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ONSOz

Franchising Rehberi KOSGEB Girisimciligi Gelistirme Merkezi tarafindan
2005 yili icerisinde hazirlanmistir.

Bu calismada Dinyada ve Tirkiye’de Franchising Sisteminin; tarihsel slireci,
kapsami, ilkeleri, avantaj ve dezavantajlari dikkate alinarak mevcut durumu
ana hatlariyla ortaya konulmus olup, son bélimde sisteme iliskin kisisel analiz
testi sunulmaktadir.

Franchising sistemi, riski az ancak maliyeti ylksek bir sistemdir. Bu sistem
girisimcilere giivenle yatinm yapma imkani sunmaktadir. Ozellikle iilkemizde
yasanan ekonomik istikrarsizlik nedeniyle, kurduklari iste basarili olmayi daha
garantili yollardan saglamak isteyen girisimciler, franchising sistemine
yogunlukla yénelmektedir. Ana sirket sahibine (franchisor) yapilan édemeler,
baslangicta denenmis bir isin én yatinmindan daha fazla olmasina ragmen,
denenmemis bir is gbz 6éniine alindiginda yapilacak hata bedellerinin
toplamindan daha az olmaktadir. Bu nedenle de sistem kiclik girisimcilere
oldukca cazip gelmektedir.

Mikro ve kiglk blcekli isletmelerin ilk yillardaki basarisizlik oranlari % 35 iken,
franchise’larin basarisizlik oranlari sadece % 5 dir. Her ne kadar bu oranlar
sistemin basarisini ortaya koysa da girisimcilerimizin ylksek fiyatlar 6deyerek
franchise satin alirken dikkat etmesi gereken bir takim &ézel hususlar
bulunmaktadir.

Hazirlanan bu calisma girisimcilerimiz icin bir rehber niteligi tasimaktadir.
Sistemin secilmesi noktasinda calismada yer alan ve dikkat edilmesi gereken
hususlar géz 6nine alinmali, sistem icin hazir olunup olunmadiji kontrol
edilmeli, sistemin avantajlari ve dezavantajlari degerlendirilmeli ve son olarak
kisisel analiz yapilarak sistemin secilip secilmeyecegi karari verilmelidir.



GIRIS

Yeni bir isletme kurmak veya kurulu bir isletmeyi sirekli degisen kosullar
altinda basariya eristirmek bireysel yatirimcilar agisindan ¢ok gugctlr. Kiguk
isletmelerin bu glclikleri ¢dzmeleri, 6zellikle blylk isletmelerin sagladigi
olanaklardan yararlanarak daha kolay olmaktadir.

Istatistiklere gére kendi olanaklariyla isini siirdiirmeye calisan bir isletmecinin
ilk 5 yilda basari orani %35 dizeylerinde kalirken, franchise sisteminin iginde
yer alan bir isletmenin s6z konusu dénem iginde basarili olma ihtimali %95 tir.
Bu oranlar arasindaki carpict fark isletmecilerin gdzinde franchising
sistemlerini daha cazip hale getirmektedir.

Tum dlinyada kabul géren bir sistem olan “franchising”in temelleri ABD'de bir
yuzyil 6ncesine kadar dayaniyor. 1863 yilinda Singer Dikis Makineleri sirketinin
dagitim sisteminde yaptigi uygulama buginki anlayisa uygun ilk o6rnek
sayiliyor. Ilk érnekler arasinda 1888'de General Motors’un ve 1902'de ilag
sektdérinde Racall’in uygulamalar da gdsterilebilir. Franchising sisteminde asil
patlamanin yasandigi donem ise 1950’lerin sonlari. Bu ddnemde ticaret
yapmanin farkl bir yontemi olarak taninan franchising , 1960'larla birlikte
girisimciligin gelismesini saglayan onemli bir arag olmus. Yillar itibariyle
giderek benimsenen ve yayginlasan sistem, ayri bir uzmanlik alanina gelmis.
Bu gelismelerin etkisiyle 1960’da franchising sektorinin ilk birligi olan IFA
‘Uluslararasi  Franchise Birligi’ (International Franchise Association)
kurulmustur.

1970'li yillarda Avrupa'da hizla yayginlasan franchising sisteminin Ulkemizde Ki
uygulamalari ise, 1980'lerin ikinci yarisina rastliyor. Turkiye'de de Uluslararasi
Franchising Dernegi (UFRAD) 1991'de franchising sisteminin dogru
ogrenilmesini, yuridtilmesini ve saglikli bir sekilde gelismesini saglamak
amaciyla kurulmustur. Franchise vererek Turkiye pazarina ilk giren firmalar;
McDonald's, Pizza-Hut, Wendy's ve Kentucky Fried Chicken gibi diinyaca Unlu
fast food zincirleri oldu. Tlrkiye'ye fast-food ile giren ve o6zellikle hizmet
sektérinde buyuk ilgi ile karsilasan franchising, 6zellikle son yillarda cok hizli
bir bicimde yayginlasmaya basladi.



1. FRANCHISING SISTEMI

1.1. Franchising Terim ve Tanimlari

Tirkce karsihd ‘imtiyaz’ olan franchise Ingilizce bir kelimedir. Fransizca
‘affanchir’ olan verme so6zclglinden tlretilen franchisor ise ‘imtiyaz verme’
olarak Turkce'ye cevrilebilir. Buradan yola cikarak yapilan tanimlamaya gore;

Franchisor; bir drine, hizmete veya bilgi birikimine, bunlara ait kalitesi
kanitlanmis ve basarili bir markaya/isme sahip olup da, bunlarin satis dagitim
veya isletme hakkini belirli bir bedel karsiigi veren taraf anlamina
gelmektedir.

Franchisee; ise dogrudan veya dolayl bir mali bedel karsiliginda franchisorun
ticari adini/markasini, know-how'ini, is gérme ve teknik yontemlerini, sistemini
ve diger sinai/fikri mulkiyet haklarinin kullanimini Gstlenen taraf demektir.

Franchising, birbirinden bagimsiz iki taraf arasinda olusturulan sézlesmeye
dayah bir iliskiyi tanimlhiyor. En yalin anlatimiyla franchisingi, ‘hak sahibine
verilen para karsiliginda belirli sinai haklan ticari alanda kullanma izni’ olarak
O0zetlemek mumkundur. Franchising sézlesmeleri, bir Grin, bir marka ya da bir
hizmeti kapsiyor olabilir. imtiyaz sahibi tarafin, belirli bir siire sarti ve bazi
sinirlamalarla ticari islerini yuritmek UGzere bu hakki ikinci bir tarafa
devretmesi s6z konusudur. Franchising’in en 6nemli tarafi imtiyaz hakkini
veren tarafin isin yonetim ve organizasyonu konusunda know-how yani bilgi
ve destek sagliyor olmasidir.

Franchisee Fee; franchisee’nin, isim, marka veya sistemi kullanma hakki
karsihdinda franchisor’'a 6dedigi baslangic bedeli anlamina gelmektedir. Tlrkge
karsiligi ile ‘giris bedeli‘dir.

Royalty; ise yillik ciro ve kardan, anlasmada belirlenen oranlarda ylzde
olarak 6denen, bir lisans veya ticari marka sahibinin sahip oldugu haklar bir
baskasina devretmesi karsiliginda aldigi bedel demektir. Bunun karsiligi olan
TUrkge terim ise ‘lisans bedeli‘dir.

1.2. Franchising Tirleri

Franchising uygulamalar, uygulandigi Ulkeye goére ve sunulan firsatlar
acisindan iki grupta ele alinlyor. Sistem uygulandigi llkeye goére; ‘ulusal’ ve
‘uluslararasl” olarak, sunulan firsatlar acisindan ise; ‘Urin ve marka
franchising’ i ve ‘isletme sistemi franchising’i seklinde siniflandiriliyor.

Ulusal Franchising ;Franchising so6zlesmesi bir Ulke sinirlari igerisinde,
sehirler ya da bdlgeler arasinda yapiliyorsa ‘ulusal franchising’,

Uluslararasi Franchising; S6zlesme iki Ulke arasinda yapiliyorsa ‘uluslararasi
franchising’ olarak adlandiriimaktadir.

Uriin ve Marka Franchising’i; ABD'de iiretici ve satici arasinda bagimsiz bir
satis iliskisi seklinde baslayan ‘Grin ve marka franchising’i ise, satig iliskisi
cercevesinde satici firmanin, kendini Uretici firma ile &zdeslestirmeye



calismasini kapsamaktadir. Bu tlr franchising esas olarak belirli bir marka ya
da ticari unvanin kullanilmasini icermektedir. Ayrica imtiyazi veren firma karsi
taraf Uzerinde sevk ve idare dahil, genis ve surekli bir denetim hakkina sahip
olmaktadir. Bazi basit konularda, franchise alan kurulus Uretim safhasina da
girebilmektedir. Otomobil ve kamyon saticilari, benzin istasyonlari, alkolsliz
icki Ureticileri bu tur franchising'in en tipik érneklerini olusturmaktadir.

Master Franchise; Ana firma, kendi Ulkesi disinda bulunan girisimciye
dogrudan franchise verebilecegi gibi, bir tclincl taraf araciligi ile dolayli olarak
da franchise verebilir. Boyle bir durumda master franchise giindeme gelir. Ana
firma kendi Ulkesinde veya yabanci lUlkede bulunan bir girisimciyle master
franchise anlasmasi yapar ve belirli bir bélgede kendi adina franchise verme
hakkini girisimciye verir. Ana firmanin sozlesme yaptigi franchise alan bu
girisimciye “Master Franchisee”, bu 6zel uygulamaya da “Master Franchise”
denir.

Isletme Sistemi Franchisingi; Burada franchisee ve franchisor arasinda
sadece (rln, servis ve marka alaninda degil, bir bitln olarak isletme sistemi
icerisinde pazarlama ve (retimle ilgili tim faaliyetleri de iceren bir isbirligi
yapilmaktadir. Daha basit bir anlatimla, bu tur franchising ‘akil satmak’ olarak
tanimlanabilir. Oteller, restoranlar, perakende satis madazalari, kiralama ve
danismanlik hizmetleri bu siniflandirma igerisinde yer almaktadir. Son yillarda
isletme sistemi franchising'inin bliylime hizi diger franchising'lere gére daha
fazladir.

Isletme sistemi franchising'i diyebilece§imiz “Business Format Franchising”
s6zlesmesinde yer alan doért temel unsur ise soyledir;

« Franchisor sahip oldugu belirli bir ismin veya markanin kullaniimasi icin
franchisee'ye izin verir.

o Franchisee lzerinde, sézlesme suresince davam eden bir denetim s6z
konusudur.

e Yine sozlesme boyunca franchisor, franchisee'ye belirli yardim ve
hizmetlerde bulunur.

« Bu imtiyaza karsilik bedelin 6deme sekli olan ‘royalty’nin miktar
periyodik ddemeler seklinde tespit edilir.



2. DUNYADA VE TURKIYE'DE FRANCHISING SISTEMININ
YAPILANMASI VE UNSURLARI

2.1. Diinyada Franchising Sisteminin Yapilanmasi

Franchising yapilan her Ulkede yalnizca bir dernek kurulmustur. 1995 sonu
itibariyle 36 Ulkenin her birinde tek bir franchise dernegi faaliyettedir.

Bu Ulkeler sirasiyla; Almanya, ABD, Arjantin, Avustralya, Avusturya, Belcika,
Brezilya, Bulgaristan, Cek Cumbhuriyeti, Cin, Danimarka, Endonezya,
Finlandiya, Fransa, Giliney Afrika, Hollanda, Hong Kong, Ingiltere, Irlanda,
Ispanya, Israil, Isveg, Italya, Japonya, Kanada, Macaristan, Malezya, Meksika,
Norvecg, Polonya, Portekiz, Romanya, Singapur, Slovakya, Yunanistan'dir.
Franchising konusunda uluslararasi o6rgutlerin en eskisi IFA (Uluslararasi
Franchise Dernegi) ABD'de kurulmustur. Amerika disindan franchise veren
firmalardan 800 Uyesi bulunmaktadir. Butln Ulkelerdeki dernekler, UFRAD da
dahil olmak lzere IFA'da kardes dernek statlisiindedir. Avrupa'daki franchise
derneklerinin Ust kurulusu ise, EFF-Avrupa Franchise Federasyonudur.
UFRAD'In EFF'ye Uye olabilmesine izin veren Bakanlar Kurulu karari gikmis,
dyelik icin basvurulmus, islemleri halen sirmektedir. Her Ulkede yalnizca bir
tek dernedin olmasi, franchise derneklerine bir takim fonksiyonlar ylklemistir.
Devletten beklenecek hizmetlerin bir kismini da bu dernekler Gstlenmislerdir.

Ornedin EFF, ‘Dirist Franchise Ilkeleri’ ile uygulamaya belli standartlar
getirmis ve dyelerinin uymasini zorunlu tutmustur. ABD'deki ve Kanada'daki
dernekler de kendi Uyelerine yonelik benzeri ilkeler getirmislerdir. Franchise
Konusunda bilgi ve istatistiklerin toplanma vyeri de dernek olmaktadir.
Arastirmacilar ve yatirrmcilar aradiklar bilgileri derneklerden edinmektedirler.
Dernekler fuar diizenlenmesinde de d6nci rol oynamaktadir.

2.2. Tirkiye'de Franchising Sisteminin Yapilanmasi

Turkiye'de 24 Ocak 1980 kararlari sonucu burokratik engellerin kalkmasiyla,
Turkiye vyabanci yatirimcilar icin cazip hale gelmistir. Ekonominin disa
acilmasiyla Turkiye pazarina giren yabanci firmalarin sayisi hizla artmistir.
Yabanci firmalar, kendi marka adlarini, isletme yéntemlerini kullanma haklarini
yerel pazar kosullarini daha iyi bilen Tldrk yatirimcilara franchising olarak
vermeye baslamiglardir. Yabanci firmalar, Turkiye’de bir firmaya franchise
verme vyetkisi vererek ya da kendileri bir sirket kurarak faaliyetlerini
surdirmektedirler. Kendi isini kurmak isteyenler &nceleri bayi, acenta
acarlarken, gintimuzde taninmis bir firmadan franchise alarak kendi islerinin
sahibi olmaya baslamislardir.

Franchising’in Turkiye'de dogru bir sekilde 6grenilmesi ve gelismesi, isteyenleri
bilgilendirerek Ucretsiz danismanhk yapmak, Turk hukuk sistemi igersindeki
yerini bulmasi icin gerekli calismalari yapmak, franchising konusunda hatali
uygulamalarda bulunan Uyelere karsi yetkili bir yer olarak taraflarin uyum
icersinde calismalarini saglamak ve franchising’i lGlke icinde yaymak (zere
1991 yilinda Istanbul’da Ulusal Franchising Dernedi (UFRAD) kurulmustur.



Baslangicta Ulkemizde franchising konusundaki hukuki dizenlemeler mevcut
genel kanunlar cergevesinde vydlritilmekteyken dlkemiz, Avrupa Birligi -
GUmrik birligi kapsaminda gerekli mevzuat uyumu gerceklestirerek,
13.12.1994 tarihinde ‘Rekabetin Korunmasi Hakkindaki Kanun’ ve bu kanun
uyarinca 1998 vyilinda Rekabet Kurulu tarafindan c¢ikarilan ‘Franchise
Anlasmalarina iliskin Grup Muafiyeti Tebligi’ ile daha saglikh sekilde uygulama
imkanina kavusmus durumdadir.

2.3. Franchising’de Temel ilkeler
2.3.1. Diiriistliik Ilkeleri

EFF. European Franchise Federation Ilkeleri aynen kabul edilerek Tirkiye'de
uygulanmaya baslanmistir. Bu ilkeler;

1) Franchise veren, franchising sisteminin yénlendiricisidir.

2) Franchise veren, franchising agini kurmadan Once en azindan bir ticari
projeyi makul bir streden beri bir pilot proje ile basarili olarak uygulamis
olmaldir.

3) Franchise veren, franchising konusu olan sistemin sahibi olmak veya bunlar
baskalarina kullandirma hakkini verebilmek igin o sistemin lisansina sahip
olmak zorundadir.

4) Franchise veren, her franchise alana egitim hizmetlerinin yani sira,
sOzlesme boyunca slrekli olarak gerekli ticari ve teknik yardim hizmetlerini
vermek zorundadir.

5) Franchise alanlar kendi isletmelerinin gelismesi ve blylmesi icin gerekli
performansi ve sistemin imajinin ve markanin korunmasi icin gerekli gayreti
gbstermek zorundadir.

6) Franchise alanlar, franchise verenlere veya onun gorevlendirecegi kisi ve
kuruluslara denetleme icin gerekli belgeleri gbéstermek ve inceleme
yapmalarina izin vermek zorundadir.

2.3.2. Yonlendirici Ilkeler

a) Franchisor, kendisi ve Bireysel Franchisee'lerinden olusan franchise
sisteminin kurucusu ve uzun vadeli koruyucusudur.

b) Franchisor' un YukUmlultkleri; Franchisor asadidaki sartlari yerine
getirmelidir:

e Bir is sistemini franchise zinciri haline getirmeden 6nce, makul bir slre
boyunca ve en azindan bir 6rnek isletmede isini basariyla yuratmdus
olmaldir.

e Zincirin isim, marka ve diger ayirt edici 6zelliklerinin sahibi olmali veya
yasal olarak kullanim hakkina sahip olmaldir.

e Anlasma siresince Bireysel Franchisee'ye baslangictaki egitimi ve strekli
ticari ve/veya teknik destedi vermelidir.



c) Bireysel Franchisee'nin YUkuUmlulGkleri; Bireysel Franchisee asadidaki
sartlari yerine getirmelidir;

e Franchise isletmesinin gelismesi ve franchise sisteminin ortak kimligi ve
sayginliginin korunmasi igin azami gayreti gostermelidir.

e Franchisor'un verimli ydnetimi igin, Franchisee'nin performansinin ve
mali durumunun belirlenmesini kolaylastiracak dogrulanabilir isletme
bilgilerini vermelidir. Franchisor'un talebi lGzerine, Franchisor'un ve/veya
temsilcisinin, bireysel Franchisee'nin isletme kayitlarinda makul
zamanlarda arastirma ve calismasina izin vermelidir

e Anlasma siresince ve bitiminden sonra Franchisor'un verdigi know-how!'i
dclncu sahislara acmamalidir.

d) Her Iki Tarafin Surekli Yukumlilikleri; Taraflar birbirleriyle iliskilerinde
duardst davranmalidirlar. Franchisor anlasmasinin her ihlalinde Bireysel
Franchisee'sini yazili olarak ikaz etmeli ve kusurun giderilmesi icin makul sire
tanimalidir. Taraflar sikayet, tasa ve anlasmazliklarini samimiyet ve iyi niyet
ile; dirist ve makul temas, dogrudan temas ve mizakere ile cozmelidir.



3.GIRISIMCI ACISINDAN FRANCHISING

3.1. Franchising Sisteminin Franchisee Agisindan Avantajlari

edilmektedir. Sistem, ayni zamanda bir aclk o6dgretim fakultesi gibi de
algilanabilir. Yillarin birikimi ve deneyimi girisimcilere kisa zamanda verilen
egitimlerle aktarilmaktadir. Daha ©6nce denenmis, basarisi kanitlanmis ve
taninmis bir marka ile birlikte, isletme sistemine ait teknikleri ve prosedurleri
kullanmak mumkuin olmaktadir. Bu da franchising sistemini benimseyen bir
girisimcinin, Amerika'yl yeniden kesfetmesini engellemektedir. Kisa zamanda
isin puf noktalarini 6grenen girisimci, gercek bir rekabet UGstinligine sahip
olmaktadir. Franchise veren isletme Franchisee'ye egitim hizmetleri ve uzman
personel destedi saglamaktadir. Bu sistemde girisimcinin arkasinda strekli
olarak danismanlik alabilecegi, her konuda kendisine destek olan "bir bilen"
bulunmaktadir. Bdylelikle is dinyasina yeni adim atan bir girisimcinin finansal
olarak istihdam edemeyecedi profesyonellerle beraber calisabilme sansi
dogmaktadir.

Girisimci, ©6nemli Olcide para harcayarak olusturabilecegi mdusteri
potansiyeline franchising sistemi sayesinde, isini kurar kurmaz sahip
olmaktadir. Taninmis markalarin sagladigi sirekli misteri ve is yapma
imkanindan yararlanabilme sansi dogmaktadir. Marka, tiketici tarafindan
kabul goérdigld ve bilindigi icin, girisimci rahathkla Grini satabilmektedir.
Marka ile birlikte ulusal veya uluslararasi standarda ve kaliteye sahip
olunmaktadir. Boylelikle, Grin kalitesini standart olarak koruyabilmektedir.

Girisimci, hazir bir sisteme sahip olarak ise basladidi icin reklam ve tanitma
giderlerinden tasarruf saglanmaktadir. Kaliteli personel bulma, ise alma ve
yetistirme konularinda franchise veren isletmenin tekniklerinden
yararlanilmaktadir. Franchise veren isletmenin mali ve hukuk
danismanlarindan vyararlanilmaktadir. Franchisor'in sirekli olarak yaptigi
arastirma ve gelistirme c¢abalarindan vyararlanilmaktadir. Mali, ticari ve
personel konularinda saglanan destekle, teknik islevlere adirlik verilip basari
sansi arttinlmaktadir. Bu sayede girisimci tim zamanini ve enerjisini satis ve
pazarlama Ustline yogunlastirabilmektedir.

Girisimci, kendisi gibi ayni isi benimseyen ve isletmelerini kuran insanlarla
rahatlkla fikirlerini paylasabilir ve dinyadaki son gelismeleri takip edebilir.

Franchisor ile ortak hareket edilerek klguk isletmelerin karsilasacaklar risk ve
isletmecilik sorunlari minimize edilmektedir. Isletmenin kurulus asamasinda;
kurulus vyerinin secgiminde bilimsel tekniklerin kullanilmasi, leasing vb.
kaynaklardan finansal destek saglanmasi, isletmeler icin standart yonetim,
muhasebe, satis ve stoklama fonksiyonlarinin dogru bir sekilde uygulanmasi
mumkin olmaktadir.



3.2. Franchising Sisteminin Franchisee Acgisindan Dezavantajlari

Franchising sistemine katilmak icin 6denmesi gereken baslangic bedeli
genellikle ylksektir. Baslangic Ucretleri yapilmak istenen isin tlrline goére;
franchise veren firmanin markasinin kullanilmasi, gerekli techizat, demirbas ve
stoklarin alinarak magazaya yerlestirilmesi, is yerinin dizenlenmesi, egitim,
editim malzemelerinin saglanmasi karsihdinda alinir. McDonalds, Wimpy,
Holiday gibi taninmis bir isletmeden franchise almanin maliyetiyle, emlak, ev
temizleme hizmetleri gibi alanlarda franchise almanin maliyeti farkhdir. Cok
farkli alanlarda franchise verildiginden kliglk girisimciler ilgi alanlarina gore
maliyeti kendilerine uygun franchise bulabilirler.

Franchise soOzlesmesine goére; gerekli malzeme ve ekipman, ana firmanin
belirledigi madazalardan alinir ya da ana firma tarafindan temin edilir.
Franchisee kendi bolgesel tedarikgisinden daha ucuza satin alabilecegi
malzemeleri bile ana firmanin belirledigi yerlerden satin almak zorundadir.

Karin taraflar arasinda nasil paylasilacagi konusundaki kararlar, franchisor’in
finansal gucinden dolayl franchisor tarafindan belirlenir. Franchise alan,
sisteme giris Ucretinden baska surekli olarak, aylk satislarin belirli bir
yuzdesini yani royalty bedelini (%1-%11) ana firmaya ddemek zorundadir.
Royalty’'nin cok ylksek istenmesi franchise alanlarin isletmelerini kapatmak
zorunda kalmalarina neden olabilir.

Franchising sisteminin franchisee acisindan o6nemli bir diger dezavantaji,
franchisee’nin hukuken bagimsiz bir isletmeci olmasina ragmen ana firma
tarafindan sirekli denetlenerek kontrol edilmesidir. Isletmenin, ticari faaliyet
performansinin tespit ve dederlendirilmesi icin cesitli isletme bilgilerini ve mali
tablolarinin devaml takip edilmesi ve Uglncu sahislar tarafindan incelenmesi
franchisee acgisindan sikinti verici bir durumdur.

Franchisee , standardizasyonun bozulmamasi geregi kendi bdlgelerinde
sattiklari Gridnlerin iceriginde degisiklik yapamazlar. Tam Urln gesitlerinin
yapilisi, franchise zincirindeki her isletmede ayni olmak zorundadir. Sunulan
mal ve hizmetlerin kalitesi, bicimi ve icerigi sabit ve gizli tutulmaktadir.

Franchise alan, faaliyette bulunacadi bdlge sinirlarinin  s6zlesmede
belirtiimesine dikkat etmelidir. Kendi birimine yakin bir yerde, yeni bir
franchise biriminin acilmasi sonucu franchisor’la aralarinda catisma dogabilir.
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3.3. Franchise Almayi Disiinenlerin Dikkat Etmesi Gereken Unsurlar

Bir girisimci yatinm yapmaya karar verdiginde yatirima sifirdan baslamak,
hazir bir isyeri satin almak, franchise yapmak kararini alabilir.

Oncelikle hedefi belirleyip neden bir yatinm yapmak istedigine karar
vermelidir. Girisimci ¢cok para kazanmak, kendi isinde bagimsiz olmak istiyor
olabilir. Franchising suiistimale cok acik bir konu oldugu icin, franchise alacak
ve franchise verecek olanlarin ¢ok iyi bir arastirma yapmalari gerekmektedir.
Franchisingde bir isletme sistemi satiimaktadir. Sistem denenmistir ve basarili
olmustur. Sistemi tek uygulayan franchise alacak olan degildir. Basarili olmus
bir zincirlesme ile hareket edilmektedir. Bunun ise bir bedeli vardir. Franchise
alanin disecegi en biylk yanlislardan biri, franchise alanin merkezden satin
almak zorunlulugu olan mallari disardan satin almaya calismasidir. Bu durum
sisteme zarar verebilir. Bu nedenle franchise icin istenilen bedel
degerlendirilirken rakamsal olmayan birtakim noktalari dederlendirmek
gerekir. Bir gorise gore neyi kaca alacaginizi bildiginizden bu olumludur.
Ilerde bir rakip ortaya cikarsa rekabet gliciiniiz olacaktir. Maliyetin cok olup
olmadidina karar vermeden o©Once sistemin tim avantaj ve dezavantajlan
diastnudlmelidir.

Franchise sozlesmesiyle bolge korumasi saglanir, kendi markanizin size rakip
olmayacadini bilerek hareket eder, bir hata yaptiginizda kontrol edebilirsiniz,
yer seciminde hata yapilmamasi saglanir, zincirdeki diger franchise alanlarla
karsilastirmalar yapabilirsiniz.

Sistem iyi bir performansi gerektirmektedir. Ornegin, girisimci her sabah altida
kalkip kalkmayacadini, geceleri saat 10'a kadar isin basinda durup
durmayacagini ya da baskalarinin fikrinden vyararlanarak isini kurmanin
kendisine agir gelip gelmeyecegini kendi kendine sorgulamalidir. Franchise
isini idare etmek icin gerekli beceri, tecribe, egitim, sabir ve finansal
imkanlarin kendisinde varolup olmadigini kendi kendine sormaldir. Kendisine
ait bir isi idare ederken 0zerkliginin bir kismindan vazgececedini bilmelidir.
Yatinmcin kendi kendine yapamadigi ama franchisorin yatirimci igin ne
yapabilecegi sorusunun cevabini kendine sormaldir.

Franchise veren isletmeyi daha iyi arastirmak icin denetimden gegen kar zarar,
maliyet tablolarini, yatirim ve fizibilite raporlarini alabilirsiniz. Bu franchise
almak isteyenlerin en dogal hakkidir. Franchise verenin abartilarina
kanilmamahdir. Ahlnan brosurler, markanin G4ni yatirrmcinin  gézunl
karartmamali ve gerekli arastirmalar yapilmahdir.

Franchise almadan dnce yanitlanmasi gereken sorular sunlardir;
Gerekli sermayem var mi?

Kendi isimin sorumlulugunu alma ve ylritme riski Ustlenme kararliliginda
miyim?

Sececedim konuyu 10-15 yil gibi bir siire ayni sevk ve istekle slrdlrebilecek
sabra sahip miyim?
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Baskas! tarafindan yaratilmis bir sistemi, kesintisiz ve uzun sureli olarak
uygulamaya hazir miyim?

Calismaya karar verdigim franchising sirketinin basarili, karli bir gegcmisi var
mi?

Franchise almak isteyenler asadidaki konulari detayh bir sekilde
sorgulamaldirlar;

Uriin veya Hizmetle Ilgili Konular

e Uriin ya da hizmetin kalitesi, talebin durumu, gecici olmamasi.

e Uriin ya da hizmetin rekabet giici.

e Patentinin olup olmamasi. Kolayca taklit edilememesi.

e Marka musterilerce ne kadar taniniyor? Ulusal reklam programlari var mi?
o Urinlerin satin alma haklarinda kisitlama var mi?

e Uriiniin karhiligi, cari ekonomik sonuclar.

e Uriin satis stratejileri ve taktikleri.

Fiyat ve Maliyetlerle Ilgili Konular

e Yatinmin toplam maliyeti nedir?, Extra gizli maliyetler var mi?
e Baslangig ucreti, reklam Ucreti, royalty ne kadardir?

e Sulrekli ddemem gereken maliyetler nedir?

e Franchisor'in tedarik ettigi Urlnlerin ve techizatin maliyeti piyasa fiyatinin
altinda mi, tstinde mi?

Yer Secimi ile Ilgili Konular

e Nerede yerleseceksiniz? Yer seciminizi kim yapiyor?

e Bodlgeniz neresi? Bdlge icin dzel bir fizibilite calismasi yapiimis mi?
e Bodlgeniz yeterince buyik ma? Ulasim, trafik, ndfus yapisi nasil?

e Sizi koruyan sinirlamalar neler, yasal kisitlamalarin durumu nedir?
e Rakiplerim kimler?

e Pazarin gelisim trendi nedir? Genisleme olanaklari var mi?

e Franchise uluslar arasi mi, ulusal veya bdélgesel mi?

Kontrol ve Destekleme ile Ilgili Konular

e Uzerimdeki kontroller nelerdir? (Malzeme satin aliminda, satis kotasi,
fiyatlama, gerekli stok seviyesi, farkl Grin satmama gibi konularda)
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e Hangi destegi alabiliyorum? Franchisor gerekli destegi verecek mi? (yer
secimi, egitim, insan iliskileri, techizatin saglanmasi...)

e Franchisor’in franchise verdigi diger yatirimcilar kimler?

e Ana firma ne zamandir franchise veriyor, kac tane franchise vermis? Ana
firmanin sahip oldugu ve franchise verdigi birimlerin sayisi nedir?

e Boélge ve yer seciminde franchisor yardim ediyor mu?

e Boélgede tek saticilik hakkini mi veriyor, yoksa ayni bdlge icinde baska
franchisee’lere de franchise veriyor mu?

e Ne gibi techizat ve ekipmana ihtiyac var? Leasing anlasmasi dlzenleniyor
mu?

e Ne kadar franchise birimi basarisiz olmus ve neden?
e Hangi konularda egitim alacaksiniz?
e Reklam politikasi nasil, el kitabi veriliyor mu?

3.4. Franchise Anlasmasi

Franchise anlagmasi, (lke hukukuna, Avrupa Birligi hukukuna ve Durist
Franchise Ilkeleri'ne ve onun her tirlG tlkesel ekine uygun olmalidir.

Anlasma, Franchisor'un sinai ve fikri mulkiyet haklarini koruma ve ortak
kimligi ve sayginligi sltrdirme konusunda franchise zinciri mensuplarinin
cikarlarini yansitmalidir. Franchise iliskisiyle baglantili tim anlasmalar ve
anlasmaya bagl dizenlemeler yazili olmali, Franchisee'nin bulundugu Ulkenin
resmi dilinde yapiimali veya yeminli terciman kanaliyla resmi diline
cevrilmelidir. Imzalanan antlasmalar derhal Bireysel Franchisee'ye verilmelidir.

Franchise anlasmasi, belirsizlige yer vermeden, taraflarin karsihkli yikimlalik
ve sorumluluklarini ve iliskiyi ilgilendiren diger tim hususlari diizenlemelidir.

Antlasmada mutlaka yer almasi gereken énemli konular sunlardir;
e Franchisor'a taninan haklar

e Franchisee'ye taninan haklar

e Bireysel Franchisee'ye sunulacak olan mal ve hizmetler

e Franchisor'un yakamlultkleri

e Bireysel Franchisee'nin yukamlultkleri

e Bireysel Franchisee'nin yapacagi 6demelerin sartlari

e Bireysel Franchisee'nin ilk yatirrmini gikartmasina yetecek uzunlukta olmasi
gereken anlasma suresi

e Antlasmanin yenilenme sartlar

e Bireysel Franchisee'nin franchise isini devir ve satisina hak taniyan sartlar
ve Franchisor'in olasi ilk alim hakki
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Bireysel Franchisee'nin Franchisor'un ayirt edici isaret, ticari ad, ticari
marka, hizmet markasi, dikkan tabelalari, logo ve diger ayirt edici
belirtilerini kullanma sartlari

Franchisor'un franchise sistemini yeni ve degdisen ydontemlere uydurabilme
hakki

Antlasmanin sona ermesinin sartlari

Antlasmanin sona ermesinin akabinde Franchisor'a veya baska kisilere ait
maddi ve gayri maddi seylerin teslim sartlari.
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