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OZET

FRANCHISING SISTEMININ TURKIYE VE AB ULKELERIYLE
KARSILASTIRMALI TEKNIK ANALIZI VE ORNEK UYGULAMA

Kendini kanitlamig firmalarin marka, hizmet ve iriinleri, belirlenmis siire
boyunca belirli iicret ve kosullara dayali bagimsiz yatirnmcilara verdikleri imtiyaz

hakki franchising sistemi olarak adlandiriimaktadir.

Tiirkiye’de 1980 yilinda basladigini bildigimiz franchising sistemi, Ulusal
Franchising Dernegi’nin de kurulmasi ile franchising uygulamalarinda hizli bir
biiylime gergeklesmistir. Avrupa’da ve Tiirkiye’de yer alan franchising derneklerinin
katkilar ile olusan giiven ortami ve gelisim yadsinamaz bir gergektir. Yatirimcilar
cezbeden markalasma ve hizli biiylime fikri franchising sisteminin daha da
benimsenmesini saglamistir. Avrupa ve Tiirkiye’de belirli bir noktaya ulasmis olan
franchising sistemini her agidan ele aldigimiz bu tez calismasinda yatirimcilar
bilgilendirmek ve cesaretlendirmek amaglanmistir. Franchising sisteminin tarihsel
siirecini, bu sistemin tiirlerini, hukuki niteliklerini, taraflarin yiikiimlilikleri ile
yatirimeilarin dikkat etmesi gereken hususlar ve yatirimeilar ilgilendiren pek c¢ok
Onerinin de yer aldig1 basliklar genis bir ¢cergevede belirtilmistir. Hem yurt i¢ci hem de
yurt dis1 pazara agilarak yol kat etmis olan Simit Sarayi firmasi ele alinarak

franchising sistemi her agidan degerlendirilmeye ¢aligiimustir.

Isletme stratejisi olarak franchising uygulamasi ile biiyiimeyi hedefleyen
isletme ve yatirimcilarin sistemdeki avantajlar1 ve dezavantajlari bu ¢alismada konu
edilmistir. Bu tezin temel amaci yerel bir firmanin blyume stratejisi olarak
franchising sistemine gegmesinin sonuglarini ve uluslararasi pazarda biiyiimesini ele
almistir. Tez caligmasinin arastirma yontemi nitel aragtirma yontemi olup, arastirma

teknigi olarak ise 6rnek olay incelemesi uygulanmistir.

2007 yilinda franchising sistemine ge¢mis olan Simit Sarayi, 0 tarihten

giiniimiize izledigi biliylime stratejisi ile girisimcilere 6rnek olacak nitelikte bir

Xi



profile sahip olmustur. Simit Sarayi’min franchising sistemi ile nasil gelisme
gosterdigini ve geleneksel Tiirk mutfaginin simgesi olan simidin franchising sistemi

ile uluslararas1 pazarda bir marka olarak hangi asamalardan gecerek ve nasil One

¢ikt1g1 incelenmistir

Anahtar Kelimeler: Franchising Sistemi, Simit Sarayi, UFRAD
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ABSTRACT

THE COMPARATIVE TECHNICAL ANALYSIS OF FRANCHISING
SYSTEM WITH A CASE STUDY OF TURKEY AND EU COUNTRIES

The system in which time-tested firms give franchises to independent
investors, to use their brands, services and products - based on certain fees and

conditions - is called "The Franchising System".

The franchising system which started to be used in 1980, with the foundation
of the UFRAD, made a rapid rise in franchising practice. The secure environment
that was created by the contribution of the associations in Europe and Turkey is an
undeniable fact. Investor attracting marketing and rapid rise idea ensured the
adoption of the francshing system. The intention of this thesis study, in which we
discuss the franchising system, is to inform and encourage the investors. The
historical process of the franchising system, varietys of the said system, its legal
qualities, responsibilities of the parties with the issues about which the investors
should be careful and suggestions that concerns the investors, are discussed in this
thesis study. It is tried to evaluate the franchising system with tackling Simit Saray,

which has come a long way in both national and international level.

In this study, the advantages and disadvantages of the enterprises and
investors who used this system as a business strategy, are examined. The main
purpose of this thesis is to discuss the results of the transition of a local firm to the
franchising system and its growth in the international market. The research method
of the thesis study is a qualitative research method and a case study is used as a

research technique.

Simit Sarayi, which passed to the franchising system in 2007, has a profile
that will set an example for the entrepreneurs with the growth strategy that has been
followed since then. In what way Simit Saray1 used The Franchising system to make

progress and what stages the symbol of the traditional Turkish cuisine -Simit- went

Xiii



through with the Franchising System, as a brand in international market, are

examined.

Keywords: Franchising System, Simit Saray1i, UFRAD
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1. GIRIS

Bilim ve teknolojinin gelismesi, diinya ekonomisinin hizla biiyiimesine sebep
olmustur. Dunya ekonomisinin buylmesinde en biiyiikk aracinin, bilim ve teknoloji
oldugunu soyleyebiliriz. Insanlar, bu sayede iletisim kurabilmis ve sosyolojik,
psikolojik, ekonomik vb. alanlarda gelisme gostermistir. Diinya ekonomisi de bu

baglamda ivme kazanmistir.

Ticaret, paranin bulunmasindan ¢ok daha dnce tarihi uygarliklarin mal takas
etmesi ile baglamistir. Para bulunduktan sonra insanlar artik mal karsiligi mal takas
etmeyi birakip, mal karsiliginda degeri kadar para takas etmeye baslamistir. Bu
sayede o donemde yasanan baz ticari sorunlar ¢éziime kavusmus ve toplumlar arasi
ticaret artmustir. Ticareti arttiran diger faktorler ise o donem var olan ipek yolu,
baharat yolu gibi ticari yollardir. Tiiccarlar, iirlinlerini kendi iilkelerinin disina tasima

gayreti ile tiim diinyaya yaymislardir. Boylelikle uluslararasi ticaret gelismistir.

Gunumuzde firmalar dogrudan yabanci yatirimei olarak kendi tilkeleri disinda
ticari faaliyetlerini siirdiirebilmektedir. i¢ piyasanin doygun olmasi, rekabetin ok
olmasi, disarida potansiyelin yiiksek olabilmesi, yatirimcilari iilke smirlart disinda
ticaret yapmaya yonlendirmektedir. Kendi Ulkelerinde markalasan bazi isletmeler
farkl1 stratejilerle uluslararasi piyasalara agilmaktadirlar. Bunlardan en poptler olan

uluslararasi piyasalara agilma stratejisi “franchising’dir”.

Bir biiyiime stratejisi olarak tercih edilen franchising sistemi, markalasan
isletmelerin pazar agalarin1 genisleterek hem cirosunu hem de taninirligim
arttirmaktadir. Isletme sahibi, kendini kanitlamis markasim yatirimciya belirlenmis
bedel karsiliginda belirli siire boyunca kiralamaktadir. Isim hakkinmn kullanilmasinin
yani sira, isletmenin standartlarina ve kalitesine uyulmasi franchising uygulamasinin
ana hatlarindandir. Ayrica yatirimci igletmenin know-how’u sayesinde yatirimini
sifir bilgiyle degil, firmanin deneyimlerine ve basarilarina istinaden biiylitmektedir.

Bu sayede hem isletme sahibi hem de yatirimci kazang elde etmis olacaklardir.



Bu calisma yedi ana boliimden olusmakta. Ik bolimde franchising ile

ilgili kavramlarin tanimlamalar1 yapilmistir.

Ikinci boélimde ise franchising sisteminin tarihsel gelisiminden
bahsedilmistir. Avrupa’da ve Tiirkiye’de franchising sisteminin tarihsel gelisimine

deginilmistir.

Bulunduklar1 iilkeye, niteliklerine ve dagitim kanallarina gore ayrilan

franchising sisteminin tiirleri, tiglincii béliimde incelenmistir.

Franchise alanin avantajlarina ve dezavantajlarina, ayn1 zamanda franchise
verenin avantajlarina ve dezavantajlarina dordiincii boliimde rastlayabiliriz. Bu

bolimde taraflarin artilar1 ve eksileri ele alinmustir.

Besinci  boliimde franchising sozlesmesindeki kanun dizenlemeleri,
s6zlesmenin hukuki niteligi, Avrupa Birligi’ndeki ve Tiirkiye’deki diizenlemeler,
rekabet hukuku gibi konular iizerinde durulmustur. Bu bdliimde ayrica franchising
sisteminde tabii olan vergilerin neler oldugunu, franchisor ve franchisee’nin sorumlu

tutuldugu vergilerin hangileri oldugu incelenmistir.

Tiirkiye’de ve Avrupa Birligi’'nde bulunan franchise derneklerine altinci

boliimde vurgu yapilmstir.

Son boliimde ise iilkemizin kokli markalarindan olan Simit Sarayi’nin yerel
ve uluslararasi pazarlara giris stratejisine vurgu yapilmistir. Franchising sistemini

kullanarak, iilke disinda elde ettigi basarilar incelenmistir.

Bu tez ¢alismasinda franchising sisteminin hangi tarihsel siire¢lerden gecerek,
nasil yol katettigi 6rnek uygulama olarak secilmis Simit Saray1 firmasi iizerinde
anlatilmaya calisilmistir. Simit Saray1 yurt disina agilma stratejisini 2 agamali olarak
benimsemistir. Birincisi, franchise almak isteyen yatirimciya dogrudan franchise
vermek, ikincisi ise franchising verme yetkisinin franchise alana verilmesi ile olusan

master franchisingidir.

Bu baglamda bu tezin diger tezlerden farki Tiirkiye ve AB f{ilkeleri
stratejilerini tarihsel periyod icinde degerlendirdigimiz Simit Saray1 firmasinin diger
pek ¢cok firmaya nazaran bireysel franchisingin yani sira master franchisingi biiyiime

stratejisi olarak tercih etmesi en 6nemli farklardandi
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2. FRANCHISING KAVRAMI VE iLGIiLi TANIMLAR

2.1.  Franchising Kavram

Franchising so6zclgiiniin  kokeni Fransizca “affranchir” kelimesinden
tiretilmistir (Sarisoy,2011:5). Tiirkge karsiligi “imtiyaz” olan franchising kelimesi,
bizim dilimize ingilizceden gegmistir. (Cebeci, 2005:4)

Ayrica TDK’nin resmi sitesinde franchising kelimesi dogrudan yoktur, ancak
en yakin anlamma denk gelen “Isim hakki” olarak bulunmaktadir. TDK ’nin sitesinde
Isim hakki: “Bir ticarethanenin veya malin adim kullanma karsihiginda talep edilen
hak, patent hakki” olarak tanimlanmistir. (Trk Dil Kurumu (TDK), 2019) Bu

dogrultuda franchising konusunda asagi yukari yakin bir tanim elde etmis oluyoruz.

2.2.  Franchising’in Tanim

Franchising, mal ve hizmetin imtiyaz hakki bulunan tarafi belirli siireligine,
belirli kosullar dogrultusunda, yonetim ve organizasyona bagli bilgi destegini
saglayarak, isim hakkinin ticari isleri yuriitmek {iizere, kars1 tarafa uzun vadede
verilen bir ¢aligma sistemidir (Ozaslan, 1998:1). Bir diger degis ile franchise veren
kisi tarafindan gelistirilen ticari marka ya da hizmetin ikinci kisiye aktarilip, beraber

ortaklik kurulmasidir.

Dilber Ulas’in kitabinda belirttigi gibi; taninmis bir markanin belirli bir ticret
karsiliginda, belirli standartlar ¢ergevesinde, bagimsiz girisimciye kullandirilmasidir
(Ulas, 2013: 5). Bu baglamda kurulan ticari iliski bir franchising sézlesmesiyle onay

alir.

Hiilasa etmek gerekirse, bir marka ya da ticari unvanin bagimsiz bir yatirime1
tarafindan saglanan belirli ddeme karsiliginda, firma standartlarina bagh kalarak,

franchise veren ana firmanin isim hakkini koruyarak, isletmesine denir.



2.3.  Franchising Sistemi

Uretim ve hizmet bélgelerinde kendini kamitlamis isletmelerin Urettikleri
marka, Urlin ve hizmetleri, belirli zaman zarfinda belirli {icrete ve kosullara dayali

bagimsiz yatirnmciya kullandirma hakkini verdigi bir dagitim ve pazarlama

yontemidir. (Arslan, 2006: 5)

Franchisor, franchise verdigi tarafi kendi sistemine dahil etmesiyle baslayan
bu siireg, iki tarafin da belirli kurallara uyarak, ticari iliskisini siirdiirdigii bir sistem
olarak tanimlayabiliriz. Taninmig bir markanin kanitlanmis bir is modelini ve
anlasma boyunca devam eden egitim ve destegin, siirdiirdiigli bir sistemdir. (Weaven
ve dig., 2017)

Bu dogrultuda franchising, bir isletme sisteminin mal ve hizmetlerinin
sergilendigi bir ekonomik paylasim tiirtidiir (Sarisoy, 2011: 6). Paylasimin igerisinde
iki tarafinda takas ettigi hususlar mevcuttur. Yukarida da belirttigimiz gibi, isim
hakkinin kars1 tarafin ticari unvan olarak kullanmasini gosterebiliriz. Ayrica
franchise verenin ticari ismini know-how (Kolayca ulagilamayan bilgi ve
deneyimlerin, isletmenin iriinlerinin tanitilmasinin, miisteri iligkileri hakkindaki
Onemli bilgiler ve isletmenin organizasyon ve finans bilgilerin bulundugu paket)
yoluyla paylasilmasidir (Ulas, 2013: 6). Bilgi paketi ikiye ayrilmaktadir: Ag¢ik Bilgi
Paketi ve Kapali Bilgi Paketi. Operasonel tiim bilgiler, kullanim kilavuzlar, tiriinler
hakkinda bilgiler ve pazarlama stratejileri gibi konular acik bilgi paketi olarak
smiflandiriliyorken; isletmenin gizli tuttugu her tiirli bilgiler kapali bilgi paketinde
siniflandirilmaktadir. (Sarantinoudi ve Karamanoli, 2013: 626). Bilgi paylasim
yoluyla franchise alanin aydinlatmasi da Onemli hareketlerden biridir. Clnkl bu
sekilde franchise alan kisi franchisor’un uzattigi bayragi daha iyi ve sistematik bir
sekilde dalgalandirabilir. Bu konu esasen derinlemesine arastirildiginda sinai
casusluk, business intelligence, espiyonaj ve gizli bilgi alma — toplama gibi unsurlar
acisindan da know — how rakip firmalar acgisindan tehlikeli bir durumdur. Ciinkii bu
sayede gelecekte olusabilecek rakiplerine tim bilgilerini sunmus olurlar (Kocgel,
2013: 263).

Bu sistem dahilinde bir de franchise alanin franchise verene belirli
periyotlarda odedigi, royalty olarak adlandirilan, 6deme tiiri bulunmaktadir.

Satiglarin belirli bir ylizdesini franchise alanin imtiyaz taniyana belirli periyotlarda
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O0demesidir (Cengiz ve dig. 2007: 78). Nasil ki baslangi¢ bedeli sozlesmede
belirtildiyse, royalty’nin de hangi periyotlarda hangi ylizdede olmas: gerektigi

sozlesmede belirtilmelidir.

Konu olan bu sistem, taraflarin yiikiimliikleriyle teraziye birakilmistir.
Teraziyi dengede tutan Franchising Sozlesmesi, bu baglamda hukuki agidan
baglayict bir gorevi lstlenmektedir. Belirlenen royalty bedelinin net ciro Gzerinden
mi yoksa briit ciro iizerinden mi olacagi ayrica sozlesmede net bir sekilde
belirtilmelidir. Sozlesmelerde asagi yukari meydana gelen iliski baglami asagidaki

sekil ile gosterilmektedir.

Taraflarin Karsilikli Olarak Takas Ettikleri Temel Unsurlar

Franchise Franchise

Veren Taraf

Alan Taraf

A
v

Isim Hakk1 Baslangi¢ Ucreti

Know-How Royalty

Sekil 2.1: Franchise Alan ve Veren iliskisi

2.3.1. Franchisor

Isletme sisteminin, ticari adin veya markanin sahibine franchisor
denmektedir. Franchisor, konu olan islemlerde ticari iliskideki hak ve imtiyazlara
sahip olan taraftir (Sarisoy, 2011:8). Dolayisiyla franchisor, franchise iligkisindeki

kuvvetli olan taraftir.

Genelde sozlesmelerde de giiclii olan taraf franchisor’dur. Buna en buyuk
etken, malin sahibinin o olmasidir. Boylelikle s6zlesmelerde belirtilen maddelere

daha hakim olmaktadir.



2.3.2. Franchisee

Bir {irlinilin veya ismin imtiyazini franchisor tarafindan alan gercek ve/veya tiizel
kisidir. Belirli ticret karsiliginda isim hakkini alip, ticaret yapma yetkisine sahip

kisiye de franchisee denmektedir.

Bir diger deyisle, bir mali bedel karsiliginda, franchisor’un ticari unvanini,
bilgi ve destegini ve diger smai ve fikri miilkiyet haklarin1 kullanan kisidir (Ozaslan,
1998: 2).

Bu durumda franchisee, franchisor’a gore maddi olarak daha fazla harcama
yapan ve lcret 6deyen taraf olmaktadir. Ve borg iligkisi ger¢evesinde imzalanan

sozlesmede, daha ¢ok bor¢lu olan tarafta bulunmaktadir.

2.3.3. Franchise Sozlesmesi

Taraflarin karsilikli ylkimliliikleri ve franchise isleminde bulunan biitiin

sartlarin da i¢inde bulundugu genelde yazili olan hukuki bir belgedir.

Iki tarafinda kendi ¢ikarlarm giittiigii bu belge, genellikle franchisor’lerin soz

sahibi oldugu belgedir.

Taner Sarisoy’un da kitabinda belirttigi gibi; sézlesmenin siirekli bir borg
iligkisi kuran, franchisee’nin belirli bir {icret 6demesini taahhiit ettigi, ayrica
franchisor’un franchisee’ye belirli ilkelere uymak kaydiyla, kendisine isim hakkini

kullanmasina izin verdigi resmi bir evraktir (Sarisoy, 2011: 8).

2.3.4. Franchise Fee (Franchise Bedeli)

Genellikle franchising sisteminin devri esnasinda franchise alandan belirli bir
ticret talep edilir. Franchisor, sozlesme yiiriirliige girdiginde bu 6demeyi alir (Saban,
1997: 47). Tabi franchisee’nin ddeyecegi gesitli 6deme islemleri olabilir. Bunlar
Lump Sum Fee, Royalty ve Advertising Fee olarak inceleyebiliriz. Ancak bu
odemelerin tutarlarinda en belirleyici faktorlerden biri rekabettir. Odeme bedelleri,
rekabet ortamina gore ve firmalarin ekonomik biiylimelerine gore belirlenir (Wang

ve Lai, 2011).



2.3.4.1. Lump Sum Fee (Baslangi¢c Bedeli)

Franchising sozlesmesinin baslamasi ile yapilan 6n 6demeye “Lump Sum
Fee” ya da “Toplu Odeme” denir (Ozaslan, 1998: 18). Ayrica literatiirde bu 6demeye
baslangic bedeli de denmektedir.

Dilber Ulas’in kitabinda “Franchise veren bazi firmalarin baslangicta
6denmesi gereken bedeli taksitlendirerek ya da franchisee kara gegene kadarki sure
zarfinda royalty almadiklarini” yazmistir (Ulas, 2013: 20). Bunu uygulayan firmalar,
franchise almak isteyen yatirimcilarin yatirnrm yapmalarma tesvik etmeyi
planlamislardir. Ayrica yatirimcinin finansal agidan birtakim sorunlart arkasina alip,
Oniinii iyi gorebilmesi ve isine daha iyi odaklanabilmesi amaglanmistir. Bu sayede
ortaklarina destek cikip, hem ortaklarinin daha rahat ticaret yapmalarina, hem de

uzun vadede kendi ticari guctinu arttirmayr hedeflenmislerdir.

2.3.4.2. Royalty (Ciro Bedeli)

Franchise veren franchise alandan yillik cironun belirli bir yiizdesini
kapsayan surekli bir franchise 6demesi almaktadir. Bunun adi da royalty dir (Cengiz
ve dig. 2007: 78). Bu ddeme, franchisorun avantaji olarak gozikmektedir. Duzenli
olarak franchisee’lerden saglamaktadir ve elde ettigi kazang gayri maddi haklarin
Kira bedeli olarak siniflandirilmaktadir. Zira franchisee icin royalty bedeli bir gider
olarak goziikkmektedir. Ozellikle de briit cirodan hesaplanmasi, franchise alan
yatinmcimin kardan elde ettigi kazancin belirtilmis bir oranda azalmasia sebep

olmaktadir.

Paul Rabin’e gore; “sozlesme geregi, franchise alan, franchisor’a belirli bir
yuzdede royalty 6demesi yapmalidir (Rubin, 1978: 224). Gunimduzde ise franchising
sozlesmelerinde royalty bedeline iliskin oran ve siirekliligi hakkinda bilgiler agik bir
sekilde belirtilmelidir.

Bu dogrultuda sézlesmede yiizde ka¢ ile kar alinacagi ve briit kardan m
yoksa net kardan mi1 hesaplanacagi yazilmalidir. Brit kdrdan hesaplanmasi pek ala
franchisor agisindan olumu olandir. Ciinkii bu sekilde franchise alan kisinin giderleri
hesaplanmamaktadir ve hesaplanan briit rakam yiiksek ¢ikmaktadir. Ote yandan
franchise alan kisinin gideri ne kadar yiiksekse, bir o kadar da royalty’den zarar

edecektir.



2.3.4.3.  Advertising Fee (Reklam Bedeli)

Firmanin ya da markanin tanitimi i¢in franchise veren, franchise alandan
reklam katki pay1 almaktadir. Milli Egitim Bakanligi’nin yapmis oldugu ¢alismada,
bu 6demelerin genellikle franchise alanin cirosuyla orantili oldugu belirtilmistir
(Millt Egitim Bakanligi (MEB), 2008: 45).

Reklam bedeli yatirnmer agisindan gider olarak goziikse de dolayli olarak
yararina bir Odemedir. Ciinkii ana firmanin tutundurma faaliyetleri, miisteri
potansiyelini artirmaya yoneliktir. Bu da ilerleyen zamanlarda franchisee igin art1 bir
gelir olarak ongorilmektedir. Zira ne kadar ¢ok reklam olursa, miisteri de o kadar
¢ok markay1 tanimis olur ve o markaya olan giivensizlik hafiften kaybolmus olur.
Belki kisa vadede franchisee’ler i¢in reklam bedeli bir gider olarak gozukebilir;
ancak uzun vadede miisteri sayisindaki artislar, magaza gelirlerini de arttiracaktir. Bu
da franchisee igin bir art1 sayilacaktir. Bu noktada tek bir soru ortaya ¢ikmaktadir.
Eger franchise sozlesmesinde, anlagsma igin belirlenen siirenin sonlarindaysa ve eger
taraflar sézlesmeyi uzatmayi diistinmiiyorsa, sézlesmede de reklam bedeline iliskin
Odeme suresi belirtilmediyse, bu durumda franchisee, s6zlesmenin son giiniine kadar
reklam bedelini 6demek durumundadir. Bu sebepten dolayr franchisee, bu konuda
kendisini koruyacak bir madde ekletmelidir. Aksi takdirde faydalanamayacagi bir

marketing etkinligi i¢in 6deme yapmis olur.

2.3.5. Franchising’in Uygulandigi Sektorler

Franchising denilince toplum olarak aklimiza ilk gelen sektor siiphesiz hazir
gida sektoriidiir. Genelde de bu sektor, tek bilinendir. Ancak bilinenin aksine
Franchising, neredeyse ticaretin yapilabilecegi tiim legal sektorleri kapsamaktadir.
Her ne kadar diinyada Uriin satis1 yapan sektorler piyasada daha hakim gozikse de
hizmet sektOrlintin de piyasadaki pay1 biyiiktiir. Hizmet sektord, gelisen teknolojiler
ve diinyanin bu teknolojilerle beraber kiiciik bir kdy haline gelmesi, onun hizla
yiikselmesine sebep olmustur. Ismail Ozaslan da kitabinda belirttigi gibi, hizmet
sektoriiniin hizla yaygimnlastigii gérmekteyiz. Asagida franchising’in kullanildi

sektorler siralanmustir.

Hazir Gida Sektorii: Diinyada ve Tiirkiye’de, Franchising olarak en cok
uygulanmakta ve en yaygin sektdr olarak bilinmektedir. Ornek verecek olursak; MC
Donald’s, 1955 yilinda faaliyet gostermeye baslamistir. 1970 yilinda 1500 isletme,
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1984 yilinda 8503 isletme ve 1985 yilinda her 12 saatte bir isletme acilmaya
baglamistir (Arslan, 2006: 58). Bu da ilk zamanlarda hazir gida sektoriin ne kadar
hizli bir sekilde biiyiidiigiinii géstermektedir.

Otomotiv ve Benzin Istasyonlar1 Sektorii: Ozel otomotivlerin artmasiyla
beraber tiim diinyada benzin istasyonlarinin ve otomotiv yedek parca satislarinin
artiglarini goriiyoruz. Yedek parganin yani sira, ayrica arag kiralama, sofor kiralama
gibi isletmelerin de yayginlastigini gérmekteyiz (Stanworth ve Smith, 1991: 41).
Tiirkiye yedek parca sanayi olarak gelismekte olan bircok tilke arasindan siyrilip, ilk
siralarda yer almaktadir. Otomotiv ve benzin istasyonlar: sektorii, Tiirkiye’de gida ve
tekstilden sonra 3. sirada yer almaktadir. Bu da pazarin aslinda ne kadar biiyiik
oldugunu gosterir (ITO, 2003: 6).

Isletmelere Yonelik Hizmet Sektorii: Artik isletmeler de disaridan belirli
standartlar1 olan ve giivenilir firmalardan her tiirli hizmeti rahatlikla talep
etmektedir. Bu hususta en basta gelen hizmetler; muhasebe, reklam hizmetleri,
finansal destek hizmetleri, bilgisayar-sistem danismanlik hizmetleri vb. hizmetlerdir.
Gilintimiizde ise agirlikli olarak E-ticaret ve Sosyal Medya iizerine egitim veren

firmalar, isletmelere destek vermektedir.

Egitim Hizmetleri: Ulkemizde de hizla artis gdsteren zel egitim faaliyetleri,
franchising sistemiyle beraber yayginlik gostermektedir. Ozel egitim merkezleri, etiit
merkezleri, yabanci dil egitimleri, bilgisayar programlarina yonelik egitimler,
sanatsal egitimler, spor faaliyetleri i¢in verilen egitim hizmetleri vb. her tiirlii egitim
hizmetlerini franchising kapsaminda bulabiliriz. Ozellikle internetin hayatimizda
yayginlagsmasiyla beraber artik dijital pazarlama, e-ticaret gibi alanlar i¢in egitim

veren yeni kurumlar agilmaya bagladi.

Saghk Sektorii ve Hizmetleri: Saglik turizminin de artmasiyla artik
tilkemizde bir¢ok saglik hizmeti veren isletmeler, franchising sistemiyle kendini
bliylitmektedir. Discilik, dermatoloji, 6zel hemsire ya da 6zel klinikler bas gdsteren
saglik hizmetleridir (Ozaslan, 1998: 46). Bunun yam sira dzel hastaneler, tibbi
malzemeler satan magazalar, psikiyatr merkezleri ve ilag satan isletmeleri de

ekleyebiliriz. Yasl bakim evleri, 6zel bakicilar da bu kategoride incelenebilir.



Perakende Saticihk: Gida ve gida dis1 Urlnlerin magazalarda satilmasi gok
eskilerden beri gerceklesmektedir. Ancak franchising sistemiyle isletmeler, kendi
sektorinde Oncu olmayi cabalamaktadirlar. Spor giyim magazasindan tutun da
kozmetik iiriinleri satan magazaya kadar her sektorde perakende satis yapilmaktadir
(Stanworth ve Smith, 1991: 43). Her biri ayrica perakendeciligin yaninda e-ticaret

alaninda da satislarin1 gergeklestirmektedir.

Diger Sektorler: Aslinda bakildiginda, franchising sistemi ile birgok sektor
harmanlanmistir. Yukarida bulunan sektorlerin haricinde, insaat, emlak-konut,
giivenlik sistemleri, hali yikama, otel-konaklama, eglence sektorii gibi pek ¢ok
sektorden bahsedilebilir. Tabi bu sektorlerin yayginligi iilkelere gore degisiklik
gOstermektedir.

Cizelge 2.1: Sektorlere Gore Kurulus Dagilin

Sektorlere Gore Kurulus Dagilimi

Otomotiv

Tam Tesekkalli
4%

Restoranlar
5%

Perakende Uriin

Hizmetleri
13% Ticari/Konut
Hizmetleri
8%
Perakende Gida
Konaklama

8%
3%

Emlak/Gayrimenk
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Cizelge 2.2: Sektorlere Gore Istihdam Dagilin

Sektérlere Gore istihdam Dagilimi

Otomotiv
2%

Ticari/Konut
Hizmetleri
4%

Perakende Uriin
Hizmetleri
6%

Perakende Gida Konal:lama
6% 8%

Emlak/Gayrimenk
ul

4% Personel

Hizmetleri
8%

Kaynak: Uluslararasi Franchise Dernegi, 2015 Franchise Ekonomi Raporu

Uluslararas1 Franchise Dernegi’nin (IFA) yapmis oldugu g¢alismaya gore
yukaridaki sonuglar ortaya c¢ikmistir. Sektorlere gore firmalarin kuruluslar ve
istihdam dagilimin1 gordiigiimiiz ¢alisma da franchising’in ne denli genis yelpazede
kullanildigin1 anlamaktayiz. Her iki pasta gramda da goruyoruz ki; hazir gida
sektorii, diinya ¢apinda 1. sirada yer aliyor. Tiirkiye’de franchise sistemini uygulayan
ilk firma MC Donalds’dir ve hazir gida sektoriinde yer almaktadir. Haliyle
Tirkiye’nin diinyaya aslinda ne kadar entegre oldugunu bu veriler 1s1ginda
gormekteyiz. Ancak yukaridaki dagilima gore otomotiv sektoriiniin diinyadaki yeri
konusunda ayn1 seyleri sdyleyemeyiz. Zira Otomotiv sektorii 6zellikle yan sanayi
olarak Tiirkiye’de ilk 3’te yer almaktadir. Ancak IFA’nin verilerine gore Otomotiv
sektéri  franchising uygulamalariyla %4’ler seviyesindedir. Tiirkiye’de yakin

gelecekte Otomotiv sektdrinun Franchising iizerine etkilerinin biiyiik olmasi olast.
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3. FRANCHISING’IN TARIHSEL GELIiSIiMI

Franchising’in tarihsel gelisimi konusunda farkli kaynaklarda, farkli goriisler
bulunmaktadir. Ulag’in kitabina gore franchising ilk olarak Orta Cag’da kralliklarla
yonetilen bolgelerde, “serbestlik” ya da “imtiyaz verme” olarak kisir bir kapsamda

kullanilmistir (Ulas, 2013: 10).

Orta Cag’da heniiz franchising’in isletme sistemi olarak kullanilmamasi,
imtiyaz alanin kendi hakkini resmi diizeyde koruyamamasina sebep olmustur.

Burada kurallar1 koyan ve yoneten kraldir.

1700’li yillarda Ingiltere’de, yogun bir sekilde alkol tiiketiminin sosyal
sorunlar olusturmasiyla beraber alkol satiglar1 konusunda yasal diizenlemeye
gidilmesi karar1 alimmistir. Bu kararla birlikte alkol satislari lisansa baglanmistir. Bu
dogrultuda alkol satislar1 sinirlandirilmis ve kiictik isletmeler, artik kolay alkol satisi
gerceklestirememistir.  Ciinkii  kiigiik isletme sahipleri maddi durumlart el
vermediginden dolay1 lisans alamamiglardir. Bunun sonucunda bulyik alkol
ureticileri, alkol satis1 lisansint kendi sahislarina alip, belirledikleri bolgelerde kiigik
isletmelere lisanslarini kiralamiglardir (Sarisoy, 2011: 10). Bu olay neticesinde
franchising’in temel taslar1 olusmaya baslamistir. Bu olay, diinya c¢apinda

franchising’in bilinen ilk drnek uygulamasi olarak adlandiriimaktadir.

Her ne kadar franchising’in ¢ikis noktasinin Avrupa oldugu sdylense de
diinyada en hizla biiyliyen ve yayilan franchising isletmeleri Amerika’dan ¢ikmustir.
Gida sektoriiniin en bagta gelmesiyle beraber, diger sektorlerin de basta Amerikan
pazarinda ve sonrasinda diger kitalarda boy goOstermesi Amerikan ekonomisini
canlandirmistir. Amerika’da franchising’in onciileri olarak bilinen ve 19. yy. Isaac
Singer’in kendi imal ettigi “Singer Dikis Makinalar1”, belirli fiyat karsiliginda kiigtik
yatirimcilar tarafindan dagitimi yapilmistir (Garmaier ve Litke, 2010: 284). Bunun
yan1 sira General Motors ve Coca Cola’nin da 0 dénemlerde franchising sistemini

benimsedigini biliyoruz. Otomobil {ireticileri, gazli icecek {ireticileri, benzin
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istasyonlar1 ve ilag firmalar1 gibi birgok isletme bu sistemle o donemde Amerika’da

ve sonrasinda tiim diinyada biiylimeye baslamistir.

1960’11 yillarda, franchising’in de gelisme gostermesiyle beraber, IFA
(Uluslararasi Franchise Dernegi) kurulmustur. Bu dernek sadece ekonomik avantajlar
i¢cin degil, ayrica sosyal onemi i¢in de tercih edilmeye baslanmistir. Boylece biiyiik
isletmelerle kiiciik isletmeler, karsilikli olarak fayda saglayan, uluslararasi bir

kurulus olan IFA’ya iiye olma sans1 yakalamistir (Durukan, 2006: 187).

Kurulus yilindan bu yana bir¢cok fayda saglayan IFA, giin gectikge iiye
sayisim artirmakta ve giin gectikce giiclenen bir kurulus olmaktadir. flk kuruldugu
zamanlarda yasanan bazi hukuksuzluklara ve/veya anlasmazliklara seffaflik
getirerek, bir¢ok sorunun ¢oziime kavusmasina sebep olmustur. IFA’nin kurulusunda

iki tarafinda aralarindaki iliskisini giiclendirmesi ve kolaylagtirmasi amag¢lanmuistir.

3.1.  Avrupa’daki Tarihsel Gelisme

Franchising’in baslangic noktas: olarak Ingiltere bilinse de Fransa’nin
franchising’deki rolii biiyiiktiir. Zaten franchising kelimesinin kokl de Fransizcadan
gelmektedir. Franchising’in Fransizca’daki kelime kokii “affranchir” dir. Olaya
tarihsel boyuttan bakacak olursak eger, Orta ¢ag Avrupa’sinda kralliklarin bir iicret
karsiliginda halka tanidiklart imtiyaz olayin, Avrupa’daki ilk franchise hareketi
olarak gosterebiliriz. Ancak 1700’lerde Ingiltere’de alkol tiiketimini kisitlayict
adimlar atilmasi igin olusturulan lisans anlagmasiyla ve akabinde biiyiik alkol
ureticilerinin aldiklari lisanslarini kiralamasiyla beraber franchising, Avrupa’da ciddi

anlamda boy gdstermeye baslamistir.

Fransa, Avrupa’da franchising sisteminin yaygin kullanildigi bir ilkedir.
Dolayisiyla Avrupa Franchising Dernegin 1972 yilinda Fransa’da kurulmasi
olagandir (European Franchise Federation (EFF), 2015). Fransa’da 1970’lerde 34
olan franchise sayis1 1988°de 657’ye ulasmstir. Franchising sistemi Ingiltere’de kotii
bir imaja sahip iken, BFA’nin (British Franchise Association) kurulmasiyla birlikte
bu kotl imaj kaybolmustur. Almanya da franchisingin yaygin kullanildig: tilkeler
arasinda. Ozellikle gida sektodrii iilkede onde gelen sektdrlerden biri olmustur.
Ispanya, Avrupa Topluluguna girmesiyle beraber franchising sistemi gelisme

gostermistir (Durukan, 2006: 195). Kisaca franchising Sistemi’nin ana yurdu Avrupa
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diyebiliriz. Cinkt sistemin ilk donemlerinde, bircok Avrupa ulkesinde etkin bir
sekilde faaliyet géstermesi, bu sistemin biiyliimesine sebep olmustur. Buradan da
diger diinya iilkelerine yayilip, hizla gelisim goOstermeye baslamistir. Avrupali
tlccarlar, pazar1 gelistirmek adina, ticaret aglarini sirasiyla diger kitalara atmaya

baslamistir.

3.2. Tiirkiye’deki Tarihsel Gelisimi

Tirkiye’de franchising sistemi 1960’larda sehirlerarasi otobiis firmalarinin
gelisimiyle biiyiik bir 6nem kazanmistir. Bununla beraber benzin istasyonlarinin
olusumu ve otobiis sirketlerinin bilet satisimi belirli sartlar ve kurallarla baska
sehirlerdeki ofislere vermesi ilk franchising uygulamalari olmustur (Durukan, 2006:
196).

24 Ocak 1980 kararlariyla biirokratik engellerin kalkmasiyla Turkiye, birgok
yabanci yatirimer igin biiyiik bir firsat olmustur. Franchising sistemi de bu tarih
itibariyle Tirkiye’de hizli bir sekilde artmaya baslamistir (Arslan, 2006: 48). O
donemde de simdiki gibi gen¢ ve dinamik bir niifusa sahip olan Tiirkiye, yabanci

yatirimeilar i¢in cazip bir pazar haline gelmistir.

80’lerde bu sistem iilkemizde yavastan belirmeye baslamistir. Ulkemize ilk
ayak basanlar hazir gida ireticileri, glizellik malzemeleri saticilari, vb. firmalardir.
Bunlarin en basinda gelenler MC Donald’s, Levi’s, Kentucky Fried Chicken,
Wimpy, Benetton gibi firmalardir (Sarisoy, 2011: 13). Ayrica bu sistemin Tiirkiye’de
hékim oldugu esnada, iilkemizde hazir gida sektériinde Mudurnu Chicken, gida
sektdriinde Sagra, giyim sektorinde Mudo ve Limon ve hizmet sektdriinde ise

Turyap’in franchising’i uyguladigini gérmekteyiz (Nart, 2005).

Tiirkiye’de tek cati orgiitii olan UFRAD (Ulusal Franchise Dernegi) 1991
yilinda kurulmustur. Kurulusundan bu yana iilkemizde miithis bir biiylime
gerceklesmistir. Bagarili markalarin dinamigini yatirimcilara aktarilmasinda destek
c¢ikan UFRAD, giinlimiizde 130’u asan uluslararasi firmalar1 kendi bilinyesinde

barindirmaktadir (UFRAD, 2015).
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Cizelge 3.1: Tiirkiye'de Bulunan AVM Sayisi

2005 2010 2011 2012 2013 2014

AVM Sayisi 88 233 267 298 325 337

Kaynak: (TC Kalkinma Bakanligi — Onuncu Kalkinma Programi, 2014: 263)

90’larda AVM’lerin artmasiyla birlikte, Tiirkiye’de magazacilik sistemi
artmistir. 1993 yilina gelindiginde ise 50 yabanci firmayla 500°den fazla isletme faal
duruma ge¢mistir (Yurdakul). Zira yukaridaki tabloyu inceleyecek olursak,
Tiirkiye’de acilan AVM sayilar1 her yil miithis bir artis gostermistir ve ayni hizla
acillmaya devam etmektedir. Bu vesile ile franchising Sistemi ile ticaret yapmak
isteyen yatirimcilar, miisterilere dogrudan ulasma imkani bulmaktadir. GUnimizde
ise Mado, Simit Saray1, Hacioglu, Kasap Déner, HD Iskender, Kahve Diinyas: gibi
Turk menseli markalar, hizli bir sekilde biiyiime gdstermektedir. Birgogunun ortak
noktasi, hazir gida sektoriinde faal olmasidir. Yemek yemeye ayrilan zamanin ¢ok
kisith olmasi, hazir gida tiiketiminin artis gostermesine yol agmistir. Zamanin da
giinden giine degerli oldugu giinlerde franchising’in Tiirkiye’deki tarihsel gelisimi
sektorel olarak farklilik gosterecektir. Bu duruma en ¢ok da teknolojinin ve internetin

yon verecegi gibi gozikiiyor.
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4. FRANCHISING’IN TURLERI

Franchising’in tiirlerini 3 ana baslikta inceleyebiliriz. Bunlar1 bulunduklari
tilkeye gore, niteliklerine gore ve dagitim kanallarina gore ayirabiliriz. Franchising

uygulamalari1 bulundugu tilke disinda, yabanci iilkelerde de faaliyet gosterebilir.

Ayrica franchising sistemi sadece iiriin ve marka olarak degil, isletme sistemi

olarak da faaliyetlerini surdirmektedir (Ertas, 2013: 9).

Franchising sistemi, franchisor ile franchisee iligkisi dagitim kanallari
acisindan da farklilik gostermektedir. Bunlart Uretici — Toptanct — Perakendeci

iliskisi olarak da adlandirabiliriz.

4.1. Bulunduklan Ulkeye Gore Tiirleri

Kusadas1 Ticaret odasmmin hazirladigi ¢alismaya gore, franchising
sozlesmesinde eger lilke sinirlamast mevcut ise, konu olan uygulama i¢in ulusal
franchising’den so6z edilir, degilse uluslararasi franchsing’den s6z edilir (Kusadasi
Ticaret Odas1 (KUTO), 2011). Ote yandan bir franchisor yatirimini baska bir iilkede
franchise verip, gerceklestirmekte ise, buna iilkeler arasi franchising denir. Eger
yatirrmint iilke ic¢inde gerceklestirmekte ise, iilke i¢i franchising olarak da

adlandirabiliriz.

4.1.1. Ulusal Franchising

Franchising sisteminin iilke sinirlar igerisinde kisitlanmasi ve faaliyetlerini
ulusal boyutta surdirmesine “Ulusal Franchising” denir. Firmalar, buyumeyi Glke
sinirlart  igerisinde  gerceklestirmeyi  amaclayarak  bir mikro  biiylimeyi
planlamaktadirlar. Simit Sarayir firmasi ilk baglarda franchising sistemini Glke
sinirlart icerisinde uygulamaya baslamistir. Sonrasinda aldiklar1 stratejik karar

neticesinde, uluslararasi boyutta ticaret yapmaya girismislerdir. Dolayisiyla Ulusal
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Franchising basligindan Uluslararasi Franchising basligi altina gegis yapmustir.
Tiirkiye’de buna 6rnek birgok firmayi gosterebiliriz. Bu duruma ters Ornekler de
verilebilmektedir. Ornegin uluslararasi franchise veren bir firma kii¢iilme karari alip,
dogdugu iilkeye geri geldiginde ve sadece iilke icerisinde yatirnm yapma karari

aldiginda makrodan mikro biliylimeye gecis yapmis olur.

4.1.2. Uluslararasi Franchising

Bir ticari markanin ve/veya ismin, kendi Ulkesi ve/veya iilkesi disinda
yuriittiigli faaliyetler biitiiniine Uluslararas1 Franchising denir. Tiirkiye, yabanci
yatirimeilar i¢in biiylik bir pazar oldugundan dolay: tercih edilmektedir. Keza Tiirk
yatirimcilart da 6zellikle Orta Dogu, Orta Asya, Kuzey Afrika ve son zamanlarda
Avrupa’da, yatirim yapmaya baslamistir. Bu da hem Tiirkiye’nin kiiresel diinyadaki
Onemini giin gegtikce arttirmakta ve diger iilkelerde Tiirk markalarinin taninmasina

sebep olmaktadir.

4.2. Niteliklerine Gore Turleri

Olaya nitelik agisindan bakildiginda, birgok tiiriin franchising uygulamasinda
miimkiin oldugunu goérmekteyiz. Hem kiiciik hem de biiyiik 6lcekte cesitlilik
gosteren franchising sistemi, fanchisor —franchisee arasindaki baginin niteligine gore

nasil siralandigini asagidaki basliklarda gormekteyiz.

4.2.1. Ticari Marka — Uriin Franchising

Ticari Marka — Uriin franchising’i literatiirde genellikle Birincil Kusak
franchising’i olarak adlandirilmaktadir. Birincil kusak olmasinin yegane sebebi,
franchising’in uygulandigi ilk giinlerde bu tiirin uygulanmasidir. Zamaninda
Ingiltere’de bira satislar1 igin getirilen kisitlamalar sonucu uygulanan lisans
sozlesmeleri, franchise alanlara kiralanmig ve Uriin bazli bir franchising uygulamasi

ortaya ¢ikmaistir.

Ticari Marka — Uriin Franchising’inde, ginimizde imzalanan
sozlesmelere gore, franchise alan kisi sadece satis i¢in yetkisini aldigi
ismin/markanin satisin1 gergeklestirebilir. Belirlenen marka disinda bir marka satisi

gerceklestiremez.
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Ulas’a gore Ticari Marka — Uriin Franchising’inde Franchise alan Kisi,
Isletme Sistemi Franchising’ine gore; ydnetim konusunda daha o6zgiirdiir (Ulas,
2013: 39). isletme Sistemi Franchising’inde franchisorun yénetsel agidan daha
kisitlayici olmasi, uygulamadaki riski azaltmaktadir ve bu da sistemin daha iyi

islemesine yardime1 olmaktadir.

4.2.2. lsletme Sistemi Franchising

Ikincil Kusak Franchising’i olarak da tanimlayabildigimiz Isletme Sistemi
Franchising’i, Ticari Marka — Ur(in Franchising’in daha gelismis ve kapsaml1 halidir.
Ticari Unvanin ve/veya markanin yani sira, sistemin bir biitiiniinii kapsamaktadir.
Her seyden once, giiniimiizde bilginin ne kadar énemli ve giiclii oldugu herkesce
bilinmektedir. Burada isin 6zii olarak franchise alana franchise veren tarafindan bilgi
akisinin gergeklestigini soyleyebiliriz. Sarisoy, bu olayr “Akil Satmak” olarak
adlandirmaktadir (Sarisoy, 2011: 47).

Bir biitiin olarak satilan bu franchising, franchise alana biyuk sorumluluklar
yuklemektedir. Cilinkii sozlesme geregi uyulmasi gereken birgok kural ve
sorumluluklar vardir. Sadece isim hakkinin korunmasi degil, ayrica kalite standartlar
cercevesinde kalmasindan ve misteri memnuniyeti gibi bazi sorumluluklar soz
konusudur. Bu dogrultuda, franchisorun franchise alan ile paylastigi bilgi biitiin,
degerlidir. Bir bakima franchisorun burada egitmen konumunda oldugunu
sOyleyebiliriz. Bilgi akis1 ne kadar akici ve saglikli olursa, o kadar da franchise alan
sisteme hakim olur ve ticari gorevini en iyi ve hizli sekilde gergeklestirir. Ancak bilgi
akisinda kopukluklar ve bilgide eksiklikler sz konusu olursa, franchise alan kisi de
yonetimsel olarak aksakliklar yasayabilir. Sonug¢ olarak bilgi akisi planli ve

programli olursa, yasanacak her tiirlii hatalarin 6niine gecilmis olur.

4.2.3. Distributorluk

Franchisor tarafindan belirlenen iirinlerin franchisee araciligiyla belirlenmis
bolgede dagitiminin yapilmasidir (Assenmacher, 2010: 21). Bir diger deyis ile
hukuki ag¢idan birbirinden bagimsiz iki firmanin gerceklestirdigi ticari iliskidir.
Distribiitor, satigini aldigt iirlinlin, maliyetinin {izerine kendi giderlerini de ekleyerek
belirli bir kar ile satmasidir (Ulas, 2013: 38). Ancak burada franchise veren kisinin

belirledigi kurallar ¢ergevesinde bu ticari olusum gerceklesmektedir.

18



Bazen {iriin ambalajlarinda “Onerilen satig fiyat1” etiketi basilmaktadir. Bu
noktada franchisor fiyatlandirma ve maliyet hesaplama konusunu franchisor ile
goriismelidir. Mutlak bir karara varilip iki tarafinda magdur olmayacag: sekilde bir
fiyat belirlenmelidir. Aksi takdirde dagitici firma kar konusunda zor duruma
girebilir. Gida iiriinlerinde ise dikkat edilmesi gereken, Urlinun son tuketim tarihidir.
Dagitici firma belirlenen tarih araliklarinda iirtinii satmakla miikelleftir. Onun disinda
irlin ya karantinaya alinmalidir ya da imha edilmelidir. Sayet son tiiketim tarihi
gecmis drlinlerin satigi tespit edilirse, sdzlesme geregi franchise alan dagiticiya ya

cezai yaptirnm uygulanir ya da s6zlesme feshi gerceklesir.

Dagitict firma, iiretici olmadigi igin kar ettigi noktalar ¢oktur. Ancak driiniin
son tiiketim tarihi gectiginde veya konu olan iiriiniin tiretimi durduruldugunda, zarara
girmis olur ve taninmis markanin satis1 onun i¢in avantaj iken, dezavantaja
dontigsmiis olur. Bu durumda bazi firmalar sdzlesmeye ek olarak son tiiketim tarihi
yakin olan iriinlerin iadesine iliskin madde ekletmektedir. Bir¢ok franchise veren
firma buna pek sicak bakmamaktadir ancak sozlesmelerde bu tiir pazarliklar s6z
konusudur. Dagitici tarafindan satilan markanin tutundurma faaliyetleri de 6nemlidir.
Dogrudan iirlin odakli yapilan tanitimlar, reklamlar ve/veya pazarlama uygulamalari,
dagitici firma i¢in satiglarin artigina olanak saglayabilmektedir. Bunun yani sira
maliyetlerin diisiik olmasi, dagitic1 firma icin en biiyiik artidir. Ornek olarak lojistik
maliyetlerini verebiliriz. Eger liretim tesisi dagitict firmaya yakin ise, ulasim
maliyetleri ¢ok diisiik olur. Ancak iiretim merkezi uzak bir konumda ise lojistik
maliyeti yiikselir. Eger Uretim iilke disinda ise, lojistik maliyetlerinin disinda ithalat

masraflar1 da ek maliyet olusturacaktir.

4.2.4. Déniistiirme Franchising

Genellikle kii¢iik 6l¢ekli sirketlerin, bulunduklar1 sektorlerde markalagsmis ya
da tin yapmig bir firmanin himayesine girmesiyle baslar. Buna en biiyiik etken,

bildikleri sektérde daha kurumsal ve daha giiglii bir sekilde ticaret yapma arzusudur.

Siradan bir dogalgaz, kombi malzemeleri satan diikkdnin, Airfel ya da
Baymak gibi {in yapmis kombi tedarikg¢ilerinin bayiligine ge¢mesini veya bir
emlak¢inin 21 Century ya da Re/Max’in bayiligini almasini 6rnek gosterebiliriz.
Hakim olduklari sektorde, franchisor destegiyle ticari kariyerlerini devam ettirmekte

olan yatinmcilarin bu modeline “dontistirme franchising”  denilmektedir.
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Uzmanlastiklar1 alanda iin yapmis firmalarla ortaklik imzalayip, ilgili markanin catis1
altinda ticaretlerini siirdirmeye devam etmektedirler. Cok sik rastlanan biiyiime
modellerinden bir tanesidir. Riski bu sayede stratejik ortaklariyla paylagsmaktadirlar.
Ayrica hakim olduklar1 sektorde bilmedikleri bir takim stratejik bilgileri bu doéniisiim

ile beraber elde edebilmektedirler.

4.2.5. 1kili Franchising

Es zamanli ve ortak konumda faaliyet gosteren iki farkli isletmenin ticari
modeline ikili franchising denilmektedir. Bir benzin istasyonunun igerisinde bulunan
bir market ya da bir 6zel hastane igerisinde bulunan kafeteryay:r bu modele 6rnek
verebiliriz. Ozetle bir yatinmcmmn iki farkli markayr aym magazada isletmesi
anlamma gelmektedir. Bu sekilde risk oranini paylastirmak ve satis1 artirmak
hedeflenmistir. Magazay1 ziyaret eden miisteri istek ve ihtiyaclarin1 birden fazla
magazadan karsilamis olacaktir. Yatirimeir ise hem A magazasindan hem de B

magazasindan satigini gergeklestirmis olacaktir.

4.2.6. Bolge Franchising

Franchisorun, franchise alan ile imzaladigi franchising so6zlesmesinde;
franchise alanin marka ve/veya isimin kullanimi konusunda belirlenmis bolgeden

sorumlu oldugu tiire denir (Franchisehelp.com, 2015).

4.2.7. Master Franchising

Franchisor’lar, bazi bdlgelerde ticaret yapmak icin master franchising
tirinden faydalandiklarii biliriz. Master franchising, belirlenmis bir bdolge
icerisinde franchising’i devir alan sahis tarafindan yonetilmesi ve franchise verme

yetkisinin bulunmasina denilmektedir (Broker, 2005: 180).

Genelde bu tir franchise stratejisi, kendi {iilkesinde markalagsmis bir
isletmenin yurt disina agilma politikas1 dogrultusunda, yabanci iilkede bulunan sahis
ile ortaklik cergevesinde gergeklesir. Bu ortaklik neticesinde, hukuken bagimsiz olan
iki tarafin master franchise sozlesmesiyle beraber karsi tarafa, belirli bir cografi
alanda isim hakkinin ve franchise verme yetkisinin verilmesiyle master franchising
uygulanmis olur. Master franchising’i diger franchise tiirlerinden ayiran unsur da

budur zaten. Franchse veren franchisee olarak da denilebilir.
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Bu uygulama g¢ogunlukla hazir gida sektoriinde uluslararasi pazarlarda in
yapmig isimler tarafindan uygulanir ve genelde de memnun kalinan bir uygulama
tiraddr. Cogunlukla master franchising sozlesmesini imzalayan taraf dagitic
konumundadir. Tiirkiye’de buna Ornek olarak TAB Gida’yr gosterebiliriz. TAB
Gida, 1994 yilindan bu yana kendi ¢atis1 altinda birgok firmanin franchising’ini
saglamakta ve bir¢ok yatirimciya destek olmaktadir. Burger King, SBARRO,
Popeyes, Arbys ve son olarak Tiirkiye’den Usta Donerci gibi markalarin master
franchsing’ini Ustlenerek, franchising vermektedir (TAB Gida, 2016).  Bunun tersi
ornek olarak da Simit Sarayi’ni1 gosterebiliriz. Simit Saray1 firmasi1 da yurt disina
acilma stratejisini bireysel franchise vermenin yani sira master franchising vererek

gerceklestirmektedir.

4.3. Dagitim Kanallarina Gore Tiirleri

Franchising sistemi, dagitim kanallarina gore, literatirde genelde 3’e
ayrilmaktadir. Uretici — Toptanci, Uretici — Perakendeci ve Toptanci — Perakendeci
olarak siniflandirabiliriz. Hem sektorel olarak hem de sistemsel olarak farklilik
goOsteren dagitim kanallari, bolgesel olarak da farklilik gostermektedir. Ayrica
tireticinin her zaman tirlinlerini dogrudan miisteriye iletmedigini ve arada aracinin
oldugunu bilmekteyiz. Bunun da franchisorun bazen isini kolaylastiran bir unsur

oldugunu soyleyebiliriz.

21



Uretici Uretici/ Uretici/ Uretici/F
Satici Lisansor ranchise

Caligsan Dagitici Lisansiye Franchisee

Miisteri

\[\ /]/

Sekil 4.1: Franchising Islemlerinde Dagitim sekilleri

Kaynak: (Uluslararasi Franchise Dernegi (IFA), 2001: 5)

4.3.1. Uretici — Toptane1 Franchising

Uretici franchise veren ile toptanci franchise alana genelde gazli igecek
ticaretini Ornek verebiliriz. Bu noktada iiretici firma bircok bolgede toptanci
sayesinde {irlinlerini ulastirabilir ve dagitimini rahatlikla gergeklestirebilir (Ulas,
2013: 42). Coca-Cola, Pepsi gibi kurumsal firmalar bu tarz dagitim metodunu
kullanmaktadirlar. Kiigiik isletmelere dagitim yapilmasi tercih edilmemektedir.
Clnku dretim  maliyetleri coklu Uretime gore endekslidir. Seri Uretimin
gerceklesmesi, maliyeti de diisiirmektedir. Ancak kiiglik isletmelere gore planlanan
bir iiretim maliyeti yliksek tutmakta ve kiiciik isletmelerin 6deme yapmasini
zorlagtirmaktadir. Dolayisiyla yliksek miktarda malin satin alinmasi ancak toptancilar
tarafindan gergeklestirilebilir. Kii¢iik bir bakkaliye mesela s6z konusu gazli igecek
ise, deposu kiigiik oldugundan dolay1 fazla alim yapamaz. Bundan dolay1 az miktarda

alim1 sadece toptancidan gergeklestirebilirler.
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4.3.2. Uretici — Perakendeci Franchising

Uretici firma {iriiniinii, belirli normlar karsihiginda, perakende satis yapan bir
sirkete vermesi ve satisina miisaade etmesidir. Burada, Perakendeciye biiyiik bir
sorumluluk yliklenmektedir. Kiiglik bir isletme olarak, dagitimini yapacak iiriiniin
kalitesine ve standartlarina uymas: gerekmektedir. Bu tarz retici firmalar genellikle
Uriinleri kendi depolarinda muhafaza ederler ve stratejik iiretim gergeklestirirler.
Lojistik masraflarin1 aza indirgeyebilmek i¢in ise konsolide sekilde belirlenmis
konumlara, belirlenmis giinlerde sevkiyati gergeklestirirler. Her sey planli ve
sistematik sekilde yirimektedir. Bu sayede araya aracilar (toptanci gibi) girmez ve

maliyet de diisiik oldugundan dolay1 kar marj1 yiiksek kalir.

4.3.3. Toptanci — Perakendeci Franchising

Bu dagitim kanalinda, belirli bir toptancinin 6nderliginde bir araya gelen
perakendeciler, ortak alim giicii ve zincir isletmelerin farkli yararlarindan
bagimsizligin1 kaybetmeden faydalanmasi amaclanmistir. Bunun {izerine toptanci,
dagitim ve depolama alaninda perakendecileri desteklemektedir. Cogunlukla
otomotiv sektdriinde, yani yedek parga satislarinda uygulanan bir sistemdir (Arslan,
2006: 20).

Cizelge 4.1: Toptan ve Perakende Ticaret Rakamlar

Girisim Sayisi (bin adet) Ciro (Milyar TL)
2005 | 2010 2011 2012 2005 2010 2011 2012
Toptan Ticaret 199 165 182 190 348 514 603 122
Perakende Ticaret | 751 656 744 742 205 278 343 393
Genel Toplam 2393 2321 2591 2646 1192 1925 2402 2755

Kaynak: (TC Kalkinma Bakanligi- Onuncu Kalkinma Plani, 2014: 263)
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5. FRANCHISING SISTEMINDE TARAFLARIN
AVANTAJLARI VE DEZAVANTAIJLARI

Uluslararast  pazarlara  giris  stratejilerinde  franchising  sisteminin
avantajlarinin yani sira dezavantajlari da bulunmaktadir. Gerek franchise veren olsun
gerekse franchise alan, iki tarafinda bu sistemde karsilagtiklari olumlu ve olumsuz
etkenleri olmustur. Bu konu 4 baslik altinda incelenmistir. Franchisor’un franchising
sisteminden edindigi faydalar ve zararlar1 ayri incelenmistir, franchisee’nin edindigi

faydalar ve zararlar1 ayr1 incelenmistir.

Cizelge 5.1: Franching Sisteminde SWOT Analizi

Guglii Yonler Zayif Yonler

Kolay Finansal Destek Bulma Kati Kurallar
Marka Bilinirliligi Yiiksek Maliyetler
Hazir Misteri Portfoyu isletmeciye Baglhk

Basarisizliklar icin distk risk
Kolay Kurulum

Firsatlar Tehditler

Pazar Firsatlarini Kesfetme ve Faydalanma | Mevcut franchisee’lerin biiylimesi

Kendi isinin Patronu olma Pazara giren yeni franchisee’lerin olmasi
Markanin Pazarda Kiigllebilmesi

Yeni isletme Modellerin Meydana Cikmasi

Kaynak: (Salar ve Salar, 2013: 517)

5.1.  Franchisor A¢isindan Avantajlar

Franchisorun en biiyiik avantajlarindan bir tanesi, az bir sermaye ile sirketinin
hizli bir sekilde biiylime gostermesidir. Franchise alandan elde ettigi giris bedeli,
Royalty, reklam bedeli gibi girdiler sayesinde, 6z sermayeden az ¢ikis
gerceklesmektedir ve bu sayede az sermaye ile hizli bir biiylime gostermektedir
(Perlitz, 2007: 5).
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Idari giderler, kira bedeli ve calisan giderleri, franchise veren firma igin
oldukga diisiik giderlerdir. Buna en blylk etken ise, genelde bu tir giderleri

franchise alan kisi tarafindan karsilanmasidir (Stanworth ve Smith, 1991: 48).

Sektorel pazarda gergeklesen biiylime ile piyasadaki markanmn/ismin Und
hizla artmaktadir. Bu da franchise almak isteyenleri cezbetmekte ve franchisor firma,
bu sayede sirketini ¢1g gibi biiyiitebilmektedir. Ayrica franchisor, artan magaza sayisi
ile miisteri sayisin1 da arttirabilmektedir (Konecker, 2010: 8). Bunun yani sira ilgili

markaya ulasilabilirlik bu oranda artmaktadir.

Artan franchise taleplerine istinaden, ana firmanin bayilik sayisinda artis
gorilmektedir. Zira arz talep dengesini koruyarak firmanin yatirimi bitylimektedir.
Bu durum ayrica 6znel faktorlere, dolayisiyla ana firmanin gayri maddi mala atfettigi
Ooneme baglidir. Ana firma bu hususta gayri maddi malin satig1 sonrasinda elde ettigi
kazanca, bu kazangtan duydugu ihtiyacin siddetine ve piyasa tahminlerine baglhdir.
Talep ne kadar c¢ok olsa bile, ana firma bu kosullar1 géz 6niinde bulundurarak

franchise sunma yetisine sahiptir (Diiger ve Dulupgu, 2001: 188).

Dagitim aginin giinden giine gelisme gostermesi, franchisor’un ivedi sekilde
biiyiimesine sebep olmaktadir. Franchisor’un ulasamadigi bolgelere, onun franchise
verdigi kisilerin kolaylikla ulagsmasi, franchisor’a yeni bir miisteri ag1 agmaktadir. Bu
sekilde sadece bulundugu iilkede degil, tiim diinyada kendine yeni bir pazar
bulabilmektedir. Bu sebepten dolayr distribtorliik franchise veren markalarin

ulasamayacaklar1 yerlere ulagabilen en uygun isletme stratejisidir.

Uluslararasi pazarlara giris stratejilerinde franchising uygulamasinin ne denli
basar1 getirdigi pek ala bilinmektedir. Yurt dis1 pazarlara baz1 firmalar giris saglamak
icin genelde girmek istedikleri iilkedeki ortaklarina master franchise vererek, o
tilkede ticaret yapma firsati bulmaktadirlar ve sirket agimi hizli bir sekilde
uluslararas1 boyutta biiyiitmektedirler (Cengiz, Gergez ve dig., 2007 4: 76). Ayrica
bu tiir bir stratejik girisim, ortakli oldugundan dolay1 fizibilite maliyetlerini asgaride
tutmaktadir.

Isim hakkin1 alan franchisee’ler, bayi sahibi olduklar1 i¢in firmanin gelisimine
dolayli olarak biiyiik bir katki saglamaktadirlar. Dolayisiyla franchise veren firma

magazanin satig ayagina genelde bir yonetici atamaya gerek duymamaktadir. Ana
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firma icin en biylk avantajlardan bir tanesidir. Franchise alan kisinin yonettigi
magazanin satis1 diiserse, ana firma etkilenir. Ancak franchise alan yoneticinin
bulundugu magaza iyi bir satis yaparsa, franchise veren de iyi bir satis yapmus sayilir.
Buradaki dogru oranti ortaklarin beraber kazandiklarin1 gostermektedir. Yani

franchise alan hem yonetici(¢alisan) hem de sirket sahibi konumundadir.

5.2.  Franchisor Acisindan Dezavantajlar

Bir Grinun veya hizmetin ayni kalitede, ayni standartlarda miisteriye
ulastirilmasi franchisor firma i¢in ¢ok elzem bir konudur. Her ne kadar Uriin veya
hizmetin kalitesi ve/veya tadi hakkinda franchisee’ye bilgi ve egitim verilse de
franchise alan kisi bu konuda bazen yetersiz kalabiliyor. Buna farkli seyler sebep
olabilir (Hadfield, 2015: 12). En bilinen sebep, farkli bolgelerde yetisen iiriinlerden
kaynaklidir. Mesela bir meyve suyunun imalatinda kullanilan meyvenin ya da
hamburger i¢in kullanilan etin farkli bir bolgenin hayvani olmasi, iriiniin tadini
degistirir ve farkli bir kalitede olur. Bu duruma, genellikle farkli iilkelerde
franchising yapanlar1 6rnek gosterebiliriz. En bilindik 6rnek ise, MC Donald’sin ilk
Amerika’da ortaya ¢ikmis olmasi ve bugiin neredeyse tiim diinyada magazasinin
bulunmasidir. Haliyle kullanilan iiriinlerde bolgesel olarak tat farklar1 olugmaktadir.
Bundan dolay iiriinlerin tadi da degismektedir. Ote yandan Coca-Cola iretiminde
kullanilan suyun bile mamulin tadim1 degistirdigini sdyleyebiliriz. Giiney
Afrika’daki Coca-Cola ile Tiirkiye’de firetilen Coca-Cola’nin tat farkinin olmasi
bundan miutevellittir. Ciinkii iki farkli bolgede bulunan suyun kaynagi ayni degildir

ve lirliniin tadini1 ve kalitesini de ister istemez degistirebilmektedir.

Franchise veren kisi, franchise alana kendisini basariya gétiiren tim mesleki
sirlarin1 anlatmaktadir. Sirketin gizli sirlari, {irtinlerin yapilist hakkinda kullanilan
gizli karisimlar ya da franchise alacak kisinin ticaret hayatinda dikkat etmesi gereken
unsurlar gibi bircok bilgiyi franchise veren firma gelecekteki ortagi ile
paylasmaktadir. Her ne kadar sdzlesmede rekabeti engelleyici maddeler eklense de
yarin bir giin franchise alan kisi bu bilgileri 3. Sahissa aktarabilir ve dolayli yoldan
kazanc elde edebilir (Arslan, 2006: 39). Bu durum franchisor agisindan bir risktir ve
franchisee se¢imi konusunda dikkatli olmas1 gerektigini bilmelidir ve onu kendisine
baglayabilmelidir. Aksi takdirde ticari gelecegini riske atmis olur ve ele gegirdigi

firsatlar1 bir pasta gibi gelecekte olusacak rakipleriyle boliismesi gerekebilir.
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Franchisor’un zor durumda kaldigi bir diger durum da franchisee’lerden
gelecek olan royalty odemeleridir. Her sey sistematik ve dizenli gozikse de
franchise alicilar1 6demeleri geciktirebilir ve hatta 6deme bile yapamaz durumda
olabilir. Bu hususta franchisor, 6deme dengesini iyi belirlemelidir. Sececegi
franchisee’lerin finansal gegmislerini iyi arastirmalidir. Yoksa ortagiyla d6deme
konusunda sikintilar yasayabilirler. Unutulmamasi gereken bir nokta var, o da
franchising uygulamasimmin tamamen firmanin gelirini biiyilitme stratejisi igin
yapilmasidir. Sayet O6demeler akici bir sekilde gergeklesmezse, istenilen strateji
uygulanmamis sayilir. Maruyama ve Yamashita’nin hipotezlerine gore toplam
satiglarin girdilerinin oranin diisiik olmasi royalty oranini yiiksek gdstermekte. Bu da
franchise almak isteyen aday: bir adim uzakta tutmakta. Satislarin girdi miktarlarini
yiikseltip, royalty bedellerini diisiik gosterildigi vakit, adaylar1 tesvik edici bir durum
olusmaya baslar (Maruyama ve Yamashita, 2014). Sozlesmelerde 6deme ile ilgili
maddenin agik ve baglayict olmasi gerekmektedir. Odemenin gerceklesmedigi

durumlarda ise gerekli cezai yaptirim uygulanabilir.

Magazalarin bulunduklar1 cografi konumlari, magaza yOnetimini takibini
zorlastirmaktadir. Bir magaza cografi dagilim itibariyle mesafeli ise, onun kontrolii
de bir o kadar zor olacaktir. Fakat bir magaza ile franchise veren firma ayni1 bolgede
ise, onun takibi ve kontrolii daha kolay olacaktir (Martin, 1988: 955). Martin bu
konuya 1988 yilinda boyle deginmistir. Ancak giinlimiizdeki teknoloji ile yasanan bu
sorun artik daha seyrek goriilmektedir. Internet ve telefon sayesinde iletisim ¢ok hizli
bir sekilde akmakta ancak kontrol i¢in mutlaka magazanin ziyareti ve belgelerin
takibi birebir gerceklesmelidir. Bugiinkii teknoloji ile ana firma franchise verilmis
tim magazalarin1 saglikli bir sekilde denetleyebilir ve gerekli kontrollerini

saglayabilir. En gerektigi durumlarda magazalan ziyaret edebilir.

5.3.  Franchisee Agisindan Avantajlar

Bir markanin iiyesi olmak ve o markadan elde edilmis altin degerinde
sektorel bilgiler, franchise alan kisi i¢in avantajlardir. Ticaret hayatinda bu denli
biiyiik ve kapsamli bir firmayla olmak, yatirimci i¢in miithis bir deneyim ve heyecan
olacaktir. Franchisee, bu bilgiler sayesinde kendini gelistirebilecek ve uygulamaya
doktiigiinde olumlu geri doniisler alabilecektir. Bunlarin yani sira yatirimer kisi

bireysel olarak markasinin reklamini fazla biiyiik boyutlarda yapamaz ama franchise
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uygulamasiyla beraber isim hakkini aldigi markanin reklami iilke ¢apinda hatta
dunya capinda yapilabilmektedir. Bu da franchise alan kisinin isini kolaylastirir ve
franchisor’un uzman kadrosuyla gergeklestirilen reklamlar sayesinde yatirimeci daha
yiiksek sayida miisteri popiilasyonu ulagsmis olacaktir. (Ehrenmdiller, Filzmoser ve
dig., 2014: 23).

Franchise alanlar, gerektigi durumda franchisor’lar tarafindan finansal agidan
desteklenmektedirler. Franchisor sayesinde uygun finansal destek bulabilmektedirler
(Industrie und Handelskammer Kéln (IHK), 2015). Bu da franchise almak isteyen
kiginin yararmadir. Franchising ortakligi finansal destek bakimindan da franchise
alan yatinmcinin hanesine yazilacak artilardandir. Bu konuda franchising
uygulamasi, franchisee igin yararli bir sistem ve tercih edilebilir bir sistem
olmaktadir. Franchisor firmanin piyasadaki taninmishigi sayesinde, himayelerine
aldiklar1 yatirimcilarina kolaylikla bankalardan yatirim ve/veya ticari kredi organize
edebilirler. Yatirimcinin avantajina olan bu durum, franchising uygulamasina gegis
stirecinde yatirimciya rahat bir nefes aldirmaktadir. Ayrica ana firma da bu

durumdan yarar saglar. Clinkii yatirnmcinin aday yelpazesi daha da genislemis olur.

Kalifiye eleman bulma, ise alma ve yetistirme konularinda franchise veren
genelde sorumlu tutulur (Ozaslan, 1998: 7). Giiniimiizde magazalarda calistirmak
i¢in, iyi donanima sahip giivenilir bir ¢alisan bulmak maalesef cok zor. Fakat gerek
sirketin kurumsalligi gerekse sirketin biiyiikliigi, iyi bir ¢alisan1 firma biinyesine
katma konusunda kiigiik ve taninmamis firmalara oranla daha avantajlidir. Bu sayede
yatirimeilar kalifiye eleman bulma konusunda ortaklarina giivenip, ticari hayatlarinda
baska konulara yogunlasabilirler. Ana firmalarin insan kaynaklari departmani biiyiik
bir titizlikle ¢alisip, magazalarda ¢alisacak kadrolar1 istthdam etmesi ve calisanlarin
Ozlik islerini yOnetmesi, girisimcinin de bir takim yoOnetsel islerinde kolaylik
saglamakta. Ayrica c¢alisanlarin egitimi konusunda sorumlu olan franchisor’ler, engin
tecriibelerini ¢alisanlarina aktarip, gelisimlerinden de sorumludurlar. Franchise
alanlar ise, egitimli eleman kadrosuyla beraber magazalarinin yonetimini en iyi

sekilde saglama firsat1 bulurlar.

Mali, hukuk ve ticaret danigmanligi konusunda da franchise veren firma
yatirnmciya destek ¢ikmaktadir (Sarisoy, 2011: 39). Kobi olarak iyi bir

muhasebe/maliye ve hukuki destek veren danisman ve hizmet firmalar1 bulmak zor,
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oysa franchising uygulamalar1 sayesinde ana firma ortaklarina merkezden kosulsuz

destek saglanmaktadir. Yatirimei enerjisini tamamen satisa verebilir.

5.4. Franchisee Agisindan Dezavantajlar

Franchising sistemine kendini adapte etmek isteyen bir kisinin en biiyiik
dezavantaji tabi ki de finansal sebeplerdir. Bir franchisee, aldig: franchising paketi ile
yiiklii miktarda giris paras1 6demektedir (Ulas, 2013: 26). Odeyecegi giris bedeli
anlagtigl ana firmanmn belirledigi rakama gore degisiklik gostermektedir. Onun
disinda ayrica yillik briit cirodan belirlenmis yiizde {izerinden periyodik olarak
franchise alan yatirnmcidan royalty bedeli alinir. Franchise saglayicisina bu iki
O0deme disinda zaman zaman da reklam bedeli 6denmektedir. Bu 6demeler, franchise

almak isteyen yatirimecilar: en ¢ok sogutan sebeplerdir.

Uriin tedarikinin anlasmali tedarikcilerden yapilma zorunlulugu franchise
alan kisinin daha ucuza bir tedarik¢i bulmasini engeller. Fakat franchise alan kisi
daha uyguna driin, mamul satan tedarikci bulsa dahi, franchisor’un sézlesme geregi
belirledigi tedarik¢iden alim yapma zorunlulugu vardir. Franchisor’un bu konuda
zorunluluk getirmesi, riinlerin kalite ve standartlarii korumak istemesinden
kaynaklidir. Ancak burada maddi olarak zarar eden taraf franchise alan taraftir.
Ciinkii satin almay1 gerceklestirirken, benchmark yapmadan belirli tedarik¢ilerden

alim yapma zorunlulugu vardir.

Franchisor, franchisee ile sozlesme tizerinde ne kadar stratejik ortak olarak
gOzikse de bazen ortaya ortak iliskisi yerine patron — ¢alisan iliskisi ¢ikabilmektedir.
Franchisor’un sozlesme geregi belirledigi kurallara, franchise alanin uyma
zorunlulugu, onu kendi isinin sahibiymis gibi degil, baskasinin ¢alisaniymis gibi
hissettirmektedir (Lim, 2004: 8). Ayrica franchise veren firma, franchise alan
yatirimeiyt is ile ilgili olarak denetleme yetkisine sahiptir. Bu da yine yatirimcinin
bagimsiz olmasini engeller. Franchise alan kisi ayrica franchising s6zlesmesi geregi,
magazada yaraticiligina gore her degisikligi kafasmna gore gergeklestiremez.
Yapacagi degisiklikleri franchisor ile paylagmalidir. Yatirimcinin aslinda 6zgiir

olmadigimin en biiylik ispatidir. Yatirimcinin kérelmesine sebeptir.

Sozlesmede belirtilen maddelere gore, iki tarafin da karsilikli birbirine

baglayict  yiikiimliiliikleri mevcuttur.  Franchisor olsun franchisee olsun,
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birbirlerinden bagimsiz hareket edemezler. Ancak Soézlesmede belirtilen bazi
degisikliklere gore bazi kisitlamalar bulunamayabilir (Kummer, Mating ve dig.,
2000: 31). Soyle ki, farkli iilkelerin yorelerine gore sirket standartlar1 ¢ergevesinde
ilave yeni Orin gelistirilip, belirli magazalarda franchisee’ler tarafindan satisa
cikarttirilabilir. Tabi ki bu durum 6nce ana firmanin onayina sunulmalidir. Onay

verildikten sonra s6z konusu {iriiniin satis1 belirlenmis magazada satilabilir.
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6. FRANCHISING SOZLESMESI VE VERGILENDIRME

6.1.  Franchising Sozlesmesi

Franchising s6zlesmesi herhangi bir kanuna istinaden diizenlenmedigi igin
iIsimsiz bir sozlesme statisindedir. Taraflarin imzaladiklar1 soézlesmenin hicbir
unsuru bir kanun hikmiyle olusturulmamis olup, karsilikli siirekli borg iliskisi
cercevesinde diizenlenmistir. Isbu sdézlesme karma bir sézlesme niteligi tasimaktadir

(Arvasi, 2000: 142).

Franchising sozlesmesi, franchisor’un smai ve fikri miilkiyet haklarini
koruma ve ortakligi sayginlik ¢ercevesinde siirdiirme konularimi bulundurur (TC.
Milli Egitim Bakanligi, 2008: 17). Karsilikli yikiimliiliiklerin sdzlesmede belirtilen
slire boyunca gergeklestirilmesi Ongoriilmektedir. Fakat taraflar eger isterlerse,
sozlesme suresinin uzatabilirler. Yapilan bir arastirmaya gore sézlesme siirelerinin
uzunlugu arttik¢a firmalarin deneyimi de artmis olur ve sdzlesme esnekligi de dogru
orantida azalmig olur. Franhisor’lar slresi uzun sozlesme teklif ederek, franchise

almak isteyen yatirimcilar: endiselenmekten kurtarir (Vazques, 2007).

Genelde franchising sozlesmeleri yazili metinler halinde olur. S6zlesmenin
esas amaci franchisor’un franchising alan yatirimciya verdigi imtiyazlarin ve buna
karsilik yatirnmcinin edinecegi borglarin hukuki olarak belgelenmesidir. Boylelikle
iki taraf da yiikiimliiliiklerini hukuk karsisinda bilmektedir ve gerekli gorevlerini
yerine getirmelidirler. Tabi franchising so6zlesmesi herhangi bir kanunlara
dayandirilmadigr i¢in, sdzlesmeye hukuki niteligi bakimindan taraflarin anlasmasi
hususunda gerekli maddeler eklenebilmektedir. Her franchising sézlesmesi birbirinin
aynist degildir. Taraflarin isteklerine gore sekillendirilir ve iki tarafin da mutabik

olduklart maddeler eklenebilmektedir.
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Sarisoy’a gore sozlesme Bor¢lar Kanunu’nda diizenlenmemistir. Diger lilke
hukuklarindaki gibi Tiirk Hukuku’'nda da buna benzer sozlesmeler hukuk
gergevesince taraflar arasinda Gzgiirce  diizenlenebilmektedir.  Franchising
sOzlesmesini Bor¢lar Kanunu’nda yer alan sézlesmelere benzetebiliriz. Tiirk Ticaret
Kanun’unda bulunan acentecilik soézlesmesi ile benzerlik tagimaktadir (Sarisoy,
2011: 27). Franchising uygulamasinin pazarlama stratejisi bakimindan acentecilik
uygulamasi ile birbirine benzer bir¢ok noktasi bulunmaktadir. Bu da ikisinin de

hukuki agidan birbirine yakin benzerlikte oldugunu gosterebilmektedir.

6.1.1. Franchising ile Tlgili Kanun Diizenlemeleri

Amerika’da, franchising Sistemi ¢ok eski bir pazarlama stratejisi olsa da
1970’lere kadar heniiz bu konuyla ilgili herhangi bir yasa ve/veya kanun
¢ikartilmamastir. Ancak tarihin son dénemlerinde, franchise verenlerin sahte Uriin ve
hizmet reklamlariyla franchise alanlar1 kandirdiklar1 ve franchisor’larin piyasadaki
rekabeti kisitlamalariyla, rekabetin bozulmasina neden olmustur. Franchise
iligkisinde ortakligin bozulmasimni Onlemek amaciyla, sisteme dahil olanlarin

korunmast i¢in yeni bir yasanin olusturulmasi gerekmekteydi.

Saban’a gore ilk olarak 1970 yilinda California Franchise Investment ACT
yasas1 yurirliige girmistir. Boylelikle taraflarin giivence altina alinmasi ve kayit ile
ilgili kurallarin olusturulmasi1 amaglanmistir. Rekabetin ve ticaretin korunmasina
iliskin bu yasa, Amerika’daki ticaretin hileli olmasini engellemistir. Sonraki yillarda

ise istenilen hedefe ulasilmaya baglanmistir (Saban, 1997: 20).

Bu olaydan 9 yil sonra yine Amerika’da Federal Ticaret Komisyonu nun
cikarttig1 yasaya gore, franchisor’lar sistemle ilgili franchisee’ye aktaracaklart tim
bilgileri bir bilgi paketiyle paylasmasi zorunlu tutulmustur. Ayrica bu paylasim ya
anlasmadan 10 giin once ya da franchisee’nin franchisor’a 6deme yapmadan 6nce
gerceklesmesi belirtilmistir. S6z konusu bilgilendirici pakette, franchisor hakkindaki
is deneyimleri, yoneticilerin sorumlu oldugu kisimlar, firmanin ge¢misi hakkinda
kisa bir bilgi, egitim programlari, iiriin/hizmet hakkinda bilgiler, Urlinlerin nereden
tedarik edildigi, bolgesel koruma ya da kisitlamalar ve buna benzer bir¢cok konu
bulunmalidir. Bu bilgilendirici paket sayesinde franchisee, alacagi sistem hakkinda

on bilgilenme yapmis olur ve yatirnm yapacagi firmayr tanimis olur (Ulas, 2013:
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104). Ciinkii edindigi bilgiler sayesinde kendi yatirimina yabanci kalmayacaktir ve
egitimli bir sekilde ticari hayatina adim atacaktir. Ayrica ortagini da daha iyi
tantyacagindan dolay1 iyi bir uyum igerisinde iliskilerini giiclendirip, saglam

adimlarla ticari kazanimlara dogru ilerleyecektir.

Yine aymi donemlerde Uluslararasi Franchise Dernegi (IFA) kurulmustur.
Akabinde Avrupa Franchise Dernegi (EFF) ve diger kita ve ulke dernekleri
kurulmustur. Bu derneklerin nihai amaglart franchising sisteminin korunmasi ve
taraflarin  yasayacagi sorunlart ¢oziime kavusturmaktir. Ticari Kariyerlerine
franchising sistemi ile devam etmek isteyenler i¢in ¢ok kiymetli bir aract olmaktadir.
Ciinkii yatinmcilart ve franchise verenlere 1is kolayligi ve gilivenceyi
saglamaktadirlar. Ve o lilkede dernekler sayesinde gerceklesen her franchising
uygulamasi basariyla devam ettigi takdirde, diger girisimciler i¢in de bu sistem cazip

gelmeye baglayacaktir.

6.1.1.1.  Avrupa’daki Franchising ile lgili Kanun Diizenlemeleri

Avrupa (lkelerinde franchising sistemi ile ilgili dogrudan bir yasa
diizenlemelerine gidilmemistir. Ancak kanun duzenlemeleri, her Glkenin kendi
franchise derneklerinin  yardimlari ile genel hukuk kurallart ¢ergevesinde
diizenlenmigtir. Ortak pazarin kurulmasi, ekonomik istikrarin artmasi, iilkeler arasi
ticari iligkilerin kuvvetlendirilmesi, siirekli ve dengeli bir biiylimenin gergeklesmesi
ve ortak pazarda rekabetin bozulmadan islemesini ele alan Roma Antlagmasi, Avrupa
Toplulugu’nu kuran temel yapi tasidir. S6z konusu antlasmaya gore miisterilere adil
bir pay saglayan, lriinlerin liretimi ve dagitimi konusunda gelisme gdstermesine ve
teknolojik ilerlemeler icin katkida bulunan uygulamalara belirli sartla altinda

muafiyet taninmistir (Ulas, 2013: 104).

Franchising, Roma Antlasmasi’nda bulunan sartlardan birisidir. Asagidaki

kosullarin franchising sézlesmesinde bulunmasi sarttir.

- Ismin, markanin ortak kullanim1 ve sdzlesmede konu olan bina ve araglarin
merkez ile ayn1 olmasi,
- Franchisor’un franchise alana sistem dahilinde ticari bilgilerin, yani know-

how’un aktarilmasi,
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- Sozlesme siiresi boyunca franchisor, franchise alana srekli ticari ve/veya

teknik destek saglamasi sarttir.

Avrupa Toplulugu Komisyonu'nun hazirladigi rekabet politikasiyla ilgili
raporuna gore; franchisee, bagimli olmayan bir yatirnmci olarak godzikse de
franchisor’a ticaret politikalar1 konusunda bagimlidir. Franchising sézlesmesinde

rekabete sinir getirmeyen bazi maddeler asagidaki gibidir;

- Franchisee’nin sozlesme esnasinda veya sézlesme sonunda benzer bir faaliyet
yurutmesinin engellenmesi,

- Franchisor’un onay1 olmadan franchise alanin sdzlesmeyi sonlandirmasini
yasaklayan maddeler,

- Franchisor tarafindan imal edilen {irlinlerin alinmasint zorunlu kilan
hukdmler,

- Personel egitimi ve reklam fonlartyla ilgili zorunluluklar,

- Franchisee’nin s6zlesmede belirtilen kalitede tiriin satmasi zorunlulugu,

- Franchising sisteminin franchisee tarafindan s6zlesmede belirtilen bolgelerde
kullanilabilmesi (Durukan, 2006: 131).

Franchisor ile franchisee arasinda pazar paylasimini ve fiyat politikasini
etkileyen hikumler, rekabeti sinirlayan hiikiimler olarak kabul edilmektedir. Avrupa
hukukunda bolge sinirlamasi ve fiyat politikast sinirlamasi s6z konusu degildir.
Ancak bu durum Tirk hukuku igin gegerli degildir. Ciinkii Tiirk hukukuna gore
franchisee’ler i¢in bolge sinirlamasi bulunmaktadir ve franchisor firmanin belirledigi
fiyatlara uyulmasi zorunludur (Durukan, 2006: 132). Genellikle pazarin daha verimli
oldugu noktalarda franchising vermeyip, pazarin daha kiigiik oldugu bolgelere
yatirimcilart yonlendirmektedirler. Bolge secimi onayr genelde franchisor’a kaldigi

icin ticari ortaklikta iistiinliigiinii korumaktadir.

6.1.1.2.  Tiirkiye’deki Franchising ile Ilgili Kanun Diizenlemeleri

556 sayii KHK’ya (Kanun Hikmiunde Kararname) gore marka olarak
belirlenecek simgeler konusunda sirket sahibine se¢im 6zgiirliigii verilmis olsa bile,
birtakim yasaklar bulunmaktadir. Markanin ayirt edilebilmesi, ahlaka ve adaba
uyumlu olmasi, aldatict 6zelligi bulunmamasi gibi 6zellikler yasaklanmuistir.

Belirtilen ilgili marka Tirk Patent Enstitlisi (TPE) tarafindan marka siciline tescil
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ettirilir. TPE tarafindan yayinlanan Resmi Marka Gazetesinde ilan olunur. So6z
konusu marka 10’ar yil siireyle korunmaktadir. Boylelikle markalar tescillenir ve
pazarlanmasi isletme sahibine aittir. Turk hukuk sisteminde bulunan lisans
sozlesmesiyle ile markanin bagkalar1 tarafindan da satisinin yapilmasi yetkisi isletme
sahibi tarafindan verilir (Imregiin, 2003: 32). Markanin paylasiimas1 TPE tarafindan

kisitlanmamustir.

Cizelge 6.1: Siai Miilkiyet Bagvurular1 2011-2014

2011 2012 2013  2013' 20142

Patent Bagvuru Sayist 10241 11599 12053 7776 7372
Faydali Model Bagvuru Sayisi 3244 3789 3541 2749 2274
Marka Bagvuru Sayist 117723 111143 108608 72713 69962
Endiistriyel Tasarim Basvuru Sayisi 36578 41220 45091 28812 27881
Islah¢1 Haklar Bagvuru Sayisi 112 122 215 137 108
Cografi Isaret Bagvuru Sayisi 97 145 84 73 57

Kaynak: (T.C. Kalkinma Bakanligi, 2014: 217)

Turk hukuk sisteminde heniiz franchising sozlesmesi tanimlanmadigi igin,
mevzuata gore “Ozel Sozlesme” olarak adlandirilmaktadir. Ilgili  yasalar
cercevesinde duzenlenen franchising sozlesmesi, genellikle 5 ila 15 yil siireligine
taraflarin imzalartyla tasdik edilmistir. Yurt disindan gelen yabanci isimle ya da
markayla baglanan franchising sozlesmesi, Hazine ve Dis Ticaret Miistesarlig
Yabanci Sermaye Genel Miidiirliigii'nce onanmaktadir (Durukan, 2006: 134).
Tirkiye’de kamu ve 0Ozel sektor kuruluslarimin iilke disinda yerlesik sahis ve
kuruluslarla yapacaklari lisans, know — how, teknik destek, franchising sozlesmeleri
tescil iznine gerek duyulmadan yiiriirliige girmektedir. Yabanci sermayeli firmalar
veya Tiirkiye’de sube agan yabanci yatirimci faaliyetlerine ve sermayelerine iliskin
malumatlari, bir bilgi formu doldurarak Hazine Miistesarlig1 Yabanci Sermaye Genel
Miidiirliigii’ne her sene mayisin sonuna kadar beyan etmek zorundadirlar (Yilmaz,

2006: 181).

! Ocak — Agustos dénemi

2 Ocak — Agustos dénemi
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Isletme sahipleri basariya ulasabilmek icin sistemlerini en bastan yaratmalari
gerekmektedir, bu da onlar i¢in zaman, para ve emek demektir. Isletme sahipleri ayn
sektorde bulunan basarili bir firmay: taklit edebilirler ya da basarili bir markanin
blnyesine entegre olup, franchising sozlesmesini imzalayabilirler. Tiirkiye’de
hukuken markanin korunmasi saglanmazsa, taklidin 6niine gegilemez. Ancak sistem
korunursa, girisimciler ana sirket ile anlagsmaya varir ve bir sdzlesme ile ticari

ortaklig1 baglatabilirler.

Franchising sozlesmesi, benzer diger sozlesmelerden belli basli maddeler
bulundursa da, higbiriyle tam anlamiyla ayni degildir. Siirekli bir borg iligkisi
bulunan karma nitelikte bir sozlesme olan franchising sézlesmesi, Borglar
Hukuku’nun kira, hasilat kirasi, istisna akdi ve hizmet ile ilgili maddelerine

girmektedir (Ulas, 2013: 108).

Tirkiye’de franchising sistemi lzerine 06zel bir hukuk duzeninin
bulunmamasi sebebiyle UFRAD, var olan hukuk dizeni cercevesinde franchising
sistemine yer bulmayr ¢abalamaktadir. UFRAD’in nihai amaci franchising
uygulamalariin Tiirkiye’de faydali bir sekilde ilerleme gostermesini saglamaktir.

UFRAD’1n belirledigi kurallar agagidaki gibidir.
1.) Uyelik

En az iki iiyenin tavsiyesi ile liye olunur. Sayet yabanci bir marka Tiirkiye’de
franchising verecek olursa, kendi tlkesinde franchising dernegine tiyelik sart1 aranir.
Yerli franchisor, bagvurmadan once en az iki yatirimciya franchise vermelidir ve bu

dogrultuda tyelik alabilir.
2.) Diiriistliik ve acikhk ilkesi

UFRAD’in 1995 yilinda kabul ettigi diriistliik ve agiklik ilkelerini

uygulamay1 kabul etmislerdir.
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3.) Bilgilendirme

Ucretsiz danismanlik yaparak, franchisee olmak isteyenleri bilgilendirir.
Universiteleri, is adamlarini, ticaret odalarim1 ve fuarlardaki is insanlarmni

kitapgiklariyla franchising sistemini tanitmaktadir (Saban, 1997: 32).

6.1.2. Rekabet Hukuku ile Franchising Sozlesmesi

Franchisor’un, franchisee ile akdini gergeklestirdigi  Franchising
sozlesmesinde franchisor’un imajimmi ve pazarlama stratejisini koruyan belirli
maddeler bulunmaktadir. Franchise alani kendi sistemine dahil ederken aktardigi tiim
know — howu franchise alan kisi sozlesme siiresi tamamlandiktan sonra ticari
hayatinda kullanarak franchise aldig1 kisinin rakibi olabilir ve pazarda yerini alabilir.
Diger biiyiik bir tehlike ise, franchise alan kisi franchisor tarafindan edindigi mesleki
ve sistem bilgilerini 3. sahissa aktarabilir ve dolayli olarak paralel ticaretini
siirdlirebilir. Sozlesmeye eklenecek cesitli hiikiimler ile bu durum kontrol altina
almabilir. Franchise alan ise ona miinhasir tayin edilmis bolgede ticaretini
gerceklestirebilmesi i¢cin  sOzlesmeye madde ekletebilmektedir. Bu dogrultuda
franchisee’nin bulundugu bélge civarinda ayni marka ile ticaret yapan baska bir
franchisee bulunmamalidir (Torun, 2012: 106). Zira yatirimcinin satislart boliiniir ve
piyasada tutunma konusunda zorluk yasamaya baglayabilir. Ancak bu durum
genellikle niifusun yogun oldugu bélgelerde goriiliir. Haliyle franchisor fazladan bir
yatirimeiyt o bolgeye ekleterek ilave bir gelir elde etmis olacaktir. Bu olaydan hicbir

yatirimer memnun kalmaz.

6.1.2. Franchising Sozlesmesinin Hukuki Niteligi

Franchising sozlesmesinde franchise veren ile alanin karsilikli olarak
birbirlerine yliikledikleri borglar ile olusmaktadir. Taraflarin, s6zlesmede belirtilen
siire boyunca birbirlerine bagladiklar1 yiikiimliliikleri bulunmaktadir. Franchising
sozlesmesi herhangi bir kanuna istinaden olmadig: icin, yikiimliilikleri serbestge
Turk hukuku cergevesinde belirlenebilmektedir. Sozlesmenin tiirii borglar hukuku
acisindan sayildigr igin, sozlesmeye Borglar Kanunu’ndaki genel hiikiimler
uygulanabilir. Sozlesme serbestisi geregince taraflar kanuna ve usule uygunsuzluk
olmadig: siirece, talep ettikleri sekilde sdzlesmeye yon verebilirler. Zaten 818 sayili

Borg¢lar Kanunu soézlesmenin sekilsizce olusturulmasi esasini kabul etmis ve bu
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madde 11/I’de “Akdin sihhati, kanunda sarahat olmadike¢a higbir sekle tabi degildir”
diyerek ortaya konulmustur. Bu dogrultuda her franchisor — franchisee, franchising

sozlesmesini kendi ¢ikarlarina gore sekillendirebilir ve yon verebilmektedir (Sarisoy,
2011: 31).

6.1.2.1. Franchisor’un yuakumlulukleri

Franchisor’un yuktamlulikleri ve sorumluluklart franchising Soézlesmesinde
ayrintili bir sekilde dile getirilmelidir. Franchise alanin siirekli desteklenmesinin yani
sira, sirketin biiylime politikasina iliskin stratejik bilgiler de franchise alana
aktarilmalidir. Boylelikle franchising veren firma biitiin kollariyla beraber biiyiime
gosterebilmektedir (Flohr, 2013: 7). Aktarilacak olan know — how anlasilabilir, basit
ve nesnel bicimde olmalidir ki franchise alan yatirimci egitimini kusursuz bir

bicimde gerceklestirsin.

Franchise veren, franchise alan1 s6zlesmeden 6nce sistem ve firma hakkinda
bir kitapgik ile bilgilendirmelidir. Boylelikle Franchise alan yatirimei, neye yatirim
yaptigina dair bir 6n bilgiye sahibi olmaktadir. Know — how, ticaret unvani, marka,
patent gibi gayri maddi mallarin franchise alana aktarilmasi, franchisor’un asli
unsurudur. Gayri maddi mallar olarak adlandirdigimiz bu yukimlultk, franchisor’un

tistlendigi ana yiikiimliiliiklerden bir tanesidir.

Magaza i¢in yer se¢imi, magazanin dekorasyonu, magazanm biiylkligi,
gerekli tiim yasal izinler, pazar hakkinda arastirmalarin yapilmasi, g¢alisanlarin
egitimi ve kiyafeti, muhasebe ile ilgili konularda egitim ve danismanliklar, teknik
yardim gibi bircok konuda franchisor’un franchisee’yi desteklemekle yukumludur.
Bu noktada franchisor hem kendi kalite ve standartlarini korumus olur, hem de kendi

engin tecriibeleriyle ortagini desteklemis olur.

Franchisee’nin satmasi gerektigi iiriin ve/veya hizmetin saglanmasi igin
franchisor firma Urtniin tedariki konusunda sorumludur. Franchisor firma, kalite
standartlar1 geregi ya triinii tedarik ettigi firmanin mallarin1 franchise alana
yonlendirmelidir, ya da kendi Uretim yaptig: trlinlerin transferini franchise alan

magazaya saglamalidir.
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Bazi sozlesmelerde franchise alanin bulundugu bolgede, 3. sahisin ayni firma
adiyla ticaret yapmasini engelleyici maddeler bulunmaktadir. Buna en biiyiik sebep,
franchise alanin miisteri sayisinda azalma olmasini istememesinden kaynaklidir.
Franchisor’un, franchise alani korumasi gerektigi diisiincesi ortaya g¢ikmaktadir.
Boylelikle franchising sisteminin cazipligi bu hususta artis gosterecektir. Cilinki
hicbir franchisee adayr ayn1 bolgede ayni markaya yatirim yapan bagka bir yatirimei
ile rekabet icine girmek istemez. Burada franchise verenin nihai yiikiimliligi, ayni

bolgede 3. sahisin ticaret yapmasina miisaade etmemesidir (Arvasi, 200: 146).

6.1.2.2. Franchisee’nin yukumlualikleri

Franchise alan yatirimci, en basta imtiyaz hakkina kars1 6dedigi baslangic
bedelini, yillik briit cirodan odedigi royalty bedelini, reklam giderleri gibi
franchisor’a 6demesi gereken tim o6demeleri yapmakla yukimludir. S6z konusu
O0demelerin miktarlar1 ve oranlar1 Franchising S6zlesmesi’nde agik ve net bir sekilde
yazmalidir. Boylelikle taraflar alacak — borg iligkisini sozlesme {izerinden

yOnetebilirler.

Franchisee, sozlesmede belirtilen satis hacmine ulasmalidir. Aksi takdirde
franchisor ifa davasi agabilir ve bu durum sézlesmenin feshine kadar gidilebilir
(Ulas, 2013: 97). Bu durumda en oOnemli faktor satis hacminin neye gore
belirlendigidir. Ciinkii satis hacminin biiylikligiinii etkileyen ¢okga sebep vardir.
Mesela niifusun yogun oldugu yerlerin satis potansiyeli yiksek olabilir veya tam tersi
nlfusun daha az oldugu bolgelerde satis potansiyeli daha diisiik olabilir. Belirlenecek
olan ciro bedeli iyi 6l¢ulmelidir. Aksi takdirde franchise alan yatirimci i¢in olumsuz

bir durum olacaktir.

Franchisor’un franchise alan yatirnmciya aktardigi ticari bilgilerin dogru
sekilde kullanilmasi ve kalite standartlar1 ¢ercevesinde sirketin faaliyetlerini
stirdirmesi, franchisee’nin asli edim borcudur. Clnkl s6z konusu sistemdeki en
onemli unsur, bilginin en iyi sekilde aktarilip, dogru bicimde uygulanmasidir. Ayrica
aktarilan bilgiler arasinda satis pazarlamanin ve tirtinlerin kalitesi i¢in franchise alan
kisi, talimatlara uyarak hareket etmelidir. Bu dogrultuda hata payr aza

indirgenmektedir (Arvasi, 2000: 147). Sistematik bir sekilde hareket eden
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organizasyonun alt kollar1 olan yatirimeilar, firmalarina bagligini ve 6z sayginligini

korumakla mukelleftir.

Soézlesmenin sonlanmasiyla beraber ortaklar kendi ticari hayatlarina devam
etmek isterler. Franchisor tarafindan edindikleri degerli mesleki bilgiler ve islettikleri
magazalarda edindikleri mesleki dencyimle beraber ayni sektorde, bu sefer baska bir
firmaya entegre olmadan, devam etmek isterler. Bu durum en basta eski
franchisor’lart kizdirmaktadir. Ciinkii eski ortaklari artik onlarin yeni rakipleri
konumunda olacaktir. Bu durumu engellemek adina Franchising Sézlesmesi’ne,
sozlesme boyunca ve sonunda franchise veren firma ile rekabet etmeme maddesi
eklenmektedir. Franchise alan yatirimcmin bir diger yiikiimliligi de bu madde
olmaktadir (Ulag, 2013: 98).

6.1.2.3. Sozlesmede Bulunmasi Gerekenler

Taraflarin ortakliga sicak bakmasiyla beraber ortak ticaretin baglamasi igin,
bir franchising soézlesmesi olusturulur. Ilgili sézlesme, genelde yazili ve franchise
alan yatirirmcinin resmi dilinde olmalidir. Yabanc bir sirket erek tlilkede franchising
yapmak isterse, o zaman tercih edilen dil genellikle Ingilizcedir, ancak bazi
durumlarda s6zlesme yeminli terciimanlar tarafindan gevrilir ve iki nisha halinde
dagitilir. imzalanan sdzlesmelerin orijinalleri hem franchise veren hem de franchise
alan tarafa verilmelidir. Belirsizlik olmadan karsilikli yiikiimliiliik ve sorumluluk

cercevesinde diizenlenen franchising sézlesmesinde, asagidaki unsurlar yer almalidir.

e Franchise verenin yiikiimliiliikleri ve ona taninan haklar.

e Franchise alaninin yiikiimliiliikleri ve ona taninan haklar.

e Franchisee’nin yapmasi gerektigi 6demeler ve karsiliginda alacag sartlar.

e Franchising sisteminin uygulanacagi bolge.

e Taraflarin belirledigi s6zlesme siresi.

e Franchisor’un talep ettigi baslangic bedeli, royalty, reklam bedeli gibi
O0demelerin miktarlar1 ve/veya oranlari.

e Sistemin yenileme ve/veya devretme konulari.

e Rekabet yasagina iliskin maddeler.

e Franchisor tarafindan aktarilan tiim mesleki bilgilerin franchisee tarafindan

sakl1 tutulmasina iliskin madde (Ozaslan, 1998: 16).
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Holger Bonus’a gore, Uriin ve/veya hizmet kalitesini koruyucu onlemler
alabilmek icin, franchising sozlesmesine kalite standartlarini koruyucu maddeler
eklenmelidir. Ozellikle franchise veren firmaya uzak kalan magazalarda siklikla
yasanan bu soruna birer ¢6ziim niteligi tasimaktadir. Denetimi zor bolgelerin takibi
de zor oldugu i¢in bu tiir problemler sik meydana gelmektedir ve firmanin imajini
zedeleyebilmektedir. Franchisor firma bu madde sayesinde ya sézlesmeyi fesih etme
yetkisine sahiptir ya da gerekli tazminati talep edebilmektedir. Kaliteyi koruma ve
standartlar cizgisinde ilerleme, franchising sisteminin ana hatlaridir. Dolayisiyla bu

maddeler sayesinde franchisor firma kendi imajin1 korumus olur (Bonus, 1998: 15).

6.1.3. Franchising Sozlesmesinin Benzer Sozlesmeler ile Karsilastirilmasi

Franchising sozlesmesinin Tiirk Hukuku’nda heniiz yasa dizenlenmesi
olmadigi i¢in onu karma sozlesme olarak adlandirmistik. Ancak franchising
sOzlesmesinin Borglar Kanunu’nda mevcut bulunan lisans sézlesmesi, acentecilik
sozlesmesi ve tek saticilik sozlesmesi ile benzerlik gosterdigini soyleyebiliriz.
Dolayisiyla bahsi gecen sozlesmelerle karsilastirma yapilmasi ve benzer yonlerinin
ortaya konulmasi uygundur. Bu tiir szlesmelerin en bas ortak noktasi, yatirimcilarin
bir markay1 temsil etmesidir. Asagidaki basliklarda, franchising sozlesmesinin diger

sozlesmelerle karsilagtirilmasi bulunmaktadir.

6.1.3.1. Lisans Sozlesmesi — Franchising Sozlesmesi

Lisans sozlesmeleri ayni franchising sozlesmeleri gibi, fikri ve sinai haklarini
lisans1 alana devretmesi ve belirlenmis ticret karsiliginda isletmesine hak taninmais bir
sozlesmedir. Burada gayri maddi malin aktarimi ayni franchising sézlesmesinde
oldugu gibi gerceklestirilmektedir. Lisans alan kisi lisansor’e lisans hakki igin
sO0zlesmede belirlenmis {icreti ddemeli; marka ve patente sahip ¢ikmalidir. Ayni
franchising sistemindeki gibi lisans veren firma, lisans alan yatirimciya gerekli know
— how verir, marka ve {iriin konusunda bilgiler paylasir. Ayrica lisans sdzlesmesine
gerektigi durumda rekabet etmeme yiikiimliiliigii de eklenebilmektedir. Lisansor,
dilerse lisans alan yatirimciyr denetleyebilir ve takip edebilir. Ayrica her iki tarafta

firmanin sirlarin1 saklamakla yiikiimliidiir (Ulas, 2013: 115).

Lisans sozlesmesinin franchising sézlesmesi ile arasindaki farklar asagidaki
gibidir:
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Lisans sozlesmesi, franchising sisteminin bir pargasidir ve franchising sistemi
lisans anlasmalarini kapsamaktadir (Schreiber, 2009: 116).

Lisans verenler ¢ogu kez lisans alanlar1 denetleme imkani bulamazlar. Zaten
bu durumda sézlesmelerde asli edim ytikiimliiliikleri olarak bulunmaz (Ulas,
2013: 115).

Lisans anlagmalar1 daha ¢ok tek bir {iriinii ya da {iriin grubunu kapsarken,
franchising bir biitiin olarak sistemi kapsamaktadir.

Franchise veren firma surekli olarak franchise alanlar1 ve personelleri mesleki
egitimden geg¢irmektedir. Bu durum lisans sozlesmelerinde pek
rastlanilmamaktadir.

Franchise veren franchise alani daha ¢ok korumaci bir yiikiimliilik ile
s6zlesmede bulunurken, bu durum Lisans s6zlesmelerinde yan edim olarak
g0zukmektedir (Torun, 2012: 28).

Franchising sisteminde franchisee, muhasebe, teknik yardim, pazarlama
teknikleri, personel iligkileri gibi konularda desteklenirken, lisans

sozlesmelerinde bu durum pek olmamaktadir.

6.1.3.2. Acentecilik Sozlesmesi — Franchising So6zlesmesi

6102 sayili Tiirk Ticaret Kanunu’nun (TTK) 102. maddesinde acenteye

iliskin genel tanim “satiy memuru, ticari miimessil, ticari vekil gibi hukuki bir sifat

olmaksizin, akdedilen sézlesmeye istinaden, belirlenmis bir bolgede bir isletmenin

ticaretini yapan ve bunu surekli bir sekilde gerceklestiren, araciligi meslek olarak

yapan kimseye denir. 7. Kisim'da hiikiim bulunmayan durumlarda aracilik yapan

acentelere Tiirk Borclar Kanunun simsarlik soézlesmesi hiikiimleri, sozlesme akdeden

acentelere komisyon hukiumleri ve bu noktada da hiikiim bulunmadigi takdirde

vekalet hukumleri uygulanmaktadir” (Algantirk, 2013: 2).

Kanunlar nezdinde hazirlanan bu maddeye gore acenteciligin unsurlarini

asagidaki gibi vermemiz miimkiindiir.

Acentecilik iligkisini bir sdzlesmeye dayandirmak.
Ticari isletmeye tabi olmama.

Belirlenmis bir bolgede faaliyet gosterme.
Sureklilik.
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e Aracilik sifatiyla isletmenin iiriin ve/veya hizmetini satma yetkisi (Yesiltepe,
2007: 175).

Ureticiler ticari sahalarin1 genisletmek adma dagitim kanallarini biiyiitmeyi
hedeflerler. Ulasamayacaklar1 ya da uzak kalan bolgelerde pazarlamalarini devam
ettirebilmeleri i¢in bayilik sistemini dagitim kanali araciyla yapabilmektedirler.
Yukarida da bahsettigimiz gibi sozlesmeye dayandirilarak belirli bir bélge iginde
siirekli olarak ticari bir igletmeyi baglayan ve bunlar isletme adina yapan gercek
veya tiizel kisiye bayi veya acente denir(Altunisik, Ozdemir ve Torlak, 2012: 268).
Acenteciligi kisaca tamimlamamiz gerekirse, belirli bdlgede bir isletmenin iiriin
ve/veya hizmetlerini sirket adina pazarlamasi ve satmasidir. S6zlesme ile araci ve
isletme kendilerini birbirine baglar ve gerekli yiikiimliiliiklerini hiikiim geregi
bilirler. Acente sahibi her sattigi iiriin karsiliginda firmadan komisyonunu alir.

Ayrica acenteci Urilinlerin sahibi degil, sadece bir arac1 firma/sahis niteligindedir.
Franchising Sozlesmesi ile arasindaki farklar:

=  Franchisee trinleri kendi adina satarken, acenteci Urtinleri firma sahibi adina
satmaktadir. Haliyle acenteci {irtiniin miilkiyetini {izerine almamis olur ve
isletme sahibi konumunda degillerdir.

= Acenteci, sattig1 her iriinden elde ettigi komisyon ile ayakta durur. Ancak
franchise alan yatirimci {irlinlerden elde ettigi karin yilsonunda franchisor’a
cirodan yapilan royalty odemesinin ¢ikartilmasiyla meydana gelen miktar
onun geliri sayilmaktadir.

* Franchising sisteminde ana firma franchise alanlara her tiirlii teknik yardim,
mesleki bilgiyi aktarmakla yukumludir. Ancak bu durum acentecilikte s6z
konusu degildir.

» Acenteci isterse bagka firmalarin da acenteciligini alabilmektedir. Franchising
sisteminde ise, franchise alan kisi s6zlesmedeki maddelere binaen ikinci bir
franchise alamaz.

= Acenteci franchising sisteminde oldugu gibi, ana firmaya baslangi¢ bedeli ya
da wyillik cirodan belirli bir oranda royalty 6demez. Bu durum sadece

franchising sisteminden mevcuttur.
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6.1.3.3. Tek Saticilik Sozlesmesi — Franchising Sozlesmesi

Tek saticilik sOzlesmesi iiretici firma ile satici arasinda imzalanan, ¢ergeve
niteliginde olup da Tiirk Ticaret Kanunu’nda bulunmayan bir sdzlesmedir. Karsilikli
haklar ve yiikiimliiliikkler ylikleyen isbu sdzlesme, saticinin satis1 belirli bolgede
gerceklestirecegini bulundurmaktadir. Kendisine verilen tirlinlerin satisindan sorumlu
olan satici, aktif olarak ticaretini belirlenmis bolgede gergeklestirmektedir. Fakat
rekabeti kisitlayan bazi durumlar s6zlesmede mevcuttur. Miinhasir bélgeye ana firma
tarafindan bagka bir satici atanamamaktadir. Bunun sonucunda marka ic¢i rekabetin
olusmadigini ve rekabetin tamamen ortadan kalktigin1 gérmekteyiz. Buna etken olan

sebep, sozlesmede ana firmanin {istlendigi bor¢ olmaktadir (Topguoglu, 2004).

Bir diger tanima gore; bir kimsenin, {ireticinin mallarii belirli bir bolgede
rakipsiz olarak satis1 ve pazarlamasi konusunda imzalan sdzlesmedir. Uretici firma
tarafindan transfer edilen iriinleri kendi nam hesabina alan satici, kendi
sorumlulugunda {iriinleri satip, bir kazan¢ elde etmeye calismaktadir (Yesiltepe,

2007: 171).
Franchising Sozlesmesi ile arasindaki farklar:

» Franchising sisteminde franchisee, isim hakkini aldig1 marka disinda baska
bir markanin veya kendisine ait bir markanin {iriiniinii satamaz ve reklamini
yapamaz. Ancak tek saticilikta bu durum farklilik gostermektedir. Tek
saticilikta bulunan saticiya boyle bir kisitlama getirilmemektedir.

» Bilindigi tizere franchising sisteminde franchise alan kisi baslangi¢c bedeli,
royalty, reklam 6demeleri gibi Franchisor’a 6demeler yapmaktadir. Ancak
tek saticilikta bu durum gerceklesmemektedir. Tek saticilikta elde edilen kar
dagiticiya kalmaktadir.

» Bazi durumlarda olusan riskleri yonetmek veya yok etmek igin, franchise
veren ana firma franchise alan yatirimcilar1 yalniz birakmazlar ve gerekli
destegi saglarlar. Ancak bu durum tek saticilikta her zaman boyle degildir.
Nadiren tek saticilik s6zlesmesi imzalayan dagiticiya destekte bulunurlar.

» Tek saticilik sozlesmesinde belirtilen bir maddede malin  siiriimiiniin
arttirilmasina iliskindir. Bu noktada dagiticiya biiylik bir sorumluluk
yuklenmektedir. Fakat franchising sozlesmesinde bdyle bir madde

bulunmamaktadir. Sadece sozlesmede asgari satis miktariyla ilgili madde
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eklenmektedir. Franchisee’nin, geri kalan satiglarla ilgili bir yikimliligi
bulunmamaktadir.

» Mesleki bilgi, know — how, teknik bilgiler, personel egitimi, magaza
dekorasyonu gibi sistemsel tim bilgiler franchising sisteminde aktarilirken,

tek saticilik sézlesmesinde boyle bir yiikiimliiliikk mevcut degildir.

6.2. Franchising Sisteminde Vergilendirme

Franchising Sistemi ile taraflar vergi ylkimliligi altina girmektedir.
Kurulan franchise iligkisi ile franchise veren ile franchise alan, vergi kanunlari
acisindan vergi yikiimliligiine Franchising Soézlesmesi sonucu girmektedir
(Aslanoglu, 2007: 85). Sozlesmenin detaylariyla beraber, taraflarin hangi vergi

kanunlarina miikellef olduklar1 anlasilmaktadir.

Gelir Vergisi Kanunu, Kurumlar Vergisi Kanunu, Katma Deger Vergisi,
Damga Vergisi Kanunu, Harclar Kanunu, Banka ve Sigorta Muamele Vergisi
Kanunu gibi vergi kanunlari genellikle Franchising Sisteminde var olan vergi
uygulamalarnidir. Taraflarin vergi ylkiimliliikler1 degisiklik gostermektedir. Buna
etken ise, ylikiimliiniin dar miikellefli mi, yoksa tam miikellefli olmasidir. Yukimli

olunan vergiler asagidaki gibi agiklanmaktadir.

6.2.1. Gelir Vergisi Kanunu

Sozlesmeye istinaden belirlenen giris bedeli, royalty, reklam bedeli gibi
ticretler karsihiginda franchise alan yatirnmciya gayri maddi hak (isim hakki,

isletmeye iligkin 6nemli bilgiler) devredilmektedir.

Gelir Vergisi Kanunu’nun (GVK) 70/1/5. maddesine gore gayri maddi haklar
ismen belirtilmistir. S6z konusu gayri maddi haklar; Arama, isletme ve imtiyaz
haklar1 ve ruhsatlari, ihtira berati, alameti farika, her tirlu teknik resim, ses ve
goriintii bantlari, ticaret unvani, marka, sinema ve televizyon filmleri, model, desen,
ticaret, sanayi ve bilim alanlarinda deneyimle olusmus bilgilerin gizli formulin
kullanim hakki, {iriiniin imalat usuliinde ortaya ¢ikan degerli bilginin kullanim ve
imtiyaz1 (Bu haklar gayri maddi haklar olarak adlandirilmaktadir) gibi hususlardir.
Bu maddeyi g6z dntinde bulundurursak, franchising sisteminde bulunan gayri maddi

haklarin transferi ya da devri, GVK’nin 70/I/5. maddesini kapsamaktadir.
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Dolayistyla franchise veren isletme gayrimenkul sermaye iradi olarak sayilmaktadir

(Akstumer, 2015: 211).

GVK’nin belirtilen maddesine gore ana firmanin, franchise alandan tahsil
ettigi ticretlerin, diger kazanglarla beraber gelir vergisi matrahina dahil edilmesi ve
vergilendirilmesi sarttir. GVK’nin Yyukaridaki maddesi, taraflarin ticari iliskisine

uygun oldugu i¢in uygulanmaktadir (Ozulucan, 2002: 156).

6.2.1.1. Franchisor agisindan

GVK’nin 70. Maddesinin 1. fikrast hiikmiine uyarinca; mutasarriflari,
zilyetleri, mal ve hak sahipleri, intifa hakki sahipleri ya da kiracilar1 tarafindan

kiralamadan elde edilen iratlar gayrimenkul sermaye iradidir (Saban, 1997: 100).

Franchise verenin tam miikellef olmasi, franchise alanin tam veya dar
miikellef olmasi vergilendirme kapsaminda etkilemeyecektir. Ciinkii elde edilen
gelir her iki durumda da ticari kazang olarak vergilendirilecek. Dar mukelleflerin
vergilendirilmesi tam miukelleflere gore farklilik gostermektedir. GVK’nin 7/5.
maddesine uyarinca dar miikellefiyette gayrimenkul sermaye iradinin Tiirkiye’de
kazanilmasi ve bu nitelikteki mal ve haklarin Tiirkiye’de uygulanmasi veya
Tirkiye’de degerlendirilme kosuluna baglanmistir. Degerlendirmeden kast edilmek

istenen, 6demenin Tiirkiye’de gerceklestirilmesi gerektigidir (Akstimer, 2015: 211).

Kisacas1 Tiirkiye’de bulunmayan bir kisinin, Tiirkiye miilki sinirlar1 dahilinde
gayrimenkul sermaye iradi elde etmesiyle dar mikellefi sayilacaktir. Franchise
alanin royalty ve giris bedeli gibi tcretler 6demesiyle GVK’nin 94. maddesi,
KVK’nin 30. maddesi geregi; tevkifat yapmak zorundadir (Kaya ve Ayluctarhan,
2009: 171).

6.2.1.2. Franchisee a¢isindan

Franchisee, franchising sozlesmesi ile beraber kurdugu siirekli borg
iligkisinde yilikiimlii oldugu hususlar bulunmaktadir. Bilinen yiikiimliiliikklerden bir
tanesi de elindeki tiriinlerin satisin1 gergeklestirmek. Satistan elde ettigi gelir ise
vergilendirmeye tabi tutulacaktir. Zira franchise alan kar etmese dahi yillik

beyanname ile ticari kazanglarini beyan etmek zorundadirlar. GVK’nin 37. maddesi
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uyarinca franchise alan kisinin elde ettigi ticari kazan¢ vergi kapsaminda

degerlendirilmektedir (Aksumer, 2015: 212).

Franchising islemlerinde franchisee, giris bedeli i¢in isim hakki, know — how,
magaza dekorasyonu, ¢alisan egitimi, mesleki deneyimlerin paylasimi, sektorel bilgi
gibi basliklarin aktarilmasiyla ilgili 6deme gergeklestirmektedir. Bu hususta isbu
0deme, maddi olmayan duran varliklar i¢erisinde haklar hesabinda gosterilmektedir.
(Vergi Usul Kanunu 326. maddesinde kurulus ve 6rgltlenme giderleri ve pestamallik
aciklanmis ve mukayyet degerleri belirlenmistir. Bu hitkme gore Maliye Bakanligi
asinma pay1 oranlarmi belirtmistir. Diger Gayri Maddi Iktisadi Kiymetler bashg
altinda Franchising uygulamalarint siniflandirdigimizda, asinma payr agisindan
belirtilen faydali 6mrii 15 yil ve itfa oran1 %6,66 olarak agiklamistir) (Akgul, 2005:
44). Bu baglamda s6z konusu varlik, yilsonunda gider olarak gosterilebilir ve vergide

indirim talep edilebilmektir.

6.2.2. Kurumlar Vergisi Kanunu

Kurumlar Vergisi Kanunu (KVK) 1. maddesi uyarinca kurum kazanci Gelir
Vergisi Kanunu’nda bulunan ticari, zirai kazanclar, Ucretler, gayrimenkul sermaye
iratlari, menkul sermaye iratlar1 ve her tiirlii gelir getiren kazanglarin unsurlarindan
olusmaktadir. Dolayisiyla franchise verenin sozlesme geregi borcludan tahsil ettigi

her tiirlii kazang kurum kazancidir (Ozulucan, 2002: 156).

5520 sayili KVK’nin 6. maddesine gore kurumlar vergisi, 1. maddede
bulunan yiikiimliilerin bir donem igerisinde elde ettikleri net kurum kazancinin
tizerinden hesaplanacagi ve tespiti lizerine GVK’nin ticari kazan¢ hakkindaki
yasalarin uygulanacag: hiikmii kabul edilmis olup, ticari kazangta vergiyi olusturan

olay tahakkuk esasma baglanmistir (Gelir Iradesi Baskanligi (GIB), 2015).

Gayrimenkullerin, haklarin ve menkullerin Tiirkiye’de kiralanmas1 ve elde
edilen gelirin vergiye tabi tutulmas1t KVK’nin 12/5. maddesinde ve dar
miikelleftekilerin gayrimenkul sermaye iratlart KVK’nin 24. maddesi uyarinca
kurumlar vergisi stopajina ve fon paymna tabi olmaktadir. 93/5147 sayili Bakanlar
Kurulu Kararnamesinde %20 olarak belirlenen stopaj orani, 21801 sayili Resmi

Gazetede yaymlanmistir (Tezcan, 2001: 253).
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Gelir Iradesi Baskanliginin yayinladigi 26.03.2014 tarihli 6zelgede; vergi
kesintisi oranlarin 2009/14593 sayili Bakanlar Kurulu Karar1 uyarinca, gayri maddi

hak bedeli 6demelerinden %20 olarak belirlenmistir (GIB, 2014).

6.2.3. Katma Deger Vergisi

Katma Deger Vergisi Kanunun (KDVK) 1. maddesinin f bendinde GVK’nin
70. maddesinde bahsedilen mal ve haklarin kiralanmasi islemlerin KDV’ne tabi
olacagi belirtilmistir. Sayet franchisor dar mukellefiyetiyse ve franchise islemleri
Tiirkiye’de gerceklesiyorsa, dar miikellefi Vergi Usul Kanunu uyarinca KDV’ye tabi
bulunmaktadir (Aslanoglu, 2007: 87).

Yurt diginda bulunan kurumun Tiirkiye’de KDV miikellefiyeti olmadigi igin,
giris bedeli, royalty, reklam katki pay1 gibi 6demelerin iizerinden hesaplanan KDV,
KDVK’nin 9/1. maddesi uyarinca; Tirkiye’de kisi veya kuruluslarin sorumlu
sifatiyla ana firma igin, ilgili vergi dairesine vergiyi tahsil etme yetkisi vardir.
Sorumlu sifatiyla 6denen bu vergi, 2 nolu KDV Beyannamesi ile beyan edip,
O0deyecek ve ayni zamanda bu vergiyi ilgili oldugu donemde indirim KDV olarak

dikkate alinacaktir (Tezcan, 2011: 253).

6.2.4. Damga Vergisi Kanunu

Franchising islemlerinde taraflar borglarint ve yiikiimliliiklerini yazili bir
belge ile dolayisiyla franchising sozlesmesi ile belirlemektedir. Imzalanan bu

s0zlesme Damga Vergisi Kanununa (DVK) tabi tutulacaktir.

DVK’nin 1. maddesine gore; kagit terimi, yazilip imzalanan ya da imza

yerine sembol kullanmak gibi herhangi bir ispat veya belirleyici igsaret koymak, ibraz

edebilecek olan kagitlar1 ifade etmektedir (Saban, 1997: 114).

Bilindigi iizere sozlesmeler en az 2 niisha olarak hazirlanmaktadir. DVK’nin
5. maddesi uyarinca; her niisha ayr1 miktarlarda vergiye tabi tutulacaktir (Sarisoy,

2011: 74).
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6.2.5. Harglar Kanunu

Franchising sozlesmeleri, Harglar Kanununa geregince noter ve tescil

harclarina tabidir (Tezcan, 2001: 254).

Ayrica sOzlesmeler Yabanci Sermaye Genel Miidiirliigii tarafindan tescile
tabidir. Saban, kitabinda ilgili kanunun 108. maddesi imtiyaz name, ruhsatname ve

diplomalarin kanuna bagli 8 sayili tarifede bulunan harca tabi oldugunu belirtmistir

(Saban, 1997: 115).

6.2.6. Banka ve Sigorta Muamele Vergisi

Gider Vergileri Kanunun 28. maddesi uyarinca; franchising islemlerini
gerceklestiren yatirim bankalari, franchise alan yatirimcilardan aldiklart paradan %5

oraninda banka muameleleri vergisi ddemektedirler (Ozaslan, 1998: 54).

KDVK’nin 17-4-¢ maddesi uyarinca; “Banka ve Sigorta Muameleleri Vergisi

kapsamina giren islemler” KDV’ den istisna tutulmustur (Sarisoy, 2011: 74).

Fakat bu iki diizenlemenin franchise islemlerini %15 KDV ye tabi tutarken,
banka tarafindan diizenlenen islemler %5 oraninda olacaktir. Bu ayrimcilifin

kaldirilmas1 gerekmektedir (Saban, 1997: 115).
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7. AVRUPA BiRLiGINDE VE TURKIYE’DE FRANCHIiSING
DERNEKLERI

Franchising uygulamalarinin artmasiyla beraber franchising dernekleri
kurulmaya baslamistir. Ik olarak Avrupa’da ve sonra Amerika’da boy gdsteren
franchising dernekleri, tiim diinyada yayilmaya baslamistir. 1970’lerde baslayan
dernek kurma eylemi, giiniimiize kadar ¢1g gibi hiz alip biiylimiis ve neredeyse tiim
diinya tilkelerinde faal olmustur. Kiiresellesmenin beraberinde artan uluslararasi
rekabetin Oniine gegilmesi ve ge¢miste yasanan gilivensizlikler neticesinde kurulan
franchising dernekleri, taraflarin haklarmin korunmasi ve yiikiimliliiklerin

belirlenmesi gibi konularda hakem eden taraf olmustur.

Uluslararast Franchising Dernegi olarak bilinen International Franchise
Association (IFA), tim dunyada bulunan franchising uygulamalarina hiz
kazandirmak ve kolaylik saglamak admna kurulmustur. Kurulusunun bir diger
amaglart ise kiiresel ticaretin yayginlasmasi ve uluslararasi franchising sistemine

entegre olmak isteyenlere cesaret vermesidir.

7.1. Avrupa Franchise Dernegi (EFF)

Franchising isleminin en yogun bir sekilde kita Avrupa’sinda faaliyet
gostermesi, Fransizlarin ve Ingilizlerin bu pazarlama stratejisini benimsemesiyle
baslamistir. Ozellikle Ingiltere’de bira direticilerinin, bira satisin1 bir diizene
sokabilmeleri i¢in, satiglara kisitlama getirilmis ve lisans verme sistemiyle olay
disipline edilmeye calisilmistir. Bu sayede {ireticiler, iriinlerinin lisanslarini bir
bagkasina vererek, satmaya baglamistir. Boylelikle gelirlerini artirmis ve haksiz

rekabet ortadan kalkmustir.

Avrupa’da ticaretin seffaf bir sekilde ilerlemesi ve yatirimcilarin riskinin
azaltilmasi i¢in bir franchise dernegi kurulmasi hedeflenmistir. 23 Eyliil 1972 yilinda

kurulan Avrupa Franchise Dernegi, Fransiz Hukuku’na gore tertiplenip,
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olusturulmustur. EFF’nin merkez biirosu Briiksel’de bulunmaktadir (European
Franchise Federation (EFF), 2010). Franchising ilk etapta Avrupa’da Fransa ve

Ingiltere’de faal olmus olsa da EFF’nin merkezi Belgika’dadir.

Baskan

Guy Gras
Baskan Yardimcisi Baskan Yardimcisi Baskan Yardimcisi Baskan Yardimcisi
Michael Eyre Kai Enders Mustafa Aydin Lijljana Kukec

\ > Politika Kurulu\/ /
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Franchise Uyeler danigma organidir.
Kidemli yoneticiler
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[ Genel Mudur ] - saglayan kuruldur

Sekil 7.1: Avrupa Franchise Dernegi Y onetim Kadrosu (2015)

Kaynak: (Avrupa Franchise Dernegi (EFF), 2015b)

EFF’, “Diiriist Franchise Ilkeleri” uygulamasina belirli standartlar getirmis ve
uyelerin bu uygulamalara uymasmi zorunlu tutmustur. Ayrica franchising ile ilgili
bilgiler ve istatistiki verilerin bir araya getirilmesi EFF’nin esaslarindandir. Bu
sayede arastirmacilar, franchisor’lar, franchise alan yatirimcilar ve digerleri
dernekten bilgiler edinip, kullanabilmektedirler. Bunun disinda dernekler fuarlar

diizenleyip, yatirimcilart markalagsmis firmalarla birlestirmektedir (Cebeci, 2005: 6).
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7.1.1.

EFF’ de bahsi gecen Diiriist Franchise Ilkeleri asagidaki gibi siralanmustir.

Franchise sozlesmesi imzalanmadan ©nce franchisor, franchise alan
yatirimciya sistem hakkinda tam bilgi ve belge aktarmakla ylikiimlidiir. Bu
yikiimliiligii makul bir stire i¢erisinde gerceklestirmelidir.

Franchise sistemine dahil etmek istenen yatirimcilara karsi belirsizlik
arindirilmig olmalidir ve yaniltict ifadeler kullanilmamalidir. Dolayisiyla
gelecekteki olast sonuclar i¢cin dogrudan veya dolayli referanslar nesnel
olmalidir ve yaniltict olmamalidir.

Franchisor’un ve bireysel yatirimcinin hak ve yiikiimlikleri ve buna iliskin
tiim terimler, tam ve net bir sekilde yazili bir s6zlesmede belirtilmelidir.
Soézlesmenin baslangiciyla beraber, sozlesme siiresi boyunca franchisor,
franchise alana sirekli olarak egitim saglamali, ticari ve teknik destekte
bulunmalidir.

Taraflar birbirleriyle olan iliskilerinde adil olmalidirlar.

Taraflar iy1 niyetle ve uygun bir dil ile miizakere ederek, aralarindaki davayi,
sikayetleri ve anlasmazliklar1 arabuluculuk ile ¢6zebilmelidirler.

Franchise veren firma basarilarin1 yatirimcilarla paylasmadan 6nce en az bir
pilot bayi a¢ip, kendini denemelidir. Boylelikle franchising uygulamalar i¢in
bir 6ngorii olugsmaktadir (EFF, pdf 2015 a).

EFF’ ye Uye Ulkeler ve Dernekleri

EFF’ye iiye 21 iilke dernegi bulunmaktadir. Uye iilke dernekleri sirasiyla

Almanya, Avusturya, Belgika, Cek Cumhuriyeti, Danimarka, Finlandiya, Fransa,

Hirvatistan, Hollanda, Ingiltere, Ispanya, Isveg, Isvigre, italya, Macaristan, Polonya,

Portekiz, Slovakya, Slovenya, Tiirkiye ve Yunanistan’dir (EFF, 2015c).

SO0z konusu 21 tulke arasinda sadece 6’s1 kendi iilke hukuk sistemine

franchising Sistemini dahil edip, ilgili yasa diizenlemesini gergeklestirmistir. Bu 6

Avrupa iilkesi arasinda Belgika, Fransa, Italya, Ispanya, Isve¢ ve Romanya

bulunmaktadir (Wood, 2009). Her ne kadar AB iilkesi olsa da yukaridaki 6 iilke

arasinda EFF’ye iiye olmayan bir tek Romanya vardir. Franchising sisteminin heniiz

bulunmadigr iilkelerde bu sistemle ilgili hukuki diizenlemelerin gergeklesecegi

yuksek olasiliktir. Hizli bir sekilde biiyiiyen franchising ortakliklar1 buna en biiyiik

sebep olacaktir.
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Bu farkliligin yan1 sira Avrupa Birligi’ne (AB) iiye olup da Avrupa Franchise
Dernegi’ne iiyeligi olmayan iilkeler bulunmaktadir. Onun disinda Avrupa Birligi
(AB) uyeligi bulunmayip, Avrupa Franchise Dernegi’ne iiye olan devletler de
mevcuttur. Zaten AB’nin 28 olan iiye sayisi ile EFF’nin 21 olan iiye sayist bu
farklilig1 gozler oniine sermektedir. Asagidaki tabloda durum acik bir sekilde AB’ye

tiye lilkelerin durumlar1 gosterilmistir.

Gizelge 7.1: EFF ile Avrupa Birligi Uye Devletler Karsilastirilmasi

EFF iiyeligi EFF iiyeligi EFF iiyeligi
Olke bulunup, bulunup, bulunmayip,
AB’ye iiye AB’ye iiye AB’ye iiye
olanlar olmayanlar olanlar
Almanya X
Avusturya X
Belcika X
Birlesik Krallik X
Bulgaristan X
Cek Cumhuriyeti X
Danimarka X
Estonya X
Finlandiya X
Fransa X
Hirvatistan X
Hollanda X
Irlanda X
Ispanya X
Isveg X
Isvigre X
italya X
Kibris X
Letonya X
Litvanya X
Liksemburg X
Macaristan X
Malta X
Polonya X
Portekiz X
Romanya X
Slovakya X
Slovenya X
Turkiye X
Yunanistan X

Kaynak: (Avrupa Birligi (AB) resmi web sitesi, 2015)
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Yukaridaki tabloyu degerlendirecek olursak, AB’ye {iiye olan iilkelerin
19’unda Franchising Dernegi mevcut ve EFF’ye iiyeligi bulunmaktadir. Ayrica AB
iiyeligi bulunmayan Tiirkiye ve Isvicre’nin, EFF’ye iiyeligi bulunan dernekleri
bulunmaktadir. Bu durum iki Glkenin de Avrupa’ya ne kadar bagli olduklarini
gOstermektedir. Giimriik Birligi’nin etkisi agik bir sekilde goziikmektedir. Heniiz
EFF’ye {iyeligi bulunmayan 9 iilke bulunmaktadir. Gelecege yonelik bu iilkelerin de

iye olacagini soyleyebiliriz.

Cizelge 7.2: EFF'ye Uye Ulkelerin Franchise Marka Gostergeleri

Ulke 2009 2010 2011
Avusturya 420 420
Belgika 320 360 350
Birlesik Krallik 845 900 929
Hirvatistan 150 168 175
Cek Cumbhuriyeti 150 168 190
Danimarka 188 188
Finlandiya 265 270 270
Fransa 1396 1477 1569
Almanya 980 980 990
Yunanistan 563 450 456
Macaristan 350 361 361
Italya 869 883 885
Hollanda 692 714 739
Polonya 584 697 746
Portekiz 524 570 578
Sirbistan
Slovenya 107 103 106
Ispanya 919 934 947
Isvec 550 640 700
Isvigre 275 275
Tirkiye 1669 1708

Kaynak: (European Franchise Federation, 2012: 56)

Tabloya genel bakis attigimizda farkli franchise markalarinin ya da farkh
sistemlerin artisin1 gérmekteyiz. Avusturya’da bu uygulama ¢ok hizli bir sekilde
gelisim gostermis ve yatirimei kitlesinin sadece %5°lik orani basarisizliga ugramistir
ki bu da ticari hayatta ¢ok diisiik bir orandir (Gittenberger, Eidinger ve Talker, 2011:
17). Ancak baz1 iilkelerde artis yerine azalma oldugu gozlenmistir. Zira

Yunanistan’da 2010 yilinda biiyiik bir azalma yasanirken, 2011°e dogru rakam
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tekrardan yilikselmeye baslamistir. Ancak Krizin etkisi kendini gdstermeye marka
olusumunun azalmasiyla baglamistir. 1970’lerde franchising’in Finlandiya’da
baslamasiyla beraber, ¢ok sayida yabanci markalardan etkilenmemislerdir. Bilakis
2003 yilinda 177 olan franchise uygulamalarinin %75,1°1 yerel kaynakli
uygulamalardir (Lavonen, 2010: 22). Tiirkiye’de 2010 yilinda 1669 marka pazarda
boy gosterirken, 2011°de %0,6’lik bir artis gostererek, 9 tane marka daha
eklenmistir. Gelecege yonelik artis1 daha yogun olacagimi diisiinebiliriz. Ciinki
Tirkiye konum itibariyle hem Avrupa’ya hem de Asya’ya koprii olmaktadir. Giin
gectikce de ticari hacmini buyiiterek uluslararasi pazarda kendi adini yazdirabilen
Tiirk markalar kiiclik yatirimcilara 6rnek olmustur. Beko, THY, Argelik, Simit
Saray1 gibi firmalar uluslararasi alanlarda Tiirkiye’nin bayragini dalgalandirmaktadir.
En nihayetinde kiiclik yatirimeir bunun olasilik olarak zor olmadigini diisiinmeye

baslamaktadir.

7.2. Ulusal Franchise Dernegi (UFRAD)

24 Ocak 1980 tarihi itibariyle Tiirkiye’de biirokratik engellerin kalkmasi,
yabanci yatirnmcilarin Tiirkiye’yi kesfetmesi ve pazarlama aglarini Tirkiye’de
genigletmelerinin yolu ag¢ilmistir. Tirkiye pazarma giren yabanci yatirimcilarin
sayllar1 glinden giine artarken, Tirk yatirimcilar da aym sayida gelisme
gOstermektedirler. Yabanci yatinmcilar kendilerine has markalarim1  Tiirkiye
pazarinda sergilemeyi Tiirk yatirrmcilarla beraber yapmaktayds. Ilk olarak fast food
gida zinciri olan MC Donald’sin Tiirkiye’ye giris yapmasiyla, Tiirkiye’de franchising
uygulamalar1 goriilmeye baslanmistir. Akabinde diger biiyiikk yabanci firmalar

Tiirkiye’ye giris yapmustir.

1990’lara gelindiginde franchising sistemi benimsenmeye baslamis ancak
hukuki, biirokratik ve taraflar arasinda yasanan sorunlar neticesinde bu pazarlama
sistemini korumak ve gelistirmek adina bir dernek kurulmustur. 1991 yilinda
Istanbul’da kurulan Ulusal Franchise Dernegi (UFRAD), Tiirkiye’de franchising’in
dogru bir sekilde Ogrenilmesi, gelismesi, Turk hukuk sistemi igerisinde yerini
bulmasi, gerektiginde danismanlik hizmeti veren, hatalarin veya yanlislarin
diizeltilmesi konusunda dogru merci olmak ve franchising’i lilke simirlari igerisinde

yaymak gibi amaglara hizmet etmektedir (Cebeci, 2005: 6).
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URFAD, kendi (yelerinin disinda diger kisi ve kuruluslar1 da kapsayacak
sekilde faaliyet gostermektedir. Aylik yaymladigi “Franchise” dergisi sayesinde
okurlarina franchising sektorii ile ilgili tilke i¢i ve disinda yasanan her tiirlii
gelismeyi sunmaktadir. Bunun disinda aylik iiye toplantilar1 diizenlenerek, iiyeler
birbirlerine tecriibelerini aktarir, yasadiklar1 problemlere ortak ¢éziim bulmaya
caligirlar. Bir firma franchise vermek istedigi takdirde, UFRAD’li yetkililerden
danmismanlik hizmeti alabilir ve bu hizmetle beraber firmanin biiylimesine biyiik
katki saglamis olur. Dernegin merkezinde bulunan kitapliktan dileyen herkes
faydalanabilir. Ayrica franchising almak isteyen yatirimcilarin, franchisor’larla
iletisim kurabilmelerini saglamak da UFRAD’in istlendigi nihai gorevlerden bir
tanesidir. Devlet ile olan iligkilerini saglamlastirmaya g¢alisan UFRAD, kredi ve
tesvik olanaklari i¢in ilgili finans kuruluslariyla gériisme halindedir. Bunun yan sira
EFF’ye ve IFA’ya tyelikleri bulunmasi, UFRAD’in ne denli glgli ve kiresel bir
dernek oldugunu gostermektedir (Ozaslan, 1998: 65).

UFRAD, EFF’nin diiriistlik ilkelerini biitiinliyle kabul etmektedir. Soz
konusu ilkeler 6 bolimden olusmaktadir ve arasinda tanimdan sonra gelen ikinci
bolum yoénlendirici ilkelerdir. Yonlendirici ilkeler olarak franchisor’un, franchise
alanin ylikiimliiliiklerinden ve her ikisinin de sorumlu oldugu ortak yiikiimliiliikler
bulunmaktadir. 3. boliim, franchise sistemine dahil olmak isteyen yatirimciy1 bulma,
reklam ve bilgilendirme ile ilgili ilkelerden olusmaktadir. 4. boliimde bireysel
franchisee’nin uygunlugu halinde, franchisor tarafindan segilip, kendi biinyesine
dahil edilmesiyle ilgilidir. Franchising sézlesmesi, 5. bolimde bulunmaktadir ve
franchising sisteminin ana damaridir. Bu béliimde belirlenen ilkeler, taraflar arasinda
esas alinir ve sozlesmenin akdinde uygulanmaktadir. Dolayisiyla ulusal ve
uluslararas1 hukukta gerektiginde uygun kanunlar ve yasalar ¢ercevesinde
degerlendirmeye almabilir. Son olarak 6. boliimde “Diriist Franchise Ilkeleri”
franchisor ile bireysel franchisee ya da master franchisee ile bireysel franchisee
arasinda uygulanmasi gerektigini ve franchisor ile master franchisee arasinda isbu

ilkelerin uygulanmasinin dogru olmayacag belirtilmistir.

Diiriistliik Ilkelerin yan1 sira UFRAD Agiklik Ilkelerini de benimsemektedir.
Aciklik Ilkeleri, franchise veren ile ilgili gerekli bilgilerin paylasilmasi, franchise
verenin son 10 yilda taraf oldugu tiim dava kayitlarin paylagilmasi, konkordato veya

iflas gegmisine iliskin bilgilerin sunulmasi, franchise sisteminin tanimi, franchise
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alanin baglangi¢ bedeli i¢in ddemesi gereken miktar1 ve ddemeye iliskin gerekli
bilgiler, royalty ve/veya reklam fonu gibi konularin agik bir sekilde belirtilmesi,
franchise alanin nerelerden {iriin tedarik edecegine iliskin bilgiler, finansman paketi,
franchise verenin yapacagi tim yardim ve destekler, satisa ve korumali bolgeye
uygulanan kisitlamalar ve yasaklar, tescilli olan marka ve isimler hakkinda franchise
alana gerekli bilgilerin sunulmasi, ayrica tiim patent ve copyright bilgilerin karsi
tarafa aktarilmasi, sayet gerekli ise franchise alanin isletmesinde bulunma
zorunlulugu, franchise sozlesmesinin feshi ve devri ya da siiresinin uzatilmasi gibi
konularin sozlesmede acgik bir sekilde belirtilmesi, firma hakkinda istatistiki
bilgilerin paylagilmasi, {inlii yatirnmcilarin ifsa edilmesi, franchise verene ait mali
bilgilerin paylasilmasi, ilgili dokiimanlarin paylasilmasi, sodzlesme sonunda
maddelerin kabuliine dair teyidin gerceklestirilmesi gibi konu basliklarini barindiran
ilkelerdir. Bu ilkelerin uygulanmasi halinde, uygulanan franchising sistemi daha
seffaf ve daha giivenilir olmaktadir (UFRAD, 2015).

UFRAD Bagkant Dr. Mustafa Aydin’in Ekim 2015°te yayinlanan “Bayim
olur musun” adli gazeteye verdigi demece gore, bugiin UFRAD’in yaklasik 180
tiyesinin oldugunu belirtmektedir. Yillik 35 milyar $’lik ticari islem hacmine sahip
Tiirkiye’deki franchising sisteminin tek temsilcisi olan UFRAD, bu sistemin
Tirkiye’de en 1yi sekilde vyiirliyebilmesi ve uluslararasi platformlarda boy
gostermesini  hedeflemistir. Ayrica Dr. Mustafa Aydin, Tirkiye’deki zincir
isletmelerin sayisinin yaklasik 1850 oldugunu ve bunlarin %24’tinlin yabanci
%76’nin  Tiirk kokenli markalardan olustugunu sdylemektedir. Firmalarin
zincirlerine bagli subelerin sayis1 50.000 civarindadir ve isletmelerin %781 franchise
verirken, %22’si kendi subelerini agip isletmektedirler. Ayrica UFRAD Baskani,
Kuzey Afrika ve Ortadogu pazarlarin Tiirkiye i¢in 6nemli oldugunu ve bunun yani
sira Balkanlar ve Amerika’da da Tiirk yatirnmeilarin ataga gectigini belirtmektedir.
Son olarak franchising sisteminin Tirkiye i¢in bir arti oldugunu ve her zaman
markalagsmanin iilke ekonomisini gelistirdigini belirten Dr. Mustafa Aydin,

Tiirkiye’nin franchising i¢in umut verdigini belirtmistir (Bayim olur musun, 2015).

Avrupa Franchise Federasyonu’nun 2012’de hazirladigi rapora gore, Tiirk
menseli markalarin en ¢ok Almanya, Suudi Arabistan, Irak, Azerbaycan ve Hollanda
pazarlarinda boy gosterdigini belirtmektedir ve buna karsin; ABD, Fransa, Birlesik

Krallik ve italya kokenli firmalarin Tiirkiye pazarinda yer aldigin1 sGylemektedir. En
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{inlii 5 Tiirk markanin “Simit Sarayi, Cilek, Altinbas, Istikbal ve Koton” oldugunu
EFF’nin hazirladig1 raporda bulabiliriz (EFF, 2012: 51).
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8. ORNEK UYGULAMA

8.1. Simit Saray1 Uzerinde Yapilan Bir Cahisma

Simit Saray1 iizerinde yapilan ¢alisma bu boliimde incelenmistir.

8.1.1. Kurulusundan Bugiine Simit Saray1

Tiirk mutfaginda geleneksel bir yiyecek olan simit, 16.ylizyilda sofralarimiza

girmis ve kiiltlirlimiiziin bir parcas1 haline gelmistir.

Istanbul-Mecidiyekdy’de kiiciik bir biitce ile 2002 yilinda isletme hayatina baslayan
Simit Sarayi; geleneksel sokak simidini bambaska bir forma sokarak kapali mekanda,
bol secenekli ve gunun her saati ulasilan bir segenek haline gelmistir. 2004 yilinda
magaza sayist 18’e kadar ¢ikan Simit Sarayi, farkli tiretim ve satis teknikleri ile
yurtiginde oldugu kadar yurtdisinda da faaliyet gostermeye baslamustir. 11k yurtdis:
magazasint 2010 yilinda Hollanda’da agan Simit Sarayi, akabinde Amerika olmak
tizere pek ¢ok Avrupa ve Ortadogu lilkesinde de magazalar acarak buyimeye devam

etmistir.

Simit Sarayr bugiin, 11.250 calisaniyla 25 iilkede 1.000.000’1 asan miisterisine

hizmet vermeye devam etmektedir.
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8.1.2. Simit Saray’’min Uretim Fabrikasi

Simit Uretiminde fabrikasyon sisteme gecen ilk firma olma 6zelligi tasiyan
Simit Saray, ilk simit {iretim fabrikasini 2004 yilinda istanbul’da kurmustur. Daha
sonra 2010 yilinda Tuzla ve Antalya’da da iiretim tesisleri olusturarak tiretim

hacminin biiylimesini saglamistir. (Boz ve Semerci, 2016)

Tiirkiye Bilimsel ve Teknolojik Arastirma Kurumu (TUBITAK) is birligi ile
olusturulan tesisler, hijyen ve kalite standartlarina uyularak ileri teknoloji
kullanilarak kurulmustur. Uretilen 60 farkli gesit iiriin, dondurularak yurtici ve
yurtdist magazalarina ulastirilmaktadir. (Unsal,2010: 191) Tesislerde Gretilen
trtinlerin %45°1 faaliyet gosterilen yurtdisi pazarlara ihra¢ edilmektedir. Aktaran:
(Boz ve Semerci, 2016)

8.2. Simit Sarayi ve Franchising Uygulamasi

Simit Saray1, 2007 yilinda isletme stratejisi olarak franchising sistemine gecis
yapmustir. Tlrkiye’nin ilk simit bazl {iriin satis1 gerceklestiren Simit Saray: biiylime
stratejisi  olarak franchising uygulamasini tercih etmistir. Geleneksel Tulrk
mutfagimizin yiyecegi olan simidin, hazir gida restoran zincirinde satilmasi yeni bir
pazarm olugmasina sebep olmustur. Simit, sinif olarak yoksullarin yiyecegi olmaktan

cikarak sektorel bir yere sahip olmaya baslamistir (Asker, 2011: 101)

Tim diinyay1 simitle tamistirma hedefi olan ve bu hedefine ulagmak igin
blylme stratejisi olarak franchising sisteminden faydalanan Simit Sarayi, 25’den
fazla iilkede faaliyet gostermektedir. Yatirimciyr en dogru sekilde yonlendirmek
tizere kurgulanmig bir franchising sistemi s6z konusudur. Lokasyon, fizibilite
calismasi, sistem, mimari projelendirme, marka kimliginden iletisim c¢alismalarina
kadar her tlrlt hizmet paketi sunulmaktadir. Heniiz magaza kurulmadan baglayan
egitim siirect ile yatirimct ve ekibi isletmenin tecriibeli egitim kadrosu ile
ekipmandan tutun da operasyonel siirece kadar donanimli egitim almaktadir. Simit
Sarayr’nin standart hizmet kalitesinin ebedi kalabilmesi i¢in, uzman egitim kadrosu

duzenli olarak yatirimcilara danismanlik hizmeti vermeyi siirdiirmektedir.
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Sekil 8.2: Simit Saray’inin bulundugu iilkeler (2019)

8.2.1. Simit Sarayr’nda Franchising Siireci

1. ik olarak simitsarayi.com/franchise sitesinden form doldurup, basvuru
yetkililere gonderilir.

2. s ge¢misiniz ve finansal durumunuz degerlendirmeye alindiktan sonra yatirim
yapacaginiz bolgeye gore bir ilerleme modeli olusturulur.

3. Yatirimer heniiz lokasyon belirleyemediyse, Simit Saray’inin uzman ekibi ile
beraber en uygun lokasyona karar verilir.

4. Lokasyon belirlendikten sonra taraflarin imzalayacaklar1 franchise so6zlesmesi
olusturulur. Soézlesme imzalanmasiyla beraber, finansal prosedurler yerine
getirilir. Artik magazanin agilisi belirlenir.

5. Magazanin kurulum asamasinda, tim ekipman ve dekorasyon tedariki
saglanir ve mimari ekip ile kurulum ve montaj islemleri yapilir. Bu siiregte
calisacak yeni ekibe 15 giinliik egitim verilir.

6. Belirlenen acilis tarihi ile start verilir.
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Franchise Egitim Siireci

Magaza agilis1 gerceklesmeden Simit Sarayi, egitim destegi vermeye baslar.
Ekip iiyeleri ve yoneticilere Simit Sarayi’nin egitim kadrolar1 ekipman ve {iriin
egitimlerinin yani sira, operasyonel ve yonetimsel becerileri gelistirmeye yonelik
egitimler de vermektedir. 2 hafta siiren egitim programi 5 asamali istasyonda

gerceklesmektedir.

e Uriin hazirlama
e Uriin sunum

e lcecek istasyonu
e Kasa yonetimi

e Franchise egitimi

Franchise Yatirnm Maliyetleri

Sozlesme asamasinda yatirimcidan franchise girig ticreti alinir. Magazanin
buyikluk ve mimari yapisina gére ekipman ve dekorasyon maliyetleri farklilik
gosterebilmektedir. Ekipman ve dekorasyon maliyeti, detayli proje meydana
geldikten sonra ilk yar1 6demesi ve ekipman tedariki 6ncesinde de geri kalan yarisi

O0denecek sekilde belirlenir.

Master Franchise Olmanin Kosullari

Master franchise olmanin kosullarindan biri {ilkede/bOlgede agilacak
magazanin, konumunun, sayisinin ve agilis tarihlerinin belirtildigi ayrintili bir is
plani hazirlanir. Hazirlanan is planindaki bilgilere gore bir pazar arastirmas: yapilir

ve konu olan bdlgeler i¢in asgari magaza sayisi belirlenir.

Alt franchise’lere (rln satarak ka&r etmek, lisans iicretlerinin yarisini alt
franchise’lerden kazanabilmek, franchising lisansi dagitma hakkina sahip olmak;
master franchise olmanin artilari arasindadir. (https://www.simitsarayi.com/ Erigim
tarihi: 23.04.2019).

Bulundugu iilke sayis1 olarak 25°e ulasan Simit Sarayi, master franchise ile
Kuzey Afrika’yr hedef almistir. SPA Groupe Bourouag Construction ile yaptigi
master franchise anlagmasi ile Fas, Cezayir ve Tunus’ta yaklasik 80 magaza agmay1

amaclamaktalar. (http://ekonomi.haber7.com Erisim tarihi: 22.04.2019)
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2012°den beri Almanya’da franchise veren Simit Sarayi, Salik Uzunyakup
Holding ile 5 wyilligina master franchise anlasmast imzalamistir. Firmanin
Almanya’daki hedefi 150 magazaya ulasmaktadir. Simit Sarayr yeni iilke
potansiyellerin disinda bulundugu Ulkelerde de biyimeye devam etmektedir.

(https://bayimolurmusun.com.tr/ Erigim tarihi: 05.05.2019)

8.2.2. Simit Saray1 Magaza Konseptleri

Ik olarak isci sayis1 magazanin biiyiikliigiine ve konseptine gore belirlenir.
Calisan, sistem hakkinda egitim ve uygulamalarla bilgilendirilir. Magaza acilisindan
Once ve sonra operasyon ekibi g¢esitli sorunlart 6onlemek amaciyla 2 hafta siiresince
giinlik calismayr desteklemeye ve onlemeye calisir. (https://www.simitsarayi.com/
Erisim tarihi: 23.04.2019)

8.2.2.1. Modern Bakery Cafe Konsepti

Bu konsept Simit Sarayi’nin en kapsamli konsepti olup, cadde, aligveris
merkezi ve korner konsepti olarak 3’e ayrilmakta. Genellikle tim iiriin gamini
magazalarda satiga sunabilen ve tercihen bahgeli ve/veya terasli diikkanlarda
kullanilmaktadir. Konum itibariyle agirlikli  olarak sehir merkezlerinde,
universitelerde, aligveris merkezi vb. yerlerde kullanilmaktadir. Oturma alant mevcut
olan ve magazalarda mutfagi bulunan bu konseptin ortalama dikkan biyiikligi

minimum 100-150 m2dir. Calisan sayist 12-15 kisi sayist olarak belirtilmistir.

8.2.2.2. Bakery Shop Konsepti

Bakery Shop Konseptinin kullanim alani genistir. Uriin gaminda sadece unlu
mamuller icerir ve tercihen terasli ya da bahgelidir. Universiteler, alhisveris
merkezleri ve sehir merkezlerin yani sira tren istasyonlari ve havalimanlar1 gibi
yerlerde de bu konseptte dilkké&n agilabilir. Modern Bakery Cafe konseptinden farkli
olarak mutfak mevcut degildir. Diikkanlar oturma alanina uygun olup, ortalama 100

m? alanlara kuruludur. Calisan sayis1 9 ila 12 kisi arasinda degismektedir.

64



8.2.2.3. Kiosk Konsepti

Kiosk konsepti adindan da anlasildig1 gibi daha kiigiik olan kuliibe seklindeki
magazalardir. Oturma alani kisitlidir ve kapali alan1 yoktur. Kullanim alani parklar,
meydanlar, alisveris merkezleri ve agik hava gibi alanlardir. Yedi ¢alisani ile smirlt
olan kiosk konsepti ortalama 50 m? alanda kuruludur. Kii¢iikk olmasindan dolay1

mutfagi yoktur ancak opsiyonlu olarak oturma alani mevcuttur.

8.2.2.4. Korner Konsepti

En kicuk konseptlerden biri olan Korner Konsepti agirlikli olarak yaya
trafiginin ¢ok oldugu bdlgelerde kurulur ve miisterilerin elde {iriinii alip, gitmesi
amaglanir. Benzin istasyonlari, i merkezleri, metro istasyonlart gibi yerlerde isletme
faaliyetini gosterir. Mutfag1 ve oturma alani yoktur ve 3-5 calisan sayisina sahiptir.

Ortalama 10 ila 30 m2 alana kuruludur.

8.2.2.5.Karavan Konsepti

Karavan konsepti korner konsepti ile benzerlik gostermektedir. Ikisini ayiran
tek fark karavan konseptinin karavan iizerinde satiglarii gergeklestirmesidir ve

gezebilir olmasidir.
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9. SONUC VE ONERILER

Tirkiye’de 1980 yilinda basladigini bildigimiz franchising sistemi, Ulusal
Franchise Dernegi’nin kurulmasi ile franchising uygulamalarinda hizli bir biiylime
goriilmiistiir. Kurulmasindaki nihai amag; franchising sistemine katki saglamak,

gelistirmek ve franchise alan ile vereni desteklemektir.

Ulusal Franchise Dernegi’nin kurulmasi ile gelisen franchising sistemi Tiirk
isletmeciler tarafindan da zamanla benimsenmeye baglamistir. Franchising sisteminin

benimsenmesinin en 6nemli sebeplerinden biri de markalagmak ve hizla biiylimektir.

Bu calismada deginildigi gibi; sektorel pazarda gergeklesen biiylime ile
piyasadaki markanin {inii hizla artmakta ve artan magaza sayisi ile miisteri sayisinda
goriilen artig, franchise almak isteyenleri cezbetmektedir. Tek bir lokasyona bagl
kalmadan, yalnmz Tirkiye’de degil yurt disinda da bliyiimeyi destekleyen bir sistem
olmasi, Tiirk isletmeciler tarafindan benimsenmesini saglamistir. Franchisor’un
ulasamadig1 bolgelere, franchise verdigi kisilerin ulasmas1 sadece bulundugu iilkede
degil, diinyada da yeni bir pazar ve miisteri agma sahip olmasinin kapilarini
aralamisgtir. Dolayis1 ile markalasmak isteyen isletme ve isletmeciler, pazarlama

stratejisi olarak franchising uygulamasini tercih etmislerdir.

Bu calismada 6rnek olay incelemesi olarak; Tirkiye’de 2002 yilinda isletme
hayatina baslayan ve geleneksel sokak simidinin yalniz Tiirkiye’de degil diinyada da

taninmasini saglamis olan Simit Saray1 firmasi ele alinmistir.

Simit Sarayi’nin 6rnek uygulama olarak seg¢ilmesinin sebebi; tiim diinyada
oldugu gibi Tirkiye’de de hazir gida zincirlerinin yayginlagsmasi ve franchising
sisteminde en popiiler kategorinin hazir gida olmasidir. Geleneksel Tiirk mutfaginin
onemli besinlerinden biri olan simidin markalasarak inovatif bir atilimla sektor
haline gelmesi hem taninirligini arttirmis hem de yeni bir pazarin olusmasina zemin
hazirlamistir. Yaptig stratejik hamleler ile yurt disinda da genis bir kitleye hitap
etmeyi bagaran Simit Sarayi; iirlin kalite standartlarin1 koruyarak markanin
gelisimine ivme kazandirmistir. Tiim diinyay1 simitle tanistirmay1 amag¢ edinen Simit

Sarayi, bu amaca ulagsmak icin franchising sistemini benimseyerek; lokasyon,
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fizibilite caligmasi, sistem, mimari projelendirme ve marka kimliginden iletisim
calismalarina kadar her tiirlii hizmet paketini igeriginde barindirarak franchise almak

isteyenlere pek ¢ok kolaylikta saglamistir.

Kuruldugu yildan giiniimiize kadar Tiirkiye’de ticari anlamda pek ¢ok yol kat
etmis olan Simit Sarayi; diinya pazarinda da markalasmay1 ve farkli cografyalara
ismini duyurmayr amaglamistir. Bu baglamda; farkli iilkelerde yatirimcilar ile
markasint diinyaya tanitmak ve tasimak amaci ile farkli cografyalarda ortakliklar
kurarak master franchising sistemini uygulamistir. Hukuki olarak iki tarafinda
bagimsiz oldugu master franchising sistemi ile halen bir¢ok iilkede Simit Sarayi,
hazir gida sektorii olarak aktif bir sekilde rol almaya devam etmektedir. Diger pek
cok franchising sistemini benimseyen firmaya nazaran Simit Sarayi’nin bireysel
franchising uygulamasinin yani sira master franchising uygulamasini biiylime

stratejisi olarak benimsemesi en 6nemli farklardandir.

Simit Saray1 Icra Kurulu Baskani Abdullah Kavukcu 09.04.2013 tarihinde
Bloomberg HT televizyon kanalina verdigi demegte hedeflerinin hep diinya markasi
olmak oldugunu soylemistir. Geleneksel simidin Tiirkiye’nin markasi oldugunu,
dolayistyla Simit Sarayi’nin, Tiirkiye’nin oldugunu belirten Abdullah Kavukg¢u; bu
yiizden diinyaya ag¢ilmak i¢in ilk Avrupa’yr hedef aldiklarini s6ylemistir. Hollanda,
genelde bliylik firmalarin Avrupa’ya agilan kapist oldugundan, Simit Saray1 firmasi
2010°da ilk Avrupa magazasmni burada acmistir. Abdullah Kavuke¢u, franchise
sisteminin Avrupa’da yerlesmis ve yaygin olarak tercih edilen bir sistem olmasindan
dolayr Simit Sarayr’nin ilk magazasinin Hollanda’da agilmasina sebep oldugunu

sOylemistir.

Sifirdan bir deneyim ve tecriibe ile baslamak yerine hazir konsept, kolay
kurulum ve hazir miisteri portfoyii ile kendi isinin patronu olma imkéani sunan Simit
Sarayi, franchising sistemi ile kisa siirede cok parlak sonuglara ulasilabilecegini
kanitlamigtir. Simit Saray1 gibi daha pek ¢ok basarinin franchising sistemi ile elde
edilmis olmas1 Tiirk firmalarina umut olmaya devam etmektedir. Ciinkii franchising
sistemi daha ¢ok yabanci markalarin Tirkiye’de faaliyet gdstermesi ile biliniyorken;
artik Tirk yatirnmcilarinda franchising sistemi ile diinyaya acgilarak ihracat
yapabildigi bu tezdeki Ornek uygulama ile anlatilarak Tirk yatirnmeilar

cesaretlendirmek amaglanmistir.
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Franchising almak isteyen kisi veya firma, ilk olarak franchisor firmanin
sahip olmas1 gereken kriterleri belirlemelidir. Is hacminin artis1, bilyiime oranlari,
mal ve hizmetlerin satislari,hizli ve siirekli olarak verilen bilgi akis1 gibi belirlenen
ana bagliklar genis bir cerceve ile incelenmelidir. Bu hususlar dogrultusunda
frachising almak isteyen kisi veya firmanin dikkat etmesi gereken bagka noktalar da

vardir. Soyle ki:

Franchisor firmanin benzer pazarlardaki basari ve durumlarina bakilmali,

sirketin destek veren ekibinin yeterliligine ve temposuna 6nem verilmelidir.

Franchisor firma detayli olarak arastirilmali ve firma mutlaka yerinde ziyaret

edilmelidir.

Franchising sozlesmesi yapilirken her madde ayrintili olarak incelenmeli,
yapilacak Odemeler kazanca paralel olacak sekilde belirlenmelidir. Royality

bedelinin oran1 ve ddeme siklig1 konusunda pazarlik yapilmalidir.

Uriin tedarigi genelde franchisorun belirttigi tedarikgilerle gergeklesmektedir.
Master franchise uygulamasinda bulunan bdélgeden tedarik¢i tercih edilmelidir.
Boylelikle hem lojistik maliyetleri azaltilmis olur hem de yurt dis1 faaliyetleri ithalat
vergilerinden muaf olmus olur. Ancak burada en 6nemli sart, iiriin kalitesinin ayni
olmasidir. Buna &rnek verecek olursak Simit Sarayi, Ingiltere’de kurdugu iiretim
tesisi sayesinde civardaki magazalara iirliin tedarik ederek, avantaj sagladig

gorulmektedir.
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TARAFLAR

Simit Sarayi Yatirnm ve Ticaret A.S. (Kisaca “Franchise Veren”)

(Biiylikdere Cad. No:191 Apa Giz Plaza Levent / istanbul adresinde mukim)

(Kisaca “Franchise Alan”)

adresinde mukim)

Yukarida belirtilen taraflar arasinda asagida belirtilen hususlar dahilinde tam bir mutabakatla isbu

franchise s6zlesmesi akdedilmistir.

TANIMLAR

Franchise Veren: Simit SarayiYatirim ve Ticaret A.S‘yi

Franchise Alan:

Know-How: Franchise Veren’in SIMIT SARAYI Franchise Sistemi altinda elde ettigi ve sézlesme siiresince

isin gerektirdigi 6lctide Franchise Alan’a verdigi isletme sistemleri ve yontemlerini,

Taraf/Taraflar: Tekil olarak “Franchise Veren”i ve “Franchise Alan”1 veya beraberce her ikisini,

Markalar: Franchise Veren’in sahip oldugu Simit Sarayi marka ve logosu, tescilli veya tescilsiz belli ticari

markalar, hizmet markalari, logolar, amblemler, semboller, sloganlar ve Franchise Veren tarafindan ileride

degistirilebilecek veya ilave olarak kullanilabilecek benzeri diger markalar ve fikri mulkiyet haklarini,



Simit Sarayi Sistemi: Kendine 6zgl standart isletme tarzi ile isletilen ve 6zglin bir plan dahilinde ic ve dis

goriintliye sahip sistemin timdiind,

Simit Sarayr Magazasi: Franchise Alan’in sdzlesme kapsaminda hizmetleri konusunda perakende bazda

faaliyet gosterdigi adresindeki magazayi,

kisaca (Magaza),

Operasyon ve Egitim El Kitabi: Franchise Veren’in sahip oldugu tecriibe ve bilgiler i1siginda gelistirilmis
kendine 6zgli; yiyecek ve icecek Urlnleri, bunlarin tarif ve yapilis usulleri, menisi, servis yontemleri,
Uniforma standartlari, dekorasyonu, ekipmani, i¢ ve dis gorintlsd, renk plani, tescilli veya tescilsiz isim,
marka, amblem, sembol, slogan, lriin, know-how ve hizmet anlayisi, egitim ve denetim sistemi ile standart

bir isletme sisteminin bitlinlinid anlatan isbu s6zlesmenin eki olan kitapgigl,

Onayh Uriinler: Yiyecek ve icecek riinlerinin dagitilmasinda ve satisinda, isbu Sézlesme eklerine, kalite
standartlarina ve konseptine uygun olarak Franchise Veren tarafindan yazili olarak belirlenmis olan isbu

sdzlesmenin ekinde yer alan onayl rin listesini (S6z konusu ek is bu s6zlesmenin ayrilmaz bir pargasidir.)

Sozlesme: Taraflarin karsilikli hak ve ylkiamlillklerini diizenleyen isbu “Simit Sarayl Franchise

Sozlesmesi”ni

ifade eder.

GIRIS

Boliim | - S6zlesmenin Konusu

1. Franchise Konusu
1. Franchise'in konusu, Franchise Alan’a Franchise Veren tarafindan, franchise sistemi cercevesinde verilmis
olan, bir magaza isletme ile ilgili inhisari olmayan haktir. Franchise Alan’a franchise sistemine goére verilmis

olan franchise sunlari kapsamaktadir:

. isyeri tasarim ve ekipmaninin sekillendirilmesi,

. Uriin gesitlendirme politikasi,

. Onayh Uriin ve sarf malzemeleri tedarigi,

. Uriin cesidi politikasinin siirekli yenilenmesi/inovasyon,



. Merkezi olarak egitim ve egitimin devami,

. Halkla iliskiler calismasi dahil, reklam-ve marketing konseptleri,
. Maliyet bilingli personel yapisi ve siki bir isletme organizasyonu,
. Franchise-Danismani araciligiyla destek.

2. Franchise Veren, Franchise Alan’a, asagida belirtilmis olan kosullarda, "SIMIT SARAYI" markasinin

yontemlerine ve Know-How'ina uygun olarak bir magaza isletme hakkini verir.

3. Franchise Veren, franchise sisteminin Grlinlerini ve Franchise Alan’in bununla bagintili olasi hizmetlerini,
sozlesme taraflarinin ortak gikarlarini koruyarak ve Franchise Alan’i zamaninda 6nceden bilgilendirerek

degistirebilir. Franchise Alan bundan dolayi herhangi bir hak iddia edemez.

4. Franchise, Franchise Alan’ a verilir ve Franchise Veren bununla ilgili onayini yazili olarak sunmadigi siirece

ne timiyle ne de kismi olarak tgilincl sahislarin tzerine devredilemez.

5. Sozlesme siiresince Franchise Alan, "SIMIT SARAYI" adini ve ayni sekilde Franchise Veren’ in magazanin
konseptine gore belirleyecegi logoyu, isbu Sozlesmenin ek'ine uygun olarak kullanma hak ve
yikimlaligiine sahiptir. “SIMIT SARAY!” Logolari, Patent Dairesi'nde, sicil 2002/30240, 2003/25235,
2009/48752, 2009/63451, 2009/63452, 2011/34262, 2011/99552, 2013/26386, 2014/71654,
2014/109700, 2015/107895, 2016/64049, 2016/64055, 2016/73607, 2017/62125 numarasi altinda marka

olarak kayithdir. Marka Belgeleri S6zlesmeye ek olarak ilistirilmistir.

6. "SIMIT SARAYI" ismi tizerindeki isbu sézlesme ile izin verilenler disinda hicbir hak Franchise Alan’a asla ait
olmaz. Franchise Alan, "SIMIT SARAYI" ibareli markalar hakkinda herhangi bir hiikiimsizlik davasi
acmayacagini; "SIMIT SARAY!" ibareli hicbir marka ve/veya tasarim basvurusunda bulunmayacagini; "SIMIT
SARAYI" ibareli markalari (internet ve sosyal medya dahil olmak tzere) hicbir bir mecrada Franchise Veren’
in acik yazili onayl olmadigi siirece hicbir sekil ve surette kullanmayacagini; "SIMIT SARAYI" markasini
ilgilendiren konularda (internet ve sosyal medya dahil olmak Uzere) hicbir bir mecrada Franchise Veren’ in
bilgisi ve acik yazili onayi olmaksizin herhangi bir agiklama veya roportaj yapmayacagini; "SiMIiT SARAY["
markasi hakkinda hicbir sekilde uluslararasi marka ve tasarim tescili icin basvuruda bulunmayacagini kabul
ve taahhit etmistir.

Franchise Alan dzellikle, "SIMIT SARAYI" ismini, ona bagli sembolleri, reklam sloganlarini, yiyecek tiriinlerini
ve diger betimlemeleri ve ticari sirlari baska bir yerde ve/veya baska bir nesne ve/veya baska bir franchise

sistemi veya isletme icin kullanamaz.

7. Franchise Alan’in magazasini isletmeye, _/ / tarihinde baslamasi 6ngérilmustar.



. Franchise Alan ticari iligkiler icinde, “franchise sisteminin Franchise Alan’1” sifatiyla konumunu tanitarak,
ticari ve hukuki bakimdan bagimsiz isadami olarak kendini gostermekle yukiimltudir. Bu baglamda, isbu
Sozlesme ile herhangi bir temsil iligkisi, maasla ¢alisma veya diger hizmet ve galisma iliskisi, sirket veya

sadakat iliskisi ve de higbir ortak girisim ve benzeri bir iliski kurulmaz.

. Aksi kararlastirilmadike¢a, Franchise Veren, Franchise Alan’in Uglincl sahislarla girdigi hukuki islemlerden
dolayi yikimlilik Gstlenmez. Franchise Alan, lglnci sahislarin magaza ile bagintili olarak ileri strdikleri
tim taleplerden sorumludur ve Franchise Veren’i olasi tim taleplerden muaf tutar. Eger Franchise Veren,
bu tur talepler nedeniyle kendisini savunmak zorunda kalirsa, bu durumda talep, bir yasanin ve/veya
sdzlesmenin Franchise Veren tarafindan ihlaline dayanmadikga, Franchise Alan dava masraflarini (avukathk
Ucretleri dahil) karsilar ve karara baglanmis olasi bir talebin yerine getirilmesini Ustlenir. Eger Franchise
Veren, Franchise Alan’in rekabete ve genel olarak hukuka aykiri bir tutumu temelinde ihmal nedeniyle dava

edilirse de, ayni sey gecerlidir.

2. Sozlesme Bolgesi

. Isbu Sézlesme siiresi boyunca Franchise Veren, adresinde

Franchise Alan’a bir Simit Sarayr Magazasi isletmek amaciyla Simit Sarayr Sistemini ve Simit Sarayi
Markalarini Franchise soézlesmesinin yurirlikte kaldigi donem boyunca kullanma hakki verecektir.
Franchise Alan, s6zlesmenin herhangi bir nedenle sona ermesi halinde Simit Sarayr marka, tabela ve

gorsellerinin kullanimini derhal durduracaktir.

. Isbu Sézlesme ile Franchise Alan’a verilmis haklarin hig birisi Franchise Alan’a miinhasirlik ve/veya bélgesel

koruma hakki tanimaz ve bu sekilde yorumlanamaz.

Franchise Veren tamamen kendi ihtiyarinda yeni bir Simit Sarayli Magazasini ayni bélgede agabilmesi icin
diger bir Giclincii kisiye franchise verebilir veya Franchise Veren kendi de yeni bir magaza acabilir. isbu
sozlesme Franchise Alan’a s6z konusu yeni Simit Sarayr Magazasi acilisina itiraz etmek ve/veya bu nedenle
ek taleplerde bulunmak hakkini tanimaz. Franchise Alan, yeni bir Simit Saray1 Magazasinin acilisi sebebiyle
kar kaybina veya diger bir sekilde zarara ugradigini ileri stirerek Frachise Veren’den her hangi bir talepte

bulunmayacagini pesinen kabul ve taahhiit eder.

3. SoOzlesme Partneri
. Franchise Veren’in s6zlesme partneri prensip olarak Franchise Alan olarak tanimlanan gercek ve/veya tizel

kisidir. S6zlesme bir adi sirket tarafindan imzalanacak olursa, bu durumda adi sirketin bitiin ortaklari, isbu



Sozlesmeden miteselsil sorumlu olarak yikimli ve miteselsil alacakli olarak hak sahibidir. Ancak bu hak

sadece bir franchise iliskisi icindir ve sadece adi sirket ortaklarinca birlikte kullanilabilir.

2. Franchise Alan’in borsada kayith bir sirket oldugu durumlar harig, Franchise Alan, Franchise Veren’e, ekte
isbu Sozlesme tarihi itibariyle Franchise Alan’in hissedarlarini ve hisse oranlarini gbsteren tam bir listenin
verildigini ve aksi belirtilmedikge, hissedarlarin bu hisselerin tam sahipleri oldugunu beyan eder. Franchise
Alan’in hisse devri veya ihraci (Ekte Sayilan hissedarlara mevcut hisseleri oraninda yeni hisse ihraci harig)
ve bu hisselere bagli haklardaki degisiklikler, mevcut hissedarlarin hisse oranlarindaki degisiklikler
Franchise Veren’in 6n yazili onayina tabi olacaktir. Franchise Alan, Franchise Veren’den yazili ve agik izin
almadan ortaklik yapisini yeni bir tizel kisilik kurulmasi, sirkete yeni ortak(lar) alinmasi,sirketteki mevcut
ortaklardan herhangi birinin sirketten ayrilmasi,hisse oranindan bagimsiz olarak yénetim haklarinin devri
veya yonetim (zerinde herhangi bir sekilde kontrolliinii saglayacak olanaklarin herhangi bir Gglinci sahsa
verilmesi,birlesme, devralma, bélinme, nevi degisikligi dahil herhangi bir suretle dogrudan veya dolayl
olarak degistiremez. Franchise Alan’in bir sahis sirketi veya firmasi ve adi sirket olmasi halinde sirkete /
firmaya yeni ortak alimi ve sirketten / firmadan mevcut ortaklardan birinin, birkaginin veya tamaminin

ayrilmasi da Franchise Veren’in yazili iznine tabidir.

3. Franchise Alan, 6nceden Franchise Veren tarafindan yazili olarak onaylanacak bir kidemli isletme muddri
tayin edecektir. ilk kidemli isletme mudiriinin ismi ekte verilecektir. isletme midiri degisiklikleri,

onceden yazil bicimde Franchise Veren’e bildirilecek ve Franchise Veren’in yazili onayi alinacaktir.

4. Kidemli isletme miduri, so6zlesme siiresince, magazanin glinlik yonetimine gereken zamani ayiracak ve

gerekli dikkat ve 6zeni gosterecektir.

5. Franchise Alan’ in tizel kisi olmasi halinde Franchise Alan, Franchise Veren’e ortaklik yapisinin
degismedigini kanitlamak amaciyla Franchise Veren’in talep etmesi halinde her tiirlii belge, bilgi ve delili
sunacaktir. Franchise Alan, ilgili bilgi, belge ve kanitlarin zamaninda ve dogru olarak sunulmasindan tek

basina sorumludur.

6. Franchise Alan magazanin isletilmesi icin bir sahis ya da sermaye sirketi kurar ya da devralirsa, bu durumda
bu s6zlesmeden kaynaklanan haklar ve yikimlilikler sirketin lizerine gegmez. Ancak Franchise Veren’in
yazili onaylyla sirkete, isbu S6zlesme ile Franchise Alan’in yararina 6ngorilmis haklardan yararlanma izni

verilebilir. Bu durum da Franchise Alan yine miteselsil olarak sorumlu olmaya devam edecektir.

7. Franchise Alan’in bir sahis ya da sermaye sirketi kurmasi ya da devralmasiile isbu s6zlesmeden kaynaklanan

haklarin Franchise Veren’in yazili onayi ile ilgili sirket araciligi ile kullanilmasi halinde, isbu S6zlesmeden ve

6



ekonomik olarak isbu S6zlesme ile bagintili sézlesmelerden kaynaklanan tiim yikimlalikler igin, kurulmusg
ya da devralinmis sahis ya da sermaye sirketinin yanisira Franchise Alan da miteselsil olarak sorumlu

olmaya devam eder. Bu durum hicbir sekilde s6zlesmenin devri anlamina gelmez.

Boliim Il - Franchise Veren’in Yiikimlulikleri
4. Franchise Veren’in Genel Hak ve Yukumliiliikleri

a. Franchise Veren’in Genel Yiukiumliiliikleri

1. Franchise Veren Franchise Alan’i, magazasinin ticari, 6rgutsel ve reklam bakimindan yapilanmasi ile ilgili
olarak danismanlik ve bilgi ile destekler. Ekipmana/donanima, bir magazanin organizasyonuna, personel
gereksinimine, reklam ve marketing konseptlerine ayni sekilde halkla iligkiler calismasina ve genel olarak
magazanin cirosunu ve parasal olarak verimliligini etkileyen kosullara vakif olmak bunlarin arasindadir. Bu
danisma hizmetleri Franchise Veren tarafindan, gerek kurulus ve yapilanma safhalarinda, gerekse de

isletmenin ¢alismasi strerken saglanir.

2. Bunun disinda Franchise Veren, musteri hizmetleri ve s6zlesme Urlnlerinin satisi ve franchise sistemi ile
ilgili saglamak zorunda oldugu hizmetler alaninda deneyim ve bilgilerini Franchise Alan’in kullanimina

sunar.
3. Franchise Veren Franchise Alan’a, 0zellikle asagidaki hizmetleri sunar:

e Bir magazanin isletme tipinin tanimlanmasi,

e Simit Saray! Sistemine uygun isyeri ekipmaninin/donaniminin sekillendirilmesi, teslimi ve
montajinin yapilmasi,

e Yillik, yeni ve genis Uriin ¢esidi ve hizmet paletinin gelistiriimesine galisiimasi,

e Pazar arastirmasi yapilmasi,

e Markanin kurumsal kimliginin korunmasi,

e Know-How-transferi, deneyim alis verisi, konferanslar, enformasyon hizmeti, kararli
danismanlik, zaafli noktalarin analizi araciligiyla genel olarak desteklenmesi,

Merkezi olarak egitim verilmesi ve egitimin devaminin saglanmasi.

b. Franchise Veren’in Genel Haklari



. Franchise Alan tarafindan isletilen magaza ile bagintili olarak Franchise Alan Franchise Veren’den normali
asan bireysel 6zel hizmetler ya da danismanlik talep ettiginde, Franchise Veren bunun karsiliginda lcret

talep etme hakkina sahiptir.

. Franchise Alan sozlesmesel ylikimliligini yerine getirme konusunda temerriide dismusse, 6zellikle
franchise iliskisi kapsaminda defaten veya siirekli olarak yapmasi gereken édemeleri hi¢ veya geregi gibi

yapmiyorsa, Franchise Veren Franchise alan’ a triin ve hizmet destegini gegici veya kalici olarak durdurabilir.

. Franchise Veren-Franchise Alan’in magazasinda meydana gelen herhangi bir kazadan dolayi, kendisi
acisindan is kazasi teskil etsin/etmesin, gercek ve/veya tuzel tglincu kisilere, adli ve/veya idari her turli
kurum ve kurulusa karsi sorumlu tutulamaz. Her ne surette olursa olsun Franchise Veren’in t¢lncu kisilere,
adli ve/veya idari her tiirli kurum ve kurulusa 6deme yapmak zorunda kalmasi halinde, Franchise Alan bu
odemeyi Franchise Alan’a riicu etme hakkini haizdir. Franchise Alan boyle bir durumda isbu bedeli

Franchise Veren’in ilk talebi ile derhal 6deyecegini beyan, kabul ve taahhiit eder.

5. Egitim Konseptleri

. Franchise Alan’in temel egitimi kendisine, franchise sisteminin ticari ve yonetimsel alanda spesifik
yontemlerini edinme ve bunlara egemen olma olanagi saglamayi amaglar. Franchise Alan’in ve gekirdek
kadrosunun temel egitimi, magazanin agilmasindan once gerceklesir. Magaza Operasyonu Temel Egitimi
en az 12 giin sirer. Franchise Alan, egitime en az 4 personel ve bir yonetici ile katilir. Egitim Simit Sarayi
Egitimi Akademisi’ nin daha dnceden belirli kriterlere gore belirlemis oldugu Egitim Magazalarindan
birinde gergeklestirilir. Magaza personeli ve Magaza kidemli midird, agilis dncesi egitimlere katilmak ve
egitim departmani tarafindan verilen sertifikayi almaya hak kazanmak zorundadir. Franchise iliskisi devam
ederken ise yeni alinan personelin de ayni egitimi almasi zorunludur. Egitim departmaninin onay vermedigi
stajyer, personel ve yoneticiFranchise Alan tarafindan ise baslatilamaz. Siirekli egitim ise, franchise sistemi

icerisinde egitim gereksinimine gore Franchise Veren tarafindan belirlenir.

. Franchise Alan egitimdeki personelinin SGK girislerinin yapildigina; personelin kendi magazasinda kayitl
olduguna ilskin belgeleri; personelin egitim siliresince kendisi tarafindan gérevlendirildigine dair gecici
gorevlendirme yazisi ile birlikte Franchise Veren’ e personelin egitimi baslamadan 6nce teslim edecektir.
Herhangi bir sekilde egitimdeki personelin Franchise Alan’ in magazasinda SGK kaydinin bulunmamasi
halinde Franchise Alan Franchise Veren’ in tiim zararlarindan sorumlu olmakla birlikte Franchise Veren isbu

sOzlesmeyi Franchise Bedelini iade etmeksizin derhal feshedebilir.

. Franchise Veren, seminerler ve bilgilendirme etkinlikleri diizenler. Eger bunlar zorunlu etkinlik olarak

tanimlanmislarsa, Franchise Alan ve/veya kidemli midir bunlara katiimakla yakimladdr.



. Temel egitim sonrasinda verilecek olan egitim ve seminerlerle bilgilendirme etkinliklerinin masraflarini ise
Franchise Alan Ustlenir. Gerek temel egitim, gerek temel egitim sonrasi gerekse de diger seminer ve
bilgilendirme etkinliklerine katilim gercevesinde Franchise Alan, kendisinin ve personelinin yolculuk,

geceleme ve iase masraflarini kendisi karsilar.

6. Pazarlama ve Reklam Konseptleri

. Pazarlama ve reklam konseptleri Franchise Veren tarafindan gelistirilir. Bunlar, franchise sisteminin yonelik
oldugu konsepte pazarda gegerlilik kazandirmaya hizmet etmelidir. Buna uygun olarak Franchise Alan da,
franchise sisteminin gelisimi ve Franchise Alanin magazasinin bliyimesi igin, franchise sisteminin marka
gelisimi ve bigcimlenmesine mutlak olarak uyulmasinin vazgegilmez bir 6én kosul oldugunu kesin olarak
kabul eder. Franchise Alan, magazanin agilisindan sonra, alisilmis ¢ercevede markanin itibarini ve
taninirhigini artiracak nitelikte bolgesel reklam/halkla iliskiler cahismasi ylritmekle yiikiimltdar. Franchise
sisteminin bolgesel reklamlarda da ayni tarzda gorliinmesini saglamak igin, her turlG reklamin igerigi,

Franchise Veren’in yazili onayini gerektirir.

. Franchise Alan’in, ‘SIMIT SARAYI' markasiyla baglanti icinde olan reklam materyallerinin ve ticari
evraklarinin Uzerinde s6z konusu materyal ya da ticari evrakin sahibi olarak gosterilmesi/gorinmesi

zorunludur. Franchise Alan materyalleri bu kosula uygun sekilde Uretir ve yayar.

. Franchise Alan, magazasi i¢in kendi magazasi adi altinda pazarlama yapmak isterse, bu tanitimin tasarimi

ve icerikleri, Franchise Veren’in yazili onayina baghdir.

. Franchise Alan, Franchise Veren’in marka degerini koruyup gliclendirecek tarzda hareket etmek ve marka

degerine zarar verebilecek muhtemel davranislardan kacinmakla yiukimlidar.

. isbu sézlesme uyarinca, FranchiseAlan, magazasinda kurulacak, totem, tabela ve benzeri reklam araglariyla
ilgili, Belediye veya diger Kamu Kurumlarinca talep edilecek her tiirli vergi, resim ve harglardan tek basina

sorumlu olup, bu 6demeler nedeniyle hicbir surette Franchise Veren’e riicu etmeyecektir.

. Eger bolgeler Usti, ulusal reklam 6nlemleri alinacaksa, Franchise Alan, ayni diger Franchise Alanlar gibi, bu
reklama katilmak, reklami yapilan Griinleri magazasinda satmak ve nihai tiketiciyi uzman gorustyle
bilgilendirmekle yukimlidir. Ayni sey pazarlama calismalarinin, promosyonlarinin ve olasi satis tesvik

aksiyonlarinin hayata gecirilmesi icin de gecerlidir.

. Franchise Veren’in ulusal veya bolgesel bliylk bir reklam ¢alismasi yapmasi durumunda Franchise Veren,

Franchise Alan’ in 6deyecegi reklam katki payi ylzdesini isbu s6zlesmede belirtilen oranda arttirabilir.



7. Sponsorluk ve Tanitim Faaliyetleri
Franchise Veren, Franchise Alan’in bir takim sponsorlarla sponsorluk ve/veya tanitim v.b. sézlesmeler
akdetmesini zorunlu tutabilir. Franchise Alan, Franchise Veren’in merkezi olarak bitiin Simit Sarayi markali
isyerlerinde kullanilmak tizere imzaladig! isbu sozlesmelerden sagladigi gelirden herhangi bir pay talep
edemez. Bu tir sozlesmelerle kendi isyerinde kullanmak zorunda oldugu marka, logo, stand, Uriin,
demirbas ve benzerlerini herhangi bir pay talep etmeksizin isbu s6zlesmelerin kosullarina uygun olarak
kullanacagini, yayinlayacagini, dagitacagini ve teshir edecegini pesinen kabul eder. Franchise Alan,

Franchise Veren’in yazili onayi olmaksizin herhangi bir s6zlesme akdedemez.

Bunun yaninda Franchise Alan, Franchise Veren’in yapacagi cesitli anlasmalar geregi olarak magazalarda
kurulu televizyon sistemlerinde yalnizca bir veya birden fazla kanalin ve/veya yalnizca belli bir takim
programlarin, reklamlarin yayinlanmasi gerekiyor ise isbu hususlara da uygun davranacagini beyan, kabul
ve taahhit eder. Franchise Veren, bu konuya iliskin anlasma yaptigi firmalar tarafindan verilmis ve/veya
kendisinin yayinlanmasini uygun gordiigi DVD, VCD vb ekipmanlari Franchise Alan’a vererek Magazada
yalnizca isbu kayitlarin yayinlanmasini da talep edebilir. Franchise Alan bu taleplere uygun davranmakla

yukimlid olup karsiliginda saglanan gelirden bir pay da talep edemez.

8. Operasyon ve Egitim El Kitabi

1. Franchise Veren, bir Simit Sarayi Magazasinin isletilmesi igin bitiin Know-How'ini Sézlesme siiresi boyunca

Franchise Alan’in tasarrufuna sunar. Know-how, ilk egitim, Operasyon ve Egitim El Kitabi'nin ve kalite
yonetiminin entegre diizenlemelerinin (bundan sonra Operasyon ve Egitim El Kitabi denilecektir) teslimi
ve yonetmelikler araciligiyla transfer edilir. Operasyon ve Egitim El Kitabi tim yonetmelikler ve diger
dizenlemeler yirirlikte olan metinleriyle, bu S6zlesmenin birer unsurudur. Bu know-how bir yandan
Franchise Alan’in faaliyetlerinin fiilen hayata gegirilmesiyle ilgilidir ve Simit Sarayr Magazasinin,
organizasyonunun ve dis gorinlsinilin, Franchise Veren’in marka imajina uygun olarak standart hale

getirilmesini amaclar.

2. Operasyon ve Egitim El Kitabi'nin kalite yonetim sistemi, Franchise Alan’in Simit Sarayr Magazasi’'nin

denetimi icin g6z 6niinde bulundurulmasi gereken dahili ve harici kurallari gésterir.

. Franchise Alan, Simit Sarayl Magazasi’'nin kurumsal kimliginin, 6rnegin Simit Sarayr Magazasi’'nin
ekipmaninin ¢agdas bir dizaynla uyumlu hale getirilerek, zaman zaman yenilenmesi gerektigini kabul
eder. Franchise Alan bu degisiklikleri gerek oldukga, Franchise Veren tarafindan dnceden bildirilen zaman

dilimlerinde uygular.
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4. Operasyon ve Egitim El Kitabi, is S6zlesme’nin dnemli unsurlarina dokunmadigi veya franchise sisteminin
sirdirdlmesi icin mutlaka gerekli oldugu o6lctde, iyi niyet prensipleri goz 6niinde bulundurularak
tamamlanabilir, degistirilebilir veya diizeltilebilir. Franchise Veren 6zellikle Grin ¢esidini ve hizmetleri

surekli olarak iyilestirme veya tamamlama hakkina sahiptir.
5. Franchise Veren, Operasyon ve Egitim El Kitabi'ni degistirme ve/veya tamamlama hakkini sakl tutar.

6. isbu Sézlesme’nin imzalanmasi ile birlikte Franchise Alan’a verilmis olan Operasyon ve Egitim El Kitabi

Franchise Veren’in mulkiyetindedir ve S6zlesme sona erdiginde Franchise Veren’e derhal iade edilir.

Boliim Il - Franchise Alan’in Yukimlalikleri

9. Franchise Alan’in Genel Yiikiimliiliikleri

1. Franchise Alan’in So6zlesmeden kaynaklanan ana ylkimlilGgi, isbu Sozlesmenin 1.Bolimi{ uyarinca
taninan haklari dirist bir tacir titizligiyle uygulamak, kullanmak, Grin gesidi ve hizmetler temelinde
sozlesme bolgesinde isi tesvik etmek ve daha da gelistirmektir. Bu bakimdan Franchise Alan’in kendi
magazasi icin isletmeci yiktumlaluga vardir. Franchise Alan, lglincli sahislarla (misteriler/tedarikgiler vs.)
ticari iliski kurarken Franchise Veren ile arasinda Franchise iliskisi disinda baska bir iliski(6rnegin sirket

temsilciligi, yediemin, isci) oldugu izlenimini uyandirabilecek her tirli davranistan kacinmak zorundadir.

2. Magazanin isletmesi kidemli isletme mudiri tarafindan saglanacak olup kidemli isletme muduri
Magaza’'nin isletilmesinden Franchise Alan’la birlikte misterek ve miuteselsilen sorumlu olacaktir.
Franchise Alan Magazasini, yeterli sayida kalifiye personel ile isletecektir. Tim personel Franchise Alan
tarafindan yetkinlik kriterine gore segilecektir. Personelin magazada galistiriima sekli ve kapsami hakkinda
kararin, Franchise Alan’in sorumluluk alaninda ve takdirinde oldugu konusunda taraflararasinda anlagsma
saglanmistir. Ancak Franchise Veren Magazada yapacagl performans degerlendirme calismalari ve
denetimleri sonucunda uygun gérmedigi personelin degistirilmesini talep edebilir. Franchise Alan, kendisi
tarafindan tayin edilmis personelin, goriinds, tavir, giyim ve uzmanlik bakimindan, misterilere magazanin
karakterine ve franchise sistemine uygun olarak hizmet vermelerini saglamakla, maaslarini ve sosyal
haklarini 6demekle ylkimlidir. Franchise Alan’in Magazasinda c¢alisan personelin Uniformalari ve
goriinimleri, Operasyon ve Egitim El Kitabi'ndaki yonetmeliklere uygun olmak zorundadir. Franchise Veren
dizayni, ilgili renk kullanimini ve Uniforma spesifikasyonlarini baglayici olarak belirleme ve degistirme

hakkina sahiptir.
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3. Bunun disinda Franchise Alan, kendisine Franchise Veren tarafindan teklif edilmis olan ilave hizmetleri
Magazasinda sunmak ve bunun icin gerekli hizmetleri gerektiginde gorevlendirecegi Uclncl sahislar

araciligiyla saglamakla yakimluddr.

4. Franchise Alan, franchise sisteminin satis tesvik aksiyonlarina katilmakla ylkiUmltudir ¢linki bunlar
franchise sisteminin, onun tarafindan uygulanmasi gereken reklam ve pazarlama konseptinin unsurlaridir.

Bu baglamda bu tiir satis tesvik aksiyonlarinin diizenlenmesi, Franchise Alan’in rizasina bagh degildir.

5. Tum Simit Sarayli Magazalarinda ayni standart ve kalitenin saglanmasi amaciyla Franchise Alan, Urinleri
Franchise Veren’den Franchise Veren’ in siparis sistemi lizerinden temin etmekle ylkimlidur. Franchise
Alan, Franchise Veren’ in siparis sistemi disinda Uriin almasi veya her hangi bir GirinU bizzat kendisinin
Uretmesi halinde bu Griinlerin Gguincu kisilere verecegi her tiirlii zarardan Uglinci kisilere karsi miinhasiran
sorumlu olacaktir. isbu durumda iciinci kisiler tarafindan Franchise Veren’den her hangi bir talepte
bulunulmasi halinde bu talebin muhatabinin miinhasiran kendisi oldugunu ve talep nedeniyle dogan tim

zarari tazmin edecegini beyan, kabul ve taahht eder.

6. Franchise Alan, faaliyetini icra ettigi isyerinde, ulusal Calisma ve is Giivenligi mevzuati ve diger mevzuat
hiikimlerinde dngdriilen is ve calisma sartlari ile ilgili tedbirleri almakla yikimlidiir. is saghigi ve giivenligi
ile ilgili gerekli tedbirlerin alinmamasi veya ¢alisma ve is glivenligi mevzuati hikimlerine uyulmamasi
nedeniyle meydana gelecek her tirli is kazalarindan miinhasiran Franchise Alan sorumlu olup; Franchise
Alan, is bu sorumlulugu nedeniyle her ne ad altinda olursa olsun Franchise Veren’e riicu etmeyecegini

kabul ve taahht eder.

7. Franchise Alan’in, faaliyetini icra ettigi magazada Tiketici haklarindan dogan herhangi bir ylkimlGlik
nedeniyle Franchise Veren tarafindan bir tazminat 6denmesi veya baskaca bir ylikimlillk altina girilmesi
durumda 6denen tazminat veya yerine getirilen ylikimlilik bedeli, Franchise Veren’in ihtar ve ihbarina

gerek kalmaksizin Franchise Alan tarafindan derhal Franchise Veren’e 6denecektir.

8. Franchise alan, Franchise veren tarafindan uygulanmasina karar verilen her tirli sosyal sorumluluk

projesinde Franchise Veren’ in ilk talebinde derhal yer alir ve gerekli her tiir hazirhgi ve yatirimi yapar.

10. isbirligi Yukuimliiliigii/Devir
1. Bir hizmetin saglanmasi icin, Franchise Alan’in isbirligi gerekiyorsa, isbirligi yikimlilikleri cercevesinde

Franchise Alan bu talepleri karsilayacagini kabul eder.

2. Franchise Veren, isbu S6zlesme’den kaynaklanan hak ve yikimliliklerini uygun gorecegi ticiinci sahislara
kismen veya tamamen devredebilir.
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3. Franchise Veren isbu Sozlesmeyi Franchise Alan’in yazili iznini almaksizin Uglincli gercek/tlzel kisilere

devretme hak ve yetkisine sahiptir.

4. Franchise Alan, isbu S6zlesmeyi, S6zlesmeden kaynaklanan hak ve yikimlaliklerinin tamamini ve/veya
bir kismini, devredemez, temlik edemez, kiraya veremez, sdzlesmeye bagl lisans veya alt lisans iliskisi
kuramaz. Franchise Alan, Magazayi Franchise Veren’in yazili onayl olmadan kismen veya tamamen satamaz,
devredemez, temlik edemez, kiraya veremez, Magazada lisans veya alt lisans iliskisi kuramaz, magazayi
borclandiramaz, ipotek edemez veya baska bir sekilde elden cikartamaz. Franchise Alan her ne suretle
olursa olsun bu tir durumlara higbir sekilde izin vermeyecektir. Bu ytkimliliklerine aykiri davranan
Franchise Alan, talep edilebilecek olan tazminata ilaveten, Franchise Veren’e 300.000 Euro Ceza-i Sart

odemeyi kabul ve taahhit eder ve taraflar arasindaki isbu S6zlesme sona erer.

Boliim IV — Magaza, Sistem

11. Magaza — Sistem
1. Franchise Veren bizzat veya belirleyecegi herhangi bir lglincl sahis vasitasiyla; tiim masraf ve bedeli
Franchise Alan’a ait olmak Uzere, agilhisindan dnce Magaza’nin mimari proje, ekipman, dekorasyon islerini
anahtar teslim olarak yapacak / yaptiracak ve tamamlayacak / tamamlatacaktir. Franchise Alan, Franchise
Veren’in yazili onayi olmaksizin, tesis, donanim, i¢ ve/veya dis alanin renk kombinasyonunda, ayni sekilde
ozel olarak kendi Magazasinin genel olarak da franchise sisteminin ayirt edici 6zellikleri tizerinde degisiklik

yapma hakkina sahip degildir.

2. Magazada sadece Franchise Veren’in yazili olarak onayladigi; performans standartlarina ve kistaslarina
uygun olan ekipmanlar kullanilacak ve ekipman yerlesimi de bu kistaslara ve standartlara uygun olarak
Franchise Veren veya beliryelecegi tclnci kisiler tarafindan yapilacaktir. Her tiirlii ekipman Franchise Veren
tarafindan temin edilerek , Franchise Alan’ a komisyon bedeli, nakliye bedeli ve sair bedeller ilave edilmis
sekilde paket olarak fatura edilecektir. Franchise Alan Bitlin ekipmanlari Operasyon ve Egitim El kitabinda
on gorulen isletme standartlarina uygun bir durumda muhafaza edilecektir. Ekipmanlarin kullanim sekli ve
sistemleri degistiginde; ekipmanlar arizalandiginda ya da Franchise Veren tarafindan degistirilmesi talep
edildiginde, Franchise Alan ekipmanlari degisim tarihi itibariyla Simit Sarayi Magazalarinda kullanilan giincel
tip ve tiurde ekipmanlarla bedelini 6deyerek degistirecektir. Franchise Veren, Magaza’nin herhangi bir
béliminde ilave veya ikame ekipmanlara ihtiyag olduguna karar verirse, Franchise Alan bu yeni ekipmanlari

Franchise Veren’in isteyecegi sire icinde bedelini 6deyerek alacak ve monte edecektir. Franchise Alan
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Magazaya alinacak diger her turll ilave ekipmanlar igin de Franchise Veren’i bilgilendirecegini ve onun
yonlendirmesi dogrultusunda hareket edecegini kabul eder. Ekipmanlar, Franchise Veren’in 6n onayi
olmaksizin Magazadan disari tasinamaz veya yerleri degistirilemez. Franchise Alan, Franchise Veren’in izni
olmaksizin ekipmanlarin yerlerinin degistirilmesi veya tasinmalari nedeni ile dogan tim zararlarini

karsilamayi kabul ve taahhit eder.
3. Franchise Alan isikli Simit Sarayi tabelalarini 7/24 acik tutacagini kabul eder.

4. Franchise Veren subelerin insaat, tadilat dénemlerini periyodik olarak belirleyecek olup bunun disinda
gerekli her tirli tamir, bakim ve tadilat islerini ise Franchise Alan, Franchise Veren’in bilgisi ve
yonlendirmeleri dogrultusunda yapacaktir. S6z konusu bakim dénemlerinde ve/veya Magazada yapilacak
denetim ve incelemelerde Magazaya veya Magazadaki ekipman, dekorasyon, tesis, donanim ve benzerine
iliskin olarak herhangi bir aykirihk veya eksiklik tespit edilirse bu gibi aykirilik ve eksiklikler Franchise
Veren’in belirleyecegi yetkili servis(ler)e bildirilir ve bu aksaklik ve eksikliklerin dlzeltilmesi herhangi bir

talebe bagh olmaksizin bedeli Franchise Alan’dan tahsil edilmek tzere gerceklestirilir.

5. Franchise Alan Magazasini Operasyon Ve Egitim El Kitabinda belirtilen saatlerde yil boyunca agik tutacagini
kabul etmistir. Franchise Alan 6zel bir sebepten dolayr Magazasi, ge¢ agilacak, erken kapanacak veya hig

acilamayacaksa buna iliskin olarak Franchise Veren’e bildirimde bulunmali ve onayini almalidir.

6. Franchise Alan Simit Sarayi imajinin etkilenebilecegi tim faaliyetlerin (ylksek sesle mizik ¢alma,sifreli
televizyon yayinlarinin para yada Grtn alimi karsiligi satisinin yapilmasi vb.) Franchise Veren tarafindan
kisitlandigini bilir ve Franchise Veren’nin yazili onayi alinmadan bu tip faaliyetlerde bulunmayacagini beyan,

kabul ve taahht eder.

7. Franchise Veren’in yazili onayi olmadan, telefon kullibesi, gazete standi, mizik kutusu, sigara, ciklet veya
sekerleme makineleri, oyun makineleri veya normalde eglence yerlerinde bulunan baska makineler veya
baska satis makineleri kurulamaz. Franchise Veren tarafindan yazili olarak onaylanmis olmasi kosulu ile
Franchise Alan’in bu talepleri kabul edilebilirBunun yaninda Franchise Alan,Franchise Veren’in talep
etmesi halinde magazaya Franchise Veren’in talep ettigi, liclinci sahsa ait olsun veya olmasin, herhangi
bir cihaz, makine, materyal, ekipman, kiosk, afis, marka, logo, ilan, stant, esya, gorsel ve benzerinin
yerlestirilmesine izin verecektir. Bu dogrultuda; Franchise Alan, Franchise Veren tarafindan talep edilmesi
halinde bu gibi cihaz, stant, esya ve benzerinin Magaza’da Franchise Veren’in belirleyecegi alan(lar)da
kurulmasina, bulunmasina, isletilmesine veya bu alandan kaldirilmasina pesinen, kayitsiz ve sartsiz olarak,
slire veya baska bir sinirlama bulunmaksizin, bila bedel izin verdigini; bu talep ve islemlere karsi hicbir itiraz

ileri sirmeyecegini; bu gibi cihaz, stant, esya ve benzerinin Magazada kurulup isletilebilmesi veya
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bulunmasi igcin Magazanin malikinden / maliklerinden (veya intifa hakki gibi sair ayni hak veya tstin nisbi
hak sahibinden / sahiplerinden) gerekli izinleri yazili olarak edinecegini ve Franchise Veren’e teslim
edecegini; Magazada kurulan / bulunan bu gibi cihaz, stant, esya ve benzerinin ¢alismasini aksatici veya
engelleyici veya bunlara zarar verici tutum ve davranislardan kaginacagini ve ¢alisanlarinin da kaginmalarini
saglayacagl; iznin edinilmesi veya bu maddede sayilan islerin yapilmasi icin veya nedeniyle Franchise
Veren’den higbir licret, masraf, tazminat ve sair 6deme talebinde bulunmayacagini simdiden agikga kabul,
beyan ve taahhiit eder. Ayrica paralel sekilde, Franchise Alan, Franchise Veren tarafindan talep edilmesi
halinde, Ucglincli sahsa/sahislara ait herhangi bir marka, ekipman, materyal ya da 6genin Magaza’ya
konulmasina / kurulmasina misaade etmeyi, Magazada bulunmasina, isletilmesine ve bu alandan
kaldirilmasina pesinen, kayitsiz ve sartsiz olarak, siire veya baska bir sinirlama bulunmaksiniz, bila bedel
olarak izin verdigini; bu talep ve islemlere karsi hicbir itiraz ileri sirmeyecegini ve bu talep ve islemlerden

dolayl herhangi bir talepte bulunmayacagini kabul, beyan ve taahhit eder.

. Saglik, emniyet ve hijyen de dahil, fakat bunlarla sinirh kalmamak (izere her konuda, Franchise Alan,
Magazasini daima yurirlikteki mevzuat hikiimlerine, yetkili makamlarin emirlerine ve Operasyon ve
Egitim El Kitabina kesin uyarak ve bunlara uygun olarak sevk ve magazayi idare edecegini beyan, kabul ve
taahhiit eder. Cesitli veya birden ¢ok standart olmasi halinde, Franchise Alan gereken en yiksek standarda

uyacaktir.

. Franchise Alan, Magazada personeli ve/veya musterileri arasinda herhangi bir hastalik, enfeksiyon, kaza
olayi veya tartisma ortaya ciktigi veya stipheli bir durum s6z konusu oldugu ya da kendisi ve/veya calisanlari
ile musteriler arasinda tartisma vb hususlar ortaya ciktigl takdirde durumu en seri sekilde Franchise
Veren’e bildirecektir. Ge¢ veya hic bildirim yapilmamis olmasi sebebi ile Franchise Veren’in ugrayacagi zarar

ve ziyan tamamen Franchise Alan tarafindan tazmin edilecektir.

12. isyeri Kira S6zlesmesi

. Franchise Alan Magazasini adresinde acacak

ve [/ / tarihinde faaliyetine baslayacaktir. Eger belirtilen zamanda acilis gerceklesemezse, bu
durumda Franchise Veren Franchise Alan’a 3 (li¢) aylik bir uzatma siresi taniyabilir. 3 (i) aylik bu uzatma
sliresi gectikten sonra, Franchise Veren, isbu S6zlesmeyi derhal feshetme hakkina sahiptir. S6zlesmenin bu

sekilde fesedilmesi halinde Franchise Alan, isbu S6zlesmeye iliskin olarak yapmis oldugu masraflar ve
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Franchise Veren’e 6demis oldugu bedeller dahil her ne nam altinda olursa olsun her hangi bir talepte

bulunmayacagini kabul, beyan ve taahht eder.

2. Magazanin faaliyet gosterecegi isyeri Franchise Alan tarafindan kiralanacak veya satin alinacaktir.
Magazanin Franchise Alan tarafindan dginci kisilerden kiralanmasi halinde Franchise Alan, isbu kira

kontratini Franchise Veren’in yazili onayina sunacaktir.

3. Eger isyeri Franchise Veren tarafindan kiralanacak olursa,Franchise Alan ile bir alt kira sozlesmesi yapilir.

Alt kira s6zlesmesinin hikiimlerine aykirilik isbu s6zlesmenin de ihlali anlamina gelir.

4. Eger magaza, Franchise Alan’in milkiyetinde olan bir isyerinde isletilecekse, bu durumda Franchise Alan,
isyerinin yururlikteki mevzuat kapsaminda magaza isletilmesine uygun olmasini ve herhangi bir hukuki

iliski ile isyerinde magaza isletilmesinin kisitlanmamis veya engellenmemis olmasini temin eder.

5. Franchise Alan, MagazasI’'nin isletilmesi icin gerekli resmi izinleri kendi hesabina almakla ylkimlidur.
Ozellikle insaat ve isletme lisansi, ayni sekilde magazanin isletilmesi icin gerekli ruhsat ve izinler buna
dahildir. izinler Franchise Alan tarafindan, isbu S6zlesme siiresince devam ettirilmek zorundadir. Franchise
Alan ayni zamanda, Magazasini isletirken bu bakimdan yasal hiikiimleri géz 6niinde bulundurmakla

yukimladdr.

6. Franchise Alan, kalite yonetimi dizenlemeleriyle ilgili yonetmelikler uyarinca Magaza kalite yonetimi ile
ilgili her turli kalite yeterlilik sertifikalarini alacaktir. Sertifikalandirma ve denetleme masraflari ise

Franchise Alan tarafindan karsilanir.

13.Magaza’'nin Sigorta Teminati
Franchise Alan, isletmenin bulundugu Magazaya 6zellikle asagidaki sigortalari yaptirmakla ytkimli olup aksi

taktirde dogacak her tiirlli zarar ve ziyandan tek basina sorumlu olacaktir.

. Bir is inkital sigortasi

. Bir isletme sorumluluk sigortasi

. Alisilmis mal sigortalari (yangin, deprem, hirsizlik, su, firtina).
. 3.sahis mali mesuliyet sigortasi

Frachise Alan, Franchise Veren’e bu sigortalar ile ilgili policeleri, primlerin 6dendigine dair makbuzlari ve
gerekli belgelerin birer kopyasini géndermek zorundadir. Ayrica Franchise Alan’a, bu sigortalari isbu
Sozlesme siresince devam ettirmesi ve zarar hasil oldugunda, Franchise Veren’e, onun talebi Uzerine,

belgelemesi gerekmektedir.
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Béliim V - S6zlesme Uriinleri

14. Uriinler

Uriinler’in Temin ve Teslimi ile Satis ve Fiyatlari

1. Franchise Alan’in Magazasinin Uriin ¢esidi, asagidaki gibi ayristirilmistir:
« Esas cesit (Ek2), yani her Franchise Alan’in her zaman satmak zorunda oldugu cesit,isbu Grlnlerin
timi her zaman Magaza tezgahinda satista bulunmak zorundadir.
* Ek gesit (EK2), yani Magazada zaman zaman satilmak zorunda olan esnek sekillendirilmis Grin

cesidi,

2. Esas ve ek gesitte, sadece franchise sistemi icin Uretilmis mallar s6zkonusu oldugundan, tiim Simit Sarayi
Magazalarinda ayni standart ve kalitenin saglanmasi amaciyla Franchise Alan, bu Urlinleri Franchise

Veren’den almakla yukamluddr.

3. Franchise Alan, Franchise Veren tarafindan Sistemin genellikle uygulanacak satis ve pazarlama uygulamalari
ile kredi karti, 6zel miisteri karti, hediye ceki, yemek fisi, vadeli satis, nakit 5deme vb. ydntemleri isletmede
aynen ve derhal uygulamakla yikimladir. Franchise Alan, Franchise Veren tarafindan Magaza menfaatleri
de dikkate alinarak diizenlenen tim kampanya ve organizasyonlara da masraf ve giderler kendisine ait

olmak lzere katilmakla yikimltudar.

4. Franchise Alan, satislari fis veya fatura karsiligi yapmak zorunda olup bunun temini igin gerekli kontrol ve
denetim mekanizmalarini kurmakla ve istendiginde bitin mali kayitlarini Franchise Veren’in veya

gosterdigi kisilerin denetimine agmakla yukimlidur.

5. Franchise Alan 6nceki veya mevcut sirketlerden kalan yiyecek ve icecek anlagsmalari var ise isbu anlagsmalari
derhal iptal ettirecektir. Franchise Alan’in isbu anlasmalari iptal edememesi halinde, eski anlasmalarin isbu
Sozlesmeye konu Franchise Veren’in sisteminin icerisinde gecersiz sayilacaklarini bilir ve Franchise

Veren’den her hangi bir talepte bulunamaz.

6. isbu sdzlesme uyarinca, Sdzlesme Konusu Uriinlerin teslim yeri Franchise Alan’in Magazasi olup, aksi
Franchise Veren’e yazili olarak bildiriimedikce So6zlesme konusu Urlinler, Franchise Alan’in Magazasina
bosaltildigi anda teslim edilmis sayilacaktir. Uriinlerde ortaya cikabilecek zarar ve yok olma riski, teslimle

birlikte Franchise Alan’a gecer.

7. Franchise Veren tarafindan belirlenmis siparis ve iade yontemlerine gore Franchise Alan tarafindan siparis

edilmis herhangi bir Sézlesme Konusu Uriin’ii Franchise Alan’in teslim almamasi veya teslim almada

17



gecikmesi sonucu iade edilmesi halinde, Franchise Alan, Franchise Veren’in bu nedenle yapmis oldugu her

tirli masrafi ve ugradigi zarari 6demekle yukimliddr.

8. isbu Sdzlesme uyarinca, Griinlerin teslimati, Franchise Alan’in yazil talimatina istinaden Franchise Alan’in
temsilcisine veya bildirecegi nakliye miiessesesine de yapilabilir ve bu gibi teslimat dogrudan dogruya
Franchise Alan’a yapilmis olarak kabul edilir. Bu durumda Soézlesme konusu Uriinlerin temsilciye ve

nakliyeciye teslimi miteakip her tirli risk Franchise Alan’a aittir.

Boliim VI - Franchise Ucretleri ve Odemeleri

15. Giris Ucreti, Yatinm Bedeli,Royalty, Reklam Gideri
1. Kendisine taninmis haklarin bedeli olarak Franchise Alan Franchise Veren’e 50.000€ (Yaziyla: Elli Bin EURO)
tutarinda bir giris Ucreti 6der. Giris (licreti, sézlesme imzalanmasiyla birlikte derhal 6denmek zorundadir.
isbu S6zlesme hangi nedenle olursa olsun feshedildiginde ya da zamanindan dnce sona erdirildiginde giris

Ucreti geri talep edilemez.

2. Taraflar arasinda isbu S6zlesme 6ncesinde imzalanmis olan niyet mektubu ile Franchise Veren tarafindan
Franchise Alan’dan alinmis olan avans bedeli, isbu S6zlesme’nin imzalanmasi ile 6denecek giris licretinden

mahsup edilecektir.

3. isbu Sézlesme’nin imzalanmasi ile birlikte Magaza’nin faaliyete gecebilmesi icin gerekli toplam yatirim
bedeli Franchise Alan tarafindan Franchise Veren tarafindan onaylanacak 6deme plani dahilinde

odenecektir.

4. isbu Sézlesme siiresince Franchise Alan, Franchise Veren’e isletmede sagladigi KDV hari¢ aylik briit satisi

Uzerinden % 3 (ylizde (i¢)+KDV royalty (Franchise Hizmet Bedeli) 6deyecektir.

5. isbu Sézlesme siiresince Franchise Alan, Franchise Veren’e isletmede sagladigi KDV hari¢ aylik briit satisi
Uzerinden % 2 (ylzde iki)+KDV reklam katki payi1 6deyecektir. Ancak Franchise Veren’in ulusal veya bolgesel
blyuk bir reklam calismasi yapmasi durumunda, Franchise Alan Franchise Veren’in isbu reklam katki payi

yuzdesini %2’den en fazla %5’e gikarabilecegi kabul eder.

6. Isbu Sozlesme hitkmii uyarinca franchise hizmet bedeli (royalty) ve reklam {creti gibi siirekli 6demelere
dayanak teskil eden Franchise Alan’in cirosu Franchise Veren’e miuteakip ayin 3. Glinine kadar
bildirilecektir. Buna miiteakip Franchise Veren fatura keserek Franchise Alan’a teblig edecektir. Franchise
Alan isbu faturanin tebliginden itibaren 7(yedi) giin icinde ilgili fatura bedelini Franchise Veren’e 6demeyi

kabul, beyan, taahhiit eder.
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7. Franchise Alan Franchise iliskisi kapsaminda 6¢demekle yikimli oldugu bedelleri giiniinde 6demezse,

aylik %5(ylzde bes) tutarinda gecikme faizi ddeyecegini kabul, beyan ve taahht eder.

8. Franchise Alan, kendisine gonderilmis tiim faturalari 7 (yedi) giin icersinde Franchise Veren’e nakit olarak
odemekle yikimlidir. Franchise Veren tarafindan farkli bir 6deme sistemine (Dogrudan Borglandirma
Sistemi vb) gegilmesi halinde Franchise Alan bu 6deme sistemine uyacagini kabul, beyan ve taahhit eder.

Odemelerin aksamasi durumunda Franchise Veren Sézlesme konusu hizmetleri durdurma hakkina sahiptir.

16. Denetim Haklar
1. Franchise sisteminin bitin franchise alanlarda standart uygulamasinin glivence altina alinmasi igin
Franchise Veren, Franchise Alan’in isletmelerinin periyodik denetimini gergeklestirme hakkina sahiptir. Bu
nedenle Franchise Veren’in isletmeye erisim ve cirolari ile ticari evraklari inceleme olanagi saglanmalidir.
Franchise Alan, Franchise Veren’in isbu belgeleri incelemesine engel olmasi halinde, Franchise veren’in
Sozlesmeyi tek tarafli olarak her hangi bir tazminat 6demeksizin feshetme yetkisine haiz oldugunu kabul
eder. Franchise Veren’in s6z konusu belge ve defterleri inceleyebilmesi igin bulundugu yerden bagka bir
yere getirilmesini talep etmesi halinde, isbu talep Franchise Alan tarafindan talep tarihten itibaren

15(onbes) glin icerisinde yerine getirilecektir.

2. Franchise Veren tarafindan her tirli operasyon,irin ve hizmet standartlari, temizlik, personel, egitim,trin
sunum sekli vb. diizeltme ve iyilestirme talebini en hizli sekilde yerine getirmek Franchise Alan’in
yiktumlaliklerindendir. Franchise Alan, bu denetimlerde Urin kalitesi disiik olan ve glivenli yiyecegi
etkileyebilecek Uriinlerin aninda imha edilmesi konusunda Franchise Veren’ in ve gorevli personelinin

yetkili oldugunu kabul eder. Franchise Alan, imha edilen Grinlerin bedelinin iadesini talep edemez.

3. Franchise Veren tarafindan belirlenen firma ve/veya firmalar tarafindan magazada aylk rutin hasere

ilaclamasi yaptirilmasi Franchise Alan’in yakimlulikleri arasindadir.

4. Franchise Veren satis personelini ve Magaza muddrlerini denetleyebilir veya bu denetimi Uglincl bir
gercek/tuzel kisiye yaptirabilir. Denetim sonucunda gerek duyulursa egitilmelerini veya degistirilmelerini

talep edebilir. Franchise Alan bu taleplere uymakla yakimludar.

5. Franchise Veren tim bu denetimleri bizzat veya Gglincu bir gercek/tlizel kisi araciligi yaptirabilir. Franchise
Alan, Franshise Veren’ in bu denetimler esnasinda tek tarafli tuttugu tutanaklarin gecerli oldugunu bu
tutanaklarin sahte veya gergege aykiri oldugunu iddia etmeyecegini pesinen kabul eder. Franchise Alan

isbu denetimlerden dogacak her tiirli masrafi Franchise Veren’e 6demekle yikimladdr.
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17.Yazilim Donanim ve Pos Sistemi

1) Bilgisayar Sistemi

Franchise Alan, satislarin kayda gecirilmesi amaci dogrultusunda Franchise Veren’in belirleyecegi
bilgisayar/satis noktasi (“POS”) donanim ve yazilimlarini, tahsis edilen telefon ve glg hatlari, modem(ler),
yazici(lar) ve bilgisayarlarla ilgili diger aksesuarlari ya da bilgisayar/POS techizatlarini satin alacak veya
kiralayacaktir. Franchise Alan, bilgisayar Sisteminin Franchise Veren veya ona bagl kuruluslarin
bilgisayar/POS Sistemlerine baglanmasi igin Franchise Veren tarafindan yapilan merkezi software
yatirrmindan isletmesine diisen payi fatura karsiligi Franchise Veren’e 6deyecektir. Franchise Veren,
Franchise Alan’in onayina bagli olmaksizin uygun ve gerekli gord(igii zamanlarda Franchise Alan’in
bilgisayar/PQOS Sistemine ve bunlar (izerinde yer alan her turli mali kayda erisme hakkina sahip olacaktir.
Bilgisayar/POS Sistemlerinin birbirine uyum saglamasi ve baglanmasi agisindan Franchise Alan, kendi
bilgisayar Sistemiyle baglantili tim unsurlarin Franchise Veren tarafindan belirlenmis olan standart ve

sartlara kati bir surette uygun olacagini acikca kabul eder
2) Bilgisayar Sistemlerinin Bakimi

Franchise Alan, kendisi ve Franchise Veren tarafindan kullanilan bilgisayar sistemleri arasindaki iletisim
imkanini mimkiin olan en (st seviyede tutmak ve cihazlarin diizenli ve eksiksiz calismasini temin etmek
amaciyla, masraflari kendisi tarafindan karsilanmak lzere kendisine ait bilgisayar/POS Sistemi icin iyi bir
bakim ve tamir servisi temin ederek bilgisayar/POS sistemini iyi durumda tutmayi ve bilgisayar/POS
donanimlarinda, yazilimlarinda, telefon ve gli¢ hatlarinda Franchise Veren’in istedigi ilaveleri, degisiklikleri,

modifikasyonlari, belirlenen sirede yaptirmayi kabul, beyan ve taahhit eder.

Franchise Alan, Magazasinda kullanilan bilgisayarlardaki yazilimlarin yasal olmasi gerekliligini bilir ve yasal
yazilimlarin kullanilmamasi halinde tim sorumlulugun yalnizca kendisinde olacagini kabul, beyan ve
taahhit eder. Ancak isbu hikmin ihlali halinde Franchise Veren tarafindan her hangi bir ceza ve/veya

tazminat 6denmesi halinde bu bedel Franchise Alan tarafindan derhal Franchise Veren’e geri 6denecektir.

Franchise Veren, Franchise Alan tarafindan kullanilan bilgisayar sistemleri ile kendi kullandig bilgisayar
sistemleri arasindaki iletisim imkanini sirekli kilmak ve cihazlarin diizenli ve eksiksiz calismasini temin
etmek amaciyla, Franchise Alan’ a ait bilgisayar/POS Sistemi icin bakim islemi uygulayabilir. Bakim islemi
yerinde veya uzaktan baglanti seklinde yapilabilir. Franchise Veren bakim islemini Uglinct bir kisiye

yaptirabilir. Franchise Veren, bizzat veya 3. Kisi araciligiyla sundugu bakim hizmetinin bedelini KDV’ si ile
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birlikte Franchise Alan’ a fatura eder. Franchise Alan, Franchise Veren tarafindan belirlenecek bakim

bedelini, pesinen kabul ettigini, bedele itiraz etmeyecegini, beyan ve taahhit eder.

18. Gizli Miisteri
Tum magazalarda belirli bir periyod icinde uygulanmakta olan “Gizli Misteri” ¢calismasinin, Franchise Veren
tarafindan Franchise Alan’a da uygulanmasini ve bu uygulamaya iliskin ylktumlulikleri Franchise Alan

kabul, beyan ve taahhiit eder.

Gizli Musteri galismasi, hizmet kalitesini 6lgmek igin kullanilan bir Pazar arastirmasi yontemidir. Gizli

mdsteri, arastirmasini yaptigi hizmet noktasini “gercek musteri” kimliginde objektif olarak degerlendirir.
Bunun sonucunda;

- Musteri memnuniyetinde,

- Calisan performansinda,

- Organizasyon gelirinde,

- Calisanlarin musteriye verdigi 6nemde artis gorilecektir.

Bu kapsamda

- Organizasyon performansinin musteri goziiyle dlcilmesi saglanacak ve

- Rakiplerin ve organizasyonun gelisim sireci izlenebilir olacaktir.

Franchise Veren, Gizli Misteri'ye yapacag: ziyareti degerlendirmesi icin “Gizli Musteri Degerlendirme
Formu” verir. Gizli Musteri, Franchise alandan habersiz olarak ziyaret eder. Bu ziyaretinde, belirlenen
standartlarin uygulanip uygulanmadigina iliskin izlenimlerini iceren formu doldurarak Franchise Veren’e

sunar. Franchise Veren, aldigi formu degerlendirerek hazirladigi raporla Franchise Alan’i bilgilendirir.

Boliim VII Genel Kurallar

19. Karsilikh Bilgilendirme/Gizlilik ve Veri Koruma Yukiumliiliigu

1. Gizli Bilgi, Franchise Alan’in bu s6zlesmenin imzalanmasina miiteakip Franchise Veren’den edindigi tim

bilgileri, Franchise Veren’e ait is planlarini, arastirmalari ve stratejileri, mali bilgileri, teknik 6zellikleri,
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data ve bilgileri, suregleri, pratikleri, metotlari, prosedirleri ve bunlarla sinirli olmamak kaydiyla tim

dokiimanlari ve Know-How’i kapsar.

. Franchise Alan herhangi bir ticari sirri sadece Magaza’nin isletilmesi icin kullanmayi, kendisinin calisanlari
disinda hi¢ kimseye aciklamamayl ve herhangi bir kimseye, Operasyon ve Egitim El Kitabini,
yonetmelikleri veya Franchise Veren’den aldigi diger her tirll gizli veya 6zel bilgileri cogaltma, kopyalama

veya ek yapma iznini vermemeyi de kabul eder.

. Franchise Alan, Gizli Bilgiler’in Sistem ve Franchise Veren agisindan dneminin farkinda olup ortak, yonetici
ve calisanlarini bu hususu g6z 6nlinde bulundurarak sececek ve icerigi Franchise Veren tarafindan

onaylanmis bir Gizlilik S6zlesmesi imzalatacaktir.

. Franchise Alan’in biitlin ¢alisanlari da bu kapsamda aynen Franchise Alan gibi kabul edilecek, isbu
Sozlesmede belirlenmis olan ticari sirlarin onlar tarafinda da korunmasi, gizli tutulmasi Franchise Alan’in

sorumlulugunda, onun tarafindan temin edilecektir.

. Franchise Alan, gizliligin saglanmamasi veya saglanamamasi nedeniyle Franchise Veren’in ugrayacagi
dogrudan ve dolayh tim zararlardan sorumlu olup bunlari Franchise Veren’in ilk talebi lizerine derhal
tazmin edecegini kabul, beyan ve taahhit eder. Franchise Alan bu gizlilik yikimlalGginin ¢alisan, ortak

ve yoneticileri tarafindan ihlal edilmesi halinde de miiteselsilsen sorumlu olmaya devam edecektir.

Gizli Bilgi’nin kullanimina iliskin sinirlamalar isbu S6zlesme’nin imzalandigi tarihten itibaren baslayacak

olup S6zlesme’nin sona ermesinden sonraki donem igin de sliresiz olarak gecerli olmaya devam edecektir.

Franchise Alan, isbu s6zlesme uyarinca yapilacak veri paylasimina iliskin olarak 6698 sayili Kisisel Verilerin
Korunmasi Kanunu ve sézlesmenin ifasi kapsaminda uygulanabilir diger tiim veri koruma mevzuatina
uymayi, Franchise Veren’ e ait kisisel verileri isbu sozlesmede kararlastirilanlar haricinde; baska bir
amacla kullanmayacagini, Gglnci kisilere agiklamayacagini ve yurtici/yurtdisina aktarmayacagini, elde
edebilir hale getirmeyecegini, elde ettigi kisisel verilerin yasadisi sekilde islenmesini veya bu verilere
yasadisi sekilde erisimin 6nlenmesi icin ilgili mevzuatta, belirtilen gerekli tim teknik ve idari dnlemleri

almayi beyan, kabul ve taahhiit eder.

8. Franchise Alan, franchise iliskisininin gerektirdigi haller dahilinde ve hukuka ve diristlik kurallarina
uygun, islenme amaci ile baglantili, sinirli ve 6lgilu olacak sekilde kisisel veri icerikli belge/bilgi
paylasmayi kabul ve taahhiit eder Franchise Alan, Franchise Veren’e gonderecegi bilgi veya belgeler
icerisinde isbu so6zlesme ile kararlastirilan hizmetin yerine getirilmesi icin isin mahiyetinin gerektirdiginin

otesinde kisisel veri olmasi halinde, s6z konusu bilgi veya belgeden ilgili kisisel veriyi silmek, anonim hale
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getirmek, karartmak veya maskelemek suretiyle paylasacaktir. Franchise Veren’in isin mahiyeti uyarinca

gerekmiyor olmasina ragmen paylasiimis olan kisisel verilere iliskin hicbir sorumlulugu bulunmamaktadir.

9. Franchise Alan, Franchise Veren’in, gerekli oldugu takdirde Kisisel verileri, her tirli celp, davetiye, kesif
talebi ya da benzeri diger dava stirecleri veya herhangi bir yabanci kanun, mevzuat, kural ve diizenleme
de dahil olmak lzere ve bu diizenlemelerin gerektirmesi halinde Uglincu kisilere, ulusal ve uluslararasi

dizenleyici kuruluslara, ceza, hukuk mahkemeleri ya da diger mahkemelere ifsa edebilecegini kabul eder.

10. Franchise Alan, kisisel verilerin korunmasina iliskin mevzuata uygun olmak kaydiyla, Franchise Veren’in,
Franchise Alan’in kendisi, calisanlari, taseronlari ve diger ilgili kisilere iliskin kisisel verileri
toplayabilecegini, depolayabilecegini, G¢lincl sahislara agiklayabilecegini ve uluslararasi boyutta transfer

etme faaliyetlerini ylritebilecegini kabul eder.

11. Franchise Alan, Franchise Veren ile o6zel nitelikli kisisel veriler dahil olmak (izere, calisanlarina,
yiklenicilerine ve diger kisilere iliskin kisisel verilerini paylastiginda, FRANCHISE VEREN’E yapilmasi
ongorilen bilgi ifsasi ve FRANCHISE VEREN tarafindan yiiritilen bilgi isleme siirecine iliskin amag ve
kapsamin bildirilerek s6z konusu kisilerin rizalarinin alinmasi da dahil ve fakat bununla sinirli olmamak

Uzere tim yasal gereklilikleri yerine getirdigini teyit eder.

12. Franchise Alan, Franchise Veren’in tahsis etmis oldugu e-mail adresini yalnizca is amagli kullanacagini ve
bu e-mail adresini baska bir amagla kullanmayacagini ya da baskalarinin erisimine izin vermeyecegini
kabul eder. Franchise Alan, Franchise Veren’in uygulanacak yasa ve diizenlemelerin izin verdigi olglide
mevzuattan kaynaklanan yikidmldliklerini yerine getirmek ve kendi i¢ yonetmeliklerine uygunlugunu
saglamak amaciyla bu e-mail adresi lizerinden yapilan elektronik iletisimleri kontrol edebilecegini de

ayrica kabul eder.

13. Franchise Alan, tahsis edilen e-mail adresini, hukuka ve Franchise Veren'in politikalarina aykirilik teskil
edecek sekilde kullanmasi durumunda Franchise Veren’in yasal yollara basvurabilecegini, bu sebeple

zarara ugramasi durumunda FRANCHISE VEREN’in zararini tazmin etmeyi beyan kabul ve taahhiit eder.

20. Ayartma Yasagi
Eger Franchise Veren’in ya da baska bir Franchise Alan’in personeli, is s6zlesmesinin baslangicindan 6 (alt1)
ay oncesinden isten ayrilmamissa ya da Franchise Veren ya da diger Franchise Alan, bu personelin ise
girmesi ile ilgili 6nceden onay vermemisse, Franchise Alan, Franchise Veren’in veya baska bir Franchise
Alan’in hicbir personelini dogrudan veya dolayli olarak ayartamaz, ise alamaz ya da herhangi baska bir

bicimde ¢alistiramaz ya da onunla iliski kuramaz.
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21. Rekabet Yasagi
1. Franchise Alan, isbu S6zlesme siiresince, Franchise Veren’in kesin yazili bir onayi olmaksizin bir rakip sirketle
dogrudan veya dolayh olarak, serbest ya da bagimli, kendi hesabina ya da baskalarinin hesabina faaliyet
gbsterme veya rakip bir sirkete dogrudan ya da dolayli olarak istirak etme veya 6rnegin bir katilma 6dUinci
hibesi gibi baska bir bicimde sirketi desteklemeyecektir. Borsada kayith sermaye sirketlerine katilimlar,
katihm Franchise Alan’ a sirket UGzerinde belirleyici bir nifus olanagi saglamadigi 6lg¢lide, bunun disinda

tutulmustur.

2. Franchise Alan isbu Sozlesme sona erdikten sonra 2(iki) yil middetle Franchise Veren’in yazili onayi
olmaksizin magazada, magazanin bulundugu cadde veya sokakta, magazaya 5 km mesafe icerisindeki
alanda benzer bir isletme faaliyeti ylritemez veya istirak edemez. Su kadar ki, isbu yasak Franchise Alan’in
calisan, ortak ve yoneticileri igin isbu S6zlesmenin sona erdigi tarihten itibaren 2 (iki) yil middetle gegerli
olup, s6z konusu kisilerin es ve ¢cocuklarinin bu tiirden rekabet halindeki bir isle istigal etmeleri, bu tiir bir

firma ya da tesekkiilde ortak, calisan veya yonetici olmalari dahi rekabet yasaginin ihlali anlamina gelir.

3. Gerek S6zlesme siiresince, gerekse S6zlesme sona erdikten sonra yukarida belirtilen dénemlerde Franchise
Alan’in ¢alisan, ortak veya yoneticilerinin bu tir bir ihlalde bulunmamasi Franchise Alan tarafindan garanti
edilmis olup belirtilen tiirden herhangi bir ihlal halinde isbu S6zlesmenin Ceza-i Sart maddesine gore islem

yapilacaktir.

4. Franchise Alan kendi ortak, yonetici ve calisanlarini bu hususu géz ontinde bulundurarak sececek, s6z

konusu kisilere rekabet yasagi kuralini bildirerek onlardan uygun gérecegi gerekli teminatlari alacaktir.

22. Fikri ve Sinai Haklar

1. Franchise Alan Sozlesmeye dayanan haklara ne kendisinin saldiracagini ne de Uglincl sahislar tarafindan
saldirilmasina izin verecegini ya da Uclinci sahislarin saldirisini herhangi bir bicimde desteklemeyecegini

garanti eder.

2. Franchise alan Simit Sarayi markalarinin bilgisi dahiline giren ihlallerini veya taklitlerini ya da Franchise
Alan’in Simit Sarayr Markalarindan birinin kullanilmasina karsi yapilan itirazlari derhal Franchise Veren’e
bildirecektir. Bu dogrultuda Franchise Veren yetkisiz kisilerin Simit Sarayi Markalarini kullanmasini dnlemek
icin tamamen kendi takdirine uygun gorecegi her tirli islemi yapacaktir. Franchise Alan, Simit Sarayi
Markalari ve Simit Sarayi Sisteminin ihlalini, taklidini, yasadisi kullanimini veya suiistimalini dnlemek igin

gerekli takip veya islemlerde isbirligi yapmayi ve Franchise Veren isterse, bu dava ve takiplerde taraf olmayi
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kabul eder. Franchise Alan, Franchise Veren’in 6n yazili izni olmadan Simit Sarayi Markalari veya Simit
Sarayi Sistemi ile ilgili herhangi bir dava veya takip agcmayacaktir. Bu hak miinhasiran Franchise Veren’e

aittir

. Isbu hilkme aykirihk halinde Franchise Veren isbu Sézlesmeyi énemli bir nedenle dnceden haber
vermeksizin veya ¢6zim igin belirli bir stire verip uyararak feshetme hakkina sahiptir. Ayrica isbu hilkmiin
ihlali halinde Franchise Alan ceza-i sart bedeline ek olarak Franchise Veren’in ugrayacagi her tiirli maddi
ve manevi zarari da karsilamakla yikimlidir. Ayni sey franchise sisteminin gelistirilmesi bakimindan da

gecerlidir.

. Franchise Alan, 5846 sayili Fikir ve Sanat Eserleri Yasasinin ilgili hiikiimleri geregince, umuma agik
mekanlarda Meslek Birliklerinin hak sahibi bulunduklari muzik repertuarlarinin kullanilabilmesi ve tcretli
tv yayinlarinin musterilere sunulmasi icin gerekli yazili izinleri almasi gerektigini bilir ve ilgili izinlere iliskin
bedelleri Franchise Alan oder. Buna paralel olarak Franchise Alan; (i) Franchise Veren tarafindan
belirlenecek kapali devre mizik yayinin Magazada Franchise Veren’in talep ve talimatlarina uygun olarak
yapilmasini saglamayi, (ii) miizik yayininin yapilabilmesiicin gerekli tim teknik altyapiyi (bilgisayar, internet,
ses sistemi, kablo gibi) Franchise Veren’in uygun bulacagi, yeterli 6zellik ve niteliklere sahip olacak sekilde
ve tim masraflari kendisine ait olmak lizere Magazada tahsis edip araliksiz olarak ve calisir vaziyette
bulundurmayi, (iii) bunlarin bakim ve tamirini tim masraflari kendisine ait olacak sekilde yapmayi, (iv)
kapali devre mizik yayini icin kurulumun yapilmasi, kurulumdan sonra yayinin yonetim ve bakimi gibi
konularda Franchise Verene ve Franchise Veren’in belirleyecegi kisilere gerekliizin ve kolayliklari saglamayi,
(v) bu kapali devre mizik yayininin Magazanin acik oldugu siire boyunca kesintisiz olarak yapilmasini
saglamayi ve bu yayini bozacak, aksatacak, kesecek, ortadan kaldiracak, icerigi/repertuari degistirecek veya
ses seviyesinin Franchise Veren’in uygun bulacagl dizeyden daha az veya yliksek olmasina neden
olabilecek tiim tutum ve davranislardan kacinmayi ve calisanlarinin da kaginmalarini saglamayi, aksine bir
durumu derhal gidermeyi, (vi) herhangi bir kisinin fikri milkiyet hukukundan dogan hicbir hakkini ihlal
etmemeyi, (vii) kapali devre mizik yayinini Franchise Veren’in talep ve talimatlarina uygun bir sekilde
kullanmayi ve lgilnch sahislara dogrudan veya dolayli olarak kullandirmamayi, (viii) Franchise Veren’in
fatura edecegi kapali devre mizik yayini bedelini Franchise Veren’e isbu Sozlesmedeki kural ve esaslara
uygun olarak, fatura tarihinden itibaren en gec 7 glin icinde nakden ve defaten 6demeyi kabul ve taahhiit
eder. isbu hilkmiin Franchise Alan tarafindan ihlal edilmesi halinde tiim sorumluluk Franchise Alan’da
olacak olup sayet Franchise Veren hilkmin ihlalinden dolayi herhangi bir ceza ve/veya tazminat 6derse bu

bedel Franchise Alan tarafindan derhal Franchise Veren’e geri 6denecektir.
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23.Ceza-i Sart

1. Franchise Alan, isbu S6zlesmeye gore kendisi tarafindan Ustlenilmis ylkimliliklerinden her hangi birini
hi¢ veya geregi gibi ve/veya taahhit edilen glinde yerine getirmezse ve Franchise Veren’in yazili bildirimine
ragmen bu tutumunu 7 (yedi) giin icerisinde diizeltmezse bu durumda her kusurlu ihlal icin ayri ayri olmak
Uzere Franchise Veren tarafindan saptanmis olan 1.000(bin) Euro cezayl 6demek zorundadir. Ayni ihlalin
tekrari halinde isbu ceza-i sart miktari ikinci seferde 5.000(bes bin)Euro t¢lincii seferde 10.000(on bin)Euro

olarak 6denecegi hususunda taraflar mutabik kalmistir.

Bundan bagimsiz olarak Franchise Veren’in isbu S6zlesmeyi, Sozlesmeye karsi ihlaller nedeniyle 6nemli
sebeplerden dolayi feshetme ve maddi, manevi ugradigi tim zararlarinin giderilmesini talep etme hakki

devam eder. Bu durumda s6z konusu ceza-i sart bedeli tazminattan ayri olarak tahsil edilir.

2. Franchise Alan, s6z konusu s6zlesmeyi sliresi dolmadan feshetmesi halinde madde metinlerinde belirtilen
tazminatlarin haricinde Franchise Veren’e ilk talep halinde 300.000 Euro ceza-i sart bedeli 6demeyi beyan,

kabul ve taahhut eder.,

3. Franchise Alan isbu s6zlesmenin rekabet hilkmndi ihlal etmesi halinde Franchise Veren’in ilk talebi (izerine

50.000 Euro ceza-i sart bedeli 6demeyi beyan, kabul ve taahhit eder.

4. Franchise Alan isbu soézlesmenin 27. Maddesindeki yukimliliklerini ihlal etmesi halinde Franchise

Veren'in ilk talebi Gizerine 50.000 Euro ceza-i sart bedeli ddemeyi beyan, kabul ve taahhiit eder.

4. Franchise Alan s6z konusu her bir cezai sart bedelinin birbirinden bagimsiz olarak 6deyecegini kabul ve
taahhit eder. Miktarlarinin Franchise Alan s6z konusu cezai sart miktarlarinin fahis olmadigini ve tenzilini

talep etme hakkinda pesinen feragat ettigini de kabul ve beyan etmistir.

Boliim VIII - S6zlesme Siiresi - Sonu

24.56zlesme Siiresi

1. Franchise-Sozlesmesi _/ / tarihinde baslarve _ / / tarihinde sona erer.

2. Taraflardan herbiri 5 (bes) yilin sonunda, en az 6 (alt1) ay 6nceden diger tarafa noter marifeti veya iadeli
taahitli mektupla ihbar ederek isbu sozlesmeyi fesh edebilirler. S6zlesme bu sekilde fesih edilmedigi

sirece 5(bes) yilin sonunda yine ayni sarlarla 5 (bes) yil daha otomatik olarak uzar.
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25. Franchise- S6zlesmesi’nin Olagan (Siireli) Feshi
1. isbu Sézlesmede bulunan hiikiimlerde belirtilen yiikiimliliiklerin tamami ana yikimlilikler olup
Sozlesme’nin devami igin zorunluluk arz etmektedir. Bu sebeple, Franchise Veren, Franchise Alan’in isbu
Soézlesme’nin herhangi bir hikmiine kismen ya da tamamen aykiri harekette bulunmasi ve bu aykiriligin
giderilmesi konusunda Franchise Veren’in yapmis oldugu yazil ihtar ile tanimis oldugu makul siire icinde
de Franchise Alan’in bu davranisina son vermemesi halinde, Franchise Veren, bu s6zlesmeyi hakh sebeple

feshetmeye yetkili olacaktir.

2. Franchise Veren, Franchise Alan’in isbu s6zlesme hikiimlerinden herhangi birini ihlal etmesi halinde
kendisine taninan fesih hakkini kullansin ya da kullanmasin ugramis oldugu dogrudan veya dolayli

zararlarin tazmininin yani sira s6zlesmede diizenlenen cezai sart bedelini de talep etme hakkini haizdir.

3. Sozlesmenin sona ermesi, Franchise Alan’in dogmus ve dogacak borg¢ ve yulkimliliklerini ortadan

kaldirmaz.

26.Franchise Sozlesmesi’nin Olaganiistii (Suiresiz) Feshi
1. Franchise Alan’ in Asagidaki hallerden herhangi birini yasamasi durumunda Sézlesme kendiliginden sona
erecek ve Franchise Alan herhangi bir ihbara gerek olmaksizin isbu Sézlesme ile haiz oldugu haklarin

timiini kaybedecektir.

a) Borg¢larini ddemede aciz haline diserse,

b) Konkordato ilan ederse,

c) Malvarligini alacaklilara temlik ederse,

d) Takiplerde, aleyhine gecici veya kesin Aciz Belgesi temin edilirse,

e) iflasina karar verilirse,

f) isletmesinin bir kismina veya tamamina “Kayyum” ya da “Yeddi Emin” tayinine karar
verilirse,

g) Tasfiye edilirse.

h) iflas erteleme davasi ikame ederse,

i) Gergek kisi olmasi halinde bu kisi 6lir veya hacir altina alinirsa
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2. Franchise Alanlarin birden fazla oldugu durumlarda, yukarida sayilan haller, yalnizca bir franchise

partnerinin sahsiyla ilgiliyse yine fesih nedeni olusur.

3. Sayilanlarla sinirh olmamak kaydiyla asagidaki haller s6zlesmenin temeline esaslh aykirilik teskil eder ve

bildirimsiz stire hakl fesih sebebidir:

i.  Franchise Alan’ in s6zlesme geregi ddemesi gereken bedelleri kendisine yapilacak yazili ihtara

ve/veya icra takibine ragmen 7 glin icinde 6dememesi.

ii.  Franchhise Alan’ in Magaza igin gerekli trin, kiyafet, malzeme, ekipman ve sair esyayi Franchise

Veren yerine Uclnci kisi veya kisilerden tadarik etmesi, ihtara ragmen ihlali sonlandirmamasi.

4. Sozlesmenin yukarida sayilan sebeplerden her hangi biri ile sona ermis olmasi da, Franchise Alan’in dogmus

ve dogacak borg ve yikimliliklerini ortadan kaldirmayacaktir.
27.S06zlesme’nin Sona Ermesinin Sonuglari

1. Franchise Alan, Franchise Veren’in taleplerini isbu S6zlesmenin bitiminden itibaren 10 giin icinde yerine

getirmekle yukimlidur.

2. Franchise Alan isbu Sozlesmenin sona ermesinden hemen sonra Sozlesmeden dogan higbir hakki
kullanamaz ve kamuoyunun o6nine franchise sisteminin Uyesi olarak c¢cikamaz veya kendisini oyle
gosteremez. Franchise Alan sozlesme sona erdigi andan itibaren, kendisine franchise sistemi tarafindan
saglanan yontem ve formiilleri kullanamaz. Franchise Alan Operasyon ve Egitim El Kitabi'ni, muhtemel
yonetmelikleri, ayni zamanda diger yazilh talimat, kilavuz ve reklam malzemelerini geri vermekle

yUkimladir. Franchise Alan’in bunlari geri vermeme hakki yoktur.

3. Sozlesmenin feshinden itibaren, Franchise Alan’in, Franchise Veren’ in unvanini, markalarini, isaretlerini,
reklam metinlerini, reklam malzemelerini, matbu evrakini, faturalar, "SIMIT SARAYI" magazacilik
sisteminde kullanilan personele 6zgu kiyafetlerini vs. kullanmasi yasaktir. Franchise Alan, fesihle birlikte
elinde bu kapsamda bulunan tiim materyali Franchise veren’ e teslim eder. Buna gore Franchise Alan, hangi
amacla olursa olsun "SIMIT SARAYI" markasini ve franchise sisteminin kullanmayi derhal birakacaktir.

4. Franchise Alan, fesihle birlikte Magazasi’nin icini ve disini, franchise sisteminin magazalariyla

karistirilmayacak gibi degistirecek ve Simit Sarayi tabelasini da derhal indirecektir.
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5. Franchise Alan, Franchise Veren nezdindeki muhasebe hesaplarina uygun olarak bakiye bor¢ miktarlarini

hemen Odeyecektir.

6. Son olarak Franchise Alan, isbu Sozlesme bittikten sonra, isin slirtlismesiz halledilmesine, daha dogrusu
Magaza'nin kendisinden sonrakine devredilmesine katkida bulunmakla yikimlidir. Franchise Alan,

Franchise Veren’in adina halel getirebilecek hi¢bir harekette bulunamaz.

Bolum IX

28. Yetkili Mahkeme/ icra Mahalli/Uygulanan Kanun/Sézlesme Dili/Kesin Delil

1. isbu sdézlesmeden kaynaklanan tiim uyusmazliklarda yetkili mahkeme istanbul(Caglayan) mahkemeleridir.
2. Sozlesme ile ilgili tim uyusmazliklar hakkinda sadece Tiirk Hukuku uygulanir. Milletlerarasi Mal Satimina
iliskin Sdzlesmeler Hakkinda Birlesmis Milletler Antlasmasi isbu sézlesmeye uygulanmaz.

3. Sézlesme Tiirkge ve ingilizce dillerinde diizenlenmis olup versiyonlar arasindaki herhangi bir uyumsuzlukta
Tirkge versiyon gecerlidir.

4. isbu Franchise Sozlesmesi’nin uygulanmasindan dogabilecek her tiirlii ihtilafta, Hukuk Muhakemeleri
Kanununun 193. maddesi geregince Franchise Veren’ in sirket defterleri, raporlari, bilgisayar kayitlari vb.

gecerli, baglayici ve kesin delil olacaktir.

29.Diger Huikiimler
1. isbu Sézlesme cercevesinde 6zel anlasmalarinin, eklemelerinin ve degisikliklerinin gecerlilik kazanabilmesi
icin yazili bicimde olmalari gerekir. Ancak s6zlesmenin eklerinde yer alan Operasyon Ve Egitim El Kitabi,
kilik kiyafet yonetmeligi, trin listesi vb ekler glincel sartlara gére Franchise Veren tarafindan her zaman

tek tarafli olarak degistirilebilir.

2. isbu Sézlesme’nin bir hitkmi gecerliligini yitirirse veya uygulanmaz hale gelirse bu durum, Sézlesme’nin
geri kalaninin gecerliligini etkilemez. Bu durumda sozlesme taraflari, gecerliligini vyitirmis veya
uygulanamaz hale gelmis hiikmiin yerine, bu hilkmiin ekonomik ve distnsel icerigine en uygun gecerli ve

uygulanabilir bir hiikiim getirmekle yakimludar.

3. isbu Sézlesme’den sapan tutumlar nedeniyle, ne kararlastirilan haklar ve yiikiimliliikler degisir ya da

ortadan kalkar ne de yeni haklar ve yikimliltkler tesis edilir.

4. isbu Sézlesme’nin maddelerinin basliklari sadece daha iyi oryantasyona hizmet eder ve kendi baslarina bir

kural icerigi ve hukuksal anlam olusturmazlar.
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5. isbu sézlesme ekleriyle birlikte yorumlanacak olup sézlesme ile ekleri arasinda bir ¢eliski olmasi halinde ise

sozlesmedeki hiikimler gecerli addedilecektir.

6. isbu Sézlesme’nin uygulanmasindan 6zellikle yapilan 6édemeler ve génderilen mallar konusunda ve
dogabilecek her tirli anlasmazliklarda Franchise Veren’in defter, kayit, mikrofilm, mikrofis, bilgisayar
kayitlari vb. gecerli ve baglayici kesin delil olacaktir. Franchise Alan bunlara karsi her tirli itiraz ve def’i
haklarinda ve dava halinde Franchise Veren’in defter kayitlarinin usuliine uygun tutulduguna dair yemin

teklif etme hakkinda feragat ettigini kabul ve beyan eder.

7. isbu Sézlesme geregince 6ngodriilen bildirimler, agiklamalar ve fesihler, S6zlesmede saptanmis bulunan
bicimler dikkate alinarak, Sozlesme’nin diger tarafina, onun tarafindan bildirilen son adres hedeflenerek

yazili olarak gonderilir.

8. isbu Sozlesme taraflar arasinda daha énce yapilmis yazili, sézli tiim anlasmalarin yerine geger ve isbu
sozlesme’nin imzalanip ylrirlige girmesi ile birlikte daha dnce yapilmis olan tiim anlagmalar yirurliikten

kalkar.

9. Taraflar, isbu Sozlesmede belirttikleri adreslerinin tebligat adresleri oldugunu, bu adreslere taahhutli

posta ile gonderilecek bildirimlerin ve génderilen tebligatlarin gecerli olacagini kabul ve taahhiit ederler.

10. Taraflar, tebligat adreslerinin degismesi durumunda yeni adreslerini 7 (Yedi) giin icinde yazil karsi tarafa

bildirmek zorundadir. Aksi halde, eski adrese yapilan bildirim ve tebligatlar usuliine uygun yapilmis sayilir.

11. Franchise Veren tarafindan Franchise Alan’a verilecek talimatlar, yapilacak uyarilar ve bu Sozlesme
kapsamindan dogabilecek 6deme ihtari bu s6zlesmede belirtilen e-posta adresine gonderilebilir. Franchise
Alan bu sekilde e-posta araciligiyla yapilan bildirimlerin gecerliligine dair bir itirazda bulunamaz.

Taraflarin e-mail adresleri asagida belirtildigi gibidir:

Franchise Veren

Franchise Alan

30. Miicbir Sebep
Micbir sebep, akdi sorumluluklarin tamamen veya kismen ifasini engelleyen veya geciktiren, kendisinden
kacinilamayan veya 6nceden kestirilemeyen ve 6rnek olarak, tahdidi olmamak kaydi ile yangin, deprem,
salgin hastaliklar, trafik kazasi, siklon, su baskini, kuraklik, grev, lokavt, yetkili resmi makamlarin karar emir

ve talimatlari, yasaklari, gerekli izinlerin verilmemesi, kargasalik, halk hareketleri, kotl niyetli hareketler,
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sabotajlar, terérizm ile bunlarin gerektirdigi inzibati tedbirler, savas, ihtilal, i¢ savas, vb. olaylari ifade eder.
Bu gibi durumlarda Franchise Veren, Franchise Alan’a driinlerin teslimatinda ortaya cikabilecek
gecikmelerden sorumlu tutulmayacaktir. Micbir sebepler dolayisiyla meydana gelecek gecikmeler

nedeniyle dogabilecek zararlarin Franchise Veren’e riicu edilmesi s6z konusu olmayacaktir.

31.Franchise Alanin Verdigi Teminatlar
. Franchise Alan, franchise sisteminin bir magazasini isletebilmek icin gerekli olan finansal yeterlilik iginde
oldugunu, teorik ve pratik bilgilere sahip bulundugunu ve Franchise Sozlesmesi’'nin imzalanmasiyla

baglantili rizikolar hakkinda bilgilendirildigini kabul eder.

. Franchise Veren, gerekli gérmesi halinde, yukarida belirtilenler disinda, Franchise Alan’dan, dngorecegi
miktarda bir teminat isteyebilir. Teminat, banka teminat mektubu veya hamiline ¢ek seklinde olabilir. Banka

teminat mektubu kesin, kati ve siiresiz olmalidir.

. Isbu Sézlesmeye gore verilen veya verilecek olan her tiirlii teminat, Franchise Alan’in dogmus, dogacak,
vadesi ge¢mis, vadesi gelecek veya vadesiz tim borglarinin teminatini teskil eder. Franchise Alan bu hususu

beyan ve kabul eder.

. Isbu Sézlesmeden 6tiirii Franchise Veren lehine bir tazminat, hak ve alacak dogdugu takdirde, herhangi bir
dava ve ihtara gerek kalmaksizin alinmis bulunan isbu teminattan bu tazminat, hak ve alacaklarini mahsup
etmeye ve sozlesmenin Franchise Veren tarafindan sozlesme hikimleri cercevesinde feshi halinde
teminati irad (gelir) kaydetmeye Franchise Veren’in yetkili oldugunu, Franchise Alan pesinen kabul ve

taahhit eder.

. Ancak S6zlesmenin herhangi bir nedenle sona ermesi halinde, isbu teminat mektubu, Franchise Alan’in
Franchise Veren’e sozlesme kapsaminda ifa ile ylikimli oldugu tim edimlerinin yerine getirilmis olmasi

kaydiyla iade edilecektir.

32.S06zlesme Niishalari ve Onay Masraflari
Bu Franchise Sdzlesmesi Tiirkce ve ingilizce olmak {izere her iki dilde birer niisha olarak hazirlanir. S6zlesme

asillari Franchise Verende kalacak olup birer surette Franchise Alan’a verilecektir. S6zlesme nedeniyle
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dogacak her turll vergi, harg ve sair masraflar Franchise Veren tarafindan 6denecek olup yarisi Franchise

Alan’a fatura edilecektir.

33. Miizakere Siireci
is bu Franchise Sdzlesmesi, Franchise Veren ve Franchise Alan’in serbest iradeleri sonucu olusturulmus
olup, tiim sozlesme hiikiimleri taraflarca ayrintili olarak muzakere edilmis ve s6z konusu hikimlerin
Franchise Veren ve Franchise Alan’a yikledigi yukimluliklerin sonuglari her iki taraf icin agiklanmis ve

irdelenerek kabul edilmistir.

EKLER:

EK1: Logo ve Marka tescil belgesi
EK2: Onayl Esas ve Ek Uriinler
EK4: Kidemli isletme Midurd ismi
EK5: Operasyon Ve Egitim Kitabi

EK6: Taraflarin imza sirkileri veya imza

isbu 33 madde __ sayfadan ibaret sdzlesme _/ / tarihinde imzalanmistir.

Franchise Veren: Franchise Alan:

Simit Sarayi Yatirim ve Tic. A.S.
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12. OZGECMIS

1990 yilinda Almanya’nin Stuttgart sehrinde dogdu. ilk ve orta 6gretimini
Almanya’da tamamlarken, Tiirkiye’ye temelli doniis yapti. Lise hayatina
Bahgelievler Anadolu Lisesi’nde basladi. Lise egitimini tamamladiktan sonra
Marmara Universitesi Miitercim — Terciimanlik (Almanca) bdliimiinii okumaya hak
kazandi. Orgiin egitimi devam ederken yar1 zamanl olarak Funlab Eglence
Merkezi'nde ¢alismaya basladi. Mezuniyetinin ardindan Hali¢ Universitesi
Lisansiistii Egitim Enstitiisii Uluslararas: Ticaret ve Isletmecilik Tezli Yiiksek Lisans
programina katildi. Yiiksek Lisans egitiminin yani sira farkli sektorlerde calisti. 2016
yilinda Ziilal Kagak ile evlendi. Su anda Almanya’nin bilinen en biiyiik drugstore
firmalarindan biri olan Dirk Rossmann GmbH firmasinda PL Kategori Uzmani
olarak ¢alismakta.



