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ERHAN Pelin, Otel Yatirimcilar1 A¢isindan Uluslararast Zincirlerle Yapilan
Franchising So6zlesmesi ve Yonetim Sozlesmesi Arasinda Tercih Sebeplerinin

Arastirilmasi; Ankara Otelleri Ornegi, Yiiksek Lisans Tezi, Ankara, 2020

Calismanin amaci otel yatirimcilart agisindan franchising ve yonetim
sozlesmesi arasinda tercih sebeplerini ortaya ¢ikartmaya calismaktir. Otelcilik
sektoriinde uluslararas1 sirketlerle yapilan sozlesmeler olduk¢a yaygin olmasina
ragmen bu alandaki 6neri ve yonlendirme aragtirmalarinin sayisi olduk¢a azdir. Bu
caligma, otel yatirimcilarmin yatirimlarimi gelistirmede franchise veya yoOnetim
sOzlesmesi arasinda secimlerini etkileyen faktorleri teorik c¢ercevede yari
yapilandirilmis goriisme teknigi ile yiiz ylize goriisme yapilarak ortaya ¢ikarmayi

amaclamistir.

Anahtar Kelimeler: Yonetim So6zlesmesi, Franchise Sozlesmesi, Otel

Yatirimcilari, Zincir Otel
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ABSTRACT

ERHAN Pelin, The Choice Between Franchise Agreements and Management
Contracts from Investors’ Perspective: Sample of Ankara, Master’s Thesis, Ankara,

2020

This study examines the choice between management contracts and franchise
agreements from investors’ perspective. Although there are many chain hotels world-
wide, there is lack of research in that direction. This study attempts to fill this gap by
developing a theoretical framework for further empirical research to reveal important
findings regarding factors that affect the choice between franchise agreements and
management contracts as a means of non equity hotel development. Finally,
important factors have been identified with a face to face interview, which influence
a hotel company’s choice between management contracts and franchise agreement in
its corporate development, followed by propositions, in an attempt to set out a

guideline for further studies.

Keywords: Management Contract, Franchising Agreement, Hotel Investors,

Chain Hotel
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GIRIS

Turizm alaninda konaklama sektoriiniin gelismesiyle birlikte zincirlesme
egiliminin arttig1 goriilmektedir. Zincirlesme otel isletmeciligine belirli bir standart
getirmekle birlikte otel yatirnmcilarina rekabet avantaji da saglamaktadir. Ankara gibi
bliyiik sehirlerde hizla yayginlasan zincirlesme egilimi, ayni zamanda otel
yatirimeilarinin zincirlerle yapacagi franchise veya yonetim sozlesmesi tercihinde bir
secim yapmasini da beraberinde getirmektedir. Otel isletmelerinin hizla biiylimesinde

ve basarili olmasinda bu tercihlerin 6n planda oldugu belirtilebilir.

Diinya genelinde artan kiiresellesme ve uluslararasi turizmin etkisiyle otel
isletmeleri arasindaki rekabet artmakta, biliyliyen pazardan pay alma yarisi ve
karliliklarii artirma istegi de hiz kazanmaktadir. Otellerin birbiri ile rekabetinde
yeni yollar aramalarina, otel yatirnmcilari agisindan ise yatirimlarina en uygun

secimleri yapmaya zorlamaktadir (Quer, Claver, & Andreu, 2007).

Gelismis ve gelismekte olan iilkelerde hizmet sektoriiniin hizla biiylime
gosterdigi goriilmektedir. Hizmet sektoriinde globallesmenin etkisiyle ilgili son
yillarda pek ¢ok arastirma yapilmistir. Diinyada teknolojinin de hizla gelismesiyle
kiiresellesme yayginlagsmis, internet tizerinden rezervasyon orani yiikkselmis ve bu da
firmalar arasinda rekabetin artmasma sebep olmustur. Hizmet sektoriindeki c¢ok
uluslu aktiviteler arastirmacilarin ilgisini daha ¢ok ¢cekmis ve uluslararasi rekabette

farklilasma ¢abalar1 degisiklik gostermeye baslamistir.

Otelcilik sektorii, hizmet sektorii altinda olsa da ayirict bircok 6zelligi
yoniinden diger sektorlerden farkliliklar gostermektedir. En basta yatirim maliyeti ve
sermaye yogunlugu bakimindan bir¢ok farklilik gostermektedir. Lojistik ve tedarik
zinciri de goze alindiginda tretim sektorii kadar da karmasik ve detaylidir. Bu
etkenlerden dolay1 otelcilik sektorii gelisimi ve yatirim asamasi dikkate alindiginda

farkl bir calismay1 hak etmektedir.



Otel yatirimcilart agisindan yatirimlarinin en basinda uluslararasi bir zincirle
anlasma yapmaya kadar verdikleri asamada, ilk karar zincirin hangisi olacag ikinci
de anlagma tiirli agisindan y6netim sézlesmesi veya franchise sozlesmesi se¢iminde
hangisinin daha uygun oldugunun belirlenmesidir. Otel yatirimcilari i¢in hangi zincir
firma ile anlasilacagi konusu kadar, sagladiklar1 avantajlarin farklilasmasi nedeniyle
zincirlesmeye hangi s6zlesme tiirii/iliskisi tizerinden katilim saglanacagi hususu da
onem arz etmektedir. Bu nedenle calismada, yatirim karari alanlarin sozlesme
tirlerine yonelik kararlarin1 etkileyebilecek faktorler teorik olarak ele alinmus,
miilakat yontemi ile elde edilen veriler de bu kapsamda degerlendirmeye tabi
tutulmustur. Calismada otel yatirnmcilar1 agisindan uluslararasi zincirlerle yapilan
franchising sozlesmesi ve yonetim sozlesmesi arasinda tercih sebeplerinin

arastirilmasinin Ankara Otelleri 6rnegi ile yapilmasi ongoriilmiistiir.

Caligmanin ilk boliimiinde franchise sozlesmelerinin tanimi ve agiklamasi
yapilacak olup, otel endiistrisi alaninda franchising gelisimi ve franchise sdzlesmesi
kullanimi, yatirimeilara tavsiyeler ele almacaktir. Ikinci bolimde yonetim
sozlesmeleri kapsamli bir sekilde ele alinacaktir. Yonetim sozlesmesinin anlami,
olusturulan sistemin nasil isledigi, otel sektoriinde uygulama siirecinin gelisimi,
tercih edilme nedeni, s6zlesme taraflarinin pazarlik giicleri, yatirimcilarin anlasma
yapacaklar1 isletmeci se¢iminde nelere dikkat etmesi gerektigi, yOnetim
sOzlesmesinde yer almasi gereken konular yer almaktadir. Calismanin {ii¢lincii
boliimde de Ankara Otelleri ile yapilan yiiz yiize goriismeler sonucunda varilan

bulgular ve son boliimde de degerlendirmelere yer verilecektir.

Calismanin literatlir taramasi asamasinda, otel yatirimcilart agisindan
uluslararas1 zincirlerle yapilan franchising ve yonetim sozlesmelerinin tercih
nedenlerine iligkin yeterli aragtirma bulunmadig goriilmektedir. Yapilan ¢alismalar
ise genellikle uluslararasi biiytime stratejilerini kendi igerisinde cesitli degiskenlere
gore degerlendirmektedir. Bu kapsamda ¢alismanin birincil amacinin literatiire katki
saglama oldugunu belirtebiliriz. Ayrica ¢alismanin ileride yapilacak ¢alismalara da

151k tutacagina da inancimiz bulunmaktadir.



BIiRINCi BOLUM

OTEL iSLETMELERINDE FRANCHISE SOZLESMESI

1.1. Franchise Sozlesmesi Kavrami

Franchise sozlesmesi, franchise verenin franchise alana 6demeyi iistlendigi
bedel mukabilinde, kendi isim, imaj, isaret ve markasi altinda, mevcut organizasyon
ve pazarlama sistemlerini, teknik ve ticari bilgilerini, deneyimlerini kullanmak
suretiyle mal/hizmet edimlerinin saglanmasina, satimina, pazar siirlimlerinin
arttirllmasini 6ngoren belirli is konseptinden yararlanabilme hakkini devamli olarak

devretmeyi tistlenmis oldugu kendine 6zgii isimsiz s6zlesmedir (Eren, 2008).

Franchise sozlesmesi bir lisans anlagsmasidir, franchise alan marka miilk
sahibiyken; franchise veren markaya isletme adi, know-how gibi gayri maddi
haklarin1 kullanarak belirli bir bedel 6demeyi tistlendigi bir sozlesmedir. Kanunda
diizenlenmemis oldugu icin isimsiz bir sozlesmedir. Bu sozlesme stireklidir ve
franchise veren kendi sahip oldugu marka, ad gibi gayri mallarin kullanimini

franchise verene devir etmeyi tistlenmektedir (Kirca, 1997).

Franchise veren, mal/hizmet slirlimiiniin artmasi i¢in saha arastirmasini
yapmakla, gerektigi takdirde reklam yapmak ile ylkiimliidiir. Bu reklamlar sayesinde
franchise alan cirosunu arttirabilecektir. Franchise alanin ise iicret 6deme
yiukiimliilugti bulunmaktadir. Ayrica mal/hizmet siirlimiiniin arttirilmas1 amaciyla
franchise vereni destekleme yiikiimliligii de vardir. Franchise sozlesmesinde
bulunan iki taraftan biri franchise veren (franchisor), digeri ise franchise alan

(franchisee) olarak tanimlanmaktadir.
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1.1.1. Franchise sozlesmelerinin gelisimi

Franchise s6zlesmesinin diinyada ilk olarak nerede ortaya ¢iktigi konusu
tartismalidir (Simsek, 2016:6). Franchise so6zlesmesinin gelisimine bakildiginda, ilk
uygulamalarin Orta Cag doneminde oldugu goriilmektedir. Fransa’da Orta Cag’da
feodal beyin kendisine ait topraklar1 islemesi, iiretim yapmasi, iiretilen mallarin
ticaretini yapmasi amaciyla hizmetindeki calisanlara vermis oldugu imtiyaz, ilk
franchising 6rnegi olarak kabul edilmektedir (Kirca, 1997: 4). ingiltere’de kral
tarafindan savasa katilan ve basarili olan kisilere verilen vergi toplama imtiyaz1 da

franchising olarak kabul edilmektedir (Kirca, 1997: 4).

Amerika Birlesik Devletleri, endiistrinin gelismesiyle birlikte franchise
uygulamasinin en hizli yayildigir pazar durumuna gelmistir. ABD’nin diinyanin en
biiyiik franchise pazar1 ve franchising anavatan1 oldugu belirtilebilir. ABD’de ilk
franchising iliskisi Singer firmasi tarafindan uygulamaya konmustur (Simsek, 2016:
7). Firma bu sekilde acente ve pazarlamaci ile islerini yiiriitmek yerine, franchise

alan firma ile yliriitmistiir.

Singer devaminda General Motors gibi firmalarin bu tiir iliskileri modern
anlamda franchising iliskisinin kurulmasimin ilk 6érnekleridir. Ilk franchise isletmesi
ise 1889’da Michigan’da agilmistir. ABD’de ortaya ¢ikan franchising birinci kusak
olarak tanimlanan liretim franchisingidir (Yiksel, 2013: 17). Diinyada goriilen ilk
franchising iligkilerinin tiretim franchisingi olmasi nedeniyle, bun 6rnekler birinci
kusak olarak tanimlanmaktadir. Giiniimiizde de en yogun goriilen franchising tiirii

tiretim franchisingidir.

Tirkiye’nin franchise sozlesmesi ile ilk tanismaya baslamasi 18. yiizyilda
gergeklesmistir. Jeopolitik konumunun etkisiyle diinya iilkeleri bakimindan cazip bir
pazar konumuna gelen Tiirkiye’de franchising yaygilasmasi miimkiin olmustur. ilk
asamada benzin istasyonlar1 bayilere belirli kosullar altinda benzin satma yetkisi
vermeye baglamistir (Simsek, 2016: 14). Tirkiye’de franchising icin bayilik

uygulamas ilk 6rnek olarak gosterilebilir. Ancak franchising ile bayilik birebir aym
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olan bir uygulama degildir. Franchise s6zlesmesinin taraflarindan olan franchise alan
ve bayi birbirinden farklidir. Tiirkiye’de gercek anlamda ilk franchising 6rnegi fast-
food alaninda goriilmektedir. 1986 yilinda Istanbul’da Mc- Donalds ilk subesini
acmustir (Topgu, 1991: 12).

Fast food alam1 disinda otel isletmeciligi, mobilya sektorii, otobiis
isletmeciligi, saglik sektorii alaninda da franchising orneklerine rastlanmaktadir.
Emlak bilgi bankas1 tarafindan ise 1ilk yerli franchising uygulamasi
gergeklestirilmistir (Simsek, 2016: 14). Bu franchise s6zlesmesinin taraflar1 da Tiirk
vatandaglaridir (Topgu, 1991: 12).

1990’11 yillarda Tiirkiye’de franchising uygulamasinda yeterli bilgi ve
deneyime sahip olmama nedeniyle bir duraganlasma goriilmeye baslamistir. Pazar
alanlar1 yeterince arastirilmadan se¢ilmis ve tiiketicilerin pazar egilimi ol¢timii
yapilmamistir (Ardahan, 2003: 183). Bunun oOniline gegebilmek ve franchising
ilkelerinin belirlenmesi amaciyla Ulusal Franchise Dernegi (UFRAD) kurulmustur.
Dernek franchising uygulamalarindan hatalar1 dnlemek ve franchising uygulamasinin
onemini vurgulamak amaciyla caligmalar yapmistir. Pek ¢ok konuda Avrupa

Franchise Dernegi de UFRAD’a yol gostermistir (Mendelson, 2004: 479).

Franchising uygulamalarinin otel isletmelerinde goriilmeye baslamasi 1960’11
yillardan itibaren etkisini gostermistir. Hilton ve Sheraton gibi otel zincirleri
Tirkiye’yi bolge merkezi seklinde kullanmaya baslamistir. Uluslararasi zincirlerin
Tirkiye’ye esas ilgisi ise 1980’11 yillarla birlikte baslamistir. Turizm yatirimlarinin
1985 yilindan itibaren artmasi uluslararasi otel zincirlerin ilgisini ¢ekmistir. Turizm
sektoriine uygulanan vergi muafiyetleri, tesvikler, arazi tahsis edilmesi, diisiik faizli
krediler gibi etkenler otel yatirimcilarinin ilgisini Tiirkiye’ye yoneltmistir (Koger,

1996: 31).



1.1.2. Franchise sézlesmesinin amaci

Franchise sozlesmesinin franchisor ve franchisee agisindan temel amaci kar
elde etmektir. Bu sozlesmenin her iki taraf i¢in olumlu ve olumsuz taraflar
bulunmaktadir. Giiniimiizde franchise s6zlesmesinin gegirdigi evrim nedeniyle yeni
ortaya ¢ikan olumlu olumsuz taraflar1 da vardir. Bu s6zlesmenin bir diger amaci da

tilkeler arasindaki ekonomik is birliginin saglanmasidir.

1.1.3. Franchise alan acisindan olumlu taraflari

Franchisee bu sistemde bagimsiz bir tacir olarak yer aldigindan, isleri kendine
gore ylirlitmenin avantajina sahip olabilmektedir. Bu etken franchisee yoneticilere
gore motive eden bir unsur olacagindan, daha fazla ¢aba gosterirler (Ulas, 2004: 22).
Franchise alanlar sayginligi bulunan markanin temsilciligini aldigindan, rakiplerine
gore rekabet avantaji saglarlar. Franchise sozlesmesinin tarafi olan franchisee bu
sayede kendi isinin patronu olabilir. Bu nedenle kendini baski altinda hissetmeden
daha rahat hareket edebilmektedirler. Franchisee bir anlamda hazir bir sisteme dahil
oldugundan, mal/hizmet stirlimii artmakta ve sistemi gelistirme sirasinda da yalniz
kalmaz. Franchise sisteminde olmak franchisee acisindan daha az sermaye koymak
anlamina gelmektedir. Franchisor sistemin dogru islemesi i¢cin gereken maliyetleri
daha onceden hesap etmistir. Franchisor piyasada taninir olmasi ayrica franchisee

acisindan kolay finansman kaynagi olusturmaktadir (Giirzumar, 1995: 5).

1.1.4. Franchise veren acisindan olumlu taraflari

Franchise verenler franchise sozlesmeleri ile sube agma masrafina katlanmak
durumunda kalmazlar. Kural olarak franchisee kendi isletmelerinin personel ve
kurulus masraflarin1 karsiladiklar1 i¢in franchisor bu masraflardan kurtulur. Az
sermaye ile kendi pazar paymi genisletebilirler (Ulas, 2004: 23). Franchiseeler
mal/hizmet siirimiinii arttirabilmek i¢in ¢alisma yiikiimlilugt bulunur. Bu her iki
tarafa ve sistem paydaslarina katki saglar. Sistemin gelismesinde ¢aba harcayan

franchisor yalniz degildir. Franchisor dolayli olarak onceden ulasamadigi bolge ve
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tilkelere ulagabilir. Bu sayede miisteri portfoylinde genisleme olur. Bu bolgelerden
franchiseelerin aktardiklar1 sayesinde daha giivenli pazar olanagina erisebilir

(Glirzumar, 1995: 5).

1.1.5. Franchise veren ve alan acisindan olumsuz taraflari

Franchisor tarafindan yeterli arastirma yapilmadan, referans alinmadan
yapilan tercihler franchise sisteminin isleyisine olumsuz etki yapacagindan, franchise
sozlesmesi ile olusan imaj sarsilacaktir. Franchisor tarafindan en iyi franchise
alaninin bulunmasi olduk¢a 6nemlidir (Mendelson, 2004: 34). Franchisee tarafindan
yapilan hatalar miisterilerin nazarinda markanin degersizlesmesine, firmanin prestij

kaybina neden olabilir (Mendelson, 2005: 22).

Franchisee bagimsiz tacir oldugundan, franchisorun emirlerine yoneticilere
gore daha az uyar. Franchise s6zlesmesi sonrasinda sistem taraflarin kontroliinde olsa
da sozlesme sonrast sorunlarin yasanmasi muhtemeldir (Simsek, 2016: 84).
Franchisee bagimsiz tacir oldugu i¢in, bagimli tacir pazarlamaciya gore emir ve

talimatlara daha az uyar. Bu durum franchisor bakimindan olumsuzluk yaratabilir.

Franchisor franchise alandan baslangic bedeli ile belirli periyotlarda alacagini
tahsilde zorlanabilir. Ayrica franchise verenin saglamis oldugu mal/hizmetlerin
bedelini 6demede sorun ¢ikarabilir. Bu durum franchisor ag¢isindan ekonomik

sikintiya neden olabilir (Simsek, 2016: 85).

1.1.6. Tiiketiciler bakimindan olumlu ve olumsuz taraflari

Franchise alan isletmelerde miisteri memnuniyetinin énemli bir unsur olmasi
sebebiyle tiiketicilerin istedikleri mal/hizmetlere istedikleri standartlarda ulasmasi
daha kolay olur. Tiiketicilerin her birine sunulan mal/hizmet ayni oldugundan,
tiketicilerin  aldatilma riski olduk¢a dusiiktiir. Franchise isletmelerindeki

mal/hizmetlerinin bedelinde bazi durumlarda farklilik olsa da standartlar genel olarak
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aynmdir. Bu nedenle tiiketicilerin bedel olarak kandirilma riski diisiiktiir (Simsek,

2016: 87).

Franchise sistemi tiiketicileri kaliteli mal/hizmet agisindan korunmasina
hizmet etmektedir. Franchiseeler franchisorun tiiketiciyi koruma isteklerine uymak
durumundadir (Simsek, 2016: 87). Tiiketicinin bir franchise isletmesi hakkinda bilgi
sahibi olmast durumunda diger franchise isletmeleri i¢in bu referans olur (Simsek,
2016: 87). Franchise isletmelerinin sunduklari mal/hizmetler benzer kalitededir ve
franchisor tarafindan fiyat kontrolii saglandigindan, tiiketiciler standart fiyatlarla

karsilasir, pazarlik sansina sahip olamazlar (Simsek, 2016: 87).

1.2. Franchise Sozlesmelerine iliskin Hukuki Diizenlemeler

Franchise s6zlesmesi Tiirk Hukukunda 6zel 6zel olarak diizenlenmemistir. Bu
alanda ¢esitli yargi kararlar1 ve hukuki eserler bulunmaktadir. Franchise sozlesmesi
dikey anlasmalarla ilgili c¢ikarilan muafiyete iliskin tebligde tanimlanmaya
calistlmustir. Isimsiz bir s6zlesme olan franchise s6zlesmesinde milletlerarasi unsur
bulunuyorsa, uygulanacak hukukun tespiti 6nem arz edecektir. Uygulamada
genellikle milletlerarast unsurlu franchise sozlesmeleri uyusmazliklar1 olmaktadir.
Bu durum séz konusu oldugunda, Milletleraras1 Ozel Hukuk ve Usul Hukuku

Hakkindaki Kanun (MOHUK) hiikiimleri 6nemli olacaktir.
1.3. Franchise Sozlesmesinin Ozellikleri

Franchise sozlesmesinin Ozellikleri standart sozlesme olmasi, ¢ergeve
s6zlesme olmasi, karsilikli s6zlesme olmasi, dagitim sozlesmesi olmasi, siirekli
s6zlesme olmasi ve dikey is birligi saglamasi seklinde siniflandirilabilir.

1.3.1. Sozlesme olmasi

Genelde standart sozlesmelerin icerigi islem kosullarindan olusur.

Sozlesmenin genel islem kosulu, bir tarafin s6zlesme sirasinda sundugu, ileride
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benzer sozlesmelerde kullanilmak i¢in olusturdugu ve tek tarafli hazirlanan
kosullardir. Tiirk Borg¢lar Kanunu (TBK) madde 20 geregince genel islem kosullari,
bunu diizenleyenin ileride benzer sdzlesmede kullanmak i¢im tek tarafli hazirladig
ve sozlesmenin karsi tarafina sundugu s6zlesme hiikkiimleridir. Genel islem kosullari
ile standart sdzlesme birbirine 6nemli oranda benzer. Genellikle standart s6zlesmeler
bazi genel islem kosullarindan olusur. Genel islem kosullar ile standart sézlesme
uygulama alan1 agisindan birbirinden ayrilmaktadir (Oguz, 1993: 3). Standart
sO6zlesme bir sozlesmedir, genel islem kosullar1 ise sozlesme hiikiimleridir (Varli,

2006: 138).

1.3.2. Cerceve sozlesme olmasi

Cerceve sozlesme genel olarak alelade sozlesmelerden farkli s6zlesmelerdir
(Oguz, 1993: 7). Cerceve sozlesme ile ileride ¢ok sayida sozlesme yapma niyetinde
olan kisiler, her s6zlesme i¢in ayr1 kosullar hazirlamak yerine 6nceden belli kurallar
belirlerler. Bunu ilerideki s6zlesmelere yeniden hazirlamadan kullanirlar. Dolayisiyla
cergeve sozlesme ileride sozlesme yapmayi isteyen kisilerin, sézlesmeleri hazirlarken
kararlagtirmalarma gerek kalmadan belirli kosullarin1 daha 6nceden saptamalaridir
(Oguz, 1993: 7). Cergeve sozlesmenin taraflara sézlesme yapma yiikiimliligii getirip
getirmedigi tartismalidir. Ogretide ¢ergeve sozlesmenin kok yiikiimliliik denilen

bireysel s6zlesme imzalama borcu yiikledigi kabul edilmektedir (Isgiizer, 1989: 8).

1.3.3. Karsilikh sézlesme olmasi

Franchise sozlesmesi karsilikli olarak taraflara bor¢ doguran bir sozlesmedir
(Gokyayla, 2013: 33). Taraflardan birinin ediniminin karsiligi diger tarafin
edinimidir. Edimlerin arasinda bir degisim olmaktadir (Kapanci, 2011: 36).
Franchise sozlesmesinde franchisor ile franchiseenin borg¢lar1 birbirilerinin
edimlerinin karsihigidir. Franchisorun fikri ve smai haklarmi franchiseeye
kullandirmas: ile franchisee bu fikri ve sinai haklarin kullanimini, franchisor

tarafindan verilen mal/hizmetlerin siiriimiiniin desteklenmesi ve bunu kendi adina
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yapmakla ylkiimlii olmaktadir. Franchise sozlesmesi iki tarafa tam bor¢ doguran
karsilik sozlesme olmasit nedeniyle, bu sozlesmede de Odemezlik def’i ileri
stirtilebilir. Franchisor {izerine diiseni yapmadigi siirece franchisee bedeli 6demekten

kag¢inabilir.

1.3.4. Dagitim sozlesmesi olmasi

Dagitim sozlesmesi, pazarlama sisteminin icerisindeki mallarin bu sistemle
satilmasimi hedefleyen so6zlesmedir (Senol, 2011: 3). Dagitim so6zlesmesinin
varligindan s6z edebilmek i¢in Oncelikle pazarlama sistemi olusmalidir. Dagitim
sOzlesmesi, saglayicinin temin ettigi mallarin ya da saglayicinin iirettigi mallari
dagiticinin satmasi ve satisi dagiticinin kendi adina yapmasidir. Kanunda dagitim
sOzlesmesi diizenlemesi bulunmamaktadir (Senol, 2011: 3). Dagitim sozlesmesine
secici dagitim sozlesmesi adi ile 6gretide rastlanmaktadir. Bu anlagsmada dagitim ag1
kurmak i¢in belirlenen alicilara, sistem disinda mal vermeme yiikiimlalagi

getirmektedir (Senol, 2011: 3).

Hukuken franchise sozlesmesinin dagitim sézlesmesi olarak nitelendirilmesi
uygundur (Kog, 2005: 8). Ciinkii franchisor franchise alani sisteme almaktadir.
Sistemde olan franchisee kendi adina mal/hizmet satis1 yapmaktadir. Franchisorun

hedefi mal/hizmetin franchisee araciligiyla tiiketicilere dagitilmasi yani ulagmasidir.

1.3.5. Siirekli sozlesme olmasi

Franchise sozlesmesi siirekli borg iliskisi dogurmaktadir (Serozan, 2012:
152). Borg iliskileri i¢cinde asli edimler arasinda sadece birisinin siireklilik arz etmesi
durumunda stirekli s6zlesme s6z konusu olabilecektir (Serozan, 2012: 162).
Taraflarin araliksiz ve siirekli olarak borcu devam ettigi takdirde s6zlesme siirekli
bor¢ iliskisi doguran nitelikte kabul edilecektir. Alacaklinin menfaati siirekli
sozlesmede edimin yerine getirilmesinin bir siireye yayilmasiyla saglanmis olacaktir
(Serozan, 2012: 162). Franchise so6zlesmesinde franchisorun sozlesmede

kararlastirilmis olan gayri maddi mallar1 franchiseeye kullandirma borcu siireklilik
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arz etmektedir. Aym sekilde franchise sozlesmesinde franchisorun siiriimii

destekleme ve franchiseeyi destekleme borcu da siireklilik arz etmektedir.

1.3.6. Dikey isbirligi saglamasi

Rekabet hukukunda tesebbiisler arasi iliskiler yatay ve dikey anlasmalar
seklinde nitelendirilmektedir (Badur, 2002: 8). Ayni mal/hizmet piyasasinda ayni
asamada faaliyette bulunan isletmelerin arasinda yatay anlasma bulunabilir. Farkli
asamalarda bulunan isletmelerin arasinda ise dikey anlasma olabilir (Simsek, 2016:
52). Dikey anlagmalardaki taraflarin farkli basamaklarda bulunmasi gerekmektedir.
Ornek olarak, taraflarm biri iiretimde digeri ise dagitimda bulunmalidir. Dikey
anlasma birbirine {riin ya da hammadde saglayan tesebbiislerin arasinda

gerceklesmektedir (Badur, 2002: 85).

1.4. Franchise Sozlesmesinin Unsurlari

Kanunda diizenlenen bir sézlesme olmadigindan franchise sozlesmesinin
unsurlart da kanun kapsaminda yer almamaktadir. Franchise sdzlesmesinin unsurlari
doktrin ve uygulama araciligi ile belirlenmistir (Yiksel, 2013: 2). Sozlesmenin
yapilabilmesi agisindan taraflar s6zlesme unsurlarindan olan esasli unsurlar tizerinde

mutabakata varmis olmalidirlar.

1.4.1. Franchise alanin kendi nam ve hesabina hareket etmesi

Franchise alan kendi hesabmna hareket etmektedir. Bu durum franchise
sOzlesmesini diger sozlesmelerden ayirmaktadir (Kirca, 1997: 24). Franchise alanin
kendi hesabina hareket etmesi bagimsizligina iliskindir. Bu agidan bagimli ¢alisan
pazarlamaci ile franchise alan ayrilmaktadir. Franchise s6zlesmesinde franchiseenin
kendi hesabina hareket etmesi esasli unsur olarak kabul edilmektedir. Franchiseenin
mal/hizmet siirimiinde franchisordan talimat ve emir almasi, franchiseenin kendi

hesabina calisma gercegini degistirmemektedir (Simsek, 2016: 89).
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1.4.2. Ucret unsuru

Ucret franchise sézlesmesinin asli edimleri arasindadir. Bu sozlesme her iki
tarafa tam borg yiikleyen nitelige sahiptir (Kirca, 1997: 35). Franchisor kendinin olan
gayri maddi mallar1 franchiseeye birakmasi karsiliginda franchisee bedel 6deme
yukiimlugini tistlenmektedir (Glirzumar, 1995: 15). Franchise sozlesmesinde iicret,
franchisorun kullanima sunmus oldugu ticari unvan, marka, pazarlama yontemleri
gibi unsurlar franchisee tarafindan kullanma karsiligindadir. Bu sézlesmede bedelin

belirlenebilir ya da belli olmasi1 gerekmektedir.

1.4.3. Franchise sistemi

Franchise sistemi franchise s6zlesmesinin 6nemli unsurlari arasindadir.
Sistem terimi, isletme, tliretim ve pazarlama sistemini kapsayan bir biitiini
icermektedir (Giirzumar, 1995: 33). Franchise sistemi, tacirin yontemi araciligiyla
stirimii arttirma yolu tercih edildiginde franchise alan ile kurulacak is birliginin

hedefini belirlemek seklinde tanimlanabilir (Kirca, 1997: 27).

Franchise sistemi bagka bir ifade ile franchise paketi seklinde de
tanimlanabilir. Franchisorun franchiseeye sunmus oldugu kapsamli edimleri igerir
(Kirca, 1997: 27). Franchise sozlesmesinin dayanagi franchise sistemidir. Franchise
sisteminin bir boluminii isletme, tretim ve pazarlama sistemi olusturmaktadir

(Glirzumar, 1995: 35).

1.4.4. Taraflarin anlasmasi

Franchise sozlesmesi her iki tarafa tam yiikleyen soézlesme niteligindedir.
Taraflarin arasindaki franchise iligkisinin sozlesmeye dayali olmasi nedeniyle,
sozlesmenin kurulabilmesi agisindan TBK 1.madde geregince kabul ve icabin
uyusmast gerekmektedir. Franchise sozlesmesinin gerceklesmesi igin taraflarin
iradelerinin aynm1 yonde uyusmasi gerekir. Uyusmazlik oldugu zaman franchise

sozlesmesi kurulamayacaktir. Zimni irade beyani ile de franchise sozlesmesi
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kurulabilir. Eger franchise sozlesmesinde marka unsuru igerikte yer aliyorsa
sO6zlesmenin yazili yapilmasi gerekmektedir. Bu sozlesmenin kurulmasi zimni irade

beyani ile yapilamaz (Kirca, 1997: 31).

1.4.5. Franchise sistemi ile mal ve hizmet siiriimiiniin arttirilmasi

Franchise sozlesmesinde mal/hizmet siirtimiiniin artirilmasi amaglanmaktadir.
Bu franchise alan ve veren agisindan 6nemlidir. Franchise sozlesmesinde asli edim
unsurlar1 arasinda mal/hizmet siiriimiintin arttirllmas: yer almaktadir (Glirzumar,
1995: 12). Mal/hizmet siirlimiiniin arttirilmasi franchise sozlesmesinin amaci

oldugundan, franchisor ile franchise alan isletmeler birlikte kar elde edeceklerdir.

1.5. Franchise Sozlesmesinin Sona Ermesi

Franchise sozlesmesi taraflara siirekli bor¢ doguran sézlesme oldugundan,
taraflarin s6zlesmesin bitmesine iliskin beyanlar1 oluncaya kadar sona ermeyecektir
(Kirca, 1997: 31). Stirekli bor¢ doguran bir sézlesme olmasindan dolay1, franchise
sozlesmesi taraflarin beyanlar1 neticesinde ileriye doniik sona erer. Franchise
sozlesmesinde sozlesmenin ne zaman bitecegi belirlenmedigi takdirde ya da
s6zlesmenin sonradan belirsiz s6zlesmeye donlismesi durumunda olagan fesih
aciktir. Bu yetki hem franchisor hem de franchiseeye aittir. Taraflarin s6zlesmenin
bitis siiresini kararlastirmadigi siirece sozlesme belirsiz siireli s6zlesme olarak kabul
edilir. Bu durumda olagan fesih yolu ile franchise s6zlesmesi sonlandirilabilir.
Olagan fesihte iradenin karsi tarafa ulasmasi olmasi yeterli degildir. Belirli bir fesih

stiresinin gecmesi gerekmektedir (Yiiksel, 2013: 93).

1.5.1. Franchise so6zlesmesinin sona ermesinin sonuclari

Franchise sozlesmesi sona erdiginde, franchise verene ait olan gayri maddi

mallar franchise alan tarafindan kullanilmamalidir. Bu asamada franchise verene ait

gayri maddi mallarin kullanim hakki ve borcu sona erer. Franchise alan sozlesme ile
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elde ettigi isaret, ad gibi benzer seyleri sozlesmenin sona ermesinden itibaren
kullanamamaktadir (Yiiksel, 2013: 103). Franchise alanin sézlesme sona erdiginde
sozlesmeden dolay1 elde ettiklerini kullanmamas1 durstlik kuralinin bir geregidir

(Yiksel, 2013: 103).

S6zlesme sona erdiginde, franchisorun izni ortadan kalktigindan franchisee
gayri maddi mallar1 kullandiginda bu haksiz fiil hiikiimlerine tabidir. Franchise alan
sozlesme siiresince elde etmis oldugu gizli belgeleri de sadakat yiikiimliligiinden
dolay1 saklamalidir (Kirca, 1997: 182). Franchise alan sistemin devamlilig1 ag¢isindan
kendine verilmis olan miisteri listeleri gibi esyalar1 franchise verene teslim etmek

yiktimlilugiindedir (Yiiksel, 2013: 103).

1.6. Otel Endiistrisinde Franchising ve Franchise Sozlesmesi Kullanimi

Franchise s6zlesmesi otel zincirlerinin biiylime stratejisi olarak en fazla tercih
ettigi bir uygulamadir. S6zlesmede franchise veren bir otel isletmesi, franchise alan
bir baska sirkete baslangic 6demesi ve diizenli araliklarla 6demeler mukabilinde
standartlastirilmis {lirtin/hizmet satisinda marka kullanimina dair smirli haklari
satmaktadir. Sozlesme geregi franchise veren iiretim ve hizmet sunumunda franchise
alana belirli faaliyet prosediirlerinin yer aldigi is formatin1 aktarmaktadir. Franchise
alan, tiiketicilerin kabullendigi ve otel yatirimcismin standartlarina uygun olan

irtin/hizmeti ortaya koymak durumundadir (Yu, 1999: 141).

Franchise sozlesmesi ile biiylimek i¢in gereken kosullar, giiclii marka imaji
ile aktarilabilir sistemlestirilmis is formatidir. Bunlara sahip olan otel isletmeleri
siirli olmakla beraber, franchise verenlerin biiyiik uluslararasi zincirler oldugu
belirtilebilir. Markali ve biiyliik otel isletmesine, yeni pazarlara girig stratejisi
seklinde franchise vermenin yararlar1 arasinda, otel gelistirme maliyetlerini 6nemli
oranda azaltmasi ve yatirim riskini distirmesidir. Zira genellikle yerel partner otel
yatirmminin  6nemli kismimi finanse ederek, riski iistlenmektedir. Bu sekilde
uluslararasi zincirler pazar pay1 ile birlikte gelirini arttirmaktadir. Bunun yani sira

franchise verme sinirsiz ve hizli genisleme araci olmaktadir. Biiyliyen sirket
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acisindan franchise vermenin kalite kontrol ile veren ve alan arasinda yasal

anlasmazliklar gibi dezavantajlar1 da olabilir (Yu, 1999: 141).

Franchise sozlesmeleri uluslararasi zincirlerin en fazla tercih ettikleri biiytime
sekillerindendir. Uluslararas1 otel isletmecisi yatirimciya baslangi¢ ticreti ve
devaminda periyodik ddemeler ile standartlastirilmis olan belli tirtin/hizmet satisina
yonelik sundugu sinirlt bir haktir (Pineda ve Hurtado, 2012). Franchising genellikle
hizmet sektoriinde goriilmekte, bu yiizden kesin olarak kurallar1 belirlenmistir. Temel

olarak franchising ti¢ unsura sahiptir (Mutlu, 2008):

- Franchising stirekli bir iliski i¢in en az iki isletme arasinda olusturulur.

- Franchise veren ve alan arasinda sorumluluk ve yiikiimliliiklerinin
belirlendigi bir sozlesme vardir. S6zlesmede ayricaligi veren isletme (franchisor)
ayricaligi alan isletmeye (franchisee) nazaran daha giicliidiir ve yaptirim giicline
sahiptir.

- Franchise alan verenin ismi ile faaliyetlerini stirdiiriir.

Franchise sozlesmesi ile biiyiimek icin gereken kosullar, giiclii marka imajt
ile aktarilabilir nitelikte sistemlestirilmis is formatidir. Franchise s6zlesmesinin
ortalama siiresi 10-20 yildir. Franchising uygulamasinda otel yatirimcisinin otelin
fiziksel varliklarinda ve giinliikk operasyonlarinda kontrolii var iken, franchise verenin
kalite, marka ve merkezi rezervasyon sistemlerinde kontrolii vardir (Met, 2005;

Cunill, 2006; Gee, 2008; Leon-Darder vd., 2011).

Franchise sisteminde franchise veren isletmelerin bazi avantajlari

bulunmaktadir (Kanbir, 2010);

- Franchise alanin yaptig1 6demelerle olusan diizenli finansman akisinin
bulunmasi,
- Franchise verenin pazarin pek c¢ok alanma yerel ve hizli kosullart bilen

isletmelerle ¢ikmasini saglamast,
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- Franchise alan isletme kendi isinin sahibi olmasi nedeniyle motivasyon

acisindan daha yiiksek bir randimanli ¢aligir.

Franchise veren isletme acisindan bu sistemin en 6nemli dezavantaji ise
pazarin farkl bolgelerinde kendi marka adini ya da ismini kullanabilen isletmelerin
bulunmasidir. Bu sekilde franchise alan isletmelerin basarisiz olmalar1 ya da

sunumda hata yapmalar1 durumunda dogrudan ana igletmeye yansimalar olacaktir.

Franchise alan agisindan da bazi avantajlar bulunmaktadir (Kanbir, 2010);

- Potansiyel miisteri kitlesinin varligi,
- Pazara bir ismin ya da markanin rehberligi altinda ¢ikmak,
- Franchise verenin saglamis oldugu egitim ve yonetim desteklerinin

bulunmasidir.

Franchise alan isletmenin dezavantajlar1 ise, bu sistemde yasanabilecek olasi
olumsuzluklarin zincirin diger iiyelerini de etkileyebilmesi ve franchise verene

periyodik olarak yapilan yiiklii 6demelerdir (Kanbir, 2010).

1.6.1. Otel Franchise sistemlerinde Franchisor tarafindan sunulan hizmetler

Franchise almaya karar veren yatirimcilar franchise veren tarafindan verilen
hizmetleri dikkatli olarak inceleyerek kararin1 verebilmelidir. Otel franchise

verenlerin franchise alanlara sunduklar1 hizmetler agagidaki gibi siralanabilir.

a. Pazar analizi ve yer se¢imi

Bir otel zincirinin franchise sisteminde yer almanin bagimsiz olarak bir otel
isletmeden avantajli olmasinin nedenleri arasinda franchise verenin franchise alana
yer se¢iminde verecegi destektir (Angelo ve Vladimir, 1994: 410). Uluslararasi
zincirler daha 6nceki deneyimlerini yeni franchise adaylarina sunarak, kendilerine

yer secimi agisindan onemli bir kolaylik saglamaktadirlar. Bunun yani sira bazi
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franchise adaylar1 da kendi bolgelerinde en uygun yer se¢iminde uluslararasi

zincirlere destek olabilirler (Forward ve Fulop, 1993: 168).

Franchise verenlerin yer secimine 6zel bir 6nem vermesinin ¢esitli nedenleri
olabilir. Oncelikle franchise verenlerin bir kismi daha &nceden yer segimi ve
planlanmas1 bakimindan 6zel bir departmana sahip olabilirler. Franchise veren
nitelikli bir franchise alan bulamadig takdirde 6nceden satin aldig1 yerde kendi adina
otel acarak, bunu degerlendirmeyi tercih edebilir. Ayrica yer se¢iminin franchise
alana birakilmasi halinde yakin alanda bir baska franchise alanin olma durumu soz

konusu olabilir (Kanbir, 2010).

Yer se¢imi islemleri tamamlandiktan sonra yeni tesisin kimin iizerine olacagi
hususunda sorunlar yasanabilir. Genel uygulamada franchisor finansal bakimdan
yeterli olanaga sahip oldugunda, tesisi satin alarak franchise alana kiralamaktadir. Bu
sekilde franchise sozlesmesi sona erdiginde franchisor ayni yerde faaliyetini

stirdiirebilir (Adams, Jones, 1987: 240).

b. Otel Planlarinin Hazirlanmasi

Franchise alan tarafindan insa edilecek otel franchisor tarafindan belirlenen
kriterlere gore yapilmaktadir. Mevcut otel tesisi uluslararast zincire dahil edilecegi
durumlarda otel belirlenecek kriterlere gore restore edilir (Andrew, Schmidgal, 1994:
327). Franchisorlar kendi zincirlerinde yer alan otellerin mimari 6zelliklerine uygun
sekilde franchiseelerin faaliyette bulunacaklar1 yeni otele ait bir prototip hazirlarlar.
Otelin insasinda bu prototipe sadik kalinmakla birlikte ¢evrenin kosullarina uygun
degisimlerin de yapilabilmesi s6z konusu olabilir. Bu durumda franchisee hem proje
icin zaman, emek ve para harcamamis hem de iyi tasarlanmis, fonksiyonel bir otel
sahibi olabilir. Franchise verenler prototip disinda otelin i¢ mimarisinin de kendi
otellerine uyumlu olmasi agisindan ayrintili sekilde ilgilenirler (Angelo ve Vladimir,

1994: 411). Baz1 durumlarda kendi biinyelerinde bulunan uzmanlar tarafindan ig¢
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dekorasyonu yaptirir, maliyeti ise franchise maliyetine de yansitabilirler (Andrew,

Schmidgal, 1994: 332).

Franchise verenlerin bir kism1 kendi hazirladiklar prototip ve i¢ dekorasyona
uyularak otel binasmin kendi zincir otellerine benzemesini sart kosabilir. Bu
durumda franchise sozlesmesinin bitiminde iki taraf arasinda sorun yasanabilir.
Franchisor sozlesme bitiminden sonra kendi otellerine benzeyen otelin bu
goriiniimde faaliyetini slirdiirmesini istemeyebilir. Bu durumda sézlesmenin bitimine
az siire kalinca otel binasinin goriiniimiiniin degistirilmesini talep edebilir (Andrew,

Schmidgal, 1994: 327).

c. Otel finansman1 i¢in saglanan kolayliklar

Franchise yatirnmcilart bagimsiz yatirimcilara nazaran kredi bulmakta sorun
yasamazlar. Bunun temel nedenleri arasinda franchise yatirimcilarinin daha basarili
olmasindan kaynaklanmaktadir (Kanbir, 2010). Franchise verenlerin bir kismi
franchiseelere kredi de verebilmektedir. Ayrica franchisorlar bazi durumlarda
franchise alanlara kefil de olabilmektedir. Franchise verenler franchiseelerin
finansman sorunu yasamamalar1 agisindan finansal kuruluslar ve kurumlarla

iligkilerini gelistirirler.

d. Merkezi satin alma hizmeti

Uluslararas1 zincirler biiylik miktarlarda alim yaptiklarindan, O6nemli
indirimlerden yararlanmakta ve bunlardan franchiseelerin de yararlanmasini
saglamaktadirlar. Merkezi satin alma ile saglanan finansal kazancin disinda bekleme
stiresinin az olmasi ve i1smarlama kolayliginin bulunmasi gibi avantajlar da
bulunmaktadir. Saticilar boylesine biiyiik bir organizasyonun sahip oldugu satin alma
giictiniin farkinda olduklarinin, bunlar1 kendilerine baglayabilmek i¢in her tiirla
kolaylig1 saglayarak, etkin bir hizmet sunumu saglarlar. Franchise verenin
franchiseelere yaptig1 bu hizmet goniillii olmaktadir (Gee, 2008: 243). Franchisee

ithtiyact olan mal ve hizmeti, franchise verenin istedigi kalite ve standartlarda olmasi
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kosuluyla her yerden alabilir. Bu durumda franchisee satin alma maliyetine katlanma
durumunda kalir. Franchiseelerin ihtiya¢ duyduklari mallar1 franchise verenden alma

zorunlulugu bulunmamaktadir (Kanbir, 2010).

e. Egitim hizmeti

Franchise veren tarafindan verilecek egitimin franchise alan agisindan
franchise sozlesmesinin en 6nemli asamasidir. Franchise alan bu egitim sayesinde
franchise sozlesmesine konu isin yapilabilmesi i¢in gereken yonetsel ve teknik
becerilere sahip olmay1 hedeflemektedir. Bu ayn1 zamanda franchisor agisindan da
faydali olmaktadir. Franchisor verdigi egitimden sonra franchiseenin faaliyete
gegmesini uygun goriir. Zira franchiseenin performansinin iyi ya da kotii olmasi
dogrudan franchisor tarafin1 etkilemektedir. Egitim oncesinde iki tarafinda egitime
katilacak kisileri, egitimin sliresini, yerini, saatlerini ve egitim masraflarin

belirlemelidir (Adams, Jones,1987: 255).

Franchise alan ayni zamanda egitim siirecinde franchisor tarafindan
gorevlendirilen 6nemli kisilerle bir arada olma olanagina da sahip olur (Andrew.

Schmidgal, 1994: 327).

f. Merkezi otel rezervasyon sistemi

Franchisor tarafindan franchise alanlara tiim otelleri birbirine baglayacak olan
merkezi rezervasyon sistemi gibi 6nemli bir hizmet de sunulmaktadir. Bu sistemde
miisterilere talepleri dogrultusunda detayli bilgiler verilmektedir. Egitimli bir
personel ofis ortaminda tiim rezervasyon taleplerini degerlendirir. Bilgi talep
edenlere gidecekleri yerdeki uygun otelin yeri, istedikleri tarihlerde otelde
konaklama yapip yapamayacaklari, oda fiyatlar1 ve oda 6zellikleri hususunda bilgiler
verilir. Ayrica miisterilerin rezervasyonlari alin ve tercih ettikleri iletisim kanali ile
kendilerine ulastirilir. Rezervasyonu yapilan kisilerin bilgileri alinarak, ileride

yapilabilecek olan pazarlama arastirmalarinda istatistiksel analizler i¢in kullanilmak
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tizere saklanir. Otel franchise verenlerin birbirinden farkli rezervasyon sistemleri
bulunmaktadir. Franchise sistemlerine girmek isteyenler rezervasyon sistemlerini
inceleyerek, en uygun sisteme sahip olan franchisor firmay1 se¢gme olanagina sahiptir
(Kanbir, 2010). Boyle bir sistemin pargast olmak c¢ogu yatirimci ig¢in franchise
sistemine dahil olmanin sebebidir. Franchise alan firma o6demelerini
gergeklestirmekte zorluk yasar ve 6demez ise franchisor ilk olarak otelin merkezi
rezervasyon sistemindeki miisaitligini yaptirnm olarak kapatir ki otel sistemden

rezervasyon alamaz.

g. Franchiseeler i¢in operasyon el kitab1

Franchisor tarafindan franchise alanin faaliyeti siiresince kullanabilmesi i¢in
hazirlanan operasyon el kitabinda “franchisor tarafindan Ongériilen muhasebe
sistemi, malzeme satin alma siireci, satis raporlari, personel bilgileri, miisteri
sikdyetlerinde” hangi prosediirlerin izlenmesine yonelik bilgiler yer almaktadir
(Adams, Jones, 1987: 325). Operasyonel el kitab1 her sene sektordeki gelismelere

gore revize edilebilir.

Franchisor bu kitabin franchise alan tarafindan isle ilgisi olmayan kisilere
verilmesini istemez. Franchise s6zlesmesinin bitiminden 6nce operasyon el kitabinin
iade edilmesini talep edebilirler. Olas1 ihmallerin 6nlenmesi amactyla franchisor
tarafindan her kitaba seri numaras1 verilebilir ve hatanin hangi franchisee tarafindan

yapildig1 kolaylikla tespit edilebilir (Adams, Jones, 1987: 235).

h. Promosyon ve reklam kampanyalari

Otel franchise zincirinin yogun ¢abalariyla yaratilan imajdan franchise
alanlarin da yararlanacak olmalar1 franchise s6zlesmelerinin tercih edilmelerinde
onemli rol oynamaktadir. Franchise veren franchiseenin kendi basina reklam
kampanyasi diizenlemesini istemez ve buna izin vermez. Sirdiiriilecek tiim reklam

kampanyalar1 franchise denetiminde yiiriitiilmektedir (Adams, Jones, 1987: 256).
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Reklam ve promosyon calismalarinin finanse edilebilmesi i¢in franchisor
tarafindan franchise alanlardan ticret alinir. Bu calismalar hakkinda ise franchisor
tarafindan franchise alanlar ayrintili sekilde bilgilendirilir. Bu toplanan reklam
ticretlerinin dogru sekilde kullanip kullanilmadigini ya da zincir otellerin reklam i¢in
farkli uygulamalar yapip yapmadigini ortaya koyar. Zincir i¢indeki bazi oteller ise
bolgelerinde kendileri reklam kampanyasi diizenlemeyi de isteyebilirler. Bu tiir

caligmalar franchisor denetiminde yapilabilmektedir (Kanbir, 2010).

Franchise verene franchise alanlar tarafindan toplanan reklam {cretlerini
istedigi zaman reklam g¢alismalarinda kullanilma hakki verilebilir. Bu franchisorlar
icin rakipler tarafindan yiriitiilen kampanyalara kars1 etkin bir calisma yapabilme
giicli saglar (Kanbir, 2010). Her gecen giin rekabetin artmasi uluslararasi zincirlerin
miisterilerini memnun etmek i¢in daha fazla ¢aba gostermeye zorlamaktadir. Bu
dogrultuda hareket eden uluslararasi zincirler, musteri taleplerine hizli bir sekilde

yanit verebilmek amaciyla farkli girisimlerde bulunmaktadirlar.
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IKiNCi BOLUM

OTEL iISLETMELERINDE YONETIM SOZLESMESI

2.1. Yonetim Sozlesmesi Kavram

Yonetim sozlesmesi turizm alani disinda pek cok sanayi alaninda da
kullanilan bir sistemdir. Yonetim sozlesmesi kavrami genel olarak yapisal olarak
kendini olusturan ulusal ya da uluslararasi bir isletmenin, mali, teknik, pazarlama
bilgisi ve teknolojisini talep eden bir girisimciye bedel karsiliginda vermesidir.
Sozlesmenin esasinda bir girisim sahibinin belirledigi ya da biitiin halindeki yonetsel
sorumlulugu yonetici konumundaki baska bir firmaya vermesi yatmaktadir. Y6netim
sozlesmesi yonetim firmasmin haklar1 ve farkli giiclii taraflar1 hususundaki detaylari
belirler. Bunun karsiliginda mal sahibinin gereken araziyi, ara¢ gereci, sermayeyi
saglama zorunluluklarin1 ortaya koyar. Ayrica yonetim firmasinin girisimciye
donemsel sunmak zorunlulugunda oldugu kayitlari igermektedir. Isletmecinin alacagi
tcret bunu takip eder. Sozlesmenin en sonunda uygun yonetim konular1 ve
anlagsmazlik ¢6ziim mekanizmasini igeren bir madde bulunur (Ghai, 1988: §). Bu
yonetim sozlesmesinin temel c¢atisidir. Daha karmasik anlasmalarda, ticari marka ve
patent kullanimlar1 ile mali ve satin alma kosullarina iligkin maddeler de s6zlesmede

yer alabilir.

Yonetim sozlesmeleri genel olarak uluslararasi ticareti gelismekte olan ¢ok
sayida tlkeye, pek ¢ok sektore ve ticari faaliyetlere tagitmanin bir yoludur.
Madencilik, ziraat, imalat sanayi gibi pek ¢ok alanda kullanilmaktadir. Otelcilik
alaninda ise yoOnetim sozlesmeleri sektoriin  uluslararasi asamasi roliini

tstlenmektedir (Ghai, 1988: 9).

Konaklama sektoriindeki firmalar uluslararas1 alanda genislemeyi
hedeflediginde, firma degerini arttiracak faydalar1 elde edebilmelidir. Ornek olarak,

marka imajin1 arttirmali, karmni ylikseltmeli ya da miisteri tatmini yiikseltecek
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caligmalar yapmalidir. Uluslararast pazarda biiyimenin avantajlarim1 kullanma,
yabanci destinasyona girme karar1 verildiginde, otel isletmesinin kendisini yabanci
cevre kosullarina gore ayarlamasi gerekmektedir. Yonetim sozlesmeleri otel
isletmesinin pazara en uygun giris sekli olarak degerlendirilebilir. Uluslararasi
zincirleri gelismis {ilkelerde etki alanlarinin genisletilmesi genellikle yonetim
sozlesmeleri ile saglanabilir. Bu sekilde uluslararasi otel isletmesinin belirli ticret
mukabilinde oteli yonetmesi s6z konusu olabilmektedir. Sozlesmenin uygulanmasi
belirli bir ticret mukabilinde, 6nceden belirlenmis bir fiyatla isletmeye ortak olarak,
kar pay1 alarak ya da bu durumlarin birlesimi seklinde gerceklesebilir. Pek ¢ok
yonetim sdzlesmesinde uluslararasi zincir ciro {izerinden yiizde iki bes arasinda paya

sahip olmaktadir (Mutlu, 2008).

Uluslararasi zincir otellerin diger {ilkelere konaklama teknolojisi transferinde
tirtin farklilagtirma politikas1 sonucunda oteller tiirlerine ve kalitelerine bagli olarak
farkli smiflara ayrilmaktadir (Yarcan, 1996: 100). Yonetim sozlesmesi, amaci
biiylimek olan, riski azaltmak olan bir otel isletmesi i¢in c¢ekici bir aragtir.
Uluslararas1 zincir otelin miilkiyetine sahip olmak yerine belirli bir iicret
mukabilinde teknik danismanlik, pazarlama destegi, agilis oncesi destek, yonetim
hizmeti vermektedir. Bu sekilde yonetim firmasi olarak deneyimli olan zincir
isletme, otel igletmesi adina otelin yonetimi i¢in sdzlesme yaparak, otel isletmesine
kendi ismini vermektedir. Isletmeci firmalar agisindan yonetim sézlesmesinin cazip
olmasimin bir nedeni ise otele sermaye katkisi yapmamasi ya da az miktarda pay

sahibi olmasidir. Bu sekilde riskin tamamini otel sahibi tistlenmektedir (Teare, 1992).

2.1.1. Yonetim sozlesmesinin gelisimi

Otelcilik sektorii 20.yiizyilin ikinci yarisindan itibaren basta Amerika Birlesik
Devletleri (ABD) olmak {izere diinyada hizli bir sekilde gelismeye, farkli bir
sekillenmeye baslamistir. Ayn1 donem konaklama sektoriinde yeni bir sahip tiirii
ortaya ¢ikmustir. Yeni sahipler tasinmaz varliklar1 cazip bir yatinm araci olarak
gormekte, Ozellikle otelin iyi bir yatirim araci oldugunu diisiinmekte olan emlak

sirketi sahipleridir. Bunlarin pek ¢ogu otellerini profesyonel otel yoneticileri ile
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bagimsiz tesisler seklinde isletmislerdir. Yeni otel sahipleri baska bir ifade ile emlak
yatirimcilart niteligindedir. Bu donem bir otel isletmesi ile anlasmanin en uygun
yolunun kiralama oldugunu disiinmekteydiler. Anlasmada otel kurucusu ya da
yatirnmer kisi, isletme ya da kamu kurumu olabilir. Tesisi bir otel isletmesine
isletmeye hazir halde ya da mobilyasiz kiralama yoluyla vermekteydiler. Yapilan ilk
kiralama sozlesmelerinde otel isletmesi personelin ise alimi ve idaresinden, satis
gelirlerinin  toplanmasindan ve isletme giderlerinin 6denmesinden sorumlu
tutulmustur. Ayrica sirketler tesisin kullanim bedeli olarak otel sahibine kira

O0demekteydiler (Bell, 1993: 28).

Baska bir anlagma tiirii ise toplam faaliyet karinin ticte ikisi otel sahibine, ticte
biri de otel isletmecisine verilmesi seklinde uygulanmaktaydi. Bu tiirde
anlagmalardan biri Hilton otelleri ile Porto Riko Hiikiimetinin arasinda 1954 yilinda
San Juan’da Caribe Hilton Hotel i¢in uygulanmigtir. Ayn1 formiilii Hilton Tiirkiye,
Kiiba ve Meksika’da kullanmis ve zincirini genisletmistir. Castro’nun Kiiba’da
yonetimi ele gecirmesinden ve devrimin ardindan Hilton potansiyel kayiplarinin
farkina vararak kar payli anlagmalar yerine yonetim so6zlesmelerine yonelmistir (Bell,
1993: 28). Hilton bu sekilde biiyiimesine devam ederken Inter Continental Hotel
Corporation (IHC) sektorde yonetim sozlesmelerinin onciiliigiinii yapmustir. IHC ilk
yonetim sozlesmelerini 1950’11 yillarda Kolombiya Bogota Te Chendama ve
Venezuella Karakas Tamanako’da heniiz ingaat halindeki otellerle yapmistir (Angelo

ve Vladimir, 1996: 388).

2.1.2. Yonetim Sozlesmesinin Uygulamasi

Yonetim sozlesmesi goriismelerinde temel konular isletmeci kredi ve sermaye
katkisi, s6zlesmenin siiresi, otel yatirimcisinin kararlara katilma orani, yonetim ticret
yapilari, operasyonel ve mali raporlama, kararlara katilma orani, defter ve kayitlar,
anlasmazlik ¢6ztimii i¢in mekanizma, isletmeci performans standartlar ile

s6zlesmenin sona erdirilme kosullaridir.
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2.1.3. Yonetim sozlesmesinin taraflari

Yonetim sozlesmesinin taraflar, otel isletmesinin isletmecilik bilgisinin
yetersiz olmasi, pazarda giiclii marka imaj1 elde etme istegi gibi bazi nedenlerden
dolay1 otelin yonetimini devretmek isteyen taraf ile oteli isletme isini profesyonel
olarak benimsemis, yonetim kadrosu profesyonel olan, otel isletmeciliginde kendisini
kanitlamis olan otel isletme firmasi olduklar1 goriilmektedir. Gelismis iilkelerde

taraflara banka ve finans kuruluslarinin da katildig1 goriilmektedir.

Otel yatirimcist riskleri goze alarak otel tesisini insa etmektedir. Giintimiizde
yapilan yonetim sozlesmelerinde otel yatirimcilarinin isletmeci firmalar ile daha
avantajli kosullarda s6zlesme yapma olanagi olsa da otel yatirimcist hala riskin
onemli bir kismini yiiklenmektedir. Otel yatirimeisinin en énemli giivencesi olarak
otelin emlak degerini korumasi gosterilmektedir. Bir yandan turizmden hedefledigi
geliri elde ederken, ekonomik sorunlar yasanmadiginda tesisin degerinin artmasini
talep ederler. Ancak ciddi yatirim gerektiren ve ¢ogu zaman kredi ile yapilan bu
yatirimlar her daim otel yatirnmcist agisindan risk teskil etmektedir. Yatirimei
acisindan yatirim sonrasi en énemli asama otelin yonetimidir. Bunun i¢in kendini
kanitlamis olan bir yonetim firmasi ile yonetim sdzlesmesi yapma karar1 verdiginde,
oncelikle ne istedigini belirleyerek, kosullarina uygun bir yonetim firmasi ile pazarlik

etmelidir. Yonetim sézlesmesi pazarliklar: 6nemli bir asamadir (Mutlu, 2008).

Yoénetim firmalar1 da iki kisma ayrilmaktadir. ik kisim yénetim firmalari,
uluslararas1 pazarda kendini kanitlamis olan zincir otellerdir. Bunlarin biiyiik
kisminin ise biiyiik tur operatorleri ya da havayolu sirketleri ile ortakliklar1 vardir.
Firmalar yapmis olduklar1 dikey ve yatay birlesmeler neticesinde diinya turizmine
yon verebilecek konuma gelmiglerdir. Uluslararast zincir otellerin biiylime
stratejilerinin en dnemlisi ise yonetim sozlesmeleridir. Ozellikle yatirim yapmak igin
risk gordiikleri bolgelere girebilmek amaciyla bu yontemi kullanmayi tercih
etmektedirler. Kendilerine mali yiik bindirecek olan fiziksel yatirim yerine

zincirlerinin halkalarini biiyiitebilecek bu avantajdan yararlanirlar (Mutlu, 2008).
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Ikinci kistm yonetim firmalar1 da diinyada taninmis ismi, markasi ve imajt
bulunmayan bireysel yonetim firmalaridir. Bu firmalar daha ¢ok iilke sinirlarinda
faaliyet gostermektedirler. Uluslararas1 zincirler ile rekabet edebilmek amaciyla
tlimli s6zlesmeler yapmayi tercih edebilirler. Bunun yani sira uluslararasi zincir
otellerle franchise s6zlesmesi ya da lisans anlasmasi yapan otel yatirimcilar ile

anlasarak, tesisin isletmesini yiirlitebilmektedirler (Mutlu, 2008).

Yonetim sozlesmelerinde sistemin mali yoniiniin destekleyicisi olan finans
kuruluslar1 da s6z hakki bulunan taraftir. Konaklama sektoriinde diinya genelinde
onemli olan bu kuruluslar, yonetim sozlesmelerine kendilerini giivenceye alacak
maddeler koydurabilmektedirler. Bu kuruluslarin bazilarinin biiyiik otel zincirleri ile
ortakliklar1 da bulunmaktadir (Gee, 2008). Ornek olarak, Hilton grubunun ortag

Blackstone gosterilebilir.

2.1.4. Yonetim sozlesmesi ifasinda dikkat edilmesi gereken Kriterler

Uluslararasi bir zincir otel ile yapilan yonetim sozlesmeleri, pazar arastirmasi
ve fizibilite c¢alismasina yonelik olarak genellikle gelistirme anlasmasi ile
baslamaktadir. Burada zincir otelin hizmetleri satma egilimi tizerinde durulmalidir.
Arastirmalarda goriildiigii tizere zincir isletmenin tam olarak ilgisiz ve tarafsiz
olduklarindan bahsedilemez. Zira mali olarak ¢ekici sonuglar ortaya koyabilmek i¢in
pazar arastirmalar1 ve fizibilite ¢alismalarinda iyimser gelir tahminleri, doluluk
oranlar1 beyan etmeleri s6z konusu olabilmektedir. Baz1 otel isletmelerinin basarisiz
bir performansin ardinda, daha 6nce yapilmis olan fizibilite raporundaki 6ngoriileri

gostermislerdir (UNICIC Advisory Studies, 1990: 2).

Birlesmis Milletler tarafindan yapilan c¢alismada, gelismekte olan iilkelerde
otel yatirimcisinin zincirlerle yaptiklar1 anlagsmalarda pazar arastirmasi ve fizibilite
caligsmasi ile zincir otel tarafindan sunulan hizmetlerin ayirmasini tavsiye etmektedir.
Calismada bagimsiz bir damigma firma ile caligmanin daha saglikli sonuglarin

alinmasinda etkili olacagi belirtilmektedir (UNICIC Advisory Studies, 1990: 2).
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Fakat otel yatirnmcilar1 genellikle sadece ihtiya¢ duyabilecekleri hizmetleri
alma egiliminde olmazlar. Yonetim sozlesmesinde boyle bir tercihlerinin
bulunduklarmi bilmedikleri goriilmektedir. Yonetim sozlesmelerinin pek ¢ogunda
yonetim ticreti karsiligindaki hizmetlerin disinda kalan hizmetler i¢in ayr1 bir
pazarlik yapilabilir. Otel yatirnmcist dikkat ederek burada ikinci defa bir iicret
0dememelidir. Otel yatirimcisi zincir otelden aldiklar1 hizmetlerin kontrol ve takibi

acisindan gereken mekanizmalarin olusturulmasini talep edebilir (DeRoos, 2010).

2.2. Otel Yonetim Sozlesmelerindeki Konularin Uygulamasi

Yonetim sozlesmesi goriismelerindeki temel konular olan isletmeci kredi ve
sermaye katkisi, s6zlesmenin siiresi, otel yatirnmcisinin kararlara katilma orant,
yonetim ticret yapilari, operasyonel ve mali raporlama, kararlara katilma orani, defter
ve kayitlar, anlagmazlik ¢6ziimii i¢in mekanizma, isletmeci performans standartlari

ile s6zlesmenin sona erdirilme kosullar1 bu boliimde ele alinacaktir.

2.2.1. isletmeci firmanin sermaye ve kredi katkisi

Otel yatirimcilarinin pek ¢ogu sézlesme kosullari {izerine isletmeci firma ile
pazarlik asamasinda sermaye katkis1 veya kredi katilimi bekler. Bu ayni zamanda
isletmecinin riskini arttiracagi icin projeye duyarli olmasint da saglar. Glintimiizde
artan rekabet kosullar1 nedeniyle zincir isletmelerinin ya da bireysel isletmelerin bu
tiir katkilarinda artis goriilmektedir (Mutlu, 2008). Ancak isletmecilerin bir kismi ise
kredi ya da sermaye katkist yapmay: tercih etmemektedir. Bunun yam sira tesisi
yeterli bulmalar1 ya da yatirimcinin diger 6nemli konular1 kabul etmesi durumunda
katki yapmak i¢in goniillii de olabilmektedirler. S6zlesme pazarliginda isletmeci
firmanin istekliligi katkinin olup olmayacagini, miktarini, ne tir katki olacagini

belirleyen etkendir (Mutlu, 2008).

Isletmeci firmanmn kredi veya sermaye katkisi yapmak istememesinin

asagidaki gibi ¢esitli nedenleri bulunabilir (UNICIC Advisory Studies, 1990: 2):
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- Firmalar ¢alismalarinin sadece yonetim konusunda olduklarini, tesisin
miilkiyetine sahip olma niyetlerinin bulunmadigin ifade ederler.

- Sermaye getirisinin istenen diizeyde gerceklesme olasiliginin bulunmama
riski vardir.

- Bir otel projesinin uzun soluklu bir is oldugunu ve politik riskinin
bulundugunu kabullenmezler.

- Isletmeci firmanm yapacagi bu katkilar, projenin basinda olusabilecek
zararlar ile diger ylikiimliilikkler nedeniyle kendi kar-zarar ve bilango tablolarina aksi

yonde etki yapar.

Uluslararas1 zincirlerin bir kismi tercih edecekleri bazi durumlarda kredi
ve/veya sermaye katkisi yapabilirler. Bu durumlarin bazilar1 asagidaki gibidir

(UNICIC Advisory Studies, 1990: 7):

Projenin karlilik oraninin yiiksek olmasi,

- Projenin uluslararasi zincirin pazar payini arttirmasi,

- Tesisin belirlenen yo6netim {icretlerini diizenli sekilde odeyebilecegi,
zincir halkalar1 arasinda tesis i¢in gii¢lii bir rekabetin bulunmasi,

- Projeyi desteklemek i¢in finans kurumlarmin zincirin sermaye

katiliminda 1srarci olmalari.

Proje ile ilgilenen zincirin projeye dahil edilmesi i¢in finans kurumlart 6nemli
bir etkendir. lyi bir destinasyonda kurulmus olan bir otel isletmesi igin bu tiir

katilimlarin pazarhig1 6zellikle Tirkiye gibi lilkelere 6nemli olanaklar saglar.

Isletmeciler tarafindan yapilan kredi ve sermaye katkilarinm diger bir nedeni
ise kendilerini gliven altina almaktir. Zira yonetim s6zlesmelerinin pek ¢cogunda otel
yatirimcisinin  sozlesmeyi tek tarafli olarak herhangi bir zamanda fesih hakki
bulunmaktadir. Fakat isletmecinin kredi ya da sermaye katkis1 bulunmasi durumunda

yatirimeinin sézlesmeyi fesih hakki kolay olmaz (Mutlu, 2008).
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2.2.2. Sozlesmenin siiresi

Sozlesmenin siiresi otel yatirimeilari, uluslararasi zincirler ve kredi veren
kuruluslar1 yakindan ilgilendirmektedir. Uzun donemli bir sozlesme taraflarin her
birine istikrar saglar. Fakat otel yatirimcist ile finans kuruluslarmin esnekligini
azaltir. Kisa donemli yonetim soOzlesmesi ise taraflarin esnekligini arttirsa da
isletmeci a¢isindan maliyet ve cabalarin geri doniisiinde yeterli zaman diliminin
olusmamasi1 gibi Onemli bir engel teskil eder. Baslangic dénem uzunlugunu
belirleyen taraf genellikle kredi veren finans kurumudur. Zira finansér devaml

olarak finansmani karsilayacak sozlesme siiresini talep etmektedir (Mutlu, 2008).

Yonetim sozlesmesinin baslangic donemi taraflarin pazarlik giiclerine bagh
olarak yirmi-otuz hatta kirk yila kadar degisir. Son yillarda iyi bir pazarlikla on yil
art1 on yil modelleri goriilmektedir. Genellikle liikks tist diizey zincir markalar daha
uzun yil siiren yonetim sozlesmeleri talep etmektedir. Bagimsiz yonetim sirketinin
uluslararas1 zincirler kadar pazarlik giiciine sahip olmamalar1 nedeniyle pazarlik
giicleri az oldugundan, genellikle kisa siireli sozlesmeler ile otel isletmesini kabul
ederler. Sozlesmenin yeniden yenilenme se¢enegi varsa zincir isletmeler agisindan
donemler daha uzun olurken, bu donemlerin belirlenmesi taraflarin pazarlik
giiclerine gore degisiklik gosterebilir. Zincir isletmelerin marka imajim1 da
getirmelerinden dolay1r uzun donemler i¢in pazarlik etme olanagi vardir (Mutlu,

2008).

Yo6netim sozlesmesinin siiresi bakimindan iki konu da géz ontine alinmalidir.
Bunlardan biri yenileme segenegine hangi tarafin sahip olacagi, digeri ise mal

sahibinin tesisi satmasi durumunda ne olacagi ile ilgilidir.

Yonetim sozlesmelerinin  yenilenmesi genellikle performans 6lgiitlerini
karsilamasi kosulu ile isletmeciye taninmaktadir (Eyster, 1997: 24). Yatirimcinin
ciddi pazarlik giiciine sahip olmasi durumunda yenileme secenegini elde etme

olanaga sahip olur ya da isletmecinin yenileme se¢enegi i¢in pazarlik yapma hakkini
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elde edebilir. Bunun gergeklesmesi belirli bir performans diizeylerine ulasilmasi

halinde olur.

Sozlesme siiresinin dolmasindan 6nce yatirimcinin tesisi satmasi pazarlik
asamasinin en onemli kosullarindan birini olusturmaktadir. Ozellikle asagidaki

pazarlik noktalar1 tizerinde goriismeler olabilir (Eyster, 1997: 82):

- Isletmecinin tesisi satin alan1 kabul etme hakk1

- Isletmecinin tesisi tercihli olarak satin alabilmesi

- Satis durumunda yonetim sézlesmesinin devam etmesi

- Satis ile sozlesmenin sona erdirilmesi durumunda isletmecinin alacaginin

ne olacaginin belirlenmesi.

Uluslararasi zincirler i¢in uzun yonetim soézlesmeleri duraganlik saglasa da
kurulan is iliskisi stirdiiriilemeyebilir asamaya gelebilir ya da baska bir nedenden
dolay1 karsilikli yararlar olmasi durumunda s6zlesmenin herhangi bir zamanda sona
erdirilmesi miimkiin olabilir. S6zlesmede taraflarin en fazla tizerinde durduklari,
durmalar1 gereken sozlesme siiresi ayni zamanda soézlesmedeki diger maddeler i¢in

de belirleyici olmaktadir (Met ve Erdem, 2011).

2.2.3. Yonetim iicretleri

Isletmeci firmanin amaci yaptigi hizmet karsiliginda maddi olarak kazang
saglamaktir. Buna gore belirledigi standartlar ve esneme paylari bulunmaktadir. Otel
yatirimcist ise tesisinin verimli bir sekilde yonetilmesini, yatiriminin kisa siirede
geriye donmesini amaglar. Eger finans kurumundan kredi kullanimi varsa, finans
kurumu da buna dahil olur. Kendi c¢ikarlar1 dogrultusunda verdigi kredinin
zamaninda geri donmesi i¢in sozlesmede hak sahibi oldugunu diistiniir. S6zlesmede
genellikle otel yatinmcist ile finans kurumunun ¢ikarlar1 ayni dogrultudadir. Bu
kapsamda taraflarin sahip olduklar1 pazarlik gii¢lerine gore istediklerini elde etmeleri

s6z konusudur. Zincir otelin pazarlik giici imaji ve ismidir. Finans kurumunun
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pazarlik gilici ise projeye verdigi maddi destek miktarma iligkindir. Otel
yatirimeisinin pazarlik giictinii de tesisin 6zellikleri, konumu ya da kendi maddi giicii
olusturmaktadir. Bu dogrultuda yonetim ticretleri yatirnmcinin isletmeciye teknik
yardim, agilis Oncesinde yoOnetim {icreti, agilistan sonra yonetim iicreti ile sistem

giderleri i¢in harcama {icretleri seklinde olusmaktadir (Mutlu, 2008).

2.2.4. Otel yatirnmcilarinin kararlarda etkisi

Otel yatinmcilarinin yonetim sézlesmesinde temel olarak biitceleme ve
personel konularinda 6nemli bir etkisi bulunmaktadir (Eyster, 1997: 29). Otel
yatirnmcisinin igletmeciyi kontrol edebilmesi, yaptigi icraatlar1 takip edebilmesini
saglayan yillik biitcelerdir. Otel isletmecisi her mali yi1l ya da sézlesme yili sona
ermeden hazirladigi biit¢eyi onay i¢in otel yatirimeisina sunmak durumundadir
(Eyster, 1997: 29). Sozlesmelerin pek ¢ogunda yatirimci biitcelemeye dogrudan onay
ya da katki hakki elde etmekte, yillik biitceylr onaylamama hakkina sahip
olmaktadirlar. Biitge otel yatirimeisi tarafindan onaylanmadig takdirde taraflar ortak
noktada bulusamadiginda, sozlesmelerin cogunlugunda isletmeci tarafindan ge¢mis
yil biit¢esinin dikkate alinmasi ve bu biitgenin enflasyon oranina goére diizenlenmesi

onerilmektedir.

Biit¢e planlanmasinda temel olarak otel yatirimcisinin onay hakkina, harcama
sinirlarina ve harcama smiflandirmalarina dikkat edilmelidir. Burada yatirimcinin
onay hakki kendisinin en 6nemli kozu olarak kabul edilmektedir. Biitcede odalar,
diikkkan ve kiralar, yiyecek ve igcecekler, camasirhane, telefon, vale hizmeti, taksi,
kapali garaj gelirleri gibi giderlerin ayr1 olarak yer almasi gerekmektedir. Ayni
sekilde tesis bolimlerinin giderleri, satilan yiyecek ve iceceklerin maliyeti de ayri
hazirlanmalidir. Tesis doluluk oranlari, oda satis fiyati da biitgcede belirtilmelidir.
Bunun yani sira biitcede Ongoriilen yonetim giderleri, isletme genel giderleri,
pazarlama, yonetim ticretleri, su, bakim-onarim gibi giderlerde yer almalidir (Mutlu,
2008). Amortisman giderlerinin ayrilmasi isletmeciye verilecek yiizde agisindan
bliylik 6nem tasir. Ayrica genellikle yonetim sozlesmelerinde yilsonu ayrilmasi

gereken cironun ylizde bir ya da ikisini olusturan yenileme fonu ve bu fonun
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degerlendirilmesinin hangi tarafta olacagi konusu otel yatirimcilarinin anlagma
asamasinda diislinlip s6zlesmede kendilerine fayda saglayacak sekilde diizenlenmesi

gereken unsurlardir.

Otel isletmesinde calisanlarin yatirimcinin elemanlari olmasi durumunda,
genellikle isletmeciler genel midiir, tist yonetim kadrosu, kontrolér kadrosunu otele
yerlestirir. Yonetim sozlesmeleri otel yatirimcilarmin st diizey yoneticileri miilakat
yapma, ise alimlarmi onaylama veya onaylamama hakkina kadar farkli alanlarda
pazarlik yapma olanagi saglamaktadir. Zincir oteller 6nemli pozisyonlardaki
personelin etkili ve deneyimli olmasini ister iken, otel sahipleri bu 6zellikler yaninda
sorumluluk sahibi, geleneklere ve ulusal degerlere 6nem veren yoneticilerin olmasini

istemektedir (Mutlu, 2008).

Isletmeci firmalar otelin yonetim kadrosunda ¢alisanlar1 diger otellere alma
haklarini ise sakl tutarlar. Otel yatirimcisinin iist diizey yoneticileri degistirme istegi
isletmeci tarafindan dikkate alinsa da bu istekleri gerceklestiren isletmeci firmalarin

sayis1 azdir (Kruesi, 2015).

2.2.5. isletmeci performans standartlar

Otel yatirimcilarinin  yonetim sozlesmelerinde ozellikle isletmeci firma
performans standartlar1 iizerinde ©6nemli avantajlar1 bulunmaktadir. Isletmeci
firmalarin pek cogu performans standartlarini, esnek ve makul oldugu, isletme
projeksiyonuna dayandigi siirece kabul etme egilimi gostermektedirler. Isletmeci

performans kosullar1 asagidakileri icermelidir (Mutlu, 2008):

Performans 6lgiitlerini olusturma: Isletmecinin performansi yargilanirken
pazarlik edilmis olan, “sabit giderler 6ncesindeki gelir” miktar1 temel alinmalidir.
Yonetim sozlesmesi pazarliklarinda otel yatirimcilari, finans kurumu ve isletmeci

firma 8-10 yili kapsayan isletim projeksiyonlar1 hazirlamakta ve sunmaktadirlar.
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Calisma siiresini kapsamayan baslangic doneminin belirlenmesi: Isletmeci
firmanin otelin yonetimini ilk kez tstlenmesi durumunda ilk 1-2 yilin isletim
sonuclarint 6ngdrmekte zorluk cekebilir. Bu nedenle ilk 1-2 yil yeni isletmedeki
faaliyet sonuclarmin igletmeci firmanin performans degerlendirilmesinde konu

edilemez.

Izin verilmis olan actk sapmalarin belirlenmesi: Kosullar uzun siireli yonetim
projeksiyonlari ile belirlendiginden, daha énceden yapilmis ve gercek pazar sartlarini
yansitmayacak olan tahminlerde belirli toleranslarin saptanmasi gerekir. Tolerans,
tahmini sabit giderlerden onceki gelirin belirli ylizdesi kadar olabilmektedir. Bu
gerceklesen performans ve beklenen performans arasinda kabul edilebilir diizeyde

sapmalar saglar.

Acik  tamamlama doneminin tespiti: Genellikle otellerin  bir yillik
projeksiyonlarina ulasamadiklar1 goriilmektedir. Bu durumda isletmecinin acigi
kapatabilmek ve operasyonu dengeleyebilmek amaciyla zamana gereksinimi

olacaktir. Bu durumda isletmeci firmaya makul bir siire verilebilir.

Acigin  kapatilmasi: Isletmeci firmanin belirlenmis siirede performans
oOlgiitlerini karsilayamamast durumunda, agigin kapatilmasi i¢in firmadan gereken
islemi yapmasi talep edilir. Bu genellikle nakit 6deme ile yapilan bir islemdir. Fakat

yapilacak 6deme gelecek yonetim ticretinden disiilerek de yapilabilir.

Ekonomik durumlarin elveris olmamast durumunda degerlendirme: Ulke
ekonomisinde genel ekonomik durgunluk olmasi halinde, isletmeci firmaya esneklik
saglama bakimindan sézlesme igeriginde elverissiz ekonomik kosullar i¢in farkli bir
performans degerlendirilmesi eklenir. Giincel pazar kosullarina gore performans
degerleme ol¢iitleri, taraflarin  uzlastigi {iclincti bir taraf/hakem tarafindan

hazirlanmalidir.

Sozlesme yenileme zorlugu: Sozlesmenin isletmeci tarafindan yenilenmesi

icin isletmecinin anlasilan miktar1 yakalamasina ya da miktar1 gegcmesine baglidir.



35

2.2.6. Defter ve kayitlar

Otel isletmeciliginde mali ve faaliyet raporlar1 olduk¢a 6nemlidir. Raporlarin
zamaninda verilmesi ve dogrular1 6nem arz etmektedir. Raporlar zamaninda verildigi
takdirde etkili bir degerlendirme yapilabilme olanagi elde edilebilir, sonraki
donemler icin gereken 6nlemlerin alinmasi miimkiin olabilir. Yillik biit¢e taslaklari is
sozlesmeli otellerde genellikle bir onceki yilin Agustos en ge¢ Eylil aylarinda
taraflar tarafindan onaylanmaktadir. Miicbir sebep olmadik¢a yil igerisinde yiizde bes
sapma ile tahmini biitce hedefleri yerine getirilmeye c¢alisilmaktadir. Sozlesme
taraflarinin otelin ¢alisma sonuglarii degerlendirmek, sonraki ¢alisma dénemindeki
planin hazirlanmas1 ve 6nemli konularin tartismaya ag¢ilmasi amaciyla diizenli olarak

toplantilar yapilmasinda 1srarct olmalar1 gerekmektedir (Mutlu, 2008).

Isletmeci firma ile yatirimci arasinda yapilacak goriismeler iist diizey
yoneticiler araciligiyla yapilmaktadir. Otel kayitlari, defterleri ve nakit dengesinin
kontrolii genellikle anlasmazlik konusunu tegkil etmektedir. Otel isletmecileri
genellikle otelin performansini takip etmeye yardimci olacak bu belgeleri vermeye
istekli olmazlar. Bu durum itimada dayali sorumluluk ile bagdasmamaktadir (Eysier,
1997: 31). Otel yatirnmcilari, yanlis anlasilmalari azaltmak amaciyla pazarlik
asamasinda sozlesmede defter ve kayitlarin net bir sekilde belirlenmesi i¢in 1srarct
olmaktadir. Yonetim sozlesmelerinde otelin mali tablolari, isletmeci tarafindan
yapilan rezervasyon, satis, gibi alanlardaki harcamalarin detaylandirilmig faturalari
ile otelle ilgili olan satis dosyalari, konuk bilgileri gibi diger raporlar yer almalidir.
Defter ve kayitlar gibi mali durumu yansitan belgelerin her zaman yatirimci ve
temsilcilerinin inceleyebilmesi i¢in otelde muhafaza edilmesi gerekmektedir. Otel
yatirimcilart uluslararasi zincirin merkezine gonderilen raporlarin ayni zamanda

kendisine de ulastirilmasi konusunda 1srarci olmalidir (Mutlu, 2008).
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2.2.7. Anlasmazhklarin giderilmesi

Anlagmazliklarin giderilmesi i¢in isletilen mekanizma genellikle dostane,
gayri resmi sekilde baslamakta, giderek resmi bir isleme donlismektedir. Baslangicta
yatirimcinin ve isletmecinin sorunlari ¢oziimlemesinde etkili ve iyi iletisim, karsi
tarafa kars1i duyarlilik, esneklik, otel sektoriiniin 6zelliklerini bilme gibi etkenler

anlasmazligin giderilmesinde etkili olmaktadir.

Anlagmazliklarin  giderilmesi i¢in sozlesmelerde hakeme bagvurma
durumunun {izerinde 6nemle durulmalidir. Yonetim sézlesmelerinin hakem durumu

hususunda tizerinde anlasilmasi gereken asagidaki konular vardir (Eysier, 1997: 33):

- Hakem ya da tahkim kurulunu se¢gme yontemi,
- Hakem kararina olacak hiikiimlerin belirlenmesi,

- Karardan dolay1 olusacak durumun uygulama siirecinin tespiti.

Yatirime1 ve isletmeci birlikte hakem se¢mek i¢in kendini kanitlamis bir
firma ya da birey lizerinde anlagirlar. Bu konuda ortak bir karar alimamadiginda,
yatirrmct ve isletmecinin belirledigi temsilciler tarafindan hakem belirlenir.
Hakemlik alan1 disinda olan bir sorunla karsilasilmasi durumunda taraflarin
baglayiciligi olmayan bir arabulucuya ya da baglayiciligi olan yasal hakeme
basvurmaya birlikte karar vermesi miimkiindiir. Bu asamada s6zlesmenin tek tarafl
olarak sona erdirilmesi de s6z konusu olabilir. Bu segenegin uzun ve maliyetli olmasi
nedeniyle mahkemeye bagvuranin anlagsmazligin  giderilemeyecegine  dair
beklentisinin yiiksek olmasi durumunda son care olarak degerlendirilebilir (Eysier,

1997: 33).
2.3. Otel Isletmelerinde Yonetim Sozlesmesinin Sona Erme Kosullar
Y o6netim sozlesmelerinin timiinde s6zlesmenin hangi kosullarda sona erecegi

hususu mutlaka yer almaktadir. Taraflarin yiikiimliliikleri sozlesmelerde acik¢a

belirtilir. Otel isletmecileri genellikle yatirnmci tarafindan hesaplarda asgari
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sermayenin bulundurmamasi halinde s6zlesmenin feshine iligkin hakki elde etmeyi
isterler. Ayrica yangin gibi nedenlerle tesisin kullanilamayacak duruma gelmesi

halinde de fesih hakkinin olmasini talep ederler (Tiirksoy, Kaygalak & Kocak, 2013).

Otel yatirimcilar ise belirlenmis olan geri doniisiimiin saglanamadiginda, ek
stireye ragmen isletmeci firmanin basarili olamamasi durumunda s6zlesmenin devam
etmesini istemezler. Otel yatirimcilart bazi durumlarda belirli bir neden olmadan
sozlesmeyi feshetmekte, ayrica ipotek ya da satis nedeniyle sozlesmenin feshi
giindeme gelmektedir. Bunun yani sira taraflarin mahkemeye gitmesi durumunda
ortaya c¢ikan para ve zaman kayiplari nedeniyle taraflara sézlesmeden once hangi
kosullarda s6zlesmenin sona erecegini igeren yontemi belirlemek ve zarar gorenin
alacagr ticret hususunda mutabakata varmaya zorlamaktadir. Bu durumda
sozlesmedeki fesih kosullari taraflara sahip olduklar1 pazarlik giicii oraninda avantaj

saglar (Mutlu, 2008).

Yonetim sozlesmelerinde genellikle s6zlesmenin sona erdirilmesine iliskin
bazi kosullar bulunmaktadir. Bu kosullar yatirimcinin ya da isletme firmasinin

so6zlesmeyi feshetmesini saglar. Bu kosullar (Mutlu, 2008):

- Kars1 tarafin sorumluluklarimi yerine getirmemesi, verilen ek siire
sonunda da basari elde edememesi,
- Karg1 tarafin iflas etme ya da yeniden yapilanma zorunlulugu ya da

alacakliya tesisin devredilmesi gibi durumlar1 kapsar.

Sozlesmenin taraflar1 kargi tarafin s6zlesme kosullar1 arasindan birini ihmal
etmesi halinde kendisini korumak ister. Bunun yan sira taraflarin pazarlik gii¢lerine
bagli olan sozlesmenin sona erdirilme kosullar1 da bulunmaktadir. Bunlar
sozlesmenin neden gosterilmeden feshi, ipotegin kaldirilamamasi nedeniyle

sozlesmenin feshi ve tesisin satis1 halinde s6zlesmenin feshidir.
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2.3.1. Sozlesmenin neden gosterilmeden feshi

Otel yatirimcilart yonetim sézlesmesine herhangi bir zamanda s6zlesmeyi
feshedebilme sartt koymak isterler. Bu sekilde islerin beklendigi gibi gitmemesi
durumunda so6zlesme siiresi bitmemis olsa da isletmeci firmayr degistirebilme
giivencesine sahip olabilirler (Mutlu, 2008). Son zamanlarda rekabetin artmasi ve
turizm alanindaki diger gelismeler gibi nedenlerle otel yatirimcilart soézlesme
kosullarinda daha avantajli kosullara sahip olabilmektedir. Sozlesmenin neden
gosterilmeden feshi hakk: alan taraf yine s6zlesmede belirtilen ticreti ki bu genellikle
son on iki aylik tutarda yonetim ticreti kadar tutar1 karsi tarafa 6demek durumunda

kalabilir.

2.3.2. Tesisin satilmasi

Tesisin satis1 durumunda yonetim sézlesmesinin sona erdirilmesi, son yillarda
otel isletmelerinde sik¢a goriilen bir durum haline gelmistir. Yatirimer tesisi satmak
istedigi zaman isletmeci konumundaki firma asagidaki sekillerde kendini koruma

yollarini tercih edebilir (Eysier, 1997: 33):

- Tesisin yeni sahibinin mevcut yonetim sézlesmesini devam ettirmesini
talep etmek,

- Tesisin yeni sahibinin soézlesmeyi kabul etmemesi durumunda, fesih
ticreti olarak kendisine 6denmesi i¢in belirli bir ticret talebinde bulunmak,

- Ik teklif verme hakkina ya da gelen teklifi ilk reddetme hakkina sahip
olarak.

Isletme firmalarinin bu konudaki genel yaklasimi tesisin satist halinde
genellikle sozlesmenin geriye kalan siiresinin devami konusunda 1srarci olmalaridir.
Bu ise tesisin yeni sahibinin sahip oldugu calisma sermayesi ile diger kriterleri
karsilamas1 halinde miimkiin olabilir. Isletme firmalarmm bunu tercih etmelerinin
temel nedeni tesisin degerinin artmasinda kendi cabalarinin 6nemli oranda etkisi

oldugunu disiinmeleridir. Otelin yeni sahibi agisindan da bu durum daha iyi olabilir.
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Zira yatirim igin istikrarl bir otel tercih edilir ve otelin piyasadaki degerini koruma

beklentisi olur (Eysier, 1997: 24).

Sozlesmenin tesisin satisi ile sonlandirilmast durumunda, sézlesmede firmaya
fesih bedeli 6denmesi kosulu yer alabilir. Fesih bedeli s6zlesmenin bir neden
olmadan feshinde oldugu gibi son on iki aylik toplam y6netim {icretinin belirlenen

katsay1 ile ¢arpim1 sonucunda hesap edilmektedir (Eysier, 1997: 24).

2.3.3. ipotegin kaldirilmamasi nedeniyle fesih

Otel tesisinin bulundugu bolgede 6zellikle ekonomik durgunlugun yasandigi
stireclerde mali sikintilar nedeniyle ipotegin kaldirilamamast durumunda sézlesme
sona erdirilir. Sozlesmenin fesih ticreti son on iki aylik tutarindaki yonetim iicretine
ya da isletmeci firmanin yonetim kadrosunu bagka bir yere transferini, yerlestirme

maliyetini karsilayabilecek oranda sabit bir miktar seklinde belirlenebilir.
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UCUNCU BOLUM

FRANCHISE VE YONETIM SOZLESMESI KARSILASTIRMASI
YATIRIMCILARA TAVSIYELER

3.1. Franchise ve Yonetim Sozlesmesi Karsilastirmasi

Biiytik otel zincirleri genellikle duruma ve tilkeye bagl olarak hem yonetim

sO6zlesmesi hem de franchise anlasmas1 yapmaktadirlar.

3.1.1. Yonetim so6zlesmesinin olumlu olumsuz taraflari

Yo6netim sozlesmesi, konaklama sektoriinde bagimsiz isletmeler ve zincirlerin
varliklarin1 devam ettirebilmelerine, en iyi sekilde genislemelerine olanak saglayan
bir ara¢ olup, yeterli oranda yonetim bilgisi bulunmayan yatirimcilar i¢in de énemli
firsatlar sunmaktadir. Uluslararasi otel zincirleri agisindan 6zellikle yabancilarin mal
sahibi olmalarin1 kisitlayict kanunlarin bulundugu ya da politik degiskenligin
yasandig iilkelerde yer almasimi saglayan tek yol yonetim sozlesmesi segenegidir.
Buna karsilik yonetim s6zlesmesinin taraflara sagladigi bazi olumlu ve olumsuz

taraflar1 bulunmaktadir.

a. Yonetim sozlesmesinin yatirimei agisindan sagladigi olumlu taraflar asagidaki gibi

siralanabilir (Mutlu, 2008):

- Yonetim sozlesmesi ile zincir isletme tesise ismini verir. Bu sayede otele
profesyonel pazarlama olanagi ve ulusal ya da uluslararasi rezervasyon sistemi
saglar. Buna Hilton Worldwide Otellerinin gelistirdigi Hilton ONQ sistemi 6rnek
olarak verilebilir.

- Otel yatirimcisi profesyonel yonetime sahip olur.
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- Isleyis diizenli ve kitabina gére oldugundan, maas artislar1 bile genel
merkez ve performans degerlemelerine gore yapilmasi anlagmazliklari ortadan
kaldirir.

- Otel yatinmcisi faaliyetler kapsaminda karsilasilan sorunlarla ilgilenmek
durumunda kalmaz.

- Otelin isletilmesinde siirekli mali kaynak saglanmasi piyasada taninmis
bir isletmeci ile kolaylasir.

- Isletmeci firmanin zincir bilgisi ve deneyiminden faydalanilir ve yerel
isgilicti bu yonde egitilir.

- Sadakat programlar tiim diinyada ¢ok Onem tasimaya baslamisken,
biiyiik bir ailenin tiyesi olarak misafir bir siirii ek avantajdan yararlanmasi otel

yatirimcisina rekabet avantaji saglar.

b. Yonetim sozlesmesinin yatirimel agisindan olumsuz taraflar ise asagidaki gibi

siralanabilir (Mutlu, 2008):

- Yatinmci agisindan maliyetler her tiirlii artar; tabela se¢iminden, otel
otomasyon programlarina kadar, buklet temizlik malzemeleri, egitim zorunluluklar
gibi pek ¢ok standartlar maliyeti artirir. Ornegin miilakatlardan edinilen bilgiye gére
Radisson Blu Otelinde Johnson Diversey iiriinlerinden bagka temizlik malzemesi
kullanilmamasi zorunlulugu mevcut.

- Yatirimcr st kadro ve departman miidirlerinin ise alimi konusunda
etkisi yoktur.

- Yatirimci ile yonetim arasinda iletisim sorunlari yasanabilir.

- Yatirimei risklerin timiinii iistlenerek garantili yonetim ticreti verir.

- Yatinmcmin isletim kararlarinda kontrolii kaybetmesi nedeniyle
uygulamalarin bir kismina kars1 olabilir.

- Yatirimcmin yoneticilerin ne yaptiklarina iliskin kendisine bilgi
vermediklerinden dolay1 sikayetleri olabilir.

- Zincir islemelerin standart prosediirler ile calismalarindan dolay1 bazi

durumlarda gereken esnekliklerin saglanmasi goz ardi edilebilir.
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- Uzun siireli anlagmalar oldugundan girmesi kolay c¢ikmast zor
anlagmalardir. Yatirimct anlagsma doneminde iyi bir danisman ve avukat ile anlagma

maddelerini kendi ¢ikarlar1 yoniinde miizakere ederek yeniden yazmalidir.

c. Yonetim sozlesmesi ile calismanin isletmeci firma agisindan asagidaki gibi bazi

olumlu taraflar1 olabilir (Mutlu, 2008):

- Zincir isletme fiziksel yatirnma katilmadigindan ya da az sermaye ile
katildigindan, projenin mali yiikiinii iistlenmek durumunda kalmaz, baska bir ifade
ile tasidigr risk azdir.

- Zincir isletme yonetim sozlesmesi ile hizli bir biiylime saglar.

- Isletmeci firma tesisin zarar etmesine ragmen, belirli oranda bir geliri

garanti altina alir.

d. Yonetim sozlesmesi ile ¢alismanin isletmeci firma acisindan asagidaki gibi bazi

olumsuz taraflar1 olabilir (Mutlu, 2008):

- Yatinmcimin gereken isletme sermayesini saglayamama gibi {izerine
diisen sorumluluklari yapmamasi durumunda tesisin isletilmesinde olusan aksamalar
isletmecinin piyasa ismine zarar verebilir.

- Yatinmcinin mali sorumluluklarini yerine getirmemesi nedeniyle istenen
kar oran1 elde edilemeyebilir.

- Isletmeci firma tesise sermaye katiliminda bulunmamis ise tesisin
satilmasi halinde isletmeci firmaya danisma zorunlulugunda degildir.

- Yatinmcmi istedigi  bir donem isletmeci firmayr yonetimden

uzaklastirabilir ya da sdzlesmenin sona ermesinden sonra yenilemeyebilir.

Yatinmer isletmeci firma se¢imi sirasinda ¢esitli kriterleri goz oOniinde
bulundurmaktadir. Bu asamada otel yatirimcilarinin genellikle ulusal ya da
uluslararas1 pazarda isim yapmis, yonetim kadrosu profesyonel olarak isin ehli

olanlar1 tercih ettikleri goriilmektedir. Bu firmalarin pazardaki konumu nedeniyle
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bagta tlicret olmak tizere diger konularda pazarlik asamasinda otel yatirimeilari
tizerinde baskiya varan giice sahip olmalarina ragmen, otel yatirimeilar tarafindan

tesise saglayacaklar art1 degerler dikkate alinarak bu firmalarla anlagmaya ¢aligirlar.

Konaklama sektoriindeki biiylik firmalarin biiylime stratejileri goz Oniine
alindiginda, yonetim sozlesmelerinin oldukca fazla tercih ettikleri goriilmektedir.
Bunda otel sektoriinde biiyiik yatirima gerek duyulmasi ve geri doniisiin daha uzun
olmasinin etkisi olmasi, yonetim sézlesmesinin ise sektdrde hizli biiylime saglanarak,
pazarda iy1 bir konuma gelmenin etkin bir yolu olmasinin rolii bulunmaktadir. Bu
sistem sayesinde uluslararasi zincir isletme riski azaltma ve is kapasitesini arttirma
avantaji1 saglar, ayn1 zamanda diinyada farkli bolgelerde ismini duyurma avantaji elde

edebilir.

3.1.2. Franchise s6zlesmesinin olumlu ve olumsuz taraflari

a. Franchise alan agisindan franchising yonteminin sagladigi asagidaki gibi bazi

olumlu taraflar1 bulunmaktadir (Kanbir, 2010):

Franchise alan bu hakki satin aldiginda franchise verenin isminden ve
imajindan hemen faydalanmaya baslar. Bir otel tesisinin franchise sistemi icerisinde

yer almasinin franchise alana sagladig1 en biiyiik avantajlardan birisi bu etkendir.

Franchise veren pazarda kendi ismini giindemde tutmak ve imajini
giiclendirmek amaciyla franchise alanlarin altindan kalkamayacagi seviyedeki ulusal
ve uluslararasi reklam ¢alismalarinda yer almak durumundadir. Zincirde bulunmayan
bagimsiz bir otel isletmesi de ismini ve miisteri kitlesini boylesine bir diizeye
cikarabilir. Ancak buna ulasabilmek uzun zaman itinali bir ¢alisma performansi
sergilemek durumunda kalirlar. Franchise sisteminde ise bir otelin admi
duyurabilmesi i¢in yillara ihtiyact olmaz. Franchise sistemine dahil oldugu giinlerden

itibaren yiiksek doluluk oranlari ile ¢aligma olanagi elde edebilirler.
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Franchise alan franchising ile kendi amacglarini gergeklestirebilmek icin
belirledigi pazarda kendine uygun olan franchise sistemi ile etkin bir faaliyet
gerceklestirebilirler. Otel franchise sistemlerinin zamanla kendi hedef pazarlarina
uygun sekilde, pazardaki kisilerin tercihlerine gore mal ve hizmetler gelistirmesi,
franchise alanlar agisindan 6nemli avantajlar saglamaktadir. Kendi tanidiklar1 pazarin
taleplerine franchise verenden daha iyi yanit verebilme olanagina sahiptirler. Bu
olanag1 bulunan ve otel franchise satin almak isteyen otel yatirimcisi hedef pazarin
ozellikleri ile uyumlu ¢alisabilecek franchise sistemini segme imkani bulur ve karli

bir yatirinm yapma avantaji elde edebilirler.

Franchise alan franchise verenin basarisi kanitlanmis olan operasyon
yontemleri ile yatirnm riskini azaltmakta ve pazarda rakiplerine gore {stiinlik
saglamaktadir. Otelcilik alaninda belirli bir yer edinmis, basarili otel zincirleri
franchise adaylarma egitim olanagi sunmakta, gelistirdikleri teknikleri, operasyon
yontemlerini franchise alanlarin kullanirmina sunarak daha verimli ¢calismalarinda rol
oynamaktadirlar. Bu etkenler franchise alanlarin daha basarili olmalarinin 6niinii

acmaktadir (Met, 2005).

b. Franchise alan agisindan franchising yonteminin asagidaki gibi bazi olumsuz

taraflar1 da bulunmaktadir (Kanbir, 2010):

Otel yatinmcist bakimindan otel franchise sisteminin belirlenmesi yatirimin
onemli bir asamasini olusturmaktadir. Hatali franchise sistemini tercih etmek geri

doniisii olmayan sonuglara neden olabilir.

Franchise verenler franchise alanlara sisteme dahil olduklarinda basarili
olacaklarina iliskin bir garanti vermemektedir. Franchise alan otelin igletmesinden
sorumlu oldugundan, franchise veren boyle bir garanti vermez. Bazi franchise
verenler ise otelin y1l boyunca ag¢ik kalmasini talep ederek, kar oran1 ¢ok diisiik olan

sezonda finansal sikint1 yasamasina da neden olabilirler.
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Franchise verenler genellikle franchise alanlari daha iyi ¢alismalari igin
motive etme gayreti icinde olmazlar. Franchise alanlar isin isinde bizzat olduklar

icin basarili olmak i¢in kendilerini motive etmek durumundadir.

Franchise verenler franchise alanlara gore daha biiyiik organizasyon yonetimi
olan, finansal giicii biiyiik olan sirketler oldugundan franchise sisteminde daha fazla

s0z hakkina sahiptirler.

Franchise verenlerin bazilar1 daha fazla gelir elde edebilmek i¢in ekonomik
fizibilitesi bulunmayan projelere, isi yapabilecek nitelikleri bulunmayan kisilere
franchise hakki vererek, bunlarin yatirimlarinin bosa gitmesine, ayni zamanda
sistemdeki franchise alanlarin bundan zarar gérmelerine neden olabilirler. Bazi
zincirler giinlimiizde sirf tabelalarii vermek icin uygun fiyatlara franchise verip
marka imajinin zedelenmesine sebep olmaktadirlar. Bazi markalar franchise
konusunda daha siki davranirken bazilar1 ise daha yumusak ve esnek kurallar
uygulamaktadirlar. Bunlarinda {icrete imaja yansimasi her tirlii goriilmektedir.
Ornegin kati markalarda denetlemeler, gizli miisteri habersiz yapilirken daha esnek

ve yumusak zincirler de denetlemeler haberli olmaktadir.

c. Franchise sisteminin franchise verenlere sagladigi asagidaki gibi bazi olumlu

taraflar bulunmaktadir (Kanbir, 2010):

Franchise veren bu yontemle daha ucuz ve hizli biiylime olanagma sahip
olmaktadir. Franchising, hizmet sektoriinde faaliyette bulunan firmalara diger
sektorlerde oldugu gibi yabanci pazarlara daha diisiik maliyetlere kolay giris olanagi
saglayan bir sistemdir. Otel franchise zinciri kurmak isteyen otel sirketlerin
cogunlugu bu nedenle franchising yontemini tercih etmektedirler. Zira bu yontem
zincir olusturacak otel franchise sirketleri agisindan zincire girecek otellerin satin
alinmasi ve yonetimi i¢in gereken sermayeden daha azina ihtiya¢ duyulmasini
saglamaktadir. Franchise verenlerin franchise alanlarin sermayeleri ve yonetim
becerileri ile hizla biiyliyebilmeleri bu yontemin franchise verenlere sagladigi 6nemli

avantajlar arasindadir.
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Franchise organizasyonun ayakta kalmasi sistemde bulunan otellerin
franchise verene odedigi iicretler sayesinde miimkiin olmaktadir. Franchise alanlar
actiklart yeni otel ile finansal riskin onemli bir kismimni iistlenmekte, sonradan
kendilerine ve franchise verene ekonomik anlamda ciddi kazanglar saglamaktadir.
Neticede franchise verenler bu sistemle kendi kaynaklari ile elde edebilecekleri

biliytimeden daha etkin ve hizli biiylime avantaji1 saglamaktadirlar.

Otel franchise zincirinin misteriler tarafindan isminin biliniyor olmasi,
franchise sisteminin 6nemini arttirmaktadir. Otelin taninmish@min arttirilabilmesi
icin reklam ve promosyonlardan yararlanilir. Pazarda yer edinebilmenin bagka bir
yolu da miisterilerin bilinen bu isme kolay ulagsmalarini saglamaktir. Bu nedenle
insanlarin sik¢a seyahat ettikleri, trafigin yogun oldugu ya da popiilaritesi yiiksek
olan bolgelerdeki otellere sahip olunmasi, misterilerin konaklamayir nerede
yapacaklarmi karar vermeden oOnce otelleri tanimasina, varligindan haberdar
olmasina neden olmaktadir. Bu etkenler otel se¢im stirecini dogrudan etkilemektedir.
Franchise yontemiyle saglanan hizli biiylime potansiyeli, ayn1 zamanda pazarda yer
edinebilmek i¢in gereken siireci hizlandirmakta ve énemli bir avantaj saglamaktadir.
Misteriler otellerden memnun ayrildiklar1 zaman isme karst marka bagimliligi da
artar, otelin ismi yayilarak otel franchise zincirindeki diger otellere de talep artmaya
baglar. Bagka bir ifade ile franchise yontemi franchise verenlere franchise alanlarin
sermayeleri ile dagitim kanallarini olusturma ve pazar paym arttirabilme avantaji

saglamaktadir.

Franchise sistemi franchise verenler agisindan kar orani yiiksek bir kazang
kaynagidir. Franchise veren igletmeler gelirlerini zincirde bulunan kendi otellerinin
faaliyetlerinden, franchise alanlarin sisteme girdiklerinde 6dedikleri baslangi¢ ticreti
ve devaminda 6dedikleri franchise ticretlerinden saglamaktadirlar. Ayrica franchise
alanlarin otellerine sunduklar1 reklam, pazarlama, egitim gibi hizmetlere karsi
aldiklar1 ticretler bulunmaktadir. Franchise veren tarafindan franchise alana sunulan

hizmetlerin pek cogu kendisine sabit bir gelir saglamaktadir. Franchise sisteminin
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karlt olabilmesi i¢in sabit gelirlerin artmasi, dolayisiyla sisteme yeteri kadar

franchise alanin katilmas1 gerekmektedir.

Franchise yontemi franchise verenin tecriibeleri ve bilgi birikimi ile
gelistirdigi yontemlerle olusturdugu ticari itibar, imaj gibi degerleri kendisine gelir
kaynagi durumuna getirmektir. Bu imaj ve ticari itibara ihtiyact bulunan yatirimcilar
acisindan onemli bir pazarlama araci ve degerdir. Franchise yontemi bu agidan
franchise veren i¢in 6nemli bir gelir kaynagi konumundadir. Bir otel franchise
zincirinin sahip oldugu pazardaki imaji ve ticari itibar ile franchise iicretlerinin
miktart arasinda dogrudan bir iliski bulunmaktadir. Otel franchise zincirinin
pazardaki ticari itibar1 ve imaj1 ne kadar yiiksek ise franchise alanlardan talep edecegi

ticretler de artacaktir.

d. Franchise sisteminin franchise verenlere asagidaki gibi bazi olumsuz taraflar1 da

bulunmaktadir (Kanbir, 2010):

Otel franchise verenler tarafindan franchise alanlar bagimsiz yatiricimlar
olduklar1 i¢in faaliyetleri her zaman kontrol altinda tutulamamaktadir. Franchise
alanlarin giinliik faaliyetleri iizerinde herhangi bir miidahalede bulunma haklari
yoktur. Bu nedenle franchise verenler yazili kurallar ve prosediirler kapsaminda
yaptiklar1 belirli donemlerdeki teftisler ile franchise alanlarin otellerini kontrol
altinda tutmayr istemektedirler. Buna ragmen her zaman istenen kalite ve
standartlarin yakalanmasi miimkiin olamamaktadir. Otel franchise zincirinde yer alan
otellerde kalan miisteri bekledigi kalite ve hizmeti bulamadig1 zaman zincire iliskin
diisiincelerinde farkliliklar olacak, kulaktan kulaga yayilan bu etken tiim franchise
sistemine ait imaj1 zedeleyebilecektir. Bu nedenle bazi uluslararas: zincirler sadece
istedigi kalite ve standartlar1 sunabilecek, bildikleri otellere franchise hakk1
vermektedirler. Franchise verenler bekledigi kalite ve standartlarda hareket
etmedigini belirledigi otellerle franchise iliskini sonlandirmayi ister. Fakat franchise
alan uzlagmaci bir tutum sergilemediginde aralarindaki franchise iligkisinin
sonlanmas1 uzun zaman alabilir. Bu etken franchise yontemini kullanmak isteyen

zincirlerin diislincelerinden vazgecmesine neden olabilmektedir.
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Franchise verenler zincir i¢inde yer alan otellerin tamaminda her zaman ayni1
fiyat politikasinin uygulamasini saglayamamaktadir. Fiyat politikasi da franchise
verenlerin denetimi disinda kalabilen konular arasindadir. Bu da franchise verenler

acisindan dezavantaj olarak kabul edilmektedir (Met, 2005).

3.2. Otel Yatirnmcilarima Tavsiyeler

Otel yatirimcilart uluslararas1 zincirler yapilan franchise sozlesmesi ve
yonetim sozlesmesi asamasinda bazi hususlara dikkat etmelidir. Kendileri agisindan
en avantajli olabilecek sistemlerin i¢ine dahil olmalidirlar. Zincir markaya karar
vermeden Once ister franchise olsun ister yonetim sozlesmesi en 6nemlisi otel
yatirimcisinin ingaata baslamadan once zincir standartlari konusunda bilgi sahibi
olup, insaati ona gore yapmasidir. Tamamlanmis olan bir otel insaatinda zincir
standartlarina gére oda metrekaresi, uluslararas1 yangin yonetmeligine gore fiziki
unsurlar sozlesme geregi degisemeyecegine gore zincir standartlarina gore yapilmasi
en uygun olur, hem de daha sonradan yapilacak degisikliklerin maliyetlerini azaltir.
En onemli ikinci konu ise yatirimecinin birlikte ¢alisacagi mimar otelcilik alaninda
bilgili olmal1 ve Ingilizce bilgisi iyi diizeyde olmalidir ki siire¢ yatirimet lehine rahat

V€ Sorunsuz gegsin.

3.2.1. Otel Franchise se¢cimi

Otel yatirrmimin gelecegine etki edebilecek olan franchise sistemi se¢imi
yatirimin en 6nemli asamasi denilebilir. Otel franchise sisteminde yer alacak otelin
imaj1, pazardaki etkinligi, durumu, taninmighg: buna gore farklilik gosterecektir. Bu
etkiler otelin karliligina ve performansina etki edecektir. Hatali franchise sistemine
yatirnm yapmak geri doniisii olmayan sonuglara neden olabilecektir. Bu nedenle

se¢im siirecinde sistemin dogru degerlendirilmesi gerekir (Gee, 2008).

Pazarin degerlendirilmesi: Otel franchise sisteminin se¢iminde digerlerine

gore amagclar1 gergeklestirmede hangi sistemin daha basarili olacagina karar vermek
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onemlidir. Karar asamasinda hedef pazarin yapisina uygun olacak, pazardaki
kisilerin beklentilerine ve ihtiyaclarina uygun franchise sistemleri ele alinmalidir. Bu
acidan otelin i¢inde bulundugu bolgedeki pazarin 6zellikleri ve karakteristiklerine
gore franchise sistemleri arastirmalidir. Franchise verenlerin pazarda gordiikleri ilgi,
kendi franchise alanlarina rakip olabilecek bir baska otele franchise verip
vermeyecegi gibi hususlar degerlendirilmelidir. Ayrica otel yatirimcilar1 franchise
sozlesmesini  imzalamadan, pazarda franchise sozlesmesine konu olan
mal/hizmetlerin ~ denenip denenmediginden, bunlara stirekli talebin olup
olmadigindan emin olmalidir. En 6nemlisi de otel yatirimcilar1 sehirdeki zincirleri
degerlendirmeleri ve diisiindiikleri markanin baska oteli olup olmadigini, var ise ne
kadar yakinlikta oldugu merkezi rezervasyon sisteminden rezervasyon almak i¢in
Oonem tasimaktadir. Otel yatirnmcilar faaliyette bulunacaklar1 pazardaki potansiyel
misterilerin bu franchise sisteminin taniyrp tanimadiklar1 hususunda da aragtirma

yapmalidir (Gee, 2008).

Otel franchise sistemlerinin degerlendirilmesi: Oncelikle pek cok zincirle
birlikte es zamanli goriisemeye baslayip, zincir sartlar1 karsilastirilmali ve pazar
degerlemesiyle de karar verildikten sonra karar verilen zincirle yatirime1 6n sézlesme
imzalamali ve diger zincirlerle irtibati kesmelidir. Zincirlerle diger zincirlerin
tekliflerinin paylasilip pazarlik yapilmasi sektérde etik olmamakla birlikte
yaptlmamalidir. Yatirimc1 amaglarina uygun otel franchise sistemlerini belirledikten
sonra franchise veren zincirlerle iletisime gecer, franchise bilgi paketleri hakkinda
bilgi ister. Bu sekilde pek ¢ok bilgiye ulasilmasina ragmen, yatirimcinin ek aragtirma
yapmast faydali olabilir. Franchise verenin ticari yasaminda iyi isim yapmasi,
kredibilitesi bulunan, finansal olarak giiclii bir firma olmasina dikkat edilmelidir.
Ayrica otel yatirnmcilart franchise sistemi igerisinde yer alan franchise alanlarin
hizmetlerden memnun olup olmadiklarin1 aragtirmalari, memnuniyetsizlikleri
bulunanlardan bunlarin nedenlerini 6grenmelidirler. Yatirnmcinin kendisi i¢in en
uygun franchise sistemini belirlemesine yardimci olabilecek bilgiler asagidaki

sorular ile elde edilebilir:

1. Zincir bliytiyor mu?
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2. Otel franchise zinciri ne zaman itibaren faaliyetine devam etmektedir?
3. Zincir igerisinde son bes yil dncesinde kag otel bulunmaktadir?

4. Otel franchise sisteminde ka¢ otel bulunmaktadir?

5. Glntimizden 2-5-10 yil sonrasinda sisteme dahil olabilecek otel sayisi
kag olarak ongoriilmektedir?

6. Franchise veren zincirde bulunan otellerin ka¢ tanesinin sahibi ya da
ortagidir?

7. Sistemdeki otellerden kac tanesini franchise veren yonetmektedir?

8. Son bes yil igerisinde sona erdirilen franchise s6zlesmesi sayisi kactir?
Bu s6zlesmelerin sona erdirilme nedenleri nelerdir?

9. Zincir franchise verecegi otel yatirimcilarini belirlerken gelir elde etmek
amactyla mi1 hareket ediyor? Her isteyene franchise veriyor mu?

10. Otel franchise sisteminin iyilestirilmesi, gelistirilmesi agisindan sirketin
yaptig1 calismalar nelerdir?

11. Sistemdeki franchise alanlarin performanslart nedir? Basarisiz olan
franchise alanlar kag tanedir, sistemden ayrilanlar kag¢ tanedir?

12. Franchise veren tarafindan verilen egitimler, hizmetler nelerdir?

13. Franchise veren sistemin basarist icin ne gibi reklam ve promosyon
faaliyetleri ytirtitmektedir?

14. Franchise veren finansal olarak franchise alanlara hangi kolayliklar
saglamaktadir?

15. Franchise veren sisteme dahil olan otelleri uygun sekilde denetliyor mu?

Otel franchise kosullarin  gortistilmesi: Otel franchise sozlesme
kosullarindaki bir degisikligin franchise veren tarafindan franchise bilgi paketinden
belirtilmesi gerektigi i¢in franchise adaylarmin herhangi biri i¢in s6zlesme
kosullarinda degisiklik yapamamaktadirlar. Fakat bazi hususlar {izerine sozlesmeye
ek yapilmasi ya da degisiklik yapilabilmesi miimkiindiir. Bu nedenle otel
yatirimcilarinin - baglangigta otel franchise kosullarin1 goriiserek sisteme dahil
olmalar1 gerekir (Gee, 2008). Franchise sistemde her otelden her ay alinan sabit

ticretler, pazarlama ve telif hakki ticretleri degisiklik gosterebiliyor, bastan pazarlik
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yapmak ve dovizle fatura edildiginden artis ve kur konularmin sézlesmede
belirtilmesi 1ileri zamanlarda otel sahibinin c¢ikarlarii korumak i¢in Onem
tagimaktadir. Otel zarar etse de zincir firma her ay fatura ettigi sabit ticretleri fatura

etmeye devam edecektir.

3.2.2. Yonetim sozlesmesi icin uluslararasi zincir se¢cimi

Uluslararas1 otel zinciri ile yonetim sozlesmesi yapmak isteyen bir otel
yatirimcisinin  dncelikle yapmasi gereken daha onceden uluslararast zincir ile
deneyim yasamis olan baska bir yatirimcidan bilgi edinmek olmalidir. Fakat bu
bilgileri gizli olmasalar da ilgililer vermekten imtina edebilmektedirler (DeRoos,
2010). Franchise sistemde de belirtildigi gibi diisiiniilen birkag¢ zincirle yatirimdan
once irtibata gegilip, On sartlar 6grenilip pazar arastirmasiyla da paralel olarak kadar

verilen zincir ile 6n s6zlesme yaparak ilerlemek gerekmektedir.

Uluslararas1 zincirlerin se¢iminde tavsiye edilen kriterlerden bazilar

asagidaki gibidir (Mutlu, 2008):

- llgili pazarlardaki baglantilar1 ve deneyimleri

- Geleneklere ve kiiltiirel degerlere olan duyarliliklar

- Deneyimli ve kalifiye personeli

- Yiiksek muhasebe ve isletim sistemleri ve standartlarinin varligi

- Mali yapisinin durumu

- Gegmisteki basarili otel yonetimi

- Bolgeye 0zgii yonetim tarzin1 benimsemedeki basarili gegmisi ve
personelin bu konudaki egitimi

- Performansa dayali ticretlendirme yontemleri ya da sermaye katilimi ile

riskin bir bolumiinii paylagsma istegi

Otel yatirimcilar1 uluslararasi bir zincirle yonetim sozlesmesi yaparken ismi
ne olursa olsun, daima kendi pozisyonlarini koruma amacl olan maddeleri sozlesme

icerigine koydurmaya caba sarf etmelidir. Bunun saglanmasi etkili bir pazarlik
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stirecinin sonucunda gergeklesebilir. Glinlimiizde pazarlik ve is goriismeleri ayr1 bir
uzmanlik alani haline gelmistir. Bu konuda uzman destegi alinmasi tavsiye
edilmektedir.  Uluslararas1 zincirler otel yatirimcilarina ¢esitli  hizmetler
sunmaktadirlar. Bunlar ayr1 olarak ya da paket olarak alinabilmektedir. Bu

hizmetlerin bazilar1 asagidaki gibi siralanabilir (Tiirksoy, Kaygalak & Kocak, 2013):

- Pazar aragtirmalar ve fizibilite ¢aligmasi

- Dizayn, planlama, i¢ dizayn ve mimari konularinda 6neri ve yardim
- Ekipmanlarin belirlenmesi, diizenleme ve yerlestirilmesi

- Baslangi¢ faaliyetleri ile agiliglarin diizenlenmesi

- Reklam, pazarlama ve promosyon caligmalari

- Egitim ve yetistirme

- Teknik hizmetler s6zlesmesi

- Kayit tutma, sekreterlik, raporlama, satin alma ve kontrol faaliyetleri
- Merkez ofis destegi ve kontroliiniin saglanmasi

- Merkezi uluslararasi rezervasyon hizmetlerinin saglanmasidir.

En uygun yonetim sirketi tipinin se¢iminde pek c¢ok dikkate alinmalidir.
Bunlar arasinda bulunan bazi baslangi¢ noktalar1 asagidaki gibidir (Tirksoy,

Kaygalak & Kocak, 2013):

- Ortak amaglar i¢in tam fikir birliginin kurulmasina ¢alisilmalidir.
- Amaglara uygun sekilde karar verilmelidir.
- Yonetim anlayisi, yetenekleri ve {icret seviyeleri istenen amaglara uygun

olmalidir.
Bunlarin diginda yonetici firma seg¢iminde bazi sorularin yanitlanmasi da
se¢cimde oldukca etkili olmaktadir. Bunlar asagidaki gibi siralanabilir (Tiirksoy,

Kaygalak & Kocak, 2013):

- Sirket ve otel olarak yonetimin ne kadar yetenekli oldugu,
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- Personel hizmetlerinin ne kadar kapsamli oldugu, islevsel alanlarda
gereken destek saglaniyor mu, bu mevcut gorev icin yeterli olur mu?

- Sirket personelin yayildigi alan, yoneticilerinin taahhiit edilmis olan
gbzetim hizmetinin vermek i¢in yeterli zaman1 var mi1?

- Otele nezaret edecek olan kisinin yeterliligi bakimindan giivenceniz var
mi1? Bu konuda giivence alabilir misiniz?

- Sirketin istikrari, karlilik durumu, sicili, olasi nakit sorunlar1 agisindan
garantileri var m1?

- Sirketin sahibi kimdir, nemli yoneticiler sirkette paya sahip mi, yonetim
istikrarli m1? Yoneticilerin yonetim siiresince kalacaklarina iligkin giivenceniz var

mi?

Yonetim sozlesmelerinde en oOnemlisi gelirden ve kardan verilecek
yiizdelerdir, miilakatlar sonucu edinilen bilgilere gore genellikle verilen iicretler su

sekildedir;

e Aylik taban ticret (base fee): Toplam Gelirin yiizde iki-ii¢ (baz1 luxury
markalar ylizde dort, Ritz Carlton, Four Seasons)

e Performans iicreti (incentive fee): Briit Faaliyet Karindan (GOP) yiizde
sekiz ve on arasi (bazi markalar projeye bagli olarak daha diisiik kabul edebiliyor).
Ayrica, briit faaliyet kar1 marjina bagli modeller de siklikla kullanilabiliyor. Bunu

mutlaka otel yatirimeis kendi ¢ikarlarini korumak igin belirlemelidir. Ornegin;

o GOP yiizde yirmiden az, GOP’nin yiizde bes orant,

o GOP yiizde yirmiye esit ya da biiyiik, yiizde otuzdan kii¢iik, GOP’nin
yiizde alt1 orani,

o GOP yiizde otuza esit ya da biiyiik, yiizde kirktan kiiciik, GOP’nin
ytizde yedi orani

o GOP yiizde kirka esit ya da biiyiik, yiizde elliden kii¢iik, GOP’nin
yiizde sekiz orani

o GOP yiizde elliye esit ya da biiyiik, GOP’nin ylizde onu gibi
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e Pazarlama Ucreti: yiizde bir buguk {i¢ arasindan degismektedir.

o Sadakat programu iicreti: Uyenin folyosu {izerinden yiizde dort ve bes
arasinda degismektedir, ancak bu ticretin maksimum bir tutar siniri
bulunmaktadir. Ornegin en ¢ok $110 olabilir gibi. Uyeler puan harcadiginda
da otelin o giinkii doluluguna gore sadakat program otele 6deme yapmaktadir.
Ornegin, doluluk yiizde kirk ise €25 6diiyor, doluluk yiizde doksan bes ise o
giinkii ortalama oda fiyatinin yiizde doksanini ddiiyor gibi. Ancak farkli
markalarin farkli yaklagimlar olabiliyor.

o Teknik destek iicreti: Bu oldukca 6nemlidir, basta verilmesine ragmen
zincirin deneyimlerinden yararlanmak ¢ok énemlidir. Sonugta zincir diinya
capinda ¢ok sayida otelde bu isi yapmakta ve deneyimlerinden faydalanmak
uzun vadede yatirimciya ¢ok onemli faydalar saglamaktadir.

e Rezervasyon iicreti: Markanin sistemleri web siteleri tizerinden gerceklesen
her bir rezervasyon islemi basina yiizde on bes veya alt1 ile dokuz dolar
arasinda degismektedir. Marriott son birlesmeyle beraber bu rakam1 daha
asagtya cekebilmistir (dort bes dolar bandina). Bu komisyonlar booking,
expedia gibi OTA'lerin aldig1 komisyonlarin disinda, sadece markanin
sisteminden gelen rezervasyonlardan alinmaktadir. Markalarin pek ¢ogunun
bu tip OTA'larla anlagmali komisyon oranlar1 vardir. Mesela Hilton'un
komisyon orani yiizde on dort, Marriott, bu orani simdi yiizde onikiye
diistirmeye ¢alismaktadir. GDS iizerinden gelen rezervasyonlar i¢in de yine
markaya gore farkli rezervasyon ticretleri alinmaktadir. Bu ticretler genelde

dort alt1 dolar aras1 olmaktadir.

Franchise otellerde ise alinan icretler zincirlere gore degisiklik

gostermektedir;

- Rezervasyon f{icreti is soOzlesmeli otellerde oldugu gibi otelin web
sitesinden alinan rezervasyonlarda ylizde ya da belirli bir aralik bandinda ay sonu

fatura edilmektedir.
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- Bagsta alinan katilim {icreti bir kerede alinmakta ve bu iicreti her marka
farkli uygulamaktadir. Baz1 markalar bunun icin application fee yerine "joining fee"
deyimini kullanmaktadir. Ornegin Best Western.

- Sadakat programi iicreti is sozlesmesindeki gibi franchise otelde de
bulunmaktadir. Misafire verilen puan veya havayolu millerinden bir kisim {icret
zincire 6denmektedir.

- Ayhk kira gibi olan sabit veya yiizdeli iicretler zincirden zincire
degisiklik gostermektedir. Mesela Best Western aylik sabit ticret alirken Wyndham
grubu aylik oda gelirinden yiizde iki pazarlama (marketing fee), yiizde bes telif hakki
(royalty fee) ddenmektedir.
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DORDUNCU BOLUM

OTEL YATIRIMCILARININ FRANCHISING SOZLESMESI VE
YONETIM SOZLESMESI ARASINDAKI TERCIH SEBEPLERININ
ARASTIRILMASI: ANKARA OTELLERiI ORNEGI CALISMASI

4.1. Yontem

Otel yatirimcilar1 agisindan uluslararas: zincirlerle yapilan franchising
sOzlesmesi ve yonetim sdzlesmesi arasinda tercih sebeplerinin arastirilmasi amaciyla
Ankara otelleri Ornegi iizerinden yiiriitiilen bu calisma teorik cercevede yari
yapilandirilmis goriisme teknigi ile yliz ylize goriisme yapilarak nitel bir ¢alisma
gerceklestirilmistir. Literatiir taramasina uygun sekilde hazirlanan miilakat formu
franchise sozlesmesi ve yonetim sozlesmesi ile isletilen Uluslararasi zincire bagl
Ankara Otellerine uygulanmistir. 2020 yilinda Ankara’da toplam 187 isletme belgeli
otel olup; on {i¢ zincir otel vardir. Zincir otellerden alt1 tanesi yonetim sozlesmeli

iken, yedi tanesi franchise sozlesmelidir.

Konunun ozelliginden dolay1 otel isletmelerinde sadece otel yatirimeisi,
yatirimer temsileisi, genel miidiir ve genel miidiir yardimcist pozisyonundaki
kisilerden saglikli bilgi alinabilecegi i¢in miilakat formu bu kisilere uygulanmstir.
On {i¢ adet olan zincir otelden on iki tanesi ile miilakat yapilmis olup, toplam on dort
kisiyle goriisiilmiistiir. Gorlisme yapilan bazi yatirnmci ve temsilcilerinin talepleri

dogrultusunda kisi bilgisi paylasilmamistir.

4.1.1. Arastirmanin 6nemi

Diinya genelinde turizm sektoriiniin biiyiimeye devam etmesi, buna paralel
otel isletmelerinin de biiylime cabalar1 farkl stratejilerin giindeme gelmesine neden
olmaktadir. Otel isletmelerinin etkin biiyime amaciyla en uygun stratejileri

secmesini gerektirmektedir. Bu baglamda otel isletmelerinin uluslararasi biiyiime
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stratejilerini degerlendirdikleri goriilmektedir. Ozellikle franchising ve yonetim

sozlesmeleri otel yatirimeilarinin ¢ok ragbet ettigi yontemlerdir.

Diinya genelinde marka imaji bulunan uluslararast zincirler de daha az risk
tagiyarak hizli biiyliyebilmek i¢in franchising ve yonetim sozlesmelerini tercih
etmektedirler. Otel yatirnmcilari ise uluslararasi zincirlerle yapacaklari is birliginin
hangisi olacagina dair arastirmalara yonelmektedir. Otel yatirimcilari tesisin hem
profesyonelce yonetilmesini hem de tesisin degerini korumasini énemsemektedirler.
Uluslararas1 zincirler ise bir bdlgeye giris yaptiklarinda yerel ortaklar ile is birligi
yapmaktadirlar. Ulusal turizm sektoriiniin ve otel isletmesinin bu is birliginden en iyi
sekilde yararlanmasi ulusal zincirleri ve ¢alisma yontemlerini dogru ve iyi

tanimasina baglidir.

Literatlir taramas1 sirasinda Ozellikle yerli literatiirde tez konusu iizerine
derinlemesine, kapsamli bir ¢alismanin oldukga kisitli sekilde yer aldigr goriilmiistiir.
Konaklama sektoriiniin basta tilke ekonomisi olmak tizere turizm alaninda 6nemli bir
yeri oldugu yadsinamaz. Caligmada otel yatirimcilarinin franchising ve yonetim
sozlesmelerini tercih nedenleri acik ve net olarak belirlenebilir ise sektoriin gelisimi

ve bliylimesi agisindan 6nemli bir adim atilabilir.

4.1.2. Arastirmanin evren ve érneklemi

Arastirmanin evrenini Tirkiye otelleri olusturmaktadir. Bu hedef kitle
arasindan biitiinti temsil ettigi diisiiniilen, Ankara bolgesindeki EK 1’de belirlenen on
iki otel belirlenmistir. Bu on iki otel arastirmanin 6rneklemini olusturmaktadir. On
iki otel isletmesinin besi yonetim s6zlesmesi, kalan yedisi ise franchise soézlesmesi
ile isletilmektedir. Caligmanin Ankara’da yapilmasinin nedeni ise goriismelerin yiiz
yize yapilmasinin gerekliliginden ve ulasim acisindan sagladigi kolayliktan

kaynaklanmaktadir.

Gortisme/miilakat  tekniginin  kullanildigr arastirmalarda temel amag

orneklemden elde edilen verinin O6rneklemin temsil ettigi evrene genellemesini



59

yapmak degildir. Aksine Ornekleme benzer ya da aymi oOzelliklerde olanlara
genelleme yapilmasidir (Schofield, 1990:226). Baska bir ifade ile sinirli sayidaki kisi
ile derinlemesine ve biitiinsel caligilarak ulasilan sonuglar benzer ya da ayni
ozelliklerdeki kisileri anlamak i¢in kullanilmaktadir. Bu sebeple goriisme/miilakat
gibi nitel yontemlerin kullanildig1 bilimsel arastirmalarda ornekleme iliskin siki
kurallar bulunmamaktadir. Orneklemin sayisi, oOgrenilmek istenen bilgiye,
aragtirmanin amacina, neyin giivenilir ve kullanish olduguna, eldeki kaynaga ve

zamana bagli olarak ne yapilabilecegine gore degisebilmektedir (Patton, 1990: 184).

4.2. Veri Toplama Araclari

Aragtirmada veri toplama aract olarak literatiir taramasi ve yari
yapilandirilmis goriisme tekniginden yararlanilmistir. Asagida veri toplama araglar

hakkinda detayl bilgilendirme yapilmistir.

Literatiir taramasi: Literatiir, herhangi bir bilim dal1 {izerine yazilmis yaza ya
da eserlerin tiimiinii kapsamaktadir. Literatiir taramasinda ¢esitli kaynaklardan daha
onceden bagkalar1 tarafindan agiklanmig olan bilgilere ulasilir. Bu teknik ile ulasilan
veriler siniflandirilir, karsilastirilir ve verilerin ayrilan ile birlesen taraflar1 belirlenir.
Ayrica literatlir taramasi ile ulasilan veriler mutlaka kaynak gosterilmesi suretiyle
yazilmalidir. Kaynaklara ulasmak i¢in arsivler, kiitiiphaneler ve internet
kullanilabilir. Bir arastirma sirasinda literatiir taramasinda miimkiin oldugu kadar

farkli ve ¢ok veriye ulasilmasi gerekmektedir.

Yar1 yapilandirilmig goriisme: Bu arastirma tekniginde sorular daha dnceden
hazirlanmaktadir. Ancak goriisme sirasinda katilimciya merak edilen ve gerek
duyulan soru sorma esnekligi bulunmaktadir. Yar1 yapilandirilmis goériisme tiirii
degerli ve zengin veri elde etmek amaciyla kullanilabilecek bir arastirma teknigidir.
Ayrica yar1 yapilandirilmis goriisme arastirmaciya goriisme oncesinde hazirlanmis
olan protokole gore goriismeyi siirdiirme olanagi verdiginden, karsilastirilabilir ve

sistematik bilgi sunma avantaji1 saglamaktadir (Yildirim ve Simsek, 2013: 283).
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Gortisme ya da miilakat teknigi arastirmalarda sik kullanilan veri toplama
teknikleri arasinda olup, 6nceden hazirlanan sorularin soruldugu, karsidaki kisinin
sorular1 yanitladig1 bir soylesidir (Kus, 2003: 50). Goriisme ayni zamanda dnceden
belirlenen, ciddi bir amaca yonelik gerceklestirilen, karsidakine sorulan sorulara
yanit alma etkilesimine dayanan iletisim siirecidir. Bu siire¢ iletisimin dinamik ve
stiregen yapisini ifade etmektedir. Bu yap1 karsilikli etkilesimle bir bag kurmayi
gerektirmektedir. GoOriisme siirecinin amacgli ve planli olmasinin da bu teknigi
sohbetin disinda hedeflere yonelik planli sekilde veri toplama ¢abasina déniismesine
neden olur. Goriisme sirasinda kullanilan soru cevap yontemi veri toplama sirasinda
iligki kurma ve veriye ulasma yontemi olarak tanimlanabilir (Yildirirm ve Simsek,

2013:119-120).

Gortgmelerde kurallarin  katihigma gore yapilandirilmis (formal), yari
yapilandirilmis (yart formal) ve yapilandirilmamis (informal) tiirleri kullanilabilir.
Yapilandirilmis goriismelerde sorularin tiimii detayli olarak 6nceden diistinilmiistiir.
Yar1 yapilandirilmis goriismede ise sorular Onceden hazirlanmis olsa da
aragtirmactya  gorlisme  sirasinda  soru  sorma  esnekligi  tanimaktadir.
Yapilandirilmamis goriismede ise sorular agik uglu olarak hazirlanmaktadir (Stacey,

1970: 75).

Calismada yiiz yiize goriisme teknigi kullanilacagr igin iletisimi gelistirme
olanag1t bulunmaktadir. Gortismecinin kurdugu iliski giiclii olursa, karsidakinin
verdigi bilgiler de ayni oranda ayrintili ve dogru olur. Goériismeci bu teknikte
derinlemesine yanit alabilmek i¢in ilave sorular1 sorma olanagi da elde edebilir

(Piskin ve Oner,1999: 2).

Caligma i¢in arastirmaci tarafindan hazirlanan ve on bir sorudan olusan
goriisme formunun ilk ti¢ sorusu oteli tanimak, hangi uluslararasi zincirle anlasma
yaptigin1i 6grenmek ve uluslararasi zincirle yapilan anlagsma seklinin hangisi
oldugunu belirlemeye yoneliktir. Gorisme formunun diger sekiz sorusu ise otel
isletmesinin anlagma kararin1 nasil verdigini, yaptigi anlasmadan memnun olup

olmadigini, anlagma bitiminden sonra yeniden aymi marka ile is birligi yapip



61

yapmayacagl gibi hususlarin ag¢ikliga kavusturulmasi amaciyla hazirlanmigtir.
Goriisme sorularin hazirlanmasi sirasinda literatiir taramasindan faydalanmis, bu
alanda uzmanlara danisilarak sorularin tez konusunu agik bir sekilde ortaya koyup
koyamayacag1 hususunda yeterliligi tartisilmistir. Goriisme formu netlestikten sonra
arastirmanin Orneklemini olusturan on iki otel ile irtibata gegilerek, st diizey
yoneticilerinden randevu alimmistir. Gorlismeler ortalama 45-60 dakika arasinda
stirmiistiir. Gorlisme sirasinda ilginin dagilmamasi amaciyla arastirmaci not tutmak
yerine katilimcinin izni alinarak ses kaydi ile sesler ¢oziimlenerek analiz edilmistir.

Ayrica gorlisme sirasinda yeri geldiginde katilimeilara ek sorular da yoneltilmistir.

4.3. Verilerin Analizi

Yar1 yapilandirilmis goriisme tekniginin arastirmaya sundugu nitel veriler
sozel ozelliktedir. Sozel verilerin analizi, nicel arastirma teknikleri ile elde edilen
verilerin analizine gore daha farkli yontemlerle analiz edilmektedir. Bu arastirmadan
elde edilen verilerin timii sozel oldugu i¢in, veri analizi asamasinda rakamlarin
yerini sozciikler, cimle ve paragraflar almaktadir. Bu sebeple sozel veri analizinde

referans alinan farkli parametreler bulunmaktadir (Yildirim ve Simsek 2013).

Verilerin analizinde otel isletmelerinden elde edilen bilgiler betimsel analiz
yonteminden yararlanilarak yorumlanmistir. Betimsel analiz yonteminde gézlenen ya
da goriisme yapilan kisilerin goriislerinin daha ¢arpici yansitilmasi amaciyla daha sik
dogrudan alintilara yer verilmektedir. Bu analizdeki temel amag, okuyucuya elde
edilen verileri daha diizenli ve yorumlayarak sunmaktir (Yildirim ve Simsek 2013:

256).

4.4. Verilerin Coziimlenmesi ve Yorumlanmasi

Arastirmanin bu boliimiinde goriisme/ miilakat veri toplama yontemi ile elde

edilen veriler ve bu verilere iligskin yorumlar yer almaktadir.
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Katilimer otellere iliskin bulgular
1. JW Marriott Otel Ankara 5* Yonetim Sozlesmesi

Ankara Sogiitozii semtindeki JW Marriott Hotel Ankara 5 yildizli olup,
yonetim soOzlesmesi ile hizmet vermektedir. 2011 yilindan itibaren misafirlerini
agirlayan otel, sehir merkezi Kizilay’a 5 km uzakliktadir.
2. Sheraton Ankara Hotel and Convetion Center 5* Y 6netim Sozlesmesi

Sheraton Ankara Hotel 1991 yilindan itibaren hizmet veren ve yonetim
sOzlesmesi ile isletilen 5 yildizl1 bir oteldir. Ankara’nin sembollerinden biri olan otel,
bir¢ok restoran ve elgiliklere yiliriime mesafesindedir.
3. Radisson Blu Hotel Ankara Yonetim S6zlesmesi

Yonetim sozlesmesi ile isletilen Radisson Blu Hotel Ulus Meydanina ¢ok
yakindir. Miisterilerine 202 oda ile 1964 yilindan itibaren hizmet vermeye baglayan
otel, 2004 yilinda restore edilmistir. Otel Anitkabir’e yliirliylis mesafesinde olup,
Kurtulus Parki’na da olduk¢a yakindir.
4. Movenpick Ankara 5* Yonetim Sozlesmesi

2011 yilinda insa edilen ve 2012 yilinda yeniden restore edilen Movenpick
Hotel 5 yildizli hizmet vermekte ve yonetim sozlesmesi ile isletilmektedir. Manzarali
odalar1 bulunan otel, sehir merkezine 5 dakika, Anitkabir’e yiiriime mesafesindedir.

5. Swiss Hotel Ankara 5* Yonetim Sozlesmesi

Swiss Hotel Ankara 5 yildizli olup, yonetim sozlesmesi ile isletilmektedir.

Otelde sigara icilmeyen odalar ve 6zel ylizme havuzu mevcuttur. Ankara sehir
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merkezinde ve aligveris bolgesinde yer alan otel, bolgede goriilecek pek cok yere

yakinlig ile ilgi ¢ekmektedir.

6. Wyndham Ankara 5* Franchise

Wyndham Ankara Otel 5 yildizli olup, franchise sistemine dahildir. 209 odas1
ile misafirlerine hizmet vermektedir. Sehir merkezindeki otel, 6zellikle toplantilara

ev sahipligi yapmaktadir.

7. Hilton Garden Inn Ankara Gimat 5* Franchise

Hilton Garden Inn Ankara Gimat franchise sistemine dahil olup, 5 yildizli
hizmet sunmaktadir. 2015 yilinda agilan tesis Yenimahalle semtinde bulunmaktadir.

Ozellikle sanayi bolgesine yerlere yakin olmasi nedeniyle ilgi ¢ekmektedir.

8. Holiday Inn Cukurambar 5* Franchise

Franchise sistemine dahil olan Holiday Inn Cukurambar Oteli 5 yildizh
hizmet sunmakta ve Cukurambar bolgesinin ilk 5 yildizli oteli 6zelligine sahip
otelidir. Ciftay sirketleri arasinda bulunan Aska Otom. ve Petrol Uriinleri Tic. A.S.

ile yapilan franchise s6zlesmesine uygun isletilen otelde 140 oda bulunmaktadir.
9. Radisson Park Inn Franchise
Franchise sozlesmesi ile isletilen Radisson Park Inn Otel Ankara’nin Cankaya

semtinde konumlanmistir. Kiiltiirel destinasyonlara, aligveris merkezlerine ve resmi

kurumlara yakin konumdadir. Otel miisterilerini 114 odasi ile agirlamaktadir.
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10. Ramada by Wyndham 4* Franchise

Ankara Tunali Hilmi Caddesinde bulunan Ramada by Wyndham otel
franchise sozlesmesi ile isletilmekte olup, 4 yildizli hizmet vermektedir. Tesis 72 oda
ile misafirlerini agirlamaktadir. Sehir merkezinde Kizilay metro istasyonu

yakinindaki otelden aligveris merkezleri yiirtiime mesafesindedir.

11. Best Western 2000 4* Franchise

Ankara’da Kavaklidere semtinde bulunan ve franchise s6zlesmesi ile isletilen
Best Western 2000 Otel 4 yildizli hizmet vermektedir. Otel resmi kurumlara,

aligveris ve is merkezlerine olduk¢a yakin konumdadir.

12. Holiday Inn Kavaklidere 4* Franchise

Franchise sozlesmesi ile isletilen Holiday Inn Kavaklidere Otel miisterilerine
4 yildizli hizmet sunmaktadir. Otelin konumu sehir merkezine, Kavaklidere’ye,

turistik yerlere olduk¢a yakindir.

Katilimer otellerin miilakat sorularina verdikleri yanitlar

Oteliniz Uluslararas1 marka ile anlasma sekli “franchising sozlesmesi” mi

yoksa “yonetim sozlesmesi” midir?

On iki adet katilimec1 otellere yoneltilen bu soruya yonetim sozlesmesi ile
isletilen bes otelin tamami yonetim sOzlesmesi olarak yanitlamistir. Franchise
sOzlesmesi ile isletilen yedi otelin yedisi de franchise sozlesmesi olarak yanit
vermistir. Bu yanitlar yonetim s6zlesmesi ile isletilen otellerin bundan memnun
olduklarini, franchise sozlesmesi ile isletilenlerin ise genelde memnun olmakla
birlikte franchise sistemindeki standartlar ve ticretler hususunda zorlandiklarini

belirtmislerdir.
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Zincir otel sizce ne demektir? Siz bu zincirin biinyesinde olmaktan memnun

musunuz?

Katilimer otellere yoneltilen bu soruya verilen yanitlar otellerin zincir otel
kavrami konusunda bilingli olduklarin1 gostermektedir. Otellerin zincir otel
blinyesinde olmaktan aidiyet duygusunu ve Ozellikle misteri sadakat
programlarindan dolayr memnun olduklar1 da goriilmiistiir. Sektordeki rekabet
kosullarmin agirligt nedeniyle zincir otel biinyesinde olmay1 tercih ettikleri
belirlenmistir. Zincir otel biinyesinde olarak giinliik satilan oda {cretlerini
yiikseltmeyi hedeflemislerdir. Beklentiler yiiksek de olsa piyasa kosullarindan dolay1
bazi oteller bu beklentinin bagsta karsilanamadigini belirtmislerdir. Bu konuda

yonetim s6zlesmeli otel yatirimer temsilcisi;

“Baslangictaki beklentileri doluluk ve oda fiyatlart acgisindan tamamen
karsilayamamig olsa da marka standartlarm saglamistir.” seklinde yorumlamistir.

Calisma Ankara otelleri lizerinde yapilmasindan dolayr gergeklestirilen iki
miilakatta hem sehir hem resort oteli olan iki katilimer sehir otelciliginin resort, tatil
yeri otelciliginden farkli oldugu; sehir otelciliginde zincir marka otel olmanin 6nemli

oldugu hususu tlizerinde durmustur. Yonetim s6zlesmeli otel yatirimcist;

“Sehir otelciligi ve resort otelcilik burada farkliliklar gostermektedir. Bagh
oldugumuz grup kesinlikle bizden daha tecriibeli ve bilgililer. Cok iyi bir sistemleri
mevcut. Bu da hizmetimize dogrudan yansiyor. Otelcilikte miisterinin geri doniisii
¢ok onemli bunu da ¢ok giizel sagladiklarini diisiintiyorum. Maliyetleri dezavantaji
olabilir, egitimler, kullanilmasi geren programlar ve standartlar kar marjin
azaltiyor. Fakat buna degiyor ¢iinkii marka know-how paylasiyor” seklinde
yorumlamustir.

Otelinizin uluslararasi bir zincirin biinyesinde olmasinin nedenlerini nelerdir,

orneklerle agiklayabilir misiniz?

Katilimer oteller uluslararasi bir zincirin biinyesinde olmanin nedenlerini

genellikle ekonomik kosullara baglamaktadir. Bir otel tesisinin kurulmasi ve
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isletilmesi olduk¢a maliyetli oldugunu, bunun yani sira otelin potansiyel miisteriler
tarafindan tanmirligini saglamanin zincir biinyesinde olmadan gii¢ oldugunu
belirtmislerdir. Zincir oteller biinyesinde olmanin otel taninirhgmi arttirdigini,
misterilerin alacaklar1 hizmetten emin olacaklarini sagladigin1 ve otellerinin bu
sekilde yiiksek doluluk oranlariyla sezonu gecirdigini belirtmislerdir. Merkezi
rezervasyon sisteminin doluluk oranlarini destekleyici bir unsur oldugunu ve diinya
capinda reklamlarla pazarlama faaliyetlerinin 6nemli oldugunu vurgulamislardir.
Tim zincir otel yoneticileri uluslararas1 zincir biinyesinde olmaktan

memnuniyetlerini bildirmislerdir. Bu konuda franchise otel yatirimcist;

“Marka sayet diinyada taninan ve iyi bir algist olan bir marka ise satiginiz
daha kolay oluyor. Bir de konaklama sektoriinde misafirin giivenini kazanmak ¢ok
onemli bir kosuldur. Hizmet kalitesi markanin beraberinde getirdigi diger
kosullardan en onemlisidir. Bu sebepler marka ile yola devam etmek icin onemli
etkenlerdir” seklinde goriis bildirmistir.

Franchise otel genel miidiirii ise kendi bolgesindeki marka otel eksikliginden
piyasa avantaji saglamak i¢in zincir otel biinyesinde bulunmak istediklerini

belirtmistir.

Siz hangi uluslararas1 markaya dahil olacaginiza nasil karar verdiniz?

Katilimer otellerin uluslararas: markaya dahil olmaya karar verme asamasinda
detayli arastirmalar yaptiklar1 gorilmustiir. Bu soruya verilen yanitlar otel
yatirimcilarinin konu hakkinda oldukga bilingli oldugunu gostermektedir. Genellikle
pazarda isim yapmis ve olumlu imaj olusturmus uluslararast markalar hakkinda
arastirmalar yapilmis, markanin diger otelleri ile goriisiilmiis. Bunun yani sira bazi
otellerin uluslararas1 markaya dahil olan bazi otelleri yerinde ziyaret ederek, doluluk
orani, hizmet kosullar, fiyatlar gibi hususlarda arastirmalarda bulundugu

belirlenmistir. Bu soruya yonetim s6zlesmeli otel genel mudiir;

“Mal sahibinin karari ve dogru bir karar” seklinde yanit vermistir.
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Anlagsma sekline nasil karar verdiniz, ne gibi faktorler bu karar1 almanizda

etkili oldu?

Katilimct otellerin anlasma sekline karar verme asamalar1 agirlikli olarak
ileriye yonelik karlihlk oram1  kaygist ve tesisin  deger kaybina iliskin
degerlendirmeleri kapsamaktadir. Oteli kendileri isletmek yerine yonetim sozlesmesi
ile isletilmesine karar veren otellerin yatiricilar1 yonetim hususunda bilgisiz
olduklarin1 ve profesyonel yonetime ihtiya¢ duyduklarini belirtmislerdir. Yonetim
sOzlesmesi ile otelin isletilmesini saglayan otel yatirimcilari yaptiklar: yatirimin en
kisa silirede geri doniislinii saglamay istemektedirler. Bu amagla otelin profesyonel
isletmeciler tarafindan isletilmesini uygun gérmiislerdir. Fakat isi 6grendikleri zaman
aralarinda bazi anlagmazliklar ¢iktigini da belirtmislerdir. Franchise sozlesmesi ile
otelin isletilmesine karar veren katilimcilar ise uluslararasi bir zincir biinyesinde
bulunmayi, otelin karliligi bakimindan tercih ettiklerini belirtmislerdir. Bu soruya

franchise otel sahibi;

“Biitiin zincirleri detayli arastirmam sonucu hem maliyet agisindan bana en
uygun olani hem de bilinirlilik ve say1 agisindan yiiksek olani ve de bircok iilkede
bulunmasini dikkate alarak karar verdim. Son olarak Tiirkiye'deki otellerinin
sayisina bakarak karar verdim” seklinde yanit vermistir.

Franchising sozlesmesi / yonetim s6zlesmelerinin sizin i¢in arti ve eksilerini

sOyleyebilir misiniz?

Katilimer  oteller genel anlamda mevecut sozlesmelerinden memnun
olduklarimi belirtmis olsalar da bazi durumlarda karsilikli sorun yasayabildiklerini
belirtmektedir. Ozellikle yonetim sozlesmeleri ile isletilen otellerde otel
yatirnmcisinin {ist diizey yoneticilerin degistirilmesi hususundaki taleplerinin her
zaman karsilanmadigi yoniinde talepleri bulunmaktadir. Ancak genel olarak otel
yatirmmcilart  yonetim sozlesmesinin otelin profesyonel yonetim anlayis1 ile
yonetilmesini sagladigin1 belirtmektedirler. Franchise sozlesmesi ile isletilen oteller

ise franchise sisteminin ticretlerinin yiiksekliginden yakinmaktadir. Franchise veren
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isletmenin yi1l boyu otelin ac¢ik olmasi konusunda baskist oldugunu belirtmislerdir.

Bu goriisme sorusuna yonetim s6zlesmeli otel genel miidiirii su yorumlar1 yapmuistir;

“Her iki otel tipinde de uzun calistim, ¢ok rahat karsilastirabiliyorum.
Franchisee patronlart otelinin isletildigini ve kontrol edildigini diisiintiyor ama
yantiliyor. Management daha iyi kontrol ediliyor. Biitiin kontrol mekanizmasi finans
direktorlerinde, yilda 3 defa 300 soruluk raporu finans direktorii yapiyor. Yilda bir
de yurtdisindan gelip denetleniyor. Ay sonlari da raporlarla denetleniyor. 1 yil
sonrasina kadar bile ongoriiler forecast raporlari hazir, yiizde 5 sapma hari¢ kabul
edilmiyor. Dogru tahmin olmasi gerekiyor miicbir sebep (force major) olmadik¢a.
Gelecek yil biitgeleri bir onceki yilin agustos ayindan onaylaniyor. Beklenmedik
anlarda soru geliyor ¢caprak karsilastirmalarla, kontrol mekanizmasi ¢cok kuvvetli.

Yonetim sozlesmesinde 3 ayda bir bara bile gizli misafir geliyor.

Ise alimlarda departman miidiirii yurtdisinda onay oluyor, is sozlesmeli
otellerde. Maas artislart onayli, zamlar vs. Genel miidiir yurtdisi masraflari,
miidiirlerin 6denmezleri hepsi kontrol ediliyor.

Is sozlesmeli otellerde egitimlere katilmak zorunlu, yurtdisi ve yurtici.
Franchisee masraf yapip gitmiyor bizde zorunlu.

Is sozlesmesinde binaya daha iyi bakiyorsun, yenileme fonu ayrilmall.
Mesela viriis yeni yeni ¢ikiyor, 30-60-90 giinliik planlarimiz simdiden hazir.

Is sozlesmeli otellerde minimum kisiyle maksimum fayda saglaniyor,
kaynaklarin optimizasyonu daha iyi saglaniyor.

Performans degerlendirmeleri diizenli yapiliyor. Sistem ¢alisanlar: hep diri
tutuyor, hedefleri tutturmak icin. Maas artislarina da merkez karar veriyor.

Tiirkiye ¢ok hazir degil franchisee sisteme, bizler ¢ok duyguluyuz, vefa borcu
isten ¢itkaramama durumlarindan oteller profesyonel yonetilemiyor.

Tiim otelleri topluyor, genel miidiirler mali isler siirekli toplaniyoriar. Bu da
network icin iyi oluyor.
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Franchisee sozlesmesinin artilar

Ise sahip bir mal sahibi var ise ve atamalarint mantikli yaparsa aslinda daha
avantajli ¢iinkii yonetim sozlesmesi siirekli ¢ok talepkar.

Son donem genelde franchisee tercih ediliyor, mal sahipleri danisman
tutmayr daha c¢ok tercih ediyor, mal sahibinin maliyetlerini franchisee anlasma
yaparak daha da diigiiriiyor.”

Her ne kadar Ankara biiyiik bir sehir olsa da baz1 aylarin doluluk oranlar
fazla olmadigindan, otel yatirimcisit maliyete katlanmak durumunda kalmaktadir.
Bazi1 zamanlarda yatirnmcer para kazanmiyorken zincir iicretlerini her zaman aliyor.
Ayrica franchise veren isletmelerin herhangi bir riske katlanmadigini ve tiim finansal
riskin kendileri tizerinde bulundugunu belirtmislerdir. Franchise sozlesmesi olsun,
yonetim soézlesmesi olsun otellerin tamami bir marka altinda faaliyet gostermenin
memnuniyet verici etkilerinin bulundugunu da belirtmislerdir. Bu durumda katilime1
otellerin yonetim soézlesmesi ve franchise sozlesmesi ile zincir otellerin biinyesinde
olmaktan otellerin faaliyetlerine olumlu etkiler yaptigini, zaman icerisinde olusan

anlagsmazlik gibi olumsuz durumlar1 asmalarinin kolay oldugu sonucuna ulasilabilir.

Firmaniza maddi ytikiimliliigii ve baglayiciligi nelerdir?

Katilimcr oteller arasinda bulunan yonetim sozlesmesi ile isletilen otellerin
yatirimeilart yonetim giderleri disinda maddi yiikiimliiliklerinin olmadigini, ancak
sozlesmenin siiresi oldugu i¢in siire bitimine kadar bu kosullarda faaliyetlerini devam
ettirmeleri gerektigini belirtmislerdir. Franchise sozlesmesinde otel yatirimcilar
Odeyecekleri ticret ve aldiklar1 hizmetlerin karsiliginda o6deyecekleri iicretin
belirtildigini, bunlar1 belirlendigi tarihlerde 6deme yiikiimliiliigiinde olduklarini ifade
etmislerdir. Odemezler ise zincirin rezervasyonlarmi genel merkezden ve internet

tizerinden durdurdugunu belirtmislerdir. Bu soruya franchise otel sahibi;

“Maddi yiikiimliiliikler olarak hey ay diizenli bir kira bedeli odiiyoruz. Buna
ilave olarak sistemden gelen her rezervasyonda belirli bir yiizde acentelere
odiiyoruz” seklinde yanit vermistir.
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Yatirimcilara s6zlesmeleri yaparken ne gibi tavsiyelerde bulunabilirsiniz?

Katilimer oteller yeni sozlesme yapacak olan otel yatirimcilarina 6zellikle
tesisin bulundugu lokasyonu goz Oniine almalarini, potansiyel miisteri profilinin
uluslararasi zincir ile uyumlu olup olmadiginin, zincirin bolgede baska bir otelinin
bulunup bulunmadigini ve sonradan aymi bélgede yeni otellerin zincire dahil edilip
edilmeyecegini sorgulamalarini 6nermislerdir. Uluslararas1 zincirlerin c¢esitli ve alt
gruplar1 oldugu, talep ve lokasyona gore marka karar1 verilmesi tavsiye edilmistir.

Bu konuya bes yildizl1 is so6zlesmeli bir otel yatirimci temsilcisi;

“Otel zincirlerinin portfoyiinde c¢esitli pazarlara uygun alternatif alt
markalart mevcut. Sozlesme hatta yatirim karari oncesi yatirimcilar otelin konumu,
kapasitesi, hitap edecegi pazar ve hedef kitleyi belirleyici bir pazar arastirmasi ve
fizibilite ¢caligsmast ile yola ¢ikmali” seklinde vurgu yapmustir.

Bunun yam sira s6zlesme imzalamadan once kosullar1 dikkatlice gozden
gecirmeleri ve kendi yararlarina olabilecek maddeler olmasimna dikkat etmelerini

onermektedirler. Bu soruya franchise otel sahibi;

“Sozlesmeleri ¢ok iyi incelemelerini ve ¢ok iyi pazarlik yapmalarin
onerebilirim. Bunun disinda agirliklt olarak ve miimkiin oldugunca sartlar: bizim
T.C. kanunlarina gore uyarlamalarmi tavsiye ederim. Isve¢ kanunlar: genelde veya
bazen bize gore fazla agir kagciyor” seklinde yanit vermistir.

Yonetim sozlesmeli otellerin temsilcileri genel olarak damigman ve Ingilizce
bilen bir avukat ile sdzlesme siirecini yonetmeleri gerektigi konusu iizerinde 6nemle
durmuslardir. Yonetim sozlesmeli bir otelin yatirimcr temsilcisi su  sekilde

vurgulamisti;

“Herhangi bir niyet mektubu imzalamadan once, otel sozlesmeleri konusunda
tecriibeli, isletme sirketleriyle aracilik iligkisi olmayan, giivenilir bir danisman ile
calismalarmi oneririm. Danisman adaylarmma su soruyu sormalart ve yazili cevap
istemelerini tavsiye ederiz: “Otel isletme sirketlerinden herhangi biri ile ‘‘finders
fee” anlasmast yaptiniz mi? .
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Finders fee araciya verilen tcrettir. Bazi markalarin damigmanlara kendi
markalarina yonlendirme yapmalar1 sonucunda bazi iicretler verebildikleri

gozlemlenmistir.

Yonetim sozlesmesi ve franchise sozlesmelerinde biitce gider kalemleri,
hangi departmanlarin gider kalemlerinde bulunacagi hususu karlilig1 etkilemekte ve
sozlesme asamasinda bu hususlar 6nemle ele alinmalidir. Karlilikta ikinci konu da
zincirlerin zorunlu tuttugu satin alma kosullaridir. Merkezi satin alma disinda
miizakere edilerek esneklikler saglanmaya calisilmalidir. Yonetim sozlesmeli otel

temsilcisi bu konuya su sekilde deginmistir;

“Sozlesme swrasinda satwr aralarinda gizli madde yiikiimliiliik maddelerine
ozellikle dikkat edilmeli. Bunlar genellikle zincirlerin merkezi hizmetlerinin otellere
dagitilacak giderlerinde olmaktadr. Biitce ve isletme kontrol mekanizmalar
olusturulmali. Isletme sirasindaki idame ve yeni yatirim kararlar: birlikte alinmali ve
bunlarla ilgili harcama kontrolii mekanizmalar: saglanmali. Fiyat wuygunlugu
kosuluyla merkezi satin alma disi satin alma yapma olanagi saglanmali.

Sozlesmeniz bitince devam ettirmeyi diistintir miistintiz?

Katilimcr otellerin  agirlikli olarak sozlesmeleri sona erdiginde devam
ettirecekleri gortilmiistiir. Ancak franchise s6zlesmesi ile igletilen bir otelin s6zlesme
bitiminde baska zincir opsiyonlarint da inceleyecegini belirtmektedir. Franchise
sozlesmesi ile isletilen otellerde yatirimcilar s6zlesmenin devam edecegine dair bir
giivenceleri olmadigini, sozlesme siiresi sonunda taraflarin buna karar vereceklerini
belirtmislerdir. Ancak genel anlamda memnun olduklari i¢in sdzlesme yenilemeye

olumlu yaklasmaktadirlar.
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Katilimer otel isletmelerinin yatirimci, iist diizey yoneticileri ve yatirimet
temsilcileri miilakat sorularina verdikleri yanitlar ¢ercevesinde bir degerlendirme
yapilmas1 gerekirse, otel yatirnmcilarinin uluslararasi1 zincirlerle yaptiklari
franchising sozlesmesi ve yonetim sozlesmelerini bilingli olarak tercih ettikleri
gortiilmektedir. Bu karar1 alirken ¢evrelerindeki otelleri arastirdiklari, dahil olduklari
zincirin halkas1 olan otellerle iletisime gectikleri belirlenmistir. Ayrica goriisme
yapilan yetkililerin higbiri zincir olmaktan dolayr oda ticretlerini rakiplerine goére
daha yiiksek sattiklarindan bahsetmemistir. Bu otellerin zincire dahil olduktan sonra
sektorde fiyat konusunda sikinti yasamadigi, rakipleri ile rekabette herhangi bir

dezavantaj yasamadigini gostermektedir.

Katilimc1 otellerden yonetim sozlesmesini tercih eden yatirimcilarin
genellikle otel yonetimi hususunda deneyimli ve bilgili olmadiklarindan dolay1 boyle
bir sozlesmeyi tercih ettikleri gorilmistir. Buna otel yatirimcisinin yaptigi

yatiriminin kisa siirede geri doniisiinii saglama amaci da eklenebilir.

Franchise sozlesmesini tercih eden otel yatirimcilari ise franchise veren
isletmenin sagladig1 isim, marka gibi avantajlardan yararlanma, pazarda daha iyi

rekabet sans1 yakalama amaci tagidigi goriilmektedir.

Franchise alan bagimsiz sekilde otelini isletmektedir. Ancak franchise veren
isletmenin standartlarina uyma kosulu da her zaman bulunmaktadir. Dort yildizli
otellerin franchise sisteme dahil olduklar1 goriilirken, bes yildizli otellerin ise
zincirin tercih ettikleri markasina ve yatirimemin sahis veya kurum olmasi goz
onlinde bulundurularak yonetim sozlesmesi ve franchisee sozlesme sekline karar

verildigi goriilmektedir.

Bu bulgulardan Tiirkiye’de turizm alaninda faaliyet gosteren konaklama tesisi
yatirimcilarinin  giincel bilgilerden yararlandigi ve iilkenin turizm sektoriindeki

avantajlarini kendi lehlerine kullanabildikleri goriilmektedir.
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Zincir otellerle yaptiklar1 anlagsmalarda pazarlik yapma giicline sahip olduklari

belirlenmistir.
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SONUC VE ONERILER

Turkiye tarihi ve jeopolitik konumu itibariyla turizm faaliyetlerinin yaygin
sekilde yasandig1 bir iilkedir. Asya ve Avrupa’yr baglamasi, toplanti, konferans,
kongre gibi organizasyonlarin yapilmasina olanak saglayan kosullari, turistik bir
destinasyon olmasi gibi sebeplerle yerli ve yabanci turizm agisindan ¢esitli olanaklar
sunmaktadir. Calismanin gerceklestirildigi Ankara ili ise Tirkiye’nin bagkenti
olmasi, siyaset ve politika merkezi olmasi, tarihi dokusu, Anitkabir gibi iilkenin
kurucusuna ev sahipligi yapmasi gibi nedenlerle konaklama tesislerinin fazlalig: ile

dikkat cekmektedir.

Konaklama sektoriinde zincirlesme baska bir ifade ile yatay biiylime en
yaygin biliylime seklidir. Zincirlesme seklinde biiyiime genellikle uluslararast
anlagsmalar1 da kapsamaktadir. Otel isletmelerinin biiylime stratejilerinin temelinde
pazar paylarmi gelistirme amaci bulunmaktadir. Isletmeler kendi iiriinlerini yeni
pazarlarda standart haliyle sunmaktadirlar. Otel zincirlerinin biiylime stratejileri
arasinda en fazla tercih edilenler arasinda bulunan franchising ve yonetim s6zlesmesi
asgari 0z kaynak yatirnmi gerektirdiginden, diisiik risk unsuru, finansman gibi

avantajlar sagladigindan yaygin olarak uygulanmaktadir.

Otel sektoriinde zincirlesme egilimleri hizla artmaya baglamistir. Yerli ve
yabanci zincirler konaklama sektoriindeki oda arzinin 6nemli bir kismin1 kontrol
etmektedirler. Uluslararas1 zincirler genellikle iilkedeki belirli biiyiik sehirlerde
konuglanmaktadir. Teknoloji, ekonomi gibi alanlardaki gelismelerle birlikte otel
yatirimlar1 Tiirkiye’nin her bolgesine yayillim gostermeye baslamistir. Otel
isletmeleri genellikle franchising, yonetim s6zlesmesi gibi yontemlerle biiytime

stratejisi izlemektedir.

Tirkiye’de turizmin gelismeye basladig1 donemden itibaren turizm her zaman
tesviklere maruz kalmistir. Tiirkiye’de turizmin gelismesinde baslica nedenlerinden

biri yapilan bu tesviklerdir. Turizmin can damari olarak gorebilecegimiz konaklama
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tesisleri genellikle turizm igine yeni giren firmalar ya da kisiler tarafindan insa
edilmektedir. Uretim sektorlerine nazaran otelcilik daha farkli bir isletmecilik
anlayigina ve yapiya sahiptir. Otel igletmesi, maliyetleri zahmetli ve maliyetlidir. Bu
nedenle otel yatirnmcilart yaptiklart yatirnmin kisa siirede geri dénmesi, otelin
profesyonel bir yonetim anlayis1 ile yonetilmesi amaciyla uluslararasi zincirlerle
franchise sozlesmesi ya da yonetim so6zlesmesi yapmayi tercih etmektedirler. Zincir
isletmeler diinyanin farkli bolgelerinde oteller isleten, marka ve imaj sorunu
bulunmayan biiyiik zincirlerdir. Bu zincir isletmeler yeni bir destinasyonda s6zlesme
yapmak, franchise vermek icin risk unsuruna dikkat etmektedirler. Ulkenin siyasal ve
ekonomik durumu, tesisin cografi konumu, 6zellikleri gibi ¢esitli kriterleri géz oniine
almaktadirlar. Biiyiik zincirler, Ulkenin siyasal ve ekonomik durumu istikrarli degil
ise upscale yani liikks markalarini yonetim s6ézlesmesi yapmak sartiyla yatirimer ile
bulusturmaktadirlar. Diger yandan da yatirime1 konaklama sektériinde tecriibeli ise
birkac isletmesi ya da tecriibeli bir arac1 firmayla isletmeyi yapacak ise zincir oteller

prestijli markalariyla franchise anlasmasi yapma konusuna sicak bakmaktadirlar.

Otel yatirimcilan ise tesislerinin en iyi sekilde isletilmesi, en kisa siirede
yaptiklar1 yatirimin geri doniisiiniin saglanmasi gibi ekonomik kaygilarin icinde
olurlar. Bu nedenle uluslararas: zincirlerle anlasma yapmay1 uygun goriirler. Internet
rezervasyonlarinin da ¢ok onemli oldugu giinimiizde pazar payindan daha c¢ok
rezervasyon almak i¢in bilinir bir marka ile pazara girmenin gelir artirma ve yliksek
fiyata oda satma ag¢isindan faydalar1 goriilmektedir. Bu asamada hangi uluslararasi
zincirler ile anlagma yapacaklari, franchise s6zlesmesi mi, yonetim sozlesmesi mi
yapacaklart 6nem kazanmaktadir. Uluslararas1 zincirler pazardaki marka imajinin
zarar gormemesi i¢in, imajlarini, markalarin1 riske atmayi tercih etmezler. Bu
nedenle sozlesmelere kendileri lehine baz1 maddeler eklemeyi uygun goriirler. Otel
yatirimcilari ise s6zlesme kosullariin kendi haklarint da korumasini beklerler. Bu
durumda pazarlik giicii yliksek olan taraf i¢in en uygun kosullarda soézlesme

diizenlenebilir.

Zincirler son yillarda yonetim sozlesmesi ve franchise kavrammi da

birlestirerek yeni bir kavram olan “manchise otel” sistemini gelistirmislerdir. Otel
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basta is sozlesmeli olarak baslayip tecriibbe kazanip bes yil gibi bir siire sonra
franchisee olarak devam edebiliyor. Tiirkiye’de Radisson Tuzla Otelinde bu model
ilk defa uygulanacakken, otel is sozlesmeli olarak devam etmistir. Bu yeni model

tecriibeli yatirimcilar ve danigmanlarla ileriki zamanlarda gelismesi 6ngoriilmektedir.

Zincirlerini diinya capina yaymayi hedefleyen firmalar, zincir halkalarini
arttirmak ve diinyadaki farkli bolgelerde markalarin1 yayginlasmak amaciyla hareket
etmektedirler. Bu durumda riski yaymak icin farkli stratejiler uygulamay: tercih
edebilirler. Yonetim sozlesmeleri zincir isletmeler agisindan daha az risk alma,
fiziksel yatirima katilmak yerine, markalarini, isletmecilik alanindaki deneyim ve
bilgilerini 6ne ¢ikarmaktadir. Franchise sozlesmeleri ise siirekli borg iligkisi
icermektedir. Taraflar sozlesme siiresince cesitli edinimlerle so6zlesmeyi ifa
etmektedirler. Sonu¢ olarak, Ankara’daki katilimcilarla yapilan c¢alismada otel
yatirimeilarinin - ve  miuddrlerinin - zincirin  bir pargast olmaktan memnuniyet
duyduklar1 ve devam etmek istedikleri goriilmektedir. Otel yatirimcilarinin
yapacaklar1 detayli arastirmalarla bu iki yontem arasindan kendilerine en avantajli
olabilecek yontemi tercih ederek, tesislerinin biiylimesini saglamalari, karlilik
oranlarin1  arttirmalari, dolayisiyla iilke ekonomisine de katki yapmalar

gerekmektedir.
Oneriler

Bu calismada otel yatirimcilari agisindan uluslararast zincirleri yapilan
franchising sozlesmesi ve yonetim sozlesmesi arasinda tercih sebeplerinin
arastirllmas1 kapsaminda Ankara otelleri incelenmistir. Bu konu iizerine
arastirmacilar ve turizm profesyonellerine iliskin oneriler asagidaki gibidir.

Arastirmacilara yonelik oneriler:

Tiirkiye’de franchising s6zlesmesi ve yonetim sozlesmesi tizerine yapilmisg

karsilastirmali ¢alismalarin sayis1 yok denecek kadar azken istatistiksel bilgilere de
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hi¢ rastlanmamistir. Bu konunun daha detayli arastirilmasi hem literatiire katki

yapacak hem de tilkede turizmin gelismesine ve ekonomiye katki saglayacaktir.

Arastirma Ankara otellerini kapsayacak sekilde belirlenmis dort yildizli ve
bes yildizli otellerde yatirimci, yatirimcir temsilcisi, st diizey yoneticileri ile
gergeklestirilmistir. Bu tiir arastirmalarin daha genis c¢apli yapilmasinin yararh
olacagma inancimiz tamdir. Gelecekteki arastirmalarin hem yatirimer tarafindan hem
de franchising ve yonetim sozlesmesi yapan zincir oteller tarafindan iki yonlii bir

arastirmalarin yapilmasinin literatiire ve sektore katki saglayacaktir.

Turizm profesyonellerine yonelik oneriler:

Arastirma sonucunda Ankara’daki otellerde yatirimcilarin 6nemli bir
kisminin yonetim sozlesmesi ve franchising sozlesmesi hakkinda bilingli olduklari
gorilmistiir. Ankara’nin baskent olmasindan dolayi, turizm kapasitesinin yiiksek
olmas1 olagandir. Bu durumda Tirkiye’nin her boélgesinde bu tiir uygulamalarin
yapilmasina yonelik c¢alismalar yapilmasi, otel yatirnmcilarinin bilgilendirilmesi

yararl olacaktir.

Turizm sektorii rekabetin yliksek oldugu bir alandir. Otel yatirimcilart dogru
yonlendirilebilirse, iilkenin yakin zamanda turizm gelirleri agisindan iyi bir
konumda olacagina inanilmaktadir. Otel yatinmlarinin duragan olmamasi, iilke
ekonomisine katki yapmasi agisindan yatirim yapacak kisilere, uluslararasi zincirlerle

is birligi yapmaya karar verenlere danigmanlik hizmeti verilmesi yerinde olacaktir.
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12.

EKLER

EK1: Miilakat Yapilacak Otellerin Listesi

JW Marriott Otel Ankara, Yonetim Sozlesmesi

Sheraton Ankara, Yonetim S6zlesmesi

Radisson Blu Hotel Ankara, Yonetim Sozlesmesi

Movenpick Ankara, Yonetim Sozlesmesi

Swiss Hotel Ankara, Yonetim Sozlesmesi

Wyndham Ankara, Franchise

Hilton Garden Inn Gimat, Franchise

Holiday Inn Cukurambar, Franchise

Radisson Park Inn, Franchise

Ramada by Wyndham, Franchise

Best Western Hotel Ikibin- 2000, Franchise

Holiday Inn Kavaklidere, Franchise
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EK2: Miilakat Sorulari

1. Oteliniz kag y1ldiz ve kag¢ odadir?

2. Oteliniz kag yildir uluslararasi bir zincir biinyesinde?

3.  Oteliniz Uluslararas1 marka ile anlagsma sekli “franchising soézlesmesi” mi

yoksa “yonetim sozlesmesi” midir?

4. Zincir otel sizce ne demektir? Siz bu zincirin biinyesinde olmaktan memnun

musunuz?

5. Otelinizin uluslararas1 bir zincirin biinyesinde olmasinin nedenlerini nelerdir,

orneklerle agiklayabilir misiniz?

6.  Siz hangi uluslararas1 markaya dahil olacaginizi nasil karar verdiniz?

7.  Anlasma sekline nasil karar verdiniz, ne gibi faktorler bu karar1 almanizda

etkili oldu?

8. Franchising s6zlesmesi / yonetim sdzlesmelerinin sizin igin art1 ve eksilerini

sOyleyebilir misiniz?

9.  Firmaniza maddi yiktimliliigi ve baglayiciligi nelerdir?

10. Yatirimcilara sozlesmeleri yaparken ne gibi tavsiyelerde bulunabilirsiniz?

11. Sozlesmeniz bitince devam ettirmeyi diisiiniir miisiiniiz?
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EK 3: Katihme1 Otellerle Yapilan Miilakat Ornekleri

YONETIM SOZLESMELI OTEL, GENEL MUDUR

1.  Oteliniz ka¢ y1ldiz ve kag¢ odadir?
5 Yildiz ve 413 oda kapasitelidir

2. Zincir otel sizce ne demektir? Siz bu zincirin biinyesinde olmaktan memnun
musunuz?
Her zaman zincir otel biinyesinde c¢alistim, marka bilinci ve aidiyet duygusu ile

hareket etmek ¢ok onemli.

3. Siz hangi Uluslararas1 markaya dahil olacaginizi nasil karar verdiniz?
Midiir olarak basladigimda zaten burasi zincir oteldi, yapim asamasinda

yoktum.

4.  Oteliniz kag y1ldir Uluslararasi bir zincir biinyesinde?

Acildigindan beri. 4 Temmuz 2011 yilinda agildi benim de 7. yilim.

5. Otelinizin Uluslararasi bir zincirin biinyesinde olmasinin nedenlerini nelerdir,
orneklerle agiklayabilir misiniz?

Merkezi rezervasyon sistemi ve zincir otellerin sadakat programi (karta sahip
olup konaklama ile puan ve fayda kazanma) siradan 5 yildizl otellere gore kesinlikle

daha avantajli. Marriott daha da avantajli.

6.  Oteliniz Uluslararast marka ile anlasma sekli “franchising s6zlesmesi” mi
yoksa “yonetim s6zlesmesi” midir?

Yonetim sozlesmesi ile isletilmektedir.

7.  Anlasma sekline nasil karar verdiniz, ne gibi faktorler bu karari almanizda

etkili oldu?
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Marka zaten prestijli marka oldugu i¢in franchisee vermiyor zaten.

8. Franchising s6zlesmesi / yonetim s6zlesmelerinin sizin i¢in art1 ve eksilerini
sOyleyebilir misiniz?

Her zaman yonetim s6zlesmeli otellerde ¢alistim.

9.  Firmaniza maddi yiktumluliigi ve baglayiciligi nelerdir?
Girig tcretlerini bilemiyorum ama aylik 6demelerimiz var. Cirolara gore

oranlar1 var pazarlama iicreti vs.

10. Yatirimcilara s6zlesmeleri yaparken ne gibi tavsiyelerde bulunabilirsiniz?
Lokasyon, misafir profili, sehirdeki zincirler ve etraftaki diger zincir markalar
karar vermede etkili olmalidir. Markette iyi bir yere sahip olmak istiyor isek marka

olmak dnemli siradan olmaktansa.

11. Sozlesmeniz bitince devam ettirmeyi diistiniir miisiiniiz?

Evet. Her iki taraf da avantajli. 25 yillik anlagma yapildi.
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YONETIM SOZLESMELI OTEL, YATIRIMCI

1.  Oteliniz Uluslararasi marka ile anlagsma sekli “franchising sézlesmesi” mi
yoksa “yonetim s6zlesmesi” midir?

Yonetim Sozlesmesi

2. Zincir otel sizce ne demektir? Siz bu zincirin biinyesinde olmaktan memnun
musunuz?

Global bir diinyada yasiyoruz. Her bilgi internetle elimizin altinda. internette
kisiler markaya yoneliyor. Zincir otel rekabetci piyasa kosullarinda tanina bilirligini

artmasini sagliyor.

3. Otelinizin uluslararasi bir zincirin biinyesinde olmasinin nedenlerini nelerdir,
orneklerle agiklayabilir misiniz?

Basta prestijli bir proje yaparak Ankara’ya deger katma istegimiz.

4.  Siz hangi uluslararas1 markaya dahil olacaginizi nasil karar verdiniz?

Insaata baslamadan 6nce Ankara’da en prestijli otel projesini yapmaya karar
verdik. Ritz-Carlton yapmak istiyorduk, yetkililer ile goriismelerimizin sonucunda
Ritz-Carlton olamayacagi ayni grubun altinda yine prestijli bir markasi olan JW
Marriott markasin1 yapabilecegimiz konusunda anlastiktan sonra markanin

standartlarina gore insaatimiza basladik.

5. Anlasma sekline nasil karar verdiniz, ne gibi faktorler bu karar1 almanizda
etkili oldu?

Ankara’da en prestijli ve en kaliteli otel proje hedefiyle yola ¢iktigimizdan
dolay1 istedigimiz markalar franchise anlagmasi yapmadigi i¢in yonetim sézlesmesi

yoluna gittik.

6.  Franchising s6zlesmesi / yonetim sozlesmelerinin sizin i¢in art1 ve eksilerini

sOyleyebilir misiniz?
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Antalya’da da grubumuzun kendi islettigimiz bir oteli mevcut. Yonetim
sozlesmesi olmayip da kendimiz isletsek karliligimizin daha fazla olacagini
diistinsem de bu kaliteyi ve prestiji bulamayacagimizi diigiiniiyorum. Sehir otelciligi
ve resort otelcilik burada farkliliklar gostermektedir. Bagli oldugumuz grup
kesinlikle bizden daha tecriibeli ve bilgililer. Cok iyi bir sistemleri mevcut. Bu da
hizmetimize dogrudan yansiyor. Otelcilikte miisterinin geri doniisii ok 6nemli bunu
da cok giizel sagladiklarini diistiniyorum. Maliyetleri dezavantaj1 olabilir, egitimler,
kullanilmas1 geren programlar ve standartlar kar marjini azaltiyor. Fakat buna

degiyor ¢iinkii marka know-how paylasiyor.

7.  Firmaniza maddi yiikimliliigi ve baglayiciligi nelerdir?

Ciro ve kar marjindan 6dememiz gereken yiizdeler.

8.  Yatinmcilara s6zlesmeleri yaparken ne gibi tavsiyelerde bulunabilirsiniz?
Konusunda bilgili danisman ve avukat ile calismalarini 6nerebilirim. Piyasa
kosullarin1 1yi analiz ederek, sehir kapasitesini de goz oniinde bulundurarak uygun

anlagmayi yapabilirler.

9.  Sozlesmeniz bitince devam ettirmeyi diisiiniir miisiiniiz?
Kazanglarimiz tatmin edici olmasa da hem Ankara’ya hem semtimize bir deger

kattigimizi diisiindiigiimden devam ettirmeyi distintirtiz.
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YONETIM SOZLESMELI OTEL, GENEL MUDUR YARDIMCISI

1. Oteliniz kag yildiz ve kag¢ odadir?
5 yildiz ve toplamda 403 oda

2. Zincir otel sizce ne demektir? Siz bu zincirin biinyesinde olmaktan memnun
musunuz?
Birden fazla sayr ile ulusal ve uluslararasi arenada oyuncu olan, satig ve

yonetim bilimine sahip oteller sinsilesi. Evet memnunum.

3. Siz hangi Uluslararas1 markaya dahil olacaginizi nasil karar verdiniz?

Daha cok karsilikli ¢ikar ve se¢imler etkilidir.

4.  Oteliniz kag yildir Uluslararasi bir zincir biinyesinde?

27 yildir.

5. Otelinizin Uluslararas1 bir zincirin biinyesinde olmasinin nedenlerini nelerdir,
orneklerle agiklayabilir misiniz?
Marka giicii, pazar payi, yonetim bilimi, yenilik¢i olmasi ve uluslararasi kabul

gormiis kurumsallik.

6.  Oteliniz Uluslararas1t marka ile anlasma sekli “franchising sézlesmesi” mi
yoksa “yonetim sozlesmesi” midir?

Y onetim sozlesmesi

7.  Anlagsma sekline nasil karar verdiniz, ne gibi faktorler bu karar1 almanizda
etkili oldu?

Mal sahibinin karar1 ve dogru bir karar.

8.  Franchising s6zlesmesi / yonetim sozlesmelerinin sizin i¢in art1 ve eksilerini

sOyleyebilir misiniz?
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Bu bir ders konusu ¢ok uzun.
Firmaniza maddi ytkiimliiliigii ve baglayicilig1 nelerdir?

Uluslararasi bir sozlesme ile belirlenmis paylar vardir.

Yatirimcilara sozlesmeleri yaparken ne gibi tavsiyelerde bulunabilirsiniz?

Marka bilinirligi, marka degeri ve pazar pay1 ¢ok iyi bilinmeli.

Sozlesmeniz bitince devam ettirmeyi diistiniir miistiniiz?

Pazardaki aktorlere bagli, s6zlesme zamani gelince yeniden degerlendirilebilir.
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YONETIM SOZLESMELI OTEL, YATIRIMCI TEMSILCISI

1. Oteliniz kag¢ y1ldiz ve kag¢ odadir?
5 yildi1z,402 oda

2. Zincir otel sizce ne demektir? Siz bu zincirin biinyesinde olmaktan memnun
musunuz?
Deneyimle test edilmis standartlar, yaygin pazarlama kanali, sinerji,

marka bilinirligi. Artilar1 daha fazla.

3. Siz hangi Uluslararas1 markaya dahil olacaginizi nasil karar verdiniz?

Rakip zincirin alternatifi oldugu i¢in.

4.  Oteliniz kag yildir Uluslararasi bir zincir biinyesinde?

29 yildir

5. Oteliniz Uluslararas: bir zincirin biinyesinde olmasinin nedenlerini nelerdir,
orneklerle agiklayabilir misiniz?
Global satin alma imkénlarindan faydalanma. Uluslararas: zincirin pazarlama

kanallarinda yer almak. Loyalty programi kapsaminda olmak.

6.  Oteliniz Uluslararas1 marka ile anlagsma sekli “franchising s6zlesme” mi yoksa
“yonetim so6zlesmesi” midir?

Y onetim sozlesmesi

7.  Anlasma sekline nasil karar verdiniz, ne gibi faktérler bu karar1 almanizda
etkili oldu?

Yonetim anlasmasinda zincir yonetimin tasin altina elini daha fazla koymasi.
Kontrol etmek edilmekten daha avantajli. Ancak kontrol mekanizmalari anlagsma

sirasinda olusturulmali.
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8. Franchising sozlesmesi/ yonetim sozlesmelerinin sizin i¢in art1 ve eksilerini
sOyleyebilir misiniz?

7. sorudaki nedenler.

9.  Firmaniza maddi ylkiimlilugi ve baglayiciligi nelerdir?

Yonetim anlagsmasinin getirdigi ylikiimliiliikler ve s6zlesmenin baglayiciligi.

10. Yatirimcilara sozlesmeleri yaparken ne gibi tavsiyelerde bulunabilirsiniz?
Otel zincirlerinin portféyiinde ¢esitli pazarlara uygun alternatif alt markalari

mevcut. S6zlesme hatta yatirim karar1 6ncesi yatirimcilar otelin konumu, kapasitesi,

hitap edecegi pazar ve hedef kitleyi belirleyici bir pazar arastirmasi ve fizibilite

caligsmasi ile yola ¢ikmali.

Bu calisma sonrasi sekillenecek otel tip ve kapasitesine uygun olarak
zincirlerin alternatif markalar1 belirlenerek zincirler ile baglantiya gegmeliler.
Sozlesme sirasinda satir aralarinda gizli madde yiikiimliiliik maddelerine 6zellikle
dikkat edilmeli. Bunlar genellikle zincirlerin merkezi hizmetlerinin otellere

dagitilacak giderlerinde olmaktadir.

Biitce ve isletme kontrol mekanizmalar1 olusturulmali. Isletme sirasindaki
idame ve yeni yatirim kararlart birlikte alinmali ve bunlarla ilgili harcama kontrolii
mekanizmalar1 saglanmali. Fiyat uygunlugu kosuluyla Merkezi satin alma dis1 satin

alma yapma olanagi saglanmali.

11.  Sozlesmeniz bitince devam ettirmeyi diisiiniir miisiiniiz?

O andaki kosullar ve alternatiflere bagl.
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YONETIM SOZLESMELI OTEL, GENEL MUDUR

1.  Oteliniz kag yildiz ve ka¢ odadir?
4 yildiz ama servis 5 yildiz, toplant1 salonundan dolay:1 yildiz alamadik, 202

odayiz.

2. Zincir otel sizce ne demektir? Siz bu zincirin biinyesinde olmaktan memnun
musunuz?

Zincir otel kurumsallik demek, 30 senedir zincir otellerde miidiiriim. Biitiin
prosediir isleyis cok belli. Yonetici genel midiir dahil keyfe keder hareket edemez,
Mali isler muidiirii mesela beni, genel miidiirii denetliyor. Departmanlarin operasyon

prosediirleri detayli, her sey kitabina gore gidiyor.

3. Siz hangi Uluslararas1 markaya dahil olacaginizi nasil karar verdiniz?
Ilk Ankara Otelini Radisson istiyor, sonra buras1 Emekli sagligina bagl, Stad

Otelken sendikaya bagli zarar ediyor vs hemen vermek istiyor Emekli Sandig1.

4.  Oteliniz kag yildir Uluslararasi bir zincir biinyesinde?

5. Otelinizin Uluslararas1 bir zincirin biinyesinde olmasinin nedenlerini nelerdir,
orneklerle agiklayabilir misiniz?

Marka olmak is insanlar1 i¢in ¢ok 6nemli, etrafimizda marka iyi ki baska yok.
Insanlarda giiven olusuyor, zamanla iistiine de koyuyor. Hem de online rezervasyon
cok onemliyken yorum da okusaniz marka tercih ediyorsunuz. Sehir konaklamasinda
kisa siire konaklamada sorun yasamak istemiyor misafir. Resort otelde olabilir marka

olmasa ama onda da sozlii fikir almak istiyorsunuz.

6.  Oteliniz Uluslararast marka ile anlasma sekli “franchising s6zlesmesi” mi
yoksa “yonetim sozlesmesi” midir?

Yonetim Sozlesmesi
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7.  Anlasma sekline nasil karar verdiniz, ne gibi faktorler bu karar1 almanizda

etkili oldu?

8.  Franchising s6zlesmesi / yonetim sdzlesmelerinin sizin i¢in art1 ve eksilerini
sOyleyebilir misiniz?

Her iki otel tipinde de uzun calistim, c¢ok rahat karsilastirabiliyorum.
Franchisee patronlar1 otelinin isletildigini ve kontrol edildigini diistinliyor ama
yaniliyor. Management daha iyi kontrol. Biitiin kontrol mekanizmasi finans
direktorlerinde, yi1lda 3 defa 300 soruluk raporu finans direktorii yapiyor. Yilda bir de
yurtdisinda gelip denetleniyor. Ay sonlar1 da raporlarla denetleniyor. 1 yil sonrasina
kadar bile ongoriiler forecast raporlar1 hazir, yiizde 5 sapma hari¢ kabul edilmiyor.
Dogru tahmin olmasi gerekiyor miicbir sebep (force major) olmadik¢a. Biitge yillik
agustos ayindan onaylaniyor, bir sonraki yilin. Beklenmedik anlarda soru geliyor

caprak karsilastirmalarla, kontrol mekanizmasi ¢ok kuvvetli.

Y onetim s6zlesmesinde 3 ayda bir bara bile gizli misafir geliyor.

Ise alimlarda departman miidiirii yurtdisinda onay oluyor, is sézlesmeli otellerde.

Maas artiglart onayli, zamlar vs. Genel miidiir yurtdist masraflari, midirlerin

0denmezleri hepsi kontrol ediliyor.

Is sozlesmeli otellerde egitimlere katilmak zorunlu, yurtdist ve yurtici. Franchisee

masraf yapip gitmiyor bizde zorunlu.

Is s6zlesmesinde binaya daha iyi bakiyorsun, yenileme fonu ayrilmali.

Mesela viriis yeni yeni ¢ikiyor, 30-60-90 giinliik planlarimiz simdiden hazir.

Is sozlesmeli otellerde minimum kisiyle max fayda saglaniyor, kaynaklarin

optimizasyonu daha iyi saglantyor.
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Performans degerlendirmeleri diizenli yapiliyor. Sistem sizi hep diri tutuyor,

hedefleri tutturmak i¢in. Maas artislarin1 da merkez karar veriyor.

Tirkiye ¢ok hazir degil franchisee sisteme, bizler ¢ok duyguluyuz, vefa borcu isten

¢cikaramama vs.

Tim otelleri topluyor, genel miidiirler mali isler vs stirekli toplaniyorlar. Bu da

network i¢in iyi oluyor.

Temizlik markalari bile belli esnek degil.

Franchisee artilari

Ise sahip bir mal sahibi var ise ve atamalarin1 mantikli yaparsa aslinda daha avantajli

¢linkili yonetim sozlesmesi ¢ok siirekli talepkar.

Son donem genelde franchisee tercih ediliyor, mal sahipleri danismak tutmayi daha
cok tercih ediyor, mal sahibinin maliyetlerini franchisee anlasma yaparak daha da

disiirtiyor.

9.  Firmaniza maddi yuktumliliigi ve baglayiciligi nelerdir?
Hem oda kar1 hem de yiyecek i¢ecekten aliyor. Management fee aliniyor aylik.

Yiizde 2,5 aliyor.

10. Yatirimcilara s6zlesmeleri yaparken ne gibi tavsiyelerde bulunabilirsiniz?

Cok kat1 degil de daha esnek bagsliklar, stirekli yeniletme olmamali mesela yeni
almissin koltuk hemen degistir dememeli. Bizim anlasma ¢ok iyi, management fee
alamiyor belli bir karlilik olmadik¢a. Mal sahibini koruyor belirli bir kara gegmez ise

alimmuiyor.

11. So6zlesmeniz bitince devam ettirmeyi disiiniir miisiiniiz?
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2034 yilina kadar anlagsma devam edecek. Anlagsma 30 yillik yapilmis, zincirde
diger otellerden 10+10 da yapan var.
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YONETIM SOZLESMELI OTEL, GENEL MUDUR

1. Oteliniz kag yildiz ve kag¢ odadir?
Otelimiz 5 yildizli ve 176 odadir.

2. Zincir otel sizce ne demektir? Siz bu zincirin bilinyesinde olmaktan memnun
musunuz?

Zincir otel, ayn1 markaya ait otellerin Diinyanin degisik bolgeleri ve
iilkelerinde otelleri olmasi ve uluslararasi seyahat eden misafirlere markanin ana
degerlerine uygun olarak hizmet sunmasidir. Yatirimcilar ve calisanlar i¢in ise,
grubun satin alma, miisteri temini, kariyerde biiylime ve gelisme saglamasidir. Bu

zincirde olmaktan mutluyum.

3. Siz hangi Uluslararas1 markaya dahil olacaginizi nasil karar verdiniz?

Calisanlarina, gelisme ve biiyiime imkanlar1 saglayan markalar tercih ettim.

4.  Oteliniz kag y1ldir Uluslararasi bir zincir biinyesinde?
Otelimiz acildig: ilk giinden itibaren Uluslararas1 bir zincir biinyesinde. 7

yildan biraz fazla.

5. Otelinizin Uluslararas1 bir zincirin biinyesinde olmasinin nedenlerini nelerdir,
orneklerle agiklayabilir misiniz?

Misafirler ve calisanlar arasindaki marka tanimirhigi. Bu sayede daha ¢ok
misafir ve kalifiye calisan talebi alabiliyoruz. Markanin uluslararas: tecriibesinden

otelin acilis 6ncesinden itibaren ve sonrasinda da faydalanabiliyoruz.

6.  Oteliniz Uluslararas1 marka ile anlagsma sekli “franchising sozlesmesi” mi
yoksa “yonetim sézlesmesi” midir?

Y onetim sozlesmesi.
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7.  Anlasma sekline nasil karar verdiniz, ne gibi faktorler bu karar1 almanizda
etkili oldu?
Marka ile anlasildigi donemde sadece yonetim soézlesmesi olabiliyordu. Son

yillarda Franchise anlagsmalar1 da olabiliyor.

8.  Franchising sozlesmesi / yonetim sdzlesmelerinin sizin icin art1 ve eksilerini
sOyleyebilir misiniz?
Yonetim sozlesmesinde markanin DNA larmma daha fazla bagh

kalabiliyorsunuz. Franchise da bu durum biraz daha farkli olabiliyor.

9.  Firmaniza maddi yikimliliigii ve baglayiciligi nelerdir?
Ttim baglayic1 ve maddi yiikiimliiliikler 6zel anlagmalar ile kayit altina alinmis

olup 6zel koruma altindadir.

10. Yatirimcilara s6zlesmeleri yaparken ne gibi tavsiyelerde bulunabilirsiniz?

Bu konuda deneyimli sektor temsilcilerinden danigsmanlik hizmeti almalarini ve
uluslararas1 anlagmalarda tecriibeli avukatlar ile caligmalarini 6neririm. Bu safhada
yapilacak olan tasarruflar ileride ciddi maddi ve manevi kayiplara yol agmaktadir ve
bunun bir¢ok drnegine sahit olabilirsiniz. Sektorde uluslararas: firmalarda aktif gorev
almis kisilerden alacaklar1 proje bazli veya siirekli danismanlik hizmetleri
sozlesmelerde anlagilmayan, gozden kagan ve kiiciik gibi goriiniip etkisi ve yaptirimi
biiyiik olacak ticari maddelerden yatirimcilar1 korur. Avukatlarda bu konularda

kanun yoniinden yatirimciy1 koruma altina alir.

11. Sozlesmeniz bitince devam ettirmeyi diisiiniir miisiiniiz?

Evet, kesinlikle.
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YONETIM SOZLESMELI OTEL, YATIRIMCI TEMSILCISI

1. Oteliniz kag¢ yildiz ve kag¢ odadir?
Bes Yildiz/151 oda

2. Zincir otel sizce ne demektir? Siz bu zincirin bilinyesinde olmaktan memnun
musunuz?

Tek merkezden ayni standartlara gore yonetilen oteller grubudur. Baglangigtaki
beklentileri doluluk ve oda fiyatlar1 agisindan tamamen karsilayamamis olsa da,

marka standartlarini saglamistir.

3. Siz hangi Uluslararas1 markaya dahil olacaginizi nasil karar verdiniz?

Tiirkiye’deki 6rneklerini inceledikten sonra.

4.  Oteliniz kag yildir Uluslararas1 bir zincir biinyesinde?

On bes yl.

5. Otelinizin Uluslararas1 bir zincirin biinyesinde olmasinin nedenlerini nelerdir,
orneklerle agiklayabilir misiniz?

Uluslararas1 pazarda taninmiglik, uluslararasi isletme standartlarina uygunluk,
yerli ve yabanci konaklamalarda daha yiiksek doluluk orani. Genel olarak miinferit
rezervasyonlarin agirlikli oldugu sehir otellerinde taninmis zincir markalar daha
yiiksek doluluk saglamaktadir. Tur gruplari, tur operatorleriyle yillik sozlesme
esasina gore faaliyette bulunan oteller ve resortlar icin boyle bir avantaj s6z konusu
degildir.

6.  Oteliniz Uluslararast marka ile anlagsma sekli “franchising sozlesmesi ” mi
yoksa “yonetim sézlesmesi” midir?

Yonetim Sozlesmesi.
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7.  Anlasma sekline nasil karar verdiniz, ne gibi faktorler bu karar1 almanizda
etkili oldu?
Otel igletmeciligi bir uzmanlik alanidir. Otel sahibi olarak boyle bir tecriibeye

sahip olmadigimiz i¢in yonetim sdzlesmesi tercih edildi.

8.  Franchising sozlesmesi / yonetim sozlesmelerinin sizin i¢in art1 ve eksilerini
sOyleyebilir misiniz?

Otelini bir marka altinda kendisi isletmek isteyen otel sahipleri Franchisee
sistemini tercih etmelidir. Yonetim sozlesmelerinde, otel sahibinin inisiyatifi, haklari
ve isletmeye miidahale imkanlar1 ¢ok sinirlidir, buna karsilik mali yiikiimliiliklerin

ve hukuki sorumluluklarin tiimii otel sahibine yiiklenmistir.

9.  Firmaniza maddi yiktumliliigi ve baglayiciligi nelerdir?
Isletmeciye sozlesme ile belirlenen iicretler (yonetim iicreti, pazarlama iicreti

ve basar1 primi ile saglanan diger hizmet bedelleri) 6denmektedir.

10. Yatirimcilara sdzlesmeleri yaparken ne gibi tavsiyelerde bulunabilirsiniz?
Herhangi bir niyet mektubu imzalamadan 6nce, otel sozlesmeleri konusunda
tecriibeli, isletme sirketleriyle aracilik iliskisi olmayan, gilivenilir bir danisman ile
caligmalarint 6neririm. Danigman adaylarina su soruyu sormalart ve yazili cevap
istemelerini tavsiye ederiz: “Otel isletme sirketlerinden herhangi biri ile “finders fee”

anlasmasi yaptiniz mi?”’

11. So6zlesmeniz bitince devam ettirmeyi disiiniir miisiiniiz?

O tarihte yapilacak degerlendirmeye gore karar verilecektir.
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FRANCHISE OTEL, GENEL MUDUR

1. Oteliniz kag¢ yildiz ve kag¢ odadir?
138 oda, bes yildiz

2. Zincir otel sizce ne demektir? Siz bu zincirin biinyesinde olmaktan memnun
musunuz?

Onceden belirlenmis kurallar gergevesinde bir biitiin olarak yonetilen her
calisanin gorev taniminin belli oldugu diinyanin neresinde olursa olsun misafirlerine

ayn1 konforu ve standartlar1 sunan bir yonetim bi¢imidir. Son derece memnunuz.

3. Siz hangi Uluslararas1 markaya dahil olacaginizi nasil karar verdiniz?
Markanin uluslararas1 satig giicti standartlarint ve marka bilinirligini g6z

o6niinde bulundurarak.

4.  Oteliniz kag yildir Uluslararas1 bir zincir biinyesinde?

Acildigindan itibaren

5. Otelinizin Uluslararas1 bir zincirin biinyesinde olmasinin nedenlerini nelerdir,
orneklerle agiklayabilir misiniz?

Bolgede diger otellere gore pazar avantaji saglamak ve doluluk ve fiyat
avantajini elde etmek. Daha egitimli ve kalifiye personelin sektordeki yerel markalar
yerine uluslararasi bir marka kariyer yapma isteginin 6n planda olmasi.

6.  Oteliniz Uluslararas1 marka ile anlagsma sekli “franchising sozlesmesi ” mi
yoksa “yonetim sozlesmesi” midir?

Franchising.

7.  Anlasma sekline nasil karar verdiniz, ne gibi faktorler bu karar1 almanizda

etkili oldu?
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Markanin diinyada ve Tiirkiye’deki Pazar payt ve bilinirligi. Art1 sdzlesme

siiresi.

8.  Franchising s6zlesmesi / yonetim sdzlesmelerinin sizin i¢in art1 ve eksilerini
sOyleyebilir misiniz?

Franchising sozlesmesinde pazarlama faaliyetleri ve fiyat merkezi onay
olmadan yiiriitilebiliyor. Personel say1r ve {licretleri merkezden bagimsiz olarak
belirlenebiliyor. Sadece ayrica aylik cirodan belli bir bedel 6deniyor. Eksileri ise

patron odakli yatirimlar yapilabiliyor. Az istihdam ile ¢ok is 6ngoriiliiyor.

9.  Firmaniza maddi yiktimliliigi ve baglayiciligi nelerdir?
Aylik ciro tizerinden belirli ylizdesel oranda 6deme yapiliyor. Yillik pazarlama

katk1 pay1 d6deniyor.

10. Yatirimcilara s6zlesmeleri yaparken ne gibi tavsiyelerde bulunabilirsiniz?
Sozlesmenin siiresi, uluslar arasi sigorta bedeli ve yiikiimlilikleri, yillik

merkez pazarlama oranina dikkat edilmesi gerekiyor.

11. Sozlesmeniz bitince devam ettirmeyi diisiiniir miisiin{iz?

Kesinlikle evet.
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FRANCHISE OTEL, GENEL MUDUR

1. Oteliniz kag¢ yildiz ve kag¢ odadir?
5 yildiz ve 176 oda

2. Zincir otel sizce ne demektir? Siz bu zincirin biinyesinde olmaktan memnun
musunuz?

Zincir otel, diinyanin her yerinde ayn1 hizmet kalitesini alabilme giivencesidir.
Hilton gibi otelciligin mimar1 olan global bir markanin parcasi olmaktan ¢ok

memnunum.

3. Siz hangi Uluslararas1 markaya dahil olacaginizi nasil karar verdiniz?
Uluslararas1 zincir otel markalarinin franchise kriterlerini inceledikten sonra
yapilacak yatirimin karsiliginda en ¢ok fayda saglayacagimiza inandigimiz markaya

karar verdik.

4.  Oteliniz kag y1ldir Uluslararasi bir zincir biinyesinde?

Acilistan bu yana, 15 Aralik 2015 tarihinden itibaren.

5. Otelinizin Uluslararas1 bir zincirin biinyesinde olmasinin nedenlerini nelerdir,
orneklerle agiklayabilir misiniz?

Misafirlerimizin giivenli buldugu ve tercih ettigi global bir marka olusu.
Kontrol siireglerinin stirekliligi ve siirprizlere yer olmamasi. Son doneme Ornek
olarak, covid 19 salgim siirecinde, Hilton Clean Stay programimi yaratarak

farkliligin1 ortaya koymus ve misafir sagligini 6n planda tutmustur.

6.  Oteliniz Uluslararasi marka ile anlagsma sekli “franchising s6zlesmesi” mi
yoksa “yonetim sozlesmesi” midir?

Franchising sozlesmesi
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7.  Anlasma sekline nasil karar verdiniz, ne gibi faktorler bu karar1 almanizda
etkili oldu?

Yatirimeinin talebine gore, Hilton ekibi kesfe geliyor ve yaptigi calismalara
gore otelin olabilecegi markay1 oneriyor. Yatirimer o marka onerisini kabul ederse,
olmazsa olmaz standartlar ve sozlesme taslagi paylasiliyor. Anlasma saglanirsa,
standartlar harfiyen yerine getirilerek slire¢ tamamlaniyor. Markay1r almamizda,
Hilton’un global bir marka olusu, otelciligin mimar1 olusu, hizmet standartlarindan
taviz vermeyisi ve kontrol siirekliligi, misafirlerin aklina gelen ve tercih ettikleri ilk
markalardan biri olusu, marka degerinin yiiksekligi gibi faktorler kararimizda etkili

oldu.

8.  Franchising s6zlesmesi / yonetim sdzlesmelerinin sizin i¢in art1 ve eksilerini
sOyleyebilir misiniz?
Franchise sozlesmelerde standartlara ve kurallara uyulmasi sartiyla, higbir

sikint1 yasamadan, daha esnek ve hizli hareket edilebiliyor.

9.  Firmaniza maddi yiikimliliigii ve baglayiciligi nelerdir?

Uluslararas1 sigorta, global pazarlama, global sadakat programi, sadece
Hilton’a 6zgii Onq programi, oda ve kahvalti cirolarindan &denen komisyon
O6demelerinin s6zlesmeye uygun 6denmesi gerekiyor. Bu taahhiitlerin aksamasi veya
yerine getirilmemesi durumlarinda cezai uygulamalar ve hatta otel kapanislar

olabiliyor.

10. Yatirimcilara sozlesmeleri yaparken ne gibi tavsiyelerde bulunabilirsiniz?
Bu sozlesmeler global ve standart oldugu icin, ¢ok fazla miidahale ve
degisiklik sans1 olamiyor maalesef. Avukatlarla bastan yapilacak ciddi ¢alismalarin

sonunda karar verilmeli.

11. Sozlesmeniz bitince devam ettirmeyi diisiiniir miisiiniiz?

Kesinlikle evet.
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FRANCHISE OTEL, GENEL MUDUR

1. Oteliniz kag yildiz ve ka¢ odadir?
Holiday Inn Cukurambar Ankara 5 Yildizli, 140 Odadan olugsmaktadir

2. Zincir otel sizce ne demektir? Siz bu zincirin biinyesinde olmaktan memnun
musunuz?

Zincir Otel Lokal Otellere gore siz diisinmeden standartlar1 hazirlayan ve
misafirin rahat bir konaklama gecirmesine neden olan standartlar1 barindiran
otellerdir. Boyle otellerde ¢alismak marka bilinilirligi oldugu i¢in hem satis
departmaninin isini kolaylastirir hem de personele daha ¢ok imkan saglar.

Konaklama yapacak misafirlerin isini kolaylastirir.

3. Siz hangi Uluslararas1 markaya dahil olacaginizi nasil karar verdiniz?
Insaat asamasinda markalarin Diinya Genelindeki basarilar1 ve bilinilirliklerine

bakilarak marka anlagmas1 yapilmaktadir.

4.  Oteliniz ka¢ y1ldir Uluslararasi bir zincir biinyesinde?
5Y1l
5. Otelinizin Uluslararas1 bir zincirin biinyesinde olmasinin nedenlerini nelerdir,

orneklerle agiklayabilir misiniz?

Global Sirketlerle, Acentelerle ve Yabanci Gruplarla ¢alismak istiyorsaniz
marka otel olmaniz sizi diger otellerden biraz daha 6n planda tutmaktadir.
6.  Oteliniz Uluslararast marka ile anlagsma sekli “franchising sozlesmesi ” mi
yoksa “yonetim s6zlesmesi” midir?

Franchising

7.  Anlasma sekline nasil karar verdiniz, ne gibi faktorler bu karari almanizda

etkili oldu?
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Otelin fiziki yapisi, Cukurambar Bolgesindeki marka otel eksikligi,

8.  Franchising s6zlesmesi / yonetim sdzlesmelerinin sizin i¢in artt ve eksilerini
sOyleyebilir misiniz?

Franchising Sozlesmesinde Markanin standartlarini takip edip uyguluyorsunuz.
Ayrica yil igerisinde denetimden gegiyorsunuz. Yonetim sizin elinizde belirlenen
kriterler dogrultusunda caligmalarinizi yapiyorsunuz. Management olsaydi bagh
oldugunuz marka tarafindan personel alimi yapiliyor. S6z hakkiniz olduk¢a az sadece

isterseniz isletme temsilcisi atayabiliyorsunuz.

9.  Firmaniza maddi yikiimliliigii ve baglayiciligi nelerdir?
Sattiginiz oda ve hizmetler icin belli oranlarda komisyon &demesi
yapryorsunuz. Her markanin kendine gore ylizdelik dilimleri vardir. Bu dilimlere

gore komisyon oranlar farklilik géstermektedir.

10. Yatirimcilara s6zlesmeleri yaparken ne gibi tavsiyelerde bulunabilirsiniz?
Kullanmay1 diistiindiikleri markalar1 ve standartlarini ¢ok iyi arastirmalar

gerekir. Markanin bilinilirligi ve giiveni tam olmalidir.

11. So6zlesmeniz bitince devam ettirmeyi disiiniir miisiiniiz?

Evet
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FRANCHISE OTEL, GENEL MUDUR

1. Oteliniz kag¢ yildiz ve kag¢ odadir?
5 Yildiz 114 oda

2. Zincir otel sizce ne demektir? Siz bu zincirin biinyesinde olmaktan memnun
musunuz?
Zincir otel kendi iilkesi disinda bir veya birden fazla {ilkede faaliyet gosteren

isletmelerdir. Tabiki memnunuz bir ¢ok avantaj1 i¢inde barindiriyor.

3. Siz hangi Uluslararas1 markaya dahil olacaginizi nasil karar verdiniz?
Lokasyonumuza gore birka¢ marka ile goriistiikkten sonra, sartlar1 ve Ankara

bolgesindeki zincir otelleri de hesaba katarak karar verdik.

4.  Oteliniz kag yildir Uluslararasi bir zincir biinyesinde?

Agilistan bu yana.

5. Otelinizin Uluslararas1 bir zincirin biinyesinde olmasinin nedenlerini nelerdir,
orneklerle agiklayabilir misiniz?

Uluslararas1 markalagma ve taninma: sadik miisteri uluslar aras1 seyahatlerinde
ayn1 markanin tesislerini tercih eder. Standartlarin ve kalitenin yiiksek olmas1 uymak
zorunda oldugumuz bir ¢ok kriterler var ve bunu yapmak zorundayiz. Markanin
sayesinde rekabet giicliniin ylikselmesi fiyatlarini belirli bir ¢izgide tutmamiz.

6.  Oteliniz Uluslararas1 marka ile anlagsma sekli “franchising sozlesmesi ” mi
yoksa “yonetim s6zlesmesi” midir?

Franchising s6zlesmesi

7.  Anlasma sekline nasil karar verdiniz, ne gibi faktorler bu karar1 almanizda

etkili oldu?
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Tiirkiye’de de taninan bu zincirin bize de ¢ok faydasi olacagimi diisiindiik ve

devam ettik. Cok da memnunuz, dinamik ve yenilik¢i bir marka.

8.  Franchising s6zlesmesi / yonetim sdzlesmelerinin sizin i¢in artt ve eksilerini
sOyleyebilir misiniz?

Franchise sisteminde yenilikleri kabul etmek zorundasin ve hemen yerine
getirmek zorunda oldugun i¢in bazen ¢ok ciddi maliyet ayrica 6dedigin aylik ticretler
cok yiiksek olmasi gergekten dezavantaj. Avantaj yonleri pazara bilinen marka ile

cikiyorsun satis1 kolay egitim ve yonetim destekleri cok 1iyi.

9.  Firmaniza maddi yiktimliliigii ve baglayiciligi nelerdir?
Oncelikle markaya 6denen aylik para ve rezervasyon komisyon oranin yiiksek
olmasi fiyatlari istediginiz sekilde satamiyorsunuz belirli bir kriterde durmak zorunda

olunca bazen ¢evreyle fazla rekabet edemiyorsunuz.

10. Yatirnmcilara sdzlesmeleri yaparken ne gibi tavsiyelerde bulunabilirsiniz?
Zincir otellerin maliyetleri ve kriterleri ¢cok fazla yatirima baslamadan 6nce
oncelikle hangi zincirle anlagsmak istiyorlarsa sartlarini iyi okuyup Oyle bu ise

girmelerini tavsiye ederim.

11.S6zlesmeniz bitince devam ettirmeyi diisiiniir miisiiniiz?

Evet, diistintiyoruz.
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FRANCHISE OTEL, YATIRIMCI

1 Oteliniz kag y1ldiz ve ka¢ odadir?
Dort yildizli 71 satilabilir odali sehir oteliyiz.

2. Zincir otel sizce ne demektir? Siz bu zincirin biinyesinde olmaktan memnun
musunuz?

Evet memnunum c¢iinkii uluslararasi bilinirligi olan bir markanin temsilcisiyiz.
Dolayisiyla bu durum pazarlama ve tanitim boyutunda daha az efor harcamamiza

olanak sagliyor.

3. Siz hangi Uluslararas1 markaya dahil olacaginizi nasil karar verdiniz?
Biz oteli 2008 yilinda devir aldigimizda zaten marka anlagmasi yapilmisti, bu

ytizden karar verme siirecinde rol oynamadik.

4.  Oteliniz kag yildir Uluslararasi bir zincir biinyesinde?

Yaklasik on bes yildir.

5. Otelinizin Uluslararas1 bir zincirin biinyesinde olmasinin nedenlerini nelerdir,
orneklerle agiklayabilir misiniz?

Marka sayet diinyada taninan ve iyi bir algisi olan bir marka ise satiginiz daha
kolay oluyor. Bir de konaklama sektoriinde misafirin giivenini kazanmak ¢ok énemli
bir kosuldur. Hizmet kalitesi markanin beraberinde getirdigi diger kosullardan en
onemlisidir. Bu sebepler marka ile yola devam etmek i¢in 6nemli etkenlerdir.

6.  Oteliniz Uluslararas1 marka ile anlasma sekli “franchising sozlesmesi ” mi
yoksa “yonetim s6zlesmesi” midir?

Franchising

7.  Anlasma sekline nasil karar verdiniz, ne gibi faktorler bu karar1 almanizda

etkili oldu?
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Dedigim gibi oteli devir aldigimizda zaten marka anlagsmasi yapilmisti, bu

yiizden karar verme siirecinde rol oynamadik.

8.  Franchising s6zlesmesi / yonetim sdzlesmelerinin sizin i¢in artt ve eksilerini
sOyleyebilir misiniz?

Dolarin yiikselmesiyle birlikte 6dedigimiz marketing fee ve royalty fee ile
misafir komisyon bedelleri bizim i¢in yiik halini aldi. Dolayisiyla markanin maddi
kiilfetini fazlasiyla hissediyoruz. Bu en biiyiik eksi. Art1 yonleri ise olumlu marka
algisi, standart hizmet kalitesi ve misafirin hem wulusal hem de uluslararasi

platformda otele duydugu giivendir.

9.  Firmaniza maddi yikiimliiliigii ve baglayicilif1 nelerdir?
Az once de belirttigim gibi marketing fee ve royalty fee ile misafir komisyon
bedelleri kurun artistyla birlikte kendini hissettiren yiikiimliilikler oldu. Bunlar

sOzlesmenin vazgecilmez unsurlari ve yiiksek derecede baglayici.

10. Yatirimcilara sozlesmeleri yaparken ne gibi tavsiyelerde bulunabilirsiniz?
Markanin yerli ve yabanci platformda iyi temsil edilen ve misafir glivenini

kazanmis, standardize edilmis hizmet kalitesine sahip giiven veren bir marka

olmasina 6zen gosterin. Ayrica sézlesme yapilirken komisyon bedellerinde mutlaka

pazarlik yapilmas1 gerekir.

11. Sozlesmeniz bitince devam ettirmeyi diisiiniir miisiiniiz?
Sozlesmenin bitmesine az bir zaman kaldi, tahmin ediyorum ki su kosullarda
devam etmek daha mantikli. Yine de baska markalarin sartlarimi  da

degerlendirebilirim.
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FRANCHISE OTEL, YATIRIMCI

1. Oteliniz kag¢ yildiz ve kag¢ odadir?
61 Oda ve 4 yildizdir.

2. Zincir otel sizce ne demektir? Siz bu zincirin biinyesinde olmaktan memnun
musunuz?

Uluslararas1 bir zincire bagli olmak pazarlama agisindan bilinirlik agisindan
zinciri olmayan otellere gore ¢ok biiylik avantaj getirir. Hedef doluluk oranlarim

daha ¢abuk yakalarsiniz. Memnunum.

3. Siz hangi Uluslararas1 markaya dahil olacaginizi nasil karar verdiniz?
Biitiin zincirleri detayli arastirmam sonucu hem maliyet acisindan bana en
uygun olant hem de bilinirlilik ve say1 agisindan yiiksek olan1 ve de bir ¢ok iilkede

bulunmasini dikkate alarak. Son olarak Tiirkiye’deki adet sayisina bakarak karar

verdim.
4.  Oteliniz kag y1ldir Uluslararasi bir zincir biinyesinde?
20 yildur.
5. Otelinizin Uluslararas1 bir zincirin biinyesinde olmasinin nedenlerini nelerdir,

orneklerle aciklayabilir misiniz?

En biiyiik nedeni agildiginda diger otellere gore pazar avantaji saglamak ve
doluluk oranini hizla yiikseltmek. O zamanda Ankara’da da fazla zincir otel yoktu.
Hilton, Sheraton ve Dedeman disinda.4 Yildizli otel olarak bir de bizim otel Best

Western vardi.

6.  Oteliniz Uluslararas1 marka ile anlasma sekli “franchising s6zlesmesi” mi
yoksa “yonetim sozlesmesi” midir?

Franchising s6zlesmesidir.
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7.  Anlasma sekline nasil karar verdiniz, ne gibi faktorler bu karar1 almanizda
etkili oldu?
Yonetim bizim sirkette olsun istedim. Ciinkii tilkemizin ve sehrimizin gelenek

gorenek ve muhasebe islemlerini daha iyi bildigimize inantyordum.

8.  Franchising sozlesmesi / yonetim sozlesmelerinin sizin i¢in art1 ve eksilerini
sOyleyebilir misiniz?

Franchising sisteminde otelin yonetimine, personel alimma ben hakimim.
Yonetim zincir firma Franchising de yonetime gore pek dezavantaj goremiyorum.
Sadece sunu soyleyebilirim; yonetim seklinde her konuyla yillik toplanti yapana
kadar zincir firma ilgilenebilecegi i¢in size biiyiik bir zaman kaliyor. Sizde bu
zamanda baska islerle ugrasabilirsiniz. Birde yonetim anlasmasinda cirodan yiizde

vermek en biiyiik dezavanta;.

9.  Firmaniza maddi ylikiimlilagi ve baglayiciligi nelerdir?
Maddi yiikiimliiliikler olarak hey ay diizenli bir kira bedeli 6diiyoruz. Buna

ilave olarak sistemden gelen her rezervasyonda belirli bir yiizde acentelere ddiiyoruz.

10. Yatinimcilara s6zlesmeleri yaparken ne gibi tavsiyelerde bulunabilirsiniz?
Sozlesmeleri ¢ok iyi incelemelerini ve c¢ok 1iyi pazarlik yapmalarini

onerebilirim. Bunun disinda agirlikli olarak ve miimkiin oldugunca sartlart bizim

T.C. kanunlarma gére uyarlamalarini tavsiye ederim. Isve¢ kanunlar1 genelde veya

bazen bize gore fazla agir kagiyor.

11. Sozlesmeniz bitince devam ettirmeyi diisiiniir miisiini{iz?
Tabiki dustiniyorum. Zaten 20 yildir yeniliyoruz. Zaten Best Western

zincirinde sozlesmeler her sene yenileniyor.
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FRANCHISE OTEL, GENEL MUDUR

1. Oteliniz kag¢ yildiz ve kag¢ odadir?
83 oda —4 Yildiz.

2. Zincir otel sizce ne demektir? Siz bu zincirin biinyesinde olmaktan memnun
musunuz?

Standartlar1 ve politikalar1 olan, miisteri sadakat ag1 bulunan, hotel endiistrisine
ve hizmet sektoriine katki saglayan oteller grubudur. Bir gruba dahil olmak sosyal
sorumluluktan, personel yardimlasmasina ve otellerin birbiri ile paslagsmasi gibi
durumlar1 da ortaya cikarir. Ayrica global pazar ag1 ve diinyanin neresine gitseniz
ayn1 markada alacagmiz hizmeti bilirsiniz. Bu durumlart saglayan bir grupta

olmaktan olduk¢a memnunuz.

3. Siz hangi Uluslararas1 markaya dahil olacaginizi nasil karar verdiniz?
Yatinnmcimiz ve danigsmanlarla beraber biitin markalarin analizini yapip ve

birka¢ kez goriisiip karar verdik.

4.  Oteliniz kag yildir Uluslararasi bir zincir biinyesinde?

11 yildr.

5. Otelinizin Uluslararasi bir zincirin biinyesinde olmasinin nedenlerini nelerdir,
orneklerle agiklayabilir misiniz?

Standartlar, Marketing, Loyalty, Denetlemeler, Egitimler...
6.  Oteliniz Uluslararast marka ile anlagsma sekli “franchising sozlesmesi ” mi
yoksa “yonetim s6zlesmesi” midir?

Franchise

7.  Anlasma sekline nasil karar verdiniz, ne gibi faktorler bu karar1 almanizda

etkili oldu?
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Franchise da yatirimci daha ¢ok isin icinde olmak istiyor ve fee olarak daha az

odiiyor. Bunlar en 6nemli 2 madde.

8.  Franchising s6zlesmesi / yonetim sdzlesmelerinin sizin i¢in art1 ve eksilerini
sOyleyebilir misiniz?

Artilarimiz 5.sorunun ¢ok etkili sekilde olmasi, daha bagimsiz olmaniz.
Eksi tiim markalar; yonetim sozlesmeli otellere daha ayricalikli bakabiliyorlar. Bazen

bunu hissedersiniz.

9.  Firmaniza maddi yiikiimliiliigii ve baglayicilig1 nelerdir?
Kurallara ve standartlara uymazsa, aylik {icretleri belli zamanda 6demezse,
piyasa ddemelerini yerine getirmezse ve belli zamanda marka ismine zarar verirse;

maddi tazminat ve hattan zincirden ¢ikarilma gibi durumlar s6z konusudur.

10. Yatirimcilara s6zlesmeleri yaparken ne gibi tavsiyelerde bulunabilirsiniz?
Sozlesmeyi ¢ok dikkatli okumalarmi. Bir avukat ve hatta tecriibeli bir

danismandan destek almalarini siddetle tavsiye ederim.

11. Sozlesmeniz bitince devam ettirmeyi diisiiniir miisiiniiz?

Evet.
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