle yapmasina
yardimci olmaktadir. Bunun yaninda, franchise sistemi ile cirolar iizerinden
saglanan reklam fonu, tek bir magazanin kisith cirosu ve smirli reklam
biitcesiyle saglanamayacak biitgede reklam yapilmasi olanagi saglamaktadir.
Franchise alanlar, isletmenin baglangicinda ve devami i¢in zorunlu goriilen
maliyeti sagladiklarindan, ana isletme bor¢lanmadan ya da ek maliyet
ihtiyact olmadan siirimiinii genis pazarlara yayabilmekte ve biiylik
gelismeler saglayabilmektedir. Bu biiylime ve is hacminin genislemesiyle

birlikte verimlilik ¢ogalmakta, ana isletmenin kredi bulma imkani
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yiikselmekte ve iireticilerden toptan alimlar yapildigindan biiyiik indirimler
yapilabilmesine olanak dogmaktadir (Simsek, 2015: 82-83).

» Ana isletmenin yaptig1 sozlesmelerle girisimcilere sinirlt siirelerle imtiyazlar
vererek gelisim saglanmaktadir. Girisimcilerin 1ileride karsilasacaklari
sorunlar, sistemin zorlanacagi alanlar, karsilarina ¢ikacaklar1 rakipler,
pazarin kii¢lilmesi, islerin azalmasi, sistemin karliliginda diisiislerin olmast
vb. olumsuz durumlar ana isletmeyi dogrudan etkilemeyecektir. Uzun siireli
yapilmis franchise sézlesmeleri sayesinde saglam giivenilir ve simsiki bagl
olan satig alanlar1 kazanilmig olmaktadir (Ufrad, 1988: 24).

» Franchise verenin, rakip markalarla rekabet giicii yiikselir. Yani; ana isletme
bu sistem sayesinde daha kolay ve hizli ciro saglayarak, malzeme saglamada
ireticilerle olan goriismelerde daha etkin rol oynar. Biiylik indirimler ve
0deme kosullarinda kolayliklar saglanabilir (Kiiciik, 2011: 76).

» Franchise alanlarin bdlgesel pazar hakkindaki bilgi ve deneyimleri
sayesinde yeni bir pazara girmeyi amaglayan ana isletme biiyiik avantaj
saglar. Franchise alanlar bulunduklar1 yerin piyasasmi ve tiiketici
beklentilerine olduk¢a hakimlerdir, bu durum da verimlilik ve kar olarak ana
isletmeye yansir. Franchise sistemi ile tliketicinin istek ve beklentileri hizli
bir sekilde anlagilmakta ve bu sayede miisteri isteklerine gore iiriin ve
hizmetler piyasaya sunulabilmektedir. Franchise alanlarin pazar bilgilerini
de ana firmaya iletmesi ile ana isletmeler yeni stratejiler olusturma imkanina
sahip olurlar (Simsek, 2015: 83-84).

» Tiketici, markalagsma konusunda hassas konuma gelmis ve birgok yerde
faaliyetler yiirliten markalara 6nem gostermeye baslamistir. Marka imaji,
zincir isletmelerle daha onemli hale gelmistir. Mesela biiylik bir sehirde
birka¢ sube agan her firma miisterilerce gz Oniinde tutulmakta ve genis
kitlelerce kisa siirede taninmaktadir. Bu 6zellik aslinda franchise sistemine
0zel bir konu degildir. Bayi ve sube zincirleri de bu durumdan
faydalanmaktadir. Ancak franchising bu durumu en verimli halde
kullanabilen bir sistemdir ve bu sayede hizla genisleyebilmektedir (Arslan,
2006: 38).

Franching sisteminin ana firmaya sagladigi avantajlar firmalarmm bu sistem

sayesinde kiiresellesmesine olanak saglamaktadir. Yeni bir magaza agma maliyetlerini
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baska bir kisiye ylikleyerek kendi adinin kullanilmasini saglayan franchise verenler bu

sayede ulusal veya uluslararasi pazarlarda yer alarak rekabet giiglerini arttirmaktadirlar.

2.9.4. Franchise Veren Acisindan Dezavantajlar

Franchise veren agisindan dezavantajlar sunlardir:

» Franchising sisteminde ana isletme bakimindan en 6nemli dezavantajlardan
biri, bir yoneticiden ayr1 olarak franchise alanin kendi kontroliinde iicretli
calisan degil, bagimsiz bir girisimci olmasi, bu nedenle uymasi gereken
kurallar1 takip etmeyecegi endigesidir. Ana isletmenin franchise alan {izerinde
yaptig1 denetim, ticretli olarak c¢alisan iizerinde yaptig1 denetim gibi dogrudan
degildir. Franchise veren, franchise alan isletmelerin yonetiminin daha esnek
olmasini kabul ederek kendi sahibi oldugu satis magazalarina gore daha az
denetim saglamalidir. Yoksa bu durum iki taraf arasindaki iliskinin bozularak
tirtin ve hizmet kalitesinin diismesine sebep olacaktir (Alkan, 2015: 41).

» Ana igletmelerin gereken incelemeleri yapmadan, referanslar toplamadan ve
iyl analiz etmeden segecekleri franchise alanlar, hem sistemin isleyisinin hem
de yillarca caba sarf edilerek olusturulan imajin zarar goérmesine sebep
olabilir. Ana isletme, senelerin birikimini bir sekilde riske attigindan 6tiirii en
gbze carpan konu kendisini en dogru bigimde temsil edebilecek franchise alan
secebilmesidir. Aksi takdirde franchise alanlarin yanliglar1 tiiketicinin
goziinde o markayr degersizlestirmekte ve franchise verenin itibarini
kaybetmesine sebep olabilmektedir (Simsek, 2015: 84).

» Ana isletme franchise alicilarina isletme sirlarini vermekte, kendisini basariya
iten biitiin nitelikleri sdylemektedir. Franchise alanlar her ne kadar
anlagmalarda var olan rekabeti 6nleyici maddelere bagli ise de, belirli riskler
mutlaka vardir. Mesela; franchise alicis1 anlagma siiresi doldugunda ayni
alanda bir isi yakinlar1 {lizerinde yiiriitebilir. Franchise alicis1 anlagsmay:
bozarak isi kendi adina devam ettirir ya da rakip franchise zincirine transfer
olabilir. Calisanlar isi 0grenince ayrilarak kendileri benzer is faaliyetinde
bulunabilir veya rakip isletmeye gecebilirler (Ufrad, 1988: 22). Bu nedenle
franchise veren sozlesmede bu durumun 6niine gecilmesi amaciyla gerekli

maddelere yer vermelidir.



58

» Franchise verildiginde dogal olarak genel giderler fazla olacaktir. Sistemin
getirdigi altyapi, egitim, denetim vb. kadrolar olusacak, dolayisiyla bu
faaliyetler i¢in para harcanacaktir. Franchise sisteminin kalitesi bakimindan,
genel giderlerin belli miktarin altina inmesi imkansizdir. Bu durumda giderler
gelirlere gore azalmamali, aksine gelirler zorunlu giderleri karsilayabilecek
sekilde ayarlanmalidir. Yani franchise sayisi kisa zamanda belli miktara
erismeli ve kurulacak organizasyonun giderleri satigslardan elde edinmelidir.
Bazi franchise verenlerin tersine faaliyette bulundugu franchise
harcamalarindan tasarrufa yoneldigi ve sisteme gereken destegi vermedigi
ortaya ¢ikmistir. Bu ¢esit yaklasimda, {irtin ya da hizmet ne kadar kusursuz
goriinlirse goriinsiin, sonugta basarili bir franchise zinciri olusturulmasi
imkansizdir (Arslan, 2006: 39).

» Ana igletme tarafindan franchise giris bedeli ve franchise kullanim ticreti
alimacagi anlagsma ile teminat altina alinsa bile, uygulamada isler yolunda
gitmedigi zaman franchise alicilarinin  6demede zorluk ¢ikardiklar
goriilmekte ve bu durum bir zaman sonra anlasmanin iptaline neden
olabilmektedir (Alkan, 2015: 42).

» Franchise alicisi belirledigi kar diizeyine eristikten sonra, i baglangicinda
sahip oldugu amaglardan kopabilir ve motivasyonunu kaybedebilir. Boyle bir
durumda, franchise alanin anlagsma sartlarin1 uyguladigi miiddetce ana
isletmenin franchise alani degistirme hakki yoktur. Franchise anlagsmasi, ana
isletmeye anlasmay1 sona erdirme hakkini1 sadece bazi durumlarda verir. Bu
durumlar haricinde ana isletme, fayda getirmedigi franchise edilmis bir satig
magazasinin kapatilmasini isterse franchise alicisina ederinin {izerinde bir
O0deme yaparak gergeklestirebilir (Kurt, 2016: 42).

» Franchise alicis1 personel se¢iminde titiz olmazsa kalitede bozulmalara yol
acgabilir. Ana isletmenin markasi ne kadar taninir ve basarili olursa olsun
iretim veya hizmette gereken standartlar olmazsa igletmenin fayda saglamasi
olanaksizdir. Bu nedenle ana isletmenin olusturdugu imaj zarara ugrayacaktir.
Bilinen, giivenilir, kendini ispat etmis bir marka uzun zaman ve emek
verilerek, sabir ve istikrarla bugiinkii konuma gelebilmektedir. Fakat bazi
sebeplerle kisa bir slirede bu giiven ve basart son bulabilmektedir (Kurt,

2016: 43).
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Ana igletmenin franchise vermeden dnce franchise alicisini iyi bir sekilde analiz
etmesi gerekmektedir. Zira yanlis bir franchise alicist se¢imi tiim markanin zarar
gormesine sebep olacak ve marka itibarina biiyiik zarar verecektir. Girisimci kisinin
franchise alicis1 olarak secilmesine karar verilmesi durumunda ise kisiye gerekli tiim
egitimlerin verilip markanin standartlarini korumasi i¢in zorunlu olan kontrolleri

yapmast franchise verenin yararina olacaktir.



UCUNCU BOLUM

3. FRANCHISING’IN GIRISIMCILIK UZERINDEKI ETKILERI UZERINE
ELAZIG-MALATYA iLLERINDE BiR CALISMA

Calismanin bu boliimiinde, arastirmanin amaci ve énemi, hipotezleri, varsayimi
ve sinirliliklari, evreni ve orneklemi, verilerin toplanmasi ve arastirma bulgularina yer

verilmistir.

3.1. Arastirmanin Amaci, Kapsami ve Onemi

Onceki boliimlerde de ayrintili bir sekilde bahsedildigi iizere, franchising sistemi
diinya iizerinde hizlica yayginlasan bir sistem durumundadir. Ozellikle girisimcilik
faaliyetlerinin artmasiyla birlikte rekabet ortamimin da gozle goriiliir bigimde arttig1
bilinmektedir. Rekabetle miicadele etmekte zorlanan girisimciler yeni bir alternatif yol
olarak franchising’e yonelmislerdir.

Girigimciler franchise sistemini yeni bir firsat olarak gérmiis ve ayrica dnemli
riskler alarak, franchise sisteminin yayginlasmasmma On ayak olmuslardir. Son
donemlerde ise, genel duruma bakildiginda, franchise sistemine dahil olmus bir¢ok
firma faaliyetlerini uzun vadede devam ettirebilmektedirler. Bunun sonucunda da,
girisimcilerin sistemi iyi anladigi, riskleri dogru hesapladigi ve sistemi istikrarli bir
sekilde entegre ettigi goriilmektedir. Fakat uluslararasi literatiirde franchising sistemi ile
ilgili akademik c¢aligsmalar incelendiginde franchise veren ve franchise alan iligkisini
farkli acilardan degerlendiren (performans, is tatmini, giic algilamasi gibi) ¢aligmalar
yapildig1 goriilmektedir (Combs, et al.: 2004, Parsa, 1999; Michael, 2000; Lee, 1999).
Ulkemizde de franchising sistemini dagitim, isletme ve pazarlama sistemi olarak farkli
bakis acilar1 ele alan cesitli calismalar yapilmistir. Fakat sistemin franchise alan
girisimciler tarafindan nasil algilandigina yonelik ¢alismalarin eksikligi s6z konusudur.
Bu ¢aligmanin amaci, lilkemiz yazininda yer alan bu eksikligi kismen de olsa doldurmak
amaciyla llkemizdeki franchise sisteminin franchise alanlar go6ziinden nasil
algilandiginin veya degerlendirildiginin ve bu algilamalarinin girisimcilige ne gibi etkisi
oldugunun arastirilmasidir. Bu sebeple calismada girisimcilik kavrami ilgili olgulara,
franchising kavramina, franchising tiirlerine, Diinya’da ve Tiirkiye’de franchising’in

genel durumuna ve son olarak girisimcilik alaninda franchising’in yeri ve Onemi
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konularinin degerlendirilmesi yapilarak son donemde yayginlasan franchising
sisteminin lilkemizde girisimciligi ne dilizeyde etkiledigi ve sistemi kullanan

girisimcilerin hangi zorluklarla kars1 karsiya kaldiklar1 konusu incelenmistir.

3.2. Arastirmanin Hipotezleri

Arastirma modeli kapsaminda 16 ana hipotez gelistirilmistir. Calisma ig¢in
olusturulan hipotezler asagida verilmektedir.

Girisimcilerin franchise sistemine yonelim nedenlerine iliskin olusturulan
hipotezler;

H1. Girisimcilerin franchise sistemine yoOnelim nedenlerine iliskin algilari
cinsiyete gore farklilik gostermektedir.

H2. Girisimcilerin franchise sistemine yonelim nedenlerine iliskin algilar1 yasa
gore farklilik gostermektedir.

H3. Girisimcilerin franchise sistemine yoOnelim nedenlerine iliskin algilari
Ogrenim durumlarina gore farklilik géstermektedir.

H4. Girisimcilerin franchise sistemine yonelim nedenlerine iliskin algilar
onceki mesleklerine gore farklilik géstermektedir.

Girisimcilerin franchise sistemini satin alma zorluklarina iliskin olusturulan
hipotezler;

HS. Girisimcilerin franchise sistemini satin alma zorluklarina iliskin algilar
cinsiyete gore farklilik gostermektedir.

H6. Girisimcilerin franchise sistemini satin alma zorluklarina iligkin algilar yasa
gore farklilik gostermektedir.

H7. Girisimcilerin franchise sistemini satin alma zorluklarina iligkin algilart
ogrenim durumlaria gore farklilik gdstermektedir.

H8. Girisimcilerin franchise sistemini satin alma zorluklarina iligkin algilar
onceki mesleklerine gore farklilik géstermektedir.

Girisimcilerin franchise satin almalarina etken olan sebeplere iliskin olusturulan
hipotezler;

H9. Girisimcilerin franchise sistemini satin almalarina etken olan sebeplere
iliskin algilar1 cinsiyete gore farklilik gostermektedir.

H10. Girisimcilerin franchise sistemini satin almalarina etken olan sebeplere

iliskin algilar1 yasa gore farklilik gostermektedir.
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H11. Girisimcilerin franchise sistemini satin almalarina etken olan sebeplere
iligkin algilar1 6grenim durumlarina gore farklilik gostermektedir.

H12. Girisimcilerin franchise sistemini satin almalarina etken olan sebeplere
iliskin algilar1 6nceki mesleklerine gore farklilik gostermektedir.

Girisimcilerin franchise silireci ve isleyisine katilim derecelerine iliskin
olusturulan hipotezler;

H13. Girisimcilerin franchise siireci ve isleyisine katilim derecelerine iliskin
algilar1 cinsiyete gore farklilik géstermektedir.

H14. Girisimcilerin franchise siireci ve isleyisine katilim derecelerine iliskin
algilar1 yasa gore farklilik gostermektedir.

H15. Girisimcilerin franchise siireci ve isleyisine katilim derecelerine iliskin
algilar1 6grenim durumlarina gore farklilik gostermektedir.

H16. Girisimcilerin franchise siireci ve isleyisine katilim derecelerine iligkin

algilar1 6nceki mesleklerine gore farklilik gostermektedir.

3.3. Arastirmanin Varsaymmlari ve Smirhliklar:

Calismada Elazig ve Malatya [l merkezindeki franchise alan girisimciler
orneklem almarak incelenmistir. Calismanin sadece Elazig ve Malatya Il merkezindeki
frachising sistemine dahil olan girisimcileri kapsamasinin sebebi, hem ¢esitli franchise
alan isletmelere ulasmak hem de arastirma sinirlarini dar tutarak birbirlerine yakin
isletmelerden ve benzer miisteri gruplarina hizmet sunan isletmelerden geri doniis
almaktir.

Arastirmanin varsayimlari su sekildedir;

v' Bu calismada Elaz1§ ve Malatya il merkezindeki franchise alan girisimcilerin
franchise sistemi ile ilgili diisiincelerini gergek¢i bir bigimde tespit edilecegi
diistiniilmektedir.

v Calismaya kaynaklik eden franchise alan girisimcilerin, anket sorularini
dogru olarak algiladiklar1 ve dogru yanitlar verdikleri varsayilmistir.

Arastirmanin simirliltklart su sekildedir;

v/ Calismamizda sadece Elazig-Malatya il merkezindeki franchise alan
girisimcilerden veri saglandigi icin elde edilen bulgular ancak Elazig-Malatya

illeri i¢in genellenebilir.
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v’ Calismamizda elde edilen bulgularin franchise alan girisimcilerin tamamina
genellestirilmesi agisindan da bazi sinirliliklar icermektedir.

v’ Calisma sonuglari veri toplama araci ile siirlhidir.

3.4. Arastirmanin Evren ve Orneklemi

Aragtirmanin evrenini olarak 2018 yilinda Elazig ve Malatya Il merkezindeki
franchise alan isletmeler olusturmaktadir. Arastirmada 6rneklem biiyiikliigiinii artirmak
icin daha cok sayida isletme ziyaret edilmis, bazi noktalarda anket sorularini
cevaplayacak isletme sahibi veya yoneticilerine ulasilamamistir. Cesitli sektorlerde
(g1da, giyim, egitim) ulasilan katilimci sayist yani arastirmanin evreni 148 kisidir. 148

katilimcilarin tamamina anket elden dagitilmis ve yiiz ylize goriismede doldurulmustur.

3.5. Veri Toplanmasi ve Analizi

Arastirmada veri toplama aract olarak anket yontemi kullanilmistir. Literatiir
taramasit sonucunda diizenlenen anket formu iki boliimden olusmaktadir. Birinci
boliimde, katilimcilarin demografik ve kurumsal kimliklerine yonelik sorular
bulunmaktadir. Ikinci boliimde ise franchise sistemine yonelim nedenlerine, franchise
sisteminin zorluklarina, franchise sistemini satin almaya etken sebeplere ve franchise
stireci ve isleyisine katilim derecelerine iliskin sorulara yer verilmistir.

Anket sorular ile ilgili 50 isletme iizerinde pilot ¢aligma yapilarak sorularin
anlasilirhig1 ve giivenilirligi test edildikten sonra anket ¢aligmasina devam edilmistir.

Anket formundaki franchise sistemi ile ilgili sorular gruplar halinde
diizenlenerek, sorular arasindaki farkliliklarin ortaya konulmasi ve birbiriyle
karistirtlmasinin 6nlenmesi saglanmistir. Franchise sistemi ile ilgili 6lgeklerde yer alan
ifadelere katilm dereceleri 5°li likert oOlcegi kullanilarak oOlglim  yapilmistir.
Katilimcilarin ~ ifadelere  katilim  dereceleri; 1: Kesinlikle Katilmiyorum, 2:
Katilmiyorum, 3: Kararsizim, 4: Katiliyorum, 5: Kesinlikle Katilryorum ve 1: Onemsiz,
2: Az Onemli, 3: Fikrim Yok, 4: Onemli, 5: Cok Onemli seklinde derecelendirilmistir.

Her bir katilimciin bes dereceli ifadelere katilimlari, olumlu olan ifadelerde
5,4,3,2 ve 1 seklinde, olumsuz olan ifadelerde ise siray1 tersine ¢evirmek suretiyle
kodlanarak biitiin 6nermelere verilen cevaplarin aritmetik ortalamalar1 alinmasi seklinde

olusturulmustur. Boylece her katilimecinin puani hesaplanmistir.



64

Calismada elde edilen verilere ait aritmetik ortalama ile ilgili yorumlamalarda
asagidaki araliklardan yararlanilmistir:

1,00 < aritmetik ortalama < 2,60 : Diisiik

2,60 < aritmetik ortalama < 3,40 : Orta

3,40 < aritmetik ortalama < 5,00 : Yiiksek

Aritmetik ortalama araliklart degerlendirildiginde, 1'e yaklastikca ankete
katilanlarin franchise sistemi ile ilgili sorulara iligskin goriisleri olumsuz, 5’e yaklastikca
ise ankete katilanlarin franchise sistemi ile ilgili sorulara iliskin goriisleri olumlu olarak
degerlendirilmistir (Demirel, 2011: 99).

Verilerin  analizinde ~ SPSS-22  programi  kullanilmigtir. ~ Verilerin
degerlendirilmesinde tanimlayici istatistiksel yontemleri olarak sayi, yiizde, ortalama,
standart sapma kullanilmistir. iki bagimsiz grup arasinda niceliksel siirekli verilerin
karsilagtirilmasinda t-testi, ikiden fazla bagimsiz grup arasinda niceliksel stirekli

verilerin karsilastiriimasinda Tek yonlii (One way) Anova testi kullanilmistir.

3.6. Giivenilirlik Analizi
Arastirma  verilerinin  tutarliligimi  6lgmek amaciyla  giivenilirlik  analiz
yapilmigtir. Giivenilirlik analizi i¢in Cronbach’s Alfa katsayist kullanilmasgtir.
Cronbach’s Alfa Katsayisinin degerlendirilmesinde uyulan degerlendirme 6lg¢iitii
(Kilig, 2016: 48):
v 0,00 = a < 0,40 ise dl¢ek giivenilir degildir.
v 041 = a < 0,60 ise 6lgek dusiik giivenilirliktedir.
v 0,61 = a < 0,80 ise 6lgek orta glivenirliktedir.
v 0,81 = a < 1,00 ise dlgek yiiksek giivenirliktedir.
Arastirmada kullanilan ekonomik siddet 6lgegi i¢in giivenilirlik sonuglar1 Tablo

5’te verilmistir.
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Tablo 5. Glivenilirlik Analizi

Olgegin Ada Cronbach Alfa
Girisimcilerin Franchise Sistemine Yonelim Nedenlerine Iliskin Sorular 0,867
Girisimcilerin Franchise Satin Alma Zorluklarina iliskin Sorular 0,817
Girisimcilerin Franchise Satin Almalarina Etken Olan Sebeplere Iliskin Sorular 0,785
Girisimcilerin Franchise Siireci Ve Isleyisine Katilim Derecelerine Iliskin Sorular 0,894

Cronbach Alfa degerleri; girisimcilerin franchise sistemine yonelim nedenlerine
iligkin sorular 0,867, girisimcilerin franchise satin alma zorluklarina iliskin sorular
0,817, girisimcilerin franchise satin almalarina etken olan sebeplere iligskin sorular
0,785, girisimcilerin franchise siireci ve isleyisine katilim derecelerine iliskin sorular
0,894 olarak hesaplanmistir. Genel kani olarak Cronbach Alfa degerleri sonuglarina
gore; franchise sistemine iliskin sorularin Olceklerinin orta ve yiiksek giivenirlikte

oldugu sonucuna ulasilmistir.

3.7 Arastirmanin Bulgulan

3.7.1. Katihmcilara Ait Demografik Bulgular

Asagida katilimcilarin cinsiyet, is kategorileri, faaliyette bulundugu konum,
O0grenim durumu, yas, mevcut ise baslamadan Onceki is faaliyetleri, franchising
sOzlesme siireleri, franchising alinan firmalarin faaliyette bulundugu siire, sozlesme
sartlarinin belirlenmesi, egitim olanaklarindan yararlanma ve franchising almadan once

aragtirma yapilmasi gibi degiskenler bakimimdan dagilimlar1 gosterilmistir.

Tablo 6. Katilimcilarin Cinsiyete Gore Dagilimi (Frekans, %)

Cinsiyet Frekans %0
Erkek 129 87
Kadin 19 13
Toplam 148 100

Arastirmaya katilip ankete cevap veren 148 katilimcinin %87’sinin erkek; %
13’Uniin ise kadin oldugu sonucuna ulasilmistir. Kadin girisimci sayisinin erkek
girisimci sayisina nazaran daha az oldugu bilinmektedir. Franchising sisteminde de bu

durum gegerliligini korumaktadir.
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Tablo 7. Katilimcilarm Isletmelerdeki Konumlarina Gére Dagilimi (Frekans, %)

Katimcilarin Konumlar Frekans %0
Isletme Sahibi 82 56
Isletme Y éneticisi 47 32
Yonetici Yardimecisi 17 11
Idari Personel 2 1
Toplam 148 100

Arastirmaya katilip ankete cevap veren 148 katilmcinin isletmedeki
konumlarina goére, %56’sinin isletme sahibi; %32’sinin isletme yoneticisi; %11 inin

yonetici yardimcisi; %1 ’inin ise idari personel oldugu sonucuna ulagilmaistir.

Tablo 8. Katilimcilarm Ogrenim Durumuna Gére Dagilimi (Frekans, %)

Ogrenim Durumu Frekans %
Lise ve alt1 17 12
Onlisans 48 32
Universite 80 54
Yiiksek Lisans 3 2
Toplam 148 100

Arastirmaya katilip ankete cevap veren 148 katilimcinin 6grenim durumlarina
gore, % 12’sinin lise ve alt1 ;%32’sinin Onlisans; %354 iinlin lisans ve %?2’sinin ise
lisanstistii egitime sahip oldugu sonucuna ulasilmistir. Bu sonuglara gore katilimeilarin

egitim diizeylerinin yliksek oldugunu ifade edebiliriz.

Tablo 9. Katilimcilarin Yasa Gore Dagilimi (Frekans, %)

Yas Frekans %
18-35 yas arasi 107 72
36-55 yas arast 39 27
56 yas ve lizeri 2 1
Toplam 148 100
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Arastirmaya katilip ankete cevap veren 148 katilimcmin yaglarina gore,
%72’sinin 18-35 yas arasi; %27’sinin 36-55 yas arasi; %1’inin ise 56 yas ve lizeri
oldugu sonucuna ulasilmistir. Buna gore, gen¢ girisimci sayisinin yiiksek olmasi bu

alan1 cazip gordiiklerini gostermektedir.

Tablo 10. Katilimcilarn Mevcut Ise Baslamadan Onceki Is Faaliyetlerine Gore
Dagilim1 (Frekans, %)

Onceki is Durumlar: Frekans %
Ik isi 79 53
Serbest Meslek 60 40
Ust Diizey Yénetici 1 1
Memur 8 6
Toplam 148 100

Aragtirmaya katilip ankete cevap veren 148 katilimcinin 6nceki is faaliyetlerine
gore, %537Uniin ilk isi oldugu ; %40’ min serbest meslek sahibi oldugu; %]1’inin {ist
diizey yénetici oldugu ve %6’smin ise memur oldugu sonucuna ulasilmistir. 11k isi olan
kisilerin bu alana yonelmesinde markanin miisteri potansiyeli dnemli bir noktadir.

Serbest meslekle ugrasanlar ise tecriibe sahibi olduklari i¢in bu alan1 segmektedirler.

Tablo 11. Franchising S6zlesmelerinin Siiresine Gore Dagilimi (Frekans, %)

Sozlesme Siiresi Frekans %o
5-10 y1l aras1 15 10
11-15 yi1l arast 20 13
16-20 yil arast 16 11
21-25 yil aras1 3 2
Siiresiz 94 64
Toplam 148 100

Arastirmaya katilip ankete cevap veren 148 katilimcinin sodzlesmelerinin
stiresine gore, %10 unun 5-10 y1l arasi; %13 linlin 11-15 yil arast; %11’inin 16-20 y1l
arast; %2’sinin 21-25 yil arast1 ve %064 iniin ise siiresiz olarak sdzlesme yaptigi

sonucuna ulagilmistir.
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Tablo 12. Franchise Alinan Firmanin Faaliyette Bulundugu Siireye Gore Dagilimi

(Frekans, %)

Faaliyet Siiresi Frekans %0
1-3 yil 1 1
4-6 y1l 14 9
7-9 yil 19 13
10 y1l ve tizeri 114 77
Toplam 148 100

Arastirmaya katilip ankete cevap veren 148 katilimcinin franchise alinan
firmalarin faaliyette bulunduklar siireye gore, %1’inin 1-3 yil arast; %9’unun 4-6 yil
arast; %13’tniin 7-9 yil arast ve %77’sinin ise 10 yil ve lizeri faaliyet gosterdigi
sonucuna ulasilmigtir. Girisimciler franchise alinacak firmay1 secerken faaliyette

bulunduklar siireyi dikkate almiglardir.

Tablo 13. Franchising S6zlesmelerinin Sartlarina Gére Dagilimi (Frekans, %)

Sozlesme Sartlari Frekans %o
Karsilikli goriisme 88 60
Ana firmanin kosullar1 kabul edildi 60 40
Toplam 148 100

Arastirmaya katilip ankete cevap veren 148 katilimcinin franchising
sOzlesmelerinin sartlarina gore, %60’ 1min karsilikli goriigmeyle ve %40’1mnin ise ana

firmanin kosullarini kabul edilmesi sartiyla sézlesme yaptig1 sonucuna ulasilmistir.

Tablo 14. Franchise Alinan Firmanin Gerekli Egitimin Verilmesine Gore Dagilimi

(Frekans, %)

Egitim Verilmesi Frekans %
Evet 148 100
Hayir - -
Toplam 148 100
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Arastirmaya katilip ankete cevap veren 148 katilimci gerekli egitimin

verilmesine gore, katilimcilarin tamaminin evet dedigi sonucuna ulasilmistir.

Tablo 15. Franchise Almadan Once Arastirma Yapilmasina Gore Dagilimi (Frekans,

%)

Arastirma Yapilmasi Frekans %
Yaptim 147 99
Yapmadim 1 1
Toplam 148 100

Arastirmaya katilip ankete cevap veren 148 katilimci Onceden arastirma
yapilmasina gore, %99’unun arastirma yaptigi ve %1 ’inin ise aragtirma yapmadigi

sonucuna ulasilmistir.

3.7.2. Katihmeilarin Franchise Sistemine Yonelik Algilarina iliskin
Dagilimlar

Asagida Franchise sistemiyle ilgili baz1 degiskenlere yonelik katilimcilarin algi
diizeyleri goOsterilmistir. Tablo 16’da franchising sistemine yonelim nedenleri

gosterilmistir.
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Tablo 16. Katilimcilarin Franchise Sistemine Yonelim Nedenlerine iliskin Ortalama

Degerleri
Aritmetik Standart
1 2 3 4 5 Toplam
Degiskenler Ortalama Sapma
fl%|f |%|f |%|f |%|f |%|f %
Ana isletmenin
taninmug bir isletme 111 [3 ]2 [15]10(84|57(45]|30(148(100(4,14 , 729
olmasi
Markanin tiiketici
1|1 |1 |1 |14]9 [81(55(51|34]148]100 |4,22 ,695
tarafindan taninmasi
On egitim ihtiyacinin
211 |3 |2 |18[12(82(56(43]29]148(100 |4,09 782
olmamasi
Bagimsizligin hukuken
211 |2 |1 |23]16(70(47(51|35]148[100 4,12 ,816
korunmast
Yeni bir is fikri ve
1|1 |11|8 |11|7 [61(41|64|43]148]100]4,19 914
maliyetinden kurtulmak
Yeni is olanaklari
211 |1 |1 |21|14(82(56(42|28]148(100 |4,09 , 7155
sunmasi
Genel Ortalama 4,14 0,78
1. Onemsiz 4. Onemli
2. Az Onemli 5. Cok Onemli
3. Fikrim yok

Tablo 16’ya gore katilimcilarin franchise sistemine yonelim nedenlerine iliskin
algilarinin  genel ortalamast (4,14) diizeyindedir. Yonelim nedenlerini olusturan
ifadelerden en yiiksek ortalamaya sahip olan “Markanin tiiketici tarafindan taninmasi ”
(4,22), ifadesi olurken; en diisiik ortalamaya sahip olanlar ise “On egitim ihtiyacinin
olmamas1” ve “Yeni is olanaklar1 sunmasi1” (4,09) ifadeleri olmustur.

Tablo 16’da yer alan katilimcilarin franchise sistemine yonelim nedenlerine
iligkin algilar1 arastirmaya katilanlar tarafindan belirli oranlarda 6nemli bulunmustur.
Bunun sonucu olarak Elaz1i§ ve Malatya Ilinde faaliyet gosteren franchising
isletmelerin,  franchise sistemine yOnelim nedenlerinin olumlu yo6nde oldugu

belirlenmistir.
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Tablo 17°de katilimeilarin franchise almanin zorluklar1 gosterilmistir.

Tablo 17. Katilimcilarin Franchise Almanin Zorluklarina iliskin Ortalama Degerleri

IS Aritmetik Standart
1 D B H Toplam
Ortalama Sapma

[Degiskenler

f (%F |%ff |%f |%f |%f |%
Baslangi¢ asamasindaki 6n 6deme ya

6543B8R6R3R61 | 1 I [148/100(1,92 1958
da teminatin yiiksekligi
Ana firmaya yiizde ile 6deme

- (128 B1R1P262[13P [148110013,72 1738
yikimliligi
Bagimsiz ve otonom olarak hareket

- |15]10B6R4[7551P 215148100 3,70 845
edememek
[Yogun denetim ve kontrol 7 5 RO6[17THI1RSBOROM4B0]148(100[3,53 1,220
[Ana isletmenin desteginden yoksunluk KHOR751B40 6 [16[11B32R2[148]1002,66 1,515
Ana isletmenin finansal a¢idan kredi ve

D3[16R4]1621/1449B3B3121]1481100[3,28 1,374
banka iligkilerine yaklasimi
Genel Ortalama 3,14 1,11
1. Onemsiz 4. Onemli
2. Az 6nemli 5. Cok 6nemli
3. Fikrim yok

Tablo 17’ye gore katilimcilarin franchise almanin zorluklarma iliskin algilarinin
genel ortalamasi (3,14) diizeyindedir. Zorluklar1 olusturan ifadelerden en yiiksek
ortalamaya sahip olan “Ana firmaya yiizde ile 6deme yiikiimliligi” (3,72) ifadesi
olurken; en diisiik ortalamaya sahip olan ise “Baslangi¢ asamasindaki 6n 6deme ya da
teminatin yiiksekligi” (1,92) ifadesi olmustur.

Tablo 17°de yer alan katilimcilarin franchise almanin zorluklarina iliskin algilar
aragtirmaya katilanlar tarafindan belirli oranlarda 6nemli bulunmustur. Bunun sonucu
olarak Elaz1§ ve Malatya Ilinde faaliyet gdsteren franchising isletmelerin, franchise

sisteminin getirdigi baz1 zorluklarla kars1 karsiya kaldigi belirlenmistir.
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Tablo 18’de katilimcilarin franchise almaya etken olan sebepler gosterilmistir.

Tablo 18. Katilimcilarin Franchise Almaya Etken Olan Sebeplere iliskin Ortalama

Degerleri
Ari ik
~ 1 5 3 4 5 Toplam ritmeti Standart

Degiskenler Ortalama Sapma

fl1%|f |%|f |%|f |%|f |%|f %
Isletmede finansal 513 [27[18]17]12|47|32|52| 35| 148|100 3,77 1,207
yeterlilige sahip olmam i
Is yaptigim firmaya
kendimi yakin 2(1 [4 |3 |25(17|72]|49|45(30] 148100 4,04 ,840
hissetmem
Piyasada aktif ve
dinamik etkenlerden 3(2 |4 |3 |18]|12|77|52(46(31]148]100 |4,07 ,850
etkilenmem
Is tecriibelerim 513 |4 |3 |26|18|76(51(37]25]148(100 3,92 915
Ana igletmenin yonetim

3(2 |10]7 [26[18]|60]40[49(33]148]100]3,96 ,982
ve Pazar anlayisi il
Genel Ortalama 3,95 0,96
1. Onemsiz 4. Onemli
2. Az 6nemli 5. Cok 6nemli

3. Fikrim yok

Tablo 18’e gore katilimcilarin franchise almasina etken olan sebeplere iliskin
algilarinin genel ortalamast (3,95) diizeyindedir. Franchising almaya etken olan
sebepleri olusturan ifadelerden en yiiksek ortalamaya sahip olan “Piyasada aktif ve
dinamik etkenlerden etkilenmem” (4,07) ifadesi olurken; en diisiik ortalamaya sahip
olan ise “Isletmede finansal yeterlilige sahip olmam” (3,77) ifadesi olmustur.

Tablo 18’de yer alan katilimcilarin franchise almasina etken olan sebeplere
iligkin algilar1 arastirmaya katilanlar tarafindan belirli oranlarda 6nemli bulunmustur.
Bunun sonucu olarak Elazig ve Malatya Ilinde faaliyet gdsteren franchising
isletmelerin, franchising almalarini etkileyen sebeplerin oldugu belirlenmistir.

Tablo 19°da katilimcilarin franchise siireci ve isleyisine katilim dereceleri

gosterilmistir.
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Tablo 19. Katilimcilarin Franchise Siireci ve Isleyisine Katilim Derecelerine Iliskin

Ortalama Degerleri

Aritmetik | Standart

1 2 3 4 S Toplam Ortalama | Sapma

Degiskenler

Ana isletmenin istemesi
tizerine tekrar s6zlesmemi 1419 |5 |3 [17|12 (68 |46 |44 |30 |148 (100 |3,83 1,174
yenilemek isterim.

Franchise sistemine dahil

N 1017 |- |- |- |- |58]39(80]|54]|148 | 100 |4,34 1,021
oldugum i¢in memnunum. — | =
Icinde yer aldigim franchise
sistemini bagkalarina tavsiye - |- 171121510 |40 |27 (76 |51 | 148 | 100 | 4,18 1,024
ederim.
Franchise sistemi bagimsiz
isletmelerle kiyaslandiginda - |- |22(15(80 154 |37(25]9 |6 |148 |100 |3,22 172

risk orani diisiiktiir.

Ana firma faaliyette
bulundugum bolgede 1411024 1622|1580 (5418 |5 |[148|100 |3,30 1,103
rekabetten korumam saglar.

Mali agidan isletmenin getirisi

tatmiCdici diizeydedis, - |- 1811318 |5 |86 |58 |36 (24148 1100 | 3,95 ,887
Finansman bulma olanag1

bagimsiz isletmelere gére daha |1 |1 |8 |5 |43 129 (76|51 20|14 ]148 [100 |3,72 ,791
kolaydir.

Siirekli 6demelerim (royalty) |1 7 13| 15|58 {39 |44 30| 139 [148 | 100|318 1,024
makul diizeydedir. = |=

Franchise baslangg ereti - |- {4 |3 [13]9 88|59 43|29 148|100 [4,15 684
makul diizeydedir. — |

Bagimsiz bir isletme sahibiyle

ayni imkan ve olanaklara 1 1 12811945 ]130 |54 (36|20 |14 148 [ 100 |3,43 970
sahibim.

Hazir is konseptinin olmast | 1 110 7 | 16|11 |76 |51 |46 |31 | 148 | 100 |4.07 830
bana fayda saglamaktadir. — |=

Ana isletmeyle rahatlikla 107 - |- |14]9 |74 505034148 | 100 | 4,04 1,023

iletisim kurabiliyorum.

Ana isletmenin yaptig1
promosyon ve reklamlarin 107 |- |- |31]21|81(55]|26]|17]148 [100 |3,76 971
faydasini goriilyorum

Reklam 6demelerim makul

N . - |- [19]13|82[55]139(27|8 |5 |[148 |100 |3,24 743
diizeydedir. — | =

Ana igletmenin

iiriinlerinin(hizmetlerinin) - |- |2 |1 [55]37]66 (45|25 |17 |148 | 100 | 3,77 , 739

taklit edilmesi zordur.

Franchise s6zlesmesinin siiresi
yatirimlarimin karsiligin - |- 1107 |18 ]12[96 (65|24 |16 ]148 [ 100 | 3,91 741
almaya yetecek diizeydedir.

Ana igletme s6zlesmede

belirtilen sartlar1 yerine 1017 |5 |3 [4 |3 |78 (53|51 (34148 [ 100 |4,05 1,058
getirmektedir.

Ana isletmenin karar alma

mekanizmasinda benim 4 |3 [16]11]60 |41 (48322013 ]148 100 |3,43 ,949

varligim da hissedilmektedir.

Franchise s6zlesmesinde yer

alan sinirlamalar kabul - |- |- |- (2111473 (49 |54 |37 | 148 | 100 | 4,22 ,678
edilebilecek diizeydedir.

Genel Ortalama 3,78 0,90
1. Kesinlikle katilmiyorum 4. Katiltyorum

2. Katilmiyorum 5. Kesinlikle katiliyorum

3. Ne katiltyorum ne katilmiyorum
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Tablo 19°a gore katilimcilarin franchise siireci ve isleyisine katilim derecelerine
iligkin algilarinin genel ortalamasi (3,78) diizeyindedir. Franchise siireci ve isleyigine
katilim derecelerini olusturan ifadelerden en yiiksek ortalamaya sahip olan “Franchise
sistemine dahil oldugum i¢in memnunum” (4,34) ifadesi olurken; en diisiik ortalamaya
sahip olan ise “Siirekli 6demelerim (royalty) makul diizeydedir” (3,18) ifadesi olmustur.

Tablo 19’da yer alan katilimcilarin franchise siireci ve isleyisine katilim
derecelerine iliskin algilar1 arastirmaya katilanlar tarafindan belirli oranlarda 6nemli
bulunmustur. Bunun sonucu olarak Elazig ve Malatya ilinde faaliyet gosteren
franchising igletmelerin, franchise siireci ve isleyisi ilgili diisiincelerinin olumlu oldugu

belirlenmistir.

3.7.3. Katihmecilarin Franchise Sistemine Yénelim Nedenlerine iliskin
Bulgular

Asagida katilimeilarin cinsiyet, yas, 0grenim durumu ve Onceki meslekleri
degiskenleri ile isletmelerini kurarken franchise sistemine yonelim nedenlerine iliskin
algilar1 arasinda farklilik olup olmadigi ortaya konmaya c¢alisgilmistir. Farkliliklarin
tespiti i¢in iki bagimsiz grup arasinda niceliksel siirekli verilerin karsilastirilmasinda t-
testi, ikiden fazla bagimsiz grup arasinda niceliksel siirekli verilerin karsilastirilmasinda

Tek yonlii (One way) Anova testi kullanilmistir.
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Tablo 20. Katilimcilarin Franchise Sistemine Yonelim Nedenlerine Iliskin Analiz

Degiskenler N Ortalama | Standart sapma t p

Erkek 129 | 4,14 ,67
,591 ,555

Kadin 19 4,07 ,93

Degiskenler N Ortalama | Standart sapma F p
18-35 yas aras1 107 | 4,16 48
36-55 yas arasi 39 4,13 ,49 3,028 | ,048
56 yas ve lizeri 2 4,14 ,94
Okur-yazar - - -
Ilkokul- Ortaokul - - -

. ) Lise 17 4,06 0,47

Ogrenim Durumu _ 3,935 | ,004
On Lisans 48 4,23 0,33
Lisans 80 4,27 0,24
Lisanstuistii 3 3,89 0,41
Ik Isim 79 4,15 ,70

. ) Serbest Meslek 60 4,03 44

Onceki Meslegi _ 4,095 | ,007
Ust Diizey Yonetici 1 3,66 -
Memur 8 4,66 C

Tablo 20’de verilen analiz sonuglar1 incelendiginde;

v' Girigimcilerin franchise sistemine yo6nelim nedenlerine iligkin algilari

cinsiyete gore incelendiginde (p>0,05) oldugu goriilmektedir. Sonug olarak,
H1 hipotezi red edilmistir. Bir baska deyisle, girisimcilerin franchise
sistemine yonelim nedenlerine iliskin algilar1 cinsiyete gore anlamli bir
farklilik gostermemektedir.

Girigimcilerin franchise sistemine yonelim nedenlerine iliskin algilar yasa
gore incelendiginde (p<0,05) oldugu goriilmektedir. Sonu¢ olarak, H2
hipotezi kabul edilmistir. Bir bagka deyisle, girisimcilerin franchise sistemine
yonelim nedenlerine iliskin algilar1 yasa gore anlamli bir farklihik
gostermektedir. Ortalama puanlar incelendiginde 18-35 yas grubundaki
girisimcilerin isletmedeki diger yas grubundaki girisimcilere gore daha fazla
franchise sistemine yoneldigi belirlenmistir.

Girigimcilerin franchise sistemine yonelim nedenlerine iliskin algilar

O6grenim durumlarma gore incelendiginde (p<0,05) oldugu goriilmektedir.




76

Sonug olarak, H3 hipotezi kabul edilmistir. Bir bagka deyisle, girisimcilerin
franchise sistemine yonelim nedenlerine iliskin algilar1 6grenim durumlarina
gore anlamli bir farklilik gostermektedir. Ortalama puanlar incelendiginde
lisans diizeyinde egitime sahip girisimcilerin digerlerine goére daha fazla
franchise sistemine yoneldigi belirlenmistir.

v' Girigimcilerin franchise sistemine yonelim nedenlerine iligkin algilari dnceki
mesleklerine incelendiginde (p<0,05) oldugu goriilmektedir. Sonug olarak,
H4 hipotezi kabul edilmistir. Bir baska deyisle, girisimcilerin franchise
sistemine yonelim nedenlerine iliskin algilar1 6nceki mesleklerine gore
anlaml bir farklilik gostermektedir. Ortalama puanlar incelendiginde ilk isi
oldugunu ifade eden girisimcilerin digerlerine gore daha fazla franchise

sistemine yoneldigi belirlenmistir.

3.7.4. Katihmeilarin Franchise Sistemini Satin Alma Zorluklarna iliskin
Bulgular

Asagida katilimcilarin cinsiyet, yas, 6grenim durumu ve Onceki meslekleri
degiskenleri ile isletmelerini kurarken franchise sistemini satin alma zorluklarina iliskin
algilar1 arasinda farklilik olup olmadig1 ortaya konmaya calisilmistir. Farkliliklarin
tespiti i¢in iki bagimsiz grup arasinda niceliksel siirekli verilerin karsilastirilmasinda t-
testi, ikiden fazla bagimsiz grup arasinda niceliksel siirekli verilerin karsilagtirilmasinda

Tek yonlii (One way) Anova testi kullanilmistir.
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Tablo 21. Katilimcilarin Franchise Sistemini Satin Alma Zorluklarma Iliskin Analiz

Sonuglari

Degiskenler N Ortalama | Standart sapma t P
Erkek 129 | 3,07 ,65

Cinsiyet -2,677 | ,008
Kadin 19 3,50 ,64

Degiskenler N Ortalama | Standart sapma F P
18-35 yas aras1 107 | 3,15 ,67

v 36-55 yas arasi 39 3,06 ,68 3,463 ,009

as

56 yas ve lizeri 2 3,16 ,00
Okur-yazar - - -
Ilkokul- Ortaokul - - -

. ) Lise 17 3,28 ,66

Ogrenim Durumu _ 4,586 ,013
On Lisans 48 3,09 ,65
Lisans 80 3,14 ,67
Lisanstistii 3 2,55 ,58
Ik Isim 79 3,08 ,65

. ) Serbest Meslek 60 3,50 ,67

Onceki Meslegi _
Ust Diizey Yonetici 1 3,00 - 4,824 ,010
Memur 8 2,83 -

Tablo 21°de verilen analiz sonuglar1 incelendiginde;

v' Girigimcilerin franchise sistemini satin alma zorluklarina iligkin algilari
cinsiyete gore incelendiginde (p<0,05) oldugu goriilmektedir. Sonug olarak,
H5 hipotezi kabul edilmistir. Bir baska deyisle, girisimcilerin franchise
sistemini satin alma zorluklarna iligkin algilar1 cinsiyete gore anlamli bir
farklilik  gostermektedir.  Ortalama puanlar incelendiginde kadin
girisimcilerin, erkek girisimcilere gore daha fazla franchise satin alma
zorluklarini yasadiklar1 belirlenmistir.

v' Girigimcilerin franchise sistemini satin alma zorluklarina iliskin algilar1 yasa
gore incelendiginde (p<0,05) oldugu gorilmektedir. Sonug¢ olarak, H6
hipotezi kabul edilmistir. Bir bagka deyisle, girisimcilerin franchise sistemini
satin alma zorluklarina iligkin algilar1 yasa gore anlamli bir farklilik
gostermektedir. Ortalama puanlar incelendiginde 56 yas ve iizeri
girisimcilerin isletmedeki diger yas grubundaki girisimcilere gore daha fazla

franchise satin alma zorluklarini yasadiklari belirlenmistir.
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v' Girigimcilerin franchise sistemini satin alma zorluklarina iligkin algilari
O0grenim durumlarina gore incelendiginde (p<0,05) oldugu goriilmektedir.
Sonug olarak, H7 hipotezi kabul edilmistir. Bir baska deyisle, girisimcilerin
franchise sistemini satin alma zorluklarina iliskin algilar1 6grenim
durumlarina gore anlamli bir farklilik gostermektedir. Ortalama puanlar
incelendiginde lise diizeyinde egitime sahip girisimcilerin digerlerine gore
daha fazla franchise satin alma zorluklarini yasadiklar1 belirlenmistir.

v' Girisimcilerin franchise sistemini satin alma zorluklarma iligkin algilari
onceki mesleklerine gore incelendiginde (p<0,05) oldugu goriilmektedir.
Sonug olarak, H8 hipotezi kabul edilmistir. Bir bagka deyisle, girisimcilerin
franchise sistemini satin alma zorluklarina iliskin algilar1 6nceki mesleklerine
gore anlamli bir farklihik gostermektedir. Ortalama puanlar incelendiginde
onceki meslegini serbest meslek oldugunu ifade eden girisimcilerin
digerlerine gore daha fazla franchise satin alma zorluklarini yasadiklari

belirlenmistir.

3.7.5. Katihmcilarin Franchise Sistemini Satin Almalarina Etken Olan
Sebeplere iliskin Bulgular

Asagida katilimcilarin cinsiyet, yas, 6grenim durumu ve Onceki meslekleri
degiskenleri ile isletmelerini kurarken franchise sistemini satin almalarina etken olan
sebeplere iligskin algilar1 arasinda farklilik olup olmadig1 ortaya konmaya caligilmistir.
Farkliliklarin tespiti i¢in iki bagimsiz grup arasinda niceliksel siirekli verilerin
karsilagtirilmasinda t-testi, ikiden fazla bagimsiz grup arasinda niceliksel siirekli

verilerin karsilastirilmasinda Tek yonlii (One way) Anova testi kullanilmistir.
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Tablo 22. Katilimcilarin Franchise Sistemini Satin Almalarma Etken Olan Sebeplere

Mliskin Analiz Sonuglari

Degiskenler N Ortalama | Standart sapma t p
Erkek 129 | 3,96 ,62

Cinsiyet ,667 ,506
Kadin 19 3,86 ,65

Degiskenler N Ortalama | Standart sapma F p
18-35 yas arast 107 | 3,97 ,63

Yas 36-55 yas arasi 39 3,90 58 3,767 | ,001
56 yas ve lizeri 2 3,90 1,27
Okur-yazar - - -
[lkokul- Ortaokul - - -

. ) Lise 17 3,90 ,49

Ogrenim Durumu _ 7,117 | ,003
On Lisans 48 4,04 54
Lisans 80 3,90 ,70
Lisanstuistii 3 4,13 41
Ik Isim 79 3,95 ,62

. ) Serbest Meslek 60 3,98 ,67

Onceki Meslegi _ 5,042 | ,033
Ust Diizey Yonetici 1 3,40 -
Memur 8 4,00 -

Tablo 22’de verilen analiz sonuglar1 incelendiginde;

v Girisimcilerin franchise sistemini satin almalarina etken olan sebeplere
iligkin algilar cinsiyete gore incelendiginde (p>0,05) oldugu goriilmektedir.
Sonug olarak, H9 hipotezi red edilmistir. Bir baska deyisle, girisimcilerin
franchise sistemini satin almalarima etken olan sebeplere iliskin algilar
cinsiyete gore anlamli bir farklilik gostermemektedir.

v Girisimcilerin franchise sistemini satin almalarina etken olan sebeplere
iliskin algilar1 yasa gore incelendiginde (p<0,05) oldugu goriilmektedir.
Sonug¢ olarak, HI10 hipotezi kabul edilmistir. Bir bagka deyisle,
girisimcilerin franchise sistemini satin almalarina etken olan sebeplere
iliskin algilar1 yasa gore anlamli bir farklihik gdstermektedir. Ortalama
puanlar incelendiginde 18-35 yas araliginda olan girisimcilerin diger yas
araligindaki girisimcilere gore daha fazla franchise sistemini satin

almalarina etken olan sebeplerin oldugu belirlenmistir.
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v Girisimcilerin franchise sistemini satin almalarina etken olan sebeplere
iligkin algilar1 6grenim durumlarina gore incelendiginde (p<0,05) oldugu
gorilmektedir. Sonug¢ olarak, H11 hipotezi kabul edilmistir. Bir baska
deyisle, girisimcilerin franchise sistemini satin almalarina etken olan
sebeplere iliskin algilar1 6grenim durumlarina goére anlamli bir farklilik
gostermektedir. Ortalama puanlar incelendiginde lisansiistii diizeyinde
egitime sahip girisimcilerin digerlerine gore daha fazla franchise sistemini
satin almalarina etken olan sebeplerin oldugu belirlenmistir.

v Girisimcilerin franchise sistemini satin almalarina etken olan sebeplere
iligkin algilart 6nceki mesleklerine gore incelendiginde (p<0,05) oldugu
goriilmektedir. Sonu¢ olarak, H12 hipotezi kabul edilmistir. Bir baska
deyisle, girisimcilerin franchise sistemini satin almalarina etken olan
sebeplere iliskin algilar1 6nceki mesleklerine gore anlamli bir farklilik
gostermektedir. Ortalama puanlar incelendiginde 6nceki meslegini memur
oldugunu ifade eden girisimcilerin digerlerine gére daha fazla franchise

sistemini satin almalarina etken olan sebeplerin oldugu belirlenmistir.

3.7.6. Katihmcilarin Franchise Siireci ve Isleyisine Katiim Derecelerine
iliskin Bulgular

Asagida katilimcilarin cinsiyet, yas, 6grenim durumu ve onceki meslekleri ile
isletmelerini kurarken franchise siireci ve isleyisine katilim derecelerine iliskin algilar
arasinda farklilik olup olmadig1 ortaya konmaya ¢alisilmistir. Farkliliklarin tespiti i¢in
iki bagimsiz grup arasinda niceliksel siirekli verilerin karsilagtirilmasinda t-testi, ikiden
fazla bagimsiz grup arasinda niceliksel siirekli verilerin karsilastirilmasinda Tek yonli

(One way) Anova testi kullanilmistir.
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Tablo 23. Katilimcilarm Franchise Siireci ve Isleyisine Katilim Derecelerine iliskin

Analiz Sonuglari

Degiskenler N Ortalama Standart sapma |t p

Erkek 129 | 3,75 ,48
-1,256 | 211

Kadin 19 3,90 ,50

Degiskenler N Ortalama Standart sapma | F p
18-35 yas arasi 107 | 3,81 ,46
36-55 yasg arasi 39 3,72 ,49 3,336 ,038
56 yas ve tizeri 2 2,97 ,93
Okur-yazar - - -
Ilkokul- Ortaokul - - -

. ) Lise 17 3,60 ,80

Ogrenim Durumu _ 6,076 ,000
On Lisans 48 3,75 44
Lisans 80 3,82 42
Lisansiistii 3 3,89 ,18
Ik Isim 79 3,77 ,48

. ) Serbest Meslek 60 3,77 48

Onceki Meslegi _
Ust Diizey Yonetici 1 3,84 -
Memur 8 4,05 - 3,119 ,012

Tablo 23’de verilen analiz sonuglar1 incelendiginde;

v’ Girisimcilerin franchise siireci ve isleyisine katilim derecelerine iliskin

algilan cinsiyete gore incelendiginde (p>0,05) oldugu goriilmektedir. Sonug
olarak, H13 hipotezi red edilmistir. Bir baska deyisle, girisimcilerin franchise
stireci ve isleyisine katilim derecelerine iliskin algilar1 cinsiyete gére anlamh
bir farklilik gdstermemektedir.

Girisimcilerin franchise siireci ve isleyisine katilim derecelerine iliskin
algilar1 yasa gore incelendiginde (p<0,05) oldugu goriilmektedir. Sonug
olarak, H14 hipotezi kabul edilmistir. Bir baska deyisle, girisimcilerin
franchise siireci ve isleyisine katilim derecelerine iliskin algilar1 cinsiyete
gore anlamli bir farklilik gostermektedir. Ortalama puanlar incelendiginde
18-35 yas araliginda olan girisimcilerin diger yas araligindaki girisimcilere
gore daha fazla franchise siireci ve isleyisine katilim gosterdikleri

belirlenmistir.
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v’ Girisimcilerin franchise siireci ve isleyisine katilim derecelerine iliskin
algilar1  6grenim durumlarina gore incelendiginde (p<0,05) oldugu
goriilmektedir. Sonu¢ olarak, H15 hipotezi kabul edilmistir. Bir bagka
deyisle, girisimcilerin franchise siireci ve isleyisine katilim derecelerine
iligkin algilar1 6grenim durumlaria gore anlamli bir farklilik gdstermektedir.
Ortalama puanlar incelendiginde lisansiistii diizeyinde egitime sahip
girisimcilerin digerlerine gére daha fazla franchise siireci ve isleyisine katilim
gosterdikleri belirlenmistir.

v’ Girisimcilerin franchise siireci ve isleyisine katilim derecelerine iliskin
algilart  Onceki mesleklerine gore incelendiginde (p<0,05) oldugu
goriilmektedir. Sonug¢ olarak, H16 hipotezi kabul edilmistir. Bir bagka
deyisle, girisimcilerin franchise siireci ve isleyisine katilim derecelerine
iligkin algilar1 6nceki mesleklerine gore anlamli bir farklilik gostermektedir.
Ortalama puanlar incelendiginde onceki meslegini memur oldugunu ifade
eden girisimcilerin digerlerine gore daha fazla franchise siireci ve isleyisine
katilim gosterdikleri belirlenmistir.

Asagida tez i¢in olusturulan hipotezlerin genel sonucunu gostermek amaciyla

tablo olusturulmustur. Tablo 24’de hipotezlerin genel sonucu gosterilmektedir.
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Tablo 24. Hipotez Tablosu

Hipotezler

Kabul

Red

H1. Girisimcilerin franchise sistemine yonelim nedenlerine iligkin algilar

cinsiyete gore farklilik gostermektedir.

H2. Girisimcilerin franchise sistemine yonelim nedenlerine iligkin algilar

yasa gore farklilik gostermektedir.

H3. Girisimcilerin franchise sistemine yonelim nedenlerine iligkin algilar

6grenim durumlarina gore farklilik gdstermektedir.

H4. Girisimcilerin franchise sistemine yonelim nedenlerine iligkin algilari

onceki mesleklerine gore farklilik gostermektedir.

HS. Girisimcilerin franchise sistemini satin alma zorluklarina iliskin

algilar1 cinsiyete gore farklilik gostermektedir.

H6. Girisimcilerin franchise sistemini satin alma zorluklarina iliskin

algilar1 yasa gore farklilik gostermektedir.

H7. Girisimcilerin franchise sistemini satin alma zorluklarma iliskin

algilar1 6grenim durumlarma gore farklilik gostermektedir.

HS8. Girisimcilerin franchise sistemini satin alma zorluklarma iliskin

algilar1 6nceki mesleklerine gore farklilik gostermektedir.

H9. Girisimcilerin franchise sistemini satin almalarina etken olan

sebeplere iliskin algilar cinsiyete gore farklilik gostermektedir.

H10. Girisimcilerin franchise sistemini satin almalarina etken olan

sebeplere iliskin algilar1 yasa gore farklilik gostermektedir.

H11. Girisimcilerin franchise sistemini satin almalarina etken olan
sebeplere iligkin algilar1  6grenim  durumlarmma gore farklilik

gostermektedir.

H12. Girisimcilerin franchise sistemini satin almalarina etken olan

sebeplere iliskin algilar1 dnceki mesleklerine gore farklilik gostermektedir.

H13. Girisimcilerin franchise siireci ve isleyisine katilim derecelerine

iliskin algilar cinsiyete gore farklilik gostermektedir.

H14. Girisimcilerin franchise siireci ve isleyisine katilim derecelerine

iligkin algilar1 yasa gore farklilik gostermektedir.

H15. Girisimcilerin franchise siireci ve isleyisine katilim derecelerine

iliskin algilar1 6grenim durumlarma gore farklilik gostermektedir.

H16. Girisimcilerin franchise siireci ve isleyisine katilim derecelerine

iligkin algilar1 6nceki mesleklerine gore farklilik gdstermektedir.
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SONUC VE ONERILER

Giliniimiizde isletmeler, kiiresellesme ve artan teknolojik gelismelerin yol agtigi
yogun rekabet ortaminda varliklarin1 devam ettirmeye caligmaktadirlar. Bunun yani sira
mevcut pazar kosullar1 isletmeleri igbirligi yapmaya yoneltmektedir. Sahip olduklari
yetenekleri, donanimlart ve kaynaklarini rekabette istlinlik kurmak igin bir araya
getiren isletmeler, olusan isbirligi ile yeni yetenek, donanim ve kaynaklara sahip
olmaktadirlar. Diinya pazarina acilmayr planlayan biyiik isletmeler bu plan
cergevesinde isbirligi yoluna gitmektedirler.

Tiim diinyada oldugu gibi Tiirkiye’de de, giderek yayginlasan ve 6nem kazanan
franchising sistemi, Tiirk girisimcilerinde artik franchising veren duruma gelmesiyle
gerek lilke ekonomisine katki saglamasi gerekse yeni pazarlarda var olabilmeleri i¢in
Oonem arz etmektedir.

Son yillarda yazin hayatinda franchising kavramui ile ilgili caligmalar gerek
girisimciler gerek iilke istihdami i¢in biiyiik 6nem arz etmektedir. Yapilan ¢aligmalar ve
cikan sonuclar; isletmelere ve girisimcilere franchising konusunda yol gosterici
olmustur. Ayrica bu arastirmalar franchising sisteminin getirdigi sorunlarin neler
oldugunu da ortaya c¢ikarmistir. Bu baglamda calismamiz ile franchise alan
girisimcilerin franchise sistemini nasil algiladiklar1 ve bu algilamalarinin girisimcilige
ne gibi etkisi oldugunun incelenmesi amaglanmustir.

Calismamizda oncelikle franchise alan girisimcilerin demografik 6zelliklerine,
kurumsal kimliklerine iliskin frekans ve yilizde degerlerine yer verilmistir. Boylelikle
girisimcilerin demografik 6zelliklere gore sayisal ve yiizdesel degerlerine ulasilmistir.
Daha sonra ise girisimcilerin franchise sistemi algilarina iliskin ortalama ve standart
sapma degerlerine yer verilmis ve girisimcilerin demografik 6zellikleri ile franchise
sistemi algilar1 arasinda anlamli bir farklilik olup olmadigini ortaya koymak adina
analizler yapilmistir.

Elazig ve Malatya Illerindeki franchising alan girisimcilerin genel durumunu
degerlendirilecek olursak;

v Ankete katilan 148 katilimcinin %87’si erkek, %13’liniin kadin oldugu

gorilmektedir.

v’ Ankete katilan franchise girisimcilerin genel olarak yas dagilimlarina

bakildiginda ise katilimcilarin %99’unun 18-55 yas aralifinda oldugu
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goriilmektedir. Bu sonuglara gore yas araligimin agirlikli olarak geng ve orta
yas kesiminden olusmasi nedeniyle girisimcilerin, franchise sistemi ile ilgili
yeterli bilgi ve tecriibe birikimi kazanmais kisiler oldugu sdylenebilir.

v Ankete katilan franchise alan girisimcilerin egitim durumlarinin toplam
rakamlar {izerinden degerlendirildigine girisimcilerin %86’sinin iiniveriste
mezunu oldugu ve egitim diizeylerinin yiiksek oldugu goriilmektedir.

v Ankete katilan franchise alan girisimcilerin isletmedeki konumlarina gore
toplam rakamlar lizerinden degerlendirildiginde girisimcilerin %56’in isletme
sahibi ve %32’sinin isletme yoOneticisi oldugu goriilmektedir. Ayrica bu
girisimcilerin  6nceki mesleklerine gore toplam rakamlar {izerinden
degerlendirildiginde girisimcilerin %53’in ilk isi oldugu ve %40’ mnin ise
serbest meslek sahibi oldugu goriilmektedir.

v Anket sonuglarindan gorildiigi tizere; girisimcilerin yaklasik %64 {iniin
stiresiz olarak franchising sézlesmesi yaptigini ve bu soézlesmelerin %60’ 1nin
karsilikli goériismeyle ve %40’ 1n1in ise ana firmanin kosullarini kabul edilmesi
sartiyla sdzlesme yaptigini ifade etmislerdir. Ayrica girisimcilerin %77’si 10
yil ve iizeri siiredir bulunduklar sektérde faaliyet gostermektedir.

v' Ankete katilan franchise alan girisimcilerin franchise almadan 6nce arastirma
yapmalarina gore degerlendirildiginde girisimcilerin %99 unun arastirma
yaptig1 goriilmektedir. Ayrica bu girisimcilerin franchise alinan firmanin
gerekli egitimleri vermesine gore degerlendirildiginde girisimcilerin
tamaminin egitimlerin verildigi goriisiine katildiklar1 sdylenebilir.

v" Girigimcilerin franchise sistemine yo6nelim nedenleri algilarma iligkin
ortalamanin 4,14 ile yiiksek, franchise almanin zorluk algilarina iliskin
ortalamalarinin 3,14 ile orta, franchise almaya etken olan sebep algilarina
iliskin ortalamanin 3,95 ile yiiksek ve franchise siireci ve isleyisine katilim
dereceleri algilarinin ise 3,78 ile yiiksek oldugu tespit edilmistir.

Son olarak c¢aligmamizda, girisimcilerin franchise sistemine yonelim nedenleri
algilari, franchise almanin zorluklari algilari, franchise almaya etken olan sebepleri
algilar1 ve franchise siireci ve isleyisine katilim dereceleri algilar cinsiyet, yas, egitim
diizeyi, 6nceki meslekleri konusuna iliskin sorular dikkate alinarak degerlendirmeye

gidilmistir..
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Sonuglara baktigimizda franchise sistemine dahil olan bu yeni nesil
girisimcilerin, yaglarinin 18- 35 yas arasinda oldugu tespit edilmistir. Bir bagka ifadeyle,
yeni bir sistem olan franchise sistemine genglerin daha hizli adapte oldugu soylenebilir.

Egitim, meslek edinmeyi saglamaya yonelik bir ara¢ olmasiyla bireylerin is
tercihlerini de onemli Olgiide etkilemektedir. Dolayisiyla yeni sistem olarak ele
alinabilecek franchise sistemi Ozellikle 6grenim durumu yiliksek olan girisimciler
tarafindan daha hizli anlasilabilmekte ve uzun donemli faydalar1 daha hizli tespit
edebilmektedirler. Diger bir ifadeyle, yasca daha geng, egitimli ve esnek hareket alanina
sahip olan girisimci sinifinin franchise sistemine dahil olma siirecinin daha kolay
oldugunu gormekteyiz. Calismamizda O6grenim durumu yiliksek olan girisimcilerin
frnachise sistemine dahil olmalarina iliskin bulgular literatiirle uyumludur.

Ozellikle ilk isi oldugunu ifade eden girisimcilerin, franchise sistemine dahil
olmak istemeleri, bu sistemin risklerini ve getirilerini daha net ve yararli goriiyor
olmalarin1 gdstermektedir. Ilk isi oldugunu ifade edenler ile serbest ¢alisan girisimciler
icin zorluklar1 atlatmak daha kolay gorliniirken, daha Once tecriibeleri olan
girisimcilerin risk alarak zorluklar1 atlatma konusunda daha ¢ekingen olduklar
gorilmektedir.

Genel olarak bir degerlendirme yapmak gerekirse, son zamanlarda hizla gelisen
ve artan franchise sozlesmeleri uluslararasilasma siireclerinde ve uluslararasi pazarlarda
cok Onemli bir noktaya gelmistir. Fakat franchise sdzlesmeleri ve isletmeleri hala ¢ok
yenidir. Bu nedenle yeni sistemde, yazili prosediir ve kurallar olduk¢a katidir. Bu yazili
sozlesme sartlar1 ve degistirilemez kurallar, cogu girisimcilerin uzak durmasina sebep
olmaktadir. Bu ¢alismanin analizlerine gore ise, hizla artan franchise sozlesmeleri ve
isletmeleri, daha cok iiniversite mezunu, gen¢ ve serbest meslek tecriibesi olan
girisimciler tarafindan tercih edilmektedir. Gelinen noktada ise, arastirmaya katilan
isletmelerin sozlesme siireleri ve uzun donemde faaliyetlerine devam ediyor olmasi,
yeni nesil girisimciler ile franchise sisteminin tam uyumlu bir sekilde biiylidiigiini

gostermektedir.
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Oneriler

Calismada elde edilen sonuglardan hareketle franchising sistemine yoOnelen

girisimcilerin asagida belirtilen 6nerileri géz onlinde bulundurmasi gerekir:

v

v

v

Girigimcilerin franchise vereni segmeden once detayli bir aragtirma yapmasi
gereklidir. Zira yanlis secilen franchise veren girisimciyi is yasaminda
basarisizlikla kars1 karsiya birakir.

Girigimci, ana firmanin belirledigi 6demelerin  kendisine uygun olup
olmadigini analiz ettikten sonra bu alana yonelmelidir.

Girisimci ana isletmenin kendisini bolgesinde korumasi igin franchise
sOzlesmesine sart koymalidir. Franchise veren eger kendi bolgesinde bagka
franchise alicilarina da franchise verirse girisimci bu durumdan olumsuz
sekilde etkilenecektir.

Franchise verenin {irlin ya da hizmetle ilgili gerekli teknik bilgiyi saglamasi
girisimcinin igini kolaylastiracaktir. Bu sebeple girisimci franchise vereni
secerken egitimi de géz dntinde bulundurmalidir.

Girisimci kendi adina ¢alisirken bagimsiz bir sekilde isiyle ilgili tiim denetim
ve kontrol kendisi yiiriitecektir. Ancak franchise sisteminde girisimcinin
franchise vereni bilgilendirmesi gerekmektedir. Franchise sisteminde
tamamen bagimsizliktan s6z edilemeyecegi i¢in girisimcinin bu durumu da
g0z oniinde bulundurmasi gerekir.

Son olarak franchise verenin diger franchise alicilarini da denetlediginden
emin olmak gerekir. Ciinkii bir franchise alicisinin yapacagi yanlis toplumda
markanin itibarin1 kétii yonde etkileyeceginden diger franchise alicilarinin da

itibarlar1 zedelenecektir.
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3. Ogrenim durumunuz nedir?

() Okur-Yazar

() Ilkokul- Ortaokul

() Lise

() Universite

() Yiiksek Lisans

4. Yasimz?

() 18-35

() 36-55

() 56 ve tlizeri

5. Mevcut isinizden dnceki iginiz agagidakilerden hangisidir?
Ik isim ()

Serbest Meslek ()

Ust Diizey Yénetici ()

Memur ()

6. Franchising s6zlesmeniz kag yilliktir?

()S5velOYd ()1lvel5Yil ()16ve20 Y1l ()21 ve25Yil () Siresiz
7. Franchise aldiginiz isletme kag yildir faaliyettedir?

()lve3yll ()4veb6yil ()7ve9 ()10 ve iizeri

8. Franchising S6zlesmesinin sartlar1 nasil belirlendi?

() Kargilikli Goriisme ( ) Ana firmanin kosullar1 kabul edildi ( ) Diger.........
9. Franchise aldiginiz firma yeterli egitimi veriyor mu?

() Evet () Hayir

10. Franchise dncesi arastirma yaptiniz mi?

() Yaptim () Yapmadim
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11. Franchise sistemine yonelim nedenleriniz nelerdir?

Onemsiz | Az Onemli

Fikrim

Yok

Onemli

Cok

Onemli

1. Ana isletmenin taninmis bir isletme

olmasi.

2. Markanin tiiketici tarafindan

taninmasi.

3. On egitim ihtiyacinin olmamas.

4. Bagimsizligin hukuken korunmasi.

5. Yeni bir ig fikri ve maliyetinden
kurtulmak.

6. Yeni is olanaklar1 sunmasi.

12. Franchise almanin zorluklar: nelerdir?

Onemsiz

Onemli

Fikrim

Yok

Onemli

Cok

Onemli

1. Baslangi¢ asamasindaki 6n 6deme ya da

teminatin yiiksekligi.

2. Ana firmaya yiizde ile 6deme

yikiimliligi.

3. Bagimsiz ve otonom olarak hareket

edememek.

4. Yogun denetim ve kontrol.

5. Yararlanilan isletmenin desteginden

yoksunluk.

6. Yararlanilan igletmenin finansal agidan

kredi ve banka iligkilerine yaklagimi.
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13. Franchise almaniza etken olan sebepler nelerdir?

Onemsiz

Az

Onemli

Fikrim

Yok

Onemli

Cok

Onemli

1. Isletmede finansal yeterlilige sahip olmam.

2. Is yaptigim firmaya kendimi yakin

hissetmem.

3. Piyasada aktif ve dinamik etkenlerden

etkilenmem.

4. Ts tecriibelerim

5. Esas firmanin yonetim ve Pazar anlayisi.

14. Franchise siireci ve isleyisine katilim derecelerinizi belirtiniz.

(1=kesinlikle katilmiyorum, 2=katilmiyorum, 3=ne katiliyor/ne katilmiyorum, 4= katilryorum,

5=kesinlikle katiliyorum.)

Ana isletmenin istemesi lizerine tekrar sdzlesmemi yenilemek

isterim.

Franchise sistemine dahil oldugum i¢in memnunum.

Icinde yer aldigim franchise sistemini bagkalarina tavsiye

ederim.

Franchise sistemi bagimsiz isletmelerle kiyaslandiginda risk

oran1 diistiktiir.

Ana firma faaliyette bulundugum bélgede rekabetten

korumamu saglar.

Mali agidan igletmenin getirisi tatmin edici diizeydedir.

Finansman bulma olanagi bagimsiz isletmelere gore daha

kolaydir.

Siirekli 6demelerim (royalty) makul diizeydedir.

Franchise baglangi¢ licreti makul diizeydedir.

Bagimsiz bir isletme sahibiyle ayni1 imkan ve olanaklara

sahibim.

Hazir is konseptinin olmas1 bana fayda saglamaktadir.

Ana isletmeyle rahatlikla iletisim kurabiliyorum.

Ana isletmenin yaptig1 promosyon ve reklamlarin faydasini

goriiyorum

Reklam 6demelerim makul diizeydedir.

Ana igletmenin tiriinlerinin(hizmetlerinin) taklit edilmesi
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zordur.

Franchise s6zlegmesinin siiresi yatirimlarimin karsiligim

almaya yetecek diizeydedir.

Ana isletme sozlesmede belirtilen sartlart yerine

getirmektedir.

Ana isletmenin karar alma mekanizmasinda benim varligim

da hissedilmektedir.

Franchise s6zlesmesinde yer alan sinirlamalar kabul

edilebilecek diizeydedir.
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