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OZET

Bu ¢alismanin amaci, franchising sisteminin, isletmelerin performansina ve

kurumsal girisimciligin yayginlagsmasina etkilerinin analizidir.

Bu c¢alismanin, literatiir kisminda tiimden gelim yontemi ve uygulama
kisminda niceliksel yontemlerden, sebep ve sonug iliskilerinin analiz edilmesi
amactyla “iligkisel tarama” yontemi esas alinacak olup, anket katilimcilari basit
tesadiifi ornekleme yontemiyle belirlenecektir. Anket sonrasi elde edilen verilerle;
SPSS 21 istatistik programi ile “giivenirlik analizi, frekans analizi uygulanacak ve t
testi, tek yonlii varyans, korelasyon ve regresyon analizleri ile hipotezler
irdelenecektir. Arsitrmanin anketleri Istanbul Avrupa yakasinda faaliyet gosteren
toplam 3755 francahsig isletmelerinde ¢alisan 17584 c¢alisandan 675 kisiye
uygulanmistir. Anketin birinci kismi; demografik 6zellikleri belirlenebilmesi ile ilgili
sorulari, Ikinci kismmu; “Franchising Sisteminde Basariyr Etkileyen Temel Faktorler
Olgegi” ve iiciincii kisminda “Kurumsal Girisimcilik Olgegi” ile ilgili sorular

kapsamaktadir.

Bu calisma i¢in yapilan analiler sonucunda: “Gii¢ Dengesi”, “Is Birligi”,
“Franchise Verenin Marka Imaji”, “Genel Imaj ve Destegi “degiskeninin
“Yenilik¢ilik Avantaji” iizerinde pozitif yonlii; “Sistemin Sagladigi Motivasyon”
degiskeninin “Cok Yiiksek Onemde Saglanan Avantajlar” iizerinde pozitif yonlii;
“Saglanan Ekonomik Fayda” degiskeninin “Cok Yiiksek Onemde Saglanan
Avantajlar” lizerinde pozitif yonlii; “Faaliyet Beklentileri” degiskeninin “Yenilik¢ilik
Avantaji” iizerinde pozitif yonlii; “Gii¢ Dengesi”, “Is Birligi”, “Franchise Verenin
Marka Imaji”, “Genel Imaj ve Destegi “degiskeninin “Cok Yiiksek Onemde

Saglanan Avantajlar” iizerinde pozitif yonlii iligski oldugu tespit edilmstir.

Anahtar  Sézciikler: Franchising, Isletme Performansi, Kurumsal

Girigimcilik, Yontem.



SUMMARY

The aim of this study is to analyse the effects of the franchising system on the
performance of enterprises and the spread of corporate entrepreneurship.

In the literature part of this study, the deductive method and in the application
part of this study, the "relational screening” method will be based on quantitative
methods in order to analyse cause and effect relationships, and the survey
participants will be determined by simple random sampling method. With the data
obtained after the survey; "reliability analysis, frequency analysis will be applied
with SPSS 21 statistical programme and hypotheses will be examined with t-test,
one-way variance, correlation and regression analyses. The questionnaires of the
research were applied to 675 people out of 17584 employees working in a total of
3755 francahsig businesses operating in the European side of Istanbul. The first part
of the questionnaire includes questions related to the determination of demographic
characteristics, the second part includes questions related to the "Basic Factors
Affecting Success in Franchising System Scale™ and the third part includes questions

related to the "Corporate Entrepreneurship Scale™.

As a result of the analyses made for this study: "Balance of Power",
"Cooperation”, "Franchisor's Brand Image", "General Image and Support” variables
have a positive effect on "Innovation Advantage”; "Motivation Provided by the
System" variable has a positive effect on "Advantages Provided at Very High
Importance”; "Economic Benefit Provided" variable has a positive effect on
"Advantages Provided at Very High Importance”; "Activity Expectations” variable is
positively related to "Innovation Advantage"; "Balance of Power", "Cooperation”,
"Franchisor's Brand Image”, "General Image and Support” variables are positively

related to "Advantages Provided at VVery High Importance™.

Key Words: Franchising, Business Performance, Corporate Entrepreneurship,
Method.
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GIRIS

Girigimcilerin, kiiresellesmeye ayak uydurabilmesi ve kiiresel rekabet
ortaminda faaliyetlerini siirdlirebilmeleri i¢in zaman-zaman stratejik igbirlikleri ve
birlesmelere bagvurmasi gerekmektedir. Ozellik kiigiik boy ve orta biiyiikliikteki
isletmelerin finansal yetersizlikleri, vasifli personel temin etme giicliikleri ve piyasa
tarafindan taninir olmamalari, girisimcilik faaliyetlerini olumsuz etkilemektedir. Bu
nedenle, daha az riskle, daha az zamanda ve taminmis markalarla girisimcilik
faaliyetlerinde bulunmalari; hem isletmelerin karliligt hem de iilke ekonomisinin
gelismesi agisindan 6nemlidir. Dolayisiyla “Franchising sisteminin, Isletmelerin
Performansma ve Kurumsal Girisimciligin Yayginlasmasina Etkilerinin Analizi:
Fast-Food Sektorii Ornegi” konusunda yapilacak bilimsel ¢alismalarin, kurumsal
girisimcilere, igletmelerin performansina ve iilke ekonomisine Onemli katkilar

saglayabilecegi diisiincesiyle bu ¢calismanin yapilmasi planlanmistir.

Bir {irliniin iiretilmesinden ziyade, pazarlama, tanitim ve reklam faaliyetlerinin
on planda oldugu dénemde Franchising sistemi en etkili dagitim sistemi olmaktadir.
Bu sistem, girisimcilerin yiiklendigi riskleri azaltarak, girisimcilere, piyasaya
girdikleri an itibariyle hazir miisteri sunma ve iiriinlerini satma olanagi sunmaktadir.
Buna gore Franchising sistemi, girisimcilere destek saglayarak, rekabet etme
seviyelerini arttirmaktadir. Girisimcilerin yiiklenmis oldugu maliyetler, Franchising

sistemi sayesinde diismektedir (Kizil, 2021, s. 12).

I¢ piyasadaki tatminin yiiksek olmasi nedeniyle uluslararasi piyasalara yonelen
ancak, kiiresel piyasalarda trettikleri mal ve hizmetleri dagitim siirecinde beklenilen
etkinlik seviyesine ulagtiramayan ¢okuluslu isletmeler, kendilerine ortak ve yardimei
olarak kiiciik isletmeleri tercih etmektedirler. Nitekim kiiresellesen piyasalara
yonelmek ve firsatlardan faydalanabilmek icin yeterli giice sahip olamayan kiigiik
isletmeler de bu belirsizlikle basa cikabilmek icin, biiyiik isletmelerle ortaklik
yapmay1 tercih etmektedirler. Bu kapsamda, isbirligini gerceklestirebilmek i¢in hem
kiiciik ve orta Olcekli isletmelerin hem de biiyiik isletmelerin ortak bir paydada
olmasini saglayan sistem ’franchising sistemi’’ olarak ifade edilmektedir (Kiiciik,

2011, s. 17).

Girisimcilerin  tamami  kar oranini  maksimum seviyeye getirmeyi

hedeflemektedir. Bunun i¢inse dncelikle tiiketicilerin isteklerini bilmeleri, bu konuya
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yonelik mal ve hizmet iiretmeleri, {rettikleri mal veya hizmeti tiiketiciye
begendirmeleri ve ulastirmalar1 gerekmektedir. Dolayisiyla girisimciler, AR-GE
faaliyetleri basta olmak iizere birgok faktorii uygulamali ve ayni sektor igerisindeki

farkl1 isletmelerle rekabet etmelidir (Kizil, 2021, s. 12).

Kiiresel rekabet piyasasinda iilke ekonomilerinin gelismesi ve biiyiimesi i¢in
girisimcilik faaliyetlerinin devlet tarafindan da desteklenmesi gerekmektedir. Diger
taraftan girisimcilerin rekabetin oldugu piyasalarda karli yatirimlar yapabilmeleri
icin yeni bakis agilari ile islerini gelistirmeleri ya da mevcut islerini biiylitmeleri
zorunlulugu vardir. Bu nedenle, isletmelerin biiyiimesi ve gelismesi i¢in devletin
gerekli alt yapiy1 olusturmasi; girisimeilerin ekonomiye katkida bulunmasi agisindan
cok Onemlidir. Girisimcilerin kurumsal isbirlikleri g¢ercevesinde yeni yatirimlar
yapmasi, ulusal ve uluslararasi piyasada istiinliik kurmasi, piyasalardan yeni

kazanimlar elde etmesi; iilke ekonomilerine katkilarin saglamaktadir (Deniz, 2016,
s. 33).

Markalasmis iirtinlerle ilgili ortakliklara gidilmesinin isletmeler ve sektordeki
gelismeler agisindan Onemli faydalar1 vardir. Stratejik is birlikleri g¢ercevesinde
franchising sistemi, girisimcilerin hedeflerine ulagsmalarinda 6nemli bir alternatif
olusturmaktadir. Bu nedenle, girisimciler franchising yontemi ile kiiresel anlamda
markalasmis tesebbiislerin bilgisinden ve yOnetim tecriibesinden
yararlanarak, piyasada taninmig olan markalarin kurumsal pazarlamasini
yapilabilmektedir. Bu sayede girisimciler, yeni bir markay1 veya yeni bir iirlini
tanitmak ve tiiketicilerin begenisine sunmayi tercih etmemektedirler. Bunun
yerine, minimum riskle, miisteri deger algis1 olusmus ve taninmis iiriinlerin  satis
yetkisini alarak daha az maliyetle ve riskle piyasaya girmektedirler (Ergyun, 2013, s.
1).

Franchising sistemindeki uygulamalar, yetkili saticilik, bayilik gibi
sistemlerden oldukc¢a farklidir. Diger bir ifadeyle, franchising sisteminde imtiyazi
veren isletme, imtiyazi alan isletmeye kendi {irlin ve hizmetlerine yonelik iiretim
tekniklerini, pazarlama tekniklerini, yonetim tekniklerini kisaca iiretimden servise
kadar  her  tirli  bilgiyi vermektedir. Imtiyaz1 veren, isletme
bilgisini, teknolojisini, deneyimini ve sirlarini imtiyazi alan sirkete vererek birlikte
bliylimeyi hedeflemektedir. Nas’a gore (1992) franchising; taninmis markalar ve
miisterisi olusmus {irilinlerin satig tekniklerinin; kisa zamanda paraya cevrilmesi,
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kazanglarin girisimcilerle paylasilmasi ve yeni triinlerin tiiketicilerle bulusturulmasi

faaliyetlerini kapsamaktadir (Nas, 1992).

Strateji ve girisimcilige yonelik konular, siirekli artan rekabetci piyasa
igerisinde, isletmelerin 6rgiitsel ve ekonomik diizeninde 6nemli rol oynayan faktorler
olarak, yonetici ve calisanlarin kargisina ¢gikmaktadir. Stratejik agidan incelendiginde,
girisimcilerin artig gostermesi gerek isletmelere gerekse iilke ekonomilerine pozitif
yonlii faydalar saglamaktadir. Stratejik girisimcilik, stratejik yonetim ve girisimcilik
bilgisinin birlestirilmesi olarak ifade edilmekte ve stratejik agidan uygulanan
girigsimcilik faaliyetlerini temsil etmektedir. Rekabetin artig gosterdigi, teknoloji ve
bilgi faktorlerinin kiiresellestigi, iletisimin gelistigi ve degisim siire¢lerinin
belirsizlestigi bir ortamda girisimcilik, isletmelerin amaglarina ulagmasinda
etkilemektedir. Bu durum, girisimciligin yan sira isletmeleri, stratejik acidan siirekli
proaktif ve reaktif olmalarin1 gerektirmektedir. Gergeklesen degisim ve
kiiresellesmenin karsisinda isletmeler, stratejik agidan bilinglenmek, stratejik

diisiinmek ve uzun donemli stratejiler liretmekle yiikiimlidiir (Etesaminia, 2020, s.

1).

Bu kapsamda calisma 4 boliim olarak hazirlanmistir. Bu bdoliimlere iligkin

bilgiler ise su sekilde siralanabilir:

Birinci boliimde “Franchising” bashigi altinda; franchising ile ilgili kavramsal
gergeve, franchisinginin faktorleri agiklanmis ardindan franchising tiirleri alanlarla
iligkisine yer verilmistir. Bu boliimde son olarak franchisingin olusumuna yonelik
yaklasimlar, franchisingde o6ne ¢ikan boyutlar arasindaki degiskenler iizerinde

durulmustur.

Ikinci béliimde “Isletme Performansi” baslig altinda; isletme performans: ile
ilgili kavramsal ¢erceve agiklanmis, isletme performansi kavrami, tanimi, amaglari,
Oonemi ve sonuglarina yer verilmistir. Akabinde isletme performans: ile ilgili diger
kavramlar incelenmis, isletme performansina etki eden faktorler i¢in gerekli olanlar
aciklanmig ve isletme performansinin boyutlari, teoriler, nedenleri ve sonuglari

siralanmastir.

Ugiincii  boliimde “Kurumsal —Girisimcilik”  bashigr altinda; kurumsal
girisimcilik kavrami, tamimi, amagclari, 6nemi ve ile ilgili kavramsal cergeve

aciklanmig, girisimcilerin 6zellikleri, girisimcilik tiirleri, kurumsal girisimcilik
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modelleri,  kurumsal girisimciligi etkileyen faktorler, kurumsal girisimciligin
boyutlar1 ortaya cikaran sebepler ve sonuglari agiklanmistir. Daha sonra kurumsal
girisimcilik irdelenmistir.

Dordiincii ve son boliimde ise; arastirmanin amaci, 6énemi, problemi, yontemi,
siirliliklari, varsayimlar: ve evreni, Olgekleri, modeli ve hipotezleri hazirlanmistir.
Ardindan arastirmanin frekans analizi, bulgular ve tartisma agiklanmis, bir alan

uygulamasi yapilmis ve sonuglar ilgili taraflarin yararina sunulmugtur.



BIRINCi BOLUM
FRANCHISING

Franchising sistemi, sozlesmeli iiretim, yoOnetim sozlesmesi, montaj
operasyonlari, anahtar teslim projeler, sirketler birligi ve dogrudan yabanci
yatirimlardan ¢ok daha az karlilig saglamaktadir. Isletmeler, 6z sermayelerini goz
onlinde bulundurarak alternatif stratejilerini degerlendirmeli, riskleri ve karlilig
koruyarak, faaliyetlerini gerceklestirmelidir. Ayni zamanda, ticari faaliyetleri
gergeklestirecek iilkenin istikrarini, politikalarini, arz-talep iligkisini detayli olarak
inceleyerek, isletmede profesyonel bir ekibin olusturulmasi ya da danismanlik
hizmetlerinden faydalanilmas1 gerekmektedir. Bdylece isletme, ev sahibi iilkeyi daha
yakindan taniyacak ve dogru stratejilerle basari elde edilecegi belirtilmektedir

(Ozbozkurt, 2021, s. 27).

Franchising, lisanslamaya benzer, ancak franchising, lisanslamadan daha uzun
vadeli taahhiitler icerme egilimindedir. Franchising, franchise alanin yalnizca maddi
olmayan miilkleri (normalde bir ticari marka) franchise alana satmakla kalmayip,
ayn1 zamanda franchise alanin nasil is yaptigina dair kat1 kurallara uymay1 kabul
etmesinde 1srar ettigi 0zel bir lisanslama seklidir. Franchise sahibi ayrica, franchise
alanin isletmeyi stirekli olarak yonetmesine yardimci olacaktir. Lisanslamada oldugu
gibi, franchise veren genellikle franchise alanin gelirlerinin bir yiizdesine denk gelen
bir telif hakki 6demesi alir. Lisanslama oncelikle imalat firmalar: tarafindan takip

edilirken, franchising Oncelikle hizmet firmalar1 tarafindan kullanilmaktadir (Kim,

2006: 45).
1.1. Franchising le Tlgili Kavramsal Cerceve

Franchising, {iriin ya da hizmeti, iireticiden tiiketiciye ulastiran ve giiniimiizde
kullanilan en etkili dagitim sistemi olarak ifade edilmektedir. Genel hatlar1 itibariyle
lisans s0zlesmesine benzeyen, ancak merkez isletmenin diger bir isletme ya da kisiye
verdigi ayricaliklar1 kapsayan bir yontem olmaktadir. Bu yOntemin, isletme
imajindan, kullamilan pazarlama yoOntemlerine kadar genis bir kapsami
bulunmaktadir. Cogunlukla hizmet sektoriinde kullanilan ydntemde, ayricalik
hakkin1 kars1 tarafa veren merkez isletme, yabanci pazarlardaki risklerden de

kaginmis olmaktadir (Can, 2017, ss. 111-113).



Franchise dagitim sistemleri nispeten yeni bir ekonomik gelismedir ve
otellerden kizarmis tavuk restoranlarina kadar cesitli endiistrilerde oldukca etkili
oldugu kanitlanmistir. Ayn1 zamanda, ekonomik basarinin ve franchise dagitiminin
hizli biiytimesinin nedenleri iyi anlasilmamustir. Franchise sisteminin ikinci bir
Oonemli yoni, tipik olarak biiyiik bir sirket ile kiigiik bir isletmenin sahibi arasindaki

iliskiyi saglamasidir (Smith, 1982, s. 125).

Franchise sozlesmesi, bir dagitim unsuru anlamima gelen bir is birligi
sistemidir; Aslinda, c¢ok sayida anlasma, bir dagitim aginin uygulandigi aym
diizenleyici cergeve iginde yliriitilmektedir. Bununla birlikte, bu konstriiksiyonun,
onu diger sozlesmeye dayali kategorilerden ayiran iki temel unsuru vardir. Birincisi,
tilkketicinin TUretilen, dagitilan mallarin veya franchise alanin hizmetlerinin ticari
markasini, franchise veren tarafindan tiretilen, dagitilan veya saglananlarla birlikte,
tek bir tesebbiismiis gibi tanimlamasi veya tanimasi. ikincisi, miiteahhitlik firmalar1
arasindaki igbirligi. Bu tiir bir sdzlesmeye giren tesebbiisler yasal olarak bagimsizdir,
ancak ekonomik olarak i¢ ice gecmis sarkik kuruluslardir ve basarili olmak i¢in
franchise alanin is modelini takip etmesini saglamaktadir. Ayn1 zamanda, franchise is

modeli hakkinda kesin bilgiye sahip olmaktadir (Gaitan, 2021, s. 427).

Tiirk ekonomi sozliigline gore Franchising sistemi; Bir {iriin ya da hizmet
tizerinde imtiyaz hakki olan 6zel ya da tiizel kisinin, bir baska iiretici ya da tacire bir
iiriin veya hizmeti belirli bir bdlge ve siire ile siirli olmak {izere liretmek ya da
satmak hakkini, bir bedel karsihginda vermesidir. Avrupa Birligi Isletmelere
Uygulanan Rekabet Kurallar tiiziigiine gore ise; nihai kullanicilara mallarin satis ve
hizmetlerin saglanmasinda kullanilmak iizere ticari marka ve unvan, tasarim, telif
hakki, know-how ve patentler ile ilgili fikri ve smai miilkiyet haklarini igeren bir
pakettir. Birbirinden farkli bu tanimlamalara gére Franchising sistemi; genellikle bir
isletmenin kendi sistemini veya iirlin ve hizmetlerini, bir s6zlesme kapsaminda baska
kisi ya da isletmeye, pazarlayabilmesi ve isletebilmesi i¢in yetkilerini vermesidir

(Kiigiik, 2011, s. 19).

Franchising normalde mallarin dagitimini veya hizmet sunumunu iyilestirerek
ekonomik faaliyeti tesvik eder, clinkii franchise verenlere sinirl yatirimla tek tip bir
ag kurma imkam verir; Ozellikle kiiciik ve orta Olgekli isletmeler s6z konusu
oldugunda pazarlara yeni rakiplerin girmesine yardimci olabilecek sistemdir.
Bagimsiz tliccarlarin, franchise verenin deneyimi ve yardim1 olmadan
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kuracaklarindan daha hizli ve daha yiiksek bir basari sansi ile satis noktalar
kurmalarini saglar. Bu nedenle franchise verenler daha biiyiik dagitim tesebbiisleriyle

rekabet etmek i¢in daha iyi bir firsata sahiptir (Abell, 2011, s. 12).
1.1.1. Verilen imtiyaz (Franchise)

Franchising kavrami, diinya literatiire Ingilizce kullanim sekli ile yerlesmistir
(Sahan, 2020, s. 1430). Franchising kavrami, kelime anlami bakimindan tam bir
karsiligr olmadigi i¢in biitlin iilkelerde ayni sekilde ifade edilmektedir. Fransizca
kokenli olan Franchising kavrami, ’serbest birakmak’’ anlamina gelen “’franchir’’
kavramindan tiiretilmistir. Buna karsilik literatiirde, Fransizca kokenli olsa da
Ingilizce olarak kullanilmaktadir. Tiirkge karsiligi ise “’imtiyaz’’ veya ’ayricalik

verme’’ olarak ifade edilmektedir (Akay ve Pirtini, 1997, s. 134).

Isletme formati franchising, bir franchise veren tarafindan, franchise alanlarina
onceden belirlenmis bir finansal getiri icin lisans verilmesi egitim, destek ve sirket
ad1 da dahil olmak {iizere eksiksiz bir is paketinden yararlanmalarini saglamak,
bdylece kendi islerini franchise zincirindeki diger birimlerle ayni standartlarda ve

formatta yiiriitmelerini saglamak olarak tanimlanabilir (Grant, 1985, s. 4).

Uluslararasi franchising, tiriinleri ihra¢ edilemeyen endiistrilere ve kuruluslara
hizmetler alaninda pazarin genislemesi icin bir firsat verir. Is perspektifinden
bakildiginda, diger bazi uluslararasilagma araglarindan, o6zellikle de dogrudan

yatirimlardan daha az risk igerir (Aydin ve Kacker, 1990, s. 45).

Isletmeler  piyasaya  girebilmek, biiyiimek, kar gibi amaclarim
gerceklestirebilmek, ulusal ya da uluslararasi pazarda rekabet etmek ve riskleri
minimum seviyeye indirebilmek i¢in franchise sistemine basvurmaktadir. Bu
sistemle isletmeler, hedeflerindeki miisteri ve satig rakamlarina kisa zaman igerisinde
ulagsmaktadir. Franchise sistemi, kiiresel alanda kendine yer buldugu icin bir¢ok
sektorde de yayginlasmakta ve girisimciler i¢in 6nemli bir model haline gelmektedir.
Bu sistemde franchise veren taraf, franchise alan taraftan gayri maddi haklarini
kullandirmak suretiyle giris bedeli, reklam katilim bedeli gibi ¢esitli basliklar altinda
kazan¢ elde etmektedir. Franchise alan taraf bakimindan Odenen giris ticreti,
amortisman yontemiyle, yillar icerisinde geri dderken, diger taraftan royalty bedeli
ve reklam katilim bedeli gibi 6dedikleri miktarlar1 gerceklestirildigi donemde gider

haline getirilebilmektedirler (Kizil, 2021, ss. 24-25).
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Franchising, franchise veren tarafindan gelistirilen ve sahip olunan bir siire¢ ve
marka admi kullanarak bir {iriin veya hizmeti satmak ic¢in franchise veren ile
franchise alan arasindaki yasal bir anlagsmaya dayanan bir organizasyon bi¢imidir.
Franchise veren tipik olarak, franchise alana, toplu 6deme ve belirli bir siire i¢in
satiglara dayali yillik bir telif {icreti karsiliginda bu fikri uygun sekilde kullanma
hakki saglar (Rubin, 1978, s. 223).

Franchise verenler, franchise sistemlerinin boyutunu genisleterek biiyiitiir. Bu
genisleme iki yoldan biriyle gerceklesebilir: sirkete ait ek satis noktalarinin
kurulmasi veya franchise satis noktalarinin kurulmasi seklindedir. Franchising
sirketleri, cografi olarak ulusal ve uluslararast boélgelerde franchising yaparak

genislemeyi tercih etmektedir (Norton, 1988, s. 197).

Her franchise sistemi, tek bir {ist orgiitiin iiyesi olmalarina ragmen hem ortak
hem de rekabet eden hedeflere sahip olan franchise alan ve franchise veren olmak
tizere iki ayn tiizel kisilikten olusur. Franchising'in siklikla kullanilan sloganinin
gosterdigi gibi, "sadece kendiniz degil, geleceginiz i¢in calisin", franchising
anlagmalari, franchise veren ve franchise alan arasinda benzersiz bir iligki yaratir.
Yabancilar i¢in franchise alan, firmanin yar1 ¢alisanina benzeyebilir ve franchise
verenin kimligini tstlenmek i¢in kendi kimliginden vazgectigi seklinde karakterize
edilmistir. Bununla birlikte, otoriteye dayali bir hiyerarsi i¢cinde ¢alisan bir ¢alisanin
aksine, franchise sahipleri, kendilerini genellikle franchise veren ile esit ortaklar

olarak goren yasal olarak bagimsiz yiiklenicilerdir (Reve ve Stern, 1979, s. 405).
1.1.2. Franchise Veren Taraf (Franchisor)

Franchise veren, markanin ve sistemin haklarina sahip, iki taraf arasinda
yapilan sozlesmeyle bu haklar, liglincii yatirnmcilara kullandirabilen kisi ya da
kuruluslardir. Franchise veren taraf, sistemi kuran taraf olabilir ya da franchise
haklarin1 satabilme yetkisi olan bagka bir taraf olabilir. Ayni zamanda franchise
veren tarafin, ayni sistem ile faaliyette bulunan bir isletmesi/isletmeleri olabilir ya da
olmayabilir. Franchise veren taraf, sistem geregi egitim, denetim gibi destek
hizmetlerini tistlenmektedir. Franchise alan taraf, franchise veren taraftan herhangi
bir 6deme almamakta, ancak franchise alan taraf, franchise veren tarafa giris iicreti
ya da yillik iicret 6demektedir. Bu nedenle, franchise alan tarafin denklestirme

alacagi hesaplanirken, tek saticilik sozlesmesi adina kuramlarda belirtilen



goriiglerden birinin uygulanmas1 gerektigi belirtilmektedir. Nitekim franchise
sOzlesmelerinde, franhise alan taraf, adin1 ve kendi hesabina c¢alistigini gizlemekle
yikiimliidiir. Bu da miisterilerin, franchise veren tarafa sadik kalmasini

saglamaktadir (Doganay, 2021, s. 2272).

Franchise veren ve franchise alan arasindaki iligskiler ve ortak hedefler,
franchising'in basarili bir isletme diizeyinde strateji olarak kurulmasinda kilit
unsurlar olarak goriilmektedir: Yeni veya yerlesik bir franchise veren, franchising
yoluyla satis noktalarini cografi olarak genisleterek yeni bir ig girisimini biliylitmeyi
amaglamaktadir ve bir franchise girisimcisi, franchise alanin marka adindan
yararlanmak ve kendi ticari girisimini baglatmak i¢in bir franchise iicreti oder

(Kidwell, 2007, s. 522).

Franchising sistemi kiiresel alanda bir¢ok isletme ve gelismis iilkeler tarafindan
kullanilmaktadir. Ancak bu sistem, Tiirkiye’de faaliyet gdsteren kiigiik ve orta
Olcekli isletmeler tarafindan finansman kaynagi olarak kullanilmamaktadir. Cilinkii
kullanilabilmesi i¢in biiylik dlgekli isletmelerin deneyimlerinden faydalanilmasi ve
uygulanmas1 gerekmektedir. Ayn1 zamanda kiigiilk ve orta o6lcekli isletmeler,
franchise veren, bliylik Olgekli isletmelerin giiven ve markasini kullanarak, bu
yontemle pazar igerisinde kendilerine konum elde edebilirler (Hajiyev ve Ahadov,
2021, s. 192).

KOBI'ler iiretime, Ar-Geye, tasarima, yeni sektdr ve veri siireci pazarlamaya
da yatirrm yapabilir. Gelismekte olan iilkelerde KOBI'lerin finansmani icin kredi
kadar finansman teknikleri de 6nemlidir. Ne yazik ki, bu teknikler Tirkiye'deki
KOBIl'ler arasinda daha yaygin olarak kullanilmamustir. Sebeplerden biri Bu
tekniklerin KOBI'lerden bilinmemesi, ikinci neden ise gelistirilmek igin yeterli
degildir. Finansman ile ilgili yapilan bir arastirmaya gore, KOBI'ler leasing teknigini
finansman teknigi olarak yaygin olarak kullanmaktadir. KOBI'lerin kullandig1 diger
finansman teknikleri faktoring, franchising ve forfaiting'dir. Franchising ve
forfaiting, KOBI'ler tarafindan nadiren tercih edilmektedir (Celik ve Ozan, 2006, s.
189).

KOBI'lerin en yaygin sorunu yetersiz finansman olanaklaridir. Cogu iilkede
oldugu gibi Tirkiye'de de faktoring, franchising ve forfaiting finansman kaynagi

olarak diisiiniilmektedir (Ozdemir ve Karaca, 2007, s. 1).



1.1.3. Franchise Alan Taraf (Franchisee)

Bir {iriin, hizmet ya da bilgi birikimine sahip, kalite bakimindan kanitlanmus,
basarili bir markaya sahip olan ve tim bu o6zelliklerin satisini, dagitimini ya da
isletme hakkini, belirli bir {icret karsiliginda veren taraf “’franchisor’” seklinde ifade
edilmektedir. Dogrudan ya da dolayli bir iiriinii, belirli bir iicret karsiliginda,
franchisor tarafin ticari markasi, sistemi ve teknik sistemi haklarinin kullanimini alan

taraf “’franchisee’” olarak ifade edilmektedir (Beshel, 2010, s. 5).

Kiiresel ticari faaliyetin biiytimesinde Kilit bir strateji olarak franchising,
franchise veren ve franchise alan arasindaki iligkinin kalitesine baglidir. Basarili bir
orgiitsel form olarak franchising'in etkinligi, kapsayici sistem pahasina Kkisisel
kazanci en iist diizeye ¢ikarmak isteyen bir franchise alanin firsat¢r davranigini

kontrol edememesi nedeniyle ciddi sekilde zayiflatilabilir (Shane, 1996, s. 216).

Franchising, ii¢ Ozelligin ayn1 anda varligi ile karakterize edilir: satis
birimlerinin cografi dagilimi, iiriin ¢ogaltma ve franchise veren ve franchise alan
tarafindan ortak miilkiyet. Franchise verenler, mal ve hizmetleri pazarlama hakkini,
franchise verenin markalarim1 ve is yontemlerini kullanan franchise alanlarina
satarlar. Franchising'in kiiresel girisimciligin ve ¢esitli endiistrilerdeki yeni

girisimlerin bityiimesindeki rolii kiiglimsenmemelidir (Combs, vd., 2004, s. 907).

Franchise; franchise veren tarafin bir s6zlesmeyle diizenledigi kosullara bagh
kalarak belirli bir bolgede, kendi isim ve hesabina yonelik ticari faaliyetler yiiriiten
isletmelerdir. Franchisee, sozlesmede belirtilmis olan siirede ve yine sozlesmede
belirtilen 6demeleri yaparak, franchise verenin isletme ve pazarlama sistemini, ticari
markasini, smai ya da fikri miilkiyet haklarinin timiinii satin almaktadir. Ayni
zamanda franchise, hukuksal agidan franchise verenden biitiiniiyle bagimsiz olsa da

fiilen yar1 bagimli olmaktadir (Ertiirk, 2017, s. 13).

Franchising, temel olarak bir {irlin veya hizmete odaklanmis, piyasada test
edilmis bir is paketine sahip bir organizasyon olan franchise verenden olusan bir is
formu, franchise alanlariyla siirekli bir s6zlesme iliskisine giren, franchise verenin
ticari ad1 altinda faaliyet gosteren, belirtilen bir formata gore mal veya hizmet veya
pazarlamak i¢in faaliyet gosteren firmalarin yirittikleri faaliyetlerdir (Curran ve
Stanworth, 1983, s. 11).

10



Franchise'ler i¢in karistirilabilecek olan sadece distribiitorliikkler degildir.
Lisanslar, distribiitorliikler, acentelik, istthdam ve diger is bigimleri, bir franchise
tanimma girdigi diisiiniilen ticari diizenlemeler olan franchising bazi hallerde
sozlesmeye aykiri uygulamalar sonucunda bazi sorunlar olusmaktadir, Dolayisyla
franchising, sozlesmelerinin deteyli olarak hazirlamasi bellirli masraflar1 gerektirsede

ortaya ¢ikabilecek sorunlarinlar bu sekilde 6nlenebilir (Spencer, 2013, s. 29).
1.1.4. Franchise Sistemi (Franchise System)

Franchising sistemi; genellikle franchiser olan isletmenin, kendi isim hakkini,
franchise alan tarafa belirli kosullar ve bir {icret karsiliginda veren, uzun donemi
kapsayan sozlesmelerdir. Bu s6zlesmelerde taraflarin belirli bir kazanci, bagimsizligi
ve kontrolii bulunmaktadir. Imtiyaz veren tarafin, yeni bir pazara girmesi ve imtiyaz
alanin sermayesiyle biiylimesi miimkiindiir. Nitekim imtiyaz veren taraf, yeni ve
bilmedigi bir pazara girdiginde, imtiyaz alanin bilgi ve deneyimlerinden
faydalanabilir. Imtiyaz alan taraf ise, isletmenin ismini, uzmanhgini ve logosunu
kullanarak 6nemli kazanglar elde edebilir. Buna gore, imtiyaz sozlesmeleri farkli
sekillerde olabilir ve birgok is kategorisini kapsayabilir. Bunlar1 su sekilde siralamak

mumkiindiir (igéz, 2001: 155);

Yatirim Imtiyazi; arag¢ kiralama, otel zincirleri, igecek iireticileri gibi bireysel
olmayan, bir isletme tarafindan girilen ve Olgek bakimindan ¢ok biiyiik olan

imtiyazlardir.

Isletme Imtiyazi; fast-food restoranlari veya perakende magazalari gibi bireysel
veya isletme tarafindan satin almabilen imtiyazlardir. isletme imtiyazinda, imtiyazi
alan kisi, imtiyaz1 verenin satin aldig: {irlinli, hizmeti ve talep yaratan unsurlar
satmaktadir. Yaygin olarak kullanilan imtiyaz tiirliniin o6zelliklerini su sekilde
stralamak miimkiindiir (i¢6z, 2001: 155-156);

1. Belirli bir cografi alan icerisinde imtiyaz sahibi kisinin ad1 altinda, belirli bir
marka veya logo kullanarak, belirli bir siire¢ igerisinde ticaret yapilabilmesi adina
lisans niteliginde olmaktadir.

2. Imtiyaz olarak sunulan unsur, farkli bir yerde isletilebilecek sekilde
denenmis ve test edilmis herhangi bir mal veya hizmet olmaktadir.

3. Imtiyaz veren taraf, isin yonetim sekliyle ilgili imtiyaz alan tarafi egitmekle

yiikiimliidiir.
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4. imtiyaz veren taraf, isletme kurulusu igin teshizat planim veya bilgileri
saglamaktadir.

5. Imtiyaz veren taraf, imtiyaz alan tarafin s6z konusu isi basariyla
yonetebilmesi i¢in tanitim, reklam, muhasebe sistemi gibi gerekli destek hizmetlerini
saglamaktadir.

6. Imtiyaz alan taraf, devir isleminde, imtiyaz veren tarafa haftalik veya aylik

telif hakki ticretini 6demek ve onceden belirlenen kaynaklari satin almak zorunda
kalabilir.

Gelismekte olan pazarlarda, yatirim i¢in en hizli biiyliyen hedefler arasinda
uluslararasi franchise verenler yer almaktadir. Endiistri uzmanlari tarafindan yapilan
cesitli anketlerde giderek daha fazla franchise verenin bu pazarlarda firsatlar

aradigini gostermistir (Amies, 1999, ss. 27-28).

Hiikiimet diizenlemeleri ve biirokrasi; siyasi istikrar, riigvet, miilkiyet
kisitlamalari, sermaye akislarinin kontrolleri ve ithalat kisitlamalart gibi ¢ok cesitli
ilke risk unsurlarini etkilemektedir. Tim bu faktorler, uluslararasi franchise
verenlerin dis pazar potansiyelini degerlendirmeleri i¢in onemlidir ve uluslararasi
perakende arenasinda franchise genislemesinin belirlenmesi i¢in esastir (Alon ve

McKee 1999, s. 76).

Unidroit Model Kanunu (md. 5, 2002) bir franchise'r s6yle tanimlamaktadir;
Bir tarafin (franchise veren) dogrudan veya dolayli mali tazminat karsiliginda, baska
bir tarafa (franchise alan) yetki veren ve talep eden haklar, franchise veren tarafindan
belirlenen ve know-how ve yardimi igeren bir sistem altinda kendi adina mal veya
hizmet satma isine girmesini gerektirir, onemli Olclide franchise verilen isletmenin
nasil isletilecegini belirtir, franchise veren tarafindan 6nemli ve siirekli operasyonel
kontrol igerir ve biiyiik dl¢lide franchise veren tarafindan belirlenen bir ticari marka,
hizmet markasi, ticari ad veya logo tipi ile iliskilidir. Bir franchise veren tarafindan
bir ana franchise s6zlesmesi kapsaminda bir alt franchise verene verilen haklari igerir

(Spencer, 2013, s. 32).
1.1.5. Verilen imtiyaz (Franchise)

Franchise ve/veya franchising kelimesi Fransizca kokenli olup, Tirkgedeki
karsilig1 “’imtiyaz’’ ve “’yetki vermek’’ olarak ifade edilmektedir. Ayn1 zamanda

uluslararasi bir markanin, isletme hakkini alma anlaminda da kullanilmaktadir. Bu
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sistemde bir kisi ya da isletme, bir markanin isim hakkini ve isletme hakkini belirli
bir bedel karsiliginda satin alarak, marka adina bayilik agmaktadir (The Franchise
Company, 2021).

Eski bir Fransizca terim olan "franche" den kaynaklanan, kelimenin tam
anlamiyla “serbest birakmak" veya "bir franchise veya ayricalikla yatirim yapmak"
anlamina gelir. Giiniimiizde franchising, bir hibe alan (veya franchise alan) iceren
yasal olarak bagimsiz iki kurulus arasindaki sézlesmeye bagli olarak kazanilmig
firmalar arasi is iliskisini tanimlar. ve franchise alan, franchise verenin ticari
markalarin1 ve tescilli is sistemini kullanarak franchise verenin iiriin veya hizmetini
onceden belirlenmis bir yerde satma haklar1 icin franchise verene ddeme yapar
(franchise veren). Genellikle geleneksel (veya iiriin ve ticari isim) franchising'i
gelistiren ilk kisi ile ikincisi olan isletme formati franchising arasinda bir ayrim

onerilmektedir (Dant ve Griinhagen, 2014, s. 125).
1.1.6. Alt Franchise Alan (Sub Franchisee)

Franchise alanlar, markanin ve sitemin belirli bir satig-hizmet noktasi ya da
bolgesi i¢in, sozlesme ile haklarimi alarak uygulayan bagimsiz yatirimcilardir.
Franchise alan kisi ya da isletme bazi sistemlerde alt franchise alan girsimcilere
isletme agtirabilirken, bazi sistemlerde ise yalnizca kendisi isletme agma hakkina
sahiptir. Buna gore alt franchise alan; markayr ve sistemi kullanma hakkini, bir
sO6zlesmeyle bolge franchise tarafindan alan kisi veya kuruluslardir. Bazi sistemlerde
anlagsma direkt olarak bolge franchise alan taraf ile alt franchsie alan taraf arasinda
yapilmaktayken, bazi sistemlerde ise franchise veren, sozlesmeye taraf olmaktadir

(Keskin, 2020, s. 4).

Bir franchising sistemi diizenleme kriterine gore, asagidaki tiirler ayirt edilir:
Dogrudan Franchise, Bolge Franchise ve Master Franchising. Dogrudan franchising,
franchise veren bagimsiz olarak franchise sahibine sézlesmede belirtilen franchise
hizmetlerini saglamaktir. Bu tiir franchising en basit ve en yaygin ag gelisme
yontemidir ve sdzlesme dogrudan franchise veren ve franchise alan arasinda
imzalanir. Bolge franchise, alan gelistiricisi belirli bir bolgede franchise noktalar
acma hakki alt franchise sahiplerinin katilimiyla olur. Anlasma, belirli bir bolgede
belirli bir siire i¢in belirli sayida franchising noktasinin olusturulmasi icin temel

kosullar1 diizenler. Kural olarak, ticari markay1r ve yenilik¢i teknolojileri kullanma
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haklari, ancak alt franchise alanla her bir ayr1 franchise s6zlesmesi imzalandiktan

sonra devredilir (Sitnicki, 2018, s. 218).
1.1.7. Bolge Franchise Alan (Area Franchisee)

Bolge franchise alan; franchise veren, belirli bir cografi alanda, pazardaki bazi
yikiimliiliik ve haklarini, bolge franchise alan kisi ya da isletmeye devretmektedir.
Nitekim bolge franchise alan, sistemin gerekliliklerine gore, alt franchise alanin
secimi, kurulus yeri se¢imi, personel egitimi, liriin temini ve denetim gibi islevlerin

bir ya da birkag¢ini tistlenebilir (Anonim, 2015).

Bolge franchise alan, tek bir isletme adina marka ve sistemi kullanma hakki
taninan kurulus veya isletme olarak ifade edilmektedir. Franchise veren taraf,
sO0zlesme lizerinde lehtar ya da taraf olabilir. Baz1 sistemlerde s6zlesmeler, dogrudan
bolge franchise alan taraf ile alt franchise alan taraf arasinda yapilabilir, bazilarinda

ise franchise veren, sdzlesmede taraf olabilir (Kocaman, 2010, s. 87).
1.1.8. Master Franchise Alan (Master Franchisee)

Yurtdisinda gelistirilen mastar franchise yontemi, bir sistem ve markanin belirli
bir ilkede kullanilmasina yonelik haklarmin alinmasini ifade etmektedir. Kimi
zaman mastar franchise alan girisimcinin isletme a¢gmasina izin verilmekte ancak
genellikle kendi altinda franchise satig hakki da verilmektedir. Nitekim bazi franchise
sistemleri, mastar franchise alana bagl olabilirken, bazilarinda ise direkt yurtdiginda
bulunan merkeze bagli olmaktadir. Master franchising, esas franchise veren taraftan
franchise aldiginda, belirli bir bolge kapsaminda, bagkalarina alt franchise verme
yetkisine de sahip olmaktadir. Bu durum “’Sube Franchising’® adiyla
tanimlanmaktadir. Master franchising, ana isletmenin {lkedeki biitiin ticari
faaliyetlerini ylirlitmekte ve iilke bazinda cesitli degisiklikleri yapma hakkina sahip
olmaktadir. KFC, Burger King gibi uluslararas: isletmeler, master franchise

sisteminin 6rneklerindendir (Aksiimer, 2015, s. 209).

Master Franchising anlagmalari, franchise verenin franchise sahibine birden
fazla franchise kurma hakk1 verdigi anlasmalardir, ancak franchise sahibine alt lisans
hakki verilmez. Franchise veren genellikle satis noktasinin kurulmasi gereken
tarihleri belirten bir program sunar. Bir gelistirici, genellikle kiigiik bir yerel sirkete

ait zincire benzeyen bir mini magaza zincirini yonetir (Gamet-Pol, 1997, s. 38).
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Master franchising anlasmalari, franchise verenin alt franchise veren veya ana
franchise sahibi olarak bilinen bir tiiccara belirli bir alanda franchise isi gelistirme ve
diger taraflara franchise satis noktalarini alt franchise olarak isletme hakki verdigi
anlagmalardir. Master franchising 6zellikle iki durumda yaygindir. ilk olarak, i¢
pazarda yeni bir franchise firsat1 baglatildiginda ve franchise veren yerleri hizla
genisletmek istediginde. Ikinci durum, franchise verenin bulundugu uluslararas:
franchising'dedir. Bir birey veya bir kisi araciligiyla biiyiik bolgesel imtiyazlar (sehir
—bolge-ulus) kurmak isteyen daha sonra alt franchise alanlar1 olusturmaktan sorumlu
olacak tek bir isletme isletmesi, ya genel bir plan temelinde ya da piyasanin

diktelerine gore hareket eder (Gamet-Pol, 1997, ss. 38-39).
1.1.9. Franchise Kullamim Bedeli (Franchise Fee)

Franchise kullanim bedeli; franchise alan girisimcinin, franchise veren imtiyaz
sahibinin igletme siiresi icerisinde marka adini ve sistemini kullanmasi karsiliginda,
imtiyaz sahibine 6dedigi bedel olarak ifade edilmektedir. Cogunlukla aylik, ancak
bazi1 durumlarda haftalik alinabilen bu bedel, yillik cironun ya da yillik karin belli bir
orani veya yiizdesi olabilecegi gibi, farkli yontem ve biiytikliiklere gére de alinabilir.
Ayni zamanda kullanim bedeli i¢in bir taban sinir1 konulabilir ya da aylik sabit
O0demeler de alinabilir. Ayrica, franchise veren taraf, verdigi veya verecegi destek
hizmetleri i¢in de ek bir 6deme talep edebilir. Nitekim bu 6demeler, franchise veren
tarafin sundugu hizmetler nedeniyle yaptig1 giderlerin karsilanmasi igindir (Keskin,
2020, s. 2).

Ucret yapisi, franchise sézlesmelerinin &nemli bir unsurudur. iki ayr1 unsur
igerir: Genel olarak, franchise verenler franchise sahiplerinin sabit franchise ticretleri
O0demelerini ister. Bu iicretler sézlesme siiresinin basinda sadece bir kez 6denir. Ek
olarak, franchise verenler tipik olarak franchise sahiplerinin sézlesmelerinin omrii
boyunca devam eden telif haklarin1 6demelerini gerektirir (Blair ve Lafontaine 2005,
s. 306).

Telif hakki 6demesi olmayan franchise sozlesmelerinde, franchise sahipleri
franchise veren tarafindan herhangi bir izlemeye gerek kalmadan kendi ¢abalarindan
geri doner. Risk tagiyan hususlar yoksa (6rnegin, franchise veren ve franchise alanin
her ikisi de riskten bagimsiz ise) ve franchise alanin karlar1 franchise veren ¢abasina

bagli degilse bu tiir anlasma en uygunudur. Bu durumda franchise veren, belirtildigi
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gibi, beklenen franchise alan kérinin indirgenmis bugiinkii degerine esit bir franchise
ticreti yoluyla herhangi bir ekonomik ranti tamamen tahsis eder (Romano, 1994, s.
455).

Franchise sézlesmesine gore franchise alan girisimci, franchise veren imtiyaz
sahibinin gayri maddi haklarin1 kullandig1 zaman, karsiliginda 6demekle yilikiimli
oldugu bazi bedeller bulunmaktadir. Bunlari su sekilde siralamak miimkiindiir (Kizil,

2021, s. 14);

1. Franchise giris bedeli; franchising sistemine giris esnasinda, isim, marka ve
sistem gibi haklarin kullanilmasi karsiliginda 6denen giris bedelidir.

2. Franchise ddemesi; franchise alan girisimcinin sisteme dahil olmasindan
sonra, aylik ya da yillik satis hasilatindan belirli bir oranda imtiyaz sahibine siirekli
olarak 6dedigi bedeldir.

3. Reklam katilim bedeli; imtiyaz sahibinin sahip oldugu gayri maddi haklarin,
reklam verilmesi karsiliginda, yapilan giderlerin bir kisminin, franchise alan irisimci
tarafindan 6denmesini ifade etmektedir.

4. Genel giderlere katilim bedeli; imtiyaz sahibinin katlandig:i elektrik,
dogalgaz, su gibi genel giderlerin bir kisminin, franchise alan girisimi tarafindan

Odendigi bedellerdir.

Reklam Fonu; bir¢ok sistemde merkez iizerinden yapilan toplu reklam
harcamalar1 adina bir fon kurulmakta ve franchise alan girisimciden katki bedeli
toplanmaktadir. Katki bedeli genellikle franchise alan girisimcinin yillik cirosundan
ya da kar payiyla orantili sekilde tespit edilerek, tahsilati gergeklestirilir (Keskin,
2020, s. 5).

Franchise sozlesmesinde belirtilen 6deme plani, ilk iicret ve aylik iicretten
olusur. Baglangi¢ iicreti, sozlesmenin imzalandig: tarihten itibaren belirli bir siire
icinde 6denmelidir. Genellikle franchise alanin ilk nakit c¢ikisidir. Aylik tcret iki
bilesenden olusur, bunlar telif iicreti ve reklam katkis1 seklinde siralanabilir (Sen,

1991, s. 44).

Franchise sozlesmeleri tipik sozlesme diizenleyicileri degildir. Bir franchise
iliskisi, bir ticari markanin sahibi, franchise veren, Bu ticari markanin kullanim
hakkini, bazi diisiinceler karsiliginda diger acentelerle, franchise alanlariyla

degistirir. Franchise sahipleri daha sonra ticari markay1 asagi akis, yerel diizeyde mal
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ve hizmet iiretiminde birincil girdi olarak kullanirlar. Bu nedenle franchising,
genellikle uzun vadeli bir iligki i¢inde, bir hizmetin veya {iriiniin mekansal olarak
merkezi olmayan Uretimini, dagittimini ve pazarlanmasini igerir. Bununla birlikte,
franchise iliskisini ger¢ekten ayiran sey, franchise sahiplerinin sahip oldugu kar

paylasimi geliri ve istege bagli otoritedir (Minkler, 1992, s. 240).
1.1.10. Franchise Sozlesmesi (Franchise Contract)

Franchising; belirli veya belirsiz bir siireci kapsamak suretiyle, bir isletme veya
hak sahibinin, mal veya hizmet iiretimi siirecinden dagitim siirecine kadar genis bir
cergevede sahip oldugu haklari, kisiye ya da isletmeye devrettigi sdzlesmeye dayali
yontem seklinde tanimlanmaktadir. Esas bakimindan lisans sozlesmelerine
benzemekte ancak, lisans sozlesmelerine gore daha az risk unsurlarinmi igeren

uluslararasi pazarlara giris teknigi olarak ifade edilmektedir (Deresky, 2000, s. 239).

Iki kurulus arasindaki tiim ticari islemler, ilgili resmi ve gayri resmi iliskilerin
dogasina tabidir ve hepsi ¢atisma potansiyeline sahiptir. Franchising'i, bir hizmetin
veya ticari markali iriinlin (franchise veren) sahibinin, {reticisinin veya
distribiitoriiniin, lirlin veya hizmetin yerel dagitimi icin bir franchise alana miinhasir
olmayan haklar verdigi uzun vadeli bir s6zlesme ile yapilandirilmis bir organizasyon

formu olarak tanimlamistir (Miller ve Grossman, 1990, s. 64).

Franchise iligkisi, ittifakin katilimcilara daha fazla deger katan verimlilikler
liretecegi inancina dayanmaktadir. Franchise veren ve franchise alan, franchise
iliskisinin degerinin somutlagsmasi olan ortak bir ticari markay1 paylasir. Agikgasi,
franchise sirketi gelecegini, rekabet avantaji ve basari icin kritik olan ticari markada
somutlagan marka adi sermayesinin veya marka degerinin ortak gelisimine

yatirmaktadir (Shapiro, 1983, s. 659).

Franchising sézlesmesi; bir {iriin ya da hizmetin imtiyaz haklarina sahip tarafin,
belirli bir siire, sartlar ve sinirlamalar kapsaminda, isin organizasyonuna, yonetimine
yonelik destek, bilgi saglamak amaciyla olusturulan bir s6zlesmedir. Ayn1 zamanda
imtiyaz hakkina konu olan ticari faaliyetlerin yliriitiilmesi suretiyle, kars1 tarafa
sagladig1 imtiyazdan olusan, siirekli ve uzun vadeli bir is iliskisini doguran,
birbirinden bagimsiz taraflar arasinda olusturulan bir sézlesme iliskisidir (Cebeci,
2005, s. 5);
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1. Siirekli borg iligkisi; imtiyaz sdzlesmeleri siirekli borg iligkisinin olusmasini
saglayan c¢ift tarafli sozlesmelerdir. Taraflar, bor¢larin1 sézlesme siiresi boyunca
yinelenen sekilde uygulamaya koymalidirlar.

2. Cerceve soOzlesme olmasi; imtiyaz sozlesmeleri, c¢ergeve sodzlesme
niteliginde olmakta ve taraflar arasinda iliskinin siirdiirilebilmesi igin bir¢ok
tamamlayici veya alt sozlesmeler yapilmaktadir.

3. Imtiyaz Alan girisimcinin bagimsizlig1; imtiyaz alan girisimci, baska birinin
isletmesine bagli olmaksizin kendi adina ve hesabina calisan, bagimsiz bir isletme
olarak ifade edilmektedir.

4. imtiyaz sisteminin olmasi; imtiyaz sahibi ile imtiyazi alan bagimsiz
girisimei arasinda pazarlanmaya uygun, somut {iriin, hizmet, teknik, gayri maddi
mallar ya da haklar gibi unsurlarin birlestirilmesiyle 6zgiinlestirilen is modeli ve
organizasyona dayanmasi gerekmektedir.

5. Imtiyaz sahibine belirli bir bedel 6denmesi; sozlesme, her iki tarafa da borg
yiiklemektedir. Dolayisiyla imtiyaz alan girisimci, baslangi¢ asamasinda belirli bir
bedeli, sonrasinda da cirosundan belirli bir yilizdeyi, imtiyaz sahibine ddemekle
yikiimlidiir.

6. Sozlesme taraflar1 arasinda anlagsmanin olmasi; taraflar, s6zlesmenin temel
noktalar1 {izerinde, birbirine uygun ve karsilikli sekilde irade beyanlariyla

uyusmalidirlar.

Franchise alam devaml
destekleme ve gerekli
teknik destegi saglama
yukimIGlGgu

Frachise verenin
talimatlarina uyarak
beklenen kalite ve
standartlara uygun mal veya
hizmet stirimi yapma
yukumlulaga

Sekil 1. Karsilikli ve Siirekli Edimlerin Yerine Getirilmesi ile Franchise
Miskisinin Siirekliligi Saglanur.
Kaynak: (Feyzioglu, 2018).
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Sekil 1 incelendiginde siirekli ve karsilikli sekilde elde edilen tecriibelerin

yerine getirilmesiyle, fnrachise iligkisinin siirekliligini saglamak miimkiindiir.

Franchise veren imtiyaz sahibi ile franchise alan bagimsiz isletmeci arasinda
imzalanan franchise sozlesmesi sonrasinda, siireklilik gerektiren bir bor¢ ve hak
iliskisi meydana gelmektedir. imzalanan sdzlesmeye gore bir tarafin borcu, diger

tarafin hakkini kargilamaktadir. Bu baglamda (Feyzioglu, 2018);

1. Franchise veren imtiyaz sahibinin, franchise alan isletmeciyi stirekli egitme,
destekleme, markasi ile mal ve hizmetlerini kullandirma yiikiimliiliigii bulunmaktadir
(Simsek, 2016, s. 11).

2. Franchise alan girisimci, imtiyaz sahibi kisiye belirli bir bedel ddeyerek,
franchise veren tarafin kosullarina bagli kalmakla, markanin kalite ve standartlarina
uygun sekilde siiriim yapma sorumlulugunu tistlenmektedir.

3. Franchise s6zlesmesiyle taraflar arasinda siireklilik gerektiren ticari bir iligki
dogmaktadir. Bu iligkiyi siirdlirebilmek i¢in taraflar, yan sozlesmeler imzalayabilir

(Yeniocak, 2016, ss. 2-3).

Franchising genellikle iki bagimsiz firma arasindaki lisans anlagmasina
dayanan bir is iligkisi olarak tanimlanir. Franchising'in iki ana formu olsa da, {iriin
dagitim1 (alkolsiiz igecek distribiitorleri gibi) ve isletme formati franchising (fast
food restoranlar1 gibi), isletme formati franchising'dir. Isletme bigimi franchising, iki
taraf arasinda tam bir hizmet seti saglayan ve bir tarafin, franchise alaninin, diger
taraf, franchise veren tarafindan saglanan veya onaylanan mal veya hizmetleri sattig

devam eden bir iliskidir (Alon, 2001, s. 111).

Franchising, franchise veren arasinda so6zlesmeye dayali bir diizenleme olarak
ve franchisee, perakende is gelistirmenin Onemli bir kaynagidir. Franchise veren,
satilik bir iiriin veya hizmet gelistiren bir ana sirkettir. Bir franchise alan, ebeveynin
tim isletme formatinm belirli bir yerde ve belirli bir siire boyunca ¢ogaltma hakkina
sahip bir firmadir. Bir franchise alaninin, iirlinii pazarlama hakki i¢in toplu 6deme

ticreti veya telif ticreti ddemesi gerekmektedir (Rubin, 1978, s. 223).

Miilkiyet tiirlerine gore, bir franchise sistemindeki satis noktalar1 sirkete ait ve
franchise satis noktalarina kategorize edilmistir. Sirkete ait satis noktalari, franchise
veren tarafindan dogrudan komuta ve kontrol altindadir. Bir franchise satis noktasi,

bir franchise alanin franchise edilmis bir satig noktasi olup, belirli bir 6deme yapmasi
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gerekmektedir. Buna karsilik, franchise veren franchise alanlara ticari markalar,
marka adlari, Giriinler, know-how, vb. saglar. Franchisee'ler sadece franchise ve telif
ticreti 6demekle kalmayip, aynm1 zamanda kalite gereksinimlerini de karsilamalidir.
Franchise ve telif ticreti en sik goriilen iki franchise 6demesidir. Franchise iicreti, bir
franchise alanin franchise sahibine Odedigi sabit bir {crettir. Bu nedenle, bir
franchise ticreti toplu bir transfer 6demesidir. Bir telif ticreti genellikle bir franchise
alanin franchise sahibine 6dedigi satis gelirinin bir yiizdesidir. Bu nedenle, telif

ticreti toplu olmayan bir transfer 6demesidir (Chiu ve Hu, 2003, s. 44).
1.2. Franchising Sisteminde Basariy1 Etkileyen Temel Faktorler
1.2.1. Giiven

Franchising sistemi, bagimsiz girisimciler adina mevcut olan bilinmezligi, ayni
girisime sahip ve birbirine bagli girisimciler arasinda giiven insa ederek, sistematik
sekilde azaltmaktadir. Franchising sistemi, bireylerarasi ve isletmeler i¢inde giivene
dayali bir girisimcilik sistemi olarak ifade edilmektedir. Buna gore giiven, franchise
icindeki iligkisel taraflarin ilgisini, sdzlesmeye dayali bir isbirligine yoneltmektedir

(Davies, vd., 2011, s. 321-340).

Giiven olgusu, franchise ve franchisorlarin ilgisini bir anda ortadan kaldirabilir,
bilgi paylasimlarinda, problem ¢oziimlerinde ortaklik ve karar haklarinin
franchiseelere teslim edilmesi gibi yontemlerle dayanismayi ortaya ¢ikarabilir (Herz,

vd., 2016, s. 973-991).

Franchisee giliveni, franchisorun verecegi karsiligin, aralarindaki iliski adina
olusturacagi olumlu etkileri bakimindan da 6nemli olmaktadir. Karsilikli saglanan
giiven, firsatgiligi engellemek adina tasarlanan yogun denetim gibi konulardan
uzaklagstiran faaliyetlerin maliyetlerini de azaltmaktadir. Franchisee giliveninin 6n
kosulu ise, franchisorun tutarlilig, yeterliligi ve katilim odakli olmasidir. Nitekim ilk
asamada franchisorun tecriibeleri dogrultusunda, franchising sisteminin yeterliligi,
marka itibar1  kullanilarak  gosterilebilir.  Franchise iligkisi  olustugunda,
franchiseelerin, franchisor yeterliligini 6lgmesi karmasik bir hal alabilir. Ciinki
franchise tecriibesine sahip olmayan kisiler i¢in uygulanan deneyimsel dlgiitler, yok
denilecek kadar az olmaktadir. Bunun yani sira franchise iligkisinin beklentileri
yonlendirebilmesi ic¢in franchiseelerin tutarlilik olgusuna daha ¢ok odaklanmalari

gerektigi ifade edilmektedir (Davies, vd., 2011, s. 321-340).
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Gliven olgusu, pazarlama, psikoloji ve ekonomide dnemli ve dikkat ¢eken bir
konu olarak ortaya c¢ikmaktadir. Her disiplin, giiven olgusunun dogasina,
tanimlamasina ve senaryolarina iligkin kendi 6zgii bir agiklama gerektirmektedir.
Franchising sisteminde giiven; franchise ve franchisor ile iligkilerin li¢lenmesini
saglayan, franchisorlarin hesaplanan riskleri kabul etmeleri noktasinda onlara inanma
hali seklinde ifade edilmekte ve diiriistliik kriterine dayanmaktadir (Davies, vd.,
2011, s. 321-340).

Disiplinle dayanan bir bakis agis1 ile ele alindiginda giiven; bagkalarinin
olumlu davranis ya da tutumlar sergilemesine dayanarak ve incinebilir bir durumun
dikkate alindig1 psikolojik bir hal olarak ifade edilmektedir. Bu tanimlamaya gore
giiven olgusu iki temel bileseni icermektedir. Bunlardan ilki; bir Franchising
organizasyonunun davranis ve niyetlerine iliskin olumlu beklentilerdir. ikincisi ise;
incinebilirligin miimkiin oldugu bir durum olan davranigsal bilesen olarak ifade
edilmektedir. Davranigsal niyet, cogunlukla bit tutumun sonucu oldugu igin, giivenin
olusturulmasi siirecinde beklenti bileseni, davranis bileseninden 6nce gelmektedir

(Yakimov, vd., 2019, ss. 123-135).
1.2.2. Tatmin

Franchisee tatmini, franchisor ile arasinda is iliskisi olan, biitiin psiko-sosyal ve
ekonomik beklentiler sonucu olusan, olumlu etkileme ve etkilenmeye miisait bir
durum olarak ifade edilmektedir (Geyskens, vd., 1999, s. 223-238). Franchisee
tatmini, ekonomik agidan bagimli oldugu franchisor desteginin kalitesi ile giliclii bir
iliski icerisinde olmaktadir. Nitekim franchise tatmini, franchisorun direttigi
yonlendirme ve kontrol ile iligkili olmaktadir. Buna gore franchise tatmini, franchisor
ile arasindaki ortak anlasma durumunun O6nemini, iliskinin siirdiiriilebilir olmasi
acisindan 6nemli olan ve s6zlesmeye dayanan zorunluluklari, adalet algisin1 ve ortak

amag ilkesini vurgulamaktadir (Davies, vd., 2011, s. 321).

Franchisorlarin, franchise beklentilerini karsilayacak tatmini saglamalar
miimkiindiir. Ise yonelik kabul edilebilir tutumlar sergileyen ve organizasyonel
acidan giiclii bagliligi olan franchisorlarin, isbirligine dayali ¢alisma iligkilerini
tiretmesi ve franchiseelerin performanslarini arttirmaya katki saglamas1 miimkiindiir

(Davies, vd., 2011, s. 321).
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Perrigot, Begofia ve Basset’e (2020, s. 1-39) gore tecriibeli franchiseeler
arasinda yliksek bir tatmin duygusu bulunmakta ancak, az tecriibeye sahip
franchiseelerde tecriibesiz personel ve yoneticilerin, deneyim kazanabilmeleri ve
yiiksek tatmin duygusuna erisebilmeleri i¢in yogun olarak kontrol altinda tutulmalari

gerekmektedir.
1.2.3. Tletisim

Genel olarak iletisim, iliskisel ve kapsam boyutuna sahip, karisik, simgesel,
etkilesimsel bir siire¢ olarak ifade edilmektedir. Bu siirecteki Ogeler ise kaynak,
mesaj, alici, kanal ve doniit olarak ifade edilmektedir. Bunlara gore iletisim iki iki
birim arasinda gerceklesen ileti alisverisi olmaktadir. Iletisim, yazili veya sozlii
yollarla saglanabilecegi gibi, duyarak, dokunarak ve goérerek de saglanabilir. Ayni
zamanda iletisim sayesinde canlilar, diislincelerini, tutumlarini, bilgilerini

paylasabilir ve aktarabilirler (Akbasli, 2012, s. 117-150).

fletisim tek tarafli degil, ¢ift tarafli isleyen dinamik bir siire¢ olmaktadir. Yani
iletisim siirecinde bir ileten ve bir de iletilen taraf olmakta ve siirekli degiskenlik
gostermektedir. Ayni1 zamanda iletisim, bilgiyi liretme, paylagsma, anlamlandirma

stireciyle Franchising faaliyetlerinin de temelini olusturmaktadir (Arag, 2014, s. 94).

Bilgi ve iletisim teknolojilerindeki geligsmeler, franchise alaninda verimliligi
saglamada, onemli etkilere sahip olmaktadir. iletisim, bireyler ya da gruplar
arasindaki iletigimin biitiin boyutlarini olusturmakta, isletmeleri ve toplumu bir arada

tutmaktadir (Goziiagik ve Demir, 2019, s. 125).

Iletisim siirecinde ses, resim, yazi hatta sézel olmayan davramslar birer arag
olarak kullanilmaktadir. Clinkii iletisim anlama, anlatma, anlasilma ve anlasma gibi
gereksinimler sonucu ortaya ¢ikmaktadir. Buna goére Franchising faaliyetlerinde yer
alan calisanlarin, ¢evrelerine kendilerini anlatmalar1 ve onlar1 anlamalar

gerekmektedir (Zillioglu, 1996, s. 21).

Franchising sistemine gore iletisim; c¢alisan bireylerin  davraniglarini
degistirebilmek amaciyla bir haberlesme agi olusturmak, etkili bir koordinasyon
sistemi yaratmak, bireyler ve gruplar arasindaki iligkilerin gelismesini saglamak ve
gorevleri yerine getirmektir. Nitekim iletisim araciligi ile duygularin, diistincelerin,
bilginin veya tutumlarin birbirine uyum saglamasi amaglanmaktadir (Maden, 2013, s.
49-83).
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Altinay ve Brookes’a (2012, s. 278-292) gore iletisim araciligi ile franchise
ortaklarin yetkinlikleri, uzmanliklar1 ve deneyimleriyle ilgili bilgi aligverisinde
bulunulmas1 miimkiindiir. Dolayisiyla franchise ortaklarinin iyi niyetlerini gosterme
yolu da iletisim olmaktadir. Nitekim franchise ortaklar, birbirlerine kiiltiirel
hassasiyetlerini gostermek i¢in, kiiltiirel farkindalik ve diizenlemelerini ulusal pazar

kosullarina uyarlamak istemektedirler (Altinay, vd., 2014, s. 509-519).

Franchise yapisinda katilimci iletisimin dikkate alinmasi gerektigi ve bdylece
franchising performansini ve memnuniyetini arttiracak isbirlik¢i uygulamalar tizerine
yeni diizenlemelerin gelistirilebilecegi belirtilmektedir (Gassenheimer, vd., 1996, s.
67).

1.2.4. Performans

Performans kavrami, ¢ok boyutlu bir yapiya sahip olmakta, bu nedenle
Olciimlenmesinde ¢esitli kistaslar kullanilmaktadir. Franchisor performansinin
Olciilmesinde ise; satig artisi, pazar payi, miisteri memnuniyeti, iiriin ve hizmet

kalitesi esas alinmaktadir (Wu, 2015, s. 1582).

Bir igletmenin finansal a¢idan varligmi siirdiirebilmesi ve zaman unsuru,
isbirlik¢i performansin Olgiitleri oalrak kabul edilmektedir. Ancak bu olusumu
Ol¢iimleyecek ortak bir tanimlamanin bulunmadig ifade edilmektedir. Performans
Ol¢iimiinde kullanilan iki farkli algisal olciit bulunmaktadir. Bunlardan ilki, proje
performansi olarak da ifade edilen ‘’ekonomik performans’’ digeri ise iliskilerin
stratejik boyutlarin1 dikkate alan ¢’stratejik performans’ olarak belirtilmektedir

(Sarkar, vd., 2001, s. 358-373).

Gillis ve Castrogiovanni (2012, s. 91) tarafindan yapilan bir ¢alismaya gore
Franchising sisteminde, isletmenin mevcut Franchising ile ilgili performansi
hakkinda ¢ok sinirli bilgi oldugu i¢in partnerler arasindaki baglantilarin ve igletme
performansinin daha genis kapsamli arastirilmasi gerekmektedir. Ayn1 zamanda
kaynaklarin kit olmas1 ve aradaki iliskisel sozlesmelere iligkin mevcut teorilerin
performansi nasil etkiledigine odaklanmak yerine, yliksek performansla varliklarini
stirdiirebilen yonetim sekillerine odaklanarak {i¢ farkli franschising performans
sonucunun oldugunu ortaya koymuslardir. Bunlar; biiyiime ve varligini siirdiirme,

goreceli Olgiitler, finansal Olgiitler seklindedir.
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Isletme performansini artirabilmek adina franchisorlar, stratejik kaynaklari
kullanmay1 tercih ederler. Nitekim stratejik kaynaklardan olan marka bilinirligini
gelistirebilen isletmeler, daha ¢ok pazar payr almakta ve bdylece franchising

performansi da etkilenmektedir (Wu, 2015, s. 1582).
1.2.5. Egitim

Franchising sisteminin basarisin1 arttiracak faktorleri su sekilde siralamak

miimkiindiir (Kurt ve Korkmazyiirek, 2019, s. 48);

1. Egitim destegiyle birlikte yapilacak faaliyetlerin etkili ve dogru 6grenilerek
yiritilmesi,

2. Uzmanlik destegiyle birlikte franchise veren imtiyaz sahipleri ise yonelik
bilgi ve tecriibelerden yararlanabilir,

3. Finans destegiyle birlikte franchise alicilar1 maddi agidan rahat kosullarda is
baslatabilir ve siirdiirebilirler,

4. Denetim ve kontrol destegiyle birlikte franchise verenin sahibi oldugu
marka itibar1 ve isin mevcut standartlar1 korunabilir,

5. Motivasyon destegiyle birlikte hem franchise veren hem de alan arasindaki

koordinasyon ve uyumun ise tesvik edilmesidir.

Franchising faaliyetleri koklii ve sistemli bir yap1 olmasina ragmen, egitimler

bu isletmelerin performansini, {iriin kaliiyesini ve g¢aligan verimliligini daha fazla

artirabilmektedir (Yorke, 1993, s. 167-182).

Franchisor’un franchise tarafa sagladigi egitim hizmetleri ve egitim
kitapgiklari, hayati dneme sahip olmaktadir. Ancak egitim kitap¢iginin veriliyor
olmasi, iirlin ve marka franchising’inin de verilecegi anlamima gelmemektedir.
Kiiciik 6l¢ekli igsletmelerin kisa donemde iflas etmelerinin en 6nemli nedeni yonetim
diizeyinin tecriibe eksikligi olmaktadir. Bu noktada franchising sistemi, tecriibe
eksikligini, egitim hizmetleriyle, kurulus asamasinda ve devaminda belirli araliklarla

saglarak gidermektedir (Nart, 2005, s. 123-149).
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1.2.6. Uzmanhk

Uzmanlik, yoneten tarafin uzmanlik, beceri ve yetenekleri ile astlarini
etkileyebilme yetenegi olarak ifade edilmektedir. Bilgi ile dogrudan iliskili olan
uzmanlik kavrami, bireysel kaynaklardan beslenmekte ve bu nedenle uzmanliga
sahip tarafin, astlarini etkilemesi noktasinda ¢ok onemli olmaktadir. Franchising
sisteminde franchisor, franchise’in uzmanligini arttirabilmek icin malzeme, egitim,
reklam, tanitim, yonetim, ise alim gibi yardim ve destek hizmetleri sunmaktadir.
Bunun sonucunda franchise, daha 6nceden bilmedigi ve tecriibesiz oldugu bir alanda

mal ve hizmet iiretip satabilecek konuma gelmektedir (Tuncay, 1992, s. 51).

Franchise alan yatirimcilar, franchisor’un deneyim ve uzmanhigini
paylagsmasindan dolay1 rakiplerine gore daha az hata yapmakta ve ise yonelik
tecriibesizlik, franchising sistemi tarafindan ortadan kaldirilmaktadir (Groselli, 1989,
s. 170).

Franchising sisteminin tercih edilmesindeki en 6nemli nedenlerden birisi de
franchise tarafin, franchisor’un uzmanlik ve deneyimlerinden faydalanarak faaliyete
girecegi alana yonelik daha fazla bilgiye sahip olmasi, boylece sifirdan faaliyette
bulunarak sektore giris yapan diger isletmelerden daha cok rekabet avantaji elde

edebilmesidir (Kurt ve Korkmazyiirek, 2019, ss. 31-32).

| l Denevim
Uzmanlik
I—m

Magaza

Yonetimi

Sekil 2. Franchising Sisteminde Basariy1 Etkileyen Uzmanlik Faktorii
Kaynak: (Kurt ve Korkmazyiirek, 2019, s. 32).

Sekil 2 incelendiginde Franchising sisteminde uzmanliga sahip olan taraf,

franchise alan tarafa sagladigr reklam, tanitim, ise alim, yonetim gibi destek

25



faaliyetleri ve deneyimlerini aktarmasiyla franchisee’e uzmanligmmi gelistirmesi

noktasinda 6nemli katkilar saglamaktadir.

Isletme faaliyetlerinde ydnetim becerilerini gelistiren ve uzmanlik kazanan
isletmeler, uluslararas1 pazarlara girebilmek, sahip olduklar1 deneyim ve bilgiyi
aktarabilmek, ulusal pazarlardaki faaliyetlerinin bir kismini ya da tamamini ve
isletme hakkini yonetebilmek i¢in bir kontrat hazirlarlar. Uzman isletme belirli bir
kar payr ya da iicret karsiliginda yonetim birimindeki c¢alisanlarini, uluslararasi
pazarlarda faaliyette bulunan isletmeler i¢in gorevlendirmektedir. Boylece yonetim
bilgisini, uzmanligin1 ve deneyimlerini de ihra¢ etmis olmaktadir. Bunu yapan
isletme, uluslararasi rekabette de diisiik risklere sahip olmaktadir. Franchising
sisteminde merkez isletme herhangi bir sorumluluk {stlenmemekte, isletme
faaliyetleri kotliye gittiginde ise sorumlu yonetici yonetimden ayrilarak, sorumluluk

ve yonetimi ulusal ortaga birakabilir (Can, 2017, ss. 117-118).
1.2.7. Finansal Destek

Finansal destek, franchisor’un kazanci, franchisee’in devraldigi hak
karsihiginda yaptigi ddeme (royalty), baslangic 6demesi ve malzeme satisindan

olusmaktadir (Hopkinson ve Hogarth-Scott, 1999, s. 831-832).

Bir franchise birimini agmak, satiglari istenen seviyeye getirmek ve sistemin
tam olarak uyum igerisinde islemesini saglamak zaman alacagi igin bor¢ veren
kurumlar, bor¢ vermekten c¢ekinebilirler. Bu nednele franchisor, sistem tam olarak
oturana, satislar artip kar elde edilmeye baslanana kadar, franchisee’den royalty
almadan katki saglayabilir. Bunun yan sira merkez isletme personel gideri, reklam,
tanittim ve techizat i¢in gereken fonu, kurulus asamasinda, calisma sermayesi ile
diizenleyebilir. Nitekim franchisor’un, franchisee’e kredi bulma konusunda da

yardime1 olmasi, bu sistemin en énemli avantajlarindan biri olmaktadir (Sefer, 1997,

5. 107).

Franchisor, kira 6demelerinde de franchisee’e katkida bulunabilir ve kurulus
asamasinda leasing gibi kaynaklardan finansal destek saglanabilir. Bunun yani sira
tamitim ve reklam giderlerinden de O©nemli Olgiide tasarruf saglanmaktadir.
Franchisee’in maddi agidan daha iyi ve esnek kosullarda faaliyetlerini siirdiirmesi ise
sistemin basarisina ve siirdiiriilebilirligine katki saglamaktadir (Kurt ve

Korkmazyiirek, 2019, s. 32).
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Rovaltv

Finansal Destek
' Kira Odemeleri

Sekil 3. Franchising Finansal Destek Boyutu

Kaynak: (Kurt ve Korkmazyiirek, 2019, s. 33).

Sekil 3 incelendiginde franchisor taraf, franchisee’e kredi bulma konusunda,
bir siire royalty almama konusunda, personel egitim masraflar1 ve kira 6demelerine

destek ¢cikma noktasinda katkida bulunmaktadir.
1.2.8. Kontrol

Franchising sisteminde kontrol, franchise alan tarafin pazarlama stratejilerini
etkin sekillerde olusturmasi ve faaliyetlerinde ¢alisanlar arasindaki uyumun
yaratilmasi adina stratejik kararlarinin franchise veren tarafindan etkilenmesi siireci
olarak ifade edilmektedir. Bu siirecte franchise veren hem iiriin ve hizmetlerin satiga
yonelik sartlarin1 belirlemekte hem de franchise alan tarafa isin biitiin asamalariyla

ilgili yonlendirme yapmaktadir (Whittemore, 1984, s. 21).

Franchise veren taraf, yatirimcilarin, isletmelerinde sozlesmede belirlenen
standartlar1 uygulayip uygulamadiklarina yonelik siirekli bir kontrol ve denetim
faaliyetleri yiiriitmekle yilkiimliidiir. Nitekim bu kontrol ve denetim sistemi,
markanin bilinirligi, itibari, basaris1 ve standartlarin korunabilmesi acisindan son
derece onemli olmaktadir. Franchise veren girisimciler, ayn1 kalite ve standartlari
tiim franchise birimlerinde korumaya ¢alismaktadirlar. Boylelikle merkez isletmenin
kalite ve standartlarin1 koruyan franchise birimlerinin sayis1 artmaktadir. Birim sayis1
artis gosterdikge de iiriin ve hizmet kalitesi ile kullanilan teknolojilerin seviyesi de
artmaktadir. Franchising anlagmalarinda, belirli araliklarla rapor ve bilgi talebinde
bulunmak franchise veren tarafin haklar1 arasinda bulunmakta ve bu sekilde marka

itibarint korumaya calismaktadir (Akin, 1995, s. 80).
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_ l Kontrol Sistemi

Siirekli Denetim

Denetim /K ontrol

Hijven Kontrolii

Rapor

Sekil 4. Franchising Denetim/Kontrol Basariy:1 Etkileyen Faktor
Kaynak: (Kurt ve Korkmazyiirek, 2019, s. 34).

Sekil 4 incelendiginde belirli araliklarla isletmede yapilan ¢aligmalarin ne
sekilde yiritildiigline iligkin denetleme ve kontrol ¢aligsmalari yiiriitiilmektedir. Bu
stireg, hijyen kosullarmin denetlenmesi, yapilan hatalara aninda ve yerinde

miidahale, raporlama gibi asamalardan olugsmaktadir.
1.2.9. Motivasyon

Franchisin sisteminin sagladigi en Onemli avantajlardan biri de franchise
tarafin daha iyi sekillerde motivasyon saglamasidir. Ciinkii franchisee, kendi isim ve
hesabina calistig1 i¢cin motivasyonu daha yiiksek olmakta ve daha fazla ¢alismak i¢in
tesvik olmaktadir. Nitekim franchise alan, faaliyette bulundugu bolgede taninmakta
ve kazandigi itibarla da ¢alisma istegi artmaktadir. Buna gore franchise veren tarafin
markasinin bilinirligi ve itibari franchise alan tarafa avantajlar saglamaktadir (Kurt

ve Korkmazyiirek, 2019, s. 35).
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Odiillendirme

Motivasyon _
[letisim

Sekil 5. Motivasyon Basar1 Faktorleri
Kaynak: (Kurt ve Korkmazyiirek, 2019, s. 35).

Sekil 5 incelendiginde motivasyonu saglayan ti¢ faktér oldugu goriilmektedir.

Bunlar 6diillendirme, iletisim ve itibardir.

Knight’in (1986, s. 8-15) yapmis oldugu bir arastirmaya gore, franchise
olmanin en motive edici yanlari, herkes tarafindan bilinen bir ticari markayla
calismanin faydalari, bagimsizlik diizeyinin yiiksek olmasi ve is memnuniyeti
bulunmaktadir. Franchise veren tarafindan, satiglarin artis géstermesine bagli olarak
odiller verilmesi, franchise alan tarafi daha cok tesvik ederek, motivasyonu
arttirmaktadir. Bunun yam sira franchise veren ile alan arasindaki iletisimin giicli
olmasi, faaliyetlerin aksamadan devam etmesini saglarken, uyum ve koordinasyon

bakimindan da onemli olmaktadir.
1.3. Franchising Tiirleri

Franchising uygulamalari, uygulandiklari iilkeye ve sundugu firsatlara gore iki
grupta ele alinmaktadir. Ulkelere gore Franchising, ulusal ve uluslararasi olarak
siiflandirilirken; sundugu firsatlara gore Franchising ise, Uriin ve marka
franchisingi, master franchise ve isletme sistemi franchising’i olarak ii¢ temel sekilde

smiflandirilmaktadir (Cebeci, 2005, s. 4).
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1.3.1. Ulusal ve Uluslararasi Franchising

Ulusal Franchising; Franchising sdzlesmesinin iilke sinirlar1 igerisinde
yapilmasini ifade etmektedir. Uluslararas1 Franchising ise; Franchising sd6zlesmesinin

farkli iki iilke arasinda yapilmasini ifade etmektedir (Acar, 2013).

Uluslararasi Franchising, i¢ talepte olusan bagimliligin azaltilmasi ve gelecekte
isletmenin kurdugu sistemin kiiresel alanda biiyiiyebilmesi adina stratejik bir yontem
olmaktadir. Franchising sistemiyle bir markayr kiiresel alanda genisletmek, az
yatirim gerektirmekte, diisiik riske sahip olmakta ve 6lgekleme becerileri bakimindan
Oonemli bir ters potansiyel sunmaktadir. Franchisor’lar, franchisee olmak isteyen
taraftan baslangi¢ licreti talep etmekte, ayn1 zamanda telif, reklam, tanitim ve
pazarlama gibi diger {icretleri tek seferde veya donemsel olarak talep edebilmektedir.
Nitekim isletmenin kurulum sekline gore, her bir franchise i¢in farkli {icretlendirme

yontemlerinin uygulanmasi da miimkiindiir (Alan, 2017).

Uluslararas1 franchise sozlesmelerinde, uygulanacak hukuki sartlarin secimi,
hukuki risklerin ortadan kaldirilmasi agisindan da olduk¢a 6nemli bir role sahip
olmaktadir. Uygulanacak hukuki yaptirimlarin belirlenmesi, sézlesmedeki temel
hiikiimlerin agiklanmasi1 ve taraflar arasinda yapilacak sozlesmeyle iistlendikleri

yiikiimliiliiklerin belirlenmesi konusunda 6nemli olmaktadir (Sahan, 2020, s. 1428).

Uluslararasi ticari iliskilerin hizla gelismekte ve beraberinde bir¢ok riski de
getirmektedir. Hem kiiresel alanda hem de Tiirkiye’de mal ve himetlerin dagitim1 ve
pazarlanmasina yonelik konularda en sik basvurulan yontem Franchising sistemi
olmaktadir. Franchising sisteminin, modern bir yontem olarak gerek ulusal gerekse
uluslararasi ticaret yasaminda gelisimini hizla siirdiirerek yayginlagmasina ragmen,
Franchising sozlesmelerine yonelik ulusal diizenlemelerin yetersiz kaldigi ve
sozlesmeler arasinda biiylik farkliliklarin  bulundugu belirtilmektedir. Ancak
uluslararas1 franchise sozlesmelerinin, ICC Model Uluslararast Franchising
S6zlesmesi kapsaminda hazirlanmasi durumunda, gecelekte karsilasilmasit miimkiin

olan riskleri de 6nemli 6l¢iide azaltacagi ifade edilmektedir (Sahan, 2020, s. 1430).
1.3.2. Uriin ve Marka Franchising’i

Franchising sisteminin iki modelinden biri iiriin ve marka franchising’idir. Bu

tir Franchising; tedarik-satici iligkisi, bayilik sistemleri ve tekel satici iliskisi olarak
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bilinmekte ve 1850’li yillarda alkolsiiz icecek, otomobil ve benzin istasyonu gibi

sektorlerde ortaya ¢iktigi belirtilmektedir (Hall, Dixon 1988, s. 4).

Uriin ve marka Franchising tiiriinde, iiretici ve satic1 arasinda bagimsiz bir satis
iliskisi olugmaktadir. Satic1 olan isletme, bu iliski kapsaminda, {iiretici isletmeyle

kendini 6zdeslestirmeye ¢alismaktadir (Acheson ve Ferris, 1988, s. 141).

Uriin ve marka franchising’i esas olarak belirli bir ticari unvan ya da markanin
kullanimim1  kapsamaktadir. Benzeri bagimsiz isletmelerde ise belirli iiriinlerin
pazarlanmasi sonucu, {lretici taraf ile imaj birlesmesi saglanmaktadir. Nitekim
Franchising veren taraf, alan taraf iizerinde dagitim ve yonetim de olmak iizere,
stirekli ve kapsamli bir denetleme hakkina sahip olmaktadir. Baz1 basit durumlarda,

franchisee taraf liretim asamasina da dahil olabilir (Bilgibaba, 2017).
1.3.3. Master Franchise

Merkez isletme, bagka iilkelerdeki girisimcilere dogrudan franchise haaki
verebilir ya da tigiincii bir taraf araciligiyla dolayli sekilde de franchise verebilir. Bu
durum “’master franchise’’ olarak adlandirilmaktadir. Diger bir ifade ile merkez
isletme kendi iilkesindeki ya da baska bir iilkedeki yatirimciyla master franchise
anlagsmas1 yapmakta ve belirli bir bolgede, kendi ismine franchise verme hakkini
yatirimctya sunar. Ana isletmenin bir sozlesme ile anlagsma yaptig1 yatirimer ’master

franchisee’” olarak nitelendirilmektedir (Cebeci, 2005, s. 5).
1.3.4. isletme Sistemi Franchisingi

Isletme sistemi Franchising anlagsmalarinda, franchisor ve franchisee arasinda
yalnizca marka, hizmet ve iirlin alaninda degil, bir biitiin halinde pazarlama ve
tiretime yonelik biitiin faaliyetleri de kapsayan isbirligi iliskisi i¢erisinde olmaktadir
(Acar, 2013).

Isletme sistemi Franchising sozlesmelerinde bulunan 4 temel unsur su sekilde

siralanabilir (Bilgibaba, 2017);

1. Franchisor, sahip oldugu bir marka ya da ismin kullanimi i¢in franchisee’ye
izin vermektedir.
2. Franchisor, sozlesme sliresi boyunca franchisee’ye belirli hizmet ve

desteklerde bulunmaktadir.
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3. Franchisor, sézlesme boyunca franchisee iizerinde bir kontrol ve denetim
hakkina sahip olmaktadir.
4. Royalty fiicreti, belirli donemlerde 6denecek sekilde belirlenmektedir.

1.4. Franchising Sisteminin Diger Sistemlerden Farklari

Isletmeler, is potansiyellerini artirabilmek amaciyla kiiresel pazarlara girmek
ve ulusal piyasalarda rekabet edebilmek i¢in cesitli biliylime stratejilerine
basvurabilirler. Bu stratejilerden biri olan franhising sistemi, iirlin ve hizmetlerin
tiikketicilere etkin sekillerde ulasmasin1 saglayan etkili bir sistem olarak kabul
edilmektedir. Ayn1 zamanda, kiiresel alanda gecerlilige sahip bir marka yaratmanin
zorlugu, stratejik agidan franchising sistemini One ¢ikartmaktadir. Dolayisiyla
isletmeler de bu sisteme basvurarak, basaris1 kanitlanmis kiiresel markalarin ticari
basarilarina ortak olmakta, markanin isletme bilgisi ve deneyimlerinden faydalanma
imkan1 elde etmektedirler. Franchise alan ile franchise veren isletmeler, bu sistem
sayesinde cesitli avantaj ve kolayliklar da saglamaktadirlar. Franchise veren
isletmelerin sundugu avantajlar; hizli biliylime, pazardaki payni artirma, risk
unsurlarin1 yayma, diisiik gider saglama ve disa a¢ilma imkani saglamaktadir.
Franchise alan isletmelerin sundugu avantajlar ise; kendi isini kurma imkan,
risklerin azalmasi, yiiksek basar1 sansi, diisiik masraf, kredibilite olanagi olarak ifade

edilebilir (Aslanoglu, 2007, s. 92).

Franchising sitemini, bir is sistemi seklinde uygulayan isletmeler, giderek artan
ve kiiresellesen rekabet kosullarinda, biiylimelerini siirdiirerek marka imajim
korumaktadirlar. Nitekim aligveris merkezlerinin tamaminda bulunmayan bazi
markalar, rakipleriyle rekabet edebilmek icin franchise vererek piyasaya girmeyi
tercih etmektedirler. Ayn1 zamanda reklam fonlarina 6nemli bir miktar ayirarak,
marka olmayr kolaylastirmaktadirlar. Boylece ge¢mis nesillerden devralinan bir

markanin maddi degere doniistiiriillmesi saglanmig olur (Aytekin, 2012, s. 31).

Franchising, belirli sart ve anlagsmalar kapsaminda yatirimcilara kisa vadede
biiyiime imkan1 sunan bir sitem olmaktadir. Franchise vermek isteyen isletmeler, bu
sistemin isbirligine dayali bir iligski olusturdugunu ve franchise alan tarafin basaril
olmasi durumunda kendisininde basariya ulasacagini farkinda olmasi gerekmektedir.
Franchisor agisindan bu sistemin verimliligini saglayabilmek i¢in, standartlar1 bir
biitlin  halinde siirdiirebilecek franchisee’lerin  segilmesi ©6nemli olmaktadir.
Biitlinliyle bagimsiz olma isteginde olan yatirimcilara franchise verilmemelidir. Buna
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gore Franchising sistemi bir is tecriibesi degil, mevcut sermayesini ilgi duydugu bir
alana yonelten ve degerlendirmek isteyen yatirimcilara uygun bir sistem olmaktadir

(Ulas, 2004, s. 44-45).
1.4.1. Bayilik Sistemiyle Franchising Sisteminin Farkhihklar:

Literatiirde bayilik; bazi maddeleri satma yetkisine sahip olan kisi, diikkkan ya
da isletme seklinde tanimlanmaktadir. En genel tanimiyla bayilik; toptancidan kendi
ismine aldigr mali, tam bagimsiz olarak satisa sunan, lretici ile tliketici arasindaki

aracilardir (Mustafaoglu, 1996, s. 14).

Tiirkiye’de ilk olarak franchising sistemi 1970-1980 yillar1 arasinda bayilik
sistemi geklinde kozmetik, otomobil ve beyaz esya sektorlerinde kullanilmaya
baslanmigtir. Franchising sisteminde, franchisee, franchisor’a royalyt 6demesi
yapmakta, franchisee’in gelisimi i¢in stratejik bir planlama ve rehberlik hizmetlerini
kapsayan isletme sistemi uygulanmakta, taraflar arasindaki iliski kapsamli ve giivene
dayali olmaktadir. Bayiliklerde ise royalty ddemesi bulunmamaktadir (Agrawal,
1995, s. 213-214).

Bayiler, genellikle piyasa icerisinde taninmis ve satislar1 konusunda tekel olma
hakkina sahip belirli bir malin satisin1 Ustlenirler. Franchising sisteminde ise
franchisor, isletme, iliretim ve pazarlama sisteminin sahibi olmanin yani1 sira taninmis
bir iirliniin satigin1 degil, kendi iirettigi ve basarili olmasini saglayan biitiin tirlinlerin

satigin1 yapar ve tim bu yontemleri franchisee de 6gretmektedir (Ulas, 1999, s. 114).

Franchising sistemi bir iirin degil, bir konsept olarak, biitiiniiyle isletmecilik
olarak ifade edilmektedir. Ciinkii bu sistemde belirli bir ticret karsiliginda sistem
satin alinmakta, uluslararasi bir isme, markaya, teknolojiye, ticari sirlara, kaliteye ve

deneyime ortak olunmaktadir (Aksoylu, 2000, s. 25).
1.4.2. Ticari Markayla Franchising Sisteminin Farkhiliklar:

Franchise verenler ve alanlar, teknik ticari destek iligkisi ve stirekli bilgi
aligverisi iliskisi kurmaktadirlar. Ticari marka, iiretilen ve pazara sunulan {iriinlerin
reklam, tanitim ve temyizlerinde kullanilan, sahibine tekel olma hakki sunan bir
marka ¢esidi olarak ifade edilmektedir. Ayn1 marka adin1 tasiyan biitiin isletmelerde
de aym standartlar uygulanmaktadir. Franchising sisteminde ise genellikle basari
kriterleri Onceden belirlenmektedir. Franchisor’un belirledigi kosullar, bir

sozlesmeyle franchisee tarafa kati bir disiplin igerisinde uygulatilmaktadir. Hem
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baslangi¢ asamasinda hem de sonrasinda calisanlara ve yatirimcilara siirekli egitim
hizmetleri sunulmaktadir. Isletme, kati bir disiplin ile varligmi siirdiirmekte,
denetimlerle marka imajin1 korumakta ve talebin devamliligmmi saglamaktadir

(Kiigiik, 2011, 5. 22).

Franchise alan bir isletme, merkez isletmeye daha ¢ok bagimli olmakta ve
sistemin bir parcastymis gibi franchise veren tarafin sistemine dogrudan uyum
saglamaktadir. Nitekim sistemde meydana gelen en ufak bir basarisizlik hem
franchisee’i hem de franchisor’u etkileyecegi i¢in franchisee, franchisor’dan siirekli

destek gormektedir (Arslan, 2006, s. 6).
1.4.3. Patentle Franchising Sisteminin Diger Sistemlerden farkhihklar:

Franchise alan taraf, merkez isletmenin is siireclerini, markasini, patentini,
ticari sirlarin1 ve varsa gizli formiillerini kullanmaktadir. Franchise s6zlesmelerinde
tescilli ticari bir marka ya da hizmete sahip bir iiriin ya da hizmetin lisansi
verilmektedir. Merkez isletme ise biiyilkk miktarlarda alacagi triinlerle, pazarlik
becerilerini kullanarak indirimlerden faydalanmaktadir. Boylece franchise alan

tarafin briit kar1 da artis gostermektedir (Ulas, 2006, s. 133).

Patent ya da marka lisansina yonelik franchise sozlesmelerinde yer alan
hiikiimler, s6zlesmenin asli unsurlar1 olarak kabul edilmekte ve taraflarin irade
beyanlariyla birlikte sozlesmenin degismez sartlar1 haline gelmektedir. Franchise
veren taraf, marka ya da patentin kullanilmasi, mal veya hizmetlerin siirlimiiniin
saglanmas1 ve iicret gibi uygulamalarin karsiligi olmaktadir. Nitekim tiim bu
uygulamalar bir biitiinii olusturdugu igin, franchise sozlesmeleri de bilesik degil,
karma sozlesme niteliginde olmaktadirlar. Buna gore franchise sozlesmelerinde,
parka ve patent haklarin1 kapsayan islemler i¢in uygun olan sartlara uymak, franchise

sOzlesmesinin tamamini gegersiz hale getirmektedir (Glirziimar, 2009, s. 20).

Mal franchisinginde, patentli mallarin pazarlamaya konu olmasi durumunda bu
mallar lizerindeki patent hakki sona ermektedir. Bu nedenil franchise veren tarafin
¢nceden piyasaya siirdiigii mallar1 varsa, sonradan franchise alani patent hakkindan
faydalandirma yiikiimliiliigli ortadan kalkmaktadir. Bu durum iiretim franchisinginde
ise, franchise verenin mali piyasaya ilk kez siirmesinden dolay1 ilgili malin {liretim ve

satig lisansi, franchise alana verilmelidir (Topguoglu, 2004, s. 3-60).
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Franchise sozlesmelerinde franchise veren taraf, patent hakkindan, franchise
alan tarafi yararlandirabilir. Ancak patent hakkini kullanabilmek icin franchise veren
taraf, know-how ve belgeleri de vermekle yiikiimliidiir. Bununla birlikte franchise
alan tarafin patentten faydalanmaya devam etmesinden ve siireklilik adina gereken
tedbirleri almakla yiikiimli olmaktadir. Franchise alan, patente iliskin maddi
ayiplardan kaynaklanan dogrudan zararlarda, zararin tamaminin tazminini veya
Franchising ticretinin indirilmesini isteyebilir. Diger zararlarda franchise veren
kusurlu ise zararin tazmin edilmesi talebinde bulunabilir (Poroy ve Yasaman, 2012,
s. 208).

Patentler, bireysel miilk gibi hukuki kapsamda ele alindiklari i¢in satilabilir
veya miras birakilabilirler. Bunun ynai sira patent sahibi elde ettigi patenti istedigi
tireticiye belirli kosullarla, lisanslar araciligiyla devretme yetkisine de sahiptir.
Karstirilan diger uygulamalardan olan patent sistemi; yeni bir liretim yontemini
kesfeden bir kisiye verilen ve kesfettigi seye sadece kendisinin sahip olma hakkini

saglayan anlagsmalar olarak tanimlanmaktadir (Cox ve Mason, 2007, s. 1053-1072).
1.4.3.1. Lisans Anlagmast ile Franchising Sisteminin Farkliliklar:

Lisans anlagmasi; basarili ve itibar sahibi bir isletmenin sahip oldugu marka
adi, dretim siireci, pazarlama teknikleri, patent, teknik know-how, teknoloji gibi
maddi olmayan varliklarini, diger bir lilkede bulunan igletmeye belirli bir zaman ve

ticret karsiliginda kullanmasina izin verdigi anlagsmalardir (Arpaci, vd., 1992, s. 292).

Lisansor; lisans, patent ya da marka sahibi olarak ifade edilmektedir. Lisansiye
ise; know-how, patent, lisans ya da markay: lisansérden alarak kullanan kisi ya da
isletmedir. Lisans anlasmalarinda her iki taraf arasinda ticari bir iliski kurulmaktadir.
Eger patent lisanst s6z konusuysa kullanim hakki, yazili bilgiye dayanmaktadir.
Know-how lisansinda ise gizli bilgilere dayali bir kullanim hakki dogmakta ve bu

haklarin kullanimi nedeniyle royalty 6demesi yapilmaktadir (Arslan, 2006, s. 8).

Franchising sistemi ile lisans so6zlesmeleri arasindaki benzerlikler ise su sekilde

siralanabilir (Ulas, 1999, s. 119);

1. Hem Franchising hem de lisans sozlesmeleri, iki tarafa da borg
yiiklemektedir.
2. Lisansor ve franchisor kullanim hakk: devredilirken, briit satislar {izerinden

imtiyaz iicreti alirlar.
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3. Her iki tarafin da rekabet etmeme sorumlulugu bulunmaktadir.

4. Her iki taraf da karsi tarafi denetleyebilir ve kontrol edebilir ya da bagimsiz
uzman isletmelere denetletebilirler.

5. Her iki tarafta sozlesme geregi belirli seyleri saklamakla yiikiimliidiir.

1.4.3.2. Acentalik ile Franchising Sisteminin Farkliliklar

TCK’ya gore acente; satis memuru, ticari miimessil, ticari vekil ya da isletme
calisanm1 gibi, isletmeye bagimli bir hukuki konumu olmaksizin, sézlesmeye dayali,
belirli bir bolgede, ticari bir isletmeyi siirekli olarak ilgilendiren, sézlesmeler
arasinda arac1 olmay1 ya da bunlarn ilgili kisi adina yapmay1 meslek edinen kisiler
“’acente’’ olarak tanimlanmaktadir. Diger bir tanimlamaya gore ise; belirli bir bolge
icerisinde bir isletmenin ya da iirlinlerinin, sahipligini listlenmeksizin, belirli bir
komisyon karsiliginda pazarlayan isi ya da isletmeye ‘’acente’” denilmektedir.
Franchising ve acente sisteminin ortak tek noktasi, her iki sistemin de siirekli bir

iligkiye dayanmasidir (Ulas, 1999, s. 116).

Franchise alicilar1 kendi ismine ve hesabina ¢alismakta ve gelir de {iriin ve
hizmet satisindan elde edilmektedir. Acentelik sisteminde ise gelir, komisyon
karsiliginda elde edilmekte ve satiglar, merkez isletmeyle yapilan sézlesmeye ithafen
yapilir. Ciinkii acente, yaptig1 her bir satis i¢in merkez isletmeyle yaptig1 sdzlesmede
yer alan oranda komisyon almaktadir. Bu oran, iirliniin tasidig: ticari sorumluluga
veya Uriiniin kendisine gore degisiklik gosterir ve miktar, satis fiyatina eklenmektedir

(Civaner, 1994, s. 8).

Acenteler, malin miilkiyet sorumlulugunu tizerine almadan, merkez isletmeyi
temsilen ve merkez isletme hesabina, ondan aldig1 yetkiyle faaliyetlerde
bulunmaktadir. Acenteler, ayn1 satis personeli gibi satis esnasinda ve sonrasinda
meydana gelebilecek sorunlara karigmamaktadirlar. Acentelerin yaptiklart islerin
yetkilerine yonelik sinirlandirmalar, bir s6zlesmeyle tam olarak belirlenmektedir.
Franchising sisteminde ise, franchisee taraf, franchisorun temsilcisi olmamakta,

hukuken tam bagimsiz bir isletme ve kisidir (Arslan, 2006, s. 6).
1.4.3.3. Distribiitorliik ile Franchising Sisteminin Farkliliklar

Distribiitorliik faaliyetleri, Franchising sistemine benzer dagitim sekillerinden
biridir. Distribiitér; hukuksal agidan bagimsiz, merkez isletmenin iirlin veya

hizmetlerini belirli bir bolge igerisinde kendi ismine alip satma hakkina sahip ve
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belirli diizeyde stok bulundurabilen aracilardir. Distribiitorler, iireticiden temin
ettikleri iiriinlerin fiyatlarina, kar miktarin1 ve yaptiklar1 masraflar1 da ekleyerek
satisa sunmaktadirlar. Ayni1 zamanda kendi ismini kullanarak, iirlin veya hizmeti
kendi hesabina alir, kendi hesabina satisa ¢ikarir ve faaliyetlerini de kendisi diizenler.
Merkez isletme, satis, reklam, tamitim, stok gibi konularda distribiitore

karismamaktadir (Ulas, 1999, s. 39).

Distribiitorliik ile Franchising sistemi faaliyetleri genellikle birbiriyle
kanigtirllmaktadir. Ancak Franchising sistemi, iiretici firmanin kendisi olmakta,
distribiitor ise hukuken bagimsiz olmaktadir. Diger bir farklilik da Franchising
sisteminde komisyon alimi, stoklama ve fiziksel dagitimin olmamasi bulunmaktadir.
Distribiitor ise fiyat farkindan marj elde etmekte, stok bulundurmakta, fiziksel

dagitim ve promosyon dagitimi yapmaktadir (Akat, 2008, s. 124).
1.4.3.4. Miimessillik ile Franchising Sisteminin Farkliliklar

Satis memuru, ticari miimessil, ticari vekil ya da isletme calisan1 gibi,
isletmeye bagimli bir hukuki konumu olmaksizin, s6zlesmeye dayali, belirli bir
bolgede, ticari bir isletmeyi siirekli olarak ilgilendiren, s6zlesmeler arasinda araci
olmay1 ya da bunlar ilgili kisi adina yapmay1 meslek edinen kisiler “’acente’” olarak

tanimlanmaktadir (Kalender, 2017, s. 91).

Franchiseeler, bagimsiz satici yardimcilart olduklar icin isletmede galisan
istihdami1 saglayabilir, seyyar tiiccar, ticari miimessil veya ticari vekil gibi temsile
yetkili olan bagimli satic1 yardimeilarini da istthdam edebilir. Nitekim franchisee ve
temsile yetkili veya yetkisiz bagimli yardimcilarinin yaptigi isler, franchisor
tarafindan  bizzat goriilmiis sayilmaktadir. Ancak franchisorlar, yapilan

uygulamalarin neden oldugu zararlardan da sorumlu olmaktadir (Cengiz, 2011, s.
150).

1.5. Franchising Sozlesmeleri
1.5.1. Sozlesme Tiirleri

1970’li yillar sonrasinda so6zlesmeler araciligi ile kiiresel alanda ticari
iligkilerin sekli degismeye ve yayginlagsmaya baslamistir. Bu s6zlesmelerden birisi de
Franchising sozlesmeleri olarak ifade edilmektedir. Tiik hukukundaki mevcut
diizenlemeler dogrultusunda Franchising sistemine yonelik sozlesmeler, her iki

tarafin da Ozgiir iradesi ve sistemin siirdiiriilebilir olmas1 adina karsilikli prensiplerin
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birlestirilmesiyle olusturulmaktadir. Bu baglamda Tiirkiye’de yapilan Franchising
sozlesmeleri, borglar hukundaki hasilat, satis, vekalet ve kira hiikiimleri ile ticaret
hukukundaki acentalik kuruluslarinin karisimi olarak ifade edilmektedir. Ancak,
diger sozlesme tiirlerinden herhangi birine de birebir olarak benzememektedir. Bu
noktada franhising so6zlesmelerinin kendi 6zgii bir yapisi oldugunu sdylemek

miimkiindiir (Aslanoglu, 2007, s. 74-78).

Franchising sisteminde, franchise alan taraf, aym1 zamanda biiylik bir
organizasyonun adini, markasini ve isletme sistemini de alarak giiclii bir sisteme
dahil olmaktadir. Sistem geregi ana igletmeyle bir biitiin halinde hareket edildigi i¢in
karsilagilan sorun ve riskler de azaltilmaktadir. Nitekim bir girisimci, franchising
sistemine giris yapmadan Once, bagimsizliinin bir kismindan vazgegmesi
gerektigini iyl anlamali ve kabul etmelidir. Ciinkii bu sisteme gore franchise veren
tarafindan yapilan diizenlemeler ve kurallar kabul edilerek, diizenli 6demeler
yapilmasi, yenilik siire¢lerinde, alinacak kararlarda ana isletmeye danisilmasi
zorunlulugu bulunmaktadir. Franchise almak isteyen, ana isletmenin kendisini
kanitlamis marka ve adim alarak, gerekli yardimlar ve tesviklerle faaliyetlerini
basariyla siirdiirebilir. Franchise alanlarin bir¢ogu kendini girisimci olarak kabul
etmektedir. Dolayisiyla piyasadaki gelismeleri takip ederek, talep acgig1
yakaladiklarinda ana isletmeye bildirerek ve riski paylasmak kosuluyla yonetici
istihdam edebilirler. Boylelikle franchise alan taraf “’firsat girisimcisi’’ olarak
nitelendirilmektedir. Buna gore, franchising sistemi, taraflar arasinda saglanacak
isbirligi ve giiven igerisinde yiiriitiildiiglinde, her iki tarafi da memnun eden bir

sistem olarak kabul edilmektedir (Ulas, 2006, s. 146).
1.5.2. Taraflarin Yiikiimliiliikleri

Franchisor ile franchisee arasinda yapilan sozlesmelerde, taraflarin yapmakla
yiikiimlii oldugu isler ve uymakla yilikiimlii oldugu standartlar yer almaktadir.
Taraflar, s6zlesme bitimine kadar bu kurallara bagli olmakla yiikiimliidiirler. Bu
yiikiimliiliikler, sistemin 6zelliklerine, is hacmine, is yapilacak sektdre ve taraflarin
sozlesmeyle {istlendikleri risklere gore farklilik gosterebilir. Nitekim franchise
sozlesmeleri her iki tarafa da borg yliklemektedir. Bu da bir tarafin borglarinin, diger
tarafin haklarin1 olusturdugunu gostermektedir. Buna gore, sozlesme kapsaminda
franchisor ve franchisee’in yiikiimliiliikleri su sekilde belirtilebilir (Sayar, Isik, Yildiz
ve Yavuz, 2020, s. 124);
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1. Franchisor’un ylikiimliiliikkleri; Franchisee’yi bilgilendirme, markasini ve
sistemini kullandirma, egitim ve danismanlik hizmetleriyle destekleme, gereken {iriin
ve malzemelerin teslimini saglama ve ayni bolgede baska franchise vermeyerek
franchisee’i bolgesel anlamda koruma seklinde siralanabilir.

2. Franchisee’in yiikiimliiliikleri; franchisor’u belirli araliklarla bilgilendirme,
sOzlesmenin  gerektirdigi 6demeleri  gergeklestirme, sozlesmede Dbelirlenen
standartlar1 saglama, franchisor’un ¢ikarlarini koruma ve sézlesme gizliligine uyma,
hedeflenen is hacmine ulasma seklinde siralanabilir.

1.5.3. Sozlesmenin Feshi

Ozellikle Covid-19 pandemisinin giindemini korumaya devam ettigi ve uzun
siirede korumaya devam edecegi goz oOniinde bulunduruldugunda, bir¢ok franchise
sOzlesmesinin feshinin talep edilecegi ortada olmaktadir. Dolayisiyla tasinmaza
yonelik hukuki sorunlarin ortadan kaldirilmasi daha da oOnemli olmaktadir.
Isletmelerin ekonomik agidan zor giinler gecirdigi Covid-19 déneminde, yargilama
siresinin uzunlugu, sézlesme taraflarin1 ekonomik acidan daha zora sokacak hatta
iflas ya da ticaretten tamamen ¢ekilme gibi durumlarla sonug¢lanacaktir (Demirag-

Aktas ve Yildiz, 2019, s. 115).

Franchise sozlesmesinin feshi s6z konusu oldugunda, franchise’e konu olan
taginmazin, franchisor’e devrinin ve feshin hakl bir gerek¢eye sahip olup olmadigi,
tazminata neden olup olmayacagi konularmin degerlendirilmesi gerekmektedir.
Nitekim feshin haklilig1 incelenirken, tasinmazin durumuna yonelik kararin verilmesi
ve isletilmeye devam edilmesi cok ©Onemli olmaktadir. Bu nedenle franchise
sOzlesmesinin fesh edilmesi sunucunda ortaya ¢ikabilecek bu sorunlarin ¢éziimii igin,
sozlesme feshinin hakli olup olmadigi ve ilgili taginmazin hukuki durumunun
birbirinden ayrilmasi zorunluluk haline gelmistir (Demirag-Aktas ve Yildiz, 2019, s.

128-129).
1.6. Franchising Alam1 Motive Eden Faktorler
1.6.1. Kendi Isini Kurma

Franchising sistemi, yatirimcilara kendi islerini kurmalarma yonelik nemli
avantajlar saglamaktadir. Nitekim bu sistemde, franchisee’in pazara girisi, zaten

taninmig ve bilinen bir markayla, basaris1 kanitlanmis mal ve hizmetlerle olacag
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icin, diger girisimcilere gore ¢ok daha az zorlukla karst karsiya kalacaktir

(Aslanoglu, 2007, s. 84).

Bir¢ok insan biirokratik c¢evreden bagimsiz kendi isini kurmayr ve istedigi
alanda caligmay1 istemektedir. Ancak sermaye eksikligi, tek basina yol almaktan
kaginmak ve risk almaktan ¢ekinmek gibi sebeplerle bir¢ogu girisimde
bulunmamaktadir. Bu notkada Franchising sistemi, sermayesi olan fakat nasil
degerlendirecegi konusunda kararsiz kalan girisimcilere kilavuzluk eden ve kendi
islerini kurmalarina olanak saglayan bir sistem olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Bunun
yani sira Franchising sistemi, iirlin ya da hizmet sunumunda standartlar1 saglayabilen
markalarin, sermaye yatirimi yapilmaksizin biiylimelerine ve kar elde etmelerine
katkida bulunan dagitim ve pazarlama yontemi olarak da ifade edilebilir (Ulas, 2004,
s. 29).

Yapilan aragtirmalara gore Tiirkiye nin 2006 yilindaki girisimcilik notu %6,11
iken 2011 yilinda %12,22’ye yiikselmistir. Nitekim 2011 yilinda Tiirkiye ve Isvicre,
girisimcilik konularina pozitif yonlii yaklasma ve kendi isini kurmaya yonelik,
%50’lik bir oranla Avrupa’nin en cesur iilkeleri olmuslardir. Bu durum her iki
kisiden birinin, kendi isini kurmak istedigini ortaya koymaktadir. Uluslararasi
Franchising Dernegi tarafindan elde edilen veriler de bu durumu destekler nitelikte

olmaktadir (Aydin, 2016, s. 4-7).
1.6.2. Marka ve Tanitim Avantaji

Franchising sisteminde yatirimci igin en 6nemli avantaj, franchisor tarafin
sahip oldugu markanin pazardaki tanmnan stratejik kimliginden ve giiclinden
faydalanabilmektir. Etkin kurumsal bir kimlige sahip olan ve basaris1 kanitlanmis bir
markanin imajindan faydalanabilmek, franchisee i¢in ¢ok dnemli bir avantaj olmakta,
ancak markanin standartlarina da uyma zorunlulugu getirmektedir. Bu durum tiiketici
adina giiven olusturan bir faktér olmaktadir. Dolayisiyla tliketici bildigi, sevdigi ve
tanidig1 bir markanin iiriin ya da hizmetinden faydalanmakta sakinca gérmemektedir.
Buna gore Franchising sistemi, mevcut giivenin tutarlilikla siirdiiriilmesi agisindan da

onemli avantajlar sunmaktadir (Uzunlar, 2017).
1.6.3. Kurulus Riskini Ortadan Kaldirma

Tek saticilik soézlesmeleri, Franchising ve bayilik sozlesmeleri gibi dagitim

sOzlesmesi niteliginde ve siirekli olmaktadir. Bu s6zlesmelerde kendisine belirli bir
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miisteri ya da bolge verilen dagitici, kendi ismine ve hesabina hareket etmektedir.
Saglayici ise yeni pazara giris risklerini ortadan kaldirabilmek i¢in, sézlesme yaptigi
saticinin, markay1 pazarlama faaliyetlerinden fayda elde edecektir. Tek satici ise
pazarlama ve reklam faaliyetleri i¢in yogun bir ¢aba ve Onemli yatirimlarda
bulunmaktadir. Buna karsilik hakkaniyet geregi bolgesel korumaya sahip olmaktadir
(Sak, 2020, s. 14).

Tek saticilik so6zlesmenin ardindan gegerli sayilacak rekabet yasagi anlagsmasi
yapilirsa, taraflar, sézlesme 6zgiirliigii kapsaminda, anlagsmay1 ortadan kaldirabilirler

(Eren, 2019, s. 20).
1.6.4. Reklam- Tutundurma Avantaji

1930’lu yillarda ekonomik acidan sikintilarin yasandigi, ancak zincir
magazalarin bu durumu firsata gevirerek sayilarini arttirdigi belirtilmektedir. II.
Diinya Savasi’'ndan sonra ekonomik biiylimenin hizlanmasiyla Dbirlikte,
perakendeciler, fiyat haricindeki rekabet faktorlerine yonelmistir. Bu da reklam ve
tutundurma faaliyetlerinin gelismesine neden olmustur. Tutundurma faaliyetlerinde
kararlar merkezi olarak verildigi i¢in esneklik alan1 da sinirli olmaktadir. Nitekim bir
markanin biitlin birimlerinde fiyat, liriin g¢esidi, magaza yeri gibi faktdrlerinde
tutarlilik saglamak giic olmaktadir. Nitekim yerel veya bolgesel marka zincirleri,
medya gii¢lerini kullanarak, yogun ve kapsamli reklam faaliyetlerinde bulunabilirler
(Sayar, vd., 2020, s. 135).

Franchising sisteminin sagladig1 avantajlardan bir digeri de reklam ve tanitim
olarak ifade edilmektedir. 21. yy daki rekabet kosullar1 altinda, yeni girisimcilerin
basar1 elde edebilmesi i¢in, dnemli bir reklam ve tanitim biit¢esine sahip olmalar
gerekmektedir. Ciinkii sunulan hizmet veya iiriinler, yiiksek kaliteye sahip olsa dahi
tanitim slireci olmaksizin, basariya ulasilmasi ¢ok zor olmaktadir. Nitekim
Franchising sistemi sayesinde imtiyaz alan markanin ulusal veya uluslararasi reklam
faaliyetlerinden, franchisee de faydalanmaktadir. Boylece franchisee yalnizca
bulundugu bolgeye yonelik reklam ve pazarlama faaliyetleri siirdiirmek i¢in ¢aba

harcayacaktir (Uzunlar, 2017).

Franchise sozlesmelerinde franchisee tarafindan franchisor’a giris Tcreti,
reklam ticreti ve royalty Ttcreti odenmektedir. Reklam, isletmenin tiiketiciyle

iletisiminde ve iriinlerle ilgili bilgilendirme siireclerinde sik sik kullanilan
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tutundurma faaliyetlerinden olmaktadir. Ciinkii genis bir tiiketici kitlesine,

tutundurma faaliyetlerini uygulama imkani1 sunmaktadir (Sayar, vd., 2020, s. 188).
1.6.5. Pazarlama Avantaji

Pazarlama faaliyetleri, halkla iligkiler ve reklamin yani sira, potansiyel
miisterilerin tespit edilmesiyle baslayan, kar ile sonuc¢lanan bir kiiltiir ve is yapis

bi¢imi olarak ifade edilmektedir (Spalton, 2015, s. 11).

Pazarlama faaliyetlerinde amaclanan, isletme ve miisteri arasindaki
degisimlerin ger¢eklesmesini giiven altinda tutabilmektir. Bu amacin etkin sekillerde
gerceklestirilebilmesi iginse tiiketicinin almak istedigi iiriin ya da hizmete 6dedigi
licretin, deger olusturan bir fiyattan arz edilmesi gerekmektedir. Isletmelerin yonetim
anlayisinda pazarlama biriminin olmast bir zorunluluk hali olmaktadir. Ciinkii
pazarlama, iiretim ve tiiketim arasinda onemli bir role sahip olmaktadir. Bir igletme
trettigi Uriin ya da hizmet, ne sekilde pazarlayacagini bilmiyorsa, miisteri
memnuniyetini  olugturmast miimkiin olmamakta ve satiglar negatif yonli
etkilenmektedir. Nitekim yeni pazarlama stratejilerinin ortaya ¢ikmasiyla birlikte,
tiikketici ihtiyaci daha ¢ok 6n planda goriilmeye baslanmistir. Buna gore pazarlamanin
temeli, potansiyel miisterileri ortaya ¢ikartmak, mevcut miisteriyi elde tutmak ve

yeni miisterileri gekmeye ¢alismaktir (Cengiz, 2014, s. 4).

Pazarlama hem tiiketiciyi bilgilendiren hem de tiiketicinin istek ve ihtiyaclarini
tespit ederek, yatirrm veya lretime yoOnlendiren faaliyetler biitiinii olarak ifade
edilmektedir (Karagor ve Arkan, 2014, s. 118). 21. yy da pazarlama faaliyetleri,
adeta birbirinin aynist olan {iriinleri sunan kalabalik bir ticaret ortaminda
gerceklesmektedir. Nitekim isletmelerin bu ticaret ortaminda varliklarini siirdiirmeye
caligmalar1, pazara yeni giris yapacak isletmelerin karsilastigi en biiyiik risklerden
biri olmaktadir. Dolayisiyla isletmelerin kendi hizmetlerini rakiplerinden
ayirabilmesi i¢in pazarlama iletisimine yOnelik kendilerini  gelistirmeleri
gerekmektedir. Ciinkii iletisim, dogru ve sistematik sekillerde gerceklestirildiginde
birgok avantaji beraberinde getiren pazarlama olgusunun, degismez bir bileseni
haline gelmektedir. Tiiketiciye saglanan avantaj paketleri ise, hizmeti sunan
isletmenin, dikkatle olusturdugu hizmet tecriibesinden elde edilmektedir (Taskin,
2011, s. 27; Kog, 2017, s. 84).
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1.6.6. Hizmet Sunus Kalitesi Avantaji

Hizmet kalitesi, ¢evrimici hizmetler bakimindan 6énemli bir sorun olarak ifade
edilmektedir. Hizmet sunumu ig¢in gerekli olan beceri ve bilgiye sahip olunmasi
onemli bir ayrint1 olmakta ve sunumun gergeklestirilmesi sirasinda risk ya da tehlike
olusturmayacak sekilde faaliyette bulunulmasin1 kolaylastirmaktadir. Nitekim
pazarlama yoneticileri, kalite bir hizmet sunumu gerceklestirebilmek igin,
kullanicilarin nelere 6nem verdigini bilmeli ve bu unsurlar dogrultusunda sundugu
hizmetin  etkilerini tespit ederek, hizmet verimliliklerini arttirmalidirlar

(Parasuraman, Zeithaml ve Mallhotra, 2005, s. 213-233).

Geleneksel hizmet sunumlarinda, sunumun gergeklestirildigi fiziki ortam
faktorleri, ¢evrimici hizmet sunumlarinda web sitesi olarak karsimiza ¢ikmaktadir.
Bu noktada hizmet sunumunun gergeklestirildigi ortam web siteleri olmakta ve
kullanic1 ile hizmeti bir araya getiren bir ortam yaratmaktadir. Nitekim web
sitelerindeki hizmet kalitesi, rekabete dayali ticaretin gergeklestigi ¢evrimigi
ortamlarda, hizmet sunumunun basaris1 ve siirdiiriilebilir olmas1 bakimindan hayati

oneme sahip olmaktadir (Bozbay, Yaman ve Ozkan, 2016, s. 19-38).

Hizmet yapisi, sahip oldugu temel 6zellikler nedeniyle, degisken bir yapiya
sahip olmaktadir. Bu durum, hizmet sunumlarinda standardi yakalamanin zor
oldugunu ifade etmektedir. Hizmet sunumunda personelin karsilagacag:i herhangi bir
olumsuzluk, sunumun negatif yonlii etkilenmesine ve tiiketici gézlinde negatif yonlii

kalite algisinin olusmasina neden olmaktadir (Ozer, vd., 2016, s. 11).

Hizmetlerin degiskenlik  6zelligi, hizmet kalitesinin de degiskenlik
gbsterebilecegini ifade etmektedir. Isletmeler, hizmet sunumlarinda belirli kalite
standartlarin1 yakalyabilmek i¢in, personelini ¢esitli egitim ve seminerlerle
desteklemektedirler. Ancak, hizmete yonelik faaliyetlerin konusu insan oldugu ig¢in,
biitiin alanlarda beklenmeyen durumlarla karsilasmak miimkiin olmaktadir. Bu
durum, sunulan hizmetlerin de degismesine neden olmaktadir. Dolayisiyla igletmeler,
hizmet kalitesinde belirli standartlar1 yakalayabilmek ve hata paymi minimum
diizeye indirebilmek i¢in yogun bir g¢aba igerisinde olmalidirlar (Kocabulut ve
Albayrak, 2017, 293-303).

Gronross (1984)’a gore hizmet kalitesi li¢c kategoride ele alinmaktadir. Bunlar

(Gronroos, 1984, s. 36-44),
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1. Teknik Kalite; tiiketicinin bir hizmet ile etkilesimi sonucu ne aldigini ifade
etmektedir.

2. Fonksiyonel Kalite; hizmetlerin tiiketiciye ne sekilde sunuldugunu ifade
etmekte ve teknik kaliteye gore daha ¢ok 6znel yargi icermektedir.

3. Kurumsal Imaj Kalitesi; sunulan hizmet karsisinda tiiketicinin ne gordiigii
ve ne algiladigini ifade etmektedir. Kurumsal imaj kalitesini olusturan, teknik ve
fonksiyonel kalitedir.

1.6.7. Teknolojiden Yararlanma Avantaji

21. yy da isletmeler, kiiresellesen is yasaminda varligini siirdiirmeye ¢alisan,
cevresel degisimler karsisinda daha duyarli, karmagik ve zor olan teknolojilerden
faydalanarak rekabet giiclinii arttirmaya c¢alisan, verimlilik ve etkinlik odakli bir

organizasyon yapisina sahip olmaktadirlar (Yasin ve Quigley, 1994, s. 25-29).

Teknolojideki gelismeler, birgok yeni yontemi de beraberinde getirmektedir.
Bu noktada franchise sisteminin bir¢ok avantaji bulunmaktadir. Franchising alan
isletmelere muhasebe, teknoloji, personel egitimi gibi bir¢ok konuda, merkez isletme
tarafindan destek saglanmaktadir. Ciinkii franchise veren taraf, yatirnmcinin ve
dolayistyla markasinin basarili olmasini istemektedir. Bu da Franchising sistemine
girmek isteyen yatirimcilar i¢in 6nemli bir avantaj olmaktadir (Eser ve Korkmaz,
2011, s. 31).

Franchising sisteminde, yatirnmcinin ihtiyact olan teknoloji, franchisor
tarafindan temin edilmektedir. Teknolojinin arizalanmasi1 ya da demode olmasi
durumlarinda da franchisor tarafindan gerekli destek hizmetleri saglanmaktadir. Bu
durum franchisee i¢in, teknolojideki yeniliklerden kaynaklanan maliyetli risklerin

ortadan kaldirilmasi agisindan 6nemli olmaktadir (Yasin ve Quigley, 1994, s. 29).
1.6.8. Sistem Avantaji

Aslanoglu, (2007, s. 71-94), vergisel mevzuat ve muhasebe uygulamalarina
yonelik ¢alismasinda, Franchising sisteminin isletmeler acisindan Onemini
belirtmektedir. Calismada, isletmelerin uluslararasi pazarlara girebilmek ve rekabet
giiclerini arttirabilmek igin franchise sistemini tercih ettikleri ifade edilmektedir.
Ayni1 zamanda Franchising sistemi hem franchise alan hem de franchise veren

acisindan bir¢ok avantaj ve kolaylik saglamaktadir.
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Isletmelerin faaliyetlerini siirdiirebilmeleri igin sistematik bir diizene sahip
olmalar1 gerekmektedir. Franchising sistemi, {iriin veya hizmetlerin, ayn1 kalite ve
standartlarda tiiketiciye ulagsmasini saglayarak, miisteri memnuniyeti olusturmay1
amaclamaktadir. Bunun yami sira Franchising sisteminin yer ve zaman
farketmeksizin ayn1 kalitede, ayn1 standartta mal ve hizmet iiretmesi, yatirimcilar: bu

sisteme yonlendirmektedir (Karalar, 2005, s. 57).
1.6.9. Dagitim Avantaji

Dagitim sozlesmesinde dagitici, sOzlesmedeki kars1 taraftan bir iicret
almadigindan denklestirmedeki iist sinir saptanirken elde edilen tiim gelir dikkate
almmalidir. Eski misterilerden elde edilen menfaatlerin, dagiticilarin  briit
gelirlerinden ¢ikarilmasi da gerekmemektedir. Franchise alanlara, dagitimda faaliyet
gostermekte olan diger dagiticilara goére daha fazla indirimin saglanmasi veya
franchise alanlardan daha az dénemsel iicret veya giris licreti alinmasi gibi avantajlar
diistintildiiginde, denklestirme bedelinin diistiriilmesi gerektirebilir (Doganay, 2021,

S. 2294-2295).

Aracili dagitimda, hizmetlerin pazarlanmasinda yer alan ve genis uygulama
alanina sahip franchising, pek ¢ok girisimci tarafindan tercih edilen yatirim aracidir.
Franchising, pazarlama veya dagitim kanali olarak sistemde, ana firmanin diger bir
firmaya birtakim ayricaliklari, belli bir zaman diliminde ve alanda kullanma hakkin
vermesidir. Bu ayricalig1 taniyana franchisor, ayricaliktan yararlanana franchisee,

ayricaligin kendisine ise franchise denilmektedir (Yurdakul, 2003, s. 2).

Franchising’in dikey entegre olan dagitim kanali olmasi, en 6nemli 6zelligidir.
Bu dagitim kanalinin en Onemli avantaji ise dagitimdaki tiim faaliyetlerin,
tireticilerden tiiketicilere sistemli bir sekilde ulastirilmasidir. Sistemli ve etkin
dagitim kanalina sahip olabilmek ve bu durumun sagladig1 avantajlar1 franchisee’lar

franchising sistemine yonlendirmektedir (Kotler ve Turner, 1979, ss. 112-115).
1.6.10. Tasarim-Dizayn Avantaji

Standart kalitede ve fiyatta mal ya da hizmet iiretecek tasarimi Ongdrmesi
Franchising sisteminin 6nemli 6zelliklerindendir. Bu tasarim, isletmeye farkliliklar
ve biiylik isletme 6zelligi kazandirabilmekte ve alicilar da bu 6zelligiden dolay:

franchising’i tercih etmektedir (Young, 2001, s. 38-93).
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1.6.11. Karhhik Avantaji

Girisimciyi, yeni yatirimlara yonlendiren nedenlerin en basinda karlilik
gelmektedir. Kar, isletmenin devamliligi i¢cin 6nemli bir faktordiir ve yapabilmek icin
de 6nem arz etmektedir. Bundan dolayi isletmeler, kar olmadan uzun siire ¢calisamaz.
Franchising sistemi, farkli hizmet anlayisindan ve iretiminden otiirii girisimciye
rekabete girmeden kar saglama imkanmi sunmakta ve girisimcileri franchising’e

yonelmektedir (Karalar, 2005, s. 57).
1.6.12. Rekabet Avantaji

Rekabetin yogun olmasi igletmeleri farkli arayiglara yoneltmektedir. Yenilikler
gerceklestiren ya da farkli sistemler gelistirebilen isletmeler, rekabet durumunda
rakip isletmelere gore {stiinlilk saglayabilmektedirler. Farkli bir dagitim ve
pazarlama sistemine sahip olan franchising’i benimseyen isletmeler, ayni1 sektdrdeki
diger isletmelere karsi rekabette istiinliik saglamaktadirlar. Rekabetin tehlikelerinden
ve baskisindan uzak kalmak hatta rakip isletmelere karst iistiinlik arzusu
franchisee’lar1 (alicilari) franchising sistemine yonlendirmektedir (Weaven ve Frazer,
2003, s. 53-82).

Rekabetteki ustiinliigliin  elde edilebilmesi ve siirdiiriilebilmesi durumu,
isletmelerin yeni stratejiler gelistirmesini zorunlu hale getirmektedir. Bu kapsamda
piyasalarda olusan degisimler, isletmeleri rekabet Ustlinliigli saglayabilmek i¢in

strateji gelistirmeye itmektedir (Oral-Kara, Yesilaydin ve Hancioglu, 2018, s. 150).

Rekabete getirecegi eksiler ve artilar acisindan incelemeye tabi tutulan
franchise sozlesmeleri, dikey anlasma kapsamindadir ve 2002/2 Sayili Dikey
Anlagmalara Iliskin Grup Muafiyeti Tebligi’nden faydalanmaktadir. Franchise
verenlerin, pazar alanlar1 daha genis olacagindan, rekabette artis gosterecektir.
Franchise alanlar ise franchise verenin koymus oldugu kurallara uymak zorunda
olacak, yillik cirodan pay verecek, hukuken bagimsiz olsa bile her an bir denetim
icinde bulunacak, isletmeyi istedigi zaman devredemeyecek ve yaraticilig

kisitlanabilecektir (Aydogdu, 2001, s. 4).
1.6.13. Tedarik Kolayhg1 Avantaji

Franchising sisteminde, tedarik konusu bagka ticari kuruluslara ragmen daha
kolaydir, ayrica triinler planli ve kolay bir seklide gonderilmektedir. Boyle oldugu

icin bazi isletmeler bu sistemi tercih etmektedir. Sistem geregi lriinler ya direk
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olarak ana firmadan ya da anlagsma yapilan baska bir tedarik¢i firmadan
aliabilmektedir ve genellikle de ikinci sik tercih edilmektedir. Sirket iirlin tedarik
isini bagka bir firmaya da yaptirabilir. Ana firma bu mal ve beraberinde gerceklesen
hizmetlerin dokiimiinii kendisi yerine, anlasma yaptig1 bagka bir tedarik¢i firma veya
firmalara yaptirabilmektedir. S6z konusu aracilar onayli firma olduklari icin, sadece
franchisorun onay verdigi hizmet ve iiriinleri pazarlayabilirler. Bu satilan iirtinlerin
kalite kontrolu, ana firma yani franchisor tarafindan yapilmaktadir (Wakefield, 2002,
s. 511).

1.6.14. Franchising Anlagsmalarin1 Sona Erdiren Durumlar

Yapilan franhising anlagmalart her iki tarafi da boglandirmaktadir. Taraflarin
sorumluluklari, haklar1 ve uymakla zorunlu olduklar1 kurallar, sozlesmede acikga
belirlenmelidir. Bu franchise s6zlesmesindeki baglayict maddelerle birlikte,
anlagsmayi bitirecek olaylar asagidaki sekilde yer almaktadir (Sayar, Isik, Yildiz ve
Yavuz, 2020, s. 131).

I Surenin dolmasi

Taraflarin 6lum,
iflasi ve fiil ehliyeti

Franchising / : kayb
ozlesmesinin Sona {}§

Ermesi \
\ ki tarafli anlasarak
sona erdirme

Tek tarafli sona
erdirme

Sekil 6. Franchising Sozlesmesini Sona Erdiren Durumlar.
Kaynak: (Sayar, Isik, Yildiz ve Yavuz, 2020, s. 131).

Sekil 6 incelendiginde franchising sdzlesmesinin sonlanmasi, kendiliginden
veya hukuki islemler sonucu olmaktadir. Kendiliginden sona erme durumu, sdzlesme
siiresinin dolmasi, taraflardan birinin 6lmesi, iflast veya fiil ehliyeti kaybi ile
olmaktadir. Hukuki islemler ile olan ise, ya iki tarafin anlagsmasi sonucu, ya da tek

tarafli sonlandirma ile gergeklesmetedir.
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Franchise sozlesmesinin sona erebilmesi icin iki sartin olusmasi gerekir;
bunlardan birincisi kendiliginden olusan olaylar, digeri ise hukuksal nedenlerdir.
Sozlesmede belirlenen tarih geldiginde anlasma zaten sonlanmaktadir. Ama her iki
taraf da s6zlesme siiresini uzatmayi istediginde ileri bir tarihe uzatilabilirler. Yine iki
taraftan birinin vefat: veya sirketinin iflas1 sonucunda anlasma iptal olabilir. iflas
eden bir sirket sahibi diger isletme gilivenirligini zedeleyecektir. Kisisel yetenegiyle
yani el is¢ligiyle bir sirket olusumuna sahip ise, O6liimii halinde sozlesme de
sonlanmis olmaktadir. Yeni medeni kanunda “fiil ehliyetine” sahip olmanin
kosullart; ayirt etme giicline sahip olmak, kisithh olmamak ve ergin olmaktir.
Bunlardan biri veya birkagi eksikse durum degismektedir. Taraflardan birisi kurul
raporuyla kesinlesmigse bu hastalarin fiil ehliyeti yok kabul edilir; bundan dolay1
yapilan anlagmalar sona erer (Sayar, vd., 2020, s. 131).

Eger franchisee, s6zlesmede belirlenen sartlara uymazsa, tirlinlerle igili olan
standartlar1 ihlal ederse veya ana firmanin marka degerine zarar verecek islemler
yaparsa franchisor yani ana firma anlagmayi1 sonlandirabilir. Ayrica taraflarin
kararlariyla ve kendilerini ilgilendiren gecerli sebeplerden dolayr sodzlesmeler

feshedilebilir (Sayar, vd., 2020, s. 131-132).
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IKiINCIi BOLUM
ISLETME PERFORMANSI

2.1. Isletme Performansi ile ilgili Kavramsal Cerceve
2.1.1. Tesvik Kavram

Literatiirde 0zendirme, isteklendirme seklinde ifade edilen tesvik kavrami
Tiirkgede birgok farkli alanda kullanilmaktadir. En genel tanimiyla tesvik kavrami;
isletmelerin sosyo-ekonomik yapisina, kalkinma stratejilerine ve toplumsal yapisina
bagli olarak, belirli faaliyetlerin yapilmasi ya da yapilmamasini 6zendirmek amaciyla
kamu sektorliinin sagladigi nakdi ya da gayri nakdi destek paketi seklinde
tanimlanmaktadir (Dag ve Celik, 2018, s. 871).

En iyi uygulamalarin paylasimi, isletme icerisinde basarilarin tekrarlanarak,
performanslar1 iyilestirmenin en O6nemli yolu olarak ifade edilmektedir. Ayni
zamanda sunulan hizmet kalitesinin de kapsamli olarak arttirilmasi, kalite yetersizligi
nedeniyle is ve zaman kaybini 6nlemek, maliyet ve zaman kayiplarina neden olan
faktorlerden kacinilmasini saglamak, verimliligi ve kaliteyi arttirarak maliyet
tasarrufu saglamak gibi faydalar1 da bulunmaktadir. Nitekim isletme ici
uygulamalarin paylasimi, sorunlar ortaya ¢ikmadan tespit etme ¢oziimlemeye yonelik
farkli iyilestirme yaklagimlari i¢in de biitiinleyici olmaktadir. Isletme igerisindeki en
iyl uygulamalarin tesvik edilmesi, personelin en 1yl yaptig1 ise odaklanmasin
saglamakta ve bdylece miikemmellige ulasmasi miimkiin hale gelmektedir. Bu
yaklagimlar, 6grenme icin belirli standartlarin konulmasi yaklasimlarindan ¢ok daha
fazla tesvik edici olmaktadir. Dolayisiyla bir isletme, en 1yi faydalanilan
uygulamalar tespit etmek ve paylagsmak icin koordineli bir siire¢ gelistirdiginde

basarili olmasi da kaginilmaz olmaktadir (Starbuck, 1992, ss. 713-740).
2.1.2. Odiil Kavram

Isletmeler, rekabet arayisi igerisinde sahip olunan degerler arasindan, en gok
insan kaynaginin fark yaratacagmin bilincinde olurlar ve buna gore kazan-kazan
kuramima uygun sekillerde {icret ve 06diil yonetimi uygularlar. Son dénemlerde
yetkinlige ve performansa dayali 06diill ve iicretlendirme sistemleri birlikte
kullanilmaya baglanmis, maddi unsurlar ile personel motivasyonunu arttirmak ve ise

baglilik yaratmaya calismak amaglanmistir. Nitekim isletmeler, kendileri adina
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faydali olacak yetkinlikleri odiillendirerek, isletmeye rekabet avantaji saglatacak
performans ¢iktilarina doniistiirmektedirler. Buna gore 6diil yonetimi, motivasyon
acisindan ele alindiginda dikkat edilmesi gereken hususlar1 su sekilde siralamak

miimkiindiir (Budak, vd., 2017, s. 15-34);

1. Odiillendirme sistemi, calisanlari ve davramslarini pozitif veya negatif
yonlii etkileyerek, yonlendirir.

2. Odiiller, hakkaniyet ilkesine uygun yonetildigine, calisanlarin, isletme
amaclariyla uzlagsmalar saglanmakta ve is verimliligi artmaktadir.

3. Qdiiller, pozitif yonlii beklenti yaratmali, 6zendirici olmali, adil dagitiimali
ve takdir niteligi tasimalidir.

4. Calisanlar, daha basarili performansla daha yiiksek ddiillere sahip olacagina
inanmalidir.

5. Basarili performanslarin negatif yonlii sonuclart minimize edilmelidir.

6. Maddi odiller disinda kalan diger pozitif yonlii sonuglar da basarili

performans ile iliskilendirilmelidir.

Parasal
olmayan
odiiller
Qdil
P— Yonetimi
qugutv_ill_( > Strateileri ve Pazar aragtimast
Stratejileri Politikalan Y Performans
Parasal (Jeret v .
s Ugre_t_ve _p| Yonetimi Yilksck
—p|  Odiller adil Hp  Performans
A Iy defierleme 17| arurlan
Performansa /
dayalt ficret
L Yetkinlige dayal ticret "\‘ Y
Egitim ve
Gelistirme

d

Sekil 7. Odiil Yonetim

Kaynak: (Budak, Arpaci ve Tolay, 2017, s. 17).

Sekil 7 incelendiginde 6diil faktoriiniin, licret, statii, terfi, 6zel odiiller ve ek
imkanlardan olustugu goriilmektedir. Ayn1 zamanda 6diil yonetimiyle, ¢alisanlarin
orgiitsel hedefler dogrultusunda verimli ve etkili sekillerde performans gdstermeleri

amaclanir.

50



2.1.3. Performans Kavrami

Performans kavrami en genel tanimiyla hedefe iligkin faaliyetler sonucunda
elde edilenleri belirleyen bir kavram olarak ifade edilmektedir. Ayn1 zamanda belirli
kosullarda, onceden belirlenen hedefe ne kadar yaklasildigini veya elde edilen

sonuglar da ifade etmektedir (Karabiyik ve Ozyériik, 2021, s. 251).

Performans, belli bir donemde birey ya da grubun, is yaparken gosterdigi, caba
ve eylemlerin, nicel ya da nitel sonuglaridir. Tanimlar dikkate alindiginda
performans kavraminda, birey ya da gruptan, belirli bir siirede, belirli oranda is
beklentisinin oldugu ve elde edilen sonug ile beklentinin kiyaslandigi goriilmektedir.
Bu kiyaslama ise birey ya da grubun performansi olarak ifade edilmektedir (Uysal,

2015, s. 33).

Performans, en genel ifadeyle planli ve amagli bir faaliyet sonucu elde edilen
ciktilari, nitel veya nicel olarak belirleyen bir kavram olarak ifade edilmektedir.
Calisanlarin, belirli bir donem igerisindeki fiili basarilarini ve gelecege yonelik
potansiyel gelisimlerini belirleme c¢aligmalaridir. Aymi zamanda performans
belirleme, isletmede gorevi ne olursa olsun bireylerin, biitiin yoénleriyle
degerlendirilmesidir. Nitekim performans belirleme uygulamalar ile bir isletme
personelinin, gdstermesi gereken basari davranislarini gosterip gostermedigi tespit
edilebilir ve gerekli durumlarda gelisimi icin faaliyetlerde bulunulabilir (Uyargil,
2013, s. 31).

2.1.4. isletme Performansi Kavram

Isletme performanst; girisimcilerin sahip oldugu kisitl maddi varliklarimi, etkin
ve faydali sekillerde degerlendirerek, belirledikleri hedeflere ulasma yetenegi olarak
tanimlanmaktadir. Belirli donemlerde gerceklestirilen faaliyetler veya bu
faaliyetlerden elde edilen ¢iktilar da isletme faaliyetlerini ifade etmektedir (Karabiyik
ve Ozyoériik, 2021, s. 251).

Isletme performansini agiklayabilmek icin, isletmeleri sistem yaklasimiyla
degerlendirmek gerektigi ifade edilmektedir. Ciinkii agik bir sistem olan isletme,
cevreden enerji, bilgi, is giicli gibi faktorleri alarak, bunlar {iretim siirecinde
gereksinim duyulan mal ve hizmetlere doniistiirmekte ve topluma sunmaktadir. Ayni1

zamanda isletmelerin performans seviyelerini belirleyen isletme yapisi; girdi,
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doniisiim siireci, ¢ikti, geri besleme ve kontrol siirecinden olusmaktadir (Ozden,

2006: 527-543).

21.ylizyilda bilgi teknolojisi ¢oziimleri kullanilarak isletme performansini
arttirmak sik sik kullanilan bir siire¢ olmaktadir. Isletme performansinda meydana
gelen artiglar, bilgi teknolojileri ile isletme stratejileri arasinda gerceklesen bir adim

stireci olarak ifade edilebilir (Lipaj ve Davidavicien¢, 2013, s. 38-45).

Bilisim Sistemleri

[sletme Stratejisi sletme Performans

Sekil 8. Isletme Performansimm Konumu

Sekil 8 Incelendiginde, bir isletmenin, stratejik hedeflerini bilisim sistemleri
kullanarak takip etmesiyle, isletme performansini attirabilecegini sdylemek
miimkiindiir. Dolayisiyla bilisim sistemlerinin kullanimi, igletme performansi

lizerinde etkili olmaktadir (Karabiyik ve Ozyériik, 2021, s. 250).
2.1.5. isletme i¢i Performans

Isletme igi performans gostergeleri; referanslar, rekabet giicii, cografi konum,
hata analizleri, programlar, network sistemi, tasarim ve mihendislik becerisi,
donanim, Ar-Ge, esneklik, organizasyon yapisi, esneklik ve egitimdir (Pineda, Liou,
Hsu ve Chuang, 2018, s. 103-117).

Isletme ici performans, isi akislar ile kalite yonlii faaliyetleri, siirecsel bir
sekilde yansitmaktadir. Dolayisiyla isletme i¢i performans uygulamalarinda, misteri
ve paydaslara iligkin belirlenen hedeflere ulagabilmek icin, dnemli yontemlerin
belirlenmesi gerekmektedir. Isletme ydnetiminin basar1 ve denge unsurlarinda,
miisteri taleplerini belirledikten sonra isletme i¢i performansa iligkin faaliyetler,
degerler zinciri kapsaminda uyarlanmalidir. Nitekim isletmelerdeki kalite
uygulamalar1 da c¢alisan performansini dogrudan etkilemektedir. Buna gore

isletmeler, kalite uygulamalariyla, performanslarini arttirarak hem yerel hem de
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ulusal pazarlarda rekabet avantaji elde etmektedirler (Ozer ve Karabulut, 20173, s.
29-346).

2.1.6. Miisteri Performansi

Miisteri performansi, bir isletmenin yeni miisteri bulabilme ve mevcut miisteri
iligkilerini siirekli hale getirebilme derecesini ifade etmektedir. Ayni zamanda
miisteri performansi, isletmelerin satig ve paralel olarak finans performanslarini da

etkilemektedir (Tucker ve Pitt, 2009, s. 407).

Miisteri; isletmelerin ortaya koydugu iiriin ya da hizmeti alarak, kullanan
kisidir (Demirkaya, 2000, s. 11). Yeni ekonomik diizenin belirleyicileri olan
miisteriler, aligveriglerinde gegmise gore ¢cok daha segici ve dzgiir olmaktadirlar. Bu
da isletmelerin, miisteri memnuniyeti ve siireklilik iligkisini zorlastirmaktadir.
Nitekim geleneksel pazarlama stratejilerine alternatif olarak gelistirilen “’miisteri
iligkileri yOnetimi’’ pazarlama alaninda Onemli doniisiimlere neden olmaktadir

(Ozilhan, 2010, s. 18).

2.1.7. Ogrenme ve Yenilik Performansi

Rekabetin hizla arttig1 ve bununla paralel kosullarin da hizla degistigi ortamda,
isletmelerin varligini siirdiirebilmesi igin siirekli 6grenmeye agik olmalari, 6grenen
bir organizasyon olmay1 benimsemeleri, bilgiyi bulma, paylasma ve yenilik¢i olma
cabasi icerisinde olmalar1 gerekmektedir. Ciinkii kiiresel rekabet ortaminda
isletmeler, bilgiye sahip olduklari, bilgiyi paylasabildikleri, isletme bilgisine
donustiirebildikleri, 6grenen bir organizasyon olarak yeniliklere agik olduklar siirece

rekabet tistlinliigii elde edebileceklerdir (Uguz-Arsu, 2021, s. 1-15).

Yenilikler, bir isletmenin orta ve uzun vadedeki basarist i¢in biiyiik dneme
sahip olmaktadir (Yiicel ve Ozgil, 2020, s. 404-434). Buna gore yenilik
performansini, bir isletmenin, yeni bir iriin veya hizmeti kullanma durumu olarak
tanimlamak miimkiindiir (Yavuz, 2010, s. 143-173).

Yenilik performansinin, isletme yonetiminin yenilik ortamini destekleme
politikalar1 tizerindeki rolii dikkate alinarak degerlendirilmesi gerekmektedir
(Fleaca, 2018, s. 589-596). Dolayisiyla yenilik performansini arttirmak ve
gelistirmek isteyen isletmelerin, 6grenme egilimli bir orgiit kiiltiiriinii benimsemeleri,
devlet kaynaklarini kullanmalari, rakipleriyle dayanisma ve isbirligi igerisinde

olmalar1 gerekmektedir (Li, Xia ve Zajac, 2017, s. 193-216).
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2.2. Isletmelerin Performansi Uzerine Etki Eden Faktorler

Motivasyonu yiiksek, katilimet, iyi iletisimlerle gorevini siirdiiren ve kendisini
gelistiren ¢alisanlar; isletmelerin basarisina ve karligina 6nemli katkilar sunmaktadir
(March ve Simon, 1993, s. 4). Bir bireyin hareketliligini artiran beceri ve nitelikler
"hareket sermayesi" olarak adlandirilmaktadir ve bunlar; egitim, bilissel yetenek ve

meslege 6zgii egitim gibi boyutlar1 icermektedir.
2.2.1. Bireysel Unsurlar

Bu unsurlarin is performansiyla olumlu yonde iliskili oldugu gbéz Oniinde
bulunduruldugunda, yiiksek performans gosterenlerin isyeri unsurlarindan duyulan
memnuniyetsizlik konusunda harekete gecme kapasitelerinin diigiik performans
gosterenlere kiyasla daha yiiksek olmasi muhtemeldir c¢iinkii kosullar elverissiz

oldugunda alternatif islere yonelmektedirler (Trevor, 2001, s. 621).

Banuri ve Keefer’e gore (2013, s. 11) ¢alisanlarin yaptiklari igin ilgi ¢ekiciligi
veya algilanan sosyal degeri gibi dogal Ozellikleri nedeniyle iyi performans
gostermekte ve i¢sel motivasyon artmaktadir. Calisanlarin performansinin kurumdaki
isin dogasiyla ilgisi olmayan odiillerden kaynaklanmasina, "digsal motiasyon
denilmektedir. Pink ise (2011, s. 57) performansa bagli 6demenin, g¢alisanlarin
yaptiklari isin niteligine iliskin algilarin1 degistirmeleri nedeniyle i¢sel motivasyonu
dislayarak c¢abanmn azalmasma yol agabilecegini belirtmistir. Ozellikle performans
O0demesinin  calismayanlarin  cezalandirilmast  seklide gelisiyorsa  dislama
belirginlesebilir ve yaraticiligi ve isbirligini engelleyebilir. Ayrica, Pink (2011, 48)
parasal ve diger digsal tesviklerin hem verimsiz (¢iinkii siklikla i¢sel tesviklerin altini
oyarlar) hem de gereksiz (¢iinkil igsel tesvikler bireysel verimliligi en iist diizeye
¢ikarmak i¢in kullanilabilir) oldugunu savunmaktadir. Niemiec vd. ise ( 2009, s.
292), ampirik ¢alismalardan yola ¢ikarak, gorevlerin bireyin (i) 6zerklik; (ii) ustalik
(uzak hedefler yerine siirekli artan Ogrenme ve iyilestirmeler) ve (iii) amag
duygusunu en iist diizeye c¢ikaracak ve genel performansi artiracak sekilde

yapilandirilabilecegini 6ne siirmiiglerdir.

Performans, bireylerin islerini yerine getirmek amaciyla harcamis olduklari
cabalar sonucunda elde ettikleri basar1 diizeyi olarak tanimlanmaktadir. Bir bireyin
performansi sahip oldugu degerlere, niteliklere, inang¢ ve yeteneklerine baglidir. Bu

nedenle bireysel performans, esnek yapiya sahiptir (Morillo, 1990, s. 270).
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2.2.1.1. Yas

Isletmeler, deneyime, bilgiye ve is ahlakina sahip bir calisanlar1 istindam etmek
ister boylece, kayip is zamanini azaltabilir ve geng ¢alisanlara kiyasla sirket i¢in daha
fazla kar olusturabilirler. Ancak yash c¢alisanlar; daha kidemli olmanin getirdigi
giivenle fazla yonetim zorlugu olusturabilir; yashligin getirdigi dikkatsizlik
nedeniyle de, akut yaralanmalar, goz hasarlari, el yaniklart vb. gibi daha fazla saglik
ve fiziksel sorunlar1 yasayabilirler. Geng ¢alisanlar, ekip olusturma, yaratici bir bakis
acis1, Uretkenlik ve igyeri verimliliginin artirilmasi agisindan daha iyi bir potansiyele
sahiptirler. Geng ¢alisanlar, yasl ¢alisanlara gore daha tutkulu, enerjik ve yeni isleri
kabul etmeye daha yatkin olabilir, daha kolay yonetilebilir ve daha yiiksek
tiretkenlige sahip olabilirler. Ancak gen¢ c¢alisanlarda, istikrar eksikligi, beceri
eksikligi, tecriibe eksikligi, disiplini takip etmeleri zorlugu ve baskiyla basa ¢ikmada
basarisizliga agik olmalari gibi sorunlar yasanabilmektedir (Wongsnuopparat ve
Chunyang, 2021, ss. 61-62).

Isgiicii yaslandikca, akademisyenler ve politika yapicilar yash calisanlarin
ulusal isgiicii piyasalarindaki ve sirket, organizasyon ve isyeri ortamlarindaki
durumuna giderek daha fazla dikkat etmektedir. Son zamanlarda yapilan ¢alismalar,
igverenlerin yash ¢aliganlara yonelik tutum ve uygulamalarini incelemis ve yaygin
yas kaliplarinin devam ettigini gostermistir. Bir goriise gore, sirketlerin politikalar
dolayli olarak toplum normlari, gen¢ ve yash calisanlara iliskin temsiller ve
kaliplagsmis yargilar tarafindan belirlenmektedir. Organizasyon temelli bir baska
bakis acis1 ise, iist diizey ve orta diizey yOneticilerin yash calisanlara yonelik tutum
ve varsayimlarinin politikalar ve uygulamalar hayata gegcirilir (Branine ve Glover,
2001, s. 31). Yasin hem personel gorevlendirmesi hem de egitim tahsisi lizerinde
giiclii bir etkisi oldugu gosterilmistir. Yaslilarin yeni teknolojileri Ogrenme
becerilerinden yoksun olduklar1 algisi, yeniden egitimden dislanmalarina,
becerilerinin eskimis olmasina, mesleklerinde gerilemelerine ve isten erken
ayrilmalarina yol agmaktadir. Yasa gore karma ekiplerin olusturulmasi ve yaslar
arast beceri ve yetenek kombinasyonlarmi taniyan performans o6diillendirme
sistemlerinin uygulamaya konulmasi1 denenmelidir. Bu tiir sistemler bireysel
kapasitelere odaklanmali ve yasa bagl kalip yargilar1 asmalidir (Brooke ve Taylor,
2005, s. 426).
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2.2.1.2. Cinsiyet

Kadin girisimciligi son yillarda hizla artmis olsa da, son arastirmalar diinya
genelinde girisimcilik faaliyetlerinin  ¢ogunun erkek girisimciler tarafindan
yiritildiigline dair ikna edici kanitlar sunmaktadir (Kelley, vd., 2011, s. 4).
Girisimcilerin kurdugu yeni firmalar, ekonomik biiylime i¢cin énemli bir katalizor
olarak kabul edilir ve erkek ve kadinlarin kurdugu firmalarin performansina yonelik
bir ilgi gelenegi vardir. Performansta gozlemlenen cinsiyet farkliliklar: {izerine kayda
deger bir arastirma cabasi sarf edilmistir ve bazi akademisyenler cinsiyet ile firma
performansi arasinda karigik bir iligki bulmus ya da hi¢ iligki bulamamis olsa da
bircok calisma genel olarak kadinlara ait firmalarin erkeklere ait firmalara kiyasla
daha diisiik performans gosterdigini ortaya koymustur (Fairlie ve Robb, 2009, s.
375). Firma varliklar1 ve endiistriye ek olarak, firmanin bdlgesel konumunun
firmalarin rekabet¢i konumunu etkiledigi fikrine olan ilgi de artmaktadir. Yigilma
ekonomileri nedeniyle firmalar birbirlerine yakin konumlanarak fayda saglayabilir ve
daha kiimelenmis bolgelerde bulunmanin faydasi firmalarin veya vasifli iscilerin
yogunlagmastyla artabilir. Mevcut arastirmalar, firma kaynak ve ortam 6zelliklerinin
performans acisindan 6nemli olabilecegini, ancak erkek ve kadin girisimcilerin firma
Ozelliklerinde sistematik olarak farklilik gosterdiklerini ortaya koymustur (Acs ve
Bosma, 2011, s. 125).

Isletme sahibi ozelliklerinin (isletme sahibinin yasi, cinsiyeti, motivasyonu,
egitim diizeyi, becerileri ve deneyimi ile giinliik calisma saati) ve isletme
ozelliklerinin (isletmenin yeri ve isletme sektorii) isletme performansi iizerinde
Oonemli bir etkiye sahip oldugu bulunmustur. Sosyal feminist teori, erkek ve kadin
sosyallesmesinin is performansini etkiledigi varsayimina dayanirken siire¢ farklidir,
kadin ve erkek arasindaki is ve evdeki cinsiyet rolleri gibi bu dogal farkliliklar is
performansinda farkliliklara yol agar (Mandiringana, 2018, s. 1). Bir akademik
arastirma konusu olarak kadin girisimciligi, akademisyenler, uygulayicilar ve
hiikiimetler tarafindan biiytik ilgi gormiistiir. Kadin girisimciligi, Kadinlarin istihdam
yaratma, ekonomik biiylime ve refah yaratma agisindan ulusal ekonomilere 6nemli
katkilarda bulunduklar1 gergeginin kabulii son zamanlarda artmaktadir. Yapilan
arastirmalar, is performansi iizerindeki cinsiyet farkliliginin, is performansini
etkileyen cesitli faktorlerle birlikte tiim diinyada hala 6nemli oldugunu gostermistir

(Chirwa, 2008, s. 347).

56



Carter, D'Souza, Simkins ve Simpson, (2010) tarafindan yapilan bir ¢alismada
S&P 500 endeksinde islem goren ABD sirketleri iizerinde, yonetim kurullarindaki
etnik cesitlilik ile cinsiyet ¢esitliliginin, isletme performansi iizerindeki etkilerini
incelemislerdir. Performans olgiiti olarak “’Tobin Q’’ oranmin kullanildig
caligmada, kurullardaki kadin iiye sayist ve etnik c¢esitliligin, isletme performansini

etkilemedigi sonucuna ulagilmistir

Kili¢ ve Kuzey (2016) tarafindan yapilan bir ¢alismada ise; 2008-2012 arasinda
BIST de islem goren finans dis1 149 isletme {izerinde, yonetim kurulundaki cinsiyet
cesitliligi ile isletme performanst arasindaki iliski incelenmistir. Calismanin
sonuglarina gore Tirk sirketlerinin yonetim kurullarinda erkek egemenliginin hala
stiregeldigini, isletme performansi ile cinsiyet cesitliligi arasinda ise kuvvetli ve

pozitif yonlii bir iliski oldugunu tespit etmislerdir.

Brahma, Nwafor ve Boateng, (2020) tarafindan yapilan bir ¢alismada; Londra
Borsast FTSE 100 endeksinde islem goren isletmelerde isletme performansi ve
cinsiyet cesitliligi arasindaki iliskiyi incelemislerdir. inceleme sonucunda isletme
performansi ile cinsiyet cesitliligi arasinda anlamli ve pozitif yonli bir iligki tespit
edilmistir. Bunun yani sira, bir yonetim kurulunda li¢ ya da daha fazla kadin iye
varsa sonuglarin Oneminin daha c¢ok artacagini ve kesinlik kazanacagim

belirtmislerdir.
2.2.1.3. Medeni Durum

Jordan ve Zitek, (2012, s. 474), bekar kadinlarin ilerlemeye bagllik, iste
basarili olma, dikkatin dagilmamas1 gibi faktorler nedeniyle evli kadinlara kiyasla is
verliiliklerinin daha yiiksek oldugunu belirtmigleridir. Sosyal sorumluluklar ve uzun
saatler boyunca calisma istegi. Calisma ayrica yeni evli bir kadinin adanmigliginin ve
is performansinin azaldigini; buna karsin yeni evli bir erkegin adanmishginin ve is
performansiin arttigin1 ve bu farkin evli bir kadint evli bir erkege kiyasla isten
ayrilmaya daha istekli hale getirdigini tespit etmistir. Buddhapriya (2009) bekar
kadinlarla karsilastirildiginda, evli ve bekar kadmlarim (dul ya da ayri1 yasayan)
kariyer ilerlemelerinde daha fazla engelle karsilagtiklarini  bulmustur; aile
sorumluluklarina olan bagliliklar1 nedeniyle is-yasam zorluklarinin yani sira kariyer
kararlarin1 da biiyiik 6lglide etkilemistir (Buddhapriya, 2009, s. 31). Ayrica, daha

once bahsedilen ¢alismalarin aksine, Baruch ve Barnett (1987) ¢oklu yasam rollerine
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(0rn. ¢alisan, es, anne) sahip kadmnlarin evli olmayan, c¢alismayan veya ¢ocuksuz
kadinlara kiyasla daha az depresyon ve yiikksek oOzgliven yasadiklarini ortaya
koymustur. Ancak yazarlar, rol agisindan niteligin nicelikten daha énemli oldugunu

savunmuslardir (Baruch ve Barnett, 1987, s. 578).

Ozellikle, gorev odakli ortamlarda, evliligin anneler igin olumsuz
degerlendirilen bir durum olarak islemesi beklenmektedir. Correll ve digerlerine
(2007)  gore, evli anneler olumsuz degerlendirilirken evli  babalar
odiillendirilmektedir. Bununla birlikte, bekar ebeveynlerden olusan bir alt
popiilasyonda, bakim verme ve ekmek kazanma rollerinin ebeveynin cinsiyetinden
ayrisacaglt ve bunun da anne ve babalar i¢in isyeri sonuglarinda 6nemli Olgiide
azalmig bir farka yol acacagi iddia edilmektedir (Correll, vd., 2007, s. 1297).
Yazarlar, ortaklik statiisiiniin IKY uygulamalar1 ile ¢alisan bagliligi arasindaki
etkilesimi neden ve nasil daha da degistirmesinin beklendigini detaylandirmaktadir.
Evliligin getirdigi statii ¢agrisimlari, en dogrudan aile isi ile piyasa isini birbirinden
ayiran toplumsal cinsiyet sistemi olan ev kadinligi kavramiyla iligkilendirilebilir
(Williams ve Dempsey, 2014, s. 89). Giiniimiizde, profesyonel pozisyonlarda ¢alisan
kadinlarin sayisindaki artis, sosyal bilimcileri, psikologlari ve igverenleri, kadinlarin
degisen statiilerinin is deneyimlerini nasil etkiledigini dikkate almaya sevk etmistir.
Calismalar, cinsiyet ve medeni durumun diizenleyici rolleri hakkinda ampirik
kamitlar ortaya koymustur. Sonuglar, erkek 6n cephe ¢alisanlarinin IKY uygulamalari
ile calisan bagliligr arasindaki pozitif iligkiyi artirdigini, ancak bu pozitif iliskinin
evli ¢alisanlar tarafindan zayiflatildigin1 géstermistir (Vuong ve Suntrayuth, 2019, s.
1644).

Isletme performansini etkileyen bir diger unsur da medeni durum olarak kabul
edilmektedir. Nitekim evli giftlerin 6zellikle ailelerine karst sorumluluk duygusu
hissettikleri diistiniildiiglinde islerini veya yatirimlarini kaybetme korkusu yasamalari
bunun en iyi Orneklerindendir. Yogun rekabet kosullar1 karsisinda isletmelerin
siireklilik elde etmeleri de cok daha zorlastigi icin, emek giiciine daha c¢ok
odaklanmalar1 hem rekabet avantaji hem de siirdiiriilebilirlik agisindan Onemli
olmaktadir. Ayn1 zamanda isletmeler agisindan c¢alisanlar, taklit edilmesi miimkiin
olmayan unsurlardir. Bu noktada g¢alisanlar ile orgiit arasindaki iliski, ¢alisanlarin
orgiite karsi tavirlar1 gibi konularla ilgili arastirmalar da artis gostermektedir (Yavuz

ve Bediik, 2016, s. 301).
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2.2.1.4. Egitim Diizeyi

Calisanlarin baghiligini artirmanin bir yontemi de egitimin degistirilmesi ve
yeniden yapilandirilmasidir. Yeni ¢alisanlar igin, oryantasyonun giincellenmesi,
organizasyon politikasinin ve prosediiriiniin agiklanmasina yardimei olabilecek daha
fazla organizasyon bilgisi eklenmesi, yeni gelenler i¢in kurulusun nasil islediginin
aciklanmasi gerekir. Buna ek olarak, oryantasyon sayesinde yeni ¢alisanlar kurumun
hedefini net bir sekilde anlayabilir ve kurumun misyonuna ulasmak igin
performanslarina nasil katkida bulunabileceklerini bilebilirler. Mevcut ¢alisanlar igin,
isle ilgili bilgilerini gézden gecirmek iizere egitimin siirdiiriilmesi gereklidir. Ayrica,
personelin is yerinde yiiksek verimlilik elde etmek icin becerilerini gelistirmelerine
de yardimci olur. Egitim yatinmlarindan yiiksek fayda elde etmek icin, egitimde
dijital teknolojiyi kesfetmelidir. Hem bilgi gelistirme ihtiyacim1 karsilayan hem de
zaman i¢inde kolaylik saglayan dijital siniflar olusturmak iyi bir fikirdir. Her
pozisyonun kendi uzmanlik bilgisi oldugundan, her departmanin deneyim paylasimi
ve birlikte Ogrenme yoluyla calisan becerilerini ve bilgilerini korumak ve
pekistirmek icin kendi egitim zamanlarin1 olusturmalarn tesvik edilir. Sonug olarak,

calisanlarin kuruma baglilig1 ve performansi artacaktir (Vuong ve Suntrayuth, 2019,
S. 1646).

Girisimcilerin egitimi i basarisina giden yolu etkileyebilir ¢iinkii bu,
yoneticilerin giiven, psikoloji, bilgi ve beceri gibi 6ziimseme kapasitelerini olusturma
stirecidir. Takahashi (2009) kiiciik isletmelerdeki basar1 faktorlerinden birinin isletme
sahibinin egitim diizeyi oldugunu ve bunun isletmenin hayatta kalmasina, karmasik
bir ¢evreyi yonetmesine ve isletme karliligin1 korumasina yardimci olabilecegini
belirtmektedir (Takahashi, 2009, s. 29). GEM (2010), egitimin bireylerin bir is kurma
inancin1 ve ayni zamanda isin baslangic asamasinin Otesinde hayatta kalma
olasiligini artirdigini bildirmistir. Literatiirdeki bir¢cok calisma, calisanlarin isleriyle
ilgili egitim almalarinin performanslarii artirdigini gostermektedir. Performanstaki
bu artig isletme performansina da yansimaktadir. Egitim, basarili bir kurumsal
kaynak planlamasi olusturmanin 6n kosuludur (Global Entrepreneurship Monitor
(GEM), 2010). Akar, Esen & Ozer (2013), bireyin istenilen davrams degisikligini
saglama slirecinin egitimin tanimi olarak kabul edildigini belirtmistir. Bilgi
teknolojilerinin kabulii ve kullaniminda temel rol oynayan egitim, bilgi ve meslek

diizeyini artirmaktadir. Kurumsal kaynak planlamasi uygulamasmin entegre bir
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parcasidir ve kritik basar1 faktorlerinden biridir. Egitim, sistemin verimli bir sekilde
kullanilmasii saglamak, sirkete fayda getirmek, uygulamadaki zorluklarin ve
genislemelerin {istesinden gelmek icin Onemlidir. Egitim, kurumsal gelisimin
desteklenmesinde anahtar siire¢ olarak kabul edilmektedir. Bir kurumun
performansint artirmak i¢in calisanlarin neyi nasil yapmalart gerektigini bilmeleri

gerekir (Akca, vd., 2013, s. 168).

Egitim diizeyi ylksek oldugu zaman, emek piyasasinda da daha yiiksek gelir
elde edilmektedir. Dolayisiyla egitim diizeyi ile isgiicii performansi arasinda giiglii ve

dogrudan bir iliski oldugunu séylemek miimkiindiir (Bigerli, 2003, s. 61).
2.2.2. Yonetimsel Unsurlar
2.2.1.1. Motivasyon

Rekabetin yaraticilik, yenilik¢ilik avantajlarindan ziyade biitliniiyle liretime
dayandigi yillarda, digsal ddiiller ¢alisanlarin performanslarini ve motivasyonlarini
yiikseltebilmekte iken giiniimiizde yeterli olmamaktadir (Cebeci ve Kamasak, 2021,
s. 49).

Is performansmi, ¢alisan motivasyonunu arttirmak icin IK uzmanlarinm,
isletme yoneticilerinin istthdam amaciyla; isgiicli secimini, yerlestirme yontemini,
calisanlarin i tanimlarinin yeniden tasarlanmasindaki unsurlari, mentorluk ve kogluk
gibi kisisel gelisim uygulamalarim1 da igeren entegre sistemler ve stratejiler
olusturmalar1 énemlidir. Is zenginlestirme, daha fazla 6zerklik saglama ve kariyer
gelisimi ¢alisanlarin is performanslarini arttirmanin diger yollar1 arasindadir (Cebeci

ve Kamasak, 2021, s. 62).
2.2.1.2. Stres

Stres, kriz igerikli bir durum olmakla birlikte net olmayan ruhsal ve fiziksel
tepkilere denilmektedir (Simsek ve Celik, 2013, s. 14). Bagka bir tanimla stres; birey,
tepki vermeye mecbur birakildiginda ya da ihtiyaglarindan vazge¢mek zorunda
kaldiginda bireyde, dissal ve igsel kaynakli gerilimlere yol acan bir giictiir. Bireyler
gibi oOrgiitlerin de miicadele ettikleri stres faktorleri bulunabilmektedir. Stres,
calisanlarin basarma kapasitelerini diisirmektedir ve bu durum isletmeler igin

problem olusturmaktadir (Isikhan, 2004, s. 47-48).
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Bireyler ¢alisma hayatinda stresle karsi karsiya kalabilmekte ve stresin sebep
oldugu maliyet, Orgiit acisindan azimsanamayacak kadar c¢ok olabilmektedir.
Hastalik, devamsizlik, motvasyanda diisiis gibi sebepler ile {liretim azalmakta bu
durumda stres isletme icin 6nemli maliyetlere neden olmaktadir. Calisanlarin is
tatminlerinin ve doyumlarinin azalmasiyla verimliligin diismesi, ise karsi isteksizlik,
isteki verimligin diismesi, is hatalarmin yapilmasi gibi durumlarda ¢alisanlar ve orgiit

i¢cin olumsuz durumlar yasanabilmektedir (Eris ve Yiicel, 2018, s. 317).
2.2.1.3. Yonetim Tarzi

Yonetim tarzi, bireyin davranisini, tutumunu ve performansini etkilemekte bu
da orgiitsel performanstaki artis1 veya azalis1 etkilemektedir (Uche ve Timinepere,
2012, s. 200). Calisanin orgiite yonelik bagliligini artiran, ilgi diizeyini yiikselten,
is¢iler ile yoneticilerin etkilesimini niteleyen bdoylelikle orgiitiin ve calisanlarin
verimliligini etkileyen unsurlardan biri yonetim tarzidir (Ogunola, Kalejaiye ve
Abrifor, 2013, s. 1).

Yonetim tarzi, orgiitsel etkililigi saglamada kritik bir 6neme sahiptir ve orgiitii
yonetme bi¢imi olarak nitelendirilmektedir (Uche ve Timinepere, 2012, s. 199).
Yonetim tarzinin, astlar ile yonetici arasindaki iletisimin etkililigini, astlarin kararlara
katilma ve sorumluluk {dstlenme diizeylerini azaltacagi veya arttiracagi
diisiiniilmektedir. Yonetim tarzinin, is¢inin Orglitiin yarari icin ¢aba sarf edebilmesi,
orgiitlin vizyonuna katki saglayabilmesi, kendisini Orgiite ait hissedebilmesi gibi
davranig ve tutumlar {izerinde olumsuz veya olumlu bir etki olusturabilecegi

belirtilmektedir (Agrusa ve Lema, 2012, s. 17).

Isletme performansini etkileyen ydnetim tarzlari; otokratik, demokratik, serbest
birakici ve babacan yonetim tarzlari olarak belirtilmektedir (Marshall, 2012, s. 9-10);

1. Otokratik Yonetim Tarzi; hiyerarsinin, emir-komuta zincirinin dikkate
alindig1 ve biirokratik orgtiilerde siklikla goriilen bir yonetim tarzidir. Bu yonetim
tarzinda yoneticiler, astlarindan kurallara, amaclara, prosediirlere ve politikalara
uygun tavirlar sergilemelerini beklemektedirler. Ayn1 zamanda yonetici ile astlar
arasindaki etkilesim olduk¢a diisiik diizeyde olmaktadir. Dolayisiyla yoneticiler,
astlarindan karar alim siireglerine katilmalarini ya da is siireglerinde otonom sahibi

olmalarini istemezler (Goodnight, 2011, s. 821).
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2. Demokratik Yonetim Tarzi; calisanlarin karar alma siireglerine katilimi ve
yetki devrini 6n plana ¢ikartan bir yonetim tarzidir. Bu nedenle modern orgiitlerin
bircogunda kritik bir rol tistlenmektedir. Bu yonetim tarzinda yoneticiler, astlarindan
belirli bir diizen icerisinde ¢alismalarini bekler, karar verme siireclerinde astlarinin
fikir ve Onerilerini dikkate alir ve basarilarini takdir ederek motivasyonlarinin
artmasini saglar (Marshall, 2012, s. 19).

3. Serbest Birakict Yonetim Tarzi; ¢ogunlukla yaraticilik ve yenilik¢iligin 6n
planda oldugu isletmelerde benimsenen, astlar {izerinde minimum kontrol kurmayi
amaglayan yonetim tarzidir. Serbest birakici yoneticiler, astlarinin kendi amaglarini
belirlemelerine, gorev ve sorumluluklariyla ilgili karar almalarina, is ile ilgili
stireclerde otonom sahibi olmalarina ve se¢im yapmalarina imkan sagamaktadirlar.
Bu yoOnetim tarzi, astlarin deneyim, bilgi ve yeteneklerinin {ist diizey oldugu
durumlarda isletmede yenilege ve yaraticiliga neden olurken, yetersiz oldugu
durumlarda ise basarisizlikla sonuglanabilir (Steinke, 2013, ss. 9-10).

4. Babacan Yonetim Tarzi; biitiin is siireglerinde astlariyla ilgilenen, elinden
geldigi kadar onlara yardimci olmaya galisan, bir yonetici gibi degil, daha ¢ok
babacan tavirlar sergileyen bir yonetim tarzidir. Bu tarz yoneticiler, astlarini yalnizca
belirli bir diizeyde kontrol altinda tutarlar ve boylece onlar1 yaraticiliga, yenilikgilige
tesvik ederler. Bunun yani sira babacan yoOnetim tarzini benimseyen yoneticiler,
astlariin  calisma ortami disindaki bireysel problemleriyle de ilgilenerek,
motivasyonlarinin ve orgiitsel bagliliklarinin artmasina yardimci olmaktadir (Anwar,
2013, s. 109).
2.2.1.4. Arkadagslik Ortami

Calisanlarin bireysel 6zellikleri, yasi, arkadaslik iliskileri, isletme yapisi ve isin
gerekliliklerinin etkilesime girmesi sonucunda orgiitsel iklim ortaya ¢ikmaktadir.
Egitim kurumlarinda cinsiyet ve yas farki gozetilmeksizin calisanlart destekleyici
faaliyetlerde bulunmak, onlar1 yaraticiliga ve yenilik¢ilige tesvik ederken; onlari
kontrol altinda tutmaya calismak ya da kisitlayict davraniglarda bulunmak da
olumsuz yonde etkilemektedir. Bu noktada isletmelerin, Orgiitsel iklimi en dogru
sekillerde gelistirebilmeleri i¢in ¢alisanlarin duygulan, istek ve ihtiyaclar karsisinda
duyarl olunmasi, yapici geri bildirimler saglanmasi, 6neri ve goriislerde bulunulmasi

gerekmektedir (Yildiz, 2021, s. 300).

62



Calisanlar, her zaman basarilarindan yeteri kadar tatmin olmamakta, ¢linkii
yapay olarak algilanan bircok davranisin ortaya ¢ikma ihtimali bulunmaktadir.
Calisma ortaminda, ¢alisanlar ile yoneticiler arasinda olusan arkadaglik ortami buna

ornek verilebilir (Kurt ve Calik, 2010, s. 169).
2.2.1.5. Ucret

Perofrmans degerlendirmenin en 6nemli amaclarindan biri, sonuglarin iicret
yonetimi sistemine entegre edilmesidir. Cogu isletmede dogrudan veya dolayli olarak
performans degerlendirme sonuglari, bireylerin T{icretlendirme politikalarinin
olusturulmasinda etkili olmaktadir. Nitekim bu amag¢ sistemin Onemli bir
paradoksunu i¢cermektedir. Nitekim performans degerlendirme sisteminin ¢alisanlari
motive edebilmesi i¢in olusturulacak teorilerin, 6diil sistemi ile performans sistemi
arasinda iliski kurmasi ve calisanlarin da bu iliskiyi acik¢ca gérmesini saglamasi
gerekmektedir. Bu iliskiyi olusturmadaki en iyi yontem ise maas, prim, komisyon
gibi parasal odiller belirlenirken kullanilan kriterlere ek olarak, bireylerin

performans degerlendirme sonuglarinin da bir veri olarak kullanilmasidir (Acar,

2000, s. 65).

Bireylerin maddi kazanglarinin orani ile performanslar1 arasinda dogrusal bir
iligki bulunmaktadir. Doalyisiyla bircok kurumda performans degerlendirme
sonuglari, dogrudan veya dolaylt sekilde {icret politikalarinda kullanilmaktadir. Bu
noktada 6nemli olan, diisiik performansla ¢alisan bireyler diisiik ticret alirken, ytliksek
performansla calisan bireylerin ise yliksek ticret aldiklarina dair bir algi olusmamasi
gerektigidir. Oncelikle amaglanan, yiiksek basari ve performansi ddiillendirmek,
bdylece basariya odaklanmay1 saglamaktir. Dolayisiyla performans: diisiik olanlarin
ticretine ortalama bir artig saglamak, performansi yliksek olanlarin ise daha ytliksek
ticret almalarin1 saglamak gerekmektedir. Bunun i¢in enflasyon orani ile performans
degerlendirme sonucunun toplami, zam uygulamasina yansitilmalidir (Uyargil, 2013,

s. 31).
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2.2.1.6. Takdir Edilme Duygusu

Performans temelli iicret politikalari, takdir edilme, ikramiye ve terfi gibi
uygulamalar, is disindaki cevresel faktorlerden kaynaklanan dissal faktorlerdir

(Ertiirk, 2016, s. 3).

Bir yonetici tarafindan takdir edilmek, ¢aliganin Orgiitsel bagliligini
giiclendirmektedir. Bunun nedeni, calisanlarin gosterdigi c¢abanin bagkalar

tarafindan fark edildigini ifade etmektedir (Demir ve Oztiirk, 2011, s. 37).

2.2.1.7. Terfi

Performans degerlendirmeleri sonucunda yapilacak terfi islemlerinde dnemli
kararlar alinmaktadir. Terfiler ise bir¢ok calisan tarafindan kidem temelli olarak
goriilse de performansin Onemine inanan calisanlar da bulunmaktadir. Gerek ise
alimlarda gerekse terfi islemlerinde, problem ¢6zme yetenegi dikkate alinmakta, hak

edis esasina gore de uygulanmaktadir (Uziim ve Ugkun, 2018, s. 257).

Kasap’in (2021) yaptig1 calismaya gore basarilt personellerin calistigi
kurumlarda terfi imkaninin olmasi, motivasyonlarint olumlu yonde etkilemektedir.
Hizmet sektoriinde 1-5 yil arasinda ¢alisanlar, 6-10 yil arasindaki ¢alisanlara oranla
saygl, sevgi, calisma ortami, hakkaniyet ve terfi kavramlarina daha c¢ok Onem

vermektedirler.
2.2.1.8. lletisim

Isletme performansinin dlgiilmesi ve gelecege yonelik tahminde bulunmak
amaciyla, isletme ve paydaslar1 arasinda en ¢ok kullanilan ara¢ ’iletisim’’ olarak

ifade edilmektedir (Kaval, 2021, s. 397).
2.3. Isletme Performansinin Boyutlar

Cok boyutlu bir yapiya sahip olan isletme performansi, ampirik arastirmalarda
farkli boyutlartyla incelenmesi ve farkli yonlerinin ortaya konulmasi bakimindan
onemlidir. Baz1 c¢aligmalarda isletme performansi yalnizca finansal performans
Olctitleriyle degerlendirilirken; bazi ¢alismalarda da hem finansal hem de finansal

olmayan gostergelerle degerlendirilmektedir (Kurniawan, vd., 2020, s. 1646-1664).

Performans kavrami, yoneticilerin yaptiklar1 ve yapmasi gerekenler arasindaki

iliskiyi belirlemek i¢in kullanilan 6nemli faktorlerden biridir. Nitekim Orgiitsel
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faaliyetlerde onemli bir yere sahip olan performans kavrami ¢ogunlukla calisanlar

adina karar alimlarinda 6nemli bir role sahiptir (Balay, 2000, s. 122).
2.3.1. Etkinlik

Bir isletmedeki yonetimin etkinligi, marka degerini ve karlilig1 arttirirken;
yetersizligi ise basarisizliga ve isletmenin iflasina neden olabilir. Buna gore endeks
yontemi, satiglardaki degisimler ile yoOnetici kararlari sonucu ortaya ¢ikan calisma

sermayesindeki degisimlerin iligskilendirilmesi etkinligidir (Glinay, 2021, s. 1411).

Uretim agisindan etkinlik; maksimum ¢iktiyr iiretebilmek icin minimum
girdinin kullanilmasi1 seklinde ifade edilmektedir (Karakaya, Kurtaran ve Dagli,
2014, s. 4). Finansal acidan ise; isletmenin, kisa donemli yilikiimliliikklerini yerine
getirememe riskinin ortadan kaldirilmasi, bdylece donen varliklara fazladan yatirim
yapilmasin1 engelleyerek donen varliklar ile finansmanda kullanilan kaynaklarin

planlanmasinin ve kontroliiniin yapilmasidir (Ashraf, 2012, s. 21).
2.3.2. Calisma Yasaminin Kalitesi

Calisma yasaminin kalitesi; bireylerin calisma ortamlartyla ilgili farkl
algilamalarin1 ortaya koymaktadir. Bu algilar, ¢alisanlarin is doyumu ve g¢alisma
istekleri tizerinde etkili olmaktadir. Caligma yasami kalitesi (CYK) bireylerin
isinden, ¢aligma ortamindan ve mesleki beklentilerinin karsilanmasinda dnemli bir
belirleyici rol tstlenmektedir. Bununla birlikte beklenen psikolojik tamini
saglayarak, bireyin yasamdan aldig1 hazzin ortaya ¢ikmasina katkida bulunmaktadir.
Bu baglamda CYK, calisanlarin verimliligi, yenilikgiligi ve stratejik katilimlarinda

da 6nemli bir rol iistlenmektedir (Tiirkay, 2015, s. 239-240).

Calisma yasami ile c¢alisan performansinin kalitesini belirleyen, {iretim

3

faktorlerini dogrudan etkileyen faktor “’emek’’ olarak ifade edilmekte ve “’insan’’
faktoriiyle dogrudan iligkili oldugu belirtilmektedir. Calisma yasamu kalitesi isin yan
1s1a ¢alisma ortaminin da iyilestirilmesine yonelik bir siireci ifade etmektedir. Buna
gore calisma yasaminin kalitesini artirmaktaki amag; c¢alisanlara 6nem vermek,
insani  degerlerini One ¢ikartmak, organizasyonel verimlilik ve etkinligi
saglayabilmek i¢in gerekli calisma ortaminit olusturmaktir. Calisma yasaminin
kalitesini artiran unsurlar; bireylerin yeteneklerinin farkina varmalar, gilivenli br

ortamda caligmalarim1  siirdiirmeleri ve bdylece ihtiyaglarii karsilamalari,

calisanlarin ¢alisma ortamina katki sagladiklarina iligkin algi edinmeleri, ¢alisma
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ortamin1 yeteneklerini gelistirmeye imkan saglanan bir ortam olarak gormeleridir.
Buna gore ¢alisma yasaminin kalitesini belirleyen temel etkenleri ise su sekilde
siralamak miimkiindiir; Isin yapis1 ve faaliyetleri, iicretlendirme politikalari, ¢alisma
ortami1 ve kosullari, calisma ortaminda kullanilan teknolojiler, siirekli egitim
imkanlari, endiistriyel iliskiler, demografik yapi, kararlara katilim, sosyal giivenlik,
sosyal adalet, is doyumu, istihdam giivencesi ve motivasyondur (Barutgugil, 2004, s.

395).

Is memnuniyetini, isletmeye baglilig1, sektorel baglilig1 etkileyen ve calisma
hayatinin kalitesini belirleyen degiskenlerden ¢ok azi belirleyici olmaktadir. Nitekim
bu durum ¢alisanlar arasindaki tutum, yoneticiyle iletisim, ¢alisma ortaminin fiziksel
kosullar1, nitelikli personel sayisi, stres seviyesi gibi konularin neden etki
etmediginin arastirilmasi gerekmektedir. Bununla birlikte yas, egitim diizeyi, cinsiyet
gibi demografik etkenlerin de neden belirleyici olmadigma yonelik, sektorel bir

calisma yapilabilecegi ifade edilmektedir (Tiirkay, 2015, s. 254).
2.3.3. Biitceye Uygunluk

Biitce en genel tanimiyla; bir isletmenin belirli bir donemdeki gelir ve
giderlerinin tahminini gosteren, gelecege yonelik amaclarina ulasabilmesi igin
gelirlerin toplanmasina ve gider harcamalarina izin veren rapor seklinde ifade

edilmektedir (Geyik, 2016, s. 147).

Isletme biitgelerini  farkli agilardan cesitli  sekillerde  smiflandirmak
miimkiindiir. Bu smiflandirmalar; konular1 agisindan, sorunlari isleyis agisindan,
amaclar1 agisindan, teknik yapilar1 agisindan, temel alinan rakam agisindan,
kapsamlar1 agisindan ve temel alinan rakamlarin niteligi agisindan biitgeler

seklindedir (Seker, 2019, s. 144).

66



-

4 kni Temel Temel
Konular S?T_n_l-d_n Amaglan 1}— :; k]r;;; Alinan Kapsamlan Alnan
Agisindan A t[:]g;n Agisindan J\q;viplndan Rakam Agisindan Rakamlarin
Bitgeler é‘u'l eler Biitceler Bl'.'lltq;elcr Acisindan Biitceler Niteligi
vele Biitceler Agisindan
—
- r . - ~ | )
Gelir Proje Program | || Duragan Geleneksel Genel | Miktar
Biitgelen Biiigelen Biitgeler Biiigeler Biitceler Biitce Biitgeler
, - ; . b , P 1
Gider Donemsel Faaliyet | || ng:::ig;]“ah Sifir Tabanh | || Bolimsel | || Tutar
Biitgelen Biitgeler Biitgeler Bitceler Biitceler Biitge Bitceleri
LS ‘e
L. L

Esnek
Biitceler

Sekil 9. Isletme Biitceleri

Kaynak: (Seker, 2019, s. 144).

Sekil 9 incelendiginde isletmelerin biitgeleri fonksiyonlar1 bakimindan
farkliliklar gostermektedir,  dolayisiyla isletmelerin biitce tiirlerini; biitce
konusunun igerigi, biit¢ce sorunlarinin igleyisi, biitcenin amaci, biitgenin teknik
yapisi, biitcede temel alinan rakamlar, Biitcenin kapsami ve hesaplarin niteligi

ac¢isindan siralamak miimkiindiir.

Biitceye uygunluk degerlendirmeleri, performans 6l¢iimiinde kullanilan,
performans gelisiminde iyilestirici tedbirler alinmasina ve ileriye yonelik performans
planlamalariin yapilmasina katki saglayan sistemlerdir. Ayn1 zamanda hem karlilik

hem de gelir ve maliyet iliskisini yansitmaktadir (Saluvan ve Kaya, 2010, s. 5).

Biitgeye uygunluk, eger karlilik kriterinin perofrmans gostergesi olarak kabul
edilmezse, kar amaci giitmeyen, maliyet merkezi olarak kabul edilen kamu
kuruluslarinda karlilik yerine kullanilmaktadir. Planlanan ile ger¢eklesen mali
degerler arasindaki sapmalar azaldik¢a, isletmelerin biitceye uygunluk

performanslar yiikselmektedir (Glizel ve Yazicilar, 2016, s. 872).

Yonetimin hazirladig1 biitgelerin  etkinligini artirmak ve blitce basarisini
gelistirmek ic¢in isletme c¢alisanlariin bilitceye yonelik ilkeleri dogru anlayip
uygulamalar1 gerekmektedir. Ciinkii isletmelerin piramit seklinde bir hiyerarsi
yapisina sahip oldugu diisiiniildiigiinde, iist diizey bir biitcenin altindaki biitceleri
yansitacagl ve hiyerarsinin tiim diizeylerindeki kisilere rapor verenleri, {istlerin

kontrol altina alabilecegi ortaya konulmaktadir. Buna gore bir isletmenin hedeflerine
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ulagsmasindaki en 6nemli etkenlerden birisi de biit¢e olarak belirtilebilir (Sahin, 2016,

s. 127).
2.1.4. Verimlilik

Verimlilik, en genel tanmmiyla c¢iktilarin girdilere oran1  seklinde
belirtilmektedir. Verimlilik, bir ekonomi ya da isletme bazinda Olgiilebilir ve
performans degerlendirme sisteminin en Onemli fiziksel kriteri olarak ifade
edilmektedir. Bu baglamda verimliligi bir liretim veya hizmet sisteminin ¢iktisi ile bu
ciktryr olusturmak icin kullanilan girdi arasindaki iliski olarak tanimlarsak; cesitli
mal ve hizmet iiretimindeki kaynaklarin zaman, emek, bilgi akisi, sermaye, yonetim,
malzeme, Orgilitlenme, enerji gibi degerler arasindaki iletisimin sonucu olarak

tanmimlamak miimkiindiir (Uysal, 2015, s. 36).

Verimlilik artis1; maliyetlerin azaltilmasit sonucunda mal ve hizmet seklinde
ortaya ¢ikan verilerin arttirilmasi seklinde tanimlanmaktadir. Verimlilik ise isletme
kaynaklar1 ile elde edilen c¢iktilar arasindaki iliski olarak ifade edilmektedir.
Verimlilik sayesinde is giiclinde, minimum c¢alisanla maksimum ¢ikt1 elde edilmesi
amaglanmaktadir. Nitekim is giiclinden maksimum fayda elde edebilmek icin ilk
olarak calisanlarin ekonomik agidan beklentilerinin karsilanmasi gerekmektedir.
Bununla birlikte fiziksel kosullarin, sosyo-psikolojik beklentilerin ve ¢alisma

ortaminin da karsilanmasi gerekmektedir (Sabuncuoglu, 2012, ss. 19-20).

Performans kavrami, ¢cok boyutlu bir yapiya sahiptir ve basarili bir igletmenin
temelini olusturmaktadir. Buna gore bir isletmenin performansinin, basarili olmasini
saglayan faktorler; siirekli yiiksek verimlilikte ¢alismak, nitelikli ve iiretken insan
kaynaklari, c¢aliganlarin yiiksek diizeyde diisinsel ve fiziksel yeterlilikten
faydalanmak, isgiicii verimliligi olarak ifade edilebilir. (Bayyurt, 2007, s. 577).

2.1.5. Uretim

Uretim; miilkiyet degisikligi, sekil degisikligi, yer degisikligi, zaman
degisikligi gibi her tiilii faydayr yaratma ya da ekonomik ag¢idan mal ve hizmet
olusturma seklinde tanimlanmaktadir (Mucuk, 1998, s. 195).

Diger bir ifadeyle iiretim; maddi ve beseri faktorlerin, mal ve hizmete
dontistiiriilmesi siireci olarak ifade edilmektedir. Sermaye, isgiicli, malzeme,

hammadde gibi iretim faktorlerinin, girdi olarak katildiklar1 {iretim faaliyetleri
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sonucunda, ¢iktilara doniiserek, ihtiyaglar1 karsilayan mal ve hizmetlere doniismesi

“{iretim” olarak nitelendirilmektedir (Cetin ve Ozcan, 2013, s. 3).

Teknolojideki gelismelere ve kiiresellesmeye bagli olarak degisen pazar
kosullari, isletmelerin de rekabet kosullar1 zorlamaktadir. Yasanan yogun rekabet
ortaminda ¢esitlilik gosteren ve siirekli degisen talepler karsisinda dinamizmini
korumakla yiikiimlii olan isletmeler, yeni fikir ve inovatif yoOntemlere ihtiyag
duymaktadirlar. Nitekim degisen ¢evre kosullari, 6zellikle yonetim ve liretim

alaninda degisime olan ihtiyaci arttirarak, ¢evik iiretim anlayisini ortaya koymaktadir
(Ozguner, 2020, s. 82).

2.1.6. Karhhk

Teknolojideki gelismelerle birlikte meydana gelen hizli degisimler, bireylerin
yasaminda ¢esitli degisikliklere neden oldugu gibi isletme yonetimi siire¢lerinde de
degisikliklere neden olmaktadir. Yasanan hizli degisimler ve artan rekabet
yogunlugu isletmelerin varliklarin1 koruyabilmeleri ve karliliklarini artirabilmeleri
acisindan, yeni yontem ve tekniklerin gelistirilmesini, hizli kararlar alma siireclerini
zorunlu hale getirmektedir (Bengii, 2010, s. 215). Bu nedenle isletmelerdeki katma
deger olusturmayan faaliyetlerin azaltilmasi, boylece karlilik ile siire¢ etkinliginin

artirilmasi saglanmalidir (Yilmaz, 2011, s. 61).

2.1.7. Kalite
Kalite kavrami, insanoglunun varligindan giiniimiize kadar gelen siirecte birgok
degisime ugramis ve giincelligini sonsuza kadar koruyarak, yeni gelismeler

gostermeye devam edecek bir kavram olarak nitelendirilmektedir (Andag, 1996, s.
1).

Performans 1iyilestirilmesi kapsaminda, ilk olarak kalite yoOnetiminin
uygulanmas1 dikkate alindiginda bircok isletme, iiriin ve hizmet kalitesini artirma
yoluna gitmektedir. Uriin ve hizmet kalitesini artirma yoluna gitmenin en temel
sebebi ise miisteri memnuniyetini arttima c¢abasidir. Boylece isletmeler gerek
pazarlama alanlarin1 genisletme gerekse performans 6l¢iimlerinde bu verileri analiz
etme imkanma sahip olmaktadirlar. Is verimliligi ve kalite arasindaki iliskinin
dogrusal olmasi ise beklentilerin ve hizmet giivenilirliginin de performansa fayda
sagladigini ifade etmektedir. Isletmeler, kalite yonetimiyle hem rekabet giiciinii hem

de pazar payi ile verimliliklerini artirmaktadir. Dolayisiyla isletmelerde gézlemlenen
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kalite artis1 ile birlikte Orgiitsel performansa da katki saglanmaktadir (Naktiyok ve
Kiiciik, 2003, s. 43-65).

Kalite olgusu hem ¢alisanlarin hem de olusturulan sistemlerin hata yapma ve
milkemmele ulasma cabalar1 nedeniyle siirekli gelisim gdstermektedir. Imaj,
uygunluk, estetik, giivenilirlik, hizmet ve dayaniklilik gibi degerlerin olusturdugu
kaynaklarin verimli kullanilmasina yonelik kalite kavrami 6nemli bir performans
kriteri olarak ifade edilmektedir. Nitekim kalite kavrami mal ve hizmet kalitesi veya
iirlin kalitesi seklinde diisiiniilen stiregleri kapsamaktadir. Bu baglamda baslica kalite
unsurlari; hedef, liderlik, insan, sistem, iletisim, siire¢ ve faaliyetlerin bir g¢iktisi

olarak ifade edilebilir (Tangen, 2004, s. 727).
2.4. Isletmelerin Performansimi Belirleyen Faktorler
2.4.1. Is Motivasyonu

Kurumsal ama ve hedeflerin gergeklestirilmesi i¢in calisanlarin yeterlilik
diizeyi, calisma istegi ve calisma arzusuna sahip olmalar1 gerekmektedir. Bir igin
yapilabilmesi i¢in gereken bilgi ve yetenek diizeyi ise alim siirecinde ya da ¢alisma
esnasinda yapilan kontrollerle tespit edilebilir. Bununla birlikte bir is i¢in gereken
motivasyonunun kontrol ve tespit edilmesi ise ¢ok daha zordur. Bu baglamda her bir
isletme yoneticisinin en énemli gorevlerinden birisi de ¢alisanlarin en iist diizeyde
performans sergilemeleri i¢in motive olmalarint saglamaktir. Boylece diisiik
motivasyonla ¢alisan bireyler tespi edilebilir ve gerekli 6nlemler alinabilir (Kurnaz

ve Simsek, 2021, s. 370).

Motivasyon unsurlarinin bireyselligi ele alindiginda, her bir ¢alisanin is ile
ilgili motive olmasini saglayacak farkli yontemler kullanmak miimkiindiir. Nitekim
bazi ¢alisanlar i¢in beklentiler, yonetim tarzi ve haz gibi i¢sel faktorler etkili olurken,
bazi calisanlar icinse ikramiye, terfi ve maas gibi dissal faktorler etkili olmaktadir

(Abuhashesh, Al-Dmour ve Masa’deh, 2019, s. 3).

Icsel faktorler, is motivasyonunu etkileyen ve yapilan isin yapisindan kaynakli
motivasyon faktorleri olarak ifade edilmektedir. Calisanlarin ise yonelik sevgi ve
bagimliliklar1 nedeniyle motive olmalar1 da igsel motivasyon faktorlerinden

sayilmaktadir (Kose, 2019, s. 136).
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2.4.2. Orgiitsel Baghhk

Orgiitsel baglilik; bir isletmedeki ¢alisanlarm, isletmeyle ilgili fikirleri
desteklemeleri ve isletme amaglar1 dogrultusunda performans sergilemeleridir.
Yiiksek orgiitsel bagliliga sahip calisanlarin 6zelliklerini su sekilde siralamak
mimkiindiir (Katsikea, vd., 2011, s. 225);

1. Daha az disiplin ve gézetim ihtiyaci hissederler.

2. Isletme i¢i pozisyonlarla ilgili alternatifler, isletmeye daha yiiksek katkida
bulunmay1 saglayan bir ara¢ goriilmektedir.

3. Yiiksek orgiitsel bagliliga sahip c¢alisanlarin  giivenilir ve samimi

davraniglari, kriz anlarinda daha belirgin sekilde goriilmektedir.

Bir isletmede ¢alisanlarin performansini artirarak kuruma daha c¢ok katki
saglamalar i¢in isletme ve kendileri arasinda bir bag kurmalar1 gerekmektedir.
Isletmenin basarisim1 kendi basaris1 gibi goriirken, isletmedeki sorunlari da kendi
sorunlart gibi algilamalidirlar. Béylece gorevlerini yerine getirme siirecinde daha ¢ok
heyecan ve istek duyacaklardir. Nitekim yaptiklar1 is sonucunda ortaya ¢ikan iiriin ya
da hizmet de c¢alisanin daha ¢ok haz duymasini saglayacaktir. Olusan Orgiitsel
baglilik, her profesyonel c¢alisanda olmasi gereken bir oOzellik olarak
nitelendirilmektedir. Ciinkli bu bagllikla isletmeler, ¢alisanlarindan beklentilerini
daha acik ve kolaylikla ifade edebilir, saglikli geribildirimler verebilirler. Artan
orgiitsel baglilikla birlikte isletme, calisanlarini daha yakindan taniyacak boylece
yeteneklerini de daha kolay tespit edebileceklerdir. Bu durum da yapilacak olan

gorev dagilimlarinin dogru yapilmasini saglayacaktir (Uludag, 2018, s. 173).

Bir isletmenin amaci c¢alisan performansini artirmak oldugu gibi bu
performansin uzun siirede ve kalici olmasini saglamayr da amacglamaktadir. Bu
baglamda orgiitsel baglilik 6nemini artirmaktadir (Uludag, 2018, s. 190). Calisan
performanslarinin degerlendirilmesi siirecinde hakkaniyet ilkesine bagli olmak,
Olctimlerin daha saglikli olmasi agisindan hayati 6neme sahiptir. Nitekim saglikl
Olctimler, yiiksek performansta calisan ile diisiik performansta ¢aligan bireylerin ayirt
edilmesini saglamaktadir. Bu ayrimin yapilmamasi, yiiksek performansta g¢alisan
bireylerin motivasyonunu olumuz yonde etkilemektedir. Ote yandan calisanlarin
performans sistemine olan giivenlerini de zedelerken, isletme performansinin da
diismesine neden olmaktadir. Dolayistyla uygulanacak performans dl¢timleri ile 6diil
ve ceza sistemlerinin, yiiksek performansta calisan bireyleri motive edecek, diisiik
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performansta calisan bireyleri ise tesvik edecek niteliklerde olmasi gerekmektedir

(Tekin, 2021, s. 137).

Calisan performansi ve orgiitsel baglhilik arasindaki iliskiyi pozitif yonlii
gelistirebilmek igin yapilmasi gerekenler asagidaki sekilde siralanabilir (Tekin, 2021,
s. 152);

1. Iyi iletisim, kariyer gelisimini destekleme, ddiillendirme ve tesvik gibi
uygulamalar sayesinde is performansi ve orgiitsel baghlik arasindaki iliski pozitif
yonlii gelistirilebilir.

2. Calisan performansi ve orgiitsel baglilik arasindaki iligkinin stirekliligi ve
giiclii olusu, verimlilik ile ekonomi bakimindan 6nemli artiglar meydana getirebilir.

3. Calisan motivasyonunun artirilmasiyla ilgili uygulamalarin siirdiiriilebilir ve
hakkaniyet kapsaminda olmasi, calisanlarin orgiitsel bagliligini artirarak, calisan
performansinin yiikselmesini saglayabilir.

4. Performans degerlendirmesi, terfi ve Odiillendirme gibi konularla ilgili
adaletli davranilmasi, ¢alisan performansini ve orgiitsel baglilig: artirabilir.

2.4.3. Cahisan Verimliligi

Calisan verimliligi bakimindan ileri teknolojiler, isgiici maliyetleri,
kiiresellesme, kit kaynaklar ve ulasim agi ¢esitliligi 6nemli bir rol oynamaktadir. Bu
rol kapsaminda rekabet avantaj1 elde etme ve mevcut avantajlarin devam ettirilmesi
bulunmaktadir. Nitekim bu unsurlarin baskisiyla dogru iiriin ve hizmetlerin dogru
pazarlara dogru stratejilerle sunulmasi, isletmelerin en 6nemli odak noktasi haline
gelmistir. Bu noktada basar1 elde etmenin en 6nemli ve tek yolu olan ¢alisan
verimliligi, bir ¢alisanin ise yonelik belirledigi ama¢ ve hedeflere ne derece
ulasabildigini gostermektedir. Isletmeler agisindan yiiksek calisan performansinin
cok Onemli olmasinin nedeni, isletmenin yalnizca calisanlarin gosterecegi yiiksek

performans ile basari elde edebilecegi gercegidir (Boz, 2021, s. 125).

Isletme verimliligi ve etkinliginin  yonetilmesi mevcut durumun

degerlendirilmesi bakimindan hayati 6neme sahiptir (Cevik, 2021, s. 746).

Bu nedenle, ¢alisan verimliligi ve is performansi lizerine yapilan ¢aligmalarin
artirilmasi ve igletmenin yiiksek verimlilikte calisarak amag ve hedeflerine basariyla
ulagsmasi noktasinda c¢alisan performansi ¢ok Onemli bir rol dstlenmektedir

(Begenirbas ve Turgut, 2014, s. 134).

72



Isletmedeki calisma sistemi verimliligi, belirli bir zaman igerisindeki iiriin ya
da hizmetlerin sonucunda olusmaktadir. Nitekim isletmenin amag ve hedefleri de bu
sonuglara gore degerlendirilmektedir. Isletmenin amac¢ ve hedeflerinin yerine
getirilmesi siirecindeki cabalarin degerlendirilmesi olarak tanimlanan performans
kavrami (Karaman, 2008, s. 413) ozellikle insan kaynaklari, verimlilik artis1 ve
rekabet Ustiinliigli konularinda daha ¢ok on plana ¢ikmaktadir. Buna gore isletme
basarisim1 elde etmek ve siirdiriilebilir hale getirmek, calisanlarin bireysel

performansina ve basarilarina baglidir (Yildiz, Savci ve Kapu, 2014, s. 236).
2.4.4. Isletme Kapasitesinin Tam Kullanim

Kapasite kullanimi, ¢aligma sermayesine yonelik kararlarin isletme likiditesine,
degerine, karliligina ve satiglarin artirllmasina etkileri, etkinligi saglamak agisindan
onemlidir (Giinay, 2021, s. 1426). Isletme kapasitesinin tam kullanimini etkileyen
mevzuat ve yonetici tutumlari, ¢alisma sermayesi diizeyi, faaliyette bulunulan bolge,
isletme biiyiikligii, ekonomik konjonktdr, isletme iiretim kapasitesi gibi birgok faktor
bulunmaktadir. Diger bir ifadeyle, isletmenin tam kapasiteyle ¢alismasi ve kapasite
kullanim etkinligi, isletmenin ¢alisma sermayesi yoOnetimi etkinligi ile dogru

orantilidir (Aydin, Basar ve Coskun, 2018, s. 178).

Kapasite kullanim oraninin artirtlmasi, briit ve net kar1 da artirirken iiretim
maliyetlerinin azalmasina neden olmaktadir. Nitekim yapilacak olan yatirimlar,
fizibiliteye dayandirilarak yapilirsa; {retimin kiiresel piyasalara agilmasina,
isletmenin rekabet giiclinlin artmasina ve yasanan kayiplarin onlenmesine yonelik
onemli katkilar saglayabilir. Isletme kapasitesinin tam kullanimi saglamada yasanan
finansman vyetersizlikleri i¢in de tesvikler, siibvansiyonlu krediler ve sermaye
kullanim1 saglanmalidir. Ayn1 zamanda dis pazarlara agilarak, mevcut kapasiteden en

iist diizeyde faydalanilmalidir (Baser ve Bozoglu, 2021, ss. 1534, 1539).
2.4.5. Isgiicii Devri

Isgiicii devri isletme ydnetiminin yan1 sira birgok kavramla ilgili ve etkili olan
bir kavramdir. En genel tanimiyla isgiicii devri; bir isletmede calisanlarin, cesitli
gerekcelerle isten ayrilmalart ya da uzaklastirilmalar olarak tanimlanmaktadir. Ayn
zamanda denetim, diisiik motivasyon, is tatminsizligi gibi birgok kavrami igerisine

alan ¢ok genis kapsamli bir kavram olarak ifade edilmektedir (Eren,1998, s. 30).

73



Isgiicii devri gesitli gerekcelere dayanan ve biitiin calisma yasaminda var olan
bir silire¢ olarak, c¢ogunlukla orgiitsel faktdrler ya da yoOnetimsel tutumlardan
kaynaklanmaktadir. Bu gerekgeleri denetim, is tatminsizligi, licretlendirme, diisiik
motivasyon, mesleki unvan seklinde siralamak miimkiindiir. Isgiicii devri, isletme
bilimi ac¢isindan insan kaynaklar1 yonetiminde ©nemli bir kavram olarak ifade

edilmektedir (Tiitiinci, 2000, s. 106-121).

Diisiik isglicii devir hiz1 gerek isletme gerekse c¢alisanlar bakimindan g¢ok
onemlidir. Bununla birlikte isgilicii devri iilke ekonomisi, ekonomik karliligin
artirllmasi ve toplumsal faktorler agisindan incelenmesi ve ¢éziimlenmesi gereken bir

sorun olarak ifade edilmektedir (Tiitlincii ve Demir, 2003, s. 148).

Isten ayrilmalar, goniillii ya da géniillii olmayan nedenlerle isletmedeki isgiicii
devir hizin1 dogrudan etkilemektedir. Yiiksek isgiicii devri, maliyetleri arttirirken,
isletme karlilig1 ve verimliligi diisiirmektedir. Ayn1 zamanda c¢alisanlar agisindan da
diisiik performans ve tatminsizlige neden olmaktadir. Is¢i devri; calisma ortaminda
meydana gelen ise alimlar, istifalar, isten ¢ikarilmalar ve terkler sonucunda, caligan

sayisinda ortaya ¢ikan degisikliklerdir (Y1lmaz ve Halici, 2010, s. 95).

Isgiicii devir hizinin diisiik olmasi hem isletme hem de calisanlar agisindan
yarattig1 sonuglarla 6nemli bir rol iistenmektedir. Kurum igerisinde isgiicti devrini
etkileyen ekonomik durum, kidem tazminati, teknolojideki gelismeler ve is giicii
akis1 gibi etkenler “’kurum dis1 etkenler’” seklinde ifade edilmektedir. Bu etkenler
genellikle isletmenin ve ¢alisanlarin disinda gelisen, etkileri belirsiz zamanlarda olan
ve dolayisiyla isletme tarafindan kontrol edilmesi gii¢ etmenlerdir (Yilmaz ve Halici,

2010, s. 99).
2.4.6. Ego Tatmininin Saglanmasi

Ego tatmini; bireylerin sayginlik duyma, takdir edilme arzusu ve kendini
gerceklestirebilme ihtiyacinin ortaya c¢ikmasidir. Bu faktorler calisanlart motive
etmeye yonelik degerlendirildiginde fayda saglamaktadirlar. Bununla birlikte terfi
degerlendirmelerinde de ego tatmininin saglanmasi, olumlu yonde yansimaktadir.
Egitim olanaklarinin gelistirilmesi, calisanlarin ortaya koydugu yaratict fikirlerin
odiillendirilmesi gibi faktorler ise ego tatmininin saglanmasinda Onemli rol

oynamaktadir (Eren, 2005, ss. 56-57).
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Her birey belirli diizeyde egoya sahiptir. Ego tatmini i¢in ¢ogunlukla pozitif
yonlii geribildirimler verilmesi, negatif yonlii geribildirimlerin ise egoya zarar
vermeyecek sekilde verilmesi gerekmektedir. Egosu zarar goren bireyler, genellikle
tepkisel ve igglidiisel davranislar sergilerler. Bu baglamda ego ve 6zgiiven arasindaki
yakin bir iligki bulunmaktadir. Yiiksek oOzgilivene sahip bireyler, elestirilmekten
korkmazlar, ancak diisiik 6zgiivene sahip bireyler elestiriler karsisinda savunma
mekanizmalarin1 harekete gecirirler. Buna gore, performans degerlendirmeler
sonucunda c¢alisanlara verilen geribildirim siireclerinde, ego yonlerinin dikkate
alinmasi gerekmektedir. Ciinkii bir ¢alisanin egosunun tatmini ile verimliligi dogru
orantilidir. Dolayisiyla bir ¢alisanin egosunu zedeleyecek her tiili olumsuzluktan

kaginilmasi gerekmektedir (Kaymaz, 20009, s. 43).
2.4.7. Temel Ihtiyaclarin Karsilanmasi

Bir isletme calisaninin basarili performans sergilemesi i¢in temel ihtiyaglarinin
kargilanmasi gerekmektedir. Nitekim Maslow’a gore bir insanin temel ihtiyaglar1 su
sekilde siralanabilir (Sar1, vd., 2011, s. 150);

1. Fizyolojik ihtiyaglar,

2. Giivenlik ve giivende olma ihtiyaci,

3. Saygi gorme ihtiyaci,

4. Aitlik ihtiyaci,

5. Kendini gergeklestirme ihtiyacidir.

Ucret karsilig1 personel ¢alistiran isletmelerin genellikle ¢alisan motivasyonuna
yonelik kaygilar1 olmamaktadir. Yeterli diizeyde motive edilen calisanlar, is
giivencesini de siirekli olarak hissetmektedirler. Dolayisiyla ¢alisanlara sunulan
saglik, gida, barmma destegi gibi temel ihtiyaglarin karsilanmasi ve isletme
kazancindan pay verilmesi gibi yapilan yardimlar, ¢alisan motivasyonunu dogrudan

etkilemektedir (Eren, 2005, s. 57).

Temel ihtiyaclarin 6zelliklerini su sekilde siralamak miimkiindiir (Kogel, 2013,

S. 624);

1. Bireylerin davraniglari, ihtiyaclarina goére sekillenir ve davramiglar
ithtiyaglarin giderilmesi i¢in harekete doniisiir.

2. Bireylerin ihtiyaglari hiyerarsik bir siralamayi takip etmektedir.
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3. Davraniglarin bir siralama igerisinde gerceklesmesi i¢in alt adimdaki
ihtiyaclarin giderilmesi ve sonrasinda bir sonraki siraya gegilmesi gerekmektedir.

4. Bireylerin ihtiyaglar1 karsilandikga, bir alt siradaki ihtiyaglarin davraniglar
tizerindeki etkilerini diisiiriirken bir iist siradaki ihtiyaglarin etkisini yiikseltmektedir.

2.4.8. Yeni Fikirlerin Dikkate Alinmasi

Yaraticilik dis ¢evre ile igsletme arasindaki uyumun gelismesini saglamaktadir.
Dolayisiyla yenilik¢i ve yaratict bakis acisin1 benimseyen yoneticiler, tliketicilerin
degisen istek ve ihtiyaglarini 6ngérme yetenegine sahip olmali, yenilik¢i {iriin ve
hizmetlerle tiikketici isteklerini karsilamalidirlar. Bunun igin de gelismeleri takip
etmek ve sosyal ortamlarla i¢ ice olmak gerekmektedir. Isletmelerde yenilikgilik
gorevini Ustlenen departmanlar ise halkla iliskiler, danismanlik ve pazarlama
departmanlaridir. Bu baglamda, isletme igerisinde calisanlarin verimli ¢calismalar1 ve
kendilerini kurumun bir pargast olarak gormeleri i¢in fikir ve diisiincelerinin dikkate

alinmasi gerekmektedir (Celik ve Simsek, 2013, s. 161).
2.5. Isletmelerin Performans Gostergeleri

Performans oOlclimii, bir isletme yOnetiminin, isletme {izerinde kontrol
saglayabilmek amaciyla kullandigi en Onemli araglardan birisidir. Nitekim
performans Olgiimleri, isletmelerin etkinlikleriyle ilgili geri bildirimler saglayarak,
kendilerinden beklenen sorumluluklarin yerine getirilip getirilmedigini 6lgmektedir.
Bu nedenle performans 6l¢iimii boyunca isletmenin her kademesinde performans,
karllik, etkinlik, verimlilik ve etkililik gibi cesitli gostergelerden faydalanilmaktadir
(Cavlak, 2021, s. 99).

2.5.1. Yenilik ile Tlgili Gostergeler

Yenilik kavrami, ilk kez politika bilimcisi ve ekonomist olan Joseph
Schumpeter tarafindan ortaya atilmis ve “kalkinmanin itici giicii’’ olarak
tanimlanmigtir. Orgiitsel ya da bireysel yaraticiik kapsaminda ortaya konulan
fikirlerin, isletmeler tarafindan yenilik anlayisiyla kullanilmasi ve siirdiiriilebilir bir
kaynaga doniistiiriilmesi miimkiindiir. Bu nedenle yaraticiligin kullanilabildigi,
diistince ve fikirlerin 0Ozgiirce ifade edilebildigi, alanina yonelik inisiyatif
kullanilabilen, yonetim tarafindan desteklenen ve kaynaklarin etkin sekillerde
kullanilabildigi bir o©rgiit iklimi, yenilik¢ilik agisindan hayati 6neme sahiptir

(Zerenler ve Karakus, 2017, s. 307).
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Isletmeler, gelecekteki amaglarina ve uzun vadeli hedeflerine ulasabilmek igin
yaratict fikirlerden faydalanmaktadirlar. Nitekim yaraticilik problemlere ve
¢Oozlimlerine iliskin yeni yoOntemler ve yeni bakis agilar1 gelistirilmesini
saglamaktadir. Dolayisiyla yaratic1 diisiince tarzi, farkliliklarin ortaya konulmasi ve
sorunlarin farkli yontemlerle ¢ozlilmesi noktasinda 6nemli bir kaynak olmaktadir

(Karcioglu ve Kaygin, 2013, s. 102).

Yenilikgilik yeterli kaynak, odaklilik ve yogun c¢aba gerektiren bir siire¢ olmast
nedeniyle isletmelerde 6nyargiyla karsilanmaktadir. Nitekim yenilik¢i diigiinme tarzi
artik bir secimden ziyade zorunluluk haline gelmekte, dolayisiyla isletmeler de bu
kavramdan uzaklasamamaktadir. Bu baglamda isletmeler ve yoneticileri devlet
destekli projelerini hayata gecirerek on yargilarindan kurtulma noktasinda avantaj

elde edebileceklerdir (Zerenler ve Karakus, 2017, s. 327).
2.5.2. Finansal Gostergeler

Isletmeler, mevcut durum ve kosullarin siirdiiriilebilirliklerine karsi sorun
yaratip yaratmadigini degerlendirmeli ve gerekli dnlemleri almalidirlar. Isletmelerin
stirekliligindeki en 6nemli nokta ise, ylikiimliiliiklerini yerine getirme noktasinda
yeterli likiditeye sahip olup olmadiklaridir. Nitekim siirdiirtilebilirligi aksatacak sart
ve kosullarin olugsmasi halinde isletmeler, bu durumu finansal raporlar yoluyla

aciklamalidirlar (Kose ve Agdeniz, 2020, s. 79).

Cevik (2021) tarafindan yapilan bir calismada, performans degerlendirme
siirecinde finansal olmayan gostergelere olan egilimin daha c¢ok arttig1 ancak,
finansal gostergelerin her zaman daha dogru sonuglar verdigini tespit etmistir.
Finansal boyutlara gore literatiirde, performans degerlendirmelerinin yapildig
calismalar ele alindiginda, CKKV (Cok Kriterli Karar Verme) yontemlerinden de
yararlanildig1 goriilmektedir. Ayn1 zamanda finansal gostergeler, yalmzca simdiki
zamanin mevcut durumunu gosterirken, kosullarin nasil gergeklestigi ile ilgili bilgi

vermemektedir (Cevik, 2021, s. 746).

Bir isletmenin karlilik elde edebilmesi ve rakiplerine karst mevcut durumunu
analiz edebilmesi i¢in kullanilan performans gostergeleri icerisinde en cok tercih
edilen gostergeler, finansal gostergelerdir. Ozellikle isletmeler icin 6z sermaye
karlilig1, satis-kar maksimizasyonu, vergi 6ncesi ve sonrasi kar ya da satis degerleri,

maliyet kiiclikleme gibi ekonomik gostergelerin oncelikli alanlar haline getirilmesi
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saglanmistir. Finansal performans boyutlarina ise hissedarlarin memnuniyet diizeyi,
sermaye degisimleri, nakit donilisim siirecleri ve maliyetteki dalgalanmalar
eklenmistir. Bu baglamda, kullanilan ekonomik performans gdstergeleri tiim
sektorler i¢in ortaktir ve endiistrilere bagli olarak degisiklik gdéstermemektedir

(Kaygusuz, 2015, s. 163-178).
2.5.3. T¢sel Etkinlikle Tlgili Gostergeler

Isletme performansi, karlilik, isletmenin icerisinde bulundugu sektdriin
durumu, makro-ekonomik gostergelerin degisimi ve rakiplerin konumuna gore daha
net bir goriiniim almaktadir. Bu baglamda performans kavraminin kapsadigi karlilik,
etkinlik, verimlilik ve etkililik gibi gostergelere oranla daha genis bir yapiy1 temsil
ettigini sdylemek miimkiindiir. Yani performans kavrami, yalnizca bir isletme
calisanlarinin bireysel performanslari ya da donemsel isletme performansini degil,
tim bunlarn da kapsayan ve bir yillik etkinlikleri kapsayan kurumsal isletme
performansini ifade etmektedir. Nitekim etkinlik ve etkililik gostergeleri igsel
sekillerde baslayan ve digsal unsurlarin da dahil edilmesi sonucunda performans
Olglim siirecinin igletme performansini olusturmasiyla son bulmaktadir (Cavlak,

2021, s. 120).
2.5.4. Pazara Odakhlik ile Tlgili Gostergeler

Pazar odakli isletmeler, miisterilerin degisen ihtiyaglarina yenilik¢i {iriin ve
hizmetler sunarak, ongorerek ihtiyaclarma karsilik verme konularinda yetkinlige
sahiptirler. Dolayisiyla pazar odakli isletmeler, miisterilerinin memnuniyet ve begeni
algilarimi, sosyo-kiiltiirel trendleri, ekonomiyi, miisteri memnuniyeti becerilerini
etkileyen ve bunun gibi birgok etki eden faktorii, siireclerinde oncelikli hale
getirmelidirler. Bu baglamda isletmelerin {ist yonetimleri, pazar odaklilig
benimseyen bir Orgiit kiiltiirini hem c¢alisanlarin ve isletmenin performansini
artirmak hem de rekabet avantaji elde etmek icin tesvik etmelidirler (Theodosiou,
vd., 2012, s. 1059).

2.5.5. Mali Gostergeler

Mali gostergelerle birlikte tiretim performansi igin gelistirilen performans
gostergeleri, gelisen ve bliylimekte olan isletmelerin dinamikligini artiracak veriler
saglamaktadir. Nitekim performans Ol¢iimiinde kullanilan mali gostergeler,

geleneksel gostergelerdir. Yasal sartlar gere§i zorunluluktan kullanilan bu
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gostergeler; mali raporlar, muhasebe kayitlart ve maliyet muhasebesi kayitlarindan
elde edilen verileri kullanmaktadir. Mali sonuglar ise isletmelerin faaliyetleri sonucu
elde ettikleri finansal gostergelerdir. Mali sonuglar, isletmelerin planlama ve
biitceleme siireglerinde esas veri kaynagi olarak kullanilmaktadir. Onemi giin
gectikce azalan mali gostergelerin kapsaminda, isletmelerin mali yapilarina yonelik
gostergeler ile mali analizlere iligkin gostergeler bulunmaktadir (Canbaz ve Cevik,

2011, s. 262).

Isletmelerin sadece mali gostergelere odaklanmalari, siirekli gelisimlerini ve
yenilik¢iligi engellemektedir. Dolayisiyla mali gostergelerden ¢ok hata payr ve
tiretim donemi gibi gostergelere odaklanilmasi gerekmektedir. Bdoylece, mali
gostergeler zaten kendiliginden gerceklesecektir. Bir isin, biitiin dnemli alanlarini,
tek yonlii bir performans kapsayamayacagi icin finansal ve operasyonel gostergeler

arasinda bir denge saglanmalidir (Ertuna 2014, s. 3).
2.5.6. Teknik Gostergeler

Teknik gostergeler, amaci yenilik¢ilik olan ve bu yolla rekabet {istiinliigii elde
etmeyi hedefleyen isletmelerde siklikla kullanilmaktadir. Bu gostergelerle isletmeler,
kendilerini rakipleriyle daha dogru sekillerde karsilastirabilme imkani elde
etmektedirler. Bireysel performans gostergeleri ise, ortak hedeflere iliskin katkida
bulunabilecek, ayn1 zamanda alt hedeflerde de kullanilabilecek gdstergelerdir. Gorev
ve sorumluluk bilincinin hakim oldugu alt ve orta diizey yonetimlerde, kendileri
tarafindan belirlenen teknik kisitlamalar sonucu olusan faaliyetlerde ve calisanlarin
performans degerlendirmelerinde, bireysel performans gostergeleri kullanilmaktadir

(Akgakaya, 2012, ss. 171-172).
2.6. Isletmelerin Performansi Olciitleri

Isletme performans: &lgiitlerinden biri olan verimlilik artis1 saglamak,
tiketiciye daha kaliteli mal ve hizmetler sunmayi, maliyetleri minimum diizeye
indirmeyi, yeni teknolojik tirlinler gelistirmeyi ve bdylece isletmenin rekabet giiciinii

arttirmay1 amaglamaktadir (Sahin, 2014, s. 43).
2.6.1. Kisisel Inisiyatif

Proaktif kisilik, ise kars1 tutkulu olmak ve g¢alisan sesliligi kavramlar1 gerek
isletmelerin gerekse c¢alisanlarin basarisinda Onemli etkilere sahiptir. Proaktif

bireyler, ¢evresel degisimler meydana getirene kadar sabirli davranislar sergilerler.
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Dolayisiyla bu kisiler ¢evresel degisimleri etkileyebilen, kisisel inisiyatif alabilen ve
degisim siireclerinde Onciilik edebilen bireylerdir. Cesitli durum ve eylemlerde
kisisel inisiyatif alan proaktif kisilik sahibi bireyler, ¢cok cesitlilik gosteren ve hizli
degisen miisteri ihtiyaglar1 ve kaliteli hizmet sunumunda da istikrarli davranislar
sergilerler. Buna gore proaktif kisilik; bireylerin gelecegi Ongorerek hedeflerine
ulasabilmek i¢in kisisel inisiyatif almalari ve eylemde bulunmalar1 seklinde

tanimlanabilir (Osmanoglu, Caglin ve Kilig, 2021, s. 814).

Kisisel inisiyatif, bir isi basarabilmek i¢in bireylerin resmi is tanimlamalarinin
Otesine gecerek, aktif ve kendi kendine baslayan bir yaklasimi benimsedikleri
davraniglar1 ifade etmektedir. Bu davranislar isletmenin misyonuyla uyumlu,
direncli, uzun vadeli odaklanmayi gerektiren, hedef ve eylemlere yonelik olan,
kendiliginden baslayan davraniglardir. Kisisel inisiyatif ile proaktif davranislarin
temel Ozellikleri birbiriyle uyumludur. Ancak bu kavramlar irdelendiginde kisisel
inisiyatif, proaktif davraniglarin olusumunda 6nemli bir role sahiptir (Crant, 2000, s.
435-462).

Frese ve Fay’e (2001) gore kisisel inisiyatif kavrami; kendiliginden baslayan,
proaktif yaklasimi ve dogasi geregi bir hedef arayisi siirecindeki engellerin
istesinden gelme konusunda israrct olma davranisidir. Nitekim bu tanim, kigisel
inisiyatif kavramini, is performansiyla ilgili pasif, gelencksel ve tepkisel
kavramsallastirmalardan ayirmaktadir. Eylem yoklugu, hareketsizlige ve olaylar
dogrudan yanitlamak ise tepkisizlige neden olurken, kisisel inisiyatif gelecegi
ongormeyi gerektirdigi igin proaktiviteye neden olmaktadir (Frese ve Fay, 2001, s.
133-187). Nitekim kisisel inisiyatif, proaktif davraniglarin yalnizca bir pargasi
olmasi nedeniyle proaktivitenin tanimlanmasinda tek basina yetersiz kalmaktadir
(Rank, Pace ve Frese, 2004, s. 518-528). Bu baglamda proaktivite; bireyin gelecegi
ongorerek, hedeflerine ulagsma yolunda inisiyatif almasi ve harekete gegmesi seklinde

tanimlanmaktadir (Presbitero, 2015, s. 525-538).
2.6.2. Gorev Performansi

Gorev performansi, her bir calisganin gdérev tanimlamasinda bulunan, is ve
sorumluluklarina iliskin performans kriteridir (Acaray, 2019, s. 79). Gorev
performansi isin cogunlukla teknik bilgi ve uzmanlik gerektiren kisimlariyla ilgilidir.

Dolayisiyla bir ¢alisanin goérev performansinin yiiksek olmasi sahip oldugu ahlaki
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nitelikler, bilgi, calisma ortami gibi faktorlerle ifade edilebilir (Bagc1 ve Bursali,
2015, s. 75). Buna karsilik baglamsal performans; biitiin islere katkida bulunan ve
gorev tamiminda yer almasa da isletmeye katki saglayan davraniglardir (Onay, 2011,
s. 590). Baglamsal performans isletmenin psikolojik ve sosyal gevresine katkida
bulunan goniillii davramiglara yonelik gosterilen ekstra rol performansini

icermektedir (Acaray, 2019, s. 79).

Gorev performansi; bireylerin zamaninda ise gelmelerini, kendilerine verilen
gorevleri yerine getirmelerini, {iretilen hizmetin kalitesini, isletme disinda da
calisanlarin sergilemis oldugu ve isletmeye katki saglayan tiim faaliyetleri
kapsamaktadir (Aslan, Yaman, Aksu ve Topgiil, 2021, s. 1260). Nitekim gorev
performansi, isveren ile calisan ya da yonetici ve ¢alisan arasinda sézlesmeye dayali

bir anlayis olarak ifade edilmektedir (Pradhan ve Jena, 2016, s. 69-85).

Isetme faaliyetleri siirecinde hibrit ¢alisma ve uzaktan c¢alisma modellerinin
algilanan gorev performansina etkileri dikkate alindiginda, goérev performansina
odaklanmalarinin ¢alisanin i tatminini ve bdylece orgiitsel performansi pozitif yonlii
etkileyecegini sdylemek miimkiindiir (Temizkan ve Yilmaz, 2021, s. 1550). Ayni
zamanda olusturulan caligma diizeniyle ¢alisan memnuniyeti artacak, boylece ise
bagliligin artmasina yonelik pozitif yonlii katki saglayacaktir. Bu baglamda gelecekte
yapilacak ¢aligmalara rehberlik edebilecek Orgiitsel vatandaslik, is tatmini, uyum ve
psikolojik sahiplenme gibi kavramlarin eklenmesi, degiskenlerin olumlu ve olumsuz
etkilerinin incelenmesi hem teorik hem de sektorel agilardan katki saglayacaktir

(Aslan, Yaman, Aksu ve Topgiil, 2021, s. 1266).

Rekabetin ¢ok yogun yasandigi piyasalar, isletmeleri kar amaci glitmekten ya
da iiretim gibi temel gerekliliklerden 6tesini aramaya yonlendirmektedir. Bu nedenle
aragtirmacilar, dikkate alinmayan ancak ¢oklu etkilere sahip degiskenleri gelistirmek
icin cabalamaktadirlar. Dolayisiyla calisanlarin isletmeye pozitif yonli katki
saglamak icin kendilerini yeterli gormeleri, yeni yaklasim ve yontemler gelistirerek
isletmenin gelisimine katki saglamalari, isletme amaclarini, deger ve inanglarini
benimseyerek bu dogrultuda caba gostermeleri gerekmektedir (Imamoglu, Erat ve

Ayber, 2021, s. 211).
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2.6.3. Kendi Kendine Yonetme

Yonetim performansina iligkin bilgilerin analiz edilerek, performansi
arttirmaya yonelik harekete gecirilmeleri saglanmalidir. Bu noktada kendi kendini
yonetme ve kisisel gelisimin devam edebilmesi i¢in planlama ve iletisim becerileri
gelistirilmeli, desteklenmeli, yenilik ve degisime agik olunmali, ¢alisan gilivenligi
gelistirilmeli ve cesaret verici olmalidir. Bu baglamda kendi kendini yonetme;
bireylerin kendilerini organize etme, duygularini, sagliklarini, sorumluluk ve

planlarini yonetebilme becerisi olarak tanimlanabilir (Ozkan, 2021, s. 43).

Bireyler, yogun stres ortamini kontrol altina alabilmek amaciyla giin igerisinde
meditasyon yapmak, egzersiz yapmak, uyku diizeni ve miizik dinleme gibi odaklarini
degistirmeye yonelik ¢alismalarda bulunmaktadir. Bu noktada amaglanan stresin
optimum diizeyde tutulmasidir. Nitekim stresin basariyla yonetilmesi, performans ve
verimlilik artisina neden olmaktadir. Is stresi cogunlukla is ortaminin neden oldugu
bir gerilim sonucunda ¢alisanin kendi kendine olusturdugu bir durum olarak ifade
edilmektedir. Olusun bu durum performansta verimsizlige ve kaynaklarin israfi gibi
cesitli sorunlarin ortaya ¢ikmasina neden olabilir. Yani, stres diizeyinin yiiksek

olmasi, performansta diisiise neden olmaktadir (Aksu ve Odabas, 2021, s. 102).

Kendi kendine yonetilebilen iiretim siirecleri olusturularak hem iiretimde insan
faktoriine olan ihtiyag¢ hem de insan kaynakli hatalar azaltilabilecektir. Boylece
maliyetlerin diismesi, kaynak verimliliginin saglanmas1 ve rekabet giicliniin artmasi

saglanabilecektir (Unlii ve Atik, 2018, s. 432).
2.6.4. Sosyal Sorumluluk

Sosyal sorumluluk; yasal getirilerin ya da zorunlu uygulamalarin olmadig bir
isletmede, isletmenin talebiyle calisanlar ile paydaslarin sosyal, ¢evresel, kiiltiirel ve
ekonomik konularla ilgili etik degerler kapsaminda hareket etmeleri olarak
tanimlanmaktadir. Sosyal sorumluluk ilkesinin amaci kamuoyunda olusturulan bazi
pozitif girdilerin, tekrar kamuoyu yararina projelendirilmesini saglamaktir (Sucu,

2020, s. 2).

Sosyal sorumluluk projeleri, isletmenin kamuoyunda giivenilir, etik degerlere
bagl ve giiclii gériinmesini saglamaktadir. Calisanlar ise bu giivenilir ve gii¢lii yap1
igerisinde yer alabilmek icin yiiksek performans gostermektedirler. Bu baglamda

sosyal sorumlulugun, calisan performansim1 pozitif yonli ve anlamli ydde
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etkiledigini sdylemek miimkiindiir. Buna gére KOBI’lerin sosyal sorumluluk,
kurumsallagsma ve kurumsallagmanin ilkelerini benimsemeleri, ¢alisan performansini

pozitif yonlii etkileyecektir (Balta, 2021, s. 524).

Isletmelerin sosyal sorumluluk projelerinin finansal agidan basarisizlik riski
tagiyip tasimadigi konusu tartisilmakta ve arastirilmaktadir. Bu faaliyetlerin finansal
performans ile iligkisi farkli teorilerle aciklansa da tiiketici sayisindaki artigla birlikte
hem c¢evrenin hem de toplumun ayni anda ihtiyaglarin1 karsilayacak iiriin ve
hizmetlerin olusturulmasi gerekmektedir. Dolayisiyla isletmelerin etik faaliyet ve
stratejilere odaklanmalari, isletmedeki toplum etkilesiminin daha da Onemli hale

gelmesine neden olmaktadir (Ocek, Unliibulduk ve Karadeniz, 2021, s. 22).

Sosyal sorumluluk projelerinin 6neminin yani sira bu projelerdeki sorumluluk
bilinci ve toplumsal duyarlilik da ¢ok onemlidir. Ciinkii bu faaliyetler toplumun
gelecegini sekillendiren nitelikli egitimlerin artmasi1 ve esitsizliklerin azaltilmasi
konularma da katkida bulunmaktadir. Dolayisiyla 6zel sektor ve sivil toplum
kuruluslarmin bu projelere destek saglamalari, devletin yiikiinii hafifletecektir. Ozel
sektorlin birincil amacit bu olmasa da sosyal sorumluluk faaliyetleri ile ilgili
kamulastirmanin giliglendirilmesi, sosyal adalet bakimindan son derece onemlidir

(Biter ve Sener, 2021, s. 110).

Neoliberal serbest piyasadaki hareketlilik, kiiresel alanda yasanan gelismeler
ve rekabetin getirdigi sorunlarla birlikte isletmelerin, sosyal sorumluluk odaklar1 da
yeni bir boyut kazanmistir. Buna gore isletmeler devlet, kamuoyu, rekabet piyasasi
kosullar1 ve kiiresel anlagmalarin baskilar1 sonucunda sosyal sorumluluk
faaliyetlerini is slireclerinin merkezine yerlestirerek stirdiirtilebilir kalkinma ve ¢evre
kapsaminda ele almakta, sorumlu isletmecilik anlayisina gére davranmaktadirlar. Ote
yandan devletler de kendi sorumluluklarindaki bazi konular1 6zel sektore

yiiklemektedirler (Biter ve Sener, 2021, s. 111).
2.6.5. isletmenin Performans Kriterleri

Performans kriterleri bir isletme ya da calisanlarin, gorevlerinin ve
faaliyetlerinin performansini degerlendirmektedir. Bu kriterlerin giin, ay, yi1l seklinde
izlenmesi ve 6l¢iilmesi miimkiindiir. Isletmelerde, faaliyet sonuglari ile hedeflenenin
uyum igerisinde olup olmadigini tespit edebilmek i¢in performans 6l¢iimlerinden

faydalanilmaktadir. Sonuglarin, belirlenen hedefin altinda kalmas1 “’diisiik
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performans’’ olarak ifade edilirken; sonuglarin belirlenen hedefle uyusmasi ya da

¢

geemesi ise ©’ yiiksek performans’ olarak ifade edilmektedir. Caligma yasaminin
neredeyse tamaminda bu Ol¢lim ve analizlere dayanarak bir¢ok karar alinmaktadir

(Karabiyik ve Ozyoriik, 2021, s. 252).

Sosyal sorumluluk temeline dayali is uygulamalarinda toplumun iyiligini
yansitacak uygulamalar1 desteklemek, toplumsal refahi iyilestirmek ve cevreyi
korumak amaglanmaktadir. Buna gore sosyal sorumluluk esasli is uygulamalarini su

sekilde siralamak miimkiindiir (Kotler, Hessekiel ve Lee, 2012, s. 179-180);

1. Giivenlik ve c¢evreye iligkin yOnergelerin, Onerilerin daha 1iyi
karsilayabilecek tesislerin tasarlanmast,

2. Siireglerin iyilestirilmesi ve gelistirilmesine yonelik calismalar yapilmasi,

3. Yasa dis1 olmasa da zararli kabul edilen iiriin sunumlarinin durdurulmasi,

4. Tedarikgilerin  ve siirdiiriilebilir ¢evre uygulamalarinin  seg¢ilmesi,
benimsenmesi, desteklenmesi ve ddiillendirilmesi,

5. Yenilebilir kaynak kullanimi, atik azaltma, zehirli emisyonlar1 ortadan
kaldirma amacglarinin dikkate alinarak c¢evreye duyarli ambalaj ve iiretim
malzemelerinin seg¢ilmesi,

6. Uriin malzemelerinin olas1 tehlikeleri ve kokenlerinin tam olarak
agiklanmasi,

7. Calisma ortaminda egzersiz boliimii gibi ¢alisanlarin refahini destekleyecek
programlarin gelistirilmest,

8. hesap verilebilir eylem ve hedeflerin Olcililmesi, takip edilmesi ve
raporlanmasi,

9. lletisim ve uygun dagitim kanallarmin saglanmasi igin ¢ocuklarla ilgili
pazarlama yonergelerinin olusturulmasi,

10. Teknolojinin kullanimiyla birlikte engelli bireyler i¢in daha fazla erigimin
saglanmasi,

11. Tiiketici bilgi gizliliginin korunmasini saglamak,

12. Perakende satis yerleri, tesis ve dis kaynak kullanimuiyla ilgili kararlarin

alinmasi ve alinan kararlarin toplumdaki ekonomik etkilerinin 6lgiilmesi.
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Isletmenin
Performans

Kriterleri
Sekil 10. Isletmenin Performans Kriterleri

Sekil-10’da isletme performansinin tespit edilmesine ve degerlendirilmesine

iliskin dikkate alinan unsurlar gésterilmektedir (Karabiyik ve Ozyériik, 2021, s. 253);

1. Verimlilik; mevcut varliklarla yapilan tiretim ya da hizmet miktar: ile bu
iiretim ya da hizmetin saglanmasi i¢in yararlanilan faktorler arasindaki orani ifade
etmektedir. Bu oranda iiretim miktari, isletmede ne olclide fayda olusturuldugu ile
ilgili bilgi saglarken; verimlilik ise iiretim faktdrlerinin ne Olciide kullanildigi ile
ilgili bilgi saglamaktadir verimliligi etkileyen en onemli faktorler ise ¢alisanlarin
bilgi, beceri, yetenek ve egitimleri ile isletmenin yeni yatirimlara agik olmasidir.

2. Uretkenlik; iiretim faktorlerinin en etkili sekillerde islenmesi sonucu
olusturulan gercek iiretim seviyesi olarak ifade edilmektedir. Verimlilik ile arasinda
dogrusal bir iliski bulunmaktadir. Faaliyetleri verimli sekillerde isleyen girisimlerin
olusturdugu bir ekonomide iiretkenlik ¢ok Onemli bir role sahiptir. Ancak fazla
uretkenlik, verimli liretim anlamina gelmemektedir.

3. Etkinlik; bir isletmenin ne Olgiide amaclarina ulastigini ifade etmektedir.
Uriin, hammadde ve iscilik gibi girdilerin belirlenen hedefler dogrultusunda ne kadar
etkin ve verimli kullanildiklarini ifade eden bir belirleme oOlciitii olarak da ifade
edilmektedir (Erdem, Gokdeniz ve Met, 2011, s. 77-112).

4. Yeterlilik; isletmelerdeki alisilagelmisin disindaki faaliyetlerin denetlenmesi
sirasinda faydalamlmaktadir. Uretim asamasindaki faaliyetlerin normal kosullarda
calisanlar tarafindan siirdiiriilen ve yaklasik sonuglar veren bir tamamlanma siireleri
bulunmakta ve “’is standard1’’ olarak adlandirilmaktadir. Yeterlilik miktarin1 bulmak
icin gergek iiretim miktari, 6nceden belirlenmis siiregelen {iretim miktarina

oranlanmaktadir.



5. Karlilik; tarthsel slireg boyunca yapilan arastirmalarda isletme
performansinin en Onemli gostergesi “’karlilik’® olarak ifade edilmektedir.
Isletmelerde bu kavram ¢’performans’> kavramiyla es deger kullanilmaktadir

(Karabiyik ve Ozyoriik, 2021, s. 253).
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UCUNCU BOLUM
KURUMSAL GIiRIiSIMCILIK

3.1. Kurumsal Girisimcilik ile ilgili Kavramsal Cerceve

Ulkeler olusturacaklar1 ortam sayesinde yeni girisimcileri cesaretlendirebilir,
var olan girisimcilerin islerini kolaylastirabilir ve bdylece yeni mal ve hizmet
liretimine, yeni pazarlara agilmalarina ve yeni istihdam sahalar1 agmalarina katki
saglayarak, lilkedeki refah seviyesini yiikseltebilirler. Dolayisiyla yalnizca ekonomik
alanla smirli kalmadan, hayatin biitlin asamalarinda, her bir birey potansiyel birer
girisimci olarak goriilmeli ve bu dogrultuda girisimcilik teorileri, egitimleri ve

deneyimleriyle desteklenmelidir (Fidan, Cetin ve Yurdasever, 2021, s. 512).

Piyasa ekonomisinde meydana gelen gelismeler genellikle girisimcilerin
yetenek ve diislinceleriyle iliskilendirilmektedir. Aynt zamanda kurumsal girigim

cabalar1 da ekonomideki gelismeleri dogrudan etkilemektedir (Ulusoy, 2013, s. 353).

Serbest piyasa ekonomilerinde temel yasam kaynagi olarak kurumsal
girigimcilik gosterilmektedir. Kurumsal girisimcilik kavrami “’kendi isinin sahibi

29

olmak’ veya ‘’serbest meslek’” kavramlariyla ifade edilirken, kavramin daha
anlasilir olmasiyla birlikte devletler de girisimciligi bilingli bir sekilde desteklemeye
baslamiglardir. Ulke ekonomilerinde yenilikgi ticari faaliyetlerin carpan etkisi
yaratarak gelisime neden olmalari ise bunun en O6nemli nedenidir (Aygodren ve

Akgiray, 2016, s. 100).
3.1.1. Girisimci Kavramm

Girisimcilik kavrami, niifusun hizla artis gosterdigi ve ekonomik biiylimenin
zorunlu hale geldigi oOzellikle gelismekte olan iilkelerde, toplumsa kalkinma
bakimindan zorunluluk haline gelen bir kavram olarak ifade edilmektedir. Bu
nedenle kirsal bolgelerde sosyal girisimcilik, tarimsal girisimcilik, kirsal kadin ve
geng girisimciligi gibi farkli alanlarin tegviki ve gelistirilmesi, kirsal kalkinmaya da
onemli oranlarda katki saglamaktadir. Nitekim kirsal bolgelerde gen¢ niifusun
kentlere goc¢ etmesi, maliyetler yiikselse de iirlin fiyatlarindaki azalislarin olmasi,
teknolojik yeniliklere kentsel yasama oranla daha kapali olunmasi, tarimsal destegin

yetersiz kalmasi gibi nedenlerden dolayi, girisimcilik faaliyetlerinin daha ¢ok
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desteklenmesi ve gelistirilmesini zorunlu hale getirmektedir (Demiryiirek, 2021, s.
154).

Girigimci kavrami, gerek giinliikk yasamda gerekse isletme ve ekonomi
yonetiminde sik sik kullanilmaktadir. Teknik agidan girisimci; iiretim faktorlerini bir
araya getirerek organize eden, mal ve hizmet {iretimine doniismesini saglayan kisi
olarak tanimlanmaktadir. Genel bir ifadeyle ise; girisimciligin dogasin1 anlayarak,
belirli projeleri iistlenen ve gelisime acan kisi seklinde tanimlanmaktadir. Dolayisiyla
girisimcilik faaliyetlerini de girisimcinin kendisi tistlenmektedir (Apak, Tasciyan ve

Aksoy, 2010, s. 13).

Girisimcilik kavrami, farkli donemlerde bircok farkli sekilde ve boyutlarda ele
aliarak tanimlanmistir. Nitekim hem girisimcilik hem de girisimci kavramlarinin
farkli boyutlar kazanmasiyla, kavramlara yonelik ilgi de artis gostermistir. Tarihsel
siire¢ boyunca, pazar ekonomisindeki gelismelerle birlikte girisimciler de tiiketici
taleplerini ¢ok daha hizli karsilamaya baslamislardir. Ayn1 zamanda rekabet, piyasa
ve kalite kavramlarinin da 6grenilmesi, girisimcilik konusuna yonelik pek cok
gelismeye neden olmustur. 21.ylizyilda girisimcilik ve girisimci kavramlarina verilen
Onemin artmasi ise basarili bir girisimci olabilmek adina gerekli biitiin 6zelliklerin
aragtirtlmasini, kolaylastirici diizenlemelerin gelistirilmesi ¢abalarin1 da beraberinde

getirmistir (Hisrich, Langan-Fox ve Grant, 2007, s. 580).
3.1.2. Sosyal Girisimcilik Kavrami

Hem sosyal hem de ekonomik deger olusumunu biitiinlestiren bir siire¢ olarak
ifade edilen sosyal girisimcilik kavrami, 21. yy da kamusal, 6zel ve kar amaci
giitmeyen sektorlerde hizla yayilmaktadir (Ozdevecioglu ve Cingdz, 2009, s. 84).
Bunun yani sira sosyal girisimcilere olan ilgi de giinden giine artis gostermektedir.
Nitekim sosyal girisimcilik kavrami, toplum yasamina yeni girmis gibi algilansa da
tarihsel siire¢ boyunca toplumda hep var olmaktadir. Bu kavram, karmasik olan
sosyal gereksinimlere ¢oziim bulabilmek amaciyla, yenilik¢i bir yaklasim olarak
ortaya siirlilmiistiir. Buna gore sosyal girisimcilik kavrami, kar amaci giidiilmeyen
organizasyonlarda gelir elde edebilmek amaciyla yenilik {iretilmesi seklinde

tanimlanmaktadir (Johnson, 2000, ss. 1-17).

Girigimcilik kavraminin sosyal bakimdan, islevlerini su sekilde siralamak

miimkiindiir (Acs ve Varga, 2005: 326);
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1. Yeni bilesimlerin uygulayicilari olarak esneklik ve inisiyatif gosterirler,

2. Belirli bir fiyat lizerinden satin alarak, belirsiz bir fiyat iizerinden satig
yapabilirler,

3. Gelecege yonelik diistinmek ve degisim, girisimciler i¢in birer firsattir,

4. Emek, hammadde ve diger unsurlar birlestirerek daha biiyiik degerler ve
yeni diizen yaratabilirler,

5. Kar elde edebilmek ve paydaslara deger olusturabilmek i¢in firsatlar1 daima
gortrler ve bunlar degerlendirebilmek i¢in isletme olustururlar.

3.1.3. Stratejik Girisimcilik Kavramm

Isletmelerdeki bilgi yonetim performanslarmi etkileyen birgok farkli kavram
bulunmaktadir. Nitekim rekabet ve degisim hizini arttiran en temel unsur ise bilgi
olarak ifade edilmektedir. Dolayisiyla basar1 elde etmek isteyen isletmelerin, bilgi
yonetim performanslarin1 etkileyen faktorleri belirlemesi gerekmektedir. Bu
faktorlerden biri olan stratejik girisimcilik kavrami; girisimcilik faaliyetlerinin
stratejik bir bakis acisi ile gerceklestirilmesini ifade etmektedir. Diger bir anlatimla
stratejik girisimcilik, isletmede zenginlik ve deger yaratabilmek adina, stratejik bir
bakis agisiyla, firsatlar1 belirleme ve kullanabilme siirecidir (Tiirkmen ve Yilmaz,
2019, s. 1).

Kiiresel rekabetin hizim1 arttirdifi ortamda basar1 elde etmek isteyen
isletmelerin, mevcut sinirli kaynaklarini, firsat olusturmak ve olusturduklar firsati
rekabet avantaji elde edebilmek i¢in kullanmalart gerekmektedir. Dolayisiyla
kiiresellesen diinya pazarinda, stratejik yonetim ve girisimcilik faaliyetlerinin ortak
alanlarinin biitlinlestirilmesi, stratejik girisimcilik uygulamalarinin gelisimine katki

saglayacaktir (Tiirkmen ve Yilmaz, 2019, ss. 1-2).
3.1.4. Kurumsal Girisimcilik Kavram

Isletme ici girisimcilik, isletme girisimciligi gibi farkli isimlerle de anilan
kurumsal girisimcilik, ekonomik ve orgiitsel gelismelerin, zenginlik ve performans
olusturmanin 6nemli bir faktorii olarak nitelendirilmektedir. Kurumsal girisimciligin
tanimlanmasina yonelik literatiirde yer alan caligmalar, ortak bir tanimlamanin
olmadigini, dolayisiyla ¢ok yonlii bir kavram oldugunu ifade etmektedir (Kuratko,
Hornsby ve Hayton, 2015, s. 245-253).
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Kurumsal  girisimcilik,  isletmelerde = performans  kistas1  olarak
iliskilendirilmekte ve giderek ilgi kazanan bir kavram haline gelmektedir. Bu ilginin
nedeni ise rekabet ortamiin kiiresel bir hal almasi, isletme rakiplerinin artmasi,
verimlilik artigina talebin ¢ogalmasi gibi sorunlara ¢6ziim bulma ihtiyaci olarak ifade

edilmektedir (Zehir ve Eren, 2007).

Kuramsal acilardan isletmelerdeki strateji tiirlerinin, isletmelerin kurumsal
girisimcilik  davramiglar1  ile isletme performansi adma temel olusturdugu
belirtilmektedir. Dolayisiyla strateji tiirleri ile kurumsal girisimcilik davraniglariin
birbirini tamamladigint sdylemek miimkiindiir. Buna gore, isletme yoneticilerinin
sectikleri strateji tiirliyle, kurumsal girisimcilik davraniglarinin birbirine uyumlu
olmasi, pozitif yonlii isletme performansina katki saglamaktadir (Ocak, Peker ve
Nacak, 2017, s. 12).

3.2. Girisimcilerin Ozellikleri
3.2.1. Girisimci Liderlik

Girisimci liderlik, kendi eylemlerini ve calisanlar iizerindeki etki ve giiciini
kullanarak firsatlarin olusturulmasina ve olusturulan firsatlarin kullanilmasina imkan

saglamaktadir (Renko, vd., 2015, s. 55).

Isletmelerde girisimcilik zihniyetinin olusturulabilmesi igin girisimci liderlik
faaliyetlerinde, calisanlarin destegi mutlaka alinmalidir. Bu destek, faaliyetlerin,
calisanlara girisimcilik zihniyetinin kazandirilmasinda ve firsatlar1 fark etmeleri

siirecinde giiven kazandirmasi ile ilgili olmaktadir (Oncer, 2016, s. 263).
3.2.2. Girisimcilik Kiiltiir

Girigimeilik kiiltiirti, girisimcilige yonelik liderlik becerilerine ve girisimcilik
zihniyetine sahip calisanlarin bir araya gelmesiyle olusmaktadir. isletme genelinde
paylasilan inan¢ ve degerler kiimesi olan Orgiit kiiltiirii, isletmelerin girisimcilik
ozellikleri ve faaliyetlerini hem pozitif hem de negatif yonlii etkilemektedir. Buna
gore girisimeilik kiiltlirii, bir isletmenin varligini koruyabilmesini ve siirdiiriilebilir

basarilar elde etmesini saglamaktadir (Sesen, 2014, s. 623).

Kiiltir ile ilgili karakteristik 6zellikleri su sekilde siralamak miimkiindiir

(Oatey, 2012, s. 1-21);
1. Kiiltiir, ¢esitli derinlik katmanlarinda ortaya ¢ikmaktadir.
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2. Kiiltiir davranislar1 ve davranig yorumlarini etkilemektedir.

3. Kiiltlir hem insan dogasinin evrenselliginden hem de kisiligin essiz
bireyselliginden ayirt edilebilir.

4. Kiiltiir hem toplumsal hem de bireysel bir yapidir.

5. Kiiltiir, bir grup igerisinde hem sosyal hem de psikolojik agidan
farklilagmaktadir.

6. Kiiltiir, kademeli bir degisim siireci i¢erisindedir.

7. Her bir kiiltiirel boliim, belirli bir l¢tide birbiriyle iliskilidir.

8. Kiiltiir degerlendirici degil, tanimlayic bir kavramdir.

Girisimcilik faaliyetleri hem bireyler hem de {ilkeler i¢in ¢ok 6nemli bir role
sahiptir. Bireyler diizeyinde girisimcilik; ekonomik gelir elde edilmesi, bagimsiz bir
calisma ortaminda c¢alisilmasi, toplumsal statii ve basgkalarina is verme hazzim
yasamak gibi faydalar saglamaktadir. Ulkeler diizeyinde ise; issizligin azalmas,
tiretimin, ekonomik refahin ve ihracatin artmasi, disa bagliliktan kurtulmak gibi

faydalar saglamaktadir (Giiltekin ve S6nmez, 2017, ss. 88-89).

Girisimcilik ve kiiltiir arasindaki iliski {lizerine yapilan arastirmalar, belirli
ozelliklerdeki kiiltiirel yapilarin girisimciligi dogrudan etkiledigine iligkin kesin ve
ortak bir fikre ulagsmamislardir. Ancak girisimciligin, sosyo-kiiltiirel yapinin
etkisinde oldugu kabul edilmistir. Dolayisiyla kiiltiirel ve sosyal 6zellikler,
girisimciligi hem desteklemekte hem de engellemektedir (Grigore ve Mitroi, 2012, s.
149).

Tek basina girisimcilik kiiltiirline sahip olmak, gelismekte olan {ilkelerde
girisimlerin basarisi i¢in yeterli degildir. Finansal ve beceriler acisindan eksiklige
sahip olan bodlgelerde girisimcilik faaliyetlerinde bulunmasi ve bu faaliyetlerin
biiyiitiilmesi; deneyim, finansal bilgi ve beceriler gibi kaynaklarin birlestirilmesine
baghdir. Bu nedenle gelismekte olan {ilkeler basta olmak iizere girisimciligin
gelistirilmesinde, dayanismaci kiiltiirel 6zellikler etkili olmaktadir (Giiler, Bozaci ve

Karakaya, 2016, s. 25).

Kiiltiirel boyutlarin girisimcilik faaliyetleri tizerindeki etkilerini belirlemek i¢in
toplumda girisimciligi artiracak bircok faktor bulunmaktadir. Bu faktorlerden
bazilari; sermayeye ulagsma kolayligi, kiiltiir, yogun geng niifus, topluda girisimciye

verilen deger seklinde siralanabilir. Bu baglamda kiiltiir; paylasilan deger, beklenen
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inanig ve davraniglarin toplami seklinde tanimlanmaktadir (Alpay ve Cati, 2021, s.

113).
3.2.3. Yenilik, Yaraticihk

21. yiizyilda kiiresel diizeyde rekabet¢i ekonomilerin 6n plana ¢ikmasiyla
birlikte girisimcilik, tim uluslarin ekonomik ilerlemelerinde dinamik bir giic olmaya

baslamistir (Jang, Hadley, Son ve Song, 2019, s. 359-368).

Girigimcilik kavrami, toplum yararina ¢oziim iiretme kapasitesine ve cevreye
yonelik tutumlara bir referans niteligindedir. Nitekim olusan giiclii rekabet ortaminda
is giivenligine yonelik zorluklar, gelismekte olan ve sanayilesen iilkeleri ekonomik
kalkinma ve bireysel amaglara ulagsmalar1 dogrultusunda girisimcilige yoneltmektedir

(Anwar, 2017, s. 366-389).

Girisimciligin temeli, yogun rekabet ortaminda rekabetin dengelenmesi ve
tilkelerin ekonomik refahimin arttirlmast adma hayati bir faktor olarak
nitelendirilmektedir. Ciinki bir girisimci yaratict ve yenilik¢i faaliyetler
gerceklestirmek icin ¢abalayan, yeni diisiincelerin hayata gegirilmesini saglayarak
yeni endiistri ve teknolojilerin ortaya ¢ikmasina neden olan, ekonomik kalkinmaya

katki saglayan kisidir (Yurtseven ve Ergiin, 2018, s. 125-145).

Arastirmacilar, girisimcilige oldugu kadar girisimci bireylerin 6zelliklerine,
girisimciligi etkileyen faktorlere ve girisimcilikle ilgili ¢aligmalara da ¢ok Onem

vermektedirler (Ozaralli ve Rivenburgh, 2016, s. 1-32).

Girisimci  bireyler, yenilikgilik aracilifiyla degisimler meydana getirir,
farkindalik olusturur ve boylece basariya ulasir (Solmaz, Aksoy, Sengiil ve Sarusik,
2014, s. 43). Inisiyatif ve yenilik¢iligin bagartya ulasma araci olarak incelendigi
caligmalarda Ozyeterlilik; i¢ kontrol odagi, basari ihtiyaci ve tist diizey ihtiyag
giicliniin bilesik 6lg¢iisii olarak nitelendirilmekte ve bu faktorler, kisilik 6zellikleriyle

pozitif yonlii bir iliski i¢erisindedir (Kerr, Kerr ve Xu, 2018, s. 279-356).

Kisilerin fikirlerini eyleme doniistiirme becerisi olarak da ifade edilen
girisimcilik; risk alma, yaraticilik ve yenilik¢ilik ile dogrudan iligkili olmakla birlikte
bir hedefe ulagsmay1 saglayan yonetim ve planlama becerilerini i¢cermektedir. Bu
nedenle yaraticilik, yeniliklere agik olma, hayal giiciinii kullanma, basarili olma,
elestirel diisiinme ve kendine giiven gibi faktorlere onemli katkilar saglamaktadir

(Tican, 2019, s. 591-606).
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3.2.4. Belirsizlige Kars1 Tolerans

Belirli bir davranigin birgok sonucunun olmasi ve bu sonuglarin ortaya ¢ikma
olasiliklarinin belirsiz olmasi durumu olarak ifade edilmektedir. Ayn1 zamanda
toplumun belirsizlik ve risklerden kaginma konusundaki tolerans seviyesini de ifade
etmektedir. Dolayisiyla bireylerin is yapma egilimlerini de etkileyen belirsizlikten
kacinma diizeyi, bireylerde diisiik oldugunda tolerans etme diizeyleri aksine yiiksek
olmaktadir. Belirsizlikten kaginma diizeyi yiliksek olan bireyler ise prosediir ve

kurallara bagli kalmay: tercih etmektedirler (Tiirkoglu, Tetik ve A¢ikgoz, 2017, s. 3).

Girisimciler, aksilik ve basarisizliklar1 bir 6grenme deneyimi olarak gordiikleri
icin basarisizliga karsi tolerans diizeyleri yiiksek olmaktadir. Dolayisiyla isler
planlandig1 gibi gitmediginde de hayal kirikligina ugramazlar ya da cesaretleri

kirilmaz (Dogan, 2021, s. 25).
3.2.5. Bagimsizlik ve Basar1 Gereksinimi

Girisimciler, gelistirdikleri yeni is fikirleriyle piyasada ki eksiklikleri
gormekte, boylece yenilikler ortaya cikararak basari ihtiyaglarii gidermektedirler.
Nitekim bu durum, bireyleri girisimcilige yonelten motivasyon kaynaklarindan biri
olarak nitelendirilmektedir. Basarma ihtiyaci, hedeflenen amaca ulasma yolunda
caba gosterme ve planli ¢aligma arzusu olarak tanimlanmaktadir (Solmaz, 2018, s.

1133).

Bagimsizliklarin1 ortaya koymak isteyen devletler ilk olarak ekonomi,
teknoloji, enerji ve sanayi alanlarinda bagimsizlik kazanmak zorundadirlar. Aksi
takdirde siyasi alanda da bagimsiz olmalar1 miimkiin olmamaktadir. Dolayisiyla
devletler girisimciligi desteklemekte ve tesvik etmektedirler (Alpay ve Cati, 2021, s.
109).

Bagimsizlik, kendi smirlarinin ve hedeflerinin  belirlenmesi, kontrol
edilebilmesi, kendi potansiyelinin ortaya c¢ikarilabilmesini ifade etmektedir.
Girigimciler, iistiin olma arzusu ve rekabet¢i giidiilerle zorlu hedeflere ulagsmaktan

zevk alirlar ve bireysel basariya adanmisligi tesvik ederler (Dogan, 2021, s. 25).
3.2.6. Ozgiiven

Ozgiiven, bireylerin fiziksel niteliklerini, davramslarmi ve yeteneklerini bir

biitiin seklinde degerlendirmelerini ifade etmektedir. Girisimciler, sahip olduklari
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Ozglivenle birlikte calistiklar1 ekibe karsi da giiven duymalidirlar. Ciinkii kolektif
basari, bireysel bagaridan daha 6nemlidir. Takim halinde ¢alisabilmek, takim halinde
sonug ve geribildirimler elde edebilmek giinlimiizde 6nemi artan faktorlerdir. Buna
gore Ozgiliven sahibi girisimcilerin hedeflerine ulagsma yolunda daha bagarili

olduklarini séylemek miimkiindiir (Yildirim, 2008, s. 37).

Biiyiik isletmelerde 6zgiliven becerisi, girisimci ile yoneticiyi birbirinden ayiran
onemli bir 6zelliktir. Nitekim yoneticilere oranla girisimciler, daha yiiksek 6zgiivene
sahiptirler. Bu ozellikleri sayesinde karar alimlarinda kendilerini daha ¢ok 6n plana
cikartirlar. Yoneticiler ise karar alma siirecinde Ozgiiven yerine gecmis
performanslarina ve karar verme araglarina gore hareket etmektedirler. Dolayisiyla,
bir girisimcinin 6zgiliveni ne kadar yiiksekse harekete ge¢me ihtiyact da o kadar

yiiksektir (Busenitz ve Barney, 1997, s. 15).

Cetinkaya-Bozkurt, vd., (2012, s. 229-247) tarafindan, girisimcilere yonelik
derinlemesine yapilan bir ¢alisma sonucunda; egitimin, girisimciligin gelistirilmesi
stirecinde ¢cok 6nemli oldugunu, dolayisiyla {iniversitelerdeki girisimcilik derslerinin
Ozgliven kazandirma, is yeri kurma ve fizibilite hazirlama gibi 6zellikleri bireylere

kazandirmasi gerektigini belirtmiglerdir.

Mamun, Fong, Shaw ve Noorshella, (2017, s. 2954-2957) ise calismasinda
girisimcilik icerigi ve miifredatina iliskin staj programlarinin, 6grencilerin 6zgiliveni
tizerinde anlamli ve olumlu bir etkiye sahip oldugunu vurgulamiglardir. Aym
zamanda bu roliin, 6grencilerin kariyeri lizerinde de onemli etkilere yol agtigini

belirtmislerdir.
3.2.7. Kontrol Odag:

Girigimcilik literatiiriinde 6nemli bir role sahip olan 6zelliklerden birisi de
kontrol odagidir. Kontrol odagi kavrami, ilk olarak 1954 yilinda Rotter’in sosyal
ogrenme teorisinde ortaya atilmistir. Buna gore i¢ kontrole sahip bireyler, aldiklar
kararlarin, hayatlarin1 yonlendirdigini diistintirken; dis kontrole sahip bireyler ise
etkileyemedikleri sans, kader ve cevresel Ozelliklerin, ger¢ek kontrol faktorleri

olduguna inanirlar (Kerr, Kerr ve Xu, 2018, s. 279-356).

Kontrol odagi; yeni bir igin baglatilmast ve siirdiiriilmesinin, bireyin kendi

istedigi sekilde yonlendirebilecegini ifade etmektedir (Solmaz, vd., 2014, s. 43). I¢
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kontrole sahip bireylerin is olusturma ve is basarist agisindan 6nemli bir korelasyona

sahip olduklar1 belirtilmektedir (Kerr, Kerr ve Xu, 2018, s. 279-356).
3.2.8. Duygusal Zeka

Duygu kavrami, Latince ‘’'movere’’ kokiinden gelmekte ve ‘’hareket etme’’
anlamma gelen iizlintli, seving, nefret, hoslanma gibi bilingli irade durumlarini
birbirinden ayirmayi saglamaktadir (Akgay ve Coruk, 2012, s. 3-25). Cambridge
Dictionary sozliigiine gore ise Ofke ve sevgi gibi giiclii bir his olarak ifade
edilmektedir (Dictionary, 2020, s. 1076). Zeka ise; bireyin ne yapacagimni
bilmediginde kullandig1 sey olarak tanimlanmaktadir (Sanz, Matia ve Galan, 2000, s.
217-222).

Duygularin1 kontrol edebilen ve yonlendirebilen bireyler, kendilerine giivenli
ve dogrulugun temel alindig1 bir ortam olusturabilirler. Bu ortam igerisinde ¢atisma
ve sorunlar da Onemli Ol¢lide azalirken, 6zel ve is yasaminda ise verimlilik

artmaktadir (Titrek, 2013, s. 189).

Yiiksek duygusal zekaya sahip bireyler gerek sosyal yasamlarinda gerekse is
yasamlarinda giiven temelli iliskiler kurmakta ve fikirlerini seffaflikla
belirtmektedirler. Bu nedenle duygusal zekanin, mesleki basariyr etkiledigini
sOylemek miimkiindiir (Acar ve Uslu, 2018, s. 16-32).

Bar-On (2006) tarafindan yapilan c¢alismalardan elde edilen bulgular
dogrultusunda, bireylerin duygusal zeka seviyeleri arttik¢a duygularini yonetme,
stresle basa ¢ikma, bireysel hedeflere ulasma duygular1 ve diisiincelerinin de arttig1

tespit edilmistir (Bar-On, 2006, s. 13-25).

Duygusal zeka, motivasyon ve egitim gibi i¢sel faktdrlerin girisimeilik siirecine
yonelik Ongorii saglamaktadir (Chuluunbaatar, vd., 2011, s. 43-71). Nitekim
duygusal zeka ile IQ nun 6lciilmesinde kullanilan testlerin, bireylerin farkli beceri ve

yetenekleri igin kullanilabilecegi ifade edilmektedir (Derksen, vd., 2002, s. 37-48).

Duygusal zeka ve girisimcilige iliskin ¢esitli yetkinliklerin ne sekillerde uyum
sagladig tartigilarak, isletme calisanlari ile yoneticilerin duygusal zekalarinin diizenli

olarak dl¢iilmesi ve gelistirilmesi gerekmektedir (Kog, 2021, s. 36).
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3.2.9. Empati

Empati; bireylerin, kendilerini bagkalarmin yerine koyabilme becerisi olarak
tanimlanmaktadir. Empatinin gelistirilmesi, bireyleri bazi ahlaki ilkeleri takip etmeye
yoneltmektedir. Dolayisiyla empati  becerisi  yiliksek bireyler, bagkalarinin
ihtiyaglarim1 da g6z Onilinde bulundurarak, sosyal iliskilerinde karsilastiklari

belirsizlikleri anlamlandirma konusunda ¢ok basarilidirlar (Goleman, 2000, s. 2-17).

Empati, yalnizca tedavi ya da egitim amaciyla degil, gilinliik yasamin her
alaninda kullanilmalidir. Empati ile yardimseverlik arasindaki iliski ele alindiginda,
cocuklara yardim davramslart konusunda model olunmasi miimkiindiir (Unal-
Karagiiven, 2015, s. 191). Cilinkii toplumsal sorunlara karsi duyarli, yenilik¢i ve
empati kurabilen bireylerin yetistirilmesi énemlidir (Coskun ve Sarikaya, 2016, s.

74).

Empati kurma egiliminin sosyal girisimcilik tizerindeki payr dikkate
alindiginda, sosyal girisimcilige iliskin hazirlanacak programlarda empati kurma

egiliminin ele alinmasi, programin niteligini ytlikseltecektir (Bigcer ve Baser, 2019, s.

242).

Insan iligkileri icin gereken temel becerilerden birisi de empati yetenegidir.
Empati yetenegi yiiksek bireyler, baskalarinin beklenti, ihtiyag, duygu, fikir ve
diistincelerini daha dogru tahmin edebilirler (Durak, 2018, s. 285). Bu beceriye
siklikla  yoneticilik, isletmecilik, Ogretmenlik gibi mesleklerde rastlamak
miimkiindiir. Empati kurma, sosyal sorumluluk ve insan iligkileri duygusal zekanin

kisilerarasi iliskiler boyutunun, alt boyutlaridir (Acar, 2002, s. 62).
3.2.10. Hesaph Risk Alma

Kontrol edilmesi miimkiin olmayan faktorlerin negatif sonuglar ortaya ¢ikartma
thtimali “’risk’” olarak ifade edilmektedir. Bu nedenle girisimcilerin faaliyette
bulunduklar1 alanlarda karsilasabilecekleri riskleri dikkate almalar1 ve bu risk
olasiliklarina katlanmalar1 gerekmektedir. Girisimciler, karli olacagini diistindiikleri
bir is icin sermayelerini ve emeklerini riske eder ve pazara girme cesaretinde
bulunurlar. Dolayisiyla risk alma egilimi yiiksek bireyler, iicret karsiligi calismak
yerine girisimcilik yaparak basar1 elde etmeye ¢alismaktadirlar (Tiirkoglu, Tetik ve
Agikgoz, 2017, s. 3).
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Risk kavrami ile girisimcilik birbirleriyle 6zdeslesen kavramlardir. Nitekim
girisimcilige yonelik yapilan bir¢cok c¢alisma, yeni olanaklarin olusturulmasinda risk
almanin 6nemini vurgular niteliktedir. Kisilik yapisinda girisimcilik 06zelliklerini
arastiran ¢alismalarin en ¢ok yogunlastiklar1 konulardan birisi de hesapli risk alma
ozelligine sahip olmadir (Timuroglu ve Cakir, 2014, s. 120). Belirsizlige tahammiil
etme ise risk alma oOzelligine gore daha farkli bir kavramdir. Ciinkii belirsizlik
ortami, riske gore daha uygun bir ortam olarak degerlendirilmektedir (Baser ve
Biiber, 2012, s. 138). Yiiksek basar1 ihtiyacina sahip bireyler, hesapli riskler alarak,
hizl1 geri bildirimler bekler ve yalnizca yaptiklari ise odaklanirlar. Ayni zamanda
Ozglivenleri yliksek, sorumluluk almaya goniillii, enerjik ve hedefe ulagmalarini

engelleyecek hicbir seye tahammiil etmezler (Baser ve Biiber, 2012, s. 141-142).

Girisimcilik, risk alan bireylerin yenilik¢i bir bakis acisiyla uyguladiklar
eylemlerdir. Bu bakis agisiyla degerlendirildiginde ticari bir faaliyet i¢in yenilikg¢i bir
bakis agisina ve yaratici bir diisiince yapisina gereksinim duyulmaktadir. Buna gore
ekonomik kalkinmaya destek saglayan, ticari kazang elde etmek isteyen, istihdam
alanlarmin genislemesine katkida bulunan kisiler “girisimci” olarak adlandirilabilir

(Giimiisoglu ve Karaoz, 2014, s. 99).
3.3. Girisimcilik Tiirleri

Girisimcilik tiirleri, igerik ve tutum seklinden bagimsiz olarak girisimeilik
arzusunun olusmasina neden olan bireylerin karakteristik o6zellikleri sayesinde
uygulamaya konulan alanlarla ilgili temel bir deger olusturmadir. Bu deger olusturma
siirecinde, girisimcilik icerikleri esas alinsa da farkli igeriklerin birlikte
kullanilmasina da imkan taninmaktadir. Buna gore bazi girisimcilik tiirleri su sekilde

belirtilmistir (Balli, 2018, s. 69).
3.3.1. Tekno-Girisimcilik

Tekno-girisimcilik, mevcut kaynaklarin yeniden diizenlenerek doniistiiriilmesi
sonucunda yeni segeneklerin ortaya ¢ikmasini ifade etmektedir (Ferreira, vd. 2016, s.
716). Teknolojinin tiretilmesi ve benimsenmesi i¢in uzmanlar ile varliklari birlestiren
projelerle isletme igin deger yaratmayr amaglayan tekno-girisimcilik; gelecek
vadeden teknolojilerin, degere doniistiiriilmesi anlamina gelmektedir (Bailetti, 2012,
s. 9).
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Tiirkiye’de  tekno-girisimcilik ~ kavrami  6nem kazansa da literatiir
incelendiginde girisimcilikle ilgili ¢caligmalar hiz kazanirken, tekno-girisimcilik ve
pazarlama iliskisini inceleyen akademik arastirmalarin  yetersiz  kaldigi
belirtilmektedir. Ancak tekno-girisimciligin 6nemi, teknolojideki gelismelerle
birlikte daha cok 6n plana ¢ikan ve gelisimini heniliz tamamlamamis, arastirmaya

acik bir alandir (Ozmodanl ve Testik, 2017, s. 70).

Tekno- girisimcilik; vizyon sahibi ve gelecekte tiiketicilerin yasamini
kolaylastiracak hizmetleri 6ngoérebilen kisilerin, inovasyon sayesinde teknolojideki
gelismelerin ilerlemesine katkida bulunan girisimcilik tiirii olarak ifade edilmektedir
(Matejun, 2016, s. 269-282).

Tekno- girisimcilikte bir isletme igin deger olusturmak ve elde etmek
amaglanmaktadir. Ayn1 zamanda bilimdeki ve teknolojideki ilerlemelerle dogrudan
olmasa da iliskili olan uzman bireyleri ve heterojen varliklar1 bir araya getirecek

projelere yapilan yatirimlardir (Bailetti, vd., 2016, s. 15-20).

Teknoloji, insani ihtiyaglarin karsilanmasi amaciyla arastirmalar sonucunda
elde edilen bilgilerin, iiretim siireglerine entegre edilmesidir. Tekno-girisimcilik
pazardaki firsatlar1 degerlendirebilmek i¢in yeni {irlin, fikir ve tasarimlarla tiiketici
taleplerini karsilamay1 amaglayan riskleri iistlenerek is kurmay: ifade eder. Yiiksek
teknoloji girisimciligi, ar-ge ile inovasyon temeline dayanan ileri teknolojiyi
gelistirmeye odaklanmaktadir. Yiiksek teknoloji girisimciligi, yenilik¢i fikirlerle
bolgesel ekonomiler admma ekonomik ve sosyal fayda saglayarak, ekonomik

biiyiimeye katkida bulunmaktadir (Matejun, 2016, s. 269-282).

Tekno- girisimcilik siireci bir topluluk ya da kisi tarafindan siyasal, bilimsel,
yasal, teknik, ekonomik, kiiltiirel ve sosyal faktorlerin birbirine karmasik sekilde
iliskilendirildigi bir ortamda, teknoloji temelli bir isletmenin kurulmasi ya da mevcut

olanin yenilenmesiyle olusturulan hedef odakli bir siirectir (Banger, 2016, s. 11).
3.3.2. Inovatif Girisimcilik

Kiiresellesmenin etkisiyle artan rekabet, teknolojideki yenilikler, sosyal ve
kiiltiirel etkilesimler, ulusal ve uluslararas1 ekonomik faktorler, tiiketici ihtiyaglar1 ve
beklentileri gibi bircok unsur, isletmeleri inovatif faaliyetlere yonlendirmektedir.
Dolayisiyla ortaya ¢ikan giigliikler karsisinda yeni is fikirleri sunan ve inovatif

girisimcilik faaliyetleri gosteren bireylerin ¢aligmalar1 desteklenerek, ortaya ¢ikmasi
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muhtemel olan basarili sonuglara ortam hazirlanmasi gerekmektedir (Sengiil, 2017, s.

37).

Inovatif faaliyetler arasinda, farkli iilkelerle girilen rekabet ortaminda ar-ge
faaliyetlerine ayrilan payin arttirilmasi ve bu faaliyetlerden elde edilecek bilgilerin
teknoloji ve sermayeyle birlestirilerek, ekonomiyi yonlendiren politikalar adina
kullanilmasi, iilke ekonomisine dnemli katkilar saglayacaktir (Ozden ve Dogan,

2017, s. 63).

Girigimciler, inovatif faaliyetlere yonelik bilgi sahibi olmalar1 ve sahip
olduklar1 dinamikligi kullanarak yaratici is fikirlerini ortaya ¢ikarmalar1 konusunda
desteklenmelidirler (Salik ve Kaygin, 2016, s. 145-162). Ciinkii girisim siirecinde,
ortaya konulan yeniliklerin ¢esitli pazarlara ulastirilabilmesi girisimin temelini
olustururken; girisimler de inovasyonu pazara getiren faaliyetleri icermektedir. Bu
baglamda girisimcilik siirecinin inovatif faaliyetler dogrultusunda ilerlemesi

gerekmektedir (Keskin, 2018, s. 186).

3.3.3. Eko-Girisimcilik

Eko-girisimcilik kavrami, literatiirde ilk kez 1991 yilinda Steven Bennett
tarafindan ortaya atilmistir (Efeoglu, 2014, s. 103-118). Altinci biiyiik neslin, dogal
nedenlere bagli olmaksizin ¢evre ve insan iligkilerindeki c¢arpiklik nedeniyle
tiikenmeye bagladig1 belirtilmektedir. Nitekim dogal kosullar nedeniyle ortaya ¢ikan
nesil tilkkenmesi, yilda 1-10 arasinda tiiriin yok olmasiyla sonu¢lanmaktadir. Ancak
altinci nesil tilkenmesinin baglamasiyla birlikte, yilda 1000 tiiriin neslinin tiikendigi

gozlemlenmektedir (Korpe, 2010, s. 14).

Sanayilesme ile birlikte ortaya ¢ikan g¢evre kirliligi ve tiiketim aligkanligy,
biyolojik ¢esitliligi azaltarak 6nemli ekolojik sorunlara neden olmustur. Olusan
ekolojik tahribatin farkina varilmasimin ardindan siirdiiriilebilir kalkinma ve
sirdiiriilebilir ¢cevre ¢alismalar1 baslatilmis, boylece girisimciler de c¢evresel
faaliyetlere yonelmek zorunda kalmislardir. Bu baglamda yeni bir ¢aligma alam
olarak eko-girisimcilik ortaya ¢ikmistir. Nitekim yiiksek cevresel farkindaliga sahip
bireylerin, ekosisteme zarar vermeyen ekolojik {iriinleri talep etmeye baslamasiyla

birlikte eko-girisimcilik faaliyetleri de artmaya baslamistir (Onel, 2018, s. 260).

Buna gore temel eko-girisimci tiirlerini su sekilde siralamak miimkiindiir

(Gibbs ve O’Neill, 2015, s. 133-141);
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1. Yenilik¢i oportiinistler; ekonomik somiirii adina yesil nis tanimlayan ve
diizenleme gibi sert yapisal faktorlerden etkilenen bireylerdir.

2. Vizyoner sampiyonlar; sahip oldugu isletmeyi siirdiiriilebilirlik iizerine
kuran ve amaci diinyay1 doniistiirmek olan bireylerdir.

3. Etik etkiler; gee¢mis deneyimler, arkadaglar gibi yumusak yapisal
stiriciilerden etkilenen ve siirdiiriilebilirlik yonelimi olan bireylerdir.

4. Ozel ortamlar; yumusak yapisal siiriiciilerden etkilenen ve finansal olarak
yonlendirilen bireylerdir.

3.3.4. Yesil Girisimcilik

Diinya niifusu hizla artarken, kaynaklar da ayn1 hizla azalmakta, hayati dneme
sahip kaynaklara erisim, iiretim ve kullamm gittikge zorlasmaktadir. Ihtiyaglarin
sonsuz fakat kaynaklarin sinirli oldugu diinyada, tiikketim baskinin da artmasiyla
birlikte siirdiiriilebilir kaynak kullanimi insanligin gelecegi agisindan hayati 6neme
sahiptir. Siirdiiriilebilir kaynak kullanimi kapsaminda geri doniisiim, siirdiiriilebilir
teknolojiler ve yesil girisimcilik gibi uygulamalar insanhigin refahi i¢in ¢6ziim

oOnerileri sunmaktadir (Gokdayi, 2021, s. 42).

Yesil girisimcilik; is stratejileri ve uygulamalarimin merkezinde doganin ve
cevrenin oldugu ekonomik faaliyetleri ifade etmektedir. Buna gore yesil girisimcilik,
is planlarmin ekonomik isleyisine odaklanmaktadir (Esty ve Winston, 2009, s. 105).
Ekonomik faaliyetler; hammaddenin, enerjinin, dogal kaynaklarin ve isgiligin israf
edilmeden dikkatli bir sekilde kullanildig: ticari faaliyetlerdir. Yesil girisimeilik
ilkelerine bagli kalarak faaliyet gosteren isletmeler, alternatif enerji kaynaklarindan
faydalanarak tiiketilen enerjinin korunmasini saglayabilir ve bu da enerji tasarrufuyla
isletme maliyetlerinin azalmasina, uzun vadeli karliligin ise artmasina neden olabilir

(Katis, 2013, s. 63).

Tirkiye’de yesim girisimcilik alanlar1 yiiksek potansiyele sahip olsa da
biirokratik engeller ve finans sektoriindeki yiiksek maliyetler nedeniyle yeterli ilgiye
sahip degildir. Nitekim Tiirkiye’deki en Onemli altyapi sorunlarindan birisi de
akademik acidan boyle bir vizyonun saglanamamasidir. Baz1 teknokentlerde yesil
girisimcilige yonelik cesitli girisimler olsa da bu girisimlerin hayata gecirilmesi
noktasinda yeterli ekonomik ve siyasal destek saglanamamaktadir. Yesil girisimcilik
alan1 Tiirkiye’de saglik, enerji, egitim, ulagim, madencilik ve tarim gibi alanlarda
kendine yer bulmaya ¢aligmaktadir. Mevcut sistemden kaynaklanan sorunlar, dogru
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ve silrdirilebilir yaklagimlarla firsata cevrilebilir. Ciinkii yesil diislince ve
girisimcilik insan yasaminin temel kaynagi haline gelmektedir (Gokdayi, 2021, s.
50).

3.3.5. Sosyo-Girisimcilik

1980’li yillar itibariyle, girisimcilikle ilgili ¢alismalara sosyal perspektif de
eklenmis ve kavramin agiklamasi yeni bir hal almistir. Buna gore sosyoloji; insan
etkilesimini temel alan, sosyal ¢evreden etkilenen ve sosyal bir aktdr olan insani
ifade etmektedir. Dolayisiyla insan yalnizca ekonomik faktorlerden degil, toplum,
kiiltiir, inang, yetenek ve deger gibi sosyolojiyle iliskilendirilebilen bir¢ok faktorden
dogrudan etkilenmektedir. Bu anlayisa gore girisimcilikle ilgili yapilan ¢aligmalar

Sekil-11’deki gibi ayirmak miimkiindiir (Wiguna ve Manzilati, 2014, s. 12-18).

[ Girisimeilik ]

N
[ 2

[ Ekonomik Perspektif J [ Sosyal Perspekuf J

: e e “

[ Sosyal Girisimeilik ]‘ [ Sosyo-Girigimeilik ]

Sekil 11. Yeni Girisimcilik Anlayisina Iliskin Perspektifler

Kaynak: (Wiguna ve Manzilati, 2014, s. 12-18).
Sekil-11 incelendiginde girisimcilige yonelik caligmalar, iki farkli bakis

acistyla ayrilmistir. Bunlar ekonomik perspektif ve sosyal perspektiftir.

Girisimcilik, sosyal  perspektif  lizerinden = ekonomik  anlamda
degerlendirildiginde, sosyal girisimcilik seklinde ortaya ¢ikmaktadir. Ayn1 zamanda
yalnizca sosyal agidan degerlendirildiginde ise sosyo-girisimcilik halini almaktadir.
Sosyo- girisimcilik, ekonomik bir siire¢ igerisinde sosyal perspektiften destek
saglayarak, iyilestirmeler yapmay1 ifade etmektedir. Buna gore sosyo-girisimcilik,
sosyal deger yaratmak amaciyla kaynak kullanimini ve performansi kapsamaktadir.
Ayni zamanda toplum i¢in kar olusturma ve bu amagcla goniilli sekilde toplumun
kaynaklarindan faydalanarak, firsat maliyetlerinden faydalanma giidiisiiyle hareket

etmektedir (Wiguna ve Manzilati, 2014, s. 12-18).
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2000°’1i yillar itibariyle sosyo-girisimcilik kavrami literatiirde kendine yer
bulmaya baslamistir. En belirgin ozellikleri ise; isletmeleri sosyal perspektif
bakimindan daha verimli ve etkin sekillerde calistirmak, ekonomiye etik anlayisin
yerlesmesini saglamak ve girisimcilik alaninda sosyal stratejilerin yer almasin
saglamaktir. Ayn1 zamanda, bireylerin sosyal ihtiyaglarinin, sosyal deger yaratmaya
odakli sekilde gelistirilmesini saglamaktadir. Sosyo girisimciligin temelinde
toplumun sosyal ihtiyaclar1 bulunmakta ve bu kapsamda insanlar1 hem ekonomik
hem de sosyal bir biitiin olarak gelistirmeye ¢alismaktadir (Choi ve Majumdar, 2014,
s. 363-376).

3.3.6. Yenilik¢ilik Boyutu

Yenilik kavrami, 1992 yilinda Lundvall tarafindan, ¢ok genis bir yelpazede
tanimlanmistir. Buna gore yenilik; mal ve hizmetlere yonelik fikirlerdeki yenilikleri
kapsayan, yonetsel ve Orgiitsel yeniliklerin, yeni pazar alanlarinin ortaya
cikarilmasint ve entegre edilmesini ifade eden pazardaki yenilikler seklinde
tanimlanmaktadir. Ayn1 zamanda bu yenilik tiirlinlin birbiriyle etkilesim igerisinde
oldugu belirtilmektedir (Avermaete ve dig., 2003, s. 9-10). Diger bir ifadeyle yenilik;
faydali ve yeni iirlinlerin ortaya ¢ikarilmasidir. Bununla birlikte s6zii gegen tirlinlerin
pazara sunulmasina yonelik yenilik siireglerini kapsayan, teknik ve bilimsel bilgi

birikimini artirmay1 amaglayan yaratici ¢abalarm biitiiniidiir (Irmis ve Akga, 2003, s.

778).
3.3.6.1. Uriin Yeniligi Boyutu

Girisimcilik, isletme yapisinda cesitli degisimleri meydana getirmektedir. Bu
degisimler; biiyiime, {iriin ve hizmet {liretimini artirmaktadir. Nitekim bu gelisim ve
biiyiimeyi etkileyen baglica faktor ise yenilikgiliktir. Bir isletmenin sundugu iiretim
ve hizmetlerde meydana gelen yenilikler **iiriin yeniligi’” seklinde tanimlanmaktadir
(Polat, 2011, ss. 249-250).

Yent iiriinler, temel {iriin fikirleri ya da kesifleri sonucunda ortaya ¢ikmaktadir.
Yeni iriinler, mevcut iriinlerin gelistirilmesini, yeni {irlin {iretimini ve pazar
sunulmasini iceren bir siiregtir. Buna gore “’yeni’’ kavramiyla anlatilmak istenen
isletmeye ya da endiistriye gore yeni anlamindadir. Nitekim yeni iirlinler, temelde

tiikketiciye yonelik fayda ve dzellikleri kapsamaktadir (Urper, 2004, s. 6).

3.3.6.2. Siire¢ Yeniligi Boyutu
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Bir isletmede eskiye oranla ayni kalite ve miktarda {iretim faktorii kullanilarak,
yine ayn1 kalitede fakat daha ¢ok mal ve hizmet iiretiliyorsa, siire¢ yeniliginden séz
etmek miimkiindiir. Uretim ve dagitim siirecindeki degisimleri ifade eden siireg

yeniligi boyutu, isletmelerde stratejik bir 6neme sahiptir (Taskiran, 2004, s. 9).

Kar ve biiylime odakli motivasyon ile isletme yenilik¢iligi arasinda anlamli ve
pozitif yonli bir iliski bulunmaktadir. Ciinkli girisimcilerin sahip oldugu para ve
bliylime odakli motivasyon, bir isletmenin silire¢ yeniligini pozitif yonli
etkilemektedir. Nitekim isletmeler, iiriin ve hizmet yeniligi konusunda kararsiz
kaldiklari i¢in yenilikei kiiltiirii benimsemekte zorlanmaktadirlar. Buna karsilik siireg

yeniligi konusunda ¢ok daha yiiksek bir ortalamaya sahiptirler (Polat, 2011, s. 247).
3.4. Kurumsal Girisimcilik Modelleri

Bir isletmede yeni isleri yapabilmek ve mevcut fikirleri degistirebilmek i¢in,
isletmenin yenilenmesini saglayan siireglere “’kurumsal girisimcilik’® adi

verilmektedir (Akgemci ve Akga, 2021, s. 150).
3.4.1. Guth ve Ginsberg Modeli

Guth ve Ginsberg girisimcilik modeline gore kurumsal girisimeilik fikri, ayni
isletmede yeni is girisimlerinin olusturulmasini ifade etmektedir. Bu model temelde
inovasyonu, yeni girisimler gelistirmeye ve yaratict ¢aligma ortamini olusturmaya
yonelten stratejik is yonetimi ideolojisine baglamaktadir (Guth ve Ginsberg, 1990: s.
5-15).

¥ L ¥ ¥
CEVRE STRATEIIK iISLETME ORGUT
Rekabetci LiDERLER YONETIMI/TARZI PERFORMANSI
Teknolajik L g Ozellikler Strateji Etkinlik
Sosyal Deger/fInang Yapi Werimlilik
Siyasal Dawvrams sireg Paydas
| Temel degerfinang memnuniyeti

- -
sz (3) ; (@)

KURUMSAL GIRISIMCiLIK

Stratejik Yenilenme

{
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Sekil 12. Guth ve Ginsberg Girisimcilik Modeli

Kaynak: (Guth ve Ginsberg, 1990: s. 5-15).

Sekilde-12°de gorildigi gibi; Guth ve Ginsberg’in meydana getirdigi
kurumsal girisimcilik modeline gore, kurumsal girisimciligi iki boyutta
incelemektedir. Bu boyutlar i¢sel agidan yenilik yapmaya ya da mevcut
organizasyonda yeni islerin yaratilmasina iliskin girisimcilik faaliyetlerini kapsayan
stratejik bir yenilenme ¢abasidir (Griffin, 2010: s. 211).

Bu modele gore isletmenin organizayon bi¢imi, kurumsal girisimciligi
dogrudan etkilemektedir. Ayni1 zamanda biirokratik yapilar ve yonetim siirecleri de
yeniligi ve degisimi reddeden isletme igi faaliyetlerdir (Bakytgul, Ahmed ve Kim,
2019: s. 41).

3.4.2. Covin ve Slevin Modeli

Covin ve Slevin modeline gore kurumsal girisimcilik ile isletme performansi
birlesmektedir. Bu noktada dis ¢evre, stratejik kontrol degiskenleri ve i¢sel faktorler,
isletme kiiltiirii ile bazi tutumlarin sekillenmesini saglamaktadir. Bu modele gore
ayrica kurumsal girisimcilik ile isletme performans sonuglart arasinda giiglii bir iliski
bulunmaktadir. Dolayisiyla cevresel faktorlere bagli olarak giiclenebilir ya da

zayiflayabilir (Covin ve Slevin, 1991: s. 7-26).

1

]
Girisimci Durus -;r
(Girisi mse] b onelu.l:l}

I\

Firma Performansi

Dissal Degiskenler Stratejik DegFiskenler icsel DezFiskenler
Dis Cevre = Misyon s  Ust yonetimin
- ':I'ekuolo_jik « I3 Uygulamalan ve degerleri ve
Karmasiklik Rekabet Taktikleri felsefesi
* Dinamizm *  Orgiitsel kayvnak
- Saldirganlik wve yvetenekler
- Sanayi Yagam +  Eumm kiltirg
Aszamas: »  Orgit Yapisa
T T T
1 1 1
1 1 1
__________ - _ > > ________

——————— = Ihimh Etkiyi Belirtmektedir.
——- G cIO Etkiyi Belirtmektedir.

*  zZawif Etkiyi Belirtmektedir.

Sekil 13. Covin ve Slevin Girisimcilik Modeli
Kaynak: (Covin ve Slevin, 1991: s. 7-26).
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Sekil 13 incelendiginde girisimci durusun firma performansini pozitif yonli
etkiledigi goriilmektedir. Girisimci durus, girisimsel davraniglarin  iyi  bir

belirleyicisidir.

Covin ve Slevin (1991) tarafindan gelistirilen bu modele gore, isletmedeki
girisimcilik egilimi, isletme performansini hem karlilik hem de verimlilik agisindan
pozitif yonlii etkilemektedir. Bu modelde isletmenin girisimcilik egilimi ile isletme
performansi, dis ¢evre ve igsel faktorleri arasindaki iliski biitlinleyici bir model

yaklasimi kapsamindadir (Covin ve Slevin, 1991: s. 7-26).
3.4.3. Zahra Modeli

Zahra (1991) modeline gore kurumsal girisimcilik, risk alabilen, proaktif
sekilde politika iiretebilen ve gelistirebilen isletmelerin degisen cevre kosullari
karsisinda iiriin yenilik¢iligini artirabilmek i¢in yaptiklar1 orgiitsel ¢abalardir. Buna
gore, Zahra modelinde kurumsal girisimciligin tanimlamasi yapilirken yenilik boyutu
ile birlikte isletme karliligi ve rekabet giiciiniin artirllmasi amaciyla mevcut bir
isletme biinyesinde yeni isletme veya is alanlar1 olusturulmasina, mevcut isletmelerin

ise stratejik yenileme siireglerine odaklanilmigtir (Zahra, 1991: s. 259-285).

Zahra modeline gore igletme diizeyindeki girisimciligin dort farkli 6zelligi,
girigimsel yonelime eklenmistir. Bu 6zellikleri su sekilde siralamak miimkiindiir

(Zahra, 1993: s. 319-340);

1. Girisimcilik davraniglarinin = yogunlugu; belirli bir zaman igerisinde
gerceklesen girisimcilik ¢abalarinin biitliniinii ifade etmektedir.

2. Girisimcilik faaliyetlerinin resmiyet derecesi; resmi ¢abalari ve {ist yonetim
tarafindan onaylanan girisimcilik faaliyetlerini ifade etmektedir.

3. Girisimcilik faaliyetlerinin tiirleri; bir isletmenin is alanlarini yeniden
tanimlamasi ve yenilemesini ifade etmektedir.

4. Girisimcilik faaliyetlerinin siiresi; gerceklestirilmesi beklenen faaliyetlerinin

hangi siirede gerceklesecegini ifade etmektedir.
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Orgiit Diizevindeld

Girisimcilik Firma Performansi
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- Siire Performans

7N —

Dns Cevre Stratejik Degiskenler Icsel Degiskenler
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*  Saldirganhik = Rekabetgi Degerler
e  Comertlik Taktikleri =  Altyapi
Degiskenleri
=  Yam
&  Siireg
- Eaaltiar

v L 4 b

—_— Ilimh Bir Etkayi Belirtmektedir.
— Giiclih Bir Temel Etlayi Belirtmektedir.

= Zayif Bir Etkiyi Belirtmektedir.

Sekil 14. Orgiitsel Diizeydeki Girisimciligin Revize Edilmis Kavramsal Modeli

Kaynak: (Zahra, 1993: s. 319-340).

Sekil 14 incelendiginde orgiit diizeyindeki girisimcilik firma performansini
zayif yonli etkilerken, firma performansi ise giliclii bir sekilde etkilemektedir. Ayn1
zamanda dis c¢evre, stratejik degiskenler ve igsel degiskenler de orgiit diizeyindeki
girisimciligi zayif yonlii etkilerken, orgiit diizeyindeki girsimcilik boyutlari ise dis

cevre, stratejik degiskenler ve i¢sel degiskenleri giiclii yonlii etkilemektedir.

Zahra modeline gore kurumsal girisimcilik, isletmenin orgiitsel yapisinda yeni
yapilandirmalar olusturabilmek i¢in gergeklestirilen formal ve informal faaliyetlerdir.
Ciinkii isletmelerin performansini artirarak rekabet avantaji elde edebilmeleri, ancak

fonksiyonel orgiit yapist ve yenilik¢i yaklagimlarla miimkiindiir (Ozkul ve Dulupgu,
2007: 67-92).

Zahra, Covin ve Slevin modelini ele alarak teknolojik ¢evre olgusunu, dinamik
cevre kapsaminda degerlendirmis, bodylece siire¢ ve altyapi degiskenlerini kendi
girisimcilik modeline katarak, orglitsel yetenek ve kaynaklari model kapsamindan
cikartmistir. Bununla birlikte Zahra, isletmenin yasam dongiisiiniin biitiin
ozelliklerini kapsayan ve endiistri icerisindeki firsatlar1 ifade eden ’comertlik™

kavramin1 ortaya koymustur. Nitekim girisimcilik temelli davraniglara vurgu
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esnasinda hem ulusal hem de uluslararas1 girisimcilik faaliyetlerinin de dikkate

alinmasi gerektigini ifade etmistir (Zahra, 1993: s. 319-340).
3.4.4. Lumpkin ve Dess Modeli

1996 yilinda Lumpkin ve Dess tarafindan gelistirilen bu model, kurumsal
girisimciligin bes ana boyutunu Onermektedir. Lumpkin ve Dess’e gore bir
isletmenin her zaman girisimcilige yonelimi bulunmakta ve bu yonelimin inovasyon,
ozerklik, risk alma, rekabet avantaji1 ve aktiflik yanlis1 olmak iizere bes temel unsuru
bulunmaktadir. Modelde ayrica bu faktorlerin ¢evresel ya da organizasyon
faktorlerinden daha ¢ok etkilenecegi ifade edilmektedir (Lumpkin ve Dess, 1996: s.
135-172).

Cevresel Fakidrler
Dinamizm
Comertlik
EKarmasiklik
Endiistri Ozellikleri
Girisimsel Yinelim Performans
Ozerklik Satiglarda arfig
Inovasyon v Pazar pan
Fisk Alma F ) *  Karlilik
Proaktiflik Toplam Performans
Apresif Rekabetcilik = Paydas Memnuniyeti
Orgiirsel Fakeorler
Biiyiikliik
Yam
Strateji
Strateji Olusturma Siireci
Firma Kaynaklan
Eiiltir
Ust Yonetimin Ozellikleri

Sekil 15. Lumpkin ve Dess Kurumsal Girisimcilik Modeli

Kaynak: (Lumpkin ve Dess, 1996: s. 135-172).

Sekil-15 incelendiginde, Lumpkin ve Dess tarafindan gelistirilen modelin
Covin ve Slevin modeli ile Zahra tarafindan gelistirilen modellere benzedigi
goriilmektedir. Ciinkii i¢ modelde ayn1 zamanda girisimcilik yonelimini etkileyen
faktorleri ortaya koyarak, isletme performansi iizerindeki etkilerini belirlemektedir.
Ancak Covin ve Slevin, Zahra modelinin girisimcilik davranisi ile isletme
performansi arasinda ¢ift yonlii bir etkilesimden olustugunu ifade ederken, Lumpkin
ve Dess modelinde ise isletme performansinin girisimcilik yonelimini etkilediginden
bahsedilmemektedir. Durumsallik teorisi baz alinarak agiklanan girisimcilik yonelimi
ve performans iliskisi strateji, cevre ve yapi gibi degiskenlerin kullanilmasiyla en 1yi
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performansin elde edilmesinde 6nemli bir rol iistlenmektedir (Dess, Lumpkin, 2005:
s. 147).

3.4.5. Hornsby ve Kuratko Modeli

Bu modele gore kurumsal girisimcilik faaliyetlerinde, orta kademe yonetiminin
rolii 6n plandadir. Buna gore girisimcinin siireci baslatabilmesi ve gelistirebilmesi
icin ilk olarak isletmenin, is ¢evresiyle ilgili orta kademe yoOnetiminin algilama
seklini anlamalidir. Nitekim Hornsby, Kuratko ve Zahra’ya gore orta kademe
yonetiminin, kurumsal girisimcilik faaliyetlerine etkisi bes faktorle agiklanmaktadir.
Kurumsal girisimcilige tesvik saglayan bu faktorler ise su sekilde gosterilmektedir

(Hornsby, Kuratko ve Zahra, 2002: s. 253-273);

/ Kaynaklarin \

Orgiitsel Mevcudiyeti
Faktorler
Ust .Yonetimin
Y 6netimin destegi . \O(érstr?elt(i?r?iime
Belirledigi 4 f-Ozerklik Girisimei ‘ Uygulama
Girisimci .Odiiller
i . . Davranist
Strateji /Giiglendirme
.Kaynak
.Orglit Yapist Engellerin
Ustesinden Gelme

\ Yetenegi /

) Sekil 16. Kurumsal Girisimciligin Uygulanmasinda Orta Kademe Yoneticilerin
Orgiitsel Cevreyi Algilamas1 Modeli

Kaynak: (Hornsby, Kuratko ve Zahra, 2002: s. 261).

Sekil-16°da gosterilen kurumsal girisimcilik ortamina tesvik saglayan faktorler;

iist yonetim destegi, 6zerklik, 6diil, mevcut kaynaklar ve Orgiit yapis1 olarak ifade
edilmektedir. Ayn1 zamanda girisimci davraniglarin ortaya ¢ikarilabilmesi i¢in, orgiit
ortamindaki bu faktorlerin, girisimciligi tesvik edecek sekilde diizenlenmesi ve
tyilestirilmesi gerekmektedir. Buna gore faktorleri su sekilde agiklamak miimkiindiir

(Hornsby, Kuratko ve Zahra, 2002: ss. 261-262);

1. Ust yonetimin destegini kazanmak; bir isletmede {ist ydnetim girisimci
faaliyetleri kolaylastirmali ve tesvik etmeli, yenilikgi fikirleri destekleyerek gereken
kaynaklar1 kullanima sunmalidir.

2. Ozerklik; orta kademe yoneticilerinin basarisizlik karsisinda belirli bir

diizeyde hosgoriilii olmasi ve risk almaya tesvik etmesi gerekmektedir.
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3. Odiil; girisimcilik faaliyetlerini hizlandiracak bir 6diil sisteminin
olusturulmasi, amagclari, bireysel sorumluluk ve sonu¢ odakli faaliyetlere
odaklanmas1 gerekmektedir.

4. Kaynak; orta kademe yoneticilerinin yenilik¢i faaliyetler olusturulurken
mevcut kaynaklart hazir bulundurmalar gerekmektedir.

5. Orgiit yapis1; yapisal sinirlamalar, orta kademe yoneticileri i¢in énemli bir
engel olusturmaktadir. Bu nedenle fikirlerin se¢ildigi, uygulandigi ve
degerlendirildigi bir yonetim sistemi olusturulmalidir.

3.4.6. Antoncic ve Hisrich Modeli

Antoncic ve Hisrich’e gore (2004: 518-550) kurumsal girisimcilik, bir tilkede
ekonomik kalkinma ve zenginlik yaratmaktadir. Ciinkii kurumsal girisimcilik
tiretkenligi artirmakta, yeni endiistriler olusturmakta, en 1iyi uygulamalar
gelistirmekte  boylece uluslararasi rekabet giiclinli artirarak  ekonomiyi
etkilemektedir. Dolayisiyla hem orgiitsel biliylime bakimindan hem de ekonomi
acisindan Onemli bir role sahiptir. Ayrica kurumsal girisimcilik modellerinin
hicbirisinin, diger isletmelerle ve stratejik ortakliklarla bir iligkisinin bulunmadigini
savunmaktadirlar. Buna gore kurumsal girisimciligi etkileyen kosullart isletme ici
kosullar ve cevresel kosullar olmak iizere iki gruba aymrmislardir. Sekil-17°de

kurumsal girisimciligin zenginlik yaratma modeli gosterilmektedir.

/Cevresel Kosullar \

Dinamizm
Teknolojik Firsatlar
Sektor Biytikliigii
Yeni Uriip Talebi \
Performans
Kurumsal Girisimcilik Biiyiime
Karlilik
Yeni Zenginlik
Orgiitsel Faktorler /
Orgiitsel Destek

Resmi Kontrol

Qrtakhklarm Sayisi /

Sekil 17. Kurumsal Girisimcilik ve Zenginlik Yaratma Modeli
Kaynak: (Antoncic ve Hisrich, 2004: s. 534).
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Sekil 17 incelendiginde kurumsal girisimcilik ve nzenginlik yaratma modelini
cevresel kosullarin, kurumsal girisimciligin ve Orgiitsel faktorlerin olusturdugu

oriilmektedir. Tiim bu faktorler performansa bagl olarak gelismektedir.
3.4.7. Sambrook ve Roberts Modeli

Bu modele gore kurumsal girisimeilik, 18 farkli faaliyet tiiriinden olusmakta ve
bu faaliyetler ise isletme igerisinde oOrgiitsel, takim ve bireysel olmak iizere ii¢ farkli
diizeyde yiritilmektedir. Sekil-18’de kurumsal girisimcilik faaliyetlerinin
gerceklestigi oOrgiitsel diizeyler arasindan hangilerinin isletme i¢i ve hangilerinin
isletme dis1 faaliyetler oldugu gosterilmektedir (Sambrook ve Roberts, 2005: s. 141-
155).

gsel L Bratejik Yenilenme Dhssal Yonelim
Yonelim Orgatsel
Dénusiim | -
| Orgiitsel Yenilenme | o Ozerk Is Birimi
lzey Olusterma
[ Yeni Stratejik Yon | Endistii

Kurallarin
Degigtirme

Calizma Alammmn
Yeniden
animlanmasy

Girigimei
Ortakhik

Sirket I¢i
‘.I.’Elll‘. lirin Enmmmeal

geligtirme Girigimcilik

Bagmsiz Igletmeler

I¢ Starekli
Ginsimeilik Yenilenme

Takim

Alt Kademe Girigimeilik
| |

Sekil 18. Kurumsal Girigsimciligin Cesitleri ve Diizeyleri

Kaynak: (Sambrook ve Roberts, 2005: s. 144).

Bireysel ve orgiitsel diizeylere odaklanan bir¢ok kurumsal girisimcilik
modeline gore Sambrook ve Roberts modelinde kurumsal girisimcilik tiirlerinin,
orgiitsel ve bireysel diizeylere ek olarak takim diizeyinde de gerceklesebilecegi ifade
edilmektedir. Bunlar1 su sekilde siralamak miimkiindiir(Sambrook ve Roberts, 2005:
s. 143);
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1. Kurumsal girisimcilik faaliyetleri orgiitsel, bireysel ve takim diizeyinde
olmak iizere iice ayrilmaktadir.

2. Stratejik diizeyde meydana gelen kurumsal girisimcilik ikiye ayrilir.
Bunlardan ilki isletme igerisinde meydana gelen igsel yonelimli faaliyetler, ikincisi
ise isletme disinda meydana gelen dissal yonelimli faaliyetlerdir.

3. Kurumsal girisimcilik faaliyetlerinin dagilimi dikkate alindiginda, stratejik
diizeyde gerceklesen faaliyetlerin daha ¢ok kullanildigi goriilmektedir.

4. Siirekli yenilenme, yeni Uriin gelistirme, i¢ girisimcilik ve isletme i¢i
kurumsal girisimcilik faaliyetleri literatiirde orgiitsel hiyerarsinin tiim seviyelerinde
gerceklesen farkli kurumsal girisimcilik faaliyetlerinin tanimlanmasinda kullanildig:
icin seklin tam ortasinda yer almaktadir.

5. Stratejik yenilenme hem igsel hem de digsal yonelimli faaliyetleri
tanimladigi i¢in iki kategoride de yer bulmustur.

6. informal girisim gruplari, isletme iiyelerinin iistlendigi 6zerk girisimcilik
cabalarmi ifade ederken; formal girisim gruplar1 ise {ist ydnetim tarafindan
onaylanan yatinm gruplarin1 ifade eder ve yalnizca takim diizeyinde
gerceklesmektedir.

7. Alt kademe girigimleri bireyleri ya da gruplari kapsasa da stratejik diizeyde
meydana gelmez ve her zaman i¢sel yonelimli olmaktadir.

8. Calisanlardan biri, kendi isletmesini kurmak amaciyla isletmeden
ayrildiginda veya bireysel sekilde farkli bir isletmenin kurulusunu desteklediginde,
bireysel diizeyde bagimsiz birimler olusmakta ve bu boliimler her zaman dissal

yonelimli olmaktadir.

3.4.8. Rutherford ve Holt Modeli

Hornsby, Kuratko ve Zahra (2002) tarafindan gelistirilen modele, bireysel
girisimcilik 6zelliklerinin eklenmesiyle gelistirilen Rutherfold ve Holt (2007) modeli,
kurumsal girisimciligin dnciillerini, istenilen sonuglarin elde edilmesi dogrultusunda
tic farkli degiskenle tanimlamaktadir. Bu degiskenler; bireysel, siire¢ yonli ve
orgiitsel ozelliklere iligkin degiskenlerdir. Siire¢ yonlii degisken; liderin kurumsal
girisimcilik faaliyetlerini kolaylastirmak ve girisimci davraniglart tesvik etmek
amactyla kullandif1 stratejileri ifade etmektedir. Orgiitsel degisken; kurumsal
girisimciligin - yayilmas: ve stratejik yenilenmenin baslamasinda, isletmeyi
tanimlayan kosullar1 ifade etmektedir. Bireysel degiskenler ise, girisimcilik
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faaliyetlerinde bulunan bireylerin tutum, beceri ve yeteneklerini tanimlamaktadir.

Buna gore

Sekil-19’da kurumsal

girisimciligin

belirtilen

degiskenlerle

biitiinlestirilmis modeli gosterilmektedir (Rutherford ve Holt 2007: s. 429-446).

-
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1. Liderlik
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2. Odiiller

1. Tletigim Tklimi

2. Algilanan Orgiitsel
Destek

3. Is Arkadaslarimin
Algisi.

Kurumsal
Girisimcilik
1. Orgiitiin

Yenilikgilik
Algist

2. Bireyin

Bireysel Girisimci
Ozellikleri
1. Etki (Pozitif ve

Negatif Yetenek)

-

2. Etkinlik (Giiven)

/ Yenilikgilik
Algisi

Ciktilar

1. Is Tatmini
2. Etkili
Tletisim

3. Isten
Ayrilma
Niyeti

)

Sekil 19. Siireg, icerik, Bireysel ve Sonuc¢ Degiskenlerini Iceren Entegre Bir
Kurumsal Girisimcilik Modeli

Kaynak: (Rutherford ve Holt 2007: s. 431).

3.4.9. Kearny, Hisrich ve Roche Modeli

Kearney, Hisrich ve Roche (2008: s. 295-313) tarafindan gelistirilen modelde

kamu sektoriindeki kurumsal girisimcilik kavramsallastirilmistir. Bu modele gore

kamu sektoriindeki kurumsal girisimcilige iliskin temel Onciillere ve kurumsal

girisimciligin Orgiitsel performans tlizerindeki etkilerine deginilmistir. Sekil-20’de

gorildiigi gibi, kamu sektoriindeki kurumsal girisimcilik faaliyetlerini etkileyen

faktorler i¢ ve dis cevre olarak iki gruba ayrilmistir.

-~

Kamu Isletmesi Cevresi

*Yap1 ve Bigimsellik
*Karar Verme ve Kontrol

\- Degisim

«Qdiiller ve Motivasyon

Kiiltiir &}

*Risk alma p
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Yenilikeilik 2.Geligsme

D vt el i 3.Verimlilik
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* Karigiklik /

* Comertlik

~

Sekil 20. Kamu Sektorii Kurumsal Girisimcilik Modeli
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Kaynak: (Kearney, Hisrich ve Roche, 2008: s. 298).

Sekil —20 incelendiginde kurumsal girisimcilik ve performans, dis ¢evre ve
kamu c¢evresinden etkilenmektedir. Buna gore kamu sektoriindeki girisimcilik
faaliyetlerini etkileyen i¢ faktorler; yapi ve bigimsellik, karar verme ve kontrol, 6diil
ve motivasyon, kiiltiir, risk alma ve proaktiflik olarak ifade edilirken; dis ¢evre

faktorleri ise politika, karisiklik, comertlik ve degisim olarak ifade edilmektedir.

Kearney, Hisrich ve Roche modeline gore kamu isletmelerinde hiyerarsinin
egemen olmasi girisimcilik kiiltiiriinii negatif yonlii etkileyen yapisal bir 6zellik olsa
da yaraticiligi ve esnekligi ortadan kaldirmadigi takdirde hem yapilar hem de
sistemler bir isletmenin yonetilmesi i¢i gereken faktorlerdir. Ancak bu faktorlerin
asirt kullanimi, girisimciligi engellemektedir. Bununla birlikte genellikle kamu
kurumlarinda yiiksek olan riskten kaginma egiliminin de girisimcilik davraniglarini
engelledigini belirtmislerdir. Nedeni ise politika kosullarindaki belirsizlikler ve
istikrarsizlik olarak kabul edilmektedir. Nitekim politikadaki hizli degisimler de
kamu yoneticilerinin uzun vadeli amaglar yerine kisa vadeli amaclar1 tercih

etmelerine neden olmaktadir (Kearney, Hisrich, Roche, 2007: s. 275-299).
3.4.10. Ireland, Covin ve Kuratko Modeli

Irelanda, Covin ve Kuratko (2009) tarafindan gelistirilen modelde kurumsal
girisimcilik ve yoneticilerin girisimcilik davranislar birlestirilmis, boylece kurumsal
girisimciligin stratejik bir modeli gelistirilmistir. Buna goére kurumsal girisimcilik
stratejisini; girisimcilikle ilgili firsatlarin taninmasi ve kullanilmasiyla birlikte
isletme amaglarin1 yenileyen, faaliyetlerin kapsamini sekillendiren girisimci
davraniglar seklinde tanimlamislardir. Ayrica kurumsal girisimcilik —stratejisi
modelinin ¢ boéliimden olustugunu belirtmislerdir. Bu boliimler kurumsal
girisimcilik stratejisinin Onciilleri, unsurlar1 ve sonuglarindan olusmaktadir. Buna
gore sekil-21°de kurumsal girisimcilik  stratejisinin  biitlinlestiricic  modeli

gosterilmektedir (Irelanda, Covin ve Kuratko 2009: s. 19-46).
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Sekil 21. Kurumsal Girigimeilik Stratejisinin Biitiinlestirici Modeli

Kaynak: (Irelanda, Covin ve Kuratko, 2009: s. 19-46).

Sekil 21 incelendiginde kurumsal girisimcilik stratejisinin  biitiinlestirici
modelini olusturan ii¢ boyutun oldugu goriilmektedir. Bunlar; orgtii, Ust diizey
yonetim ve ¢alisanlardir. Bu strateji temelde girsimcilik ve stratejik bir vizyonla

stirekli rekabet arayisini desteklemektedir.

Bu modele gore kurumsal girisimcilik stratejisini ortaya cikaran ii¢ faktor
bulunmaktadir. Bunlar; girisimci stratejik vizyon, orgiitsel faktorler ve girisimcilik
stirecleri ile davraniglardir. Kurumsal girisimcilik stratejisi, temelde yenilikgilik ile
girisimci davraniglar araciligiyla siirekli rekabet avantajini destekleyen ve girisimcei
stratejik vizyon unsuru igerisinde yer alan bir ideolojiyi yansitmaktadir. Kurumsal
girisimcilik stratejisi modelini diger modellerden ayiran dort o6zelligi su sekilde

siralamak miimkiindiir (Irelanda, Covin ve Kuratko, 2009: s. 19-46);

1. Davranigsal boyut; 6zerklik, risk alma, rekabetci saldirganlik, yenilik¢ilik ve
proaktiflik boyutlarinin olusturdugu girisimci yonelim, bu modelde yer almaktadir.
Ancak bu yonelim diger modellerde davramislarin Onciilii olarak kabul edilirken,
kendi modellerinde orgiitsel Ozellikler i¢inde yer almakta ve stratejilerin isletme

icerisinde ne sekilde ortaya c¢iktiklarini gostermektedir.
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2. Girisimcilik odagi; mevcut modellerin, isletme igerisindeki girisimci
davraniglar1 ve siireglerin girisimciliginin yerini belirlemedigini ifade etmektedir.
Ayni  zamanda bu model girisimci isletmelerde, girisimci davraniglarin
tekrarlandigini belirtmektedir.

3. Felsefi yaklasim; diger modellerde girisimci davraniglar i¢in deger yaratan
faktorler girisimsel yonelimlerken, bu modelde girisimsel yonelim, kurumsal
girisimcilik stratejisinin olusmasinda dogrudan etkili degildir. Bu modelde deger
yaratan faktorler, girisimci stratejik vizyon olarak ifade edilmektedir.

4. Strateji; diger modellere gore strateji ayri bir faktor olarak ifade edilirken bu
modelde girisimci strateji olarak agiklanmaktadir.

3.5. Kurumsal Girisimciligi Etkileyen Faktorler
3.5.1. Cevresel Faktorler

Bir isletmenin sinirlar1 disinda kalan ¢evre, kontrol edilmesi miimkiin olmayan
ancak igletmenin basar1 ya da basarisizliginda 6nemli bir role sahip olan kosullardan
olugmaktadir. Kurumsal girisimciligi de dogrudan etkileyen ¢evrenin hangi
faktorlerden olustuguna iliskin kesin ve ortak bir goriis bulunmamaktadir (Guth ve
Ginsberg, 1990: s. 7).

Lumpkin ve Dess (1996: s. 152)’ e gore ¢evreyi olusturan faktorler; dinamizm,
endiistri, comertlik ve karmasikliktir. Antoncic ve Hisrich (2004: s. 534)° gore ise
cevreyl yeni uriin talepleri, dinamizm, sektor biiyiikliigii ve teknolojideki firsatlar
olusturmaktadir.Ireland, Covin ve Kuratko (2009: s. 24) da girisimcilik firsatlarinin
ortaya ¢ikmasina neden olan kosullarin yeni pazar olusumlari, rekabet yogunlugu,

pazardaki boliimlemeler ve teknolojideki degisimler oldugunu belirtmistir.

Digerlerinden farkli olarak Zahra (1993: s. 13) ise kurumsal girisimciligin
hizlanmasin1 saglayan comertlik ve dinamizm faktorlerine ek olarak diigmanlik

faktoriinii de eklemistir. Bu faktorleri su sekilde agiklamak miimkiindiir;

1. Dinamizm; meydana gelen siirekli degisimlerin olusturdugu piyasa
istikrarsizlig1 olarak ifade edilmektedir (Kuratko, 2010: s. 136). Dinamik ortamlar
birgok firsati yaratma egilimine sahip oldugu icin girisimcilik arayisina olumlu
etkileri bulunmakta ve isletmeleri girisimcilige tesvik etmektedir (Antoncic, 2007: s.
311).

115



2. Comertlik; mevcut cevrenin oOrgiitsel biiylimeye sagladigi destegi ifade
etmekte ve sanayideki artan satiglarla birlikte ortaya ¢ikmaktadir. Bu faktor yeni iiriin
talebini, dinamizmi, endiistrideki biiyiimeyi ve teknolojideki firsatlari birlestiren ¢ok
boyutlu bir faktér olarak nitelendirilmektedir. Comertlik, isletmelerin kaynak
olusturma siireclerine destek saglayarak, varsa catismalarin ortadan kalkmasina
neden olmaktadir. Dolayistyla kurumsal girisimcilik ile comertlik faktorii arasinda
pozitif yonlii bir iliski oldugunu sdylemek miimkiindiir (Kearney, Hisrich, Roche,
2008: s. 306).

Diismanlik; diismanlik ortami, yiiksek diizeydeki rekabet yogunlugunu, pazar
ya da friine iliskin belirsizlikleri ve kolaylikla kesfedilebilen pazar firsatlarini ifade
etmektedir (Zahra ve Covin, 1995: s. 48). Cevresel diismanlik, rekabet yogunlugu ve
elverigsiz degisimler olmak {iizere iki farkli ¢evresel boyutta incelenmektedir.
Rekabet yogunlugu kiyasiya rekabetin yer aldigi ortamlar ifade ederken; elverissiz
degisimler ise isletmenin hedef ve misyonunun disinda kalan degisimleri ifade

etmektedir (Antoncic ve Hisrich, 2001: s. 504).

Cavus ve Demir (2011, s. 416-422) tarafindan yapilan bir ¢alismada kurumsal
girisimcilik boyutu, aile isletmeleri lizerinden ele alinmigtir. Arastirma sonucuna
gore isletmelerin, rakiplerine karsi rekabet giicti elde edebilmek i¢in yeteneklerini

gelistirmeleri gerektigini belirtmislerdir.

Serce (2016, s. 110-119) tarafindan yapilan bir ¢alismada franchise
islemlerinin, kurum vergisi kanunu kapsaminda nasil vergilendirilmesi gerektigi
arastirilmistir. Arastirma sonucuna gore gayri maddi haklarin kiralanmas1 sonucunda
elde edilen gelirlerin gayrimenkul sermayesi kar1 oldugunu, bu haklarin isletmeye
kaydedilmemesi halinde ise ticari kazang kabul edildigini tespit etmislerdir. Ayni
zamanda franchise verenin yasal temsilcisinin ya da isyerinin Tiirkiye’de olmamasi
durumunda, franchise alanin tevkifat yaparak beyan etmesi gerektigini ve franchise
verene giris bedeli olarak 6dedigi bedeli, isletmeye aktiflestirerek itfa siirecinde

amortisman olarak ayrilmasi gerektigini belirtmislerdir.

Bu baglamda ¢evre, faaliyette bulunan bir isletmeyi hem potansiyel hem de fiili
olarak etkileyen tiim faktorlerin temelini olusturmaktadir. Ciinkii isletmeler,
cevrelerinden girdi saglayan ve hedeflerine ulagsabilmek amaciyla elde ettigi girdileri

ciktilara ¢eviren acik sistemler olarak ifade edilmektedir. Dolayisiyla isletmelerin
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stireklilik saglamalari, gevreleriyle uyum siirecini de kolaylastirmaktadir (Mullins,

1990, 5. 70-72).
3.5.2. Orgiitsel Faktorler

Kurumsal girisimciligin dnciillerini incelemeye yonelik yapilan ¢aligmalar ele
alindiginda, kurumsal girisimciligin olusmasinda orgiit i¢i faktorlerin dnemli bir role
sahip olduklar1 gozlemlenmektedir. Nitekim kurumsal girisimciligi olusturan orgiit
i¢i faktorlerden yonetim destegi, tesvik kontrol sistemleri, strateji, kiiltiir, kaynak ve
orgiitsel yapi, girisimci davranislarin onciilleri olarak kabul edilmektedir. Yenilik¢i
bir ¢evre, girisimcilik davraniglart karsisinda giiclii onciillere sahiptir. Yenilik¢i
olmayan bir c¢evre ise girisimcilik davranislart karsisinda zayif Onciillere sahiptir

(Hornsby, Kuratko, Zahra, 2002: s. 259).

Rutherford ve Holt’a (2007: s. 431) gore istenilen sonuglara ulasmayi saglayan
kurumsal girisimcilik 6nciilleri bireysel, siire¢ yonlii ve orgiitsel olmak {izere ii¢
degiskenle agiklanmaktadir. Buna gore siire¢ degiskeni, girisimci davraniglarda
bulunan liderlerin destek ve odiillendirme faktorlerinden olusurken; oOrgiitsel
degiskenler ise c¢alisanlarin kendi iradeleriyle yeni faaliyetler sergilemelerini
saglayan calisma ikliminden olusmaktadir. Nitekim calisanlarin birbirine destek
saglamasi, iletisim ortaminin agik olmasi, isletmenin g¢alisanlara destek saglamasi
gibi calisma iklimini olusturan kosullar, girisim c¢abalarini pozitif yonli

etkilemektedir.

Antoncic ve Hisrich’e gore (2004: s. 528) ise kurumsal girisimcilik yalnizca
orgiit i¢1 faktorlerden degil, orgiit dis1 faktorlerden de etkilenmektedir. Buna gore
rekabet avantaji saglamanin hem igletmenin igsel yeteneklerine hem de isletme

ittifaklarinin gesitlerine gore elde edilebilecegini belirtmislerdir.
3.5.3. Bireysel Faktorler

Girisimcilik tiirlerinin neredeyse hepsi bireylerin yaraticiliklarindan ortaya
cikmaktadir. Nitekim yaratict fikirlerin, Orgiitsel ac¢idan basarili yeniliklere
doniismesi yalnizca bireylerin ¢abalariyla miimkiin olmaktadir. Dolayisiyla kurumsal
girisimcilik de bireylere ve bireysel faktorlere odaklanmaktadir (Duobiene, 2008: s.
352).

Bireysel oOzelliklerin, girisimci davraniglar sergilenmesi konusunda etkili

oldugu belirtilmektedir. Nitekim arastirmacilar, bireylerin 6zelliklerinin, yenilik
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karsisindaki tepkilerini sekillendirdigini, boylece 6z yeterlilik ve pozitif 6zellikleri
ile istikrarsizlik ve belirsizlikle basa ¢ikabilme kapasiteleri arasinda gii¢lii bir iliski

oldugunu belirtmektedirler (Rutherford ve Holt, 2007: s. 434).

Bireysel, ¢evresel ve oOrgiitsel faktorlerin olumlu algilanmasi, isletmelerin
girisimcilik isteklerini arttirmakta, boylece kurumsal girisimciligin olusmasina ve
gelismesine katki saglamaktadir. Dolayisiyla yiliksek performansin siirdiiriilebilir
olmasi i¢in kurumsal girisimcilik ¢ok 6nemli bir rol tistlenmektedir. Bununla birlikte
i3 performans silireglerini iyilestirme ¢abasi icerisinde olan isletmeler, ¢esitli
engellerle kars1 karsiya kalmaktadirlar. Yonetim diizeyinde girisimcilik becerilerinin
olmamasi, yogun rekabet ortami, orgiitsel degisim siireclerinin engellenmesi, liderlik
ve girisimcilik 6zelliklerinin zaman igerisinde kaybolmasi bu siirecteki en onemli

engellerdir (Paunovi¢ ve Dima, 2014: s. 271).
3.6. Kurumsal Girisimciligin Boyutlar
3.6.1. Yenilikc¢ilik

Girisimciler liretim faktdrlerini birlestirerek iiretimi baslatan, yaptiklar yenilik
veya inovasyonlarla hem toplumsal hem de bireysel ihtiyaglara farkli ¢oziimler
gelistirebilen, ekonomik yasama bircok katki saglayan, tiretimde emek faktoriiniin
Onemini vurgulayarak istthdam yaratan ve atil durumdaki dogal kaynaklar ¢iktilara

doniistiirerek fayda saglayan kisilerdir (Basar, 2014, s. 12-14).
3.6.2. Risk Alma

Girigimcilik egilimi olan isletmeler, pazardaki firsatlar1 yakalayabilmek ve kar
elde edebilmek icin yiiksek diizeyde bor¢lanma ya da yiliksek diizeyde kaynak
tahsisinde bulunma gibi riskli egilimlerde bulunabilirler (Agca ve Kurt, 2007, s.
100).

Girisimci kavraminin, kar ya da zarar riskini {stlenen kisi seklinde
tanimlanmasmin ve kavramin gelistirilmesinin ardindan risk alma faktori,
girisimcilik alaninda ve girisimci bireyler i¢in 6nemli bir faktdr haline gelmistir

(Lumpkin ve Dess, 2001, s. 429-451).

Risklerden kagmmma egilimi orta ve uzun vadede rekabet iistlinliiglinlin
kaybedilmesine ya da pazardan g¢ekilmeye neden olabilir. Bu noktada iki tiir risk

grubu ortaya ¢ikmaktadir. Ilki; korkuya bagli basarisizlik durumu olarak ifade
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edilirken; ikincisi ise harekete gegilmemesine bagli firsatlarin kagirilmast durumu
olarak agiklanmaktadir. Aslinda risk alma eylemi, isletmelerin geleneksellik ve
eylemsizlikten kaynaklanan hareketsizlik durumunu ortadan kaldirmaya yardimci
olmaktadir (Altuntas ve Dénmez, 2010, s. 50-74).

3.6.3. Proaktiflik

Proaktiflik; gelecekte olusabilecek taleplerin dnceden Ongdriilmesiyle birlikte
bu talepleri rakiplerinden once karsilayabilecek ve taleplerin degiskenligine gore
uyum saglayabilecek isletmelerin davranis sekilleridir (Antoncic ve Hisrich, 2003, s.
7-24).

Proaktiflik, bir isletme ile rakipleri arasinda pazar stiinliigiinii elde edebilmek
amactyla yeni iirlin, hizmet, teknoloji ve yonetim tekniklerinin sunulmasini saglayan

stratejilerin olusturulmasi siirecini kapsamaktadir(Altuntas ve Donmez, 2010, s. 50-

74).
3.6.4. Adaptasyon

Girisimcilik faaliyetlerinin beklenen ve etkili degeri gosterebilmesi igin
yenilikler, girisimcilik siirecine adapte edilmelidir. Nitekim girisimcilerin, yenilikleri
kolayca adapte edebilmelerinin temel nedeni kar edebilme giidiisii olarak ifade

edilmektedir (Once, Marangoz ve Erboy, 2014: s. 3).

Girigimcilik stirecinde, bir pazardaki iirlin veya hizmetin adaptasyonu soz
konusudur. Ciinkii adaptasyon temelli girisimcilik faaliyetlerinde {iriin veya hizmet,
icinde bulunulan pazara ve kiiltlire uyum gostermelidir. Mevcut fikirlerden yola
cikilarak olusturulan yeni is fikirleri, daha once adapte edilmis fikirler sonucunda
olusturulan girisimcilik faaliyetlerini ifade etmektedir. Bu tiir is fikirlerini mevcut is
fikrinin gelistirilmesine dayanan ve mevcut is fikrinin kopyalanmasina dayanan is
fikirleri olarak iki gruba ayirmak miimkiindiir. Buna gére mevcut is fikirlerinin
gelistirilmesine dayali is fikirleri, pazardaki mevcut iiriin ya da hizmet {izerinden
adaptasyon saglanmasi veya farklilik olusturulmasi sonucu pazara sunulmaktadir.
Mevcut is fikrinin kopyalanmasina dayali is fikirleri ise, mevcut iirlin ya da hizmete
talebin ¢ok oldugu, ancak tedarikgilerin bu talebin karsilanmasi siirecinde yetersiz
kaldig1 durumlarda, mevcut is fikrinin kopyalanmasi sonucu pazara sunulmaktadir

(Giiven, Kaygin ve Salik, 2015:s. 51).
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Adaptasyon; belirli bir duruma uyum saglayabilmek amaciyla bir kisi ya da
isletmenin, yeni isleri ve girisimcilik faaliyetlerini gelistirerek, mevcut yetenekleri
firsatlara uyarlayabilme becerisi olarak tanimlanmaktadir (Fis ve Wasti, 2009: s.

132).

Adaptasyon ile amaglanan, girisimcilik faaliyetleri icerisinde basarisizlik
durumuna karsi, benzer girisimcilik faaliyetlerinin yeni ve uyarlanmig halini, mal ya
da hizmete doniistiirebilmektir. Bdylece denenmis uygulamalar yeni bir alana

uygulanabilirken, risk faktorleri de azaltilmaktadir (Iraz, 2010: s. 192).

Adaptasyona egilimin nedenleri dikkate alindiginda c¢evredeki rekabet
yogunlugunun etkili oldugu gozlemlenmektedir. Nitekim girisimcilik siirecinde
mevecut bir durumun temel alinmasi, aym sekilde farkli girisimcilerin de tercih
edebilecegi bir durum olabilecegi i¢in, yaklasimin 68renen organizasyon seklinde
olmas1 gerekmektedir. Bu sekilde adaptasyonu saglanmig iiriinlerde yapilacak
degisimler ise girisimcilere yeni yaklagim imkan1 saglamaktadir (Yazici, 2001: s. 97-

98).

Kurumsal girisimcilik siirecinde isletmelerin teknoloji, pazar ve ¢evre gibi dig
cevrelerinde gerceklesen degisimlere hizli yanit vermeleri, donilisiim ve degisim
stirecini basartyla tamamlamalar1 gerekmektedir. Dolayistyla yapt ve baghlik gibi
faktorlerin de talebe uygun ve biitiinciil bir sekilde yenilenmeleri gerektigi igin

adaptasyonun énemi artmaktadir (Ulgen ve Mirze, 2013: s. 161).
3.6.5. Girisimcilige Katk:

Kurumsal agidan isletmelerin girisimcilik faaliyetlerine olan katkilarmi risk
almalari, liriin ve siire¢ temeline dayanan yenilikler sunmalari, firsatlari rakiplerinden
once 6ngoérmeleri, adaptasyon ya da yenilikg¢ilige yonelerek kaynaklarini bu sekilde
optimize etmeleri seklinde siralamak miimkiindiir. Ayni1 zamanda girisimciligi
engelleyecek hatalardan kaginmalar1 da ¢ok 6nemlidir (Asunakutlu ve Avci, 2010: s.
94-95). Nitekim girisimcilik faaliyetleri proaktivite, inovasyon ve risk alma seklinde

ti¢c temel faktorden olusmaktadir (Bulut, Fis, Aktan ve Yilmaz, 2008: s. 1394).

Girisimcilige katki yaklagimini, mevcut yapidan bagimsiz sekilde yeni mal ya
da hizmet ortaya koyma ve yeni siiregler gelistirme seklinde ifade etmek de

miimkiindiir (Antoncic, 2007: s. 311).
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Arman ve Irmis’e (2018: s. 706) gore isletmelerin girisimcilik faaliyetlerine
katkilart su sekildedir; yeni bir mal ya da hizmet sunma, uygulamaya ya da
yonetimsel faaliyetlere yonelik yeni yontemler gelistirme, tiimiiyle yeni bir girisimde

bulunma ve kurumsal girisimciligi tesvik etmedir.

Wolcott ve Lippitz“e (2007: s. 76) gore ise isletmelerin girisimcilik
faaliyetlerine katkilari, i¢ girisimcilik, firsatgilik, iiretim ve destekleyicilik olmak
lizere dort boyutta degerlendirilmektedir. Ayni1 zamanda isletmelerin girisimcilige
katki diizeyinin, bu konuya yonelik ayrilan maddi ve manevi kaynaklarla dogru

orantili oldugunu savunmaktadirlar.

Girisimcilik faaliyetlerine katki siirecinde, isletmelerin iist yonetimlerinin,
destekleyici kararlar almalari 6nemli bir rol iistlenmektedir. Ciinkii girisimcilik
faaliyetlerine katki, ayni zamanda kurumsal girisimcilige yonelme yaklasimiyla
benzer 6zelliklere sahiptir. Bir igsletmenin girisimcilige egilim gdstermesi ya da bu
yonde davranislar sergilemesi, rekabetci kaynaklar Uistiinliik elde edebilecegi sekilde
gelistirerek karlilig1 artiracak sekilde stratejik yenileme ve girisimlerde bulunmasi,
yeni pazarlara girebilmesi igin zorunlu bir siirectir (Papatya, Papatya ve Hamsioglu,
2016: s. 24).

3.6.6. Stratejik Yenilenme

Stratejik yenilenme; isletmelerin, teknolojilerin ve piyasalarin hizla degisen
kiiresel piyasalar igerisinde rekabet avantajlarin1 gelistirmekte ve Orgiitsel
yeniliklerin ortaya c¢ikmasmi saglamaktadir. Stratejik girisimcilik, yeni girisim
faaliyetlerinde bulunanlara yenilik bakimindan davranigsal destek saglamak, riskleri
ortadan kaldirmak, is siireclerindeki engelleri azaltmak ve potansiyel zayifliklari

gidermek agisindan 6nemli bir rol iistlenmektedir (Akgemci ve Akga, 2021, s. 151).

Stratejik yenilenme, bir isletmenin kurumsal yapisinda ya da stratejilerinde
meydana gelen ve onemli degisikliklere neden olan kurumsal girisimcilik ¢abalari
olarak tanimlanmaktadir. Bununla birlikte stratejik yenilenme, bir igletmenin uzun
vadede varligin siirdiirebilmesine, ¢evresindeki firsatlar1 ve riskleri gérebilmek i¢in
mevcut is modelini degistirebilmesine imkan saglamaktadir Bu noktada stratejik
yenilenme, teknolojideki degisimleri, kademeli degisimleri ve siirekliligi olmayan

doniistimleri kapsamaktadir (Agarwal ve Helfat, 2009: s. 282).
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Stratejik yenilenmenin gergeklestirilebilmesi icin Orgiitsel agidan degisim ve
yeniligin yani sira adaptasyon stratejileri de gelistirilmelidir. Dolayisiyla isletmeler,
faaliyetlerini siirdiirebilmek i¢in hizli degisimlere uyum saglamali, degisiklikleri
yonetmeli, firsatlar1 ongorerek iyi degerlendirmeli, Orgiit yapisinda yenilenmeye
gitmeli ve tiim bu siiregleri stratejik planlamalar dogrultusunda basariyla

gerceklestirmelidirler (Papatya, Papatya ve Hamsioglu, 2016: s. 19-48).

Sosyal
Sorumluluk,
Cevre ve

Paydas Surdarebilirlik
Calisanlar
Maliyet, Isvletme Sonug, -
Tedarikgi | Kaynakve apist Cikti ve Misteri
Faaliyet Getiri
Sureg, Politika ve
Strateji

/
'
4

>

Kalite, Hiz ve Rekabet Edebilirlik

Sekil 22. Temel Performans Boyutlarmin Isletme Yapisi Igerisindeki Yeri
Kaynak: (Balkan ve Arikan, 2016: s. 62).

Sekil 22 incelendiginde isletmelerin i¢ dinamiklerine iliskin konularin, isletme
yapisi ve calisanlar boyutu altinda birlestirildigi goriilmektedir. Nitekim stratejik
planlar 6nemini arttirdikga isletme stratejileri, politikalar1 ve siiregleri de bir boyut

halinde ele alinmaya baglanmigstir.

Isletmelerin kendilerine pazarda yer bulabilmeleri icin rekabetcilik faktorii ¢ok
onemli olsa da hizli ve esnek olmalari, yliksek kapasitede iiretim yapabilmeleri de
¢ok Onemlidir. Bu nedenle yogun rekabet ortaminda bir isletmenin varligim
stirdlirebilmesi i¢in gerekli boyutlar; hiz, kalite, rekabet edilebilirlik, tedarikgiler,
miisteriler, paydaslar, ¢evre, sosyal sorumluluk ve siirdiiriilebilirlik seklinde ifade
edilmektedir. Boylelikle performans 6l¢limii siirecinde igletme performansina katki
saglayacak tiim alanlar dikkate alinmakta ve kullanicilarina performans
gostergelerinin belirlenmesi asamasinda kilavuzluk etmektedir (Balkan ve Arikan,
2016: s. 62).
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DORDUNCU BOLUM

YONTEM

4.1. Arastirma Metodolojisi

Bu c¢alismanin, literatiir kisminda tiimden gelim yontemi ve uygulama
kisminda niceliksel yontemlerden, sebep ve sonug iliskilerinin analiz edilmesi
amaciyla “iliskisel tarama” yontemi esas alinacak olup, ¢alismanin verileri on-line
olarak E-Mail araciligi ile gonderilen anketler yardimi ile toplanmistir. Anket
katilimcilar ise anket evreninde bulunan herkesin esit sahip oldugu basit tesadiifi
ornekleme yontemiyle belirlenecektir (Yazicioglu ve Erdogan 2004, s. 50). Anket
sonras1 elde edilen verilerle; SPSS 21 istatistik programi ile “giivenirlik analizi,
frekans analizi uygulanacak ve t testi, tek yonlii varyans, korelasyon ve regresyon

analizleri ile hipotezler irdelenecektir.
4.1.1. Arastirmanin Amaci

Bu calismanin amaci, franchising sisteminin, isletmelerin performansina ve

kurumsal girisimciligin yayginlagsmasina etkilerinin analizidir.

Bu kapsamda alt problemleri; bir alternatif olarak franchising sistemi isletmeler
icin hangi avantajlar1 saglamaktadir? Franchising de saglanan avantajlarin siirekli ve
en st seviyeye cekilmesi icin neler yapilabilir? = Kurumsal girisimciligin
yayginlagsmasini etkileyen faktorler nelerdir? Franchising sisteminin basarili bir
sekilde yiiriitiilmesinde kurumsal girisimciligin yayginlasmasinin etkileri nelerdir?
Franchising sistemi isletmelerin performansina etkileri nelerdir? Isletme
performansinin artirilabilmesi i¢in franchising sisteminde nelere dikkat etmelidir?

seklinde sirlamak miimkiindiir.
4.1.2. Arastirmanin Onemi

Girisimcilerin kiiresellesmeye ayak uydurabilmesi, gittikge etkileri artan
rekabet ortaminda faaliyetlerini siirdiirebilmeleri i¢in zaman-zaman stratejik
isbirlikleri ve birlesmelere bagvurmalar1 gerekmektedir. Ozellikle kiigiik boy ve orta
biiyiikliikteki isletmelerin, finansal yetersizlikleri, vasifli personel temin etme
giicliikleri ve piyasa tarafindan taninir olmamalari, girisimcilik faaliyetlerini olumsuz
etkilemektedir. Bu nedenle, daha az riskle, daha az zamanda ve taninmis markalarla

girisimcilik faaliyetlerinde bulunmalari; hem isletmelerin karlili§i hem de {ilke
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ekonomisinin gelismesi agisindan Onemli kazanmimlarin saglanmasina neden

olmaktadir.

Kiiresel rekabet piyasasinda iilke ekonomilerinin gelismesi ve biliylimesi i¢in
girisimcilik faaliyetlerinin devlet tarafindan da desteklenmesi gerekmektedir (Deniz,
2016, s. 33). Diger taraftan girisimcilerin rekabetin oldugu piyasalarda karli
yatirimlar yapabilmeleri i¢in yeni bakis agilari ile islerini gelistirmeleri ya da mevcut
islerini bliylitmeleri zorunlulugu vardir. Bu nedenlerle, kurumsal girisimcilerin
artmasi, biiylimesi ve gelismesi i¢in devletin gerekli alt yapiy1 olusturmasi, stratejik
isbirliklerini  gelistirecek Onlemlerin  yasalarin  ¢ikarilmasi, iiniversite-sanayi
isbirliklerinin  gelistirilmesi; piyasada basarili isletmelerin sayisinin  artarak
ekonomiye katkida bulunmasi acisindan c¢ok Onemlidir. Diger bir ifadeyle iilke
ekonomilerinde beklenen biiylimenin gerceklesebilmesi icin girisimcilerin kurumsal
isbirlikleri ¢ergevesinde yeni yatirimlar yapmasi, ulusal ve uluslararasi piyasada
tistlinlik kurmasi1 ve artan rekabete ragmen basarili olmalarmma yonelik kamu
giiclinlin, {liniversite-sanayi isbirliginin, yasal alt yapinin, finansal desteklerin ve
motive edilmis girisimcilerin olmasi gerekmektedir. Dolayisiyla, “Franchising
Sisteminin, Isletmelerin Performansina ve Kurumsal Girisimciligin Yayginlagsmasina
Etkilerinin Analizi: Fast-Food Sektorii Ornegi” konusunda bilimsel yontemle
yapilacak olan bu c¢alismanin; kurumsal girisimcilere, isletmelerin performansina ve

tilke ekonomisine 6nemli katkilar saglayabilecegi diisiiniilmiistiir.
4.1.3. Arastirmanin Sorulari

Arastirmanin problem ciimlesi, franchising sistemi isletmelerin performansini

ve kurumsal girisimciliginin yayginlagmasini etkiler mi? seklinde ifade edilebilir.
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4.1.4. Arastirmanin Modeli ve Hipotezleri

Sekil . 23 Aragtirmanin Modeli

N\

- Yapilan Kurumsal Girisim cilik
Faaliyetleri “Cok Yiiksek Onemde™dir.

- Yapilan Kurumsal Girigim cilile
Faaliyetleri “Y enilici Bovuttadwr™.

KURUMSAL GIRISIMC
(Bagumh Degisken)

FRANCHSING SISTEMI
(Bagimsiz Degisken)

- Giic Dengesi, ishirligi, Franchise
Verenin Marka Imaji, Genel
Imajive Destegi

- Beklentiler
- Ekonomik Fayda

- Yapilan Kurumsal Girisim cilik
Faaliyetleri“Stratejik Yenileme
Boyutundadir™

- Sistem Motivasyonu

iSLETI\-JE PERFORMANSI
(Bagimh Degisken) /

O,

DEMOGRAFIK DEGISKENLER
(Kontrol Degiskeni)

- Cinsiyet

-Yas

- isletmedeki Calisma siiresi

- E gitim Durumu

- Medeni Durum

- isletmede Calisanersonel Savim

Arastirmamin Hipotezleri

Ana Hipotez H1: Franchising sistemi, kurumsal girisimciligi avantajlar agisindan

etkiler.

acisindan yiiksek seviyede etkiler.

Hla: Franchising sisteminde gii¢ dengesi, kurumsal girisimciligi avantaj

H1b: Franchising sisteminde gii¢ dengesi, kurumsal girisimciligi yenilikgilik

avantaji acisindan etkiler.

H1c: Franchising sisteminde giic dengesi, kurumsal girisimciligi stratejik

yenilenme avantaji agisindan etkiler.
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H1d: Franchising sisteminde beklentiler, kurumsal girisimciligi avantaj
acisindan yiiksek seviyede etkiler.

Hle: Franchising sisteminde beklentiler, kurumsal girisimciligi yenilikg¢ilik
avantaji acisindan etkiler.

H1f: Franchising sisteminde beklentiler, kurumsal girisimciligi stratejik
yenilenme avantaji agisindan etkiler.

H1lg: Franchising sisteminde ekonomik fayda, kurumsal girisimciligi avantaj
acisindan yiiksek seviyede etkiler.

H1h: Franchising sisteminde ekonomik fayda, kurumsal girisimciligi yenilikgilik
avantaj1 acisindan etkiler.

H11: Franchising sisteminde ekonomik fayda, kurumsal girisimciligi stratejik
yenilenme avantaj1 agisindan etkiler.

H1j: Franchising sisteminde motivasyon, kurumsal girisimciligi avantaj
acisindan yiiksek seviyede etkiler.

H1lk: Franchising sisteminde motivasyon, kurumsal girisimciligi yenilik¢ilik
avantaj1 acisindan etkiler.

H1l: Franchising sisteminde motivasyon, kurumsal girisimciligi stratejik
yenilenme avantaj1 agisindan etkiler.

Ana Hipotez H2: Franchising sistemi, isletme performansini etkiler.
HZ2a: Franchising sisteminde gii¢ dengesi, isletme performansini etkiler.
H2b: Franchising sisteminde beklentiler, isletme performansini etkiler.

H2c: Franchising sisteminde ekonomik fayda, isletme performansini etkiler.
H2d: Franchising sisteminde motivasyon, isletme performansini etkiler.

Ana Hipotez H3: Franchising sistemi, kontrol degiskeni olarak demografik boyutlar
acisindan fark gosterir.
H3a: Franchising sisteminde gii¢ dengesi, cinsiyet agisindan fark gosterir.

H3b: Franchising sisteminde beklentiler, cinsiyet agisindan fark gosterir.
H3c: Franchising sisteminde ekonomik fayda, cinsiyet agisindan fark gosterir.
H3d: Franchising sisteminde motivasyon, cinsiyet agisindan fark gosterir.

H3e: Franchising sisteminde gii¢c dengesi, yas acisindan fark gosterir.
H3f: Franchising sisteminde beklentiler, yas agisindan fark gosterir.
H3g: Franchising sisteminde ekonomik fayda, yas agisindan fark gosterir.
H3h: Franchising sisteminde motivasyon, yas acisindan fark gosterir.

H31: Franchising sisteminde gii¢ dengesi, c¢alisma siiresi agisindan fark
gosterir.
H3j: Franchising sisteminde beklentiler, calisma siiresi agisindan fark gosterir.
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H3k: Franchising sisteminde ekonomik fayda, c¢alisma siiresi agisindan fark
gosterir.
H3I: Franchising sisteminde motivasyon, c¢alisma siiresi agisindan  fark
gosterir.

H3m: Franchising sisteminde gii¢ dengesi, egitim acisindan fark gosterir.
H3n: Franchising sisteminde beklentiler, egitim acisindan fark gosterir.
H3o: Franchising sisteminde ekonomik fayda, egitim agisindan fark gosterir.
H3p: Franchising sisteminde motivasyon, egitim agisindan fark gosterir.

H3r: Franchising sisteminde gii¢ dengesi, personel sayisi agisindan  fark
gosterir.
H3s: Franchising sisteminde beklentiler, personel sayisi agisindan  fark
gosterir.
H3t: Franchising sisteminde ekonomik fayda, personel sayisi agisindan fark
gosterir.
H3u: Franchising sisteminde motivasyon, personel sayisi agisindan  fark
gosterir.

Ana Hipotez H4: Isletme performansi, kontrol degiskeni olarak demografik
boyutlar agisindan fark gosterir.

H4a: Isletme performans, cinsiyet agisindan fark gosterir.

H4b: Isletme performansi, yas acisindan fark gosterir.

H4c: Isletme performansi, ¢alisma siiresi agisindan fark gosterir.

H4d: Isletme performansi, egitim durumu acisindan fark gosterir.

H4e: Isletme performansi, ¢alisan sayis1 agisindan fark gosterir.

Ana Hipotez H5: Kurumsal girisimcilik, kontrol degiskeni olarak demografik
boyutlar agisindan fark gosterir.
H5f: Kurumsal girisimcilikte yiiksek avantaj saglama, cinsiyet acisindan fark
gosterir.
H5g: Kurumsal girisimcilikte yiiksek avantaj saglama, yas agisindan fark
gosterir.
H5h: Kurumsal girisimcilikte yiiksek avantaj saglama, ¢alisma siiresi agisindan
fark gosterir.
H51: Kurumsal girisimcilikte yliksek avantaj saglama, egitim durumu agisindan
fark gosterir.
H5j: Kurumsal girisimcilikte yiiksek avantaj saglama, ¢alisan sayist agisindan
fark gosterir.

H5k: Kurumsal girisimcilikte yenilik¢ilik avantaji, cinsiyet agisindan fark

gosterir.

H51: Kurumsal girisimcilikte yenilikg¢ilik avantaji, yas agisindan fark gosterir.
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H5m: Kurumsal girisimcilikte yenilik¢ilik avantaji, ¢alisma siiresi agisindan
fark gosterir.
H5n: Kurumsal girisimcilikte yenilik¢ilik avantaji, egitim durumu agisindan
fark gosterir.
H50: Kurumsal girisimcilikte yenilik¢ilik avantaji, calisan sayisi agisindan
fark gosterir.

H5p: Kurumsal girisimcilikte stratejik yenilenme avantaji, cinsiyet agisindan
fark gosterir.

H5r: Kurumsal girisimcilikte stratejik yenilenme avantaji, yas agisindan fark
gosterir.

H5s: Kurumsal girisimcilikte stratejik yenilenme avantaji, ¢alisma siiresi
acisindan fark gosterir.

H5t:  Kurumsal girisimcilikte stratejik yenilenme avantaji, egitim durumu
acisindan fark gdsterir.

H5t: Kurumsal girisimcilikte stratejik yenilenme avantaji, c¢alisan sayisi
acisindan fark gosterir.

4.1.5. Arastirmanin Simirhiliklar:

1. Arastirmanin analizlerinin yapilmasi sirasinda kullanilacak olan veriler;
kurumsal girisimcilik ve franchising sisteminde basariy: arttiran faktorler dlgeginde
yer alan sorularla sinirhdir.

2. Calisgmanin evren kapsami franchising ile ilgili faaliyette bulunan 6zel
sirketlerle sinirlt olup, kamu kurumlar1 ¢galismanin evrenine dahil edilmeyecektir.

3. Calismanin anket sorularinin katilimcilar tarafindan cevaplandirmasi 4 ay
gibi bir zaman dilimi ile sinirlidir.

4. Aragtirma ile ilgili herhangi bir dis finansal destek olmadigindan, ¢alismanin

bilitcesi arastirmacinin kendi mali olanaklariyla sinirhidir.
4.1.6. Arastirmamin Varsayimlari
1. Arastirma 6l¢gme araclarinin daha once arastirmalarda kullanilmasi, giivenilir

gecerli olmas1 dolayisiyla, arasgtirmanin verilerinin elde edilmesinde gegerli ve

giivenilir olabilecekleri varsayilmistir.

2. Arastirmanin Ornekleminin bilimsel yOntemlerle tespit edilmesinin,

calismada belirlenen evreni temsil edecegi, genellemeye gidilebilecegi varsayilmistir.
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3. Arastirmaya katilan bireylerin 6zliik bilgilerinin sorulmamasi nedeniyle,

kullanilan anketlere samimi ve objektif bir sekilde cevap verecekleri varsayilmistir.

4.1.7. Arastirmanin Evreni ve Orneklem Biiyiikliigii

Bu arastirmanin evreni Istanbul Avrupa yakasinda faaliyet gdsteren toplam 218
fast-food francahsig isletmelerinde ¢alisan 21218 calisandan” Basit Tesadiifi Orneklem
Secimi Yontemi” ile belirlenecek 600 kisiye anket uygulanmis, 35 anket eksik oldugu i¢in

iptal edilerek 565 anket sonucu dikkate alinarak analizler yapilmustir.
4.1.8. Veri Toplama Teknigi ve Araglari

Arastirmada veri toplama araci olarak anket yontemi kullanilmistir. Anketin
birinci kisminda; demografik 6zelliklerin belirlenebilmesi i¢in, cinsiyet, yas, ¢calisma
siiresi, egitim durumu gibi kisisel bilgilere yonelik sorular yer alamustir. Ikinci
kisimda, ayrica; “Franchising Sisteminde Basar1y1 Etkileyen Temel Faktorler Olgegi”

ve iiglincii kisminda “Kurumsal Girisimcilik Olgegi” kullanilmistir.

Bu olcekler;
1. Franchising Sistemi Olcegi

Bu ¢alismada, franchising alan ve veren isletmelerin sistemle ilgili algilarini
dlgmek icin “Franchising Sistemi Olgegi” kullanilmistir. Bu arastirmanin dlgegi, Nart
(2005)’nin olusturdugu oOlcekten yararlanarak Helvacioglu, ve Levent, (2020: 444)
tarafindan gelistirilmistir. “Franchising Sistemi Olgegi”nin faktorleri, “gii¢ dengesi,
isbirligi, franchising verenin marka imaji, genel imaj1 ve destegi”, “beklentiler”,
“ekonomik fayda” ve “sistem motivasyonu” seklinde olup, dlgcek toplamda 32
maddeden olusturulmustur. Franchising sistemi Olgeginin toplam varyans yiizdesi
%70,7 ve Olcegin genel giivenilirligi i¢in elde edilen Cronbach alfa katsayisinin
0,970 ve bu sonu¢ Olcegin yiiksek diizeyde giivenilirlikte oldugu belirtilmistir.
Olgekte yer alan katilimcilarin cevap vermeleri gereken sorular icin besli Likert
Olcegi olarak hazirlanmis ve sorularin cevaplandirilmasi icin ifade secenekleri; (1)
Kesinlikle Katilmiyorum, (2) Katilmiyorum, (3) Ne Katiliyorum, Ne Katilmiyorum,
(4) Katiliyorum, (5) Kesinlikle Katiliyorum seklindedir (Helvacioglu, ve Levent,
2020: 453).

2. Kurumsal Girisimcilik Olcegi

Bu calismada firmalarin kurumsal girisimcilik egilimlerini 6l¢gmek i¢in Arman
(2017: 105) tarafindan gelistirilen “Kurumsal Girisimcilik Olgegi” kullanilmistir.
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Olgek, Cok Yiiksek Onemde Saglanan Avantajlar (9 madde), Yenilikgilik Avantaji
(9 madde) ve Stratejik Yenilenme Avantaji (4 madde) olmak iizere ii¢ boyut toplam
22 maddeden olusturulmustur. Olgegin giivenirlik analizi sonuglarina gore Kaiser-
Meyer-Olkin KMO Degeri= 0,905; Bartlett Kiiresellik Testi Ki-Kare Degeri=
3042,7083, df= 190, p<0,001). Agiklanan toplam varyans %75,54 olmustur.
Aciklanan toplam varyansa gore Olcegin yenilik¢ilik boyutu toplam varyansin
%49,42’sini, stratejik yenilenme boyutunun toplam varyansin %11,42’sini,
uluslararas1 1§ girisimi boyutu toplam varyansin %7,6’sin1 ve yerli 1§ girisimi
boyutunun da toplam varyansin %7,1’ini agiklayabildigi goriilmiistiir. Olgegin ig
tutarlilik katsayisinin (Cronbach’s Alpha) 0,944 c¢ok giivenilir olarak bulundugu
belirtilmistir. Katilimcilarin degerlendirme yaparak cevap vermeleri gereken sorular
icin besli Likert 6lcegi olarak hazirlanmis ve sorularin cevaplandirilmasi i¢in ifade
secenekleri; (1) Kesinlikle Katilmiyorum, (2) Katilmiyorum, (3) Ne Katiliyorum, Ne
Katilmiyorum, (4) Katiliyorum, (5) Kesinlikle Katiliyorum sekildedir.

3. isletme Performansi Olcegi

Demirel’in (2008: 214) gelistirdigi “Isletme Performansi Olgegi nin giivenirlik
degeri 0,925 ¢ok giivenilir olarak tespit edildigi ifade edilmistir. Olgek 1 boyut ve 11
maddeden ibaret olup, sorularin cevaplandirma segenekleri, 5'li Likert dlgek “(1) (1)
Cok olumsuz (2) Olumsuz (3) Ne olumlu ne olumsuz (4) Olumlu (5) Cok olumlu”

seklinde belirlenmistir.
4.2. Verilerin Analizi

Anket katilimcilar ise anket evreninde bulunan herkesin esit sahip oldugu basit
tesadiifi ornekleme yontemiyle belirlenecektir. Anket sonrasi elde edilen verilerle;
SPSS 21 istatistik programu ile “giivenirlik analizi, frekans analizi uygulanacak ve t
testi, tek yonlii varyans, korelasyon ve regresyon analizleri IBM SPSS21

programiyla yapilmistir.

4.2.1. Arastirma Olcekleri icin Giivenilirlik Analizi
Franchsing Sistemi, Kurumsal Girisimcilik ve “Isletme Performans1” Olgekleri

i¢in giivenilirlik analizi ile ilgili analiz sonuglar1 asagidaki tabloda yer almaktadir.

Tablo 1. Franchsing Sistemi, Kurumsal Girisimcilik ve Isletme Performansi
Olgekleri igin Giivenilirlik Analizi Sonuglari

Olgek Boyut Boyut Giivenilirlik Olcek Giivenilirlik
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Franchsing “Gii¢ Dengesi”, Isbirligi, . 0,801 0,921
Sistemi “Franchise Verenin Marka Imaj”,
Genel Imaji ve Destegi

“Faaliyet Beklentileri” 0,914
“Saglanan Ekonomik Fayda” 0,905
“Sistemin Sagladig1 Motivasyon” 0,768
Kurumsal “Cok Yiiksek Onemde Saglanan 0,800 0,859

Girisimcilik Avantajlar”

“Yenilikcilik Avantaji” 0,780
“Stratejik Yenilenme Avantaji” 0,818
“fsletme “jsletme Performansi” 0,803 0,803

Performansi1”

Yapilan arastirmada hem Franchsing Sistemi, Kurumsal Girisimcilik ve
“Isletme Performans1” Olgekleri icin hem de bu &lgeklere ait alt boyutlarina
giivenilirlik analizi uygulanarak giivenilirlik katsayilari incelenmistir. Hem olcekler
hem de o6lgeklere ait boyutlar i¢in hesaplanan cronbach alfa katsayilar1 yukaridaki
tabloda Ozetlenmistir. Hesaplanan cronbach alfa katsayilar1 incelendiginde alt
boyutlara ait en kii¢lik cronbach alfa katsayisinin “Sistemin Sagladigi Motivasyon”
boyutuna ait 0=0,768 oldugu tespit edilmistir. En kii¢iik deger olmasina ragmen
cronbach alfa degerine bakildiginda “Sistemin Sagladigi Motivasyon” boyutunun
giivenilir oldugunu tespit edilmistir. Ayrica Franchsing Sistemi (¢=0,921), Kurumsal
Girisimcilik (0=0,859) ve “Isletme Performans1” (a=0,803) &lgekleri icin hesaplanan
cronbach alfa degerleri incelendiginde Olg¢eklerin oldukca giivenilir olduklar: tespit

edilmistir.

4.2.2. Frekans Analizi
Anket verilerinden elde edilen demografik Toblo 2’de verilmistir.

Tablo 2. Demografik Bilgiler i¢in Frekans Analizi Sonuglari

Frekans Yiizde
174 30,8%
Kadin
Cinsiyet 391 69.2%
Erkek
170 30,1%
1-50 Personel
285 50,4%
Personel Sayisi 51-150 Personel
110 19,5%

250 ve Uzeri Personel
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157 27,8%

20-28 Yas
178 31,5%
29-37 Yas
Yasimiz » o
38-46 Yas
C 81 143%
46 ve Uzeri
purt ! 10 1,8%
Dﬁlranr:]u [lkogretim .
. 9 175%
Lise
On Li 100 17,7%
On Lisans
i 269 47,6%
Lisans
| i 87 15.4%
Yiiksek Lisans ve Doktora
frest 357 63,2%
Calisma Siiresi Lovil N
153 27.1%
10-19 Y1l .
7%
20-29 Y1l 55 9.7%

Yapilan bu arastirmada katilimcilardan 174 kisinin kadin (%30,8), 391 kisinin
erkek (9%69,2) ve toplamda ise 565 kisi oldugu tespit edilmistir. Ayrica 170 kisinin
(%30,1) 20-28 yas, 178 kisinin (%31,5) 29-37 yas, 149 kisinin (%26,4) 38-46 yas ve
81 kisinin (%14,3) 46 yas lizerinde oldugu tespit edilmistir. Katilimcilarin ¢alisma
stireleri incelendiginde 357 kisinin 1-9 yil (%63,2) arasinda, 153 kisinin 10-19 yil
(%27,1) arasinda ve 55 kisinin ise 20-29 y1l (%9,7) arasinda hizmet siiresinin oldugu
tespit edilmistir. Ayrica katilimcilarin 170’inin  (%30,1) calistigr isletme 1-50
personel, 285’inin (%50,4) calistig1 isletme 51-150 personel ve 110’unun (%19,5)
calistig1 isletme 250 ve lizerinde personel c¢alistirmaktadir. Son olarak katilimcilarin
10’unun (%1,8) ilkdgretim, 99’unun (%17,5) lise, 100’lintin (%17,7) on lisans,
269’unun (%47,4) lisans ve 87’sinin (%15,4) lisansiistii diizeyinde egitim aldig

saptanmistir.

4.2.3. Korelasyon Analizleri

Korelasyon analizleri, degiskenler arasindaki iligkilerin oranini ve yoniini
belirlemektedir. Korelasyon katsayisindan “en diisiik -1” ve “en yiiksek +1” degerini
almaktadir. Bulunan degerler —1’¢ yaklastikca “negatif yonde giigli”, +1’e
yaklastik¢a “pozitif yonde giiclii iliski” ve 0’a yoneldikge degiskenler arasinda “iligki

yoktur” olduguna karar velir.
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Tablo 3. Kurumsal Girisimcilik, Franchsing Sistemi ve Isletme Performansina Iliskin

Korelasyon Analizi Bulgulari

. . . Kurumsal “fsletme
Franchsing Sistemi Girisimeilik  Performans”
<
=
<
=
g 5
5 =S
§ k)
=
9 S
= : <
Q = =) I
g . & & i
2ol ‘s z = 3
g o = P} %
e %‘ = (2 >
é[) (DR =~ 20 o — < 2
= > B 4 el =y ) 7
5.z 2 E 50 g = = g
Nz = 5 5 g < [= <
o £ 5 =] < '®) > 2 E
-2 8w S < F
SR B2 3 g2 = = 5
5C 3 § £ = & = %
f-2 8 0 OB 2 0% g
—_ “Gii¢ Dengesi”, Isbirligi, -
g “Franchise Verenin Marka
@ Imaj1”, Genel Imaji ve Destegi
2 _ o 4857 1
= “Faaliyet Beklentileri”
(%)
< *ox ke
e “Saglanan Ekonomik Fayda” 335" ,833 1
o “Sistemin Sagladig 595" 688 548 1
L Motivasyon”
e “Cok Yiiksek Onemde ,396™ 200" ,073 ,3517 1
< T; Saglanan Avantajlar”
§§ “Yenilikgilik Avantaji” ,640™ 433 245 6047 734 1
e W
S E “Stratejik Yenilenme ,528™ 946" 775" 777 252" 4957 1
X .
O  Avantaji
— 5777 352|165 535 543™ [774™ 412" 1
v
L =
E g T ”
B &= “Isletme Performansi
=z L
1 St
~ 5]
-

Franchsing Sistemi,

Kurumsal Girisimcilik ve “Isletme Performans1”

etkenlerinin birbirleri {izerindeki etkileri korelasyon analizi yardimiyla incelenmistir.

Uygulanan analiz sonucunda hesaplanan korelasyon katsayilar1 6zet tablo seklinde

sunulmustur. Tabloya bakildiginda korelasyon katsayist degerleri arasinda diisiik ve

yiiksek iligkilerin oldugu ve ayrica iliskilerin tamaminin pozitif iligskilerden olustugu

tespit edilmistir. Ornek olarak “Stratejik Yenilenme Avantaji” ile “Faaliyet

Beklentileri” arasinda (r = 0,946) pozitif yonlii yliksek bir iliskinin oldugu tespit

edilmistir. Diger yandan “Cok Yiiksek Onemde Saglanan Avantajlar” ile “Saglanan

Ekonomik Fayda” arasinda (r = 0,073) pozitif yonlii olsada yok denilecek kadar az
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miktarda bir iligki vardir. Yani bagka bir ifade ile degiskelerin iligkisiz oldugunu
sOylemek miimkiindiir. Bu baglamda mevcut iligkileri neden sonug agisindan daha iyi

aciklanabilmesi i¢in regresyon analizi yapilmustir.

4.2.4. Regresyon Analizi

Regresyon analizi i¢in kullanilan denklem, “Y= Bo+ Bi Xi + & seklinde ifade
edilmektedir. Burada “Xi i.” bagimsiz degiskeni, ”Y” bagimli degiskeni, “Bi i.”
bagimsiz degiskene ait katsayiy1, “€i» ise 1. bagimli degiskene sahip hata terimlerini

ve “Bo- sabit katsay1 degerini temsil etmektedir.

H1: Franchising sistemi, kurumsal girisimciligi avantajlar agisindan etkiler.
H2: Franchising sistemi, isletme performansini etkiler, hipotezileri ile ilgili

regresyon analizi sonuglari asagida yer almaktadir.

Tablo 4. Franchsing Sistemi, Kurumsal Girisimcilik, ve Isletme Performansina
Iliskin Regresyon Analizi Sonuglar

Boyutlar “fsletme
Kurumsal Girisimcilik Performa
“Cok Yiiksek OV e S 15 L ST “Stratejik
Onemde Saglanan Kel:ll:tl;?l!,l k Yenilenme -
Avantajlar” v I Avantaj1”
B P B P B P B P
Sabit Katsay1
Y 3,015 ,000 1,488 ,000 ,046 583 2,266 ,000

“Giig¢ Dengesi”, Isbirligi,
“Franchise Verenin Marka ,285 ,000 415 ,000 ,009 ,538 ,383 ,000

g Imaj1”, Genel imaj1 ve Destegi
L
(g “Faaliyet Beklentileri” ,071 376 ,193 ,002 ,798 ,000 ,177 ,010
c
é Saglanan Ekonomik Fayda ,220 ,002 254 ,000 ,021 ,310 ,304 ,000
[+
S
L Qs . < <
Sistemin Sagladig 254 ,000 364 000 ,234 ,000 ,352 000
Motivasyon
Model Anlamhiligt (Sig.)=0,000 (Sig.)=0,000  (Sig.)=0,000 (Sig.)=0,000
Agiklama Ytizdesi (r?) = 0,447 (r)=0,712 () =0,962 (r?)=0,649

Franchsing Sisteminin Kurumsal Girisimcilik ve “Isletme Performans1”
tizerinde bulunan etkilerini aragtirmak i¢in regresyon analizinden yararlanilmis olup
elde edilen sonuglar yukarida verilen regresyon analizi tablosunda goriildiigii gibidir.

“Cok Yiiksek Onemde Saglanan Avantajlar” bagimli degiskeni iizerinde
bulunan etkiler incelendiginde, “Faaliyet Beklentileri” (p=0,376) etkeninin “Cok
Yiiksek Onemde Saglanan Avantajlar” iizerinde etkisinin olmadig1 goriilmiis ve ilgili
hipotezler reddedilmistir (p>0,05). Diger taraftan “Giic Dengesi”, Isbirligi,
“Franchise Verenin Marka imaj1”, “Genel Imaj ve Destegi “(p=0,738), “Saglanan
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Ekonomik Fayda” (p=0,738) ve “Sistemin Sagladigi Motivasyon” (p=0,738)
etkenlerinin “Cok Yiiksek Onemde Saglanan Avantajlar” bagimli degiskeni {izerinde
etkisinin oldugu tespit edilmis olup ilgili hipotezler kabul edilmistir (p<0,05). Kabul

edilen hipotezler ile kurulan regresyon denklemi asagidaki gibidir.

Y= ot P1X1 + P2Xz + PsXz = “Cok Yiiksek Onemde Saglanan Avantajlar” =
3,015 + 0,285 “Gii¢ Dengesi”, “Is Birligi”, “Franchise Verenin Marka imaj1”, “Genel
Imaj ve Destegi “+ 0,220 “Saglanan Ekonomik Fayda” + 0,254 “Sistemin Sagladig1

Motivasyon” regresyon denklemi incelendiginde;

“Gii¢ Dengesi”, “Is Birligi”, “Franchise Verenin Marka Imaj1”, “Genel Imaj ve
Destegi “degiskeninin “Cok Yiiksek Onemde Saglanan Avantajlar” iizerinde pozitif
yonlii %28,5 oraninda bir etkisinin oldugu tespit edilmistir. Diger bir ifade ile “Gii¢
Dengesi”, “Is Birligi”, “Franchise Verenin Marka Imaji”, “Genel Imaj ve Destegi
“erkeni 1 birim arttif1 zaman “Cok Yiiksek Onemde Saglanan Avantajlar” boyutu

0,285 birim artmistir.

“Saglanan Ekonomik Fayda” degiskeninin “Cok Yiiksek Onemde Saglanan
Avantajlar” lizerinde pozitif yonli %22,0 oraninda bir etkisinin oldugu tespit
edilmistir. Diger bir ifade ile “Saglanan Ekonomik Fayda” erkeni 1 birim arttig

zaman “Cok Yiiksek Onemde Saglanan Avantajlar” boyutu 0,220 birim artmistir.

“Sistemin Sagladifi Motivasyon” degiskeninin “Cok Yiiksek Onemde
Saglanan Avantajlar” iizerinde pozitif yonlii %25,4 oraninda bir etkisinin oldugu
tespit edilmistir. Diger bir ifade ile “Sistemin Sagladigi Motivasyon™ erkeni 1 birim
arttign zaman “Cok Yiiksek Onemde Saglanan Avantajlar” boyutu0,254 birim

artmistir.

“Yenilik¢ilik  Avantaji”” bagimli  degiskeni {izerinde bulunan etkiler
incelendiginde, “Gii¢ Dengesi”, “Is Birligi”, “Franchise Verenin Marka Imaj1”,
“Genel Imaj ve Destegi “(p=0,738), “Faaliyet Beklentileri” (p=0,376), “Saglanan
Ekonomik Fayda” (p=0,738) ve “Sistemin Sagladigi Motivasyon” (p=0,738)
etkenlerinin “Yenilik¢ilik Avantaji” bagimlhi degiskeni lizerinde etkisinin oldugu
tespit edilmis olup ilgili hipotezler kabul edilmistir (p<0,05). Kabul edilen hipotezler

ile kurulan regresyon denklemi agagidaki gibidir.
Y= Bot P1X1 + P2Xo + Ba3Xs + PaXs = “Yenilik¢ilik Avantaji” = 3,015 + 0,415
“Gii¢ Dengesi”, “Is Birligi”, “Franchise Verenin Marka Imaji”, “Genel imaj ve
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Destegi “+0,193 “Faaliyet Beklentileri” + 0,254 “Saglanan Ekonomik Fayda” +
0,364 “Sistemin Sagladigi Motivasyon” regresyon denklemi incelendiginde;

“Gii¢ Dengesi”, “Is Birligi”, “Franchise Verenin Marka imaj1”, “Genel imaj ve
Destegi “degiskeninin “Yenilik¢ilik Avantaji” iizerinde pozitif yonlii %41,5 oraninda
bir etkisinin oldugu tespit edilmistir. Diger bir ifade ile “Gii¢ Dengesi”, “Is Birligi”,
“Franchise Verenin Marka Imaj1”, “Genel Imaj ve Destegi “erkeni 1 birim arttig1

zaman “Yenilik¢ilik Avantaji” boyutu 0,415 birim artmistir.

“Faaliyet Beklentileri” degiskeninin “Yenilik¢ilik Avantaji” lizerinde pozitif
yonli %19,3 oraninda bir etkisinin oldugu tespit edilmistir. Diger bir ifade ile
“Faaliyet Beklentileri” erkeni 1 birim artti§i zaman “Yenilik¢ilik Avantaji” boyutu
0,193 birim artmastir.

“Saglanan Ekonomik Fayda” degiskeninin “Yenilik¢ilik Avantaji” tlizerinde
pozitif yonlii %25,4 oraninda bir etkisinin oldugu tespit edilmistir. Diger bir ifade ile
“Saglanan Ekonomik Fayda” erkeni 1 birim arttig1 zaman “Yenilik¢ilik Avantaji”

boyutu 0,254 birim artmaistir.

“Sistemin Sagladigi Motivasyon” degiskeninin “Yenilik¢ilik Avantaji”
tizerinde pozitif yonlii %36,4 oraninda bir etkisinin oldugu tespit edilmistir. Diger bir
ifade ile “Sistemin Sagladigi Motivasyon” erkeni 1 birim arttig1 zaman “Yenilikgilik

Avantaj1” boyutu 0,364 birim artmistir.

“Stratejik Yenilenme Avantaji” bagimli degiskeni iizerinde bulunan etkiler
incelendiginde, “Gii¢ Dengesi”, Isbirligi, “Franchise Verenin Marka Imaj1”, “Genel
Imaj ve Destegi “(p=0,538) ve “Saglanan Ekonomik Fayda” (p=0,310) etkenlerinin
“Stratejik Yenilenme Avantaji” {izerinde etkisinin olmadigi goriilmiis ve ilgili
hipotezler reddedilmistir (p>0,05). Diger taraftan “Faaliyet Beklentileri” (p=0,376)
ve “Sistemin Sagladigi Motivasyon” (p=0,738) etkenlerinin “Stratejik Yenilenme
Avantaj1” bagimhi degiskeni iizerinde etkisinin oldugu tespit edilmis olup ilgili
hipotezler kabul edilmistir (p<0,05). Kabul edilen hipotezler ile kurulan regresyon
denklemi asagidaki gibidir.

Y= Pot P1X1 + PB2Xo = “Stratejik Yenilenme Avantaji” = 3,015 + 0,798
“Faaliyet Beklentileri” + 0,234 “Sistemin Sagladigi Motivasyonregresyon

denklemi incelendiginde;
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“Faaliyet Beklentileri” degiskeninin “Stratejik Yenilenme Avantaji” {izerinde
pozitif yonlii %79,8 oraninda bir etkisinin oldugu tespit edilmistir. Diger bir ifade ile
“Faaliyet Beklentileri” erkeni 1 birim arttig1 zaman “Stratejik Yenilenme Avantaji”

boyutu 0,798 birim artmistir.

“Sistemin Sagladigi Motivasyon” degiskeninin “Stratejik Yenilenme Avantaji”
tizerinde pozitif yonlii %23,4 oraninda bir etkisinin oldugu tespit edilmistir. Diger bir
ifade ile “Sistemin Sagladigi Motivasyon” boyutunu 1 birim arttig1 zaman ““Stratejik

Yenilenme Avantaji” boyutu 0,234 birim artmistir.

“Isletme  Performans1” bagimli degiskeni iizerinde bulunan etkiler
incelendiginde, “Gii¢ Dengesi”, “Is Birligi”, “Franchise Verenin Marka Imaj1”,
“Genel Imaj ve Destegi “(p=0,738), “Faaliyet Beklentileri” (p=0,376), “Saglanan
Ekonomik Fayda” (p=0,738) ve “Sistemin Sagladigi Motivasyon” (p=0,738)
etkenlerinin “Isletme Performans1” bagimli degiskeni iizerinde etkisinin oldugu tespit
edilmis olup ilgili hipotezler kabul edilmistir (p<0,05). Kabul edilen hipotezler ile
kurulan regresyon denklemi asagidaki gibidir.

Y= Bot+ B1X1 + BaXz + P3Xs + PaXq = “Isletme Performans1” = 2,266 + 0,383
“Gii¢ Dengesi”, “Is Birligi”, “Franchise Verenin Marka Imaj1”, “Genel imaj ve
Destegi “+ 0,177 “Faaliyet Beklentileri” + 0,307 “Saglanan Ekonomik Fayda” +

0,352 “Sistemin Sagladig1 Motivasyon” regresyon denklemi incelendiginde;

“Gii¢ Dengesi”, “Is Birligi”, “Franchise Verenin Marka Imaj1”, “Genel Imaj ve
Destegi “degiskeninin “Isletme Performans:” iizerinde pozitif yonlii %38,3 oraninda
bir etkisinin oldugu tespit edilmistir. Diger bir ifade ile “Gii¢ Dengesi”, “Is Birligi”,
“Franchise Verenin Marka Imaj1”, “Genel Imaj ve Destegi “erkeni 1 birim arttig1

zaman “Isletme Performans1” boyutu 0,383 birim artmistir.

“Faaliyet Beklentileri” degiskeninin “Isletme Performans1” iizerinde pozitif
yonlii %17,7 oraninda bir etkisinin oldugu tespit edilmistir. Diger bir ifade ile
“Faaliyet Beklentileri” erkeni 1 birim arttig1 zaman “Isletme Performansi” boyutu

0,177 birim artmustir.

“Saglanan Ekonomik Fayda” degiskeninin “Isletme Performansi” iizerinde
pozitif yonlii %30,4 oraninda bir etkisinin oldugu tespit edilmistir. Diger bir ifade ile
“Saglanan Ekonomik Fayda” erkeni 1 birim artti§1 zaman “Isletme Performansi”

boyutu 0,304 birim artmistir.
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“Sistemin Sagladig1 Motivasyon” degiskeninin “Isletme Performans1” iizerinde
pozitif yonlii %35,2 oraninda bir etkisinin oldugu tespit edilmistir. Diger bir ifade ile
“Sistemin Sagladig1 Motivasyon” erkeni 1 birim arttig1 zaman “Isletme Performans:”

boyutu 0,352 birim artmistir.

4.2.5. Anova Analizleri
Bu calisma i¢in yapilan “H3: Franchising sistemi, kontrol degiskeni olarak
demografik boyutlar agisindan fark gosterir.” hipotezi ile ilgili analiz sonuglar

asagida yer almaktadir.

4.2.5.1. Kurumsal Girisimcilik, Franchsing Sistemi ve isletme
Performansimin Cinsiyete Gore Gosterdigi Farkhiliklar

H3a: Franchising sisteminde gii¢ dengesi, cinsiyet agisindan fark gosterir.

H3b: Franchising sisteminde beklentiler, cinsiyet acisindan fark gosterir.

H3c: Franchising sisteminde ekonomik fayda, cinsiyet acisindan fark gosterir.
H3d: Franchising sisteminde motivasyon, cinsiyet agisindan fark gosterir,

H4a: Isletme performansi, cinsiyet acisindan fark gosterir.

H5f: Kurumsal girisimcilikte yiiksek avantaj saglama, cinsiyet agisindan fark
gosterir hipotezileri ilgili analiz sonuglar1 asagida yer almaktadir.
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Tablo 5. Cinsiyet ile Franchsing Sistemi, Kurumsal Girisimcilik ve Isletme
Performans: Arasindaki iliski i¢in t-Testi Sonuglari

Diizeyler Cinsiyet N ort. P Hipote
“Giig Dengesi”, “Is Birligi”, Kadin 174 42644 170 865
“Franchise Verenin Marka ' ' H1 Red
.—  Imaj1”, Genel imaj1 ve Destegi Erkek 391 4,2569
g Kadin 174 4,1962
2 “Faaliyet Beklentileri” 1,443 ,150 H1 Red
2 Erkek 391  4,0855
c
‘@ Kadin 174 43707
%(_3 “Saglanan Ekonomik Fayda” 2,580 010 KHk:)L |
S Erkek 391  4,1822 abu
w
Qs . < 5 Kadin 174 4,1590
Sistemin Sagladin 1157 248  H1Red
Motivasyon Erkek 391  4,0793
= “Cok Yiiksek Onemde Kadm 174 44470 130 890 1 ey
E Saglanan Avantajlar” Erkek 391 4,4413
= Kadin 174  4,3103
QO  “Yenilikgilik Avantaji” -,306 , 759 H1 Red
E Erkek 391  4,3251
£
; “Stratejik Yenilenme Kadmn 174 4,1437 1,397 ,163 H1 Red
M Avantajr” Erkek 391  4,0441
. Kadin 174 43521 H1
“Isletme Performansi1” -1,963 ,038 Kabul
Erkek 391  4,4250 abu

Franchsing Sistemi, Kurumsal Girisimcilik ve “Isletme Performans1”
tutumlarinin cinsiyete bagl gosterdigi farkliliklar t-testi kullanilarak incelenmistir.
Yapilan test sonucunda “Gii¢ Dengesi”, “Is Birligi”, “Franchise Verenin Marka
Imaj1”, “Genel Imaj ve Destegi “(p=0,865), “Faaliyet Beklentileri” (p=0,150),
“Sistemin Sagladigi Motivasyon” (p=0,248), “Cok Yiiksek Onemde Saglanan
Avantajlar” (p=0,890), “Yenilik¢ilik Avantaji” (p=0,759) ve “Stratejik Yenilenme
Avantaji” (p=0,163) etkenleri i¢in ilgili hipotezlerin desteklenmedigi diger bir
ifadeyle cinsiyete bagh farklilik gostermedigi tespit edilmistir (p>0,05). Ancak
“Saglanan Ekonomik Fayda” (p=0,010) ve “Isletme Performans1” (p=0,038) icin
ilgili hipotezin desteklendigi diger bir ifadeyle cinsiyete bagh farklilik gdsterdigi
tespit edilmistir (p<0,05).

Ortalamalar incelendiginde kadinlara ait “Saglanan Ekonomik Fayda”
ortalamalarinin erkeklere oranla daha yiiksek oldugu tespit edilmistir. Diger yandan
erkeklerin “Isletme Performans1” ortalamalarinin kadinlara gore daha yiiksek oldugu

tespit edilmistir.
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4.2.5.2. Kurumsal Girisimcilik, Franchsing Sistemi ve Isletme
Performansimin Yasa Gore Gosterdigi Farklhihklar

H3e: Franchising sisteminde gii¢ dengesi, yas acisindan fark gosterir.

H3f: Franchising sisteminde beklentiler, yas agisindan fark gosterir.

H3g: Franchising sisteminde ekonomik fayda, yas agisindan fark gosterir.
H3h: Franchising sisteminde motivasyon, yas ag¢isindan fark gosterir,
H4b: isletme performansi, yas acisindan fark gosterir.

H5g: Kurumsal girisimcilikte yiiksek avantaj saglama, yas a¢isindan fark
gosterir hipotezleri ilgili analiz sonuglar1 tablo6’da yer almaktadir.

Tablo 6. Yas ile Franchsing Sistemi, Kurumsal Girisimcilik ve Isletme Performansi

Arasindaki Iliski icin f-Testi Sonuclar

Diizeyler Yas N Ort. f p Hipotez
Degeri  Degeri
“Gii¢ Dengesi”, “Is Birligi”, 20-28 Yas 157 4,2229
“Franchise Verenin Marka 29-37 Yas 178 4,3492
imaj1”, Genel imaji ve 3846 Yas 149 4586 924 005 HlKabul
Destegi 46 ve Uzeri 81  4,1330
_ 20-28 Yas 157 4,0682
g 29-37 Yas 178  4,1180
(<5} 3 : . :99 ]
% Faaliyet Beklentileri 38-46 Yas 149 41755 411 , 745 H1 Red
o 46 ve Uzeri 81 4,1199
'3 20-28 Yas 157 4,1624
Qe . 29-37 Yas 178 4,2739
c < S tx) ’
E Saglanan Ekonomik Fayda 38-46 Yas 149 42768 ,591 ,621 H1 Red
46 ve Uzeri 81 4,2500
20-28 Yas 157 4,0594
“Sistemin Sagladig1 29-37 Yas 178 4,1199
Motivasyon” 38-46 Yas 149 41499 ¥ 722 H1 Red
46 ve Uzeri 81 4,0700
20-28 Yas 157 4,4084
“Cok Yiiksek Onemde 29-37 Yas 178 4,4607
2 Saglanan Avantajlar” 38-46 Yas 149 44340 697 1954 H1 Red
E 46 ve Uzeri 81  4,4883
> 20-28 Yas 157 4,3206
St
o e . 29-37 Yas 178 4,3377
w @ ” '
= Yenilik¢ilik Avantaji 38-46 Yas 149 43184 174 914 H1 Red
g 46 ve Uzeri 81 4,2867
; 20-28 Yas 157  4,0478
%  “Stratejik Yenilenme 29-37 Yas 178 4,0688
Avantaji” 38-46 Yas 149 4,1191 ,236 871 H1 Red
46 ve Uzeri 81 4,0586
20-28 Yas 157 4,4175
. 29-37 Yas 178 4,4101
a « »
= Isletme Performansi 38-46 Yas 149 4,3862 ,167 ,919 H1 Red
46 ve Uzeri 81 4,3872

Franchsing Sistemi, Kurumsal Girisimcilik ve “Isletme Performans1”

tutumlarmin Yasa baghi gosterdigi farkliliklar f-testi kullanilarak incelenmistir.

Yapilan test sonucunda “Faaliyet Beklentileri” (p=0,745), “Saglanan Ekonomik
Fayda” (p=0,621), “Sistemin Sagladigt Motivasyon” (p=0,722), “Cok Yiiksek
Onemde Saglanan Avantajlar” (p=0,554), “Yenilikcilik Avantaji” (p=0,914),
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“Stratejik Yenilenme Avantaji” (p=0,871) ve “Isletme Performansi® (p=0,919)
etkenleri icin ilgili hipotezlerin desteklenmedigi diger bir ifadeyle Yasa bagh
farklilik gdstermedigi tespit edilmistir (p>0,05). Ancak “Gii¢ Dengesi”, “Is Birligi”,
“Franchise Verenin Marka imaj1”, “Genel imaj ve Destegi “(p=0,005) etkeni icin
ilgili hipotezin desteklendigi diger bir ifadeyle Yasa bagh farklilik gosterdigi tespit
edilmistir (p<0,05).

Ortalamalar incelendiginde 29-37 yas arasinda olan bireylere ait “Giic
Dengesi”, “Is Birligi”, “Franchise Verenin Marka imaj1”, Genel Imaj1 ve Destegi”

ortalamalarinin diger yas guruplarina oranla daha yiiksek oldugu tespit edilmistir.

4.2.5.3. Kurumsal Girisimcilik, Franchsing Sistemi ve isletme
Performansimin Calisma Siiresine Gore Gosterdigi Farkhiliklar

H31: Franchising sisteminde gilic dengesi, calisma siliresi agisindan  fark
gosterir.

H3j: Franchising sisteminde beklentiler, caligsma siiresi agisindan fark gosterir.
H3k: Franchising sisteminde ekonomik fayda, ¢alisma siiresi agisindan fark
gosterir.

H3l: Franchising sisteminde motivasyon, ¢alisma siiresi agisindan  fark
gosterir,

H4c: Isletme performansi, ¢alisma siiresi agisindan fark gosterir.

H5h: Kurumsal girisimcilikte yiiksek avantaj saglama, ¢aligma siiresi agisindan
fark gosterir hipotezleri ilgili analizsonuglar1 asagida yer almaktadir.

Tablo 7. Calisma Siiresi ile Franchsing Sistemi, Kurumsal Girisimcilik ve Isletme
Performansi Arasidaki Iliski i¢in f-Testi Sonuglar

Diizeyler Calisma N Ort. f Degeri p Hipotez
Siiresi Degeri
“Gii¢ Dengesi”, “Ts Birligi”, 1-9 Y1l 357 4,2170 6,280 ,002 H1 Kabul
“Franchise Verenin Marka Imaj1”, 10-19 153 4,3756
_ Genel Imaj1 ve Destegi 20-29 55 4,2098
g 1-9 Y1l 357 4,0968 1,108 ,331 H1 Red
.g “Faaliyet Beklentileri” 10-19 153 4,2017
=2 20-29 55 4,0390
'z 1-9 Y1l 357 4,2311 2,837 ,039 H1 Kabul
€  “Saglanan Ekonomik Fayda” 10-19 153 4,3415
£ 20-29 55  4,0182
1-9 Y1l 357 4,0803 ,580 ,560 H1 Red
“Sistemin Sagladig1 Motivasyon” 10-19 153 4,1590
20-29 55 4,1030
. . ) 5 1-9 Y1l 357 4,4581 ,587 ,556 H1 Red
K A%(;lrilt;?llal:rs”ek Onemde Saglanan 10-19 153 4.4118
m z 20-29 55 4,4323
£ 19yl 357 43380 710 492 H1 Red
g ¢ “Yenilikgilik Avantaji” 10-19 153 4,2774
X7 20-29 55 4,3273
« . . . 1-9 Y1l 357 4,0609 ,691 ,502 H1 Red
Stratejik Yenilenme Avantaji 10-19 153 41324
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=9

=

“Isletme Performans1”

20-29

1-9 Yil

10-19
20-29

55

357
153

55

4,0045
4,4018
4,3862
4,4529

,436

,647

H1 Red

Franchsing Sistemi, Kurumsal Girisimcilik ve “Isletme Performansi” tutumlarinin

calisma siiresine bagli gosterdigi farkliliklar f-testi kullanilarak incelenmistir. Yapilan test

sonucunda “Faaliyet Beklentileri” (p=0,331), “Sistemin Sagladigi Motivasyon” (p=0,560),
“Cok Yiiksek Onemde Saglanan Avantajlar” (p=0,556), “Yenilik¢ilik Avantaji” (p=0,492),

“Stratejik Yenilenme Avantaji” (p=0,502) ve “Isletme Performans1” (p=0,647) etkenleri igin

ilgili hipotezlerin desteklenmedigi diger bir ifadeyle calisma siiresine bagli farklilik

gostermedigi tespit edilmistir (p>0,05). Ancak “Gii¢ Dengesi”, “Is Birligi”, “Franchise

Verenin Marka Imaj1”, “Genel imaj ve Destegi “(p=0,002) ve “Saglanan Ekonomik Fayda”

(p=0,039) etkenleri i¢in ilgili hipotezin desteklendigi diger bir ifadeyle ¢aligma siiresine gore

farklilik gosterdigi tespit edilmistir (p<0,05).

4.2.5.4. Kurumsal Girisimcilik, Franchsing Sistemi ve Isletme Performansinin

Egitim Durumuna Gore Gosterdigi Farkhihklar

H3m: Franchising sisteminde gii¢ dengesi, egitim agisindan fark gosterir.

H3n: Franchising sisteminde beklentiler, egitim acisindan fark gosterir.

H3o: Franchising sisteminde ekonomik fayda, egitim agisindan fark gosterir.

H3p: Franchising sisteminde motivasyon, egitim agisindan fark gosterir,
H4d: Isletme performansi, egitim durumu agisindan fark gosterir.
H51: Kurumsal girisimcilikte yliksek avantaj saglama, egitim durumu agisindan

fark gosterir hipoteziyle ilgili - testi sonuglar1 asagida yer almaktadir.

Tablo 8. Egitim Durumu ile Franchsing Sistemi, Kurumsal Girisimcilik ve Isletme

Performansi Arasidaki Iliski i¢in f-Testi Sonuglar

Diizeyler Egitim Durumu N Ort. f p Hipotez
Degeri Degeri
“Gii¢ Dengesi”, Ikdgretim 10 3,4462 19,629 ,000 H1 Kabul
“Is Birligi”, Lise 99  4,0085
“Franchise On Lisans 100  4,3885
Verenin Marka Lisans 269 4,2974
Imaji”, Genel Yiiksek Lisans ve 87 43714
Hkégretim 10 3,8571 ,508 ,730 H1 Red
e Lise 99  4,1443
£ Chaaliyet On Lisans 100 41529
2 Beklentileri .
.% Lisans 269 4,0882
=2 Yi’lksek Lisans ve 87 4,1806
'z [Ikogretim 10 3,9750 H1 Red
2 «Saplanan Lise 99 4,3460 998 408
= Ekonomik Fayda” On Lisans 100 4,2375
Lisans 269 4,1877
Yiiksek Lisans ve 87 4,3161
Hkégretim 10 3,9000 611 ,655 H1 Red
“Sistemin Lise 99 4,0539
Sagladig1 On Lisans 100  4,1767
Motivasyon” Lisans 269 4,0892
Yiksek Lisans ve 87 4,1456
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Hkbgretim 10 4,2889 H1 Red
“Cok Yiiksek Lise 99 44714 1,574 180

Onemde Saglanan On Lisans 100 4,4533
. Avantajlar” Lisans 269 4,4077
Ig Yiiksek Lisans ve 87 4,5262

E Ilkégretim 10 4,1556 1,326 ,259 H1 Red
- Lise 99 42671
G AYemth.kS‘hk On Lisans 100 43922
3 ovemal Lisans 269 4,3007
£ Yiiksek Lisans ve 87  4,3793

5 flkégretim 10  3,8500 434 784 H1 Red
~ “Stratejik Lise 99 4.0732
Yenilenme On Lisans 100  4,0875
Avantaji” Lisans 269  4,0558
Yiiksek Lisans ve 87 4,1466

[kdgretim 10 4,3001 H1 Red

Lise 99 43343 1,120 346

= Plesrlt?(;[?rlr?anm” On Lisans 100  4,4473
Lisans 269 4,4001
Yiiksek Lisans ve 87 4,4472

Franchsing Sistemi, Kurumsal Girisimcilik ve “Isletme Performans1”
tutumlarmin egitim durumuna baglh gosterdigi farkliliklar f-testi kullanilarak
incelenmistir. Yapilan test sonucunda “Faaliyet Beklentileri” (p=0,730), “Saglanan
Ekonomik Fayda” (p=0,408), “Sistemin Sagladigi Motivasyon” (p=0,655), “Cok
Yiiksek Onemde Saglanan Avantajlar” (p=0,180), “Yenilik¢ilik Avantaji” (p=0,259),
“Stratejik Yenilenme Avantaji” (p=0,784) ve “Isletme Performansi” (p=0,346)
etkenleri i¢in ilgili hipotezlerin desteklenmedigi diger bir ifadeyle egitim durumuna
bagh farkliik géstermedigi tespit edilmistir (p>0,05). Ancak “Gii¢ Dengesi”, “Is
Birligi”, “Franchise Verenin Marka Imaj1”, “Genel Imaj ve Destegi “(p=0,000) igin
ilgili hipotezin desteklendigi diger bir ifadeyle egitim durumuna baglh farklilik
gosterdigi tespit edilmistir (p<0,05).

4.2.5.5. Kurumsal Girisimcilik, Franchsing Sistemi ve Isletme Performansinin,
Personel Sayisina Gore Gosterdigi Farkhihklar

H3r: Franchising sisteminde gili¢ dengesi, personel sayisi agisindan  fark
gosterir.

H3s: Franchising sisteminde beklentiler, personel sayisi acisindan  fark
gosterir.

H3t: Franchising sisteminde ekonomik fayda, personel sayist agisindan fark
gosterir.

H3u: Franchising sisteminde motivasyon, personel sayisi agisindan  fark
gosterir,

Hde: Isletme performansi, personel sayisi agisindan fark gosterir,
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H5j: Kurumsal girisimcilikte yiiksek avantaj saglama, calisan sayisi agisindan

fark gosterir.hipotezleri ile ilgili t- testi sonuglar1 asagida yer almaktadir.
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Tablo 9. Personel Sayisi ile Franchsing Sistemi, Kurumsal Girisimcilik ve Isletme

Performans: Arasindaki iliski i¢in f-Testi Sonuglari

f

p

Diizeyler Personel Sayisi N Ort. Degieri  Degeri Hipotez
“Giig Dengesi”, “Is 1-50 Personel 170 4,2217 811 245
Birligi”, “Franchise 51-150 Personel 285  4,2810 ’ ' H1 Red
_ YereninMarkalmai™, 50 o (geri 110 4,2608
£ 1-50 Personel 170 4,1706
[<5) 173 . ]
z Biﬁle‘zg;eri,, 51-150 Personel 285 40887 001 806 ped
) 250 ve Uzeri 110 4,1208
B e« . 1-50 Personel 170 4,2441
§  [Saglanan Elonomik 51150 personel 285 42588 2 1 g Reg
g Y 250 ve Uzeri 110 4,1864
. . . . 1-50 Personel 170 4,1490
ﬁéﬁ;ﬁi“‘oiigla‘hgl 51-150 Personel 285 40784 40 828 g peg
4 250 ve Uzeri 110 4,1000
¢ “Cok Yiksek 1-50 Personel 170 4,4216 374 688
% Onemde Saglanan 51-150 Personel 285 4,4585 ' ! H1 Red
E Avantajlar” 250 ve Uzeri 110 4,4364
- 1-50 Personel 170 4,319
G Yemliksilik 51-150 Personel 285 43029 7 b h1Red
g Y 250 ve Uzeri 110 4,3677
= « .. . 1-50 Personel 170 4,1265
E ASJ;itt?llli Yenilenme 51-150 Personel 285 40421 ,620 ,538 H1 Red
Y 250 ve Uzeri 110 4,0795
slet 1-50 Personel 170  4,4166
& sietme 51-150 Personel 285  4,3914 181 835 H1 Red
Performansi .
250 ve Uzeri 110 4,4099

Franchsing Sistemi, Kurumsal Girisimcilik ve “Isletme Performans1”
tutumlarinin personel sayisina bagli gosterdigi farkliliklar f-testi kullanilarak
incelenmistir. Yapilan test sonucunda “Gii¢ Dengesi”, “Is Birligi”, “Franchise
Verenin Marka Imaj1”, “Genel Imaj ve Destegi “(p=0,445), “Faaliyet Beklentileri”
(p=0,6006), Ekonomik Fayda” (p=0,761),
Motivasyon” (p=0,628), “Cok Yiiksek Onemde Saglanan Avantajlar” (p=0,688),

“Yenilik¢ilik Avantaji” (p=0,551), “Stratejik Yenilenme Avantaji” (p=0,538) ve

“Saglanan “Sistemin  Sagladig:

“Isletme Performans1” (p=0,835) etkenleri igin ilgili hipotezlerin desteklenmedigi
diger bir ifadeyle personel sayisina bagl farklilik gostermedigi tespit edilmistir

(p>0,05).
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BULGULAR VE TARTISMA

Bu arastirmanin analizleri sonucunda; ortalamalar incelendiginde genel olarak
egitim durumu arttikca “giic dengesi”, “is birligi”, “franchise verenin marka imaj1”,
genel imaji ve destegi” ortalamalarinin da artti@i tespit edilmistir. Clarkin ve
Swavely. (2006: 133) yaptiklar1 calismada ise franchise verenlerin muhtemel
franchise alanlarimi degerlendirmek i¢in kullandiklar1 alti degerlendirme kriterine
odaklandik. Franchise veren 1043 firmayla yapilan bir anketten elde edilen ikincil
veriler kullanilarak, alt1 kriterin her biri 6l¢iilmiis ve franchise alan se¢im stirecindeki
Oonemleri agisindan siralanmistir. Analiz, bir franchisee olmanin finansal veya
profesyonel olarak nitelikli olmaktan daha fazlasini igerdigini ve franchise verenlerin
en yliksek onemi muhtemel bir franchisee'nin egitim, tecriibe ve girisimcilik gibi
kisisel oOzelliklerine verdiklerini ortaya koymustur. Gelecekteki aragtirmalar igin
oneriler sunulmustur. Kurt ve Korkmazyiirek ise (2019, s. 41) tarafindan franchising
sisteminin bagaris1 e8itim ve finansal destek arasindaki iliskinin belirlenmesine
yonelik yapilan arastirmada, katilimcilarin; kredi faktoriine %36.4 oraninda
katildiklari, %36.4 oraninda katilmadiklar1 ve %27.3 oraninda da kararsiz kaldiklar1
tespit edilmistir. Buna gore katilimcilarin; deneyimin %84 oraninda, egitim
masraflarina saglanan destegin %75 oraninda, kira desteginin ise %59 oraninda

franchising sisteminin basarisini etkiledigini diisiindiiklerini tespit etmislerdir.

b2 (13

Bu arastirmanin analizleri sonucunda; “giic dengesi”, “is birligi”, “franchise
verenin marka imaj1”, “genel imaj ve destegi “degiskeninin “yenilik¢ilik avantaj”
tizerinde pozitif yonlii bir etkisinin oldugu tespit edilmistir. Roh (2002: 53)
aragtirmasinda ise, franchise birimlerinin yenilik¢ilik ve marka imaji oran1 daha
yiiksek olan halka agik restoranlarin isletme nakit akislarinda daha az degiskenlik
olacagin1 ve dolayisiyla daha uygun bir risk-getiri dengesine sahip olacagin
savunmustur. Isi kaybetme riski fazla olan isletmelerde isletme performansi ve
orgiitsel baghlik diizeyi azalirken, igsizlik oraninin arttig1 piyasalarda ise Orgiitsel
baglilik diizeyi artmaktadir (Furaker ve Berglund, 2014, s. 183). Buna gore orgiitsel
baglilik, calisanlarin isten ayrilma istegini dogrudan etkilemektedir. Dolayisiyla
isletmeler, calisanlarimin Orgiitsel baglilik seviyesini yiiksek tutma ¢abasinda
olmalidirlar. Nitekim orgiitsel baglilik bireysel sezgilerden olusabilecegi gibi grup
caligmalar1 sonucunda bireylerin etkilenmesi sonucunda da olusmakta ve bu durum

“kolektif orgiitsel baglilik’’ seklinde adlandirilmaktadir. Isletmenin belirli bir
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biriminde ¢aliganlar arasindaki paylagimlar ¢ok daha yogun oldugunu i¢in, orgiitsel
baglilik da birim diizeyinde daha kolay gerceklesmekte ve isletme performansini

pozitif yonlii etkilemektedir (Conway ve Briner, 2012, s. 472).

Cubukgu ve Tarakg¢ioglu (2020, s. 57-78) tarafindan yapilan bir ¢alismada,
kendi gorev aldiklar1 bir isletmede davranigsal ve psikolojik acilardan orgiitsel
baglilik diizeyini incelemislerdir. Sonug olarak orgiitsel bagliligin is¢i devir hizinm
azalttigini, isletme amag ve hedeflerinin ¢alisanlar tarafindan benimsendigini, isletme
performansin1 pozitif yonde etkledigini ve basaritya ulagsmak i¢in daha ¢ok
cabaladiklarin1 tespit etmislerdir. Altuntas ve Domez (2010, s. 50-74) ise
Canakkale’de faaliyet gosteren oteller {izerinde yaptiklar1 bir ¢alismada; agresif
rekabet, yenilikgilik, proaktiflik ve risk alma egilimlerinin isletme performansini
etkiledigini tespit etmislerdir. Ayrica likidite, karlilik ve biiylimenin isletme
performansin1 pozitif yonlii etkiledigini, yenilik¢iligin ise calisan performansi,
proaktiflik ve miisteri performansi arasinda pozitif yonlii iliski olusturdugunu tespit

etmislerdir.

Bu arastirmanin analizleri sonucunda; “saglanan ekonomik fayda”
degiskeninin “yenilik¢ilik avantaj1” tizerinde pozitif yonlii bir etkisinin oldugu tespit
edilmistir. Miller ve Lee’ye gore (2001: 163) ise franchise isletmelerinin pazar
odaklilik, yenilik¢ilik avantaji, isletme performansi ve ekonomik fayda arasindaki
iliskiyle ilgilidir. Pazar yonelimi rekabet avantaj1 elde etmek i¢in 6nkosul bir aragtir
ve rekabet avantaji franchise alan memnuniyetini saglamaya yardimci olur. Bu
nedenle, isi biiyiitme (yeni franchise alanlarin ¢ekilmesi) ve isi siirdiirme (franchise
alan memnuniyeti yoluyla franchise alanlarin elde tutulmasi) i¢in bir model, pazar
yonelimi siireglerinden yararlanilarak elde edilir. Bir franchise isletmesi baglaminda,
bir franchise alan, her ikisinin de pazarlama ve en iyi uygulamalar gibi kaynaklar i¢in
ist yonetime bakmasi, her ikisinin de organizasyon i¢in hayati varliklar olmasi ve her
ikisinin de bir firmanin giiclii bir odag1 olmas1 gerektigi i¢in bir calisana ¢ok benzer.
Bu nedenle, ¢alisan memnuniyetine ve bunun sonuglarina odaklanan c¢alismalar
franchising baglaminda énemlidir. Ornegin, calismalar memnun calisanlarin islerine
daha fazla kaynak ayirdiklarini, daha iyi performans gosterdiklerini ve sistemde

kaldiklarin1 gostermektedir.

Chiou vd.’ne gore (2004: 32 )Rekabet avantajina sahip franchise firmalari
franchise alanlar i¢in daha caziptir, bu da yeni iiyeleri cekmeye (isi biiyiitmeye) ve
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franchise alan memnuniyetini artirmaya (isi siirdiirmeye) yardimci olur. Ayrica,
pazar odakli bir yaklasimi vurgulayarak, bir franchise firmasi esasen tim franchise
alanlarii is ¢evrelerinin farkinda olmaya ve herhangi bir diisiince veya fikri ana
sirketle paylagsmaya tesvik eder. Bu, franchise verenler ve franchise alanlar arasinda
iki yonli bir iletisim bagi kurar ve bu da bir giiven iliskisini ve gelismis kanal
iligkilerini kolaylastirir.

Bu aragtirmanin analizleri sonucunda; “gii¢ dengesi”, “is birligi”, “franchise
verenin marka imaj1”, “genel imaj ve deste8i “degiskeninin “igletme performansi”
tizerinde pozitif yonli bir etkisinin oldugu tespit edilmistir. Lee, vd.’ne gore ise
(2015: 28) Koreli franchise veren sirketler baglaminda {ist yonetim faktorleri,
franchise veren pazar yonelimi, rekabet stratejisi ve isletme performansi arasindaki
iligkileri incelemektedir. 156 gida hizmeti franchise firmasi bu ampirik arastirmanin
temelini olusturmaktadir. Bulgular, yonetim vurgusu ve riskten kaginma gibi tist
yonetim faktorlerinin pazar yonelimine yol agabilecegini gdstermektedir. Franchise
verenlerin pazar yoneliminin farklilastirma ve maliyet stratejilerine yol actifi ve
bunlarin da finansal ve finansal olmayan is performansini artirdigi bulunmustur.
Ayrica, pazar yonelimi finansal ve finansal olmayan isletme performansin1 dogrudan
artirmaktadir. Franchise sektorliniin baglami diger sektorlerden farklidir ve bu

makale, bu bulgularin franchise sektoriindeki arastirmacilar ve yoneticiler ic¢in

¢ikarimlarini tartismaktadir.

Bu arastirmanin analizleri sonucunda; ‘“saglanan ekonomik fayda”
degiskeninin “igletme performans1” iizerinde pozitif yonlii bir etkisinin oldugu tespit
edilmistir. Gillis ve Combs’e gore ise (2009: 163) Bircok perakende ve hizmet
firmasinda girisimciler i¢in dnemli bir karar, franchising kullanip kullanmayacaklari
ve ne Kkadar Kkullanacaklaridir. Franchise verenler, sectikleri stratejiden
faydalanabilmek i¢in bu stratejiyi destekleyecek kaynaklari devreye sokmalidir.
Franchise verenlerin, franchise alanlarla giiven ve bilgi paylasimini tesvik eden
kaynaklar olusturarak standardizasyon ve inovasyon arasinda bir denge kurmak i¢in
zincir olusturma stratejisini kullanmaktadir. Franchise verenlerin zincir kurucu ve
anahtar teslim stratejileri arasinda nasil se¢cim yaptiklarini daha iyi anlamak icin 263
franchise verenden anket bilgileri toplanmistir. Bu veriler araciligiyla ve burada
aciklandig1 tizere, franchise verenlerin sectikleri stratejiyi en iyi destekleyen

kaynaklara yatirim yaptiklarinda daha iyi performans gosterdikleri belirtilmistir.
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Bu arastirmanin analizleri sonucunda; ‘“sistemin sagladigt motivasyon”
degiskeninin “isletme performansi” iizerinde pozitif yonlii bir etkisinin oldugu tespit
edilmistir. Madanoglu ve Castrogiovanni’ye gore (2004: 32) franchising son otuz
yilda perakendecilik ve girisimcilik akademisyenlerinin ilgisini ¢ekmistir, ancak
franchisingin finansal performansi nasil etkiledigine iliskin kanitlar karisik ve
yetersizdir. Dolayisiyla, franchising veren firmalarin ayni sektordeki franchising
vermeyen firmalara kiyasla daha iyi motivasyon kazandirip-kazandirmadigi sorusu
hala cevapsizdir. Bu soruya yanit bulmak amaciyla, calismamizda 1995-2008
doneminde franchising veren ve vermeyen restoran firmalarmin riske gore
diizeltilmis finansal performanslart bes farkli performans ol¢iitii kullanilarak
karsilastirilmistir: sonuglar, franchise veren restoran firmalarinin franchise vermeyen
meslektaslarindan daha fazla motivasyon sagladigini ortaya koymustur. Boylece,
franchising'in restoran sektoriinde 6nemli avantajlar kazandirdigina dair ¢ok saglam
kanitlar sunulmustur ve bunun da franchising'in bir is big¢imi olarak artan
popiilaritesini agiklamaya yardimei olacagi belirtilmistir. Giimiis ve Ozan, (2021, s.
2567) tarafindan yapilan bir calismada i¢in yapilan f testi sonucunda; katilimcilarin
egitim durumlar ile stratejik yonetim algilari arasinda fark olmadigi tespit edilmistir.
Gana’da banka calisanlar1 iizerinden yapilan bir arastirmada ise medeni durum,
cinsiyet, deneyim, yas ve egitim degiskenleri ile orgiitsel baglilik ve kurumsal itibar
arasinda bir iliski oldugu sonucuna ulasilmistir (Affum-Osei, Acquaah ve
Acheampong, 2015, s. 775).

Kurt ve Korkmazyiirek ise (2019, s. 41) arastirmalarinda franchise sistem ile
motivasyon arasindaki iligkiyi belirlemek amaciyla yonelttikleri sorulara verilen
yanitlara gore katilimcilarin; itibarin %81.8 oraninda, odiillendirmenin %381.8
oraninda ve franchise veren ile alan arasindaki iletisimin %86.3 oraninda franchising
sisteminin basarisin1 etkiledigini diisiindiikleri sonucuna varilmistir. Kurnaz ve
Simsek’e gore (2021, s. 377) is motivasyonunun, ogretim elemani performansinin
anlamli bir yordayicist oldugu belirtilmektedir. Ayni zamanda %358 oraninda 6gretim
elaman1 performansi lizerindeki pozitif yonlii degisimin, is motivasyonu ve mesleki
doyum faktorleriyle aciklandigi ifade edilmistir. Mesleki doyum kavrami ise 6gretim
elemanlar1 agisindan degerlendirildiginde, egitim-6gretim ve bilimsel arastirma

faaliyetleriyle ilgili bireysel duygu ve diisiinceler seklinde ifade edilmektedir.
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Perrigot, Begofia ve Basset, (2020, s. 1-39) tarafindan yapilan bir ¢alismada;
franchising literatiiriindeki boslugun kapatilmas1 ve dagitim kanallarinin daha genis
kapsamda kabul edildigi ‘’performans-anlasmazlik’’ arglimaninin tersine hareket
edilerek, diisiik performans sonuglarmin aksine franchisor ile franchisee
anlagsmazliginin nedenini ele almak amaglanmigtir. Bu ampirik ¢alisma, franchising
sisteminin Avrupa’da Onciisii, diinya capinda ise Tlgiinciisii olan Fransa’i ele
almaktadir. Farkli endiistriler {izerinden degerlendirilmek iizere; 27 franchisor,
yonetici ve {ist diizey yetkililerden seg¢ilmis, 17 franchisee ile franchising
uygulamacilarindan secilerek, performanslarina iliskin 44 roportaj yapilmistir. Bu
roportajlar iizerinden, anlagmazliklara yonelik iki tarafli ve biitiinciil bir
degerlendirme caligsmasi yiiriitmek amaglanmistir. Aragtirma sonuglarina gore; kiigiik
ve bagimsiz isletmeler, diger hedeflerine gore finansal hedeflerine daha ¢ok 6nem
vermekte ve bu yonde isletme performanslarini arttirma g¢abasi igerisindedirler.
Ancak beklentiler karsilanmadiginda, basari unsuruna iligkin birbirlerine bagh
olduklar1 ve sorumluluklar1 ortak oldugu icin, franchiseeler, franchisorlar

suclamaktadirlar.

Sawaean ve Ali’nin (2020, s. 369-380) KOBI’ler ile orgiitsel performansin
belirleyicileri arasindaki iliskiyi tespit etmek amaciyla yaptiklari ¢aligmada; 6grenme
yonelimi faktoriinlin 6rgiitsel performansi pozitif yonlii etkiledigi, yenilik kapasitesi
faktoriiniin ise kurulan iligkilerde 6nemli bir rol iistlendigi sonucuna ulagmislardir.
Inkumsah, Abdul-Hamid ve Angenu, (2021, s.1-12) tarafindan 6grenme yonelimi ile
yenilik¢i hizmet sektorii arasindaki iligkinin tespit edilmesine yonelik yapilan
calismada; 6grenme baglilig1 ve 6grenme yonelimini agiklayan *’paylasilan vizyon’
faktoriiniin, yenilik¢i hizmetlerin gelistirilmesi faaliyetlerini pozitif yonli etkiledigi
sonucuna ulasilmigtir. Ayn1 zamanda elde edilen sonuglara gore yenilik¢i hizmet
gelistirme faktoriiniin is performansini da 6nemli ve pozitif yonlii etkiledigini tespit
etmiglerdir. Bu nedenle 6grenme baghlig: ile paylasilan vizyon faktorleri, sigorta
isletmelerinin yenilik¢i hizmetler gelistirme siirecinin baslatilmasinda daha proaktif

olmalar1 gerektigini ortaya koymaktadir.

b2 (13

Bu aragtirmanin analizleri sonucunda; “gii¢ dengesi”, “is birligi”, “franchise
verenin marka imaj1”, “genel imaj ve destegi“ boyutlarinin yasa bagl farklilik
gosterdigi tespit edilmistir. Carney ve Gedajlovic’e (1991: 607) yaptiklar1 ¢calismada

ise 128 perakende franchising sisteminin sahiplik stratejileri, bu orgiitsel formun
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mevcut temsilcilik, kaynak kitlig1 boyutlar1 ¢alisanlar yas, is tecriibesi agisindan
incelenmistir. Bulgular, franchise veren ve alan isletmelerle ilgili girisimcilerin yas,
tecriibe ve egitim diizeyi gibi kisilik 6zelliklerinin; faaliyetlerin basaris1 lizerinde

etkili oldugu belirtilmistir.

Bu arasgtirmanin analizleri sonucunda; ortalamalar incelendiginde 10-19 yil
arasinda hizmet siiresi olan olan bireylere ait “Gii¢ Dengesi”, “Is Birligi”, “Franchise
Verenin Marka Imaj1”, Genel Imaj1 ve Destegi” ve “Saglanan Ekonomik Fayda”
ortalamalarinin diger hizmet siiresi guruplarina oranla daha yiiksek oldugu tespit
edilmistir. Shane vd. (2006: 773) yaptiklart ¢alismada ise franchising baglaminda
ortaklart ¢ekmek ve sistem biyiikligiinii artirmak igin stratejik eylemlerin
kullanimin1 incelemektedir. 1979 ile 1996 yillar1 arasinda Amerika Birlesik
Devletleri'nde kurulan ve kuruluslarindan itibaren zaman iginde takip edilen 152
sektorden 1.292 is formatl franchise sisteminden olusan bir drnekleme iliskin panel
verilerini kullanarak ampirik olarak test edilmistir. Model stratejik kararlarin
i¢selligini hesaba katmakta, gézlemlenemeyen firma ve endiistri faktorlerini kontrol
etmekte ve sistem basarisizligindan kaynaklanan secim etkilerini hesaba katmaktadir.
Sonuglar, bliyliyen franchise verenlerin (1) sistemleri yaslandikca telif oranlarini
disiirdiiklerini, (2) zaman i¢inde artan diisiik On franchise iicretlerine sahip
olduklarini, (3) satis noktalarmin kiiclik bir kismina sahip olduklarin1 ve bu oram
zaman icinde diisiirdiiklerini, (4) franchise alanlarin ilk yatirimlarini diisiik

tuttuklarin1 ve (5) franchise alanlarini finanse ettiklerini gostermistir.

29 ¢ b b RN 154

Bu arasgtirmanin analizleri sonucunda; “isletme performas1”, “giic dengesi”, “is
birligi”, “franchise verenin marka imaj1”, “genel imaj ve destegi “boyutlarinin “cok
yiiksek dnemde saglanan avantajlar” lizerinde pozitif yonlii bir etkisinin oldugu tespit
edilmistir. Buna karsilik Matsuno ve Mentzer'e (2000: 12) gore, bir franchasing
girisimine karar vermek, rekabetci pazarda is performansini tespit etmek i¢in orgiitsel
planlama ve rutin gozlem gerektirir. Bu nedenle, dis is ¢evresi hakkindaki bilgi, bir
firma tarafindan uygulanan is stratejisinin tiiriinii etkileyebilir. Bagka bir deyisle,
franchise endiistrisi i¢in, sunulan hizmetlerin tiirii ve tercih edilen hedef pazar, bir

franchise verenin hangi tiir is stratejisini uygulayacagini belirtmistir.
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SONUC VE ONERILER

Calisan  personelin  egitim seviyesinin  yiliksek olmasinin;  isletme
performansinin gelismesini, saglanan ekonomik avantajlarin artmasini ve stratejik
yeniliklerin olusturulmasin1 olumlu yonde etkiledigi tespit edilmistir. Franchising
isletmeleri i¢inde bulduklar1 piyasalarda giiglii  rakiplerine karsi iistiin gelmek
zorundadirlar. Rekabette Ustiin gelebilmenin en &nemli unsurlardan birisi ¢alisan
personelin egitim seviyesi olarak gdsterilmektedir. Oneri olarak mevcut ¢alisanlarin
egitim seviyelerini artiracak faaliyetlerin siirdiiriilmesi, kariyer girisimlerine dnem
verilmesi, yiiksek lisans- doktora gibi egitimlere destek verilmesi, siirekli
egitimlerle kisisel gelisimlerin artirilmast tiim franchasing isletmeleri tarafindan

yerine getirilmelidir.

Yenilik¢iligin, franchising faaliyetlerinin yiiriitiilmesinde 6nemli faydalar
oldugu, rekabette gii¢ dengesini saglamada avantaj sagladigi ve kurumlarin imajini
artirdif1 sonucuna varilmistir. Oneri olarak, franchising isletmelerinin; franchise
veren ve franchise yetkisi alan isletmelerin siirekli yeniliklerle kendilerini
geligtirmeleri ve sektordeki diger girisimcilere gore daha avantajli duruma
gelmeleri ig¢in yeni gelismelere agik olmalart ve yeni teknolojilere ayak

uydurmalidir.

Franchising isletmelerinin diger isletmelere gore sahip olduklar: istiinliikler
nedeniyle sagladiklar1 avantajlarin isletmelerin karliligmma ve siirekliligini 6nemli
katkilar1 oldugu sonucuna varilmistir. Oneri olarak, franchising veren ve alan
isletmelerin stirekli olarak kendilerini gelistirmeleri, dijital teknoloji kullanim
alanlarini artirmalari, meniilerine farkli {irlin tiirlerini katmalari, saglanan ekonomik
faydalar1 artirmalari ve tiiketicilerin memnuniyetini artirmak tizere kendilerini siirekli

olarak gelistirmeleri gerekir.

Franchising isletmelerinin saglamis oldugu faaliyet basaris1 sonucunda
calisanlarin motivasyonunun yiiksek olmasi, stratejik yenilenme avantajinin olumlu
yonde etkilendigi sonucuna ulasilmistir. Isletmeler faaliyetlerinde basarili oldugu da
karliklar1 artmakta ve miisteri memnuniyeti daha seviyelere ¢ikabilmektedir. Bu
kapsamda faaliyetler sonrast olusan karlilik; isletmelerin yeni yatirimlara
yonlenmesine ve stratejik yeniliklerin artmasma neden olmaktadir. Oneri olarak

isletmeler; calisanlar1 performanslarina gore ticretlendirmeli, mallarin da hizmetlerin
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kalitesi artirilmali, miisterin memnuniyetini artiracak yenilikler yapilmali ve stratejik

yenilikler siirekli hale getirilmelidir.

Bu arastirmanin analizleri sonucunda; franchising sisteminin saglamis oldugu
rekabet istiinliigiiniin, isletmelerin stratejik yenilenme avantajim1 artirdigi tespit
edilmistir. Franchising igletmelerinin faaliyetlerinin basarili olmasi; karlilig
artirmakta, verimliligini yilikseltmekte ve yeni yatirimlarin olusmasina zemin
hazirlamaktadir. Oneri olarak franchising sisteminin siirekli gelistirmesi, yeniliklerin
tim calisanlar tarafindan paylasilmasi, rekabette {stiinliiglin  saglanmasi
ve isletmelerin stratejik yenilenme avantajinin saglanmasina tiim franchising

girisimleri onem verilmelidir.

Franchising girisimcilerinin isbirligi i¢cinde olmalarn1 ve gili¢ birligi
yapmalarinin; isletmelerin performasin1  olumlu yonde etkiledigi sonucuna
varilmistir. Oneri olarak ayni biinyede faaliyet gosteren isletmeler rakip gibi
davranmak yerine is birligi icerisinde olmalidirlar. Kiiresel piyasalarda olusan
rekabetin siirekli olarak artmasi nedeniyle francahsing isletmeleri de amaclar

dogrultusunda sinerji olusturacak sekilde faaliyetlerini siirdiirmelidirler.

Franchising girisimcilerinin sagladiklart ekonomik faydalarin, isletmelerin
performansini olumlu ydnde etkiledigi sonucuna varilmistir. Oneri olarak franchising
isletmeleri elde ettikleri karlari; yeni yatirimlara ve c¢alisanlarin performansa dayali
licretlere yansitarak karliklarini daha da artirmali ve olusturacaklar1 sermaye

birikimiyle mevcut performansi arttiracak yeni yatirimlar yapilmalidir.

Franchising sisteminin calisanlarina saglamis oldugu motivasyon istiinliigi
nedeniyle; isletme performansmin arttigi sonucuna varilmistir. Oneri olarak
franchising isletmelerinin piyasada saglamis olduklari kurumsal itibar ve bunun
getirdigi kazanglar nedeniyle motivasyonlarini artiracak faaliyetleri 6nem vermelidir.
Taninmis ve kurumsal imaj1 olusmus isletmeler bu avantajin tiiriinlerinin kalitesine
ve hizmetlerin gelistirilmesine yonelterek miisterilerin rakiplerine gore kendi

isletmelerini tercih etmesini saglayabilmelidirler.

Franchising  sisteminin  Isletmelere  saglamis oldugu is  birligi
avantaji, piyasada diger isletmelere karsi sagladigi giic dengesi, markasimin
piyasadaki imaji; isletme c¢alisanlariin demografik o6zelliklerinden etkilendigi

sonucuna varilmistir. Diger bir ifade ile ¢alisanlarin yas durumu, egitim durumu, is
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tecriibesi  gibi  faktorler franchising isletmelerinin  piyasadaki  rekabet
basarisini, isletmenin kurumsal imajin1 ve verimliligini etkilemektedir. Oneri
olarak franchising isletmelerinde calisan calisanlarin, yas, egitim durumu ve Is
tecriibesi ne olursa olsun her ¢alisanin isletmenin gelisimine katki saglayacak olan

orgiit ikliminin olusturulmasi gerekmektedir.

Calisan personelin is tecriibesinin; Franchising Isletmelerinin piyasadaki giic
dengesini korumasina, marka imajlarinin artirilmasia ve Karligin artmasina etkisi
oldugu tespit edilmistir. Oneri olarak franchising 1sletmelerinde ¢alisan
personelin  kariyer gelisimine destek olunmasi, siirekli egitimlerle kisisel
gelisimlerine katkilarinda bulunulmasi, yeni ige alimlarda vasifli elemanlarin tercih

edilmesi gibi uygulamalara onem verilmelidir.

Bu ¢alismanin analizleri sonucunda, franchising isletmelerin performansini
artirdigi,  piyasadaki giic dengesinde  stiinlik sagladigi,  isbirligini
giiclendirdigi, marka imajin1 artirdigi ve bunlarin neticesinde ¢ok Onemli
avantajlarin elde edilmesine destek oldugu tespit edilmistir. Bu kapsamda Oneri
olarak, franchising girisiminde bulunan isletmelerin marka imajlarinin  ve
bilinirliklerinin farkinda olmalar1 bu tiir avantajlarini artirmalar igin stirekli siirekli

egitimler vasitasiyla araciligi ile kendileri gelistirmeleri gerekmektedir.
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EK-A Demografik Ozellikler

Bu boliimde sorular ¢oktan se¢meli olup, sizin i¢in en uygun segenege “X”

isareti koyarak tercihinizi belirleyiniz.

1. Cinsiyetiniz

a. Kadin () b. Erkek ()

2. Yasmiz

a. () 20-30 b. () 31-40 c. () 41-50 d.()51+

3. Isletmenizdeki Calisma Siireniz

a. 1-8 Y1l () b. 9-18 Y1l () c.19-30 Yil () d.31-40Yil() e 41-ve
lizeri

4. Egitiminiz Durumu

a. () Ilkdgretim b. () Lise ve Dengi Okul c. () On Lisans (Yiiksekokul)  d. () Lisans e. ()
Yiiksek Lisans veya Doktora

5. Isletmenizde Calisan Personel Sayisi

a. () Kiigiik ( 10°dan 50’ye kadar) b. () Orta (51°den 250’ye kadar)  c. () Biiyiik (250 ve daha

fazla)

Liitfen diger sayfaya geginiz.
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EK-B Franchsing Sistemi Olgegi (Helvacioglu, ve Levent, 2020: 453)

Bu béliimde Franchsing uygulamalarina yonelik ifadeler bulunmaktadir. Dogru
ya da yanlig cevap yoktur, mevcut diisiincelerinizi yansitan en uygun secenege
rastgelen say1y1 isaretlemeniz beklenmektedir.

Kesinlikle Katilmiyorum

Katilmiyorum

Ne Katilivorum Ne

Katiliyorum

Kesinlikle Katiliyorum

GUC DlgNGEsi, ISBIRLiGI, FRANCHISE VERENIN MARKA iMAJI, GEN
DESTEGI

E

-

IMA.

G
o]

< | Katilmiyorum

=

Ana firmanin (franchise veren) markasi igletmeme yardimci olmaktadir.

N

Marka adimin etkinliginden memnunum.

w

Ana firma (frachise veren) ile iliskimizde sinirlar bellidir.

&

Bolgemdeki rekabet dikkate alindiginda ana firmanin markasi rakiplerimden daha
avantajhdir.

o1

Ana firma (franchise veren) ile islerimizde etkili olmak i¢in birbirimize yardimci

6. Ana firma (franchise veren) digerlerine gore iiriin ve hizmetleri daha iyi ve farklilagmig
olarak hazirlar.

7. Anafirmam (franchise veren) potansiyelimi bilir.

N R R

o o || o oo o

Ana firmanin (franchise veren) reklam ve hakla iliskiler caligmalarmnin gelirlerimin
artmasinda ¢ok olumlu katkisi vardir.

9. Ana firmam (franchise veren) is ile ilgili problemlerimi ve ihtiyaglarimi anlar.

10. Denetim ¢alismalar diizenli araliklarla yapilmaktadir.

11. Franchise veren egitim ¢aligmalar siirekli olarak yapmaktadir.

NININ] N (NN IN NN

WIWWw| W (W] W W W | wWwwlw

e e R BT R I R S I I

12. Promosyon ve reklam destegi yeterlidir.

13. Bu sistemde ana firma (franchise veren) standartlar1 énceden belirlenmis donanimi,
hizmetleri ve teknik uzmanligi en iyi sekilde saglar

FAALIYET BEKLENTILERI

14. Diger franchise-alanlara gore satig performansim ortalamanin altindadir.

15. Bu yila kadar ulasmam gereken satis kotalarinin gerisinde kaldim.

16. Reel gelirim en az bekledigim kadardur.

17. Yillik satis kotalarimi agmada simdiye kadar basariliydim.

N

NIN[NN

wWlwlw|w

N I

ajloajo|o

18. Satig performansimiz kendi sinifimdaki isletmeler arasinda iyi diizeydedir.

19. Is performansimin diizeyi ¢ok iyidir.

20. Ana firmam (franchise veren) performans diizeyimi olumlu bulmaktadir.

SAGLANAN EKONOMIK FAYDA

21. Marka devri i¢in (Royalt 6demeleri ¢ok yiiksek degildi.

22. Giris bedeli ¢ok yiiksek degildi.

23. Ana firmanin (franchise veren) kisitlamalari azdir.

24. Pazarlama ve reklam 6demeleri normal seviyededir

NN NN

wWlw| w | w

B O I~

oo o (o

SISTEMIN SAGLADIGI MOTiVASYON

25. Franchise igletmemi igletmek i¢in yeterli deneyime sahibim.

26. Franchising sistemi yiiksek kazangl yatinmlarima karsilik diisiik riskli olarak
goriinmektedir.

27. Franchising sistemindeki egitim programlari yararlidir.
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EK-C. Kurumsal Girisimcilik Olgegi (Arman 2017: 105)

Bu bdliimde, firmalarin kurumsal girisimeilik egilimlerini belirlemeye
yonelik belirlenen boyutlarla ilgili ifadeler asagida verilmistir. Bu
ifadeler 5°li Likert 6l¢egiyle olgiilecektir. Sizden konu ile ilgili agagida
verilen ifadelerin kurumsal girisimcilik boyutlarma uygun olup
olmadigini ifadenin karsisinda bulunan “1 = Cok diisik 6nemli 2=
Diisiik Onemde 3= Orta Diizeyde Onemli 4= Yiiksek Onemde 5= Cok
Yiiksek Onemde” secgencklerinden birisine “X” isaretini kullanarak
belirtebilirsiniz.

Cok diisiik 6nemli

Diisiik 6nemde

Orta Diizeyde Onemli

Yiiksek Onemde

Cok Yiiksek Onemde

COK YUKSEK ONEMDE SAGLANAN AVANTAJLAR

[N

. Yurtiginde yeni pazarlara girmek.

. Yurti¢inde yeni iglerin yaratilmasini desteklemek.

. Yurtiginde yeni sektorlere girerek ¢esitlilik kazanmak.

. Yurti¢inde baslayan isle ilgili faaliyetleri finanse etmek.

. Yeni yabanci pazarlara girmek.

2
3
4. Yurti¢inde yeni girisim faaliyetlerini desteklemek.
5
6
7

. Uluslararast faaliyetlerinizi genisletmek.

R IR

8. Uluslararasi1 operasyonlar1 gerceklestirmeye yonelik is faaliyetlerinin
baslamasini desteklemek.

N INNININININININ

W [ WWWWwW w|lw|w

I NIRRT R RS

o |jgjojor|jorja|or| Ol

9. Uluslararas: operasyonlar1 gergeklestirmeye yonelik is faaliyetlerinin
baslamasini finanse etmek

YENILIKCILIK AVANTAJI

10. Pazara yeni frinleri sunma konusunda sektoriiniizde ilk firma
olmak.

11. Yeni pazarlarda satisa sunmak igin ‘tamamen yeni’ {riinler
varatmak

12. Isletmenin mevcut pazarlarinda satisa sunmak icin ‘tamamen yeni’
iiriinler varatmak

13. Yeni iiriinleri ticarilestirmek. (pazarda satisa sunmak)

14. En yeni iiriinlere odakli AR&GE’ ye agirlikli olarak yatirim yapmak.

15. En yeni siire¢ teknolojilerine odaklt AR&GE’ ye agirlikli olarak
yatirim yapmak.

16. Tamamen yeni teknolojileri gelistirme ve pazara sunmada sektorde
ilk firma olmak.

17. Yeni siire¢ teknolojilerinin yaratilmasinda 6ncii olmak.

18. Diger sirketlerin siire¢ teknolojilerini kopyalamak. (Ters yonlii
kodlanacak)

STRATEJIK YENILENME AVANTAJI

19. Sektorde inovatif yonetim sistemlerini gelistiren ilk firma olmak.

20. Yeni is kavram ve uygulamalarini sektore tanitan ilk firma olmak.

21. Inovasyonu tesvik etmek igin belirgin yontemlerle orgiitsel yapiy

22. Yaraticilik ve inovasyonu tesvik etmek i¢in inovatif insan kaynaklari
programlarini uygulamaya koymak
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EK-D: isletme Performans1 Olgegi (Demirel 2008: 214)

I'sletmenizin performansina iliskin goviislerinizi 1, 2, 3, 4, 5 seceneklerinden size en
uygun olan sayiyi isaretleyiniz.

Isletmemizin performansinin,

Karlilik ve verimlilik diizeyine etkisi

Rekabet diizeyine etkisi

Maliyetlerin azalmasina etkisi

Yeni miisterilerin kazanilmasina katkisi

Miisteri sadakatini artirma diizeyi

Miisteri baglantilarinin diizenli bir sekilde siirdiiriilmesine etkisi

Miisteri tutundurma oraninin artmasina etkisi

Mevcut miisterilerin daha karli hale gelmesine etkisi

© @I N o | I~wIN e

Bireysel miisterilerle etkilesimin gelistirmesine katkisi

10. Hizla degisen miisteri ihtiyaglarina olumlu cevap verme diizeyine etkisi

o el B B O R N I Cokolumsuz

N (N[NNI NININN| N Olumsuz

s> 0lumlu

11. Kaybedilen miisterilerin tekrar kazanilmasi iizerine etkisi

[y

N

W | W wlw| w|w|w|w|w|w|w|NeOlumlu Ne Olumsuz

I

[¢;] CﬂU’l(.ﬂ(.ﬂCﬂ(.ﬂU’lU‘l(ﬂUlC()kOlumlu
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