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0z Bu calismamn amact qida sektoriinde franchiseelerin franchisort segme nedenlerini

ortaya koymak ve bazi degiskenlerle karsilastirma yapmaktir. Bu nedenle derinlemesine bilgi

Anahtar Kelimeler: almak amaciyla yari-yapilandirilmig goriisme tekniginin kullamldigr arastirmada, literatiir

taramast sonucunda olusturulan soru formu kullamlmistir. Arastirmamn Grneklemini
Antalya ve Burdur illerinde gida sektoriinde faaliyet gosteren kolayda ve kartopu drneklem
Franchising, yontemiyle ulasilms toplam 16 franchisee olusturmaktadir. Yapilan goriismeler MAXQDA
18.0 paket program kullamlarak analiz edilmistir. Analizler sonucunda franchise alan
isletmelerin partner seciminde en fazla dikkat ettigi faktdriin konsept — iiriin cesitliligi
Franchisor oldugu goriilmiistiir. Ardindan sirastyla ikili iliskiler, marka, firma potansiyeli,
JEL Kodlar: profesyonellik, tiriin ve hizmet standardi, yatinm sartlarimn uygunlugu, kiarlilik orant ve
) lojistik destegin dikkat edilen unsurlar oldugu tespit edilmistir. Girisimciler partnerleriyle
M10, yaptiklart goriismelerde sirastyla finansman, franchisee kimligi, sizlesmenin tek tarafl
G34 olmasi, yer secimi ve franchisee olarak faaliyete baslama siiresinin uzun olmast gibi
¢ problemlerle karsilasmiglardir. Franchiseeler anlagma sonrasinda sirastyla yamlticy/yetersiz
M13 damsmanhik, sozlesme sartlarina hikim olamamak, tedarik ve franchise veren isletmenin
yeterli tecriibesinin olmamasindan kaynakli zorluklarla karsilastiklarim ifade etmislerdir.
Sonug olarak isletmelerin yeterli oranda partner secimi kriterlerini dikkate almadiklar ve
zorluklar yasadiklar belirlenmistir.
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EXTENDED ABSTRACT

FRANCHISEES’ PARTNER SELECTION PROCESS: A QUALITATIVE
RESEARCH IN FOOD SECTOR

1. LITERATURE

1.1. RESEARCH SUBJECT

In addition to the increasing competition with the effect of globalisation, the high cost and risk of
developing new products and entering new markets are among the fundamental reasons that motivate
companies to work in partnership (Hitt, Dacin, Levitas, Arregle and Borza, 2000; Tuunanen and Hyrsky,
2001; Guilloux, Gauzente, Kalika and Dubost, 2004). Franchising has also emerged as a form of a
strategic partnership that expands faster and more robust than other types of partnerships in
international service industries (Doherty and Alexander, 2004; Alon, 2006). In this strategic partnership,
one of the essential management functions is partner selection. These selection processes and their
consequences have potentially far-reaching effects on the customer's perception of the business,
organisational cooperation and financial performance of a firm. The importance of partner selection
becomes apparent, especially when considering that the parties have to fulfil their obligations for a long
time by sticking to the contract and that the parties generally make significant financial investments in
their business relations (Clarkin and Swavely, 2006). In the literature, studies conducted to investigate
the reasons for partner selection in franchising (Clarkin and Swavely, 2006; Altinay, Brookes,
Madanoglu and Aktas, 2014; Brookes and Altinay, 2011; Doherty, 2009), examine selection process and
reasons of results from two perspectives in terms of franchisor and franchisee. This research has been
designed based on research question about which factors do franchisees operating in the food sector in
Antalya and Burdur provinces take into account in the selection of the franchisor.

1.2. RESEARCH PURPOSE AND IMPORTANCE

In this research, determining the factors that franchisees operating in the food sector in Antalya
and Burdur provinces take into account in the selection of the franchisor is aimed. Also, these factors
were compared with demographic variables, difficulties experienced during the franchising agreement
and difficulties experienced after the franchising agreement.

The findings may shed light on the franchisees’ factors that should be considered in the selection
process. Also, it is believed that franchisees can more clearly identify the priority areas they need to
develop themselves in order to find better partners.

1.3. CONTRIBUTION of the ARTICLE to the LITERATURE

This study will try to contribute to the literature by providing information about the details of
partner selection, which is one of the essential pillars of the franchising system in Burdur and Antalya.

2. DESIGN AND METHOD
2.1. RESEARCH TYPE

This study is a research article, and qualitative research design was adopted.

2.2. RESEARCH PROBLEMS

In this study, the authors tried to find out the criteria which franchisees take into account while
selecting partners.

2.3. DATA COLLECTION METHOD

The data was collected from franchisees operating in the food sector in Antalya and Burdur
provinces. The widespread use of the franchise system in the food industry in Turkey (Alkan, 2015) has
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been effective in choosing this sector. In this study, the interview method was used. Semi-structured
interview technique was selected to get in-depth information in interviews with franchisees. Before
starting the interviews, the relevant literature was scanned, and some of the questions that can be
included in the research have been determined. Additional questions were also directed during the
interview. The method of convenience and snowball sampling was used in creating the sampling. After
collecting data from 16 franchisees, the answers began to repeat; for this reason, the interviews were
concluded.

2.4. QUANTITATIVE / QUALITATIVE ANALYSIS

In the study, the content analysis, which is one of the qualitative analysis, was performed.

3. FINDINGS AND DISCUSSION
3.1. FINDINGS as a RESULT of ANALYSIS

It has been determined that concept - product diversity, bilateral relations, brand, company
potential, professionalism, product and service standard, compliance of investment conditions,
profitability ratio and logistic support are the factors that franchisees pay the most attention.

Examining whether there is a differentiation in the selection of franchisees in terms of businesses
specialised in beverage and food, it is seen that the enterprises in the food sector focus more on
professionalism, compliance of investment conditions and product - service standards. On the other
hand, in the beverage sector, the concept is preferred out.

When the experience of franchisees was examined, it is seen that franchisees are generally
inexperienced in the sector and the franchising system. Results show that experienced franchisees give
importance to the concept - product variety and inexperienced ones rely more on bilateral relations.

According to results which are about the comparison of scale, it was determined that the number
of enterprises that chose a national brand was higher and these enterprises pay attention to bilateral
relations and compliance of investment conditions. On the other hand, findings show that the selection
process of businesses who want to work with international businesses is more professionally.

Criteria of franchisees with different geographical conditions do not differ from each other.

The finding of education level shows that the number of franchisees who have a bachelor's or
higher degree is more —individuals with a high level of education select franchisors that have a pleasant
concept and high product variety.

According to the findings, more than half of the entrepreneurs (11 businesses) expressed their
satisfaction. Besides, it is seen that most of the enterprises (10 enterprises) are active when franchisees
were examined after one year later from the interview made. In the study, it was determined that almost
all of the unsatisfied businesses take bilateral relations into consideration. On the other hand, it is
observed that businesses that can continue their activities attach relatively importance to bilateral
relations. This situation presents a complex outlook.

Whether the franchisees had difficulties during the agreement is examined, and the results show
that entrepreneurs encountered problems such as financing, franchisee identity, unilaterality of the
contract, location selection and long start-up period as a franchisee.

The problems faced by franchisees after starting the franchising system are
misleading/inadequate consultancy, difficulties arising from not being able to dominate the contract
terms, supply difficulties and difficulties arising from the lack of sufficient experience of the franchisor.
On the other hand, four businesses stated that they had no difficulties after starting their businesses. It
has been observed that these enterprises do not take into account the strong growth potential and the
suitability of investment conditions.

3.2. DISCUSSING the FINDINGS with the LITERATURE

When the studies investigating the essential factors are examined, it is seen that the brand is the
most emphasised factor (Altinay, Brookes, and Aktas, 2013). Also, some researches (Seven, 2007; Arman,
Eksili, Kiran, and Cetinkaya Bozkurt, 2019) determined that branding is the most significant driving
force for companies in the food sector to prefer franchising. The focus of the brand makes the results
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similar to literature. However, even if the brand is placed near the top in the results of the study, the
concept - product diversity and bilateral relations have surpassed the brand in the sample where the
research was conducted. According to literature; the franchisees, who examine the product from
different angles, state that the reasons of selecting product are their quality, cleanness, healthiness and
safety of product especially in the food sector or their potential to take a market opportunity such as
entering the shopping mall (Altinay, Brookes, and Aktas, 2013). Product diversity and product service
standard stand out in the selection of the franchisor in this study, as in other studies.

According to research, there is differentiation in the partner selection process between the food
and beverage sector. It is thought that the reason for this difference is the sample. In the sample,
businesses in the beverage sector are generally coffee shops. While coffee shops evoke sociality, pleasure
and sharing, they have changed to become places where different types of coffee are served in different
tastes, various appearances and alternative food in addition to drinks are served besides coffee.
(Akarcay, 2012 s. One hundred eighty-six cited from Asik, 2017). Asik (2017) stated that the most critical
factors in the choice of brand in the coffee shops are taste and presentation, price, service quality and
service speed, the wide variety of coffee and the decoration of the shop, respectively.

According to the results, the number of experienced franchisees is less than inexperienced ones.
The result is expected. Individuals who want to start their own business with their savings and do not
have the skills, confidence or experience, are more advantageous in the franchising system than starting
a new business (Aslanoglu, 2007: 81). Individuals can reach a level where they can produce and sell
goods and services in an area previously unknown to them (Tuncay, 1992: 51 as cited in Kurt and
Korkmazytirek, 2019: 31). For that reason, inexperienced businesses will be more inclined to engage
with the franchisor than experienced businesses. When the subject is examined in terms of franchisors
perspective, the literature is contradictory. Clarkin and Swavely (2006) mentioned working with
inexperienced franchisees’ advantages and disadvantages. Also, Jambulingham and Nevin (1999)
accept as disadvantages. According to the results, inexperienced businesses rely more on bilateral
relations than experienced ones. It is thought that the difference in selection proses is an expected result.
Businesses that do not have any experience cannot make a task-oriented choice; for that reason, they
make partner-oriented choices.

It is argued that different social factors in different regions, habits, rules and norms in that region
may affect the companies and that economic activities will be shaped by this social structure (Simmie,
2001 as cited in Albayrak and Erkut, 2010). In this direction, two different provinces were compared,
and contrary to expectations, no difference was observed.

The result of the number of high education level is similar to literature (Alkan, 2015; Seven, 2007;
Kurt and Korkmazyiirek, 2019).

According to results, the difficulties experienced by the franchisees during the signing of the
contract are different from the literature. Brookes and Altinay (2011) stated that after the starts of the
negotiations, criteria related to the partner like the compatibility of the partners, the similarities between
the parties' definitions of risk and value, visions, organisational cultures and goals rather than the
characteristics of the franchising business are dominant. However, the results have related both partner
and characteristics of the franchising.

The most common problem experienced after businesses started franchising which is
misleading/inadequate consultancy is critical to the franchisee because the lack of continuous support
to the partner by the franchisor is one of the common mistakes that fail the franchising system (Seven,
2007). The difficulties arising from not being able to master the terms of the contract which is the other
problem is thought the result of the inexperience of the entrepreneurs or their lack of legal support.
Entrepreneurs do not realise the conditions which are in favour of the franchisor, and they do not
consult lawyers, or if they did, they do not find it useful (Abdullaev, 2011).

Insufficient research can cause difficulties afterwards as well as during franchise negotiations. It
is thought that the supply difficulties and the lack of experience of the franchisor company are the
reason for lack of research.
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4. CONCLUSION, RECOMMENDATION AND LIMITATIONS
4.1. RESULTS of the ARTICLE

The result of the article is a concept - product diversity, bilateral relations, brand, company
potential, professionalism, product and service standard, compliance of investment conditions,
profitability ratio and logistic support are the factors that franchisees pay the most attention. When the
comparison of the other variables, it is thought that the examined factors are not enough to start this
relationship.

4.2. SUGGESTIONS BASED on RESULTS

In the franchisor selection process, franchisees should take into account factors which are
mentioned in the literature, be rigorous, intensify their research, and if necessary, seek legal support.
Besides, subsequent studies may make this research dimensional while repeating interviews and
analyses at certain time intervals. Also examining the subject from the perspective of the franchisor will
add depth to the subject. Also, it is suggested that different regions and provinces should be included
in the scope of the research in future studies.

4.3. LIMITATIONS of the ARTICLE

Conducting the research in only two provinces and being cross-sectional constitute are the most
significant limitations of the study.
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1. GIRIS

Kiiresellesmenin etkisiyle artan rekabetin yaninda yeni {irtinler gelistirmenin
ve yeni pazarlara girmenin yiiksek maliyeti ve riski, firmalar1 ortaklik icinde ¢calismaya
iten onemli sebeplerdendir (Hitt, Dacin, Levitas, Arregle ve Borza, 2000; Tuunanen ve
Hyrsky, 2001; Guilloux, Gauzente, Kalika ve Dubost, 2004). Bu nedenle, sirketler aras:
ortakliklarda artis  gortilmektedir.  Franchising de  uluslararast  hizmet
endiistrilerindeki diger ortaklik tiirlerinden daha hizli ve daha giicli bir sekilde
genisleyen stratejik ortaklik bicimi olarak ortaya ¢ikmistir (Doherty ve Alexander,
2004; Alon, 2006). isletmeler rekabetci hale gelebilmek ve basarili biiytime stratejileri
gelistirmek i¢in finansal sermaye, insan sermayesi, yonetsel yetenek veya yerel pazar
bilgisi gibi kaynaklara ihtiya¢ duymaktadirlar (Norton, 1988; Minkler, 1990).
Franchisingin, 6zellikle hizmet kuruluslar: igin gerekli olan bu kaynaklar1 (sermaye,
emek, yonetsel yetenek ve pazarlama giicti gibi) saglhiyor olmas: Oncelikle gida
sektortinde olmak tizere konaklama, temizlik, perakendecilik gibi bir¢ok alanda
poptiler hale gelmesini saglamistir (Brookes ve Roper, 2012; Cho, 2004, Mason ve
Duquette, 2008; Clarkin ve Swavely, 2006). Franchise Direct tarafindan yapilan son
arastirmalar, en buiytik 100 kiiresel franchise'larin ytizde 39'unun yiyecek igecek
isletmeleri oldugunu gostermektedir (Franchise Direct, 2020). Gortlditigt tizere
glintimtizde stratejik ortaklik faaliyetleri, 6zellikle yiyecek icecek restoran zincirleri ile
hizla biiytiyen bir gelisme gostermektedir. Mc Donalds, Burger King, Kentucky Fried
Chicken ve Pizza Hut gibi hizl1 servisi temel alan sirketler, yiyecek icecek sektorii
gelisiminde onctidiir ve bu sirketlerin egemenligi devam etmektedir. Fast food
restoranlarinda is diinyasinda son otuz yilda ve Tiirkiye'de son on bes yilda yasanan
hizli ilerlemenin arkasimdaki temel gerceklerden biri, hi¢ stiphesiz, sistemin btiytimek

i¢in kullandig1 franchise uygulamasidir (Arman, Eksili, Kiran ve Cetinkaya Bozkurt,

2019).

Franchisingte en 6nemli yonetim islevlerinden biri, partner se¢cimidir. Bu secim
stireclerinin ve bunlarin sonuglarinin, miisterinin isletme algisi, orgtitsel is birligi ve
bir firmanin finansal performansi tizerinde potansiyel olarak genis kapsamli etkileri
vardir. Ozellikle taraflarin sozlesmeye bagl kalarak uzun siireler boyunca

ytuiktimliltiklerini yerine getirmek zorunda olduklari, taraflarin is iliskilerinde
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genellikle 6nemli finansal yatirimlar yaptiklar: (Clarkin ve Swavely, 2006) gz oniine
alindiginda partner seciminin 6nemi ortaya ¢itkmaktadir. Alan yazinda franchisingte
partner se¢cim nedenlerini arastirmak {tizere yapilan calismalar (Clarkin ve Swavely,
2006; Altinay, Brookes, Madanoglu ve Aktas, 2014; Brookes ve Altinay, 2011; Doherty,
2009), bu se¢imi ve nedenlerini franchisor agisindan ve franchisee agisindan olmak
tizere iki tarafli incelemektedirler. Bu arastirmada ise ¢ncelikle Antalya ve Burdur
illerinde gida sektoriinde faaliyette bulunan franchiseelerin franchise veren isletmenin
se¢iminde dikkate aldig1 faktorlerin tespiti amaglanmistir. Ayrica dikkate alman bu
faktorlerin baz1 demografik degiskenlerle, franchising anlasmasi siirecinde ve

sonrasinda yasanan zorluklarla karsilastirmasi yapilmaistir.
2. KAVRAMSAL CERCEVE
2.1. Franchising

Bir stratejik ortaklik tiirti olan franchising, Ulusal Franchising Dernegi'nin
(UFRAD) tanimma gore, bir {irtintin veya hizmetin imtiyaz hakkia sahip tarafin,
ikinci tarafa belirli bir siire ve sartlarda is yapma, isin yonetimi igin bilgi ve destek
saglama ve imtiyaz hakkin ticari faaliyetler icin verdigi, imtiyazdan dogan stirekli ve
uzun dénemli bir is birligidir (UFRAD, t.y.). Franchisinginde; franhisor, franchise alan
kisiye, markasini, tirtintinii ve is sistemini belirli bir siire igin belirli bir sekilde
kullanma hakki vermektedir (Felstead, 1993). Boylece franchise sahipleri, kendini
kanitlamis bir markaya ve is sistemine; franchisorlar ise franchise sahiplerinin yerel
pazar bilgilerine erisim imkani kazanirlar (Brookes ve Altinay, 2011). Bu durum,
franchisingin tercih edilme oranin arttirmaktadir (Shane, 1996). Kiictik ve orta 6lcekli
isletmelerin rekabet halinde oldugu ve hicbir sirketin baskin olmadig1 ortamlarda
dikkat ¢eken bir ittifak tiirtidiir. En gelismis stratejik ittifak tiirlerinden biri olan ve
dikey entegrasyona dayali bir franchising sozlesmesinde, franchising haklar1 satin
alan bir sirket (franchisee), franchisor gibi yatirim yapar. Farkli bir kimlige sahip
olmasma ragmen franchise veren isletmenin yonetimi ve kontroli altinda faaliyet

gosterir (Arman, Eksili, Kiran ve Cetinkaya Bozkurt, 2019).
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2.2. Partner Secimi

Iki veya daha fazla ortak, ortakliga girme konusunda karsilikli gériisme icinde
olabilse de ortaklikla ilgili karar tipik olarak taraflardan biri tarafindan baslatilir (Shah
ve Swaminathan, 2008). Franchisingte bu ortaklik girisimlerini baslatan taraf franchise
alan taraftir. Bu nedenle, franchisorin algilanan kismi-cekiciligi oldukca onemlidir.
Dolayistyla bu calismada, franchisingi baslatan sirket perspektifinden segim
stirecindeki kriterleri incelemek amaglanmistir. Ayrica francgisingte partner segimi
taraflarin sozlesmeye bagli kalarak uzun stireler boyunca ytikiimliliiklerini yerine
getirmek zorunda olduklari, taraflarin is iligskilerinde genellikle 6nemli finansal
yatirimlar yaptiklar1 (Clarkin ve Swavely, 2006), gtz ontine almdiginda oldukca
onemlidir. Stratejik ortakliklarda, basarisiz olmanin en yaygin nedeni, firmanin genel
stratejisi ile bu stratejideki ortakligin rolti arasmdaki yakin etkilesiminin
taninmamasidir (Koza ve Lewin, 2000). Dogru ortaklarm secilmesi, franchise alanin
firsatc1 davranis riskini ortadan kaldirmak, marka imajin1 korumak, yatirim risklerini
azaltmak ve franchise sahiplerinin vaat edilen destegi vermelerini saglamak igin
onemlidir (Fladmoe-Lindquist, 2000; Clarkin ve Rosa, 2005). Yapilan arastirmalar hem
partner secim siirecinin hem de partner secim kriterlerinin 6nemini ortaya
koymaktadir. Bununla birlikte, bu calismalar ortak secimine sadece franchisor

acisindan bakma egiliminde olmakla birlikte 6nemini vurgulamistir (Doherty, 2009).

Franchisingte partner secim nedenlerini arastirmak tizere yapilan bircok
calisma (Clarkin ve Swavely, 2006; Altinay, Brookes, Madanoglu ve Aktas, 2014;
Brookes ve Altinay, 2011; Doherty, 2009), bu se¢imi ve nedenlerini franchisor acisindan

ve/veya franchisee agisindan olmak tizere iki tarafli incelemektedir.

Uluslararas: stratejik ortakliklarda partner secimi ile ilgili 1970 yilinda
Tomlinson'in yaptig1 arastirmada, Pakistan ve Hindistan’daki Ingiliz firmalarin ortak
seciminde dikkate aldiklar1 alt1 adet kriter belirlenmistir. Bu kriterler 5nem derecesine
gore sirastyla; uygun ortaklik ge¢misi, kaynaklar, tesisler, ortak durumu, zorunlu
se¢im ve yerel kimliktir. Daha sonra farkli kilttirlerde yapilan baska bir calismada
(Tomlinson ve Thompson, 1977’ den aktaran Brookes ve Altinay, 2011) ise se¢im kriteri

arasinda bir fark bulunmustur. Bu arastirmaya gore, Kanadal1 ve Meksikal1 ortak
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girisimlerinde finansal kaynaklar her iki sirket icin de énemliyken, Kanadali sirketler
is diinyasinda uyuma, benzer amaclara, etige ve hiikiimetle miizakere etme
yetenegine oncelik vermistir. Meksikali sirketlerin ise teknoloji ve deneyime,
uluslararas: prestije, taahhtide ve Meksikalilarla iletisim kurma yetenegine 6nem
verdigi tespit edilmistir (Brookes ve Altinay, 2011). Baska bir calismada ise finansal
yetenekler, deneyim ve yonetim becerileri, demografik 6zellikler ve is boyutlarma
yonelik tutumlar (algilanan yenilikgilik, kisisel gelisim arzusu, isle ilgili zorluklarla bas
edebilme, ise kisisel baglilik ve ticari risk alma) franchisorler tarafindan kullanilan
onemli secim kriterleri olarak tanimlamistir. Amerika Birlesik Devletleri'nde yapilan
bu arastirmada franchisorlerin temel olgiitleri algilanan is birligi, ticari karardan
memnuniyet ve franchise alan firsatcilig1 olarak tespit edilmistir (Jambulingham ve
Nevin, 1999). Cinli sirketlerin, ortak se¢iminde ortagin maddi olmayan varliklarmmn
yanu sira teknolojik ve yonetsel yeteneklerine nem vererek uzun vadeli bakis agisina
sahip olduklar1 gortilmektedir. Rus firmalar: ise daha az istikrarli kurumsal ortamlar:
nedeniyle finansal sermayeye erisim ve tamamlayic1 yetenekler gibi daha kisa vadeli
hedeflere odaklanmaktadirlar (Hitt, Ahlstrom, Dacin, Levitas ve Svobodina, 2004).
Ingiltere’de perakende bayilerinin uluslararasi franchisorlar1 segiminde finansal
istikrar, tutumlar ve kisisel 6zellikler gibi kriterlere 6nem verdigi tespit edilmis, bunun
yaninda ortaklar arasindaki “dogru kimya”nin énemli oldugu sonucuna varmislardir
(Doherty ve Alexander, 2004). Kuzey Amerika’da da benzer sonugclara rastlanmistir
(Clarkin ve Swavely, 2006). Tiirkiye’de yapilan bir arastirmada ise arastirma
kapsaminda yer alan sirketler icin partner seciminde en ©nemli iki kriter “ist
yonetimler arasinda gtiven” ve “partnerin Tirkiye’de bilinilirligi” olmustur. Goreve
iliskin en onemli kriter ise “hammaddeye erisim kolaylig1” olurken, “sermayeye
erisim” daha az oneme sahip bir kriter olarak tespit edilmistir. Bu sirketler icin en
onemli stratejik motivasyon “is birligini hizlandirmak yoluyla daha fazla istikrara
(karliliga) ulasmak” olurken, en az 6neme sahip kriter “dis gevredeki belirsizlikleri

azaltmak” olarak belirlenmistir (Cakal, 2012).

Stratejik ortakliklarda partner secimi arastirmalarinda belirlenen ok gesitli
kriterler bulunmaktadir. Bu kriterleri anlamak igin Geringer (1991) tarafindan

gelistirilen bir tipoloji kullanilmaktadir. Buna gore kriterler Tablo 1'de gosterildigi
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tizere gorev odakli ve partner odakli kriterler olmak {izere iki bashik altinda

smiflandirilmaktadir (Altinay, Brookes ve Aktas, 2013).

Tablo 1. Gorev ve Partner Odakli Kriterler

Gorev odakl1 kriterler Partner odakl1 kriterler
[ Finansal kaynaklar/sermayeye erisim 1 Gegmisteki isbirligi
1 Malzemeler/dogal kaynaklar [J Partnerin durumu
[ Teknolojik kaynaklar [J Partnerin itibar1
"1 Yerel pazar/kiiltiir bilgisi "1 Ust yonetime duyulan giiven
U Dagitim kanallari/alicilarla baglantilar U Tamamlayiciligy:
") Urtinler - drgiitsel veya ulusal kiiltiir
"1 Uretim stirecleri bilgisi -kaynaklar
[l Yasal izinlere erisim - pazarlama ve dagitim sistemleri
[J Insan kaynagma erisim - boyut ve yap1
Kaynak: Al-Khalifa and Peterson (1999); Glaister and Buckley (1997); Tatagolu (2000)" dan derleyen Altinay, Brookes ve Aktas
(2013).

Partner secimini franchiseeler agisindan inceleyen calismalar ve bu calismalar
sonucunda ortaya cikan secim kriterlerinin 6nem sirast Tablo 2'de gosterilmistir.
Guilloux, Gauzente, Kalika ve Dubost (2004)'un arastirmasinda, franchiseelerin
franchisor seciminde 6nem sirasina gore, agilis oncesi destek, marka, gelisim olanag,
franchisor destegi, karlilik ve reklam olmak tizere gorev odakli alti kritere 6nem
verdikleri belirlenmistir. Ayrica 2004 yil1 6nceki calismalarla kiyaslandiginda, gelisim
imkani kriterinin olmasi, franchiseelerin uzun doénemli distinmeye basladiklarmi
gostermektedir. Cho (2004) ise Koreli franchaseelerin partner seciminde, partnerin
ozellikleri, destek hizmetleri ve maliyeti en 6nemli 6lgtitler olarak belirlemistir. Bu tig
kriterin ilki partner odakliyken son ikisi gorev odaklidir. Jauhari, Vaishnov ve Altinay
(2009)'1n calismasinda onem sirasma gore karlilik, marka ve operasyon destegi en
onemli kriterler olmustur. Altinay, Brookes ve Aktas (2013)'m arastirmasinda ise ilk
ti¢ kriter gorev odakli, diger iki kriter ise partner odaklidir. Calismalar incelendiginde

gorev odakli kriterlerin yogunlukta oldugu gortilmektedir.

]}
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Tablo 2. Franchiseelerin Franchisor Se¢cim Kriterleri

. Guilloux,
Altinay, Vaishnov G nt
Onem | Brookes ve . auzente, | withane Peterson ve |Knight
ve Altinay | Cho (2004) | Kalika ve
sirasi Aktas (1991) Dant (1990) | (1986)
(2013) (2009) Dubost.
(2004)
Partner Acths Kanitlanmis | Egitim
1 |Marka Karhlik -armner | sncesi amtlantig | B Marka
ozellikleri konsept destegi
destek
2 Uriin Marka Opera}s.yon Marka Diistik risk | Marka Tafcrr.u.n
destegi edicilik
3 Francfl.lsor Operaus.yon Maliyet Gehg&m Isim hakki | Bagimsizlik |Bagimsizlik
destegi destegi imkan1
4 Giiven Operavs.yon Ba§la1i1glg Yatlrln.l Qe11§1m
destegi destegi avantajl imkani
. Diisiik
5 Giivenilirlik Karhhik Francfl.lsor yatirim Kantlanmug
destegi A konsept
maliyeti
6 Reklam Hizh Yatlrlm
kurulum avantajt

Kaynak: Guilloux, Gauzente, Kalika ve Dubost (2004) ve Altinay, Brookes ve Aktas (2013) den derlenmistir.

Bu arastirmada Antalya ve Burdur illerinde gida sektoriinde faaliyette bulunan
franchiseelerin franchise veren isletmenin seciminde dikkate aldig1 faktorlerin tespiti
amaclanmustir. Ayrica dikkate alinan bu faktorlerin isletme 6lcegi ve bulundugu il
degiskenlerine gore farklilasma durumu incelenmis ve yine bu faktorlerin franchising

anlasmasi stirecinde ve sonrasinda yasanan zorluklarla karsilastirmas: yapilmustir.
3. YONTEM

Arastirma; amacina uygun olarak nitel arastirma yontemlerinden fenomonoloji

arastirma desenine wuygun bir sekilde dizayn edilmis ve icerik analizi
gerceklestirilmistir. Gortismelere baslamadan 6nce ilgili literattirden yararlanilarak bir
soru formu olusturulmustur. Mart 2018 tarihinde veri toplanmaya baslanmis ve bu
stire¢ Haziran 2019 tarihinde tamamlanmistir. Verilerin 1 Ocak 2020 tarihinden 6nce
toplanmasi nedeniyle etik kurul izin belgesi alinmasma gerek duyulmamistir. Bu
stirecte Antalya ve Burdur illerinde gida sektoriinde faaliyette bulunan franchiseeler
ile ytiz ytize gortismeler yapilmis ve toplanan veriler kayit altina alinmistir. Daha
sonra ilgili literatiir dikkate almarak veriler kodlanmistir. Ardindan olusturulan

kodlara gore kategoriler belirlenmis ve kodlarla kategoriler diizenlenmistir. Son
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olarak, bulgular tanimlanmis ve yorumlamalar yapilmistir (Yildirim ve Simsek, 2016).

Verilerin analizinde MAXQDA 18.0 programi kullanilmaistir.
3.1. Calismanin Amaci

Bu arastirmada oncelikle Antalya ve Burdur illerinde gida sektoriinde faaliyette
bulunan franchiseelerin franchise veren isletmenin seciminde dikkate aldig:
faktorlerin tespiti amaglanmistir. Ayrica dikkate alman bu faktorler baz1 demografik
degiskenler ile franchising anlasmas: siirecinde ve sonrasinda yasanan zorluklarla
karsilastirmasi yapilmistir. Calisma sonucunda ulasilan bulgularin franchise veren
isletmenin  seciminde dikkat edilmesi gereken faktorlere 1sik tutacag:
distintilmektedir. Ayrica bulgular sayesinde franchise veren isletmelerin kendilerinde

gelistirmeleri gereken oncelikli alanlar1 daha net saptayabileceklerine inanilmaktadir.
3.2. Veri Kaynag ve Calisma Grubu

Arastirmanin veri kaynagmi Antalya ve Burdur illerinde gida sektoriinde
faaliyet gosteren toplam 16 franchisee ile yapilan ytiz ytlize gortismeler
olusturmaktadir. Tiirkiye’de franchise sisteminin gida sektoriinde yaygm olarak
kullanilmast (Alkan, 2015) bu sektortin tercih edilmesinde etkili olmustur.
Gortismelere baslamadan o¢nce ilgili literattir taranmis ve bir soru formu
olusturulmustur. Franchisee isletmeleriyle yapilan miilakatlarda derinlemesine bilgi
almak adina yari-yapilandirilmis goriisme teknigi kullanilmistir. Orneklem kolayda
ve kartopu orneklem yontemiyle olusturulmustur. Cevaplarin tekrarlanmasi ile
birlikte gortismelerin doyuma ulastig1 gortilmiis ve miilakatlar bitirilmistir. Arastirma

kapsaminda incelenen 16 isletmeye dair detayl1 bilgi Tablo 3'te yer almaktadir.

]}
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Egitim Diizeyi Frekans | Sektor Frekans
Lisans ve tistii 10 Yiyecek 9
Lisans alt1 6 Icecek 7
Sehir Is Tecriibesi

Antalya Gida Sektortinde Tecrtiibesiz 11
Burdur Gida Sektoriinde Tecrtibeli 5
Olgek Calisan Sayis1

Ulusal 10 ve alti 8
Uluslararasi 7 10 tizeri 8
Kisinin Yas1 Kurulma Yili

18-29 4 2014 yilindan 6nce 2
30-34 4 2014-2016 3
35-39 5 2016-2018 7
40 ve tistii 3 2018 yilindan sonra 4
"?:ccriilgesi Franchise Memnuniyet Diizeyi

Yok 13 Memnun 11
Var 3 Memnun Degil 5
Faaliyet Durumu

Faaliyette 10

Faaliyette Degil 6

Kaynak: Yazarlar tarafindan iiretilmistir.

Tablo 3’te goriildugii tizere katilimcilarin ¢ogu lisanstistii egitimine sahiptir. 9

isletme yiyecek, 7 isletme ise icecek {izerine yogunlasmistir. Isletmelerin 8'i Antalya ve

8i de Burdur ilinde faaliyet gostermektedir. Katilimecilarin ¢ogunun gida sektoriinde

tecriibesi yoktur. 9 isletme ulusal 6lgekte iken calisan sayis1 10 ve alt1 ile 10 tizeri olan

isletme sayis1 esittir. Isletme sahiplerinin yaslar1 dikkate alindiginda genellikle 40 yas

alt1 oldugu gortilmektedir. 18-29 yas arasinda 4 kisi, 30-34 yas arasinda 4 kisi, 35-39

yas arasinda 5 kisi ve 40 yas ve stti 3 kisi bulunmaktadir. Katilimcilarin ¢ogunun

2016-2018 yillarmnda kuruldugu ve franchise tecriibelerinin olmadig1 saptanmustir.

Franchiseelerin neredeyse hepsinin memnun oldugu tespit edilmistir. Katilimcilarla

gorusmeler 2018 yilinda gerceklesmis olup 2019 yilinda faaliyet durumu da arastirma

kapsamina almmuistir. Katilimcilarm 6 tanesinin faaliyette olmadig: gortilmiistiir.
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4. BULGULAR

4.1. Franchise Veren Isletmelerin Belirlenmesinde Etkili Olan Faktorlere

Yonelik Bulgular

Arastirma kapsaminda yapilan goriismelere gore franchisor seciminde
girisimcilerin farkli stratejileri bulunmaktadir. Baz1 franchiseeler daha ¢ok gorev
odakli bir sekilde arastirmalarini gerceklestirirken digerleri partner odakli bir
yaklasimla ikili iligkileri ve gtiveni 6n planda tutmustur. Franchiseelerin sahip oldugu
tutumlarin daha acik bir sekilde gosterilmesi icin franchiseelerin yorumlarindan

alintilar verilmistir.

A: “Katkr maddesi yok. Bagimlilik yapan tiriinler yok. Dogal. Almis oldugu sertifikalar
da etkili oldu. Ayrica franchisor her il icin bir kisiye franchise veriyor ve sinirli sayida sube

acma hakk: tamyor...”

B: “Aaldiginda Tiirkiye’de 3. kahveci firmasiwydi... 160°a yakin subesi oldu su an.
Ayrica, Antalya mengeili bir firma. Direkt yerlerini, tiretim bantlarini gordiigiimiiz bir yer.
Uriin tadi konusunda daha énce begendigimiz bir yer. Ek olarak; dgrencinin begenecegi

dekorasyona sahip olmas: da etkiledi. Genelde bizim hitap ettig¢imiz kisiler 6grenci...”.

C: “Tesadiifen oldu. Bolge miidiirii ile tamistik arastirmaya basladik. Franchisora

ulagilabilir, sartlar agir degil. Piyasadaki tiriinlere alternatif.”

D: “Yoneticiler cok onemli, elektrigin tutmas: cok onemli ilk basta. Kullanilan iiriinlerin
kaliteli olmasi dnemli. Mesela disarida bir tiriinii 15 liradan alirsiniz. Benim aldiim iiriin
20’den asagida degil. Kaliteli iiriin. Biliyorsunuz su andaki en biiyiik hile gida sektiriinde.

Burada dnemli olan sertifikadan ziyade, giiven.”

Arastirma kapsaminda franchiseelerin tercihleri icerik analizi ile incelendiginde
ise dikkate alan kriterler ve bu kriterlerin 6nem sirasi ortaya ¢ikarilmistir. Bulgular
Sekil 1'de gosterilmistir. Sekil 1’e gore franchise alan isletmelerin en fazla dikkat ettigi
faktortin konsept - trtin cesitliligi oldugu gortilmiistiir. Ardindan sirasiyla ikili
iligkiler, marka, firma potansiyeli, profesyonellik, {irtin ve hizmet standardi, yatirim
sartlarinin uygunlugu, karlilik orani ve lojistik destegin dikkat edilen unsurlar oldugu

tespit edilmistir.
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=

@,
Franchise Ortagini Se¢me Nedenleri
= Y 12 .I/I/_/ , \ 11— —
Konsept-Urlin 8 S / / \ .
s f \ \ Lojistik destek
cesitliligi 5 4 \ 3
/! / N\ N
0 ../_./ / 4 y .\\ @
G S _ \
L / \ Karlihk orani
Ikili iligkiler e / \
» ¥ 1
@g Gq (C
Marka  Firma potansiyeli | Yatinm sartlarinin
4 ‘ uygunlugu
e (C

Profesyonellik Wran Yehizmet

standard

Sekil 1. Franchise Veren Isletmelerin Belirlenmesinde Etkili Olan Faktorler

Kaynak: Yazarlar tarafindan iiretilmistir.

4.2 Franchise Veren Isletmelerin Belirlenmesinde Etkili Olan Faktorlerin Baz1

Demografik Degiskenlere Gore Farklilasip Farklilasmadigina Dair Bulgular

Arastirma kapsaminda franchisor seciminde dikkat edilen etmenlerin bazi
demografik degiskenlere gore farklilasip farklilasmadigi incelenmistir. ilk olarak
sektor ayirimi yapilmistir. Gida isletmeleri tizerine yapilan calismada yiyecek ve

igecek tizerinde yogunlasan isletmeler calisilmis ve sonuclar Sekil 2'de gosterilmistir.

Sekil incelendiginde icecek sektorii igcin konsept-iirtin gesitliliginin oldukca
yiiksek bir dneme sahip oldugu goriilmektedir. icecek sektoriinde faaliyet gosteren
katilimcilarm tiimti (7 isletme) konsept-iirtin cesitliligini dikkate almustir. Ikili
iligkilerin, firma potansiyelinin, markanin ve lojistik destegin icecek sektortindekiler
i¢in daha etkili oldugu gortliirken, profesyonellik, yatirim sartlarinin uygunlugu ile
trtin ve hizmet standardinin yiyecek sektortinde daha fazla dikkate alindig:

gorilmektedir.

——T7T7TTmFm 77—« -— 7 —HNKm7+—— -
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Yiyecek Icecek Toplam

4 =] franchise ortadini secme nedenleri
&7 Konsept-Uriin gesitliligi
(@g Tkili iligkiler
(@g Firma potansiyeli
@4 Profesyonellik
@4 Yatinm sartlarinin uygunlugu
@4 Uriin ve hizmet standard
©y Marka
©g Karlihk orani
@4 Lojistik destek 1

HoR W W Wk A
[l A I
[

ol ) B R ¥ |

3 TOPLAM 23 19 42
# N (Belgeler) 9 (56%) 7 (43%) P —
Sekil 2. Franchisor Se¢iminin Sektorel Dagilimi

Kaynak: Yazarlar tarafindan iiretilmistir.

Franchising uygulamasini tercih etme sebeplerinden biri franchisormn ¢nceki
tecriibelerinden faydalanmaktir (Tutar 2005: 77). Arastirmada da franchising
uygulamasini tercih eden girisimcilerin tecriibe durumu incelenmis ve Sekil 3'de
gosterilmistir. Sekil 3’e gore gida sektoriinde tecriibeli olan isletme sayisinin bes
oldugu, tecriibesiz isletme sayisinin ise on bir oldugu goriilmektedir. Tecriibeli
isletmelerin hepsi konsept- tirtin gesitliligini dikkate aldig1 ve tecriibesiz girisimcilere
gore profesyonellige, markaya ve karlilik oranina 6nem veren isletme oranmin daha
ytiksek oldugu gortilmektedir. Tecriibesiz isletmelerin ise tecriibeli isletmeler kadar
olmasa dahi konsept-iiriin gesitliligini inceleyen isletme oranmin ve ikili iligkilere

onem veren isletme oranmnin yiiksek oldugu saptanmistir.

Gida sektoriinde tecriibesiz = Gida sektdriinde tecriibeli Toplam
4 i@ franchise ortadini secme nedenleri |
= Konsept-Uriin cesitliligi 7 5 2
=g Tkili iligkiler 6 2
(Z¢ Firma potansiyeli 3 1 4
=4 Profesyonellik 2 2 4
=3 vatinm sartlanmin uygunlugu 2 1
@' Uriin ve hizmet standardi 3 1 -
&y Marka 3 2 5
=g Karlilhk orami 1
izg Lojistik destek 1
¥ TOPLAM 27 15 42
# N (Belgeler) 11 (68%) 5 (31%) 16 (100%]

Sekil 3. Franchisor Se¢iminin Tecriibe Durumuna Goére Dagilimi

Kaynak: Yazarlar tarafindan iiretilmistir.
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Arastirma kapsaminda ayrica franchiseelerin daha o©nce franchising
uygulamasimi tercih edip etmedikleri arastirilmis ve franchisor seciminde bir
farklilasma yaratip yaratmadig1 incelenmistir. Sonuglar Sekil 4’de yer almaktadir. Sekil
4’e gore daha once franchising uygulamasini deneyimleyen isletme sayisi ti¢ iken
franchising tecriibesi bulunmayan isletme sayisi on {tigtiir. Tecriibeli girisimcilerin
hepsi sektor tecriibesinde oldugu gibi segimlerini yaparken konsept {irtin gesitliligini
dikkate almislardir. Ayrica {i¢ isletmenin ikisinde marka ve birinde ikili iliskiler
secimlerinde etkili olmustur. Daha 6nce franchising tecriibesi olmayan isletmelerin
ise konsept tirtin gesitliliginin yaninda, franchising ortagini se¢me nedeni olarak ikili

iligkilere de 6nem verdigi ortaya ¢ikmuistir.

Yok Var Toplam

4 i) franchise ortagini secme nedenleri
@ Konsept-Oriin gesitliligi
(=g Tkili iligkiler
(=g Firma potansiyeli
@3 Profesyonellik
&g Yatinm sartlarinin uygunlugu
&3 Uriin ve hizmet standard
&g Marka
=g Karlilik orani
(=4 Lojistik destek

[ L 7™ I - % R S - N RV |

3 TOPLAM 16 ; -
F N (Belgeler) 13 (81%) 3 (18%) S

Sekil 4. Franchisor Se¢iminin Franchising Tecriibesine Gore Dagilimi1

Kaynak: Yazarlar tarafindan iiretilmistir.

Tercih edilen franchisorlarin o6lcekleri incelenmis ve sonugclar Sekil 5'te
gosterilmistir. Sekil 5'te franchisor seciminde isletmelerin dokuzunun ulusal diizeyde
yedisinin ise uluslararas1 dtizeyde faaliyet goOsteren firmalar1 tercih ettigi
gortilmektedir. Ulusal marka tercih sebepleri incelendiginde yatirim kosullarmnmn
uygunlugu dikkat cekmektedir. Sadece ulusal marka tercihinde bulunan isletmeler bu
kriteri dile getirmislerdir. ikili iliskilere hem ulusal hem de uluslararasi isletmeler
dikkate almis olmakla birlikte ulusal olcekteki girisimciler icin daha 6nemli oldugu
goriilmiistiir. Ote yandan partner segiminde tercih nedenleri firma sayilarina oranlari

goz ontine alindiginda uluslararast marka tercihinde bulunan girisimcilerin diger
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isletmelere gore konsept tiriin gesitliligi, firma potansiyeli, profesyonellik ve marka

kriterlerini nispeten daha fazla 6n planda tuttugu tespit edilmistir.

Ulusal Uluslararasi Toplam
4 |@. franchise ortadini secme nedenleri :
= Konsept-Urin cesitliligi 6 [ 2
=g Tkili iligkiler 6 2 3
(=g Firma potansiyeli 2 2 -
@3 Profesyonellik 1 3 4
&g vatinm sartlanmin uygunlugu 3 3
&g Oriin ve hizmet standard 3 1 B
&5 Marka 2 3 5
=g Karlihk oran 1 1
=g Lojistik destek 1 1
3 TOPLAM 24 18 42
+ N (Belgeler) 9 (56%) 7 (43%) 16 (100%)

Sekil 5. Franchise Veren Isletme Seciminin Olgege Gore Dagilimi

Kaynak: Yazarlar tarafindan iiretilmistir.

Ayrica karsilastirma yapmak amaciyla iki farkli il arastirma kapsamina
almmustir. Sekil 6’ya gore iki il arasindaki franchise veren isletme secimi kriterleri

birbirine benzemektedir.

Antalya Burdur Toplam
4 i@ franchise ortadini secme nedenleri :
&7 Konsept-Oriin gesitliligi [ [ 2
(=g Tkili iligkiler 4 4
(g Firma potansiyeli 3 1 4
2y Profesyonellik 3 1 -
@3 Yatinm sartlaninin uygunlugu 2 1 3
@' Uriin ve hizmet standard 1 3 -
=g Marka 3 2 5
=g Karlihk oran 1 1
4 Lojistik destek 1 1
2 TOPLAM 23 19 42
F N (Belgeler) 8 (50%) 8 (50%) 16 (100%

Sekil 6. Franchise Veren Isletme Seciminin Bulunduklar1 Sehre Gore Dagilimi

Kaynak: Yazarlar tarafindan iiretilmistir.
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Arastirma kapsaminda katilimcillarin - egitim  durumu  incelenmistir.
Katilimcilarin  altisitnin  lisans alti, onunun ise lisanstistli mezuniyeti oldugu
gorulmistiir. Lisansiisti mezuniyete sahip bireylerin genellikle konsept-tirtin
cesitliligine oncelik verdigi, lisans altt mezuniyeti olan bireylerin ise ikili iliskilere

yoneldigi tespit edilmistir (Sekil 7).

Lisans alti Lisans ve (istii Toplam

4 i@ franchise ortagini secme nedenleri
&7 Konsept-Uriin gesitliligi
=g Tkili iligkiler
(=g Firma potansiyeli
=4 Profesyonellik
&3 yatinm sartlaninin uygunlugu
@4 Oriin ve hizmet standard
Tg Marka
=g Karhlik oran
4l Lojistik destek

[ R = -

[ I A ]

[l B = O B S [ [ S = |

3 TOPLAM 14 28 42
# N (Belgeler) 6 (37%) 10 (62%) 1009

Sekil 7. Franchisor Se¢iminin Egitim Diizeyine Gore Dagilimi

Kaynak: Yazarlar tarafindan tiretilmistir.

Franchise ortagini sectikten sonraki stirecte bireylerin franchisor secimlerinden
memnuniyet durumu arastirilmis ve on bir isletmenin memnun oldugu tespit
edilmistir. Konu hakkinda bilgi veren $Sekil 8 incelendiginde memnun olmayan
isletmelerin neredeyse hepsinin ikili iliskileri dikkate aldig1 goriilmektedir. Ayrica
yatirim sartlarmimn uygunlugunu dikkate alan isletmelerin hepsinin memnun olmadig:

saptanmustir.
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Sekil 8. Franchisor Se¢iminin Memnuniyet Diizeyine Gore Dagilimi

Kaynak: Yazarlar tarafindan iiretilmistir.

Franchiseelerin franchise veren isletme secimi yapmalarmin ardindan
yapilacak gortismeler sirasinda zorluk yasayip yasamadiklar: incelenmis ve konuya
dair bulgular Sekil 9'de gosterilmistir. Girisimciler goriismeler sirasinda sirasiyla
finansman, franchisee kimligi, sozlesmenin tek tarafli olmasi, yer secimi ve franchisee
olarak faaliyete baslama stiresinin uzun olmas: gibi problemlerle karsilasmislardir.
Katilimcilarm bir kismi birden fazla sorun yasamis oldugunu bildirmistir. Bu durum
Sekil 7’ de katilimct sayisindan daha fazla belgenin bulunmasma neden olmustur. Ote
yandan sorun yasamadigi bildiren bir isletme bulunmaktadir. Bu isletmenin ise

secimini sadece konsept-iiriin gesitliligine gore karar verdigi gortilmektedir.

Isletmelerin franchising uygulamasma baglamalarmin ardindan yasamis
olduklar1 zorluklar Sekil 10’da yer almaktadir. Sekil 10’a gore franchiseeler sirasiyla
yaniltici/yetersiz danismanlik, sozlesme sartlarina hakim olamamak, tedarik ve
franchise veren isletmenin yeterli tecriibesinin olmamasindan kaynakl: zorluklarla
karsilastiklarini ifade etmislerdir. Bir isletme sadece tek bir zorlukla karsilastigimi
belirttigi gibi birden fazla zorluk da dile getiren isletmeler bulunmaktadir. Bu nedenle
Sekil 8'de yer alan belge sayisi toplam goriistilen kisi sayisindan daha fazla
gorinmektedir. Ote yandan hi¢ zorluk yasamadigii dile getiren dort igletme
bulunmaktadir. Zorluk yasamayan isletmelerin hepsi konsept -tirtin cesitliligini

se¢imlerinde dikkate almislardir. Marka yine nispeten onem vermis olduklar faktorler
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arasindadir. Fakat girisimciler firma biiytime potansiyeli ve yatirim sartlarmnm

uygunlugu konularmi hi¢ dikkate almamuslardir.
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Sozlesmenin tek tarafli olmas Finansman Yer segimi | Sirenin uzun olmasi | Franchise alan kisinin kimligi yok
4 @] franchise ortagini secme nedenleri :

@ Konsept-Uriin gesitliligi 8 2 i 2 1

=g kili iligkiler 1 6 2 1 2
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+ N (Belgeler) 3 (13%) 10 (43%) 3 (13%) 2 (8%) 4 (17%) 1 (4%)

Sekil 9. Franchise Veren Isletme Secimi ile Franchising Karar1 Sirasinda Yasanan Zorluklarin Karsilastirilmasi

Kaynak: Yazarlar tarafindan iiretilmistir.

Sézlesme sartlarina hakim olmamaktan kaynaklanan zorluklar Tedarikgi Zorluk olmadi Franchisorin yeterli tecriibesinin olmamasi Yanilticl yetersiz danismanlik
1@ franchise ortadini secme nedenleri
@7 Konsept-Uriin cesitlilidi 1 2 4 2 5
(=g ikili iligkiler 2 1 1 1 4
(@4 Firmanin biiyiime potansiyeli 1 1 1 2
@4 Profesyonellik 1 3
@3 Yatinm sartlarinin uygunlugu 1 2
@4 Uriin ve hizmet standardi 1 1 1 2
¢ Marka 1 1 2 1 1
&g Karlilk orani 1
(@4 Lojistik destek 1
I TOPLAM 7 6 11 5
+ N (Belgeler) 3 (16%) 2 (11%) 4 (22%) 2 (11%) 7 (38%)

Sekil 10. Franchise Veren Isletme Secimi ile Franchising Karar1 Sonrasinda Yasanan Zorluklarm Karsilastirilmasi

Kaynak: Yazarlar tarafindan iiretilmistir.
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Arastirma verilerinin toplanmasinin ardindan yaklastk 1 sene sonra
katilimcilarin faaliyet durumu arastirilmistir. Arastirma kapsaminda goriistilen on altt
firmanin onu faaliyetlerini stirdiirtirken altis1 girisimcilerini sonlandirmak
durumunda kalmislardir (Sekil 11). Faaliyette olmayan isletmelerin franchisor se¢me
sebeplerinde faaliyette olan isletmelere oranlandigimnda firmanmn biytime

potansiyeline daha fazla odaklandig1 saptanmustir. Faaliyette olan firmalarin ise

Faaliyette degil Faaliyette Toplam

4 (@ Jfranchise ortadini secme nedenleri |
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Kaynak: Yazarlar tarafindan iiretilmistir.

Sekil 11. Franchisor Se¢iminin Faaliyet Durumuna Gore Dagilimi

5. SONUC VE ONERILER

Giintimtizde isletmeler icin kiiresellesme, teknoloji ve bilgi cagmin etkisiyle
pazarda tutunmanm zorlastigi asikardir. Ozellikle ilk islerini kurma diisiincesine
sahip olan  girisimcilerin, rekabetin  isletmeleri zorladig1  pazarlarda
strdiirtilebilirlikleri oldukgca dtistiktiir. Bu agidan franchising sistemi sagladig:
avantajlar sayesinde girisimcilerin sanslarmi arttirabilmektedir. Potansiyel miisteri
kitlesine sahip olarak, sistematik bir yapinin bulundugu ve ihtiya¢ duyulan destegin
surekli saglandig bir ortamda girisimcilik faaliyetlerinde bulunmak riski azaltacaktir.
Ote yandan basarili olmayan bir ortak, bagka bir deyisle franchise veren isletmenin
se¢imi ise girisimci igin karsiligini alamadigr bir yatirima dontisebilmektedir. Bu
kapsamda hazirlanan calismada franchiseelerin franchise veren isletme secimleri

incelenmis ve demografik degiskenlere gore secimlerin farklilasip farklilasmadigmin
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saptanmasi ve franchiseelerin franchising goriismeleri sirasinda ve sonrasinda

yaasdig1 zorluklarla karsilastirilmas: amaglanmustir.

Franchiseelerin en fazla dikkat ettigi faktorlerin sirasiyla konsept - tirtin
cesitliligi, ikili iliskiler, marka, firma potansiyeli, profesyonellik, tirtin ve hizmet
standardi, yatirnm sartlarmimn uygunlugu, karlihk orani ve lojistik destegin dikkat
edilen unsurlar oldugu saptanmustir. Konu ile yapilan diger calismalar incelendiginde
ise markanin en fazla tizerinde durulan faktor oldugu goriilmektedir (Altinay,
Brookes ve Aktas, 2013). Ayrica gida sektoriindeki firmalarin franchising
uygulamasimi tercih etmesinde markalasmanin en biiytik itici gii¢ oldugu tespit
edilmistir (Seven, 2007; Arman, Eksili, Kiran ve Cetinkaya Bozkurt, 2019). Her ne
kadar yapilan ¢alismanin sonuglarinda marka ilk siralarda yer alsa da konsept ve tirtin
cesitliligi ile ikili iliskiler arastirmanin yapildig1 orneklemde markanin oniine
gecmistir. Ote yandan tirtiniin kendisinin 6n plana ¢iktig1 da goériilmektedir. Ornegin;
turunii farkli acilardan inceleyen franchiseeler, tirtintin kalitesi, ¢zellikle gida
sektortinde tirtintin temiz, saglikl1 ve giivenli olmasi ya da tirtintin alisveris merkezine
girmeyi saglama gibi bir pazar firsati sunmasmdan dolay: tercih edildigini dile
getirmektedirler (Altinay, Brookes ve Aktas, 2013). Uriin cesitliligi ve tirtin hizmet
standardi diger calismalarda oldugu gibi bu ¢alismada da franchise veren isletmenin

seciminde 6ne ¢gikmaktadir.

Franchiseelerin seg¢iminde icecek ve yiyecek alaninda uzmanlasmis isletmeler
acisindan bir farklilasma olup olmadigr incelendiginde yiyecek sektoriindeki
isletmelerin, profesyonellik, yatirim sartlarinin uygunlugu ile irtin ve hizmet
standard:r {izerinde daha ¢ok durdugu goriilmistiir. Bu kriterlerin ise yiyecek
sektortinii tercih eden girisimcilerin daha objektif bir degerlendirmeye yonelttigi
diistintilmektedir. Igecek sektoriinde ise konseptin tercih edilecegine inanildig:
markalar 6ne gikmustir. Icecek sektoriindeki bu farkliligin sebebinin ise daha ok kahve
tizerine yogunlasan isletmelerin arastirma kapsamuna alinmis olmasi oldugu
distintilmektedir. Kahve diikkanlar1 toplumsalligi, zevki ve paylasimi cagristirirken
glintimtizde degisime ugramis ve farkli kahve ttirlerinin, degisik tat ve gortiniimde
sunuldugu, kahve disinda alternatif iceceklerin ve yiyeceklerin de servis edildigi

mekanlar haline gelmistir. (Akarcay, 2012 s. 186 aktaran Asik, 2017). Asik (2017)
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calismasinda marka kahve tercihinde en 6nemli unsurlarin sirasiyla tat ve sunum,
fiyat, hizmet kalitesi ile servis hizi, kahve cesidinin fazla olmas: ve diikkanin
dekorasyonu oldugunu dile getirmistir. Dolayisiyla katilimcilarin konsept - tirtin
gesitliligine vermis olduklar1 6nemin dogrulugu goriiltirken 6zellikle marka kahve
diikkanlar1 tizerine yogunlasacak franchiseelerin {iirtin ve hizmet standardma da

dikkat etmeleri onerilmektedir.

Franchiseelerin sahip oldugu deneyim incelendiginde hem sektér hem de
franchising uygulamas: acgisindan deneyimli olan isletmelerin sayismin az oldugu
gorilmektedir. Bu bulgu beklenen bir sonugtur. Tasarruflariyla kendi isini kurmak
isteyen 6te yandan kendi isini kurmak i¢in gerekli olan yetenek, giiven veya tecriibeye
sahip olmayan bireyler, franchising sistemi ile birlikte yeni bir is kurma kararina
oranla daha avantajli hale gelmektedirler (Aslanoglu, 2007: 81). Bireyler daha 6nce
bilmedigi bir alanda mal ve hizmet tireterek satabilecek seviyeye ulasmaktadirlar
(Tuncay, 1992: 51'den aktaran Kurt ve Korkmazytirek, 2019: 31). Franchiseelerin
zamanla deneyim kazanmasi ve franchisorlarin destegine eskisi gibi gerek kalmamasi
franchising sozlesmesinin ilk donemlerindeki yiiksek is birligi seviyesinin zamanla
diismesine neden oldugu saptanmistir. (Clarkin ve Swavely, 2006: 134-135).
Dolayisiyla deneyimli isletmeler franchisorla bir bag kurmamaya deneyimsiz
isletmelere gore daha fazla egilimli olacaklardir. Franchisor agisindan konu
incelendiginde ise deneyimsiz girisimcilerin franchisee olarak segilmesi bazi
franchisorlar tarafindan avantajli olarak goriilmektedir. Franchisorlar igin
franchiseelerin eski aliskanliklari bir tarafa biraktirarak egitim vermenin problemli bir
stire¢ olusturdugunu savunan galismalar mevcuttur (Clarkin ve Swavely, 2006). Bu
durum deneyimli girisimcilerin franchising uygulamasin tercih etmede bir engel
olusturacaktir. Ote yandan farkli goriise sahip olan calismalar da bulunmaktadir.
Ornegin gecmis deneyimlerin franchiseelerin yeteneklerini gelistirme konusunda
yardimc1 oldugunu gosteren calismalar vardir (Clarkin ve Swavely, 2006).
Jambulingham ve Nevin (1999) calismasinda franchisorlarin franchisee secim
stirecinde franchiseenin 6nceki deneyimlerinin anahtar etmen oldugunu
belirtmislerdir. Arastirma kapsaminda goriisiilen deneyimli isletmelerin konsept -

tirtin gesitliligine maksimum derecede 6nem verdigi goriilmektedir. Ote yandan
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tecriibesiz isletmelerin ikili iliskilere tecriibeli olan isletmelere gore daha fazla itibar
ettikleri de gozlenmistir. Tecriibeye sahip olmadiklar1 icin gorev odakli

incelemelerden ziyade partner odakli secimlerin yapilmasi beklenen bir sonugtur.

Olgek agisindan yapilan karsilastirmada ulusal marka secimi yapan isletme
sayisinin daha yiiksek oldugu saptanmistir. Her ne kadar onceki calismalarda
uluslararas: franchise veren isletmelere sahip franchiseelerin memnuniyet diizeyi
ulusal markaya sahip franchiseelere gore daha yiiksek oldugu tespit edilmisse de
(Abdullaev, 2011) ikili iliskiler ve yatirirm sartlarmimn uygunlugu konularma dikkat
eden igletmelerin biiytik oranda ulusal markalar tercih ettigi goriilmektedir. Sonuclar
sasirtici degildir. Giivenin franchise ortagi seciminde oldukca 6nemli bir yeri oldugu
ve Tirkiye'nin kolektif bir kiiltiir anlayisina sahip oldugu diistintldtigtinde ikili
iliskilerin ulusal firma tercihinde daha biiytik 6neme sahip olmasi beklenen bir
sonuctur. Ayrica uluslararasi franchise veren isletme sahiplerine ulasmak ulusal
franchise veren isletmeye gore cok daha zorlu olacaktir. Ek olarak uluslararasi
markalarin sahip oldugu nispeten ytiksek yatirim sartlar: girisimcileri ulusal firmalara
yoneltmektedir. Pazar arastirmasma daha profesyonel agidan bakan isletmelerin ise

uluslararasi isletmeleri tercih ettigi gortilmektedir.

Farkli bolgelerin sahip oldugu farkli sosyal etkenler o bolgedeki aliskanliklarim,
kurallarm ve normlarin yine o boélgede bulunan firmalar: etkileyebilecegi ve ekonomik
faaliyetleri bu sosyal yapinin sekillendirecegi savunulmaktadir (Simmie, 2001 aktaran
Albayrak ve Erkut, 2010). Bu dogrultuda farkli kosullara sahip iki sehir dikkate
almarak, bu illerde girisimcilik faaliyetine baslayacak olan bireylerin franchisor
tercinde farklilasma olup olmadig1 incelenmistir. Antalya ve Burdur her ne kadar
komsu iki sehir olsa da birbirlerinden farkli yapiya sahiplerdir. 2014 yilinda Turkiye
genelinde 81 ili inceleyen rekabet endeksi arastirmasinda Antalya’nin dort, Burdur'un
ise 26. Sirada oldugunu saptamistir. Bu sonu¢ bu iki sehrin birbirlerinden farkl
kosullara sahip oldugunu gostermektedir (Dilek ve Al, 2016). Kalkinma Bakanhigmin
(2013) illerin sosyo-ekonomik gelismislik siralamasi arastirmasmda Burdur tigtincii
kademe gelismis iller grubunda yer alirken Antalya birinci kademe gelismis illerden
biri olmustur. Bu farkliliga dayanarak, girisimcilerin ortak se¢imlerinde birbirlerinden

farklilasan faktorleri dikkate almalari beklenmistir. Fakat sonuclar beklenilenin aksi
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yondedir. Farkli cografi kosullara sahip olan girisimcilerin kriterleri birbirlerinden

farklilasmamustir.

Girisimcilerin egitim diizeyi dikkate alindiginda ise franchising uygulamasinm
tercih eden lisans ve tistti mezuniyet derecesi olan girisimci sayismnin daha ytiiksek
oldugu saptanmistir. Bu bulgu literatiirle uyum gostermektedir. ABD’de yapilan bir
arastirmada fast-food isletmelerinde franchise sistemini tercih eden franchiseelerin
cogunun tiniversite mezunu ve %10unun da liseyi bitirmis oldugu, Ingiltere’de ise
franchiseelerin neredeyse %50’sinin tiniversite egitimi almis kisilerden olustugu
gozlenmistir (Seven, 2007). Ayni sekilde konu ile alakal1 yapilan diger calismalarda da
egitim seviyesi yiiksektir (Alkan, 2015; Seven, 2007; Kurt ve Korkmazytiirek, 2019) ve
egitim seviyesi yiiksek olan bireyler deneyimli bireyler gibi konsepti hos ve triin

cesitliligi yiiksek olan girisimlere yonelmislerdir.

Franchise ortagimi sectikten sonraki stirecte bireylerin franchising sisteminden
memnun olup olmadig1 ve yaklasik bir yil siire sonra faaliyet durumu sorgulanmustir.
Bu degiskenler hem franchising sisteminin gelecekteki durumu hakkinda bilgi
vermesi hem de isletmelerin kriterleriyle birlikte bir karsilastirma yapma olanag:
saglamasi agisindan nem arz etmektedir. Bulgulara gore franchising sistemini tercih
eden girisimcilerin yarisindan ¢ogu (11 isletme) memnuniyetini dile getirmistir.
Ayrica isletmelerin biiytik kismmin (10 isletme) faaliyet oldugu goriilmektedir. Bu
bulgu franchising sisteminin gelecekte de siirdiiriilebilir bir uygulama olacagim
dustindiirtmektedir. Calismada memnun olmayan isletmelerin neredeyse hepsinin
ikili iligkileri dikkate aldig1 saptanmistir. Ote yandan faaliyetini devam ettirebilen
bir goriintim sergilemektedir. Ikili iliskilerin temelinde gliven ve iyi niyet
bulunmaktadir. Giiven ve iyi niyetin de is birligi hangi durumda olursa olsun
dengeleyici ve destekleyici bir rolii bulunmaktadir (Halis, Senkal ve Tiirkay, 2009). Ote
yandan ikili iligkiler stibjektif bir degerlendirmeye dayanmakta olup icerisinde risk
bulundurmaktadir. Calismadaki diisitk memnuniyet seviyesi giiven duygusuyla
birlikte ortaya ¢ikabilecek algilama hatalarinin (6rn. Dogrulama yanilgisi, hale etkisi
vb.) veya bireylerin sahip oldugu ruh haline, farkli dissal etmenlere gore giin

igerisinde dahi stirekli degisebilen tutumlarin bir sonucu oldugu diistintilmektedir.
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igletmelerin glintimtizdeki durumu dikkate alindiginda ise giivenin, iyi niyetin, ikili
iligkilerin basar1 tizerinde pozitif bir etkiye sahip olduguna inanilmaktadir.
Isletmelerin siirdiiriilebilirliginde markalasmanm kismen etkili oldugu bulgusu ise
tiketiciler icin ©oneminin anlasilmasi ve tiiketicilerde marka baghligina, marka
sadakatine neden olmasi nedeniyle sasirtict olmamuistir. Yatirim sartlarmin uygunlugu
kriterini dikkate alan isletmelerin hepsinin memnun olmadig1 bulgusunun saptanmasi
ise pazarda fiyatin olusmasinda tiiketicilerin, burada kastedilen franchiseelerin,
tatmin durumunun etkisi diistintildtigtinde beklenen bir sonuctur. Biiytime ise her
zaman risk unsurudur. Biiyiime hirs1 ile girisimlerine baslayan isletmelerin

faaliyetlerine son verme olasilig1 ise ytiksektir.

Franchiseelerin franchise veren isletme secimi yapmalarmm ardindan
yapilacak anlasma sirasinda zorluk yasay1p yasamadiklari incelenmis ve girisimcilerin
sirasiyla finansman, franchisee kimligi, sozlesmenin tek tarafli olmasi, yer secimi ve
franchisee olarak faaliyete baslama stiresinin uzun olmasi gibi problemlerle
karsilastiklar: tespit edilmistir. Brookes ve Altinay (2011) calismasinda miizakerelerin
baslamasinin ardindan franchising isletmesinin 6zelliklerinden ziyade ortakla alakal
kriterlerin baskin oldugu ifade edilmistir. Bu kriterler arasinda ortaklarin birbirine
uyumlulugu, taraflarm risk ve deger tanimlari, vizyonlari, orgiit kiilttirleri ve hedefleri
arasindaki benzerliklerin yer aldigini dile getirilmistir. Bu stiregte ortaklarin birbiriyle
uyumlu olmasi kritik bir rol oynayarak goriismelerin olumlu sonucglanmasma neden
olabilirken (Brookes ve Altinay, 2011) uyumun olmamasi da arastirma bulgularinda
tespit edildigi gibi franchisee kimliginden dolay1 problemlerin yasanmasina sebebiyet
verebilecektir. Bu noktada ise girisimcilerin franchisor seciminde dikkat ettigi ikili
isletmelerin sorun yasamayacagl diisintilmiistiir. Ote yandan sonuglar aksini
gostermistir. Literattirde franchising sisteminin dezavantajlar1 arasinda yiiksek
yatirrm maliyetlerinin ve oldukca kat1 ve uzun franchise s6zlesmelerinin yer almasi
(Alkan, 2015) katilimcilarin dile getirdigi finansman ve sézlesmenin tek tarafli olmasi
zorluklarinin literatiirle uyumlu oldugunu gostermektedir. Arastirmada ortaya ¢ikan,
franchise alan girisimcinin franchisee kimligi, yer secimi ve franchisee olarak faaliyete

baslama stiresinin uzun olmasi gibi problemlerin nedeni olarak ise yeterli pazar
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arastirmasinin - yapilmamasi oldugu distintilmektedir. Girisimcinin, franchise
tercihinde bulunulurken isletmenin amagclarini, misyon ve vizyon ifadelerini ve
stratejilerini inceleyip kendi amaglariyla yapacag: bir karsilastirma, franchisee kimligi
problemini ve yer secimiyle alakal1 franchisorla uyum problemini ¢6zerken franchise
veren isletmenin diger ortaklariyla yapacagi goriismeler ise faaliyete ge¢cme stiresi
hakkinda bilgi saglamasina imkan verecektir. Arastirmada sorun yasamadigim
bildiren tek isletmenin secim kriterinin sadece konsept-tirtin cesitliligi oldugu
gorulmistiir. Diger bircok isletmenin de aymi kriteri dikkate aldig1 ve bircok
problemle karsi karsiya kaldigmin saptanmasi bu verinin anlamhi olmadigimi
gostermektedir. Dolayisiyla gerekli kriterlerin incelenmedigi diistintilmektedir.
Literattir de bu diistinceyi desteklemektedir. Franchise veren isletmenin finansal
glivenilirligi ve ge¢misi, franchising uygulamasindaki tecrtibesi, pilot operasyon
sonuclariyla ilgili detayli bilgi, birlikte calistig1 franchisee sayisi, franchiseelerle
iletisime gecilmesi hakkindaki bakis acisi, kazanglarmin ana kaynagy, tirtin/hizmetin
ticreti - degeri - stiresi, franchise veren isletmenin saglayacag1 destegin tiirii ve
derecesi, verilecek egitimler hakkinda bilgi, verilen egitimlerin varsa maliyeti,
franchise uygulamasinin toplam maliyeti, gereken yatirim sermayesi, banka ve diger
referans izinleri, bolgesel uygulama ve bolge koruma, reklam desteginin tiirti -
miktari, franchisordan mal alimimna dair uygulama, hedef konusundaki yaptirimlari,
kari/zarari, yonetim konusundaki hizmetleri, isim hakki ¢demeleri, operasyon
kisitlamalari, baslangic yardimi ve sozlesme oOrnegi konularinda bilgi alinmasi
franchiseelere onerilmektedir (Seven, 2007). Gortisme yapilan girisimcilerin hemen

hemen hicbirinin literatiirde yer alan bu kriterleri dikkate almadig1 goriilmektedir.

Arastirma kapsamunda ayrica, isletmelerin franchising uygulamasina
baslamalarinin ardindan en fazla yasanan problemin yaniltici/yetersiz danismanlik
oldugu tespit edilmistir. Bu problem franchisee icin kritiktir. Ctinkti franchisor
tarafindan partnere stirekli destek verilmemesi franchising sistemini basarisizliga
ugratan ve sik yapilan hatalardan birini olusturmaktadir (Seven, 2007). Bir diger
problem olan sozlesme sartlarina hakim olamamaktan kaynaklanan zorluklar ise
girisimcilerin tecriibesizliklerinin veya hukuki bir destek almamalarmm bir

sonucudur. Girisimciler, franchising sozlesmesindeki maddelerin franchisor lehine
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oldugunu, baz1 maddelerin kendi aleyhlerine oldugunu fark edememekte ve sozlesme
imzalamadan once avukatlara damismamakta ya da yardim aldiysa da yararh
gormemektedirler (Abdullaev, 2011). Yetersiz arastirma franchise goriismeleri
sirasinda oldugu gibi sonrasinda da zorluklara neden olabilmektedir. Girisimcilerin
yasadig1 tedarik zorluklar1 ve franchise veren isletmenin yeterli tecriibesinin
olmamasindan kaynakli zorluklarin sebebini olusturdugu diisiintilmektedir. Ote
yandan goriismeler sonrasimnda hi¢ zorluk yasamadigmi dile getiren dort isletme
bulunmaktadir. Bu isletmelerin firma biiytime potansiyelini ve yatirim sartlarmn

uygunlugu konularmi hi¢ dikkate almadig1 gortilmiistiir.

Sonug olarak isletmelerin basarilarmi biiyiik oranda etkileyecek franchisor
secimi siirecinde daha titiz davranmalari, aragtirmalarmi yogunlastirmalari, gerekirse
hukuki acidan destek almalar1 Onerilmektedir. Ayrica sonraki calismalarda
katilimcilarm  belirli zaman araliklariyla faaliyet durumlarinin incelenmesiyle
calismanin boyutsal hale getirilmesi veya konunun franchisor goziinden irdelenmesi
konuya derinlik katacaktir. Ayrica bu arastirmanmn onemli kisiti cografi olarak
birbirine yakm sadece iki ilde yiriitiilmiis olmasidir. Bundan sonra yapilacak
arastirmalarda farkli bolge ve illerin de arastirma kapsamma dahil edilmesi

onerilmektedir.
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