Karadeniz Teknik Universitesi Sosyal Bilimler Dergisi Say1: 2, Temmuz 2011

ULUSLARARASI GIRIS STRATEJILERINDE FRANCHISING
SISTEMI VE BiR UYGULAMA

Betiil Kiiciik®
OZET

I¢ piyasanin doymasi nedeniyle uluslararasi piyasalara acilan ancak diinya piyasalarinda
tirettikleri mal ve hizmetleri dagitmada arzuladiklart etkinlik diizeyine ulasamayan ¢okuluslu
isletmeler; kendilerine yardimer ve ortak olarak kiigiik isletmeleri goriirlerken, kiiresellesen
diinya piyasalarina agilmak ve bu yeni dénemim getirdigi avantajlardan yararlanabilmek igin
kendilerinde yeterli giicii bulamayan kiigiik isletmeler de bu ¢ikmazdan kurtulmanin yolunu, bu
biiyiik isletmelerle isbirligi gerceklestirmekte bulurlar. Iste bu gercevede, isbirligini
gerceklestirmek igin gerek kiiciik ve orta boy gerekse biiyiik dlgekli isletmelerin bulustuklar:
ortak payda "franchising" olmaktadir. Dis ticarete adim atma asamasinda olan igletmelerin
franchising’i anlama ve bilinglenme ihtiyacina paralel olarak hazirlanan bu yazida, uluslararasi
pazarlara franchising yontemini segerek agilmig olan ¢ok kokli yerel bir Tiirk markasi da
incelenmistir.

Anahtar Kelimeler: Franchising, Franchise-alan, Franchise-veren.

ABSTRACT

Multinational companies which have entered overseas business due to the satisfied
domestic market but couldn’t be able to reach the desirable efficiency at distribution, see the
small-grade firms as their assistant and partner; at the same time also the small grade firms are
willing to get into cooperation with those big firms since they can’t find the adequate power to
get out of the scrape where they must enter foreign markets to gain advantage of the new global
term. As we see concerning this framework, small and middle grade or big grade firms realize
their cooperation through the common denominator “franchising”. This essay has been
prepared for the entrepreneurs concerning the need of understanding and becoming conscious
about the franchising term. At this article also a long-established, Turkish brand which has
performed out successfully the franchising method has been analyzed.

Key Words: Franchising, Franchisee, Franchisor.

GIRiS
Uluslararasi pazarlara agilma olgusu; bu pazarlarda yasanabilecek risk ve
belirsizlikler, ¢esitli firsatlar, igletmeleri bazen olumlu, bazen de olumsuz
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yonde etkileyebilmektedir. Uluslararas1 pazarlara giris stratejilerinden olan
franchising de giin gegtik¢e tiim diinyada oldugu gibi Tiirkiye' de de fark edilip
firmalar tarafindan tercih edilmektedir.

Taninmig bir ticari isim ve kurulu is diizeninin kullanma hakkinin
satilmas1 esasina dayanan franchising yontemi son zamanlarin en biiylik
isletim sistemidir. Biiylimenin akilli yolunu se¢en ve pazar aglarin1 genisletmek
isteyen yerli ve yabanci sirketler markasi bilinen basarili bir isletmeyi bir bedel
karsiliginda kullanmaktadir. Her seyden once bu tiir sirketler, daha az
yatirimla uluslararasi pazarlarda rekabet edebilme sanst
yakalayabilmektedirler.

Bu calisma, isletmelerin wuluslaras1 pazarlara adim atmada
kullanabilecekleri ve basari sansmin ¢ok yiiksek oldugu bir pazarlama ve
dagitim sisteminden cok daha kapsamli olma 6zelligini tasiyan franchising
sistemini arastirmaktadir.

Dis ticarete adim atma asamasinda olan isletmelerin franchising’i anlama
ve bilinglenme ihtiyacina paralel olarak hazirlanan bu uygulama ¢aligmasinda
uluslaras1 pazarlara franchising yontemini segerek acilmis olan c¢ok kokli
yerel bir Tiirk markasini incelemistir.

Calisma dort ana boliimden olusmaktadir. Birinci boliimde; franchising
kavramui ele alinarak franchising’in tanimi, 6zellikleri, gesitleri, tarihgesi, bu
kavramin diger bazi kavramlarla karistirildigr noktalar ve onlardan farklari
iizerinde durulmustur.

I. FRANCHISING iLE iLGIiLIi TANIMLAMALAR
A. Franchising Kavrami

Franchising kelimesi Ingilizce bir sozciik olmasina karsin aslen kokii
Fransizca bir kelimeden tiiretilmistir. Franchise ya da franchising kelimesi,
serbest birakma, giimriik, vergi ve harclardan miistesna anlamina gelen
Fransizca’daki ‘affranchair’ fiil kokiinden tiliretilmistir. Daha sonra bu
Fransizca kavram degisiklige ugrayarak diinya literatiiriine, Ingilizce kullanim
sekli ile ana kokiinde “to free ” fiilini barindirarak Fransizca’daki “afranchair”
fiiline denk gelen “franchising" olarak yerlesmistir. Ingilizcede ise kavramin
sozcik karsihigir “ozel satis hakki, oy verme hakki, hiikiimetce taninan
ayricalik veya bagisiklik, imalat¢i tarafindan bayi veya perakendeciye taninan
mallarim satma yetkisi, vergilendirme ve giimriik islerinde serbestlik verme,
imtiyaz, ayricalik haklar:” anlamlarina gelmektedir (Ulasg, 1999: 5).
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Kavram, diinyada Ingilizce kullanim sekli olan ‘‘franchising” olarak
yerlesmistir ve terminolojik olarak Tiirkce karsiligi “isim hakki” olarak
belirlenmistir. Fakat bu sozciik karsilik olarak yeterli olmadigi i¢in daha genis
olarak bazi birimlerce farkli bigimlerde agiklanmig olsa da biitiin tanimlar
igerik olarak hemen hemen aynidir. Franchise kelimesi Tirk iktisat, isletme ve
finans gibi alanlarda imtiyaz, ayricalik, imtiyaz hakki, muafiyet, hak, oy
verme, bagisiklik, secimlerde oy verme hakki, pazarlamada 6zel satis hakki,
tekel, saklama gibi sozciiklerin karsiligi olarak kullanilmaktadir.

B. Franchising Sistemi

Franchising sistemi, Uluslararasi Franchising Birligi’ nin (IFA) yapmis
oldugu tanimlamada su sekilde ifade edilmistir (International Franchise
Association: 2011): “Franchise verenin, franchise alanin isi ile ilgili olarak
know-how ve egitim gibi konularda ona sundugu ya da kendi kendisini siirekli
bir ilgi gostermekle yiikiimlii kildigi bir sézlesme iliskisidir.” Ulusal
Franchising Dernegi (UFRAD) ise bu sistemi, “Bir iriin veya hizmetin
imtiyaz hakkina sahip tarafin, belirli bir siire, sart ve sumirlamalar dahilinde
isin yonetim ve organizasyonuna iliskin bilgi ve destek (know-how) saglamak
sureti ile imtiyaz hakkini, ticari isler yiiriitmek iizere ikinci tarafa verdigi
imtiyazdan dogan, uzun donemli ve siirekli bir is iliskilerinin biitiinii” olarak
tammlamaktadir (UFRAD: 2011).

Franchising sistemi, Tiirk Ekonomi SozIigli’nde tanim olarak su sekilde
yer almaktadir; “Bir iiriin ya da hizmet iizerinde imtiyaz hakki olan ézel ya da
tiizel kisinin, bir baska iiretici ya da tacire bir iiriin veya hizmeti belirli bir
bolge ve siire ile simirlt olmak iizere iiretmek ya da satmak hakkini, bir bedel
karsiliginda vermesidir.” AB’de Isletmeler uygulanan Rekabet Kurallari
(A.E.T.) 4087/88 sayili tiiziigiindeki tanimina goére franchisng sistemi
(IKV:121); “Nihai kullamcilara mallarin satis ve hizmetlerin saglanmasinda
kullanilmak iizere ticari marka, ticari unvan, tasarim, telif hakki, know-how
ve patentler ile ilgili fikri ve sinai miilkiyet haklarni iceren bir pakettir.”
Farkli birim ve kisilerce yapilan tanimlamalardan anlasilacagl iizere
Franchising Sistemi, genel olarak bir firmanin, kendi sistemini ya da adini
herkes tarafindan iyi bilinen ve taninan iriin ya da hizmetlerini, yetkisine
bagvurarak bir anlagsma ¢ergevesince, isletme ve pazarlama yetkisi vermesidir.
Francihing sisteminin getirdigi standartlara uyacak sekilde belli bir is
sozlesmesine bagli olunmasi, bedeli karsiliginda kullanilmasi ve pazarlama
faaliyetlerinde bulunmak iizere yapilan bir isbirligi anlagsmasi olarak
anlagilmalidir. Kisaca ifade edilirse, bir dagitim ve pazarlama sistemi olan
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franchising, iki isletme arasinda devamlilik gosteren ve ticari iliskiye dayanan
bir s6zlesme seklidir.

1. Temel ve Genel Unsurlariyla Franchising Sistemi

Uriinlerin ve hizmetlerin iireticiden tiiketiciye en etkin ve verimli bir
yontemle ulasimini saglayan “franchising” adli dagitim ve pazarlama
sistemini olusturan unsurlar genel olarak dért maddeye ayirabilir:

1.Franchising sisteminde birbirinden hukuken bagimsiz olan iki taraf
vardir; taninmis bir markanin sahibi (franchisor); ve marka, isim veya igletme
hakki kullanimin1 satin alan ve hukuken bagimsiz sekilde yoneten bir igletme
veya tacir (franchisee).

2.Sistemin dogusunu belgeleyen ve her iki tarafa da karsilikli hak ve
yiikiimliilikler getiren sézlesme ( franchise contract).

3.Imtiyaz alanin, imtiyaz verene isim, marka veya sistemi kullanma hakki
karsiliginda 6dedigi bedel:

a) Isim, marka veya sistemi kullanma hakki karsiliginda 6denen baslangig
ticreti (lump surn fee),

b) Yillik ciro veya kardan, anlasmada belirlenen oranlarda kar payi gibi
yiizde olarak ddenen iicret (royalty).

4. Imtiyaz verenin, imtiyaz alana sagladig1 cesitli alanlardaki destekler;
pazarlama, idari, mali, teknik, egitim destekleri gibi.

Yukarida siralanan maddelerden de anlasilacagi {izere, bu sistemde
Imtiyaz veren isletmeci su fikri benimsemistir: * Bilgi, teknoloji, iiretim ve
pazarlama deneyimimden yararlan ve boylelikle beni basariya ulastiran biitiin
ilke ve tiyolar1 ayn1 zamanda kendi bilgi ve deneyiminle birlestir, boylece
pazarda birlikte biiyiiyelim”.

II. FRANCHISE SATIN ALMA KARARININ VERILMESI VE
FRANCHISING ASAMALARI

Franchising, suistimale ¢ok agik bir konu oldugu i¢in, franchise alacak ve
verecek olan taraflarin karsilikli olarak ¢ok iyi arastirma yapmalar1 gerekir.
Franchisee icin, franchise satin alma karar1 asamasi, asagidaki sirayla
gerceklesmelidir
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1.Franchisor firma oOncellikle franchisee'ye bir tanitim dosyasi
hazirlamalidir. Bu tanitim dosyasi ana firma ile ilgili bilgi paketinden ve
formdan olusur. Bu bilgi paketi ile ilgili kisisel ve mali bilgileri icerir.

2. Franchisor'm franchisee'ye vermekle ytikiimlii oldugu 3 adet el kitab1
vardir; bu isletme kitabi ile birlikte Know-How'da verilmektedir.

3. Franchisee, franchisor'n secerken, kisisel ve mali agidan iyi analiz
etmelidir. Ayn1 zamanda franchisor'da franchisee i¢in ayni arastirmay1 yapar
ve boylelikle, karsilikli olarak tanima agsamasi tamamlanir

4. Franchisor ile franchisee goriismelere baglarlar. Bu goriismelerde,
faaliyet bolgesi belirlenir.

5. Belirlenen faaliyet bolgesi gz Oniinde bulundurularak fizibilite
calismasi yapilir. Bu fizibilite ¢alismasinda gerekli sermaye, 6deme kosullari,
yatirnmin ne kadar siirede geri amorti edecegi belirtilir ve bu fizibilite
¢alismasi franchisee'nin dniine konur.

6. Bu fizibilite ¢aligmasinin sonucu franchisee igin karar asamasidir.
Franchisee karar verdikten sonra sdzlesme imzalanir. Bu s6zlesme ¢ok detayl
ve her hususu kapsayacak sekilde olmalidir.

7. Sozlesmenin imzalanmasi ile birlikte franchiseenin 6demeleri de
baslar. Odeme plan1 sézlesme ekibine verilmekte ve ddeme plani her firma
bazinda degismektedir.

8. Bu anlagmalardan sonra franchisee'nin birim hazirlig1 baslar. Bu birim
hazirligr magazanin dekorasyonunu, franchisee'nin ve elemanlarinin egitimini
icermektedir. Bazi franchisor'lar birim hazirligim iistlenerek anahtar teslimi
her seyi hazirlamaktadirlar. Anahtar teslim hazirligin avantaji maliyetleri
minimize edecek sekilde ana firmanin hazirliklar1 yapmasi ve franchisee'ye
yol gdstermelidir.

9.Hazirliklar bittikten sonra franchisee ise baslar. Bu baglangi¢ siiresince
franchisee'ye yardime1 olmak amaciyla franchisor firmadan bir destek elemani
franchisee'nin yaninda olur (Belgeler.com, 2006)

IIl. FRANCHISING SISTEMI’NIN FRANCHISOR ACISINDAN
AVANTAJLARI VE DEZAVANTAJLARI

Franchisor, iyi isleyen, kabul gérmiis bir isletmenin sahibi olarak pazarini
uygun gorecek sekilde gelistirmek istediginde, acacagi her sube i¢in hem

21



Karadeniz Teknik Universitesi Sosyal Bilimler Dergisi Say1: 2, Temmuz 2011

sermaye bulmak hem de idaresine yetismek zorundadir. Oysa franchising
yoluyla yayginlasmak istediginde, sermaye yatirmadan, isletmesine
karismadan, kendi ismi giinden giine biiylidiigii subelerde hem baglangigta hem
de calistikca ve reklam icin para almaktadir. Sistem kendi olanaklariyla
saglayamadigi bu gelisme ve sayginliga ulasmis olur (Bilge, 2005).

Anlagilacagr lizere franchising sisteminin, franchise veren agisindan pek
cok yararlar vardir. Bu avantajlar1 siralarsak:

1.Franchise alan isletmelerin yaptig1 6demeler (baslangic iicreti, royalty,
rekleam bedelleri, vb.) yeni yatirim yapmaksizin franchisor’in karimi hem
arttirmaktadir hem de biiyiik sermaye harcamalar1 yapmadan pazar hacmini
genisletmektedir.

2. Franchisor’in personel, kira ve idare giderleri ¢ok diistiktiir. Ciinkii igin
yapisi geregi, franchisee’nin kendisi personelini teminle yiikiimliidiir

3. Ana firmanin, biiyiik firmalarla rekabet giicii artar. Soyle ki; franchisor
bu istemle daha kolay ve hizli ciro elde ederek, malzeme temininde
imalatcilarla olan goriismelerde cok kuvvetli olur. Biiyiik iskontolar ve iyi
O6deme kosullar1 saglanabilir

4. Franchisor, franchising sistemi sayesinde herhangi bir mali yiike
katlanmadan hizli bir dagitim ag1 olusturur.

5. Marka olusturmak ve pekistirmek agisindan franchisor, franchising
sistemiyle gerekli yayginlig: siiratli bir sekilde saglayabilir.

6. Franchising' de baslangi¢ oncesi ve sonrasinda siirekli egitim ve destek
sozkonusu olmasi ve franchisor’in sadece franchise alanin isletme
operasyonlariyla degil, sozlesme geregi defter kayitlarini da kontrol hakkina
sahip olmas1 nedeniyle bazi standartlar saglanmis olmaktadir. Tiim bu egitim
ve denetimler sayesinde yillar boyunca yaratilan marka ve hizmetin kalitesi
arttirtlarak siirekliligi saglanir (Stanworth ve Smith, 1995:55).

7. Franchising sistemiyle yatirima baslayan girisimei franchisor' a
Odeyecegi lisans bedeli kendi basina kuracagi isin 6n yatirimindan daha biiytik
olmasina ragmen, bir is icin yapilacak hata bedellerinden daha azdir
(Emlaknet, 2005).

8 Bu nedenle, denenmis ve faaliyet alaninda kanitlanmis bir sistemle
calismak isletme maliyetlerini hem diisiirmekte hem de basarisiz olma
ihtimalini de diistirmektedir

22



Karadeniz Teknik Universitesi Sosyal Bilimler Dergisi Say1: 2, Temmuz 2011

9. Son 20 yildir yasam kalitesindeki hissedilir artig, pazarmn {iretici
kimliginden, tiiketici lehine gectigini ortaya koymaktadir.

10. Tiiketici odakli pazarlarda; tiiketici kendine sunulan alternatifler
arasindan kendisine maksimum katkiyr ancak nitelikli perakende
ortamlarindan saglayabilmektedir. Franchise sadece herhangi bir {riini
satmak olmadigi gibi, tiikketicinin gergek ihtiyacina en ideal ¢6ziimi saglar,
devamlilik arz eder, degisen ve gelisen ihtiyaclara karst kendini siirekli
gelistirir ve en ekonomik yoldan alicisina ulasmayr miimkiin kildigi i¢in
titketici tatminini tam saglar.

Franchising sisteminin franchisor acisindan sakincalari agagidaki gibi
siralanabilir:

1.Franchisor i¢in en dnemli ve en zor konu kendisini en iyi ve dogru
sekilde temsil edecek bir franchisee bulmak. Bunun i¢in ise franchisee se¢im
karar1 oncesi gerekli arastirmalar yapilip, referanslar toplanmali ve aday olan
franchisee’leri iyi analiz edilmelidir.

2. Franchisee’yi kontrol etmek son derece zordur ve bazen kimi kurallara
uyma konusunda isteksiz davranabilir.

3. Franchisor, franchisee' nin kendi onerdigi sisteme bagh kalacagindan,
ayrica kendi sistemini kurarak franchisor ile direkt rekabete girmeyeceginden
emin olmalidir. Franchise alicist sistemden ayrildigi zaman franchisor' dan
ogrendigi know-how, yOnetim sistemi, islem teknigi gibi bilgilerle ve
kazandig1 tecriibeyle ayni bolgede franchisr’in karsisinda benzer bir is kurarak
rakip olarak ¢ikabilir (Baki,1998). Yalniz bir¢ok franchisee' nin benzer bir isi
bu bolgede yapamayacagi kaydi konmasina karsin bu kaydin uygulanabilirligi
yasal yonden pek kolay olmamaktadir.

4. Franchise sozlesmelerinde gerekli onemin gosterilmemesi sonucunda
karin 6nemli bir kismi franchise vericisine royalty olarak gidebilmektedir.

Ayrica, sozlesmelerde bosluklarin olmasi, sistemin franchisor yalniz
lehine calismasina sebep olabilmektedir. Bu sebeple, franchising yatirimina
girerken franchisee mutlaka yaninda bir hukuk danismani bulundurmalidir.

IV.FRANCHISING’IN  TURKIYE’DEKi  GELIiSIiMi  VE
BUGUNKU DURUMU

Tiirkiye’de sistemin isleyisine bakildiginda franchise isletmeleri,
oncelikle iireticilerle baglamistir. Soyle ki; Tiirkiye' de franchising sistemi,
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1960" 11 yillarda sehirlerarast yolcu tagimaciligmin gelisimi ile Onem
kazanmistir. Buna bagli olarak benzin istasyonlarinin olusumu, otobiis
firmalari, bu firmalara ait bilet satis1 belirli sartlarla ve sinirlamalarla diger
sehirlerdeki bagimsiz ofislere  verilmistir. Dagitim kanalimin  tam
belirlenmemesi dolayisiyla pazarda satis karisikliklar1 yasanmistir. Bu nedenle
imalatgilar perakende satis birimlerini 2400 bagimsiz perakendeciden 1000
satictya indirmisler ve belirli sartlarla bayilikler vermeye baslamislardir. 1970
ve 1980'lerde bayilik sistemleri otomobil, beyaz esya, kozmetik sektorlerinde
de kullanilmistir (Ulas, 1999: 140-141).

24 Ocak 1980 kararlar1 sonucu biirokratik engellerin kalkmasiyla,
Tirkiye yabanci yatirimcilar igin cazip bir pazar haline gelmistir. Ekonominin
disa acilmasiyla Tiirkiye pazarina giren yabanci firmalarin sayist hizla
artmistir. Yabanci firmalar, kendi marka adlarimni, isletme yo6ntemlerini
kullanma haklarin1 yerel Pazar kosullarini daha iyi bilen Tiirk yatirimcilara
franchising olarak vermeye baslamiglardir (Ulas, 1999:141).

Tirkiye pazarina franchise vererek giren ilk sirketler arasinda, Mc
Donald' s, Pizza Hut, Fried Chicken ve Burger King gibi fast-food alaninda
diinyaca taninan hazir yiyecek sirketleri sayilabilir. Ancak TUR YAP, benzer
sistemi McDonald's' dan yillar 6nce Tirkiye' de kurmus ilk Tiirk firmasidir
(UFRAD, 2011).

Diinya veya Tirkiye piyasast olsun bakildiginda, Franchising sistemi
islevselligini giinbegiin arttirmaktadir. Zira "Toplum bilimciler, Tiirkiye' deki
gb¢ olgusunu da goze alarak tiiketim kiiltiirlerini ve bu kiiltiirler i¢indeki
sapmalar1 incelediklerinde, kisilerin tliketim asamasindaki arzu ve
davraniglariin giiven esasinin i¢giidiisel tepkileri ile paralel oldugunu tespit
etmislerdir. Bu sonucta cesitliligin, farkliligin aksine tiiketimde insanlann
standartlar ve detaylardaki benzer Ogeleri tercih ettiklerini ve bunu
sevdiklerini gostermektedir. Dolayisiyla franchising'de birbirine benzerlik bir
avantaj durumundadir” (Girisimnet, 2005)

Bundan 7-10 yil once, yerli markalar lezzetlerine, hizmetlerine ve
fiyatlarmna  bakildiginda  baktigimizda,  misterileri ~ memnuniyetini
sagladiklarim sOylemek kismen miimkiindii. Ancak is organizesinde ve
yonetiminde yabancilarin gerisinde kalmaktaydi. Cogunluk, markasinin bir
giin diinyaya yayilabilecegini diisiinse de uygulamaya gecememekteydi.
Ayrica, markasina ve kalitesine 6zen gosteren az sayida firmanin disindakiler
genellikle ucuzluk yarisina odaklanmaktaydi ve tiiketicilere sunulan
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standartlar geligmis lilkelerin ¢ok altinda kalmaktaydi. Fakat son giinlerde bu
durum farnchising sistemine verilen énem ve destekle son yillarda kolaylikla
asilmustir.

Bugiin 70 milyar dolar ciro hedefiyle yoluna devam eden franchising
sektorlinlin kilometre taslarina bakildiginda, 1986 yili en 6nemli tarihlerden
biri olarak goriilmektedir. Ik yabanci franchising uygulamasimin 1986 yilinda
McDonald’s ile basladigi sektorde 1991 yili ise Orgiitlenmenin miladidir.
Uluslararast  Franchise Dernegi’nin (UFRAD) kuruldugu 1991 yilinda
franchise veren bir yerli, dort yabanci marka vardir. Tam 20 yil sonra bugiin
ise bu say1 1471’e ulasmitir. Bunlarin ylizde 24’1 yabanci, ylizde 74’1 Tiirk
kokenli markalardir (Kobidestek.org, 2011).

Franchising’in Tiirkiye’de giderek yayginlasan bir is modeli olarak
benimsendigini gosteren en dnemli gostergelerden biri de Avrupa Franchise
Federasyonu istatistikleridir. Bu istatistiklere gore Tiirkiye franchise veren
marka sayisinda Avrupa birincisidir. Tiirkiye’yi 1375 markayla Fransa, 960
markayla Almanya izlemektedir (Kobidestek.org, 2011).

Tiirkiye’de bu sistemle blylime yolunu tercih eden sirketlerin
gayretleriyle 2010 yilin1 35 milyar dolar ciro ile kapatan franchise sektdriiniin
bes yillik hedefiyle Avrupa’daki bu konumunu daha uzun yillar koruyacaga
benzemektedir. Clinkii sektdr temsilcilerine gore ¢ok degil gelecek bes yilda
sektdrlin pazar hacmini ikiye katlamasi ise hi¢ de zor bir hedef degildir
(Kobidestek.org, 2011).

Tiirkiye’de girisimcilik yapmak isteyen her 10 kisiden birinin franchise
sistemiyle igini kurmak istedigi ve firmalarin biiyiime i¢in franchise’1 6nemli

bir ara¢ olarak gordiigli disiiniiliirse sektoriin 2011 yilinin ciddi gelismelere
gebe oldugunu sdylemek yanlis olmaz (Kobidestek.org, 2011).

V. MADO UZERINDE YAPILAN BiR CALISMA"
A. MADO’da Franchising

En basta belirtmek gerekir ki MADO, K.Marag’in ve Tirkiye nin
gelenekselden bugiine tek dondurma markasidir. Bu markanin ismini basarili
bir sekilde yurt sinirlart disini da tagimasini bilen firma, markanin tiiketici

* Bu calismadaki bilgiler MADO Yonetim Kurulu Baskant Mehmet Kanbur, Yo6netim Kurulu
Uyesi Nigar Kanbur ve Dis ticaretten sorumlu Meryem Bilgin tarafindan edinilmistir.
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acisindan 6neminin farkina vararak Tirkiye’de yarattiklart markanin birgok
farkli tlilkede ayni basarry1 yakalamasi i¢cin en etkili yontemi belirleme
arayisina girmislerdir. Nitekim bunun i¢in en uygun yontemin franchising
oldugu firmanin beyin takim tarafindan kabul edilmistir ve basariyla
uygulanmaya baslanmustir. Uluslararasi franchising standartlarina uygun bir
sekilde, uluslararas1 franchise veren MADQO, franchising yontemini
kullanmaktadir. MADO, uluslararas1 pazarlara giris startejilerinin en iyisinin
franchising yontemi oldugunu kabul ederek, yurtdisinda cafe konseptiyle
hizmet vermektedir. Yurt diginda 11 franchise subesi olan MADO cafe, yurt
icinde de 224 ayr1 noktada faaliyetlerini stirdiirmektedir.

Teknolojik gelismelerin ve globallesmenin diinyay: tek bir pazar haline
doniistirmesinin  bilincinde olan MADO, yarim asirlik perakendecilik
deneyimi ile 20 yillik cafecilik deneyimini kullanarak vizyonunu,
Tirkiye’nin en hizli gelisen, yerel ve yeni tatlara odakli, {iriin kalitesiyle
uluslararast taninmig bir marka olma hedefinde gerceklestirmektedir. MADO
Franchise Sorumlusu, arastirma konusu olan franchising ile ilgili kendi
firmalarindaki uygulamalari hakkinda miimkiin olan bilgileri vermeye ¢alist1.

1. Franchisee Acisindan MADO

Pazar lideri, marka giicii ve gilivenilirligi, dondurma pazarindaki biiylime
potansiyeli, pazar siirekliligi, yatirmmin ¢ok kisa vadelerde doniisiiniin
saglanabilmesi, taze, kaliteli, saglikli ve lezzetli iiriin, kaliteli hizmet ve
servis, yiiksek temizlik ve hijyen standardi, keyifli tilketim alanlari, egitim
destegi, tanitim giicii, bilgi & birikim, gli¢lii dagitim agi1 olarak belirlenmistir.

2. Franchisee Olmak Icin MADO’da Aranan Ozellikler

Pazar lideri, girisimci bir ruh ve basarma tutkusu, insan ydnetimi ve
finansal yonetim tecriibesi olmasi, tercihen basarili bir is tecriibesine sahip,
tiim zamanim ve giiciinii MADO Cafe yonetimi i¢in harcama istegi ve imkani,
MADQO markasinin gerektirdigi finansal olanaklara sahip olmasi olarak
siralamistir.

3. MADOQO’da Franchisee Olmanin Avantajlar

alarak, giivenebileceginiz, riskleri azaltilmig bir isletmenizin olmasi, zengin
insan iligkileri (MADO ailesinin biiyiikliigii), kisisel ve profesyonel gelisim
diye 6zetlemistir.
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4. MADO’nun Franchisee’lerine Verdigi Destekler

Dogru yer se¢cimi & fizibilitesinin yapilmasi, personel ise alma ve acilig
Oncesi egitim siirecinin takibi, bilgi ve damigma hizmeti, genel ve lokal
pazarlama destegi, mal ve hizmet standardinin saglanmasi, ekipmanlarin ve
iiriinlerin siirekli glincellestirilmesi (AR-GE),b6lge koruma sistemi.

5.MADO’da Franchising Anlasmas Siiresi

Anlasma siiresi bes yildir. Bu siire igerisinde MADO'nun belirledigi
yeterlilik standartlariin saglanmasi durumunda anlagsma, taraflarin anlagmast
halinde yeniden bes y1l daha uzatilabilmektedir.

6. MADO’da Reklam Katki Pay1

Reklam katki payir olarak, MADO’dan alman drlinlerin fatura
toplamlarina %3 eklenir. Cirodan fee bedeli alinmamaktadir.

7. MADO’da Franchising Siireci
1.Bagvurunun yapilmasi

2. Bagvurunun degerlendirilmesi

. On goriisme

. Aday analizi

. Finansal planlama

. Franchise s6zlesmesinin imzalanmasi
. Mimari projenin baglatilmasi

. Mimari ve ekipman proje onay1

O 0 9 O »n B~ W

. Projenin uygulamasi

10. Personel alimi ve egitimi

11. 1lk iiriin siparislerinin verilmesi
12. Acilis

SONUC ve DEGERLENDIRME

Franchising sistemi son donemde, kendi isine sahip olma arzusunda olan
ve kurum kiiltliriinii benimseyen, batili tarzda isletmecilige deger veren
girisimciler tarafindan fark edilmektedir. Bu kisi veya kurumlar, uzun
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donemli basarilarin1 gelistirebilecekleri yaratici stratejilere baglayarak, yeni
pazarlara girmek icin franchising yontemini kullanmaktadirlar. Dis ticarete
adim atma asamasinda olan firmalara, modern pazarlama ve dagitimm en
onemli unsuru olan franchising sistemi hakkinda bilinglenme imkani taniyan
bu yazi, bu amaca sunmus oldugu en giincel verilerle biiyiik oranda hizmet
verebilecektir. Diinyada oldugu kadar son on yildir Tiirkiye’de de hizla
onemli bir yer teskil etmeye baglayan franchising sistemi, Tiirk girisimcilerin
franchising veren duruma gelmesiyle hem dis pazarlara a¢ilma hem de iilke
ekonomisine daha ¢ok deger saglamasi agisindan 6nemlidir.

Tiirkiye’nin en koklii markalarindan biri olan MADO, hem ulusal
pazarlarda yayilma stratejisi hem de yurt disi pazarlarina agilmak igin
franchising yontemini tercih etmistir. Yerel tatlarindan hi¢ 6diin vermeyen ve
yeniliklere acik takip¢i vizyonlartryla MADO markasinin biiylimek icin
franchising sistemini tercih etmesi tesadiif olmamakla beraber, yillarin
tecriibesi neticesinde ve yapilan arastirmalarin sonucunda yapilmis bir tercih
oldugu aciktir. Son dénemde MADO yurt iginde 219 ve yurt disinda 9
franchise subesiyle beraber toplam 235 ayr1 noktada faaliyetlerini
siirdiirmektedir. Sadece ge¢mis yirmi yil igerisinde 240 subeye ulasan
MADO, gelecek 2 yil igerisinde sayisin1 300’e ¢ikarmayr hedeflemektedir.
MADO’nun bu basaris1 diger yerel markalarina da ornek teskil ederek,
franchsing yontemiyle hala kisa siirede ¢ok parlak sonuglara ulagilabilecegi
arastirmayla tekrar onaylanmistir. MADO gibi daha pek cok basarilarin
olmasi diger Tirk firmalarina da biiylk tmit asilamaktadir. Franchising
sisteminin, Tirkiye’de ve diinyada hukuksal agidan bazi eksiklikleri en kisa
siirede tamamlanarak, bu alanda faaliyet gosteren biitiin dernek ve
kuruluslarin calisma ve desteklerine verilen 6nem arttirilmalidir.
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