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Mersin
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Haluk KORKMAZYUREK'

Oz: Bu calisma, “Franchising Uygulamasimin Basarisim Etkileyen Faktorler: Mersin
Ilinde Bir Arastirma” bashkl yiiksek lisans tezinin bir ozeti olarak hazirlanmuistir,
Calismamin amaci, stratejik igbirligi tiirlerinden franchising sistemini ve sistemin
basarisini etkileyen faktorleri incelemektir. Stratejik isbirlikleri, isletmelerin birlikte
hareket etmek suretiyle rekabetle bas edebilmelerinin aracidir. Giiniimiiz is hayatinda bu
yontemlerin en yaygin uygulanan sekli franchise anlasmalaridir ve bu sebeple
arastrmanmin - konusunu  olusturmaktadir. Calismanin  birinci  boliimiinde  stratejik
isbirlikleri, ikinci boliimiinde franchising sistemi ile ilgili literatiir incelenmis, ti¢tincii
béliimde yapilan literatiir arastirmast sonucunda basaryn etkiledigi diisiiniilen; egitim,
uzmanlik, finansal destek, denetim/kontrol ve motivasyon/is memnuniyeti faktorlerinin ve
alt boyutlarimin franchising sisteminin bagarisini ne derece etkileyebilecegi yapilan
analizlerle tespit edilmeye ¢aligilmistir. Arastirmanin evrenini 2015 yili Kasim aymnda
Mersin ilinde faaliyet gosteren c¢esitli sektorlerden toplam 44 franchise alicisi
olusturmaktadir. Katilimcilara 25 sorudan olusan bir anket yomeltilmis, cevaplarin
degerlendirilmesinde; tammlayici istatistikler, giivenirlilik analizi, frekans analizi, t-testi,
anova (varyans analizi) istatistik  yontemleri kullamilmustir.  Bulgulara gore,
franchisinglerin basart ve etkinliginin arttirilmasinda egitim, deneyim ve finansal
kosullarin asil faktérler oldugu, motivasyonun destekleyici faktor oldugu sonucuna
ulasitimistir.

Anahtar Kelimeler: Stratejik is birlikleri, Franchising sistemi, Basar: faktorieri.
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Abstract: This study is a summary of the postgraduate thesis titled “The Factors That
Influence The Success of Franchising: A Case Study In Mersin”. The main objective of
the study is to examine the factors that may influence the success of franchising system,
which is one of the types of strategic alliances. Strategic alliances are the means by which
businesses can cope with competition by acting together. One of the most common forms
of strategic alliances is franchising. In the first part of the study, the relevant literature on
strategic alliances is discussed. The second part focused on the literature about the
franchising system. Then, based on the literature review a model of factors was developed
in the third section that may have potentials to affect the success of franchising. The
model has five main dimensions, education, expertness, financial aid, supervision/control
and motivation/job satisfaction, and their sub-dimensions. The sample of the research
contains 44 franchisees from various industries in November of 2015, in Mersin.
Attendants are expected to fill a 25-question survey. Descriptive statistics, reliability
analysis, frequency analysis, t-test, and Anova are used to analyze data and to test
hypotheses. The results of the analyses have shown that education, experience and
financial conditions are the main factors and motivation is a supporting factor in
affecting the success of franchising.

Keywords: Strategic alliances,Franchising system, Success factor.
1. GIRIS

Stratejik isbirligi kavramu literatiirde farkli sekillerde tanimlanmustir.
Tanmimlardan bazilar1 sunlardir. Stratejik ittifaklar, iki ya da daha fazla
bagimsiz igletme arasinda, gerekli yetenek ve kaynaklarin etkinligini
arttirmak amaciyla, belirlenen bir alanda bir proje veya operasyonu
gerceklestirmek icin isbirligi olusturulmasi olarak tanimlanmaktadir
(Sudarsanam, 2003).

Ulgen ve Mirze ise stratejik isbirligini, “iki veya daha fazla isletmenin,
yeni bir ad ve kimlik altinda bir isletme kurmadan, sadece belirli varlik ve
yeteneklerini beraberce kullanarak, onem verdikleri belirli amaclar
gerceklestirmek amaci ile anlagmaya dayali igbirligi yapmalar1” olarak
tammlamustir (Ulgen ve Mirze, 2007: 324).

Tanimlardan da anlasilacagi lizere stratejik isbirligi, isletmeler arasinda
cesitli bicimlerde olusan kaynak birlestirme ve dayanisma faaliyetlerinin
genel adidir. Stratejik isbirligi, isletmeler arasinda destegi, karsilikli
paylasimu icerirken hisse paylasimi ya da satin alma gibi temel sahipligi
iceren hususlar1 icermemektedir.
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Gilinlimiizde en sik uygulanan igbirligi tiirlerinden biri olan “franchising”
birbirinden bagimsiz iki taraf arasinda olusturulan sozlesmeye dayali
ticari bir igbirligi tirtidiir. Kiiresellesmenin giin gegtikce arttigi diinyada,
benzer tiiketici beklentilerini, bilinmeyen bir marka ile karsilamak yerine
kendini ispat etmis bilinen bir firmanin franchise agmna katilarak
karsilamak ve diger isletmelerle rekabet etmek daha akilc1 olmaktadir.

Bu calismanin 6nemi, yaygin olarak uygulanan isbirligi tiirii olan
franchising sisteminin basarisina  katkida bulunma c¢abasindan
kaynaklanmaktadir. Bu noktadan hareketle ¢alismada, franchising
sisteminde basariy1 etkileyecegi diisiiniilen ana ve alt faktorlerin neler
oldugu arastirilmig ve sistemin basarisina olan etkileri incelenmistir.

2. KURAMSAL CERCEVE
2.1.Stratejik isbirligi

Ingilizcede “strategic alliances” olarak gegcen kavramin Tiirkce’deki
karsihig: stratejik ittifak, stratejik ortaklik ya da stratejik igbirligi olarak
kabul gormektedir. Stratejik igbirligi, isletmeler arasinda karsilikli
degisimi ve paylasimi kapsayan isbirligi faaliyeti (Gulati, 1995: 1439-
1493) veya gergek veya potansiyel rakipler arasindaki igbirligi
anlagmalar1 olarak tanimlanmaktadir (Hill, 2002: 1-22). Stratejik isbirligi,
degisim, paylasma veya birlikte gelistirme amaciyla bir araya gelen
isletmeler arasindaki goniillilik esasina dayali anlasmalar olup,
ortaklarin sermaye, teknoloji ve isletmeye Ozgii diger varliklan ile
iliskiye katkida bulunmalarimi kapsayan stratejidir (Lin, 2006: 1-22).
Isbirligi stratejisinde taraflar hizmet ve kaynaklarim birlestirerek ya da
degistirerek rekabet avantaji elde ederken kendi bagimsizliklarmi da
stirdiiriir. Yapilan tanimlardan anlasildig gibi stratejik isbirligi, isletmeler
arasinda cesitli sekillerde ortaya ¢ikan kaynak birlestirme ve dayanisma
faaliyetlerinin genel adidir.

Stratejik igbirlikleri, bayilikler ya da bolgesel acentelik gibi daha basit
anlagmalardan, lisans, know-how, taseronluk, franchising gibi daha
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karmasik anlagmalar seklinde isbirliklerini kapsamaktadir. Isbirliginde
taraflar, bagimsizligim siirdiiriirken, bazi amaglar1 gerceklestirmek tizere
anlasir, gorevlerin gergeklestirilmesini gbzlemler, birbirlerine pazarlama,
uzmanhk gibi konularda katki saglar. Isletmelerin yaptigi ortak
yatirimlar, AR-GE caligmalari, liretim ve satis faaliyetleri, ortak dagitim
aginin kullanilmasi stratejik isbirligine 6rnektir.

Isletmeler farkli bicimlerde isbirligi yapabilir. Isbirligi, ayn1 alanda
faaliyet gosteren isletmeler arasinda olabilecegi gibi, herhangi bir mal ya
da hizmet iiretiminden dagitimina kadar farkli asamalarinda faaliyette
bulunan isletmeler arasinda da yapilabilir. Hatta ayn1 pazarda yer alan
rakip isletmelerde isbirliginde bulunabilir. Isletmelerin biiyiime ihtimalini
arttirmasi, eksik olan kaynaklarin ve bilginin igbirligi yoluyla
tamamlanmasi, maliyetlerin paylasilmasi, riski azaltmasi ve sinerji
yaratmast  gibi  sebepler  yapilan  igbirliklerinin  nedenlerini
olusturmaktadir. Isletmeler isbirligi sayesinde, giiniimiiz diinyasinda
gittikce artan rekabetle bas edebilmektedirler.

2.2.Franchising Sistemi

Franchise sozciigiiniin kokeni Fransizcadir. Kullanilmaya baglandig: ilk
zamanlarda farkli anlamlar tagmmistir. Kavram, diinya literatiiriine
Ingilizce kullanmim sekli ile, “franchising” olarak yerlesmistir. Kelimenin
Tirkce karsiligr ise “isim hakki” olarak belirlenmistir (TDK, 2002: 45).
Franchising sistemi ile ilgili farkli tanimlar yapilmistir. En kisa tanimiyla
franchising, bir firmanin bir bagka firmaya belirli bir iicret karsilignda
mal ve hizmetlerini satma iznini diger bir ifadeyle isim ve formatinm
kullanma iznini veren bir anlagmadir (Levy vd., 1992: 64).

Ayni zamanda franchising, bilgi ve teknoloji birikiminin diger bolge ve
iilkelere transferini saglayan bir yontemdir (Arslan, 2006: 2).

Franchising sisteminin literatiirde bulunan tanimlarindan uygulamada
temel Ui¢ unsurun oldugu dikkat ¢ekmektedir. Birincisi, franchising en az
iki taraf arasinda daimi bir iliski icin olusturulmaktadir. ikincisi,
franchising sisteminde verenle, alan arasinda, karsilikli yikiim ve
sorumluklarm belirtildigi, hukuki baglayiciligt olan bir sozlesme
yapilmaktadir. Ugiinciisii, franchising alan, franchising verenin adi ve
sozlesmede gecen kosullar altinda faaliyetlerini slirdiirmektedir.
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Franchising sistemini olusturan bazi kavramlar bulunmaktadir. Bunlar;
franchise (verilen imtiyaz), franchisor (franchise veren taraf), franchisee
(franchise alan taraf) ve franchisee fee (franchise bedeli) seklinde
siralanmaktadir.

Franchising sistemi, girisimciyi karliligin1 bildigi ancak nasil yapilacagi
konusunda hicbir fikrinin olmadigi bir ise sifirdan baslamanin
dezavantajlarindan koruyan bir sistemdir (Panorama, 1993: 11). Sistem,
risksiz yatirim alanlar1 olusturulmasi, taklitgiligi Onlemesi, hizmet
anlayis1 ve teknolojinin gelismesini saglamasi, ayrica tiiketiciyi markaya
giivenmeye yonlendirmesi agisindan birgok avantaja sahiptir. Bu sistemle
franchise veren ve alan, karsilikli olarak belirli yiikiimliilikleri ve
avantajlar1 iistlenmektedirler (Arslan, 2006: 26). Franchise alicis1 pazarda
ad1 bilinen, taninan, basarisiyla kendisini ispat etmis bir isletmenin catisi
altinda ise baglar. Sifirdan igini kuran yatirimciya gore piyasaya daha
kolay girer. Franchise alanin {iretecegi liriin ya da verecegi hizmet
pazarda dada 6nce denenmis ve basarili olmustur. Ana firmay1 adindan,
markasindan, isaret, logo, renkler ya da yerlesim diizeninden taniyan
miisteriler Ingiltere, Almanya ya da Tiirkiye’deki bir franchise biriminde
sunulan {iriin ya da hizmetin ana firma ile tutarli olacagina giivenir ve
franchise alan firmay1 tercih eder. (Ulas, 1999: 20).

Franchising sistemi oldukga aktif ve yeniliklere agik bir sistemdir. Sistem
icerisinde teknolojik veya sosyal yeniliklerden yararlanabilmenin
yaninda, karsilagilabilecek risklere karsi tedbir ve savunma imkani da
vardir. Franchise veren kurdugu sistemi, iiriinlerini ya da hizmetlerini
gelistirmek, bulundugu pazarda rekabet etmek igin gelistirme ve
arastirma faaliyetlerini siirdiiriirken, franchise alicis1 kisa zamanda ve
ekonomik sekilde gelismelerden yararlanarak, rekabet avantaji elde eder.
Franchise verenin sistemi koruma admma yaptigi siirekli denetimler,
franchise alan {izerinde bir baski ve yaptirim gibi goriinse de aslinda
onemli bir avantajdir. Franchise alanin fark edemedigi verimsizlik,
hirsizlik, yanlislik ve benzeri zarara neden olan hatalar denetim sonucu
ortaya ¢ikmakta ve giderilmektedir (Ufrad, 1988: 21).
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3. FRANCHISING SISTEMINDE BASARIYI
ETKILEYEN FAKTORLER

Isletmecilere bircok yonden avantajlar ve kolayliklar saglayan franchising
sisteminde de sistemin daha saglikli ve basarili olabilmesi igin gereken
temel faktorler bulunmaktadir. Bu faktorler agagida ana bagliklar halinde

sekil 1°de goriildiigii gibi sunlardir;
l Egitim
l Uzmanlik

Franchising

Sisteminde Bagari -
Finansal Destek

' Denetim/Kontrol
Motivasvon/Ts
Memnuniveti

Sekil 1: Franchising sisteminde basarm etkileyen faktorler

Egitim: Franchising sisteminde egitim olduk¢a onemlidir. Franchising
verenin egitim programi sunmasinin nedeni, kendi basarisinin franchise
alan isletmecilerin basarilarina bagl oldugunu bilmesidir. Ana firma
franchise alana techizat, satin alma, stok kontrol, muhasebe yontemleri,
is¢i secimi ve egitimi, magaza yonetimi, magaza yerlesimi ve dizayni,
reklam konularinda egitim vermelidir. Sistemde franchise alanlara is
yerlerini agmadan ve sonrasinda saglanan egitim programlari, rehberlik
ve danigmanlik hizmetleri, alicimin basarisiz  olma ihtimalini
diistirmektedir. Bagarili bir franchising sistemi, franchise alan girisimciler
igin genis capli bir destek sistemi, egitim ¢alismalari, satig promosyonlari
ve bekli de en dnemlisi giliglii bir marka adin1 gerektirir (Shane ve Spell,
1998: 43-50). Franchise verenin, franchise alicisina saglayacagi egitim
destegi isin daha iyi ve detayli Ogrenilmesini saglayarak sistemin
bagarisin1 arttiracaktir.  Yapilan literatlir arastirmasina dayanarak,
franchising sisteminde basariy1 etkileyen faktorlerden “egitim” Sekil 2°de
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goriildiigi gibi, sistem egitimi, uygulama egitimi, dizayn egitimi ve
manuel idare basliklari altinda (do6rt 6lgiitle) Slglilmiistiir.

Uygulama

Egitimi

l Dizayn Egitimi
Manuel Idare

Sekil 2: Egitim ile ilgili basar faktorleri

Egitim

Uzmanhk: Yonetenin, beceri, yetenek veya uzmanlik bilgisinden dolay1
ast durumda olanlart etkileme yeteneginin ifadesidir. Bilgi ile
iligkilendirilen bu kavram kisisel kaynaklardan beslendigi i¢in {istiin bilgi,
yetenek ya da beceri ile donatilmig yonetenlerin, astlarini etkilemesinde
oldukca etkili olmaktadir. Franchising sisteminde franchise veren,
franchise alanlara egitim, tanitim, reklam, malzeme, bolgesel destek vb.
yardim ve hizmetler sunmaktadir. Franchise alan sistemin isleyis
siirecinde franchise verenden sagladigi siirekli yardim ve destekler
sonucunda, daha 6nceden bilmedigi ve deneyimi bulunmadigi bir alanda
mal/hizmet tretip satabilecek hale gelmektedir (Tuncay, 1992: 51).
Franchise alan yatirimci, franchise veren firmanmn yillara dayanan
tecriibesini paylastigindan daha az hata yapmakta ve iste basarisiz
olmanin temel nedenlerinden biri olan is tecriibesizligi sistem tarafindan
yok edilmektedir (Groselli 1989: 170). Franchise alan, franchise verenin
uzmanligindan yararlanarak faaliyette bulunacagi alanla ilgili daha fazla
bilgiye sahip olur ve sifirdan kendi bagina sektore giren diger isletmeden
daha fazla rekabet avantaji elde eder. Isletmecilerin franchising sistemini
secmesinin en biiyllkk nedenlerinden biri budur. Yapilan literatiir
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aragtirmasina bagli olarak franchising sisteminde basariy1 etkileyen
“uzmanlik” faktorii Sekil 3’de goriildiigii gibi, dort bashik altinda (dort

0Olciit ile) incelenmistir.
. l Deneyim
Uzmanlik

- Magaza
Yénetimi

Sekil 3: Uzmanhk ile ilgili basan faktorleri

Finansal Destek: Franchise veren isletmenin kazanci, franchise alanlarin
Odedikleri royalty (devralinan bir hak karsiliginda yapilan 6deme),
baslangic ticreti ve malzeme satiglarindan olugmaktadir (Hopkinson 1999: 831-
832, Dahlstrom 1999: 63-64). Bir franchise biriminin agilmasi, satiglarin
istenen diizeye gelip, bababas noktasina ulagmasi ve sistemin tam anlamiyla
islemesi zaman alabilir ve bor¢ veren kurumlar borg¢ vermek istemeyebilirler.
Bunun igin franchise veren firma, sistem oturup, faaliyetlerden kar elde edilene
kadar, franchise alandan royalty almayarak ona yardimci olmalidir. Bunun
yaninda ana firma techizat, reklam ve personel gideri i¢in ihtiya¢ duyulan fonu
ilk zamanlarda caliyma sermayesiyle diizenleyebilir. Franchising sistemi
icerisinde franchisor, franchisee’ye kredi bulma konusunda yardimci
olabilir, bu sistemi cazip kilan en 6nemli hususlardan birisidir (Sefer,
1997: 107). Franchise veren kira ddemelerinde de franchise alicisina
yardimci olabililir. Franchise alicisinin maddi anlamda daha iyi ve esnek
kosullarda faaliyetlerini gerceklestirmesi sistemin devamliligina ve
basarisina katki saglayacaktir. Yapilan literatiir caligmasina dayanarak
franchising sisteminde basariy1 etkileyen baska bir faktor olan finansal
destek boyutu ise, Sekil 4’de goriildiigii gibi dort baslik altinda (dort olgiit
ile) incelenmistir.
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Kredi

Rovalty

Finansal Destek
: Kira Odemeleri

Sekil 4: Finansal destek ile ilgili basan faktorleri

Denetim/Kontrol: Franchising sisteminde kontrol; franchise alanlarin
pazarlama stratejilerinin etkin bir sekilde olusturulabilmesi ve
faaliyetlerde ftiyeler arasinda uyumun yaratilabilmesi i¢in, franchise
verenin franchise alanlarin stratejik kararlarimi etkileme siireci olarak
tanimlanabilir. Bu siiregte franchise veren yalniz {iriin veya hizmetin
satisina iliskin sartlar1 belirlemekle kalmamakta, franchise alanin isinin
kurulma agamasindan baslamak iizere gelismeleri yonlendirebilmektedir
(Whittemore, 1984: 21). Franchise veren firma, yatirimcilarin
isletmelerinde, = magazalarinda  belirli ~ standartlann ~ uygulayip
uygulamadiklari konusunda siirekli bir denetim ve kontrol c¢aligmasi
yliriitmek zorundadir. Bu markanin itibari, sistemin basaris1 ve
standartlarin1 koruyabilmesi i¢in son derece 6nemlidir. Franchise alan
yatmeilar, aym standardi ve kaliteyi tiim franchise birimlerinde korumaya
caligirlar. Boylece ana firmanin kalite ve standartlarini aynen siirdiiren franchise
birimlerinin sayilarimin artmastyla, tiriin ve hizmetlerdeki kalite ve teknoloji
diizeyinin yiikseltilmesi de saglanmig olmaktadir (Akin 1995: 80). Cesitli
donemlerde magazada yapilan caligmalarin nasil yiiridiigi, hijyen
kosullarimin denetlenmesi, yapilan hatalarm bulunarak yerinde ve aninda
miidahalesi denetimi yapan supervisor (denetmen, gézetmen) ekibinin
caligmalar1 arasinda yer alir. Franchising anlagsmasinda, franchise verenin
haklar1 arasinda belirli donemlerde raporlar ve bilgiler talep etmek de
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bulunmaktadir, franchise veren bu yolla kendi markasini korumayi

amacglamaktadir. Yapilan literatiir ¢aligmasina dayanarak franchising
sisteminde basarty1 etkileyen diger bir faktor olan denetim/kontrol Sekil
5’deki gibi dort olgiit ile dlgiilmeye calisilmustir,

) l Kontrol Sistemi
l Denetim/Kontrol

| I Hijven Kontroli
_ l Rapor

Sekil 5: Denetim/Kontrol ile ilgili basarn faktorleri

Motivasyon/ls memnuniyeti: ~ Franchising sisteminin en biiyiik
avantajlarindan biri franchise alanin daha iyi motive olabilmesidir. Alan
kendi is yerinde kendi namina calistig1 icin motivasyonu daha yiiksektir
ve daha fazla calisma istegine sahip olabilir. Franchise alan faaliyet
gosterdigi bolgede taninan bir firma sahibi olarak bilinir ve kazandig
itibar ¢alisma istegini arttirir. Franchise verenin markasinin bilinirligi,
saygiligi, franchise alan i¢in avantaj saglamaktadir. Knight (1986: 8-15)
tarafindan yapilan bir ¢alismada, bir franchise olmak i¢in tegvik eden en
onemli nedenler arasinda bilinen bir ticari marka ile birlikte ¢alismanin
yararlari, yiiksek diizeyde bagimsizlik ve i memnuniyeti yer almaktadir.
Franchise verenin satiglarin artisina baglh olarak gergeklestirecegi
odillendirmeler, franchise alam1 daha ¢ok tesvik edecek ve
motivasyonunu arttiracaktir. Diger yandan franchise veren ile alan
arasindaki iletisim, koordinasyon ve uyum acisindan Onemlidir ve
faaliyetlerin aksamadan devam edebilmesini saglayacaktir. Girisimcinin
is memnuniyeti ise elde edilen odiiller veya performans ile bireyin amag
ve beklentileri arasindaki fark olarak tanimlanabilir. Ampirik ¢aligmalar
artan is performansinin ve karsilikli organizasyonel iligkilerin gelisiminin
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is memnuniyeti ilizerinde olumlu etkilere sahip oldugunu gostermistir
(Morrison, 1996: 27-41). Yapilan literatiir arastirmasina dayanarak basari
faktorleri arasinda yer alan motivasyon/is memnuniyeti Sekil 6’daki gibi

I Qdiillendirme

ii¢ dlgiit ile olciilmeye caligilmigtir.

Motivasyon/[5

[letisim

Memnuniveti

Itibar

Sekil 6: Motivasyon/Is memnuniveti ile ilgili basan faktirleri

4. YONTEM
Orneklem

Arastirmanin evrenini 2015 yili Kasim aymda Mersin ilinde faaliyet
gosteren franchise alicilart olusturmaktadir. Arastirmalar sonucunda
Mersin ilindeki tiim franchise’lar1 gosteren bir kaynaga veya listeye
ulagsmak miimkiin olmamistir.  Arastirmada Orneklem biylkligini
artirmak icin ¢ok sayida isletme ziyaret edilmis, bazi noktalarda anketi
cevaplayacak igletme sahibi ya da yonetici gibi yetkililere
ulagilamamustir.  Cesitli sektorlerde (giyim, gida, egitim) ulasilan
katilime1 sayist yani arastirmanin  Orneklemi toplam 44 kisidir.
Katilimcilara sunulan anket elden dagitilmis ve yiiz yiize goriisme ile
doldurulmustur.

Arastirmamin Modeli

Franchising sisteminde basariy1 etkileyen faktorlerin belirlenmesine
yonelik bir aragtirma modeli olusturulmustur. Bu modelde bagimlh
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degisken “franchising isletmesinin basarisi”’dir. Bu bagimh degiskeni
etkileyecegi diisliniilen faktorler bu ¢alismanin ikinci boliimiinde yapilan
literatlir galismasina dayali olarak egitim, uzmanlik, finansal destek,
denetim/kontrol, motivasyon/is memnuniyeti boyutlar1 ve alt boyutlar
olarak belirlenmistir. Arastirmaya katilanlarin, franchisingin basarisini
etkileyen faktorlere iliskin algilar1 (verdikleri cevaplar) ile demografik
degiskenlere goére anlamli farklar olup olmadigini incelemek {izere
egitim, uzmanlk, finansal destek, denetim/kontrol, motivasyon/is
memnuniyeti boyutlarinda verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel olarak
anlamli fark olup olmadigini belirlemek amaciyla asagidaki hipotezler
kurulmustur.

Hipotez 1: Ankete katilan kadin ve erkeklerin franchising basar1 boyutlari
hakkinda verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli farklilik
vardir.

Hipotez 2: Ankete katilan yas gruplarinin franchising basari boyutlar
hakkinda verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel anlamli farklilik vardir.

Hipotez 3: Ankete katilan egitim gruplarinin franchising basar1 boyutlar
hakkinda verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli farklilik
vardir.

Hipotez 4: Katilmcilarin sektdrdeki calisma siireleri ile franchising
bagar1 boyutlar1 hakkinda verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel olarak
anlamli farklilik vardir.

Hipotez 5: Anket katilmcilarinin kurumdaki c¢alisma stireleri ile
franchising basar1 boyutlar1 hakkinda verdikleri cevaplar arasinda
istatistiksel olarak anlamli farklilik vardir.

Arastirmada Kullanilan Veri Toplama Yontemi

Arastirmada veri toplama araci olarak, arastirmacinin gelistirdigi ve 25
sorudan olusan bir anket kullanilmistir. Anket sorulari, arastirma
modelinde yer alan boyutlar1 ve onlarin 0lgiitlerini sorgulayacak sekilde
olusturulmustur. Anket formu iki ana boliimden olusmaktadir. Birinci
boliimde katilimcilara iliskin kisisel bilgiler yer alirken, ikinci boliim
franchising sisteminde basariy1 etkileyen faktorlere iligkin algilarin
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belirlenmesine yonelik sorulardan olugmaktadir. ikinci béliimde son soru
olarak, agik uclu bir soru ile katilimcilarin franchising sisteminin basarilt
olabilmesi hakkinda gerek franchise’t alan gerekse veren agisindan
onemli oldugunu diistindiikleri bagka faktorlerin olup olmadig1 sorulmus
ve bu konuda varsa goriislerini belirtmeleri istenmistir. Son seklini alan
anket 44 kisiye yiiz yiize goriisme yoluyla uygulanmistir. Katilimcilarin
degerlendirme yaparak cevap vermeleri gereken sorular i¢in besli Likert
dlcegi uygulanmustir. Olgekte sorulara cevaplar icin ifade secenekleri
asagidaki sekildedir:

Likert Olcegi:

1: Kesinlikle Katilmiyorum

2: Katilmryorum

3: Ne Katiliyorum, Ne Katilmiyorum
4: Katiliyorum

5: Kesinlikle Katiliyorum

Verilerin Analizi

Franchising sisteminde basariy1r etkileyen faktorlerin belirlenmesine
yonelik Mersin ilinde yapilan arastirmada cesitli sektorlerde franchise
almis noktalara anket uygulamasi yapilmig ve veriler analiz i¢in SPSS 23
programina girilmistir. Arastirmanin amacina uygun olarak hazirlanan
anket sorularinin birbirleriyle olan tutarliligimi ve kullanilan 6lgegin
ilgilenilen sorunu ne derecede yansittigini belirten gilivenilirlik analizi
icin Cronbach Alpha testi yapilmis ve o Kkatsayisi 0,90 olarak
bulunmustur. Bu giivenirlilik degeri (0,90) 0,80 < a < 1,00 araliginda
oldugundan olcek yiiksek derecede giivenilir bulunmustur. Bu deger
franchising basarisin1 6l¢mek i¢in literatiir galigmasi ile belirlenen bes ana
boyut ile her boyut icin belirlenen oOlgiitlerin, s6z konusu basarinin
6l¢limil i¢in giivenle kullanilabileceginin bir gostergesidir. Anket yoluyla
toplanan verilerin degerlendirilmesinde, katilimecilarin  demografik
ozellikleri belirlemek tizere frekans analizleri yapilmistir. Arastirmaya
katilanlarin, franchisingin bagarisimi etkileyen faktorlere iliskin algilart
(verdikleri cevaplar) ile demografik degiskenlere gore anlamli farklar
olup olmadigini incelemek iizere belirlenmis hipotezleri test etmek igin t-
testi, varyans analizi (anova) testleri yapilmigtir.
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5. BULGULAR

Anket Verilerinin Demografik A¢idan Degerlendirilmesi

Ankette katilimcilarin demografik 6zellikleri kapsaminda, franchising
basarisini etkileyen faktorlere iliskin algilarin sekillendirilmesi iizerinde
etkili olabilecegi diisiiniilen cinsiyet, yas, egitim, sektérde caligma siiresi

ve kurulusta galisma siiresi olmak lizere bes ana 6zellik belirlenmistir.
Asagida yer alan tablo 1’de katilimcilarin demografik 6zellikleri ile ilgili

bulgular yer almaktadir.

Tablo 1: Demografik Ozellikler

Degisken N
Cinsiyet
Erkek 24
Kadin 20
Toplam 44
Yas
20-25 yas 8
26-31 yas 11
32-37 yas 12
38-42 yas 4
43 ve iizeri yas 9
Toplam 44
Egitim Durumu
Lise 15
On Lisans 4
Lisans 23
Lisans Ustii 5
Toplam 44
Sektordeki Caligsma Stiresi
1 y1l veya alt1 7
2-4 y1l 15
5-7 yil 8
8-10 yul 5
11 yil veya iistii 9
Toplam 44
Kurumdaki Calisma Siiresi
1 y1l veya alt1 13

Yiizde (%)

54.5
45.5

100.0

18.2
25.0
27.3

9.1
20.5
100.0

34.1
9.1
52.3
45

100.0

15.9

34.1

18.2

114

20.5
100.0

29.5
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2-4 yil 21 47.7
5-7 yil 5 114
8-10 yil 2 4.5
11 yil veya iistii 3 6.8
Toplam 44 100.0

Tablo 1’e bakildiginda, arastirma katilimcilarin %54.5°1 (24) erkek,
%45.5’1 (20) bayan oldugu goriilmektedir. Katilimcilarin yaslar1 20 ile 43
yas ve iizeri arasinda degigmekte olup biiyiik cogunlugu (%25 + %27,3 +
%9,1= %61,4) 25-42 yas grubunda yer almaktadir. Katilimcilarin lise ve
lisansiistli egitim seviyesi araliginda bulundugu ve biiyiik cogunlugunun
(34.1 + 52.3= %86,4) lise ve lisans egitim seviyesine sahip olduklar
ortaya ¢ikmugtir. Son olarak katilimcilarin biiyiik ¢ogunlugunun (%47.7 +
%11.4 + %4.5 + %6.8= %70.4) 2-4 y1l veya 11 yil iistii ayn1 sektorde ve
(%34.1 + %18.2 + %I11.4 +9%20.5= %84.2) aym1 kurumda calistiklar
belirlenmistir.

Franchising Sisteminde Basariy1 Etkileyen Faktorlerin Frekans ve
Oransal Deger Bulgular:

Arastirmanin bu boliimiinde franchise alicilarinin egitim, uzmanlik,
finansal destek, denetim/kontrol, motivasyon/is memnuniyetinden olusan
basar1 faktorlerine verdikleri 6nem dereceleri belirlenmeye ¢aligilmugtir.
Diger bir deyisle belirtilen basar1 faktorlerinin franchise alicilar igin bir
basar1 kaynagi olup olmadigi anlasilmaya calisilmigtir. Tablo 2’de
franchising sisteminde basariyr etkileyen faktorlere katilimcilarin
verdikleri cevaplarin frekans dagilimlar1 ve yilizde oranlar1 goriilmektedir.
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Tablo 2: Franchising Sisteminde Basariy1 Etkileyen Faktorlerin Frekans
ve Oransal Deger Bulgular1

Franchising
Sistemi

Basariy1
Etkileyen
Faktorler

Sistem Egitimi
Uygulama
Egitimi
Dizayn
Egitimi
Manuel idare
Deneyim
Reklam

Ise Alim

Magaza
Yonetimi
Kredi

Royalty
Egitim
Masrafi
Kira
Odemeleri
Kontrol
Sistemi
Siirekli
Denetim
Hijyen
Kontrolii
Rapor

Odiillendirme
Tletisim

itibar

Kesinlikle
Katiliyorum

29

18

13
24

25

19
16

12

10

10

24
24
25

%

65.9

40.9

34.1

29.5
54.5
56.8
11.4

20.5

15.9

43.2
36.4

20.5

27.3

22.7

22.7

15.9
54.5
54.5
56.8

Katiliyorum

bz

10

16

21

18
13
11
16

25

16
17

17

22

23

23

19
12
14
11

%

22.7

36.4

47.7

49.9
29.5
25.0
36.4

56.8

20.5

36.4
38.6

38.6

50.0

52.3

52.3

43.2
27.3
31.8
25.0

11

12

%

6.8

11.4

13.6

18.2
45

9.1
25.0

18.2

27.3

9.1
15.9

18.2

6.8

13.6

13.6

31.8
11.4
6.8

114

Katilmiyorum

10

15

%

6.8

2.3

9.1
6.8
4.5
22.

2.3

34.

9.1
6.8

15.

11.

9.1

9.1

6.8
2.3
2.3
2.3

Kesinlikle
Katilmiyorum

b4

%

45

45

2.3

2.3
4.5

45
45

2.3

2.3

2.3
2.3

6.8

4.5

45

2.3

2.3
45
4.5
45

Toplam Katilimci Sayisi

~
~

~
~

44

44
44

44

44

44

44

44

44

44

44

44

44

44

44

44

44
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Tablo 2’ye bakildiginda, franchising sisteminin basaris1 ile egitim
arasindaki iliskiyi belirlemek amaciyla yoneltilen sorulara verilen
cevaplarda katilimeilar; sistem egitiminin %65.9 + %22.7= %388.6
oraninda, uygulama egitiminin %40.9 + %36.4= %77.3 oraninda, dizayn
egitiminin %34.1 + %47.7= %81.8 oraninda, manuel idare konusunda
verilen egitimin %29.5 + %49.9= %79.4 oraninda, basariy1 etkileyen
faktorler arasinda yer aldigini diistindiikleri goriilmektedir. Katilimeilara
franchising sisteminin basarisi ile Uzmanlik arasindaki iliskiyi belirlemek
amaciyla yoneltilen sorulara verilen cevaplarda katilimcilar; deneyimin
%54.5 + %29.5= %84 oraninda, reklamin %56.8 + %25.0= %81.8
oraninda, ise alimlarda saglanan destegin %11.4 + %36.4= %47.8
oraninda, magaza yonetiminde saglanacak destegin %20.5 + % 56.8=
%77.3 oraminda sistemin basarisin1  etkileyecegini  diisiindiikleri
goriilmektedir. Yine franchising sisteminin basarist ile finansal destek
arasindaki iligkiyi belirlemek amaciyla ydneltilen sorulara verilen
cevaplarda, katilimcilarin kredi faktoriine %36.4 katildiklar, %36.4
katilmadiklar ve %27.3 oraninda kararsiz kaldiklar1 ve dolayisiyla net bir
tercih ortaya koyamadiklari, royalty desteginin %43.2 + %36.4= %79.6
oraninda, egitim masraflar1 konusunda yapilacak destegin %36.4 +
%38.6= %75 oraninda, kira odemeleri ile saglanan destegin 20.5 +
%38.6= %59 oraninda sistemin basarisini etkiyecegini diisiindiikleri
goriilmektedir. Katilimeilarin diger bir boyut olan denetim/kontrol
kapsaminda, kontrol sisteminin %27.3 + %50.0= %77.3 oraninda, siirekli
denetimin %22.7 + %52.3= %75 oraninda, hijyen kontroliiniin %22.7 +
%52.3= %75 oraninda ve franchisee’nin diizenli rapor vermesini %15.9 +
%43.2= %59 oraninda sistemde basariy1 etkileyebilecek unsur olarak
gordiikleri goriilmektedir. Son olarak franchising sisteminin bagarisi ile
Motivasyon/Is memnuniyeti arasindaki iliskiyi belirlemek icin yoneltilen
sorulara verilen cevaplarda katilimcilarin; odiillendirmenin %54.5 +
%27.3= %81.8 oraninda, franchise veren ile alan arasindaki iletigimin
54.5 + %31.8= %86.3 oraninda ve itibarin 56.8 + %25.0= %81.8
oraninda franchising sisteminin basarisini etkileyecegini diisiindiikleri
goriilmektedir.
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Hipotez Testleri

Arastirmaya katilanlarin, franchisingin basarisim etkileyen faktorlere
iliskin yukaridaki tablolarda aciklanan algilar1 (verdikleri cevaplar)
arasinda demografik degiskenlere gore anlamli farklar olup olmadigim
incelemek ftizere belirlenmis hipotezleri test etmek igin t-testi, varyans
analizi (anova) testleri yapilmustir. Bu testlerin sonuglar1 takip eden
maddelerde agiklanmistir.

Cinsiyete gore farklilik analizi: Arastirma katilimcilarinin %54.5’i (24)
erkeklerden, %45.5’i (20) kadinlardan olugmaktadir. Bunlarin egitim,
uzmanlik, finansal destek, denetim/kontrol, motivasyon/ i memnuniyeti
boyutlarinda verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli
farklilik olup olmadigi Tablo 3’de goriilmektedir.

Tablo 3: Franchising Basar1 Boyutlar1 Hipotez Testi (Cinsiyet)

Cinsiyet N Mean Std. F Sig (2-

Deviation tailed)
Egitim Kadm 20 4,2250 ,56137 ,12553 ,345
Erkek 24 4,0104 ,86439 ,17644 ,328
Uzmanhk Kadin 20 4,1125 ,52862 ,11820 ,126
Erkek 24 3,7500 ,91782 ,18735 ,110
Finans Kadm 20 3,9125 ,71301 ,15943 0,66

Erkek 24 3,4896 ,716072 ,15528 0,64

Denetim/Kontrol  Kadmn 20 3,7250 ,64838 ,14498 ,645
Erkek 24 3,8333 ,85867 ,17528 ,636

Motivasyon/is Kadin 20 4,5500 ,42268 ,09451 ,063
Mem. Erkek 24 40417 1,12637 ,22992 0,50

Tablo 3’de goriildiigii gibi; sig. degeri 0,05’den kiigiik olan bir faktor
bulunmadigindan, cinsiyet degiskenine gore kadin ve erkekler arasinda
franchising basar1 boyutlar1 hakkinda verilen cevaplar arasinda
istatistiksel anlamli bir farklihik goriilmemis olup Hipotez 1
reddedilmistir.
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Yasa gore farklhiik analizi: Arastirma katilimcilarmin %18.2°si 20-25
yas, %25°1 26-31 yas, %27.3°1 32-37 yas, %29.6’s1 38-42 yas ve lizeri
grubundadir. Bunlarin egitim, uzmanlik, finansal destek, denetim/kontrol,
motivasyon/is memnuniyeti boyutlarinda verdikleri cevaplar arasinda
istatistiksel olarak anlamli fark olup olmadig1 Tablo 4’de goriilmektedir.

Tablo 4: Franchising Basar1 Boyutlar1 Hipotez Testi (Yas)

Yas N Mean Std. F Sig.(2-
Deviation tailed)

Egitim 20-25 yas 8 4,4063 ,42125 ,535 711
26-31 yas 11 4,0909 AT792
32-37 yas 12 3,9167 ,80716
38-42 yas 13 4,0000 ,91287
43 ve iiz. 44 4,1080 ,74201

Uzmanhk 20-25 yas 8 4,0625 37201 434 , 783
26-31 yas 11 3,9773 ,57505
32-37 yas 12 3,8542 1,10504
38-42 yas 13 4,1875 ,42696
43 ve liz. 44 3,9148 ,77935

Finans 20-25 yas 8 3,8438 ,86538 ,976 432
26-31 yas 11 3,7727 ,78625
32-37 yas 12 3,5208 ,82199
38-42 yas 13 4,1875 ,31458
43 v3 iiz. 44 3,6818 ,76128

Denetim/ 20-25 yas 8 4,0000 ,42258 ,468 ,759
Kontrol 26-31 yas 11 3,9318 ,77533
32-37 yas 12 3,6250 ,97991
38-42 yas 13 3,5625 ,89849
43 ve liz. 44 3,7841 ,716362

Motivasyon/is 20-25 yas 8 4,3750 ,27817 1,070 ,384
Memnuniyeti 26-31 yas 11 4,6364 ,40701
32-37 yas 12 4,0833 1,17314
38-42 yas 13 4,5000 ,43033
43 ve iiz. 44 4,2727 ,90726

Tabloda 4’de goriildiigii gibi, sig. degerleri 0,05’den kiigiik deger
olmadig1 i¢in yas degiskeni ile franchising basari boyutlar1 hakkinda
verilen cevaplar arasinda istatistiksel anlaml bir farklilik yoktur. Hipotez
2 reddedilmistir.
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Egitime gore farkhlhik analizi: Arastirma katilimcilarinin %34.1°1 lise,
%9.1°1 on lisans, %52.3’1 lisans, %4.5’1 lisansiistii egitim grubundadir.
Bunlarin  egitim, uzmanlik, finansal destek, denetim/kontrol,
motivasyon/is memnuniyeti boyutlarinda verdikleri cevaplar arasinda
istatistiksel olarak anlamli fark olup olmadig1 Tablo 5’de goriilmektedir

Tablo 5: Franchising Basar1 Boyutlar1 Hipotez Testi (Egitim)

e N Mean Std. Deviation F Sl (-1t
Egitim
Lise 15 4,3000 41404
On Lisans 4 4,5625 ,71807
Lisans 23 3,9674 ,87355 ,151
1,867
Lisans Ustii 2 3,3750 ,17678
Total 44 41080 74201

Tablo 5’de goriildiigli gibi sig. degerleri 0,05 den kiiciik deger olmadig1
icin egitim degiskeni ile franchising basari boyutlar1 hakkinda verilen
cevaplar arasinda istatistiksel anlamli bir farklilik yoktur. Hipotez
reddedilmistir.

Sektordeki c¢alisma siiresine gore farkhilik analizi: Arastirma
katilmeilarmin %34.1°1 2-4 y1l (15), %20.5” i 11 yil veya iistii (9),
%18.2si 5-7 yil (8), %15.9’u 1 yil veya alt1 (7), % 11.4’4 8-10 y1l (5)
bulunduklar1 sektérde ¢aligmaktadirlar. Bunlarin egitim, uzmanlik,
finansal  destek,  denetim/kontrol, = motivasyon/is = memnuniyeti
boyutlarinda verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli fark
olup olmadig1 Tablo 6’da goriilmektedir.

Toros Universitesi [ISBF Sosyal Bilimler Dergisi, Cilt:6, Sayi: 11, Aralik 2019



Franchising Uygulamasinin Basarisini Etkileyen Faktorler: Mersin Ilinde Bir Arastirma _

Tablo 6: Franchising Basar1 Boyutlar1 Hipotez Testi (Sektorde Calisma

Siiresi)
Sektorde N Mean = Std.Deviation F Sig. (2-
Caligma Siiresi tailed)
Egitim 1 y1l veya alt1 7 | 45714 47246 1,370 ,262
2-4 yil 15 41167 ,80659
5-7 yil 8 | 4,2188 ,55802
8-10 y1l 5  3,8500 54772
11 y1l ve iizeri 9 3,7778 ,93076
Total 44  4,1080 , 74201
Uzmanhk 1 yil veya alt1 74,0000 ,45644 ,468 ,759
2-4 yil 15 = 3,9667 ,95836
5-7 yil 8 | 3,8750 ,64087
8-10 y1l 5 | 4,2000 41079
11 y1l ve tizeri 8 3,6389 ,95288
Total 44 39148 , 77935
Finans 1 yil veya alt1 7 3,7857 46611 433 784
2-4 yil 15  3,7500 1,00445
5-7 yil 8 | 3,8125 ,45806
8-10 yil 5 | 3,6500 ,89443
11 yil ve tizeri 9 3,3889 ,68592
Total 44  3,6818 ,716128
Denetim/Kontrol 1 y1l veya alt1 7 | 3,9286 ,67259 7,12 ,588
2-4 y1l 15  3,6333 1,03452
5-7 yil 8 | 3,9375 ,45806
8-10 yil 5 | 4,1500 ,37914
11 y1l ve lizeri 9 | 3,5833 ,67315
Total 44 | 3,7841 ,76362
Motivasyon/is 1 yil veya alt1 7 | 43333 ,43033 ,457 167
memnuniyeti 2-4 y1l 15  4,2000 ,103740
5-7 yil 8 | 4,4583 ,64087
8-10 yil 5  4,6000 54772
11 y1l ve tizeri 9 | 4,0000 1,30171
Total 44 | 42727 ,90726

Tablo 6°da gorildiigii gibi; sig. degerleri 0,05 den kiiciik deger olmadigi
icin sektorde galisma degiskeni ile franchising basar1 boyutlar1 hakkinda
verilen cevaplar arasinda istatistiksel anlamli bir farklilik yoktur. Hipotez
4 reddedilmistir.

Kurumdaki c¢alisma siiresine gore farkhhk analizi: Arastirma
katilimeilariin %34.1°1 2-4 yil (15), %20.5" i 11 yil veya dstii (9),
%18.27si 5-7 yil (8), %15.9’u 1 yil veya alt1 (7), % 11.4°i 8-10 yil (5)
bulunduklar1 sektérde ¢aligmaktadirlar. Bunlarin egitim, uzmanlik,
finansal  destek, denetim/kontrol, = motivasyon/is  memnuniyeti
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boyutlarinda verdikleri cevaplar arasinda istatistiksel olarak anlamli fark
olup olmadigi Tablo 7°de goriilmektedir.

Katilimcilarin cevaplarinin kurumdaki calisma siirelerine gore analizinin
sonuglar1 Tablo 7°de goriilmektedir. Buna gore, verilen cevaplar arasinda
sig. degerleri 0,05 den kiigiik deger olmadigi i¢in, katilimeilarin kurumda
calisma siireleri acisindan istatistiksel anlamli bir fark olmadigi
anlagilmaktadir. Hipotez 5 reddedilmistir.

Tablo 7: Franchising Basar1 Boyutlar1 Hipotez Testi (Kur.Cal.Siir)

Kurumdaki Std. Sig.(2-
Calisma Siiresi N Mean Deviation tailed)
1 yil veya alt1 13 4,4038 48454
2-4 yil 21 4,0833 ,75966
Egitim 5-7 yil 5 3,6500 37914 1,321 279
8-10 yil 2 4,2500 ,35355
11 yil ve tizeri 3 3,6667 1,70171
Total 44 4,1080 ,74201
1 yil veya alt1 13 4,0192 ,50478
2-4 yil 21 3,8214 ,81832
5-7 yil 5 4,4000 ,57554
Uzmanhk 8-10 yil 2 4,5000 ,00000 2,410 ,066
11 y1l ve tizeri 3 2,9167 1,25831
Total 44 3,9148 ,77935
1 yil veya alt1 13 3,6731 ,58971
2-4 yil 21 3,7857 ,88842
5-7 yil 5 3,5000 ,53033
Finans 8-10 yil 2 3,5000 ,00000 ,269 ,896
11 y1l ve tizeri 3 3,4167 1,25831
Total 44 3,6818 ,76128
1 yil veya alt1 13 3,8846 , 12612
2-4 yil 21 3,7500 ,91515
. 5-7 yil 5 3,7000 ,32596
Eﬁﬂfrt(')'r/ 8-10 yil 2 40000 00000 160 957
11 y1l ve lizeri 3 3,5833 , 76376
Total 44 3,7841 ,76362
1 yil veya alt1 13 4,3333 ,40825
2-4 yil 21 4,3968 ,92867
Motivasyon/is 5-7 yil 5 4,4667 ,76739
memnuniyeti 8-10 yil 2 4,3333 ,94281 2,521 0,56
11 y1l ve iizeri 3 2,7778 1,67774
Total 44 4,2727 ,90726
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Katihmcilarin Kanaatleri

Aragtirma kapsaminda uygulanan anketin son bdliimiinde katilimcilara;
franchise uygulamalarinin basarili olmasi icin gerek franchise’t alan
gerekse veren agisindan 6énemli oldugunu diisiindiikleri baska faktorlerin
olup olmadig1 sorulmustur. Arastirmaya katilan toplam 44 katilimcidan
29’u anket sorularini yeterli bulmus ve kisisel kanaat belirtmemistir.
Diger 15 katilimci kigisel kanaatlerini belirtmis olup alman goriigler
cercevesinde katilimcilarin 6nemsedigi diger faktorler sunlardir;

e Arastirmaya katilanlardan 4’t franchising s6zlesmelerinin genel
olarak franchising veren firmalar1 koruyucu kapsamda oldugunu ve
sozlesmelerde franchising alanlarin yeteri kadar korunmadigini
diisiinmektedir.

e Bir kattlimer (gida sektoriinde hizmet veren), franchising veren
firmalarin kar amagl ucuz ve daha diisiik kalitede {iriin yonelisinde
oldugunu ve bu durumun miisteri memnuniyetini olumsuz ydnde
etkiledigini belirtmektedir.

e Arastirmaya katilanlardan 3’1 franchising veren firmalarin isletmenin
lokasyonunu g6z oniinde bulundurularak, bolgesel tercihlerin daha
fazla dikkate alinmas1 gerektigini belirtmistir.

o ki katilimey, franchising veren firmalarin, alic1 firmalari motive edici
ve destekleyici kampanyalar yapmasini istemektedir. Bir katilimci
franchising alan firmalarin giincel olarak franchisor’a (veren) bilgi
aktariminda ve geri bildirimde bulunmasi gerektigini diistinmektedir.

e Yine bir katilimci franchise veren firmalarin diizenli araliklarla
yapacagl ziyaretlerin kalite standartlarin1 olumlu etkileyecegi
kanaatindedir.

e Katilanlardan 1’1 bulunulan ildeki sosyo-ekonomik diizeyin daha iyi
aragtirilmas1 gerektigini, fiyat, tanmittim gibi unsurlarin bu eksende
diizenlenmesi gerektigini belirtmistir.

e ki katilimci ise sozlesmede franchise alan firmanin daha kati ve
baglayict kurallara tabi tutuldugunu ve hafifletilmesi gerektigini
diisiinmektedir.

Toros Universitesi [ISBF Sosyal Bilimler Dergisi, Cilt: 6, Sayi: 11, Aralik 2019
47



_ Zeynep Kurt & Haluk Korkmazyiirek

6. SONUC

Icerisinde bulundugumuz donemde isletmeler, gerek kiiresellesme ve
gerekse ilerleyen teknoloji sebebiyle yogun degisim ve rekabet
kosullarinda varliklarin1 devam ettirmeye calismaktadirlar. Sert rekabet
ortami, isletmeleri is birligi yapmaya yoneltmektedir. Isletmeler sahip
olduklart farkli yetenek ve kaynaklar1 bir araya getirerek zorlu rekabet
kosullariyla daha iyi miicadele edebilmektedir.

Stratejik isbirligi bir¢ok farkli yolla yapilabilmektedir. Franchising
sistemi de bu isbirliklerinin birgok farkli sektorde en yaygin uygulanan
seklidir. Tiim diinyada oldugu gibi Tiirkiye’ de de hizla énemli bir yer
tutan bu sistem, Tiirk girisimcilerin franchising verir duruma gelisiyle
hem yeni pazarlara agilmayi kolaylastirmasi hem de iilke ekonomisine
sagladig1 katkilar sebebiyle onemlidir. Stratjik is birlikleri ¢ercevesinde
ele alian, franchising sisteminin basarisini arttirmaya yonelik faktorlerin
belirlenmesini hedefleyen arastirmada bu faktorler; egitim, uzmanlik,
finansal destek, denetim/kontrol ve motivasyon/is memnuniyeti
bagliklar1 altinda toplanmis ve alt boyutlar1 tespit edilmistir. Kisaca
franchise verenin, franchise alicisina saglayacagi;

e Egitim desteginin; yapilacak is faaliyetlerinin etkili, dogru
Ogrenilmesi ve dolayisiyla yiiriitiilmesi.

e Uzmanlik desteginin; franchise veren imtiyaz sahibinin, is ile ilgili
bilgi ve tecriibelerinden yararlanilmasi.

e Finans desteginin; franchise alicisinin maddi anlamda daha rahat
kosullarda isi baslatip, siirdiirebilmesi.

e Denetim/kontrol desteginin; hem franchise verenin olusturdugu
marka itibariin hem de isin mevcut standartlarinin korunabilmesi.

e Motivasyon/ls memnuniyeti ile ilgili destegin; franchise veren ile
alan arasindaki uyum, koordinasyon ve franchise alicilarmin ise
tesvikini saglayarak, franchising sisteminde basariy1r olumlu yonde
etkileyebilecegi sonucuna ulagilmustir.

Bu caligsma kuramsal gercevesi ve franchising sisteminde basariy1 arttiran

faktorlerin analizlerle detayli bigimde degerlendirilmesi ile franchising

sisteminin basarisini arttiran faktorlerin belirlenmesi noktasinda literatiire
katki saglayacagi degerlendirilmektedir.
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