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Kıymetli Dostlarım,
Franchise Dünyası dergimizin yeni sayısında sizlerle buluşmanın guru-
runu taşıyoruz. Franchise sektöründeki en yeni gelişmeler ve haberler 
ile sizinle tekrar bir araya gelmenin sevinci ve heyecanı içerisindeyiz. 
Türkiye’de franchising, gıdadan gayrimenkule, otomotivden eğitime 
günden güne birçok sektörde büyüyen bir sistem. Farklı sektörlerden 
birçok markanın franchise uygulamalarıyla daha da geliştiğini ve büyü-
düğünü görüyoruz. Örnek vermek gerekirse yiyecek ve içecek sektö-
rünün yoğunlukta olduğu ülkemizde, son yıllarda özellikle gıda marka-
larımız ulusal ve uluslararası pazarlarda başarılar elde ediyor. Bunların 
yanı sıra Türkiye’deki inşaat sektöründe yaşanan yükselişe paralel ola-
rak gayrimenkul sektörünün büyümesi ve yabancı yatırımcıların pazara 
girmesiyle gayrimenkul danışmanlığı alanında da franchise sistemine 
büyük bir ilgi var. Bu alanların dışında oto yıkama, kuru temizleme, spor, 
güzellik, eğlence ve eğitim sektörü gibi 30’dan fazla hizmet alanlarında 
bu sistemi görüyoruz.  Markalaşmak bir ülkenin gelişimi için en gerek-
li etkenlerden biridir. Bugün tüm güçlü ekonomiler dünya pazarlarını 
markaları ile ele geçirmektedirler. Birçok inovatif düşüncesi, dünya 
standartlarında ürün ve hizmetleri barındıran Türkiye girişimcileri ve 
firmaları artık kabuklarından sıyrılmalı, güçlerinin farkına vararak dünya 
standartlarında markalar geliştirmelidirler. Dünya çapında markaların 
yaratılması da ancak franchising sistemi ile mümkündür.
Kararlılık ve heyecanla yürüttüğümüz çalışmalarımıza, 2023 yılında da 
aynı hızda devam edecek ve daha birçok başarılı projeler ile karşınıza 
çıkacağız. Ülkemizin ve Franchise sistemi içinde faaliyet gösteren tüm 
firmaların başarılı ve verimli yarınlara doğru yol alması hedefiyle sür-
dürdüğümüz yoğun çalışmalarımız süresince sizleri aramızda görmek 
ve başarılarımızı sizlerle paylaşmak en büyük ödülümüzdür.
UFRAD olarak üyelerimiz başta olmak üzere tüm markalarımızın kü-
resel büyüme ve başarılarını destekliyor ve teşvik ediyoruz. Franchise 
markalarımızı ve yüzlerce lokasyonda faaliyet gösteren, on binlerce ki-
şiye istihdam sağlayan sektörümüzü güçlü ve ayakta tutmak için çaba 
gösteriyoruz. Sizleri de bu yolculukta yanımızda görmekten mutluluk 
duyarız.

Gelecek sayımızda tekrar görüşmek üzere sağlık ve 
mutluluk dileklerimi sunarım.

Sevgi ve Saygılarımla,

Dear Friends,

We are proud to meet you in the new issue of our Franchise Dünyası 
magazine. We are in the joy and excitement to meet you again with the latest 
developments and news in the franchise sector.

Franchising in Turkey is a growing system in many sectors, from food to real 
estate, from automotive to education. We see that many brands from different 
sectors develop and grow with franchise applications. For instance; In our 
country, where the food and beverage industry is concentrated, our food 
brands have achieved success in national and international markets in recent 
years. In addition to these, there is a great interest in the franchise system in 
the field of real estate consultancy, with the growth of the real estate sector 
in parallel with the rise in the construction sector in Turkey and the entry of 
foreign investors into the market. In addition, we see this system in more than 
30 service areas such as car wash, dry cleaning, sports, beauty, entertainment 
and education sectors.

Branding is one of the most necessary factors for the development of a 
country. Today, all powerful economies are taking over the world markets 
with their brands. Entrepreneurs and companies in Turkey, which have 
many innovative ideas, world-class products and services, must now come 
out of their shells, they should realize their strength and develop world-
class brands. The creation of world-class brands is only possible with the 
franchising system.

We will continue our work, which we carry out with determination and 
enthusiasm, at the same rapidity in 2023 and will meet you with many more 
successful projects. Seeing you among us and sharing  our successes with you 
during our intensive work that we carry out with the aim of moving towards a 
successful and productive future for our country and all companies operating 
in the franchise system is our greatest reward.

As UFRAD, we support and encourage the global growth and success of all 
our brands, particularly our members. We strive to keep our franchise brands 
and our industry, which operates in hundreds of locations and employs tens of 
thousands of people. We will be pleasure to see you with us on this journey.

I wish you health and happiness, see you again in our next issue.
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Franchise Derneği (UFRAD) Yönetim Kurulu Toplantısı 16 Mayıs tarihinde 
gerçekleştirildi. İAÜ’nün ev sahipliğinde D Blok Oval Salon’da gerçekleş-
tirilen toplantıya, İAÜ Mütevelli Heyet Başkanı Doç. Dr. Mustafa Aydın da 
katıldı. Toplantıda, yönetim kurulu üyeleri tarafından, planlaması yapılan 
“20. Bayim Olur Musun?” fuarı hazırlıklarının son durumu hakkında ko-
nuşuldu. Avrupa Franchise Federasyonu’nun (EFF) Nisan ayı toplantısının 
da değerlendirmesi yapılarak, yönetim kurulu üyelerince sektörel geliş-
meler hakkında fikir alışverişinde bulunuldu.

Turkish Franchising Association Board Meeting was held on 16 
May 2022. UFRAD President Assoc. Prof. Mustafa Aydın attended 
the meeting hosted by İAÜ at the D Block Oval Hall.

The board members talked the latest status of planned “20th Be 
My Franchise” fair preparations at the meeting, furthermore, 
the April meeting of European Franchise Federation was on the 
agenda. They exchanged their ideas on sectoral developments.

DERNEK HABERLERI • ASSOCIATION NEWS

UFRAD MAYIS AYI YÖNETİM KURULU 
TOPLANTISI GERÇEKLEŞTİRİLDİ
UFRAD MAY BOARD MEETING WAS HELD
UFRAD Mayıs Ayı Yönetim Kurulu Toplantısı, İstanbul Aydın Üniversitesi ev sahipliğinde gerçekleştirildi. 
Toplantıda Ekim ayında düzenlenecek olan Bayim olur musun? Franchising ve  Markalı Bayilik Fuarı 
hakkında görüş alışverişinde bulunuldu.

UFRAD May Board Meeting was hosted by Istanbul Aydın University. Dialogues regarding the 
Be My Franchise Franchising and Dealership Trade Fair, which will be held in October, were carried 
out in the meeting.
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ASYA PASİFİK FRANCHISE KONFEDERASYONU VE UFRAD
ORTAK WEBİNARI ONLINE OLARAK GERÇEKLEŞTİRİLDİ
ASIAN PACIFIC FRANCHISE CONFEDERATION AND UFRAD
JOINT WEBINAR WAS HELD ONLINE

Webinarda Türkiye pazarına giriş, başarılı örnek ve stratejiler 
gündeme alındı. Oldukça verimli geçen webinar katılımcılara 
iletilen teşekkür ve iyi dilekler ile sona erdi.

Entry to the Turkish market, successful examples and strategies 
were discussed in the webinar. The productive webinar was ended 
with requests and wishes to the participants.

“ How and Why to enter the Turkish  market ” başlıklı, Asya Pasifik Franchise Konfederasyonu (APFC) 
ortak webinarlar serisinin ikincisi UFRAD iş birliği ile 27 Eylül Salı günü Denetleme Kurulu Üyesi 
Av. Süleyman Soysal ve UFRAD Yönetim Kurulu Üyesi Gürkan Donat’ın katılımlarıyla online olarak 
gerçekleştirildi.

In collaboration with UFRAD, the second of the Asia Pacific Franchise Confederation (APFC) joint webinar series 
titled “How and Why to enter the Turkish market” was held on Tuesday, September 27 with the participation of 
UFRAD Auditing Board Member Süleyman Soysal and UFRAD Board Member Gürkan Donat.

DERNEK HABERLERI • ASSOCIATION NEWS
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Her Yönetim Kurulu toplantısında olduğu gibi son sektörel gelişmele-
rin markalara ve ülke ekonomimize olan etkileri konuşuldu. Önümüz-
deki dönem faaliyet ve çalışma planlarının değerlendirildiği Eylül ayı 
Yönetim Kurulu toplantısı, dilek ve temenniler ile sona erdi.

Associational activities and studies was discussed and informed all Board 
Members. The latest sectoral developments’ effects on brands and our 
country economy were addressed as every meeting. Next period activities 
and working plans were discussed and September Board Meeting was 
ended with requests and wishes.

DERNEK HABERLERI • ASSOCIATION NEWS

Eylül ayı UFRAD Yönetim Kurulu toplantısı 21 Eylül Çarşamba günü Zoom uygulaması 
aracılığı ile gerçekleştirildi. Bir önceki Yönetim Kurulu toplantı kararları gözden geçirilerek 
üyelik başvuruları değerlendirildi. Dernek faaliyetleri hakkında tüm Yönetim Kurulu üyeleri 
bilgilendirildi.

UFRAD EYLÜL AYI YÖNETİM KURULU
TOPLANTISI GERÇEKLEŞTİRİLDİ
UFRAD SEPTEMBER BOARD MEETING WAS HELD

UFRAD Board Meeting  was held on 21 September 2022  via zoom application.
The new membership applications were evaluated and previous meeting minutes discussed in the meeting.
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CARREFOURSA 1000 BAYIYE ULAŞMAYI HEDEFLIYOR  
CARREFOURSA AIMS TO HAVE 1000 DEALERS

Türkiye genelinde 41 ilde 800’ü aşkın mağazasıyla yılda 140 milyon müşteriye dokunan Carrefour 
Grup ve Sabancı Holding iştiraki CarrefourSA, “Doğrusu CarrefourSA’da” mottosuyla sürdürdüğü 
büyüme hikayesini esnaf ve girişimcilerle güçlendiriyor. 
Fiziksel mağazaların yanı sıra Carrefoursa.com ile dijitalden ve tekneleriyle denizden de hizmet 
sunan perakendenin öncü markası bu kez de yola çıkan müşterileri için harekete geçti. Son iki yıldır 
bayilik sistemiyle hizmet ağını genişleten CarrefourSA, artık akaryakıt istasyonlarındaki yerini 
alacağını açıkladı. Bu yeni girişimin ilk adresi ise Tekirdağ, Marmara Ereğlisi oldu. 

Yolda olanlara 7/24 CarrefourSA hizmeti 
Yerli esnaf ve girişimciye destek olma politikasıyla market ağını genişletmeye devam eden 
CarrefourSA, mini konseptiyle büyüyeceği akaryakıt istasyonları bayilik sisteminin ilkinin açılışını 
gerçekleştirdi. Marmara Ereğlisi’nde 7/24 hizmet veren akaryakıt istasyonunda yaklaşık 100 
metrekare büyüklüğündeki alanda hizmete başlayan CarrefourSA, öz markalı ürünlerin de dahil 
olduğu 2300 ürün çeşidiyle yoldaki müşterilerine ulaşacak. 
Bu açılışa ilişkin konuşan CarrefourSA İcra Kurulu Üyesi Bulut Batum, müşterilere doğru ürünü, 
doğru hizmet kalitesi ve fiyatla her noktadan temin etmeyi sürdürmek yolunda bir adım daha 
atmaktan mutluluk duyduklarını belirtti. “Bir taraftan yeni market yatırımlarımıza devam ederken, 
diğer taraftan küçük esnafımızı destekleyen bayilik sistemimizle Türkiye’deki büyüme ivmemizi 
güçlendiriyoruz.  Türkiye’nin dört bir yanındaki girişimcileri desteklemek amacıyla yola çıktığımız 
bayilik sistemimizle, müşterilerimizin bize en kolay şekilde ulaşmasını sağlarken, yerli girişimciye 
kârlı bir yatırım imkânı sunuyoruz” diyen Batum, sözlerine şöyle devam etti: “Bakkal ve küçük 
marketlerin yanı sıra bu sisteme akaryakıt istasyonlarını eklememiz, sistemin herkes tarafından 
ve her noktadan erişilebilirliği için önemli bir kırılma noktası. Bu önemli adım aynı zamanda 3 yıl 
sonunda 1000 bayiye ulaşma hedefimizdeki kararlılığımızı da ortaya koyuyor.” 
Kendi başarı hikayesini yazmak isteyen girişimciler için bu sistemin değerli bir fırsat olduğunu 
da vurgulayan Bulut Batum, “Carrefour, 2023’te Türkiye’de 30, dünyada ise 60 yılını dolduracak. 
Bu önemli tecrübeyi, ‘Doğrusu CarrefourSA’da’ mottomuzla ülkemizin her noktasına ulaştırmak 
öncelikli amacımız. Şu an bayilik sistemi ile Türkiye’nin 27 iline ulaştık. CarrefourSA olarak 
bugün 41 şehirdeyiz. Bu rakamı artırmaya ve daha fazla girişimciyi ailemizin bir parçası olarak 
konumlandırmaya odaklandık” diye ekledi. 

The Carrefour Group and the Sabanci Holding affiliated CarrefourSA have near to 800 shops which 
are spread throughout 41 provinces in Turkiye reaching 140 million customers in a year.Its motto is 
“Doğrusu CarrefourSA“ (Straight Towards  CarrefourSA) and it continues to enlarge by strengthening 
its dealers and its entrepreneurs.
In addition to its actual stores  it can be approached digitally-Carrefoursa.com-and is a pioneer 
brand as it has the capacity to serve customers on the sea traveling in   yachts.Over the last two years 
CarrefourSA has greatly widened its service network by dealers.The company believes that soon this 
method will replace filling stations.The first address of this new project is Tekirdağ Marmara Ereğlisi.

For those on the road CarrefourSA offers 7/24 service
Within its policy of helping local businesses and entrepreneurs the company continues to widen its 
network of the mini concept by dealers at filling stations At the Marmara Ereğlisi where the petrol 
station gives a 7/24 service CarrefourSA has opened premises of 100 sq.m there for customers on the 
road and offers 2300 choices of product of their own brand and of other brands.
Bulut Batum when discussing the opening of these premises said they were happy to have taken yet 
another step to supply customers with the correct products,the correct service and at the correct 
price.”On the one hand we continue to invest in new markets while on the other hand we continue to 
support small businesses under the dealership system as we continue to strengthen our momentum 
throughout Turkiye.By our dealership system which set out to help entrepreneurs throughout Turkiye 
while they in turn are helping us easily reach our customers we are offering them the possibility 
of effecting a profitable investment”said Batum and went on to say “In addition to small groceries 
and markets when we added filling stations it became the point where customers could reach us 
everywhere.With this important step we intend to have 1000 dealers at the end of 3 years.”
Bulut Batum wishes to emphasize that for those who wish to write their own success story this system 
is a valuable opportunity,”In 2023 Carrefour will have been in Turkiye for 30 years and in the world for 
60.Having so much important  experience we wish under our motto primarily to reach every corner of 
Turkey.Presently we are in 27 provinces.CarrefourSA is today in 41 cities. We have the positive purpose 
of increasing these figures as we welcome more entrepreneurs into our family.”

Sabancı Holding ve Carrefour Grup iştiraki CarrefourSA, bayilik hizmeti ile girişimcilere ve küçük esnafa 
destek vermeye devam ediyor. “Yeni Nesil Market” anlayışını akaryakıt istasyonlarına taşıyarak, onları da bu 
karlı girişimin bir parçası yapmayı hedeflediklerini açıklayan CarrefourSA İcra Kurulu Üyesi Bulut Batum, 
“CarrefourSA müşterisini de esnaf ve girişimcisini de yolda yalnız bırakmıyor” dedi.

Sabancı Holding and the Carrefour Groups subsidiary CarrefourSA by offering dealerships to 
entrepreneurs and small business persons continues their support.Under their “New Generation 
Market”project they place their products in filling stations so that they also can have a part of this 
profitable enterprise.Bulut Batum who is an Executive Board Member said “CarrefourSA never 
leaves its customers,small businesses or entrepreneurs alone on the road”





“PASAPORT PİZZA” LİDER
VE SEMBOL MARKA SEÇİLDİ
“PASAPORT PİZZA” HAS BEEN CHOSEN BOTH AS 
A LEADER AND AS A SYMBOLIC BRAND

Hem lezzeti hem de aldığı ödüllerle dikkat çeken Pasaport Pizza, Müşteri Memnuniyeti 
Endeksi’nin Lider Markası seçilmesinin yanı sıra ‘Sembol Marka’lar arasında da yerini aldı. 
Geçtiğimiz günlerde açıklanan İtibar Akademisi sonuçlarına göre ‘Sembol Marka’ seçilen 
Pasaport Pizza, önceki yıllarda  ‘Türkiye’nin En İtibarlı Pizza Markası’ seçilmişti. 
Yirmi beş yıl önce İzmir’in Pasaport semtinde kurulan ve bir yıl içinde franchise vermeye 
başlayan Pasaport Pizza, yerel lezzetler ile dünya konseptini birleştirdi. Türk damak tadına 
uygun pizzalar üreten firma, 25 yıldır kooperatif mantığıyla çalışarak kazandır-kazan ilkesiyle 
büyümesini sürdürdü. Türkiye genelinde 200’den fazla şubesiyle milyonlarca tüketiciye hizmet 
veren firma, lezzetini ödüllerle taçlandırmaya devam ediyor. 

Türkiye’nin öncü ve sembol markaları arasında
İki yüzü aşkın şubesiyle tüm Türkiye’de hizmet veren Pasaport Pizza Genel Müdürü 
Mükremin Özdemir, “İtibar Akademisi tarafından akademik bakış açısıyla 2011 yılından 
beri gerçekleştirilen marka algısı ve derecelendirme endekslerinde yer alan veriler 
değerlendiriliyor. Değerlendirmeye göre ürün ve hizmet kalitesi, yönetim performansı, 
algılanan marka değeri ve müşteri memnuniyeti ekseninde hem sektörünün hem de 
ülkemizin öncü ve sembol markalarından biri olarak derecelendirildik. Bu başarıyı ilan 
etmekten gurur duyuyoruz,” şeklinde konuştu.

Müşteri Memnuniyeti Endeksi’nin lider markası
Müşterilerini en çok memnun eden markalar arasında Pasaport Pizza da yerini aldı. 
Beykoz Üniversitesi’nin akademik desteği ile Türkiye İtibar Akademisi tarafından bu yıl ilk 
kez yayımlanan, 26 bölgede ve 72 ilde 15 bin kişi ile görüşülerek gerçekleştirilen Müşteri 
Memnuniyeti Endeksi’nde, Pasaport Pizza ‘’Müşteri Memnuniyeti Endeksi’nin Lider Markası’’ 
seçildi. Lider Marka seçilen Pasaport Pizza’nın Genel Müdürü Mükremin Özdemir, alınan 
ödüllerle ilgili olarak tüm pizza severlere, iş ortaklarına ve bayilere teşekkür etti.

The brand has drawn the attention of the public both because of its tasty 
food and the awards which it has won,it was chosen as the leading brand by 
the Customer Satisfaction Index and has also taken its place amongst the 
Symbolic Brands.A short while ago when the İtibar Akademisi(the Reputation 
Academy) announced its results Pasaport Pizza was chosen as the ‘Symbolic 
Brand’it had also in previous years been chosen as ‘The Most Respected Pizza 
Brand in Turkiye.’
Twenty five years ago the firm was founded in the Pasaport district of Izmir and 
within only a year the brand had begun to give franchises its tastes were regional 
joined to the world concept.The brand produced pizzas which appealed to the 
Turkish palate.It has worked for 25 years by the cooperative manner and with the 
principle of allowing both them and us to make a profit.Pasaport Pizza has more 
than 200 branches which are spread throughout Turkiye and serves millions of 
customers as it continues to crown its successes with awards for taste.

Within the foremost and symbolic Turkish brands
The General Manager of this brand,which has near to two hundred branches 
giving service throughout Turkiye, Mükremin Özdemir stated”the Reputation 
Academy evaluates the brand from an academic point of view from its founding 
year and with that information and  the degree indexes effects its evaluation.
The product and quality of the service,management performance,the brands 
value and its customer satisfaction.That resulted in their choosing it as a 
symbolic brand and foremost brand in our country.We are extremely proud of 
this success.”

The leading brand in the customer satisfaction Index 
Pasaport Pizza has taken its place amongst those that offer most customer 
satisfaction.With the academic support of the Beykoz University this year for 
the first time a survey has been printed and in 26 regions and 72 provinces 15 
thousand people have been interviewed for the Customer Satisfaction Index 
and there Pasaport Pizza has been chosen as “The Leading Brand of Customer 
Satisfaction”the General Manager of Pasaport Pizza Mükremin Özdemir thanked 
all the pizza lovers,partners and dealers.
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HİJYENİK PAKETLEME VE
PAKET SERVİSTE KALİTELİ HİZMET 
A QUALITY PERFORMANCE OF HYGIENIC PACKING AND PACKET SERVICING
Pandemi döneminde gündemi meşgul eden ve daha net bir ihtiyaç olarak ortaya çıkan hijyenik ve sağlıklı gıdaya ulaşım problemine hijyenik 
paketlemeleri ve paket servis hizmetiyle yanıt veren DoluKaşık, 2020 yılında Tuğcihan Tektaş tarafından kuruldu. Merkeze bağlı şubeleriyle 
sistemini olgunlaştıran marka, 2022 yılı itibarıyla bayilik vermeye başladı.  Başarısını ortaya koymak adına her zaman müşteri memnuniyeti 
odaklı çalışan marka, aynı tutumu bayilerine karşı da gösteriyor. Bayilerinin memnuniyeti ve referansıyla yeni bayileri de sisteme dahil 
ederek emin adımlarla yoluna devam ediyor. DoluKaşık geleneksel iş modellerini, teknoloji ve yenilikle birleştiren yeni nesil bir konsept olarak 
dikkatleri üzerine çekiyor. Konseptin en önemli avantajlarını ise hız ve düşük yatırım maliyeti oluşturuyor. Bir aylık cironun bile altında kalabilen 
yatırım maliyeti ve iki hafta gibi çok kısa bir sürede tamamlanan şube, inşaat süreciyle fark yaratıyor. Firma kurucuları, kendileri gibi üniversite 
mezunu genç girişimcilerin de DoluKaşık bayilik sisteminde yer alması için ekstra kolaylıklar sağlandığını dile getiriyor.

DoluKaşık was set up in 2020 by Tuğcihan Tektaş,during the pandemic we all became aware of the need for hygienic and healthy packeting and services and DoluKaşık 
came up with the answers.The company which had branches attached to the central worked on its system and from 2022 began to give franchises.The brand always 
worked with customer satisfaction as their priority and that ensured success,the brand also has the same principle for its franchisees.New referenced franchisees 
must be well satisfied when they are included in our system which is moving forward with sure steps.

DoluKaşık is drawing attention to itself as it has added to the standard model of work with new inventions and technologies and formed a new generation concept.
The most important advantages of the concept are its speed and its low cost of investment.The investment is lower even than one month’s turnover and the branch 
is completed in the very short time of two weeks a great difference to the normal time span.The founders of the firm are looking for university graduates,as they 
themselves are,young entrepreneurs to take a place in the DoluKaşık Franchise system and for them there will be extra advantages.
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MURAT DİLBAĞI: “MÜŞTERİLERİNE ‘İYİ BÖREK’ 
YEDİRMEK İSTEYEN TÜM ŞUBE ADAYLARINI 
BEKLİYORUZ.” MURAT DİLBAĞI “WE ARE WAITING FOR ALL THE CANDIDATES 
WHO WISH TO HAVE CUSTOMERS EAT’GOOD BOREK’FOR ALL OUR BRANCHES.”

Çengelköy Börekçisi franchise sistemine kaç yıl önce dâhil oldu, 
sisteme dâhil olmanız büyümenize nasıl bir katkı sağladı?
Murat Dilbağı -Yönetim Kurulu Başkanı: Çengelköy Börekçisi’nin birkaç yıl öncesine kadar sadece İstanbul’un 
Anadolu yakasında franchise şubeleri vardı. Zamanın şartları ve birtakım özel tercihlerimizle markamızın 
güvenini zedelememek adına sınırlı sayıda şubelerimiz oldu ki bunların birçoğunu da kendimiz işlettik. Güncel 
gelişmeler ve müşterilerimizin de ısrarlı talepleriyle organizasyon yapımızı yenileyerek son iki yıl içinde, 
profesyonel anlamda daha kontrollü franchise vermeye başladık. 

Kısa ve orta vadede şube sayısı olarak büyüme adına hedefleriniz nelerdir? Çengelköy 
Börekçisi lezzetlerini hangi lokasyonlarda göreceğiz?
Kısa vadede Türkiye’nin en az beş büyük şehrinde şubeler edinmeyi planlıyoruz. İstanbullu müşterilerimiz tatil 
bölgelerinde neden olmadığımız konusunda bize çok sitem ediyorlar. Yakın zamanda bu bölgelerin yanı sıra 
birçok büyük şehirde de olacağımızın müjdesini vermek isteriz. Bu anlamda bulunduğu şehirde kendi işini 
kurmak ve “Bir İstanbul Klasiği Çengelköy Börekçisi” hikâyesine dâhil olmak isteyen ciddi iş ortaklarımızla 
tanışmak için sabırsızlanıyoruz. Müşterilerine güvenle ‘iyi börek’ yedirmek üzere bizimle çalışmak isteyen herkesi 
bekliyoruz. Şunu özellikle belirtmek isteriz, dükkânı kiralamadan önce bizimle istişare ederlerse her iki taraf için 
de çok daha faydalı olacaktır. Bununla birlikte, önümüzdeki iki yıl içinde Avrupa’da da şubeleşmek üzere altyapı 
çalışmalarımız başladı. Özellikle Almanya, Fransa ve İngiltere ilgi alanımız içerisinde yer alıyor. Buralarda da 
ciddi yatırımcılar varsa vakit kaybetmeden bizimle irtibata geçmelerini hatırlatmak isteriz.

Yatırım maliyetiniz konusunda okurlarımızı bilgilendirir misiniz?
Yatırım maliyetleri her bölgeye ve yapıya göre değişiyor. Özellikle tadilat-dekorasyon maliyetleri ihtiyaç 
durumuna göre farklılıklar gösteriyor. Biz ortalama en az 50 m2, en fazla 150 m2 yerler öneriyoruz. Bu yerlerde 
de saklama, pişirme ve tezgâh gibi bizim ana ünitelerimizin maliyeti 100-150.000 TL civarında başlayıp malzeme 
kalitesi tercihine göre daha yukarılara çıkmaktadır. Genel görsel konseptimizde estetik, fonksiyonel ve ekonomik 
ürünleri tercih ederek şubelerimizin en uygun maliyetlerle kurulmasına özen gösteriyoruz.

How many years ago did your brand begin franchising,
has the use of this system been good for your enlargement?
Murat Dilbağı-Chairman of the Board: Until a few years previously the Çengelköy Börekçisi only had franchise 
branches on the Anatolian side of Istanbul.Because of conditions at that time and because of certain private 
preferences so as not to damage customer faith in our brand we had only a few branches most of which we 
managed ourselves.Then with modern developments and customer insistent wishes we modernized our 
organization and for the last two years we are giving franchises,in the professional sense we began to give 
controlled franchises.

In the short and medium periods which are your goals for enlargement? In which locations 
shall we be able to find Çengelköy Börekçisi tastes?
In the short term we plan to at least have branches in the five big cities of Turkiye.Our Istanbul customers 
complain that we do not have branches in the holiday resorts.In a short time we wish to give our customers 
the good news that we shall be in those regions as well as the in big cities.That is the reason that we wait 
impatiently for candidates to apply and open their own businesses in their own cities and so become included 
in the story of “The Istanbul Classic Çengelköy Börekçisi”All who wish to join us in having customers eat ‘good 
börek’are welcome.I specifically wish to warn investors that prior to renting premises they shoulld first be in 
contact with us in this manner it will be more useful to both of us.Additionally within the next two years we 
intend to have branches in Europe we have already started our foundations for that.Our intentions are especially 
for Germany,France and England.If there are serious investors there they should get in contact with us without 
losing time.

Will you tell our readers of the investment cost?
That differs in accordance with position and premises.  Especially in the repair and decoration conditions vary 
widely. We recommend premises of between 50 and 150sq.m.In the premises storing,cooking and counters are 
the main units the price of those begins at 100-150 thousand TL prices can of course also increase according 
to their quality. We pay great attention to premises being in conjunction with our general concept while at the 
same time ensuring that our branches are set up with functional and economic devices at the most viable price.
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Yarım asra yakın tecrübesiyle Çengelköy Börekçisi, yurt içi ve yurt dışında franchise şubelerine hız 
verdi. Marka, bulunduğu şehirde kendi işini kurmak ve “Bir İstanbul Klasiği Çengelköy Börekçisi” 
hikâyesine dâhil olmak isteyen girişimcileri iş ortaklığına davet ediyor. 
Çengelköy Börekçisi has near to half a century of experience and now it is increasing the speed 
of its giving franchises both domestically and abroad.The brand is now inviting entrepreneurs 
who wish to have their own businesses and become a partner in the story of the “The Istanbul 
Classic Çengelköy Börekçisi.”
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ANNE-BEBEK SEKTÖRÜNDE ÖNE ÇIKAN MARKA: BOTTİ 
IN THE MOTHER AND CHILD SECTOR THE BRAND AT THE FORE IS: BOTTİ
Faaliyetlerine 2006 yılında Ankara’da başlayan Botti, 2011 yılında yirmi yılı aşkın süredir 
anne-bebek sektörünün öncülerinden olan Özelcan Babymall Mağazacılık Dağıtım Tic. ve 
San. A.Ş.’nin bünyesine katıldı. Özelcan Group; mağazacılık, E-ticaret, franchise ve toptan 
dağıtım olmak üzere faaliyetlerini dört farklı alanda gerçekleştiriyor.
Botti; doğum öncesi ve sonrasında bebeğin 4 yaşına kadar olan süreçte anne ve bebek 
için bebek arabasından oto koltuğuna, bebek mobilyasından bebek tekstiline, yürüteçten 
park yatağına, oyuncaktan güvenlik kamerasına, beslenmeden bebek bezine kadar tüm 
ihtiyaçlarını yüzlerce dünya markası, on binlerce ürün seçeneği ile sunuyor. Türkiye 
genelinde on altı satış mağazası sayısına ulaşan Botti, 15.000 metre kareyi aşan satış 
alanı, konusunda uzmanlaşmış 100’ü aşkın deneyimli personeli ile hizmet veriyor. Firma, 
10.000 metre karelik depolama alanı, hızlı lojistik ağ desteği, 400’ün üzerinde dünya 
markası, yüz binin üzerinde ürün seçeneği ve yıllık %25 büyüme hızı ile sektörün önemli 
oyuncularından birisi olarak öne çıkıyor. 
Botti; dijitalleşmenin öneminin farkında olarak, anne ve babaların günümüzde ihtiyaç 
ve beklenti analizlerini doğru yaparak, sağlıklı ve güncel çözümler üreterek, müşteri 
değil aile deneyimi sunarak, değerli hissettirmek önceliği ile çalışıp her geçen gün 
doğru adımlarla büyüyerek, Türkiye’nin lider markaları arasında olmayı hedefliyor. 
Nitelikli insan kaynağıyla, gelişen teknolojiyi kullanarak müşteri memnuniyeti ve 
müşteri sadakatini belli başlı ilkeleri olarak benimseyen Botti ailesi, Franchise başarısını 
uluslararası pazarda da öne çıkarmak amacıyla emin adımlarla ilerlemeyi sürdürüyor. 
Firma, anne-bebek sektörünün önemli oyuncularından olmak isteyen bayi adaylarını Botti 
ailesine katılmaya davet ediyor. 

Botti became active in 2006 in Ankara.Then in 2011 it joined the Özelcan Babymall Mağazacılık 
Dağıtim Tic.ve San.A.Ş.The Özelcan Group has been active in the sector for aimost twenty years 
it has four categories of business,shops,E-commerce,franchising and wholesale deliveries.
Botti:for mothers and babies it has ten thousand requirements for pre-birth and up to 
4 year olds and this immense assortment has within it hundreds of world brands.Baby 
carriages,chairs for inside a car,baby furniture,baby textiles,walkers to park beds,toys to 
security cameras,feed and diapers it certainly serves every need.Botti has sixteen shops 
around Turkiye,more than 15,000sq.m.of selling space and almost 100 experienced and 
qualified in their subjects personnel.The company has a 10,000 sq.m.warehousing space,the 
support of a speedy logistical network,more than 400 world brands,more than one hundred 
thousand choices of items and with its yearly enlargement speed of 25% it has come to the 
fore as one of the important players in the sector. Botti; is extremely aware of the importance 
of digitalization and it correctly analyzes the wishes and requirements of mothers and fathers 
in the world of today by producing healthy and modern solutions,it does not view people as 
customers instead offers solutions which are similar to family experience and which ensures 
that parents feel how important they are in this manner with the correct steps the company 
enlarges day by day and becomes nearer to reach its goal of a leader brand in the sector in 
Turkey.With qualified human resources and the use of developing technologies together 
with the well defined principles for customer satisfaction and loyalty the Botti family with 
its successful Franchising is approaching the international market where it also intends to 
become a leader. The Botti company which is such a strong presence in the mother and baby 
sector is now inviting candidate franchisees to join the Botti family.

anne & bebek
Mutluluğun adresi, annelerin tercihi
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FRANCHISING SISTEMI ILE BIRLIKTE BÜYÜYELIM
YARATICI BİR DOKUNUŞ İLE BAMBAŞKA LEZZETLERE... To different tastes with a creative touch...

LET’S GROW TOGETHER WITH THE FRANCHISING SYSTEM
Yüzde yüz yerli bir marka olan Tavuk Sepeti, yabancı firmaların büyük yatırım 
maliyetleriyle sunduğu ürünü, şık bir konsept ve düşük maliyet oranları ile tüketicisine 
ulaştırıyor. Mükemmeliyetçi bir yaklaşımla kalitesinden ödün vermeyen Tavuk Sepeti 
misafirlerini, başarılı yönetim kadrosu, tecrübeli şefleri ve leziz menüleriyle ağırlıyor. 
Marka hizmet anlayışını, “En leziz menülerimizi, profesyonel servis kalitesi ve şık 
sunumlarımızla sizlere ve konuklarınıza sunmanın mutluluğunu yaşıyoruz. Tavuk 
Sepeti’nde müşteri memnuniyetini ön planda tutarak, ilk günkü hizmet kalitemizi aynı 
özen ve hijyen koşulları içerisinde gerçekleştiriyoruz. Tavuk Sepeti, sizlerin damak 
zevkine uygun olarak en leziz alternatifleri sunmaya devam ediyor,” şeklinde açıklıyor. 

“A” kalite malzemeler
Tavuk Sepeti’nin lezzet sırrını, usta aşçılar ve yemek üretiminde kullanılan “A” kalite 
malzemelerin kontrollü bir şekilde hazırlanması oluşturuyor. Menüde yer alan tüm 
ürünler besin değerleri dikkate alınarak hazırlanıyor. Ürünler, tezgâhtan mutfağa ve 
pişirimleri süresince sürekli olarak kontrol ediliyor. Böylece hazırlık aşamasında risk 
içeren tüm ürünler bakteri üretilmesini önleyen ortamlarda saklanıyor. 

“Franchising sistemi ile birlikte yürüyelim!”
Kolay üretim prosesleri ve franchise fırsatları ile her zaman bayi adaylarının yanında 
olduklarını dile getiren marka yetkilileri, Tavuk Sepeti’nin başarısı kanıtlanmış bir 
iş modeli olduğunun altını çiziyor. Marka, sürekli büyüyen pazara nakit geri dönüşü 
sağlıyor. Bununla birlikte benzer sektörlere kıyasla, uygun yatırım maliyetleriyle 
kişilere kendi işine sahip olma imkânı sunuyor. Şubelerde 6-7 personel istihdamı olan 
Tavuk Sepeti’nde, müşterilere her zaman taze ürünler hazırlanıyor. Ürün çeşitliliği ile 
her kesime hitap edilerek, yüksek kar marjı elde edilmesi sağlanıyor. “Bulunduğunuz 
bölgede sizi farklı kılacak lezzetleri, yan ve diğer tüketim ürünleriyle sunmak cironuzu 
yükseltir,” diyor marka yetkilileri. Franchise fırsatları ile dikkatleri çeken marka, 
Türkiye’nin bu sektörde en iyi isimlerinden biri olarak, misafirlerine daima en kaliteli 
ve lezzetli ürünleri sunmak için kendini geliştirmeye devam ediyor. Kalitesini vizyon ve 
misyonuyla birleştiren, deneyimli ve titiz kadrosuyla Tavuk Sepeti, yeni bayi adaylarıyla 
büyük başarılara ve birçok sürdürülebilir projeye imza atmayı hedefliyor. 

Tavuk Sepet is a 100% domestic brand,while the foreign brands with their high investment 
based food are expensive this brand is able to reach their customers by way  of their chic 
concept and lower investment costs.Tavuk Sepet effects business never deviating from its 
principle of perfect quality.Tavuk Sepet welcomes its customers by way of its successful 
management team,its experienced chefs and its tasty menus.The brands understanding 
is”The tastiest food,  professional quality of service and the chic presentation and we are 
delighted to be able to offer them to you and to our guests.Tavuk Sepet always maintains 
customer satisfaction and today just as on our first day we effect our work with great care 
and within the correct hygienic conditions.Tavuk Sepet offers the very best and tastiest 
alternatives to appeal to your palate.”

“A”quality ingredients
The secrets of the brands tastes are in its master cooks and its ingredients which are 
“A”quality tested.In this manner in the preparation time the growth of bacteria which could 
appear on any product cannot occur as they are kept in the necessary protective positions.

“Let’s move forward by the Franchising system!”
The authorities of the brand say that because of their easy production processes together 
with the opportunities which the franchising system offers plus the fact that the brand is 
using a success proven system which is there to support the franchisees.The brand in this 
ever enlarging sector obtains return in ready cash.Because of these reasons compared to 
other sectors it offers a viable investment where investors can be owners of their own
work. The branches,which offer employment to 6 or 7 people, always prepare fresh food for 
customers.The choices of products appeals to all groups of people and offers a high profit 
margin.”In the region where your branch is situated the brands tastes make it different to 
others and the side items which are consumed add to your profit margin” stated a responsible 
person of the brand.The brand also draws  attention to itself as being one of the best names in 
the sector,it always offers its guests high and tasty quality and it continues to always develop 
itself.With the brands vision of quality joined to its mission,its experienced and careful team 
Tavuk Sepet aims to make its franchisee candidates very successful and to put its name to 
many feasible projects.
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SEKTÖRDE EN HIZLI BÜYÜYEN MARKA: HOT DÖNER

Hot Döner çeşitli ve farklı baharatlar kullanarak ürettiği kendine özgü soslarıyla, 2011 
yılından bu yana müşterilerinin damaklarında lezzet şöleni yaşatıyor. Marka, orijinal lezzetini 
2021 Türkiye Altın Marka Ödülleri’nde Yılın Lezzet Markası seçilerek tescilledi. 
Hot Döner, Hatay’a has kendi özel sosuyla yapılan dönerlerini, yine kendi üretim noktalarında 
hazırlıyor ve son tüketiciye kadar ulaştırıyor. “Müşterilerimize kulak verdiğimizde hem et 
hem de tavuk dönerde vazgeçilmez olduğumuzu görüyoruz,” diyor marka yetkilileri. Özellikle 
tavuk döner yemekten türlü nedenlerle çekinen tüketicilerin güvenilir adresi olmayı başaran 
Hot Döner, alanındaki en iddialı ve başarılı markaların başında geliyor. 2022 yılının sonunda 
40 şehirde 100 şubeyi geçmeyi planlayan Hot Döner, sadece döner restoranları içerisinde 
değil, sektörde de en hızlı büyüyen markalar arasında yer alıyor. 

Üretim Gücü
“Oksijen Et bizim ana firmamızdır. Tavukta ise Türkiye’nin en büyük üreticilerinden biri 
olan tedarikçimizden yüksek kalite ve lezzet standartlarımıza uygun tavuğu tedarik 
ediyor ve üretimi de biz yapıyoruz. Diğer bir deyişle, biz, hem tavuk döneri hem de et 
döneri kendi tesislerimizde kendimiz hazırlıyoruz.  Bunun da avantajı, üretimin bizim 
kontrolümüzde olması ve daha hijyenik ortamlarda olduğunu gözümüzle görmemizdir. 
Üretimi kendimiz yaptığımız için, içimiz rahat bir şekilde hizmet veriyoruz.”

Pandemi döneminde markamız
“Özel sosu, yüksek kalitesi ve vazgeçilmez lezzetiyle çok beğenilen ve tercih edilen 
ürünümüz, markamızın pandemi dönemini başarıyla geçirmesinde önemli bir rol 
oynadı. Kimsenin öngöremeyeceği bu sıkıntılı dönem maalesef birçok sektör gibi gıda 
sektöründe de negatif etkiler gösterdi. Hot Döner markamız bu dönemde üretim gücünü, 
geniş restoran ağını ve vazgeçilemez lezzetini paket sipariş operasyonu başarısıyla 
birleştirerek çok ciddi büyüme sağladı. Pandeminin yaygın olduğu zamanda yükselen 
performansını sürdürülebilir standart performansa dönüştüren Hot Döner, yatırımcı 
memnuniyetini bu dönemde arttırabilen nadir markalardan biri oldu. Kimsenin bir daha 
hayal bile etmek istemeyeceği bu tür ciddi sarsıntılı zamanlarda bile markanın başarıyla 
büyümesi, mevcut yatırımcı memnuniyetini arttırırken yeni yatırımcı adaylarının ilgisini 
de ciddi olarak yükseltti.  Hot Döner, yükselen performansıyla düşük yatırım maliyetinin 
geri dönüşünü pandemi öncesinden daha hızlı bir süreye ulaştırdı. Türkiye’nin tüm 
şehirlerinde ve birçok ilçesinde hizmet vermeyi planlayan Hot Döner, ailemize katılan 
yeni iş ortaklarımızla hedefine doğru emin adımlarla yürümeye devam ediyor.”

Hot Döner uses many different kinds of herbs to make its own special sauces,since 2011 the brand 
has been offering customers a definite feast for the taste buds.In 2021 this was proven when the 
brand was awarded the Turkish Gold Medal for Flavours.
Hot Döner offers its döner with a sauce which is unique to Hatay the brand produces it in its own 
premises and ensures it reaches all of its customers.”When we listen to our customers we hear 
that it is simply impossible to renounce both our meat and our chicken,”says an authority from 
the brand.Hot Döner has become the trusted address to eat chicken döner by the customers that 
for various reasons would not eat it previously at other places.The brand has become successful 
and assertive and is now at the head of the leading brands.Hot Döner has the plan to have more 
than 100 branches they will be situated in 40 cities,by the end of 2022.The brand is not simply any 
döner restaurant chain it has taken its place amongst the fastest growing brands in the sector.

Production Strength
“Our mother company is Oksijen Et (meat).As for chicken we obtain from one of the largest 
producers in Turkiye who are able to supply us with the quality we require and we prepare 
it in our own premises.In other words both our meat döner and our chicken döner are 
produced by us in our own establishment.The obvious advantage is production is under 
our control,in more hygienic surroundings before our own eyes.Because we have effected 
the production ourselves we are able to offer our services with great confidence.

After the pandemic Hot Döner
Our special sauces, our high quality and unbeatable flavours are very much favored and 
preferred and these were the reasons that we passed successfully through the pandemic.
That unforeseen distressing period of time for many in our sector,as in other sectors,had very 
negative effects.At Hot Doner with our production strength,our wide network of restaurants 
our flavorful choices combined to our packet service operation it resulted in a large increase 
for us.Then we at Hot Doner turned our pandemic period performance into our standard 
performance,meaning that investors in our brand were among the few investors who were 
happy.The pandemic was a period that people do not even wish to think about so that when 
even within such a serious situation our brand was able to grow strongly it consequently 
has resulted in even more investor candidates approaching us. Hot Doner with its increasing 
performance and its low investment has resulted in return on investment now being swifter 
than before the pandemic. Hot Doner plans to be in all the cities and many districts of Turkiye 
and we go forward with work partners who have newly joined our family moving with the right 
sure steps.

HOT DÖNER: THE BRAND WHICH IS ENLARGING MOST RAPIDLY



00EYLÜL SEPTEMBER 2021



26 EKİM OCTOBER 2022

TÜRKİYE’NİN PİDEM’İNDEN 
YATIRIM FIRSATI!
THE OPPORTUNITY TO INVEST IN THE TURKISH PİDEM!

Pide deyince akan sular durur! Üç kişi yemek için bir araya gelse akla ilk gelen seçeneklerden 
biri pidedir.… Tadıyla geleneksel, sunumuyla moderndir… Peki bu kadar çok sevdiğiniz pideyi 
bir yatırım aracı olarak hiç düşündünüz mü? Eğer düşünmediyseniz, şimdi düşünmeniz için en 
doğru zaman! 
İki yüze yakın restoranında yılda milyonlarca misafiri ağırlayan Türkiye’nin en yaygın ve en 
büyük pide zinciri Pidem’in öncelikli hedefi franchise sisteminin de desteğiyle daha fazla kişiyi 
kaliteli, doyurucu, uygun fiyatlı Pidem lezzetleriyle tanıştırmak. 
Pidem bünyesinde bulunan 2.000 çalışanın da sahip olduğu üç önemli prensibi var: “Ürün 
kalitesi”, “misafir memnuniyeti” ve “her zaman uygun fiyat” odaklı olmak. Pidem; franchising 
sisteminde de yatırımcılarından bu üç ana prensibe sahip olmalarını bekliyor. Franchise modeli 
kazan kazan stratejisi ile hazırlanan bir model üzerine kurgulanmış. Öncelikli hedef franchise 
alan yatırımcıların sistemden çok memnun kalarak ikinci ve üçüncü franchise restoran 
talepleriyle geri dönmesi. 
Restoranların lokasyon seçiminden başlayarak açılışına kadar yapılan çalışmalar Pidem 
ekipleri tarafından yürütülüyor. Açılış sonrasında ise kalite denetimleri ve gizli müşteri 
denetimleriyle verilen destek düzenli olarak devam ediyor. Ürün tedariği Pidem’in et işleme 
tesislerinde tüm denetimlerden geçerek sağlanıyor. Yatırımcılara sürekli pazarlama iletişimi, 
tedarik zinciri yönetimi, insan kaynakları yönetimi ile çalışan eğitimi konularında da destek 
veriliyor.  Pidem franchise başvuruları için öncelikle adaylar tarafından franchise ön 
başvuru formu dolduruluyor ve adaylarla görüşülüyor. Alan seçimi sonrasında mimari proje 
hazırlanarak uygulamaya koyuluyor. Personel alımı ve eğitimi Pidem tarafından yönlendiriliyor, 
her aşama operasyon ekibi tarafından desteklenerek kontrol ediliyor ve gerekli tüm 
yönlendirmeler yapılıyor.

İşte Pidem’e yatırım yapmak için sebepleriniz:
1. 7’den 70’e herkese hitap ediyor
2. Pidem lezzetleri Fast Food dünyasının ayrılmaz bir parçası
3. Yatırımınız kısa sürede kazanca dönüşüyor
4. Düşük yatırım maliyeti ile dikkat çekiyor
Yemek sektöründe pide özelinde yatırım yapmanın en büyük avantajlarından birisi de 
yatırım maliyetinin diğer yatırım araçlarına göre çok düşük olması. Pidem, başarılarla 
dolu bu yolculuğunda, daha fazla kişiye ulaşabilmek; kaliteli, lezzetli ve uygun fiyatlı 
pidelerini daha fazla misafirin denemesini sağlamak için birlikte büyüyecek ve 
kazanacak yatırımcılarını arıyor.

When Pide is mentioned running water stops!When three    friends come together to have a meal 
they mention first of all Pide…The taste is traditional,the presentation is modern…Great but have 
you ever thought of it as an investment vehicle if you haven’t now is the time to do so! The Pidem 
brand has almost 200 branches it welcomes millions of guests yearly and is the largest Pide chain 
in Turkey.Its main goal is with the franchise system to introduce to still more people the high 
quality,filling and reasonably priced food. 

In the Pidem setup there are 2,000 workers and the principles are “Quality Product”,”Customer 
Satisfaction”, and “Always a Viable Price.”It is also expected that the   candidates of investment 
attach importance to these three values.The brands franchising system is set up on the “Win 
Win”strategy.One of the primary aims is to have investors so pleased with the system that they 
return again to request one or two more branches. All the work of setting up a new branch is 
effected by the Pidem teams starting with choice of location and on to the opening.Even after the 
opening quality controls are effected and use is also made of the unknown customer method,this 
is ongoing.All supplies move through and are checked in the Pidem meat control units.The brand 
is constantly in communication with the management person of the branch and support is given 
for the supply chain management,human resources and worker training. 

When franchise candidates apply they need to first fill in the application form then a meeting 
with them takes place.After making the choice of position the architectural project is made and 
put into action.The obtaining of personnel and their training is directed by the Pidem teams,at 
every move of the operation support is given and controlled by the brand teams and whichever 
necessary operation needs to be effected is done.

Here are the reasons that investment should be made in Pidem:
1) The food appeals to everyone from 7 to 70
2)Pidem tastes are impossible to separate from the Fast    Food world.
3) The investment is rapidly returned to its investor.
4)The low investment figure is interesting
In the food sector one of the biggest advantages of pide investing is in comparison with other 
parts of the food sector the amount is much much smaller.On its journey Pidem has been very 
successful and it should be able to reach even more people;We are waiting for investors who wish 
to enlarge and earn with us as they welcome more guests to eat its high quality,tasty and low 
priced food.

AKTÜEL • CURRENT
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DÜNYANIN LİDER PİZZA ZİNCİRİ: 
LITTLE CAESARS LITTLE CAESARS: THE WORLDS LEADING PIZZA CHAIN

Firma hakkında kısaca bilgi verir misiniz? 
Banu Arıduru - Çelebi Gıda ve Little Caesars Türkiye Genel Müdürü: ABD’de 
1959 yılında kurulan Little Caesars Pizza, beş kıtada 6 binden fazla restoranı ile dünyanın lider 
pizza zincirlerindendir. Türkiye Master Franchise hakları Çelebi Holding’de bulunmakta olup, 
hem kurumsal hem de franchise şubeleri ile faaliyetlerini sürdürmektedir. Dünyanın en sevilen 
lezzetlerinden olan Little Caesars; son 14 yıldır Amerika’da paranın karşılığını en iyi veren 
marka, Türkiye’de fast food kategorisinde çalışılmaktan en mutlu olunan iş yeri olma özelliğini 
taşımaktadır. Little Caesars Global tarafından, reklam ve dijital pazarlama alanındaki yenilikçi ve 
yaratıcı çalışmalarıyla Uluslararası Üstün Pazarlama Ödülü’ne layık bulunmuştur. Markanın büyüme 
ve gelişme yolundaki kararlılığı hem müşteriler hem de yatırımcılar tarafından dikkat çekmektedir. 
Yüksek kalitede ürünü rakiplerinden daha ekonomik şartlarda ve yüzde yüz müşteri memnuniyetini 
hedef alan servis anlayışıyla sunan marka, kalite standartlarından taviz vermeden gerçekleştirdiği 
çalışmalarını, restoran yatırımlarını ve franchisee restoran sayılarını artırarak sürdürmektedir.

Şu anda toplam kaç şubesi bulunuyor?
Şu anda 109 şubesi bulunuyor.

Toplam şubelerin kaçı franchising yöntemiyle işletiliyor?
Şubelerimizin yüzde 80’ini franchiseelarımız oluşturuyor.

Kaç ilde bulunuyorsunuz?
On yedi ilde hizmet veriyoruz. 

Franchising şartlarınız nedir?
Her şey dahil franchise açma yatırım maliyetimiz 1 milyon 800 bin TL + KDV’dir. Little 
Caesars Pizza franchisee’leri yatırımlarını 42-48 ay içinde geri alıyorlar. Bu hızda bir geri 
dönüş ve yüzyılın en büyük krizinde test edilmiş düşük risk avantajımız markamıza olan 
girişimci ilgisini yüksek tutuyor. 

Bayilerinizden aldığınız aylık reklam 
ve royalty bedeli nedir?
Şirketimizin marka royalty payı %6 + pazarlama payı %6’dır. Royalty bedelleri, işçilik, 
gıda, kira, vb. tüm maliyetler düşüldükten sonra işletmeciye kalan karlılık net cironun 
%10 ile 15 oranındadır.

Yıl sonuna kadar yurt içi ve yurt dışında 
toplam kaç mağaza açmayı hedefliyorsunuz? 
Yıl sonuna kadar en az 15 şube açarak %60’a yakın bir hacimsel büyüme hedefliyoruz. 

Will you tell us briefly about the firm?
Banu Arıduru-Çelebi Gıda and General Manager of Little Caesars Turkiye:Little 
Caesars was founded in the USA in 1959,it has more than six thousand branches situated on five 
continents and is the leader in the pizza chains.The Turkish Master Franchise rights are held by the 
Çelebi Holding and the business continues with both corporate and franchisee restaurants.The Little 
Caesars tastes are the most loved in the world;For the last 14 years it has been the brand in America 
which gives most value for money,in Turkiye in the fast food category it has a special reputation that 
of being the company which personnel most like to work at.The adverts and the digital marketing 
effected by Little Caesars Global has received the International Superior Marketing Award for its modern 
and creative work.The brands growth and development draw the attention of the customers and the 
investors.Their high quality product made under more economical conditions than their competitors and 
their goal of one hundred per cent customer satisfaction,their excellent understanding of service,their 
work never deviating from their standards of quality continues to increase the number of their 
restaurant investors and their franchisees.

How many branches do you 
presently have?
Currently we have 109 branches.

How many branches are worked by the franchise format?
80 percent of them are franchises.

In how many are you positioned?
We are active in seventeen provinces.

Which are the conditions for your Franchises?
Everything included opening a franchise has an investment of 1 million 800 thousand TL.Little Caesars 
Pizza franchisees obtain return of capital in 42-48 months.This swift return was tested in the the biggest 
crisis of this century,the advantages of our brands low risk draws the attention of the investors.

How much does your company take 
for adverts and royalties?
Our brand royalty is 6% and our advertising is 6%. After royalty and advertising 
fees,workers,food,rent etc is deducted the remaining net profit is between 10 -15%.

How many branches do you hope to
have by the end of the year?
We intend to open at least 15 branches and to increase our volume by near to 60%.
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Beş kıtada altı binden fazla restoranı ile dünyanın lider pizza zincirlerinden olan Little Caesars 
Pizza,  hem kurumsal hem de franchise şubeleri ile faaliyetlerini sürdürüyor. Dünyanın en sevilen 
lezzetlerinden olan Little Caesars, yüksek kalitede ürünü rakiplerinden daha ekonomik şartlarda ve 
yüzde yüz müşteri memnuniyetini hedef alan servis anlayışıyla sunuyor. Marka, kalite standartlarından 
taviz vermeden gerçekleştirdiği çalışmalarına, restoran yatırımlarını ve franchisee restoran sayılarını 
artırarak devam ediyor. Banu Arıduru ile marka ve franchising yöntemi hakkında konuştuk.

The brand Little Caesars has more than six thousand branches which are positioned on five continents 
this leading brand continues its work with both corporate and franchise branches.It offers one of the 
worlds most favourite tastes.Little Caesars works on the principle of customer satisfaction it offers high 
quality products which are priced under better more economical conditions.The brand never deviates 
from its high standards as it continues to enlarge the number of its restaurant investors and restaurant 
franchisees.We talked with Banu Arıduru about the management of the brand and its franchising system. 
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KAHRAMANMARAŞ DONDURMASINI
TÜM DÜNYAYA DUYURAN MARKA: MADO
MADO HAS MADE THE KAHRAMANMARAŞ KNOWN TO THE WHOIE WORLD

Dondurmanın Türkiye’deki temsilcisi MADO, başka hiçbir dondurmada kullanılmayan 
dövme ustalığının verdiği koyu kıvam, Kahramanmaraş’ın zengin coğrafyasında 
beslenen keçilerin sütü ve bölgedeki yabani orkidenin kökünden elde edilen salebin 
verdiği tatla eşsiz Maraş dondurmasını elde ediyor. 1850 yılında başlayan serüveninde 
gelenekselden günümüze MADO, tadından, kalitesinden, kıvamından ve kokusundan 
ödün vermeksizin yeni başarı hikayeleri yazmayı sürdürüyor. 

Türkiye’de 52 ilde, dünyada 20 ülkede faaliyet gösteriyor 
“Şehir dışına çıkmak yetmez, dünyaya yayılmak gerekir” diyen MADO, hem Türkiye’de 
lider olma hedefi hem de dünyaya bu markayı taşıma vizyonu ile hareket ediyor. 
Türkiye’nin 52 ilinde tüketicilerine hizmet veren MADO, toplam 304 şubesinde tatlı 
buluşmalara ev sahipliği yapıyor. Türkiye’de doğan bu benzersiz lezzeti tüm dünyaya 
ulaştırmak için çalışmalarını hız kesemeden sürdüren MADO; Kanada, Hollanda, Fransa, 
Belçika, Azerbaycan, Bahreyn, Kuveyt, Katar, Suudi Arabistan, Ürdün, Çin, Kazakistan, 
Birleşik Arap Emirlikleri, Kuzey Kıbrıs Türk Cumhuriyeti de dahil olmak üzere 20 ülkede 
faaliyet gösteriyor. Mevcut yurt dışı şube sayısı 70 olan marka, 33 ülkeye de ihracat 
yapıyor. Lezzetlerini kazandığı ödüllerle uluslararası düzeyde tescilleyen MADO, son 
olarak Uluslararası Tat Enstitüsü tarafından düzenlenen ‘Superior Taste Awards’da sade 
Maraş dondurması ile üç yıldızla “Fevkalade” sıfatını almayı başardı. 

The Turkish representative in the İcecream sector is MADO the brand uses the expert method 
of dövme(beaten)so as to obtain a dark consistency,that method is not used in any other 
ice creams.The Maraş ice cream is made from the milk of the goats which feed in the rich 
geography of Kahramanmaraş and salep that is region made from wild orchid roots and with 
these ingredients the  taste of the unparalleled Maraş icecream is obtained.The adventure 
of MADO began in 1850 when the tradition was started and MADO has never deviated from its 
taste,its quality,its consistency and its perfume as it continues to write its story of success.

The brand is in 52 provinces in Turkiye and is also 
active in 20 other countries of the world
MADO believes it is not sufficient just to spread further than city limits its essential to 
spread throughout the world so the brand has the vision of being leader not only in Turkiye 
but also carrying its brand to the world it constantly works towards these goals.In Turkiye 
it serves customers in 52 provinces it has 304 branches and welcomes customers into its 
sweet meeting place.MADO has this Turkish born unique flavour and never slows down 
in working towards having it known by the world.It is active in 20 countries they being 
Canada,Holland,France,Belgium  Azerbaycan,Bahrain,Kwait,Katar,SaudiArabia,Jordan,
China,Kazakhistan,the United Arab Emirates and Northen Cyprus Turkish Republic.There are 
70 branches abroad and exports are effected to 33 countries.With the awards which MADO has 
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İş ortakları ile “kazan kazan” ilişkisi
Önemli olanın para kazanmak değil değer katmak olduğu anlayışı, MADO’da üretimden 
iş birliğine, her aşamada kendini gösteriyor. “Ürünlerde Doğallık” ve “İş Ortakları ile 
Kazan Kazan İlişkisi” ise MADO’nun vazgeçilmez değerlerinin bir yansımasını sunuyor. 
MADO; güçlü geçmişi, eşsiz lezzeti ve sahip olduğu deneyimin yanı sıra partnerlerinin 
özverili çalışmaları ve verdikleri katkılarla da büyüyor. Franchise sistemiyle ilerleyen 
marka; doğru yer seçimi ve fizibilitenin yapılması, personel işe alma ve açılış öncesi 
eğitim sürecinin takibi, bilgi ve danışma hizmeti, genel ve lokal pazarlama desteği, mal 
ve hizmet standardının sağlanması, ekipmanların ve ürünlerin sürekli güncelleştirilmesi 
(AR-GE) ve bölge koruma sistemi gibi destekleri franchise’ları için sağlıyor. Küçülerek 
büyümenin modelini oluşturan MADO, genç girişimcilerin önünü açarken küçük 
yatırımcıyı da sektöre dahil ediyor. MADO Cafe konseptinin yanında küçük girişimciler 
için yeni bir konsept de oluşturan MADO, ‘Mado Dondurma’ olarak markalaştırdığı 
projeyle her mahallade bir dondurmacı olmalı fikrinden yola çıkıyor.
 

received it has registered its brand on the international market,the latest award is from the 
‘Superior Taste Awards’held by the International Taste Institute only the MADO Maraş icream 
was successful in taking a three star “Extraordinary .”

With its work partners the brand has a “win win”relationship
MADO believes that the money earned is not the all important while adding value is and 
this belief can be found in its productive partnerships, while “Natural Production”and 
“Partnership with the Win Win Relationship”is and these are its principles. MADO; a fulfilling 
past,incomparable flavour and all its experience works devotedly with its partners and with 
that input is enlarging.The brand moves forward with the Franchise system;Its partners 
have support for position of premises and feasibility,employment of personnel,prior to the 
opening ensuring period of training,know how and consultancy,general and local marketing 
support,ensuring product and service high standards,equipment and product constantly 
renewed( R&D )and a regional protective system.
MADO has made a model of decreasing to increase,while it opens the way for young 
entrepreneurs it is also integrating small investors into the system.In addition to its Cafe 
concept MADO has set up a new system for small entrepreneurs,the branded project’Mado 
Dondurma’(İcecream) has emanated from the idea that every district should have its 
icecream.

www.mado.com.tr
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Yurt dışında en çok şubesi bulunan Türk restoran zinciri Bursa Kebap Evi, Avrupa ile başlayan 
global marka yolculuğuna Orta Doğu’daki gücünü artırarak devam ediyor. Türkiye’de 91, yurt 
dışında ise 12 şubesiyle hizmet veren marka, Orta Doğu’da büyüme hedefine yönelik güçlü bir adım 
attı. Suudi Arabistan’ın AVM ve perakende sektöründe lider şirketi Abdullah Al Othaim Investment 
Company ile master franshise anlaşması imzalayan Bursa Kebap Evi, Suudi Arabistan’da 1 yılda 
10 şube, 3 yıl içinde ise 30 şube ile toplamda 9 milyon dolarlık yatırım yaparak büyüme hedefini 
sürdürüyor.

2010 yılında franchise’ı oldukları marka olan Bursa Kebap Evi’ni üç şubeyle devir alan Cem Helvacı 
ve Caner Helvacı kardeşler, markayı her geçen yıl daha da büyütmeyi sürdürüyor. Güçlü know 
how’u ve franchise sistemi ile hızla büyüyen Türkiye’nin ödüllü İskender markası Bursa Kebap 
Evi; konsepti, dinamik yapısı ve kaliteli üretimiyle yatırımcının gözbebeği oluyor. Gerçek İskender 
kebabını en leziz ve orijinal hali ile müdavimlerine sunan marka, Orta Doğu’da İran, Irak ve 
Birleşik Arap Emirlikleri ile başlayan güçlü büyümesine Suudi Arabistan ile devam ediyor. Suudi 
Arabistan’ın lider şirketi Abdullah Al Othaim Investment Company’ın sahibi ve güçlü yatırımcı 
Abdullah Al-Othaim ile imzalanan master franchise anlaşması ile Suudi Arabistan’da ilk yıl 10, 
üç yıl içinde ise 30 şube açmayı hedefliyor. Anlaşma kapsamında yatırımcı, her şubesinde en az 5 
Türk vatandaşını da istihdam edecek.

Güçlü bir adım
Ürün, hizmet ve servis kalitesini standartlaştırarak tüm şubelerinde üstün hizmet anlayışıyla 
misafirlerini ağırlayan Bursa Kebap Evi, önümüzdeki 5 yılda yurt içinde 180, yurt dışında ise 75 olmak 
üzere toplamda 255 şubeyle hizmet vermeye hazırlanarak, Bursa’nın yerel lezzeti Türk İskender’ini tüm 
dünyayla tanıştırmayı hedefliyor. On iki yıl gibi kısa sürede ciddi bir büyüme gerçekleştirdiklerini ve 
markalarını globale taşımaya yönelik güçlü adımlar attıklarını belirten Bursa Kebap Evi Yönetim Kurulu 
Başkanı Cem Helvacı, “Yenilikçi ürünlerimizle ‘casual dining’ konseptinde hizmet veren bir marka olarak 
sürekli büyüdük. Yurt içinde elde ettiğimiz başarıyı yurt dışına da taşıyabileceğimize inanarak çıktığımız 
globalleşme yolculuğumuza ilk olarak Almanya ile adım attık. Ardından İngiltere, Kanada, Dubai, Abu 
Dhabi, İran ve Irak başta olmak üzere birçok ülkenin güçlü yatırımcılarıyla gerçekleştirdiğimiz master 
franchise anlaşmalarıyla yurt dışında ciddi bir büyüme elde ettik. Son olarak Suudi Arabistan’ın güçlü 
yatırımcı şirketi ile imzaladığımız master franchise anlaşmasıyla 1 yıl içinde 10, 3 yıl için 30 şube 
açma hedefindeyiz. Bu yıl sonuna kadar şube sayımızı yurt içinde 100, yurt dışında ise 20’e çıkararak, 
markamızın ve geleneksel lezzetlerimizin yurt dışında büyümesi konusunda yatırımlarımıza devam 
edeceğiz.” dedi.

Bursa Kebap Evi is the Turkish brand which has most branches abroad.It began its journey to 
becoming a global brand in Europe and now it is increasing its strength in the Middle East. It is 
a brand which has 91 branches in Turkey and 12 abroad,now it has taken an important step in 
its intention to enlarge in the Middle East.The leading company in Southern Arabian retail and 
shopping centers is “Abdullah Al Othaim Investment Company” Bursa Kebap Evi has signed a 
master franchising contract with that company so that in 1 year 10 branches and in 3 years 30 
branches will be opened with an investment of 9 million dollars and so the brand will continue 
its enlargement goal. In 2010 franchisees of the Bursa Kebap Evi the brothers Cem Helvacı 
and Caner Helvacı took over the brand which had three branches at the time and the brothers 
constantly increase the size of the brand.The company has strong know how and franchising 
systems and the Bursa Kebap Evi has become the award winning İskender brand;with its 
concept,its dynamic actions and its quality products it is becoming the favourite of investors.
The brand offers its customers kebap in its most flavorful and original form,in the Middle East it 
began enlargement in Iran,Irak and the United Arabian Emirates and now continues with Saudi 
Arabia and its leading company owner and investor Abdullah Al Othaim with whom they have 
signed a master franchise contract for in the first year 10 and in 3 years 30 branches.Within 
the contract is the agreement that in each branch there will be at least 5 Turkish nationals 
employed. Bursa Kebap Evi has standardized its product,its service and its service quality and 
with its understanding  of the best service welcomes its guests.In the coming 5 years in our 
country the brand prepares to have 180 branches and abroad 75 and so serve at 255 branches 
as it introduces the regional taste of the Bursa Turkish Iskenderun.The brand has in only 
twelve years effected a wide growth as it works to make the Bursa Kebap Evi a world brand.
The Chairman of the Board Cem Helvacı stated “With the new generation concept and success 
of ‘casual dining’ our brand has continuously enlarged.Seeing the success we achieved here in 
Turkiye we believed that we could carry our brand abroad and so began our journey to becoming 
globalized.We took our first step in Germany followed by primarily England, Canada, Dubai, Abu 
Dhabi, Iran and Irak so that in many countries by signing master franchise contracts with strong 
investors we have greatly enlarged  Recently we have signed a master franchise contract with 
Saudi Arabia’s strongest investors that is for opening in 1 year 10 and in 3 years 30 branches.
Before the end of this year we shall increase the number of our branches in Turkiye to 100 and 
abroad to 20,so that our brand and our traditional taste enlarge  with our investors.”

AKTÜEL • CURRENT

SUUDİ ARABİSTAN’IN AVM LİDERİNDEN 
TÜRK RESTORAN ZİNCİRİNE YATIRIM
THE LEADER OF SOUTHERN ARABIAN SHOPPING CENTERS 
HAS INVESTED IN THIS RESTAURANT CHAIN
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JAG CLUB’IN ÖNCELİKLE HEDEFİ
YURT DIŞI PAZARINI ARTIRMAK
PRIORITY TARGETS IN EXPANDING ABROAD

Son dönemde rotayı yurt dışına çeviren grupların büyüme stratejilerinin başında 
organizasyon yapılarını güçlendirmek, mevcut pazarlarda derinleşmek, yeni ortaklık 
ve şirket satın alarak yurt dışı gelirlerinin payını artırmak bulunuyor. Jag Club’ın yurt 
dışına yayılma hedefleri arasında ise faaliyet gösterdiği pazarlarda derinleşerek iş 
hacmini geliştirmek, marka değerini daha da artırmak, yüzde 75’lik yurt dışı ticaret 
oranını korumak ve mevcut işlerinin ihracat payını arttırmak başta geliyor. 
Herkesin prestijli ve zenginliğin sembolü olan Jag Club ayakkabı giyerek dünyada 
ayrıcalık duygusunu tatması, bizim vizyonumuzdur. Biz bu vizyonu ülke sınırlarının 
ötesine taşıdık. Türkiye’nin uluslararası arenadaki elçisi olarak yurt dışı yatırımlarımızı 
ve ihracatımızı, Avrupa’nın en başarılı perakendecilerinden biri olarak sürdürmeyi 
düşünüyoruz. Bu misyonumuz doğrultusunda yurt dışına yayılmak bizim için çok 
büyük bir önem arz ediyor. Özellikle bu sene gelişmekte olan pazarları büyüme 
alanımız olarak ele aldık. Hedeflerimizden biri de faaliyette olduğumuz ülke sayısını 
artırarak kitlemize yeni müşteriler eklemek ve koleksiyonumuzu daha çok kişiye 
ulaştırmaktır. Yurt dışında mevcut pazarlardaki büyüme stratejimizin yanı sıra daha 
farklı ülkelere de ürünlerimizi ulaştırarak pazar oranımızı artırmayı amaçlıyoruz. Ülke 
sayımızı artırmak ve bu pazarlarda yayılmak, globalde karşılaşabileceğimiz riskleri 
dağıtmamızı ve bunlardan daha az etkilenmemizi sağlıyor. 2021’de şirket ciromuzun 
70’e yakın oranını yurt dışı gelirlerimiz oluşturdu. Hedefimiz bu oranı artırmak. Bunun 
için de yeni gelişen pazarlarda erişilebilir ve kaliteli, %100 deri ve el yapımı ayakkabı 
üretebilmenin avantajını kullanmaya çalışıyoruz.  Türkiye’nin en başarılı “%100 deri 
ve el yapımı ayakkabı üreticisi’’ olmaktan aldığımız güç ile yurt dışında mevcut olan 
pazarlarda büyümeyi ve küresel marka olmayı hedefliyoruz. Güçlü olduğumuz yakın 
coğrafyalarda daha güçlenirken, tüketimin çok fazla olduğu gelişmiş coğrafyalarda da 
büyük fırsatlar olduğunu görüyoruz. Bu pazarlarda büyümek üzerine çalışıyoruz. Yurt 
dışında markalarımızın bilinirliğini artırmaya yönelik iletişim yatırımları ve tüketiciler 
tarafından daha görünür olmasını sağlayacak projeler gündemimizde bulunuyor. 
İhracatta gelişmiş ve tüketimi yüksek olan pazarlarda markalaşarak yurt dışında daha 
etkin bir şekilde var olmayı ve bu pazarlarda payımızı 5 kat artırmayı amaçlıyoruz.

At the beginning of the growth strategies abroad of the groups that have recently turned 
their route abroad more to strengthen foreign organizational structures, to deepen 
in existing markets, and to increase the share of foreign revenues by acquiring new 
partnerships and companies. Priority targets in spreading abroad; to develop our business 
volume by deepening in the markets we operate, to increase our brand value even more, to 
maintain 75% foreign trade ratio, to increase the export share of existing businesses.
It is our vision for everyone to experience the feeling of privilege in the world by wearing Jag Club 
shoes, which are the symbol of prestige and welfare, and we have carried this beyond the borders of 
the country. As Turkey’s ambassador in the international arena, we intend to continue our foreign 
investments and exports as one of the most successful retailers in Europe. It is very important for us to 
expand abroad in line with this mission. Especially this year, we considered emerging markets as our 
growth area. One of our goals is to exceed the number of countries in which we operate, to add new 
customers to our target audience and to bring our collection to more people. In addition to our growth 
strategy in existing markets abroad, we aim to increase the number of our markets by marketing our 
products in different countries. Increasing the number of our countries and expanding in these markets 
allows us to distribute the risks we may face globally and to be less affected by them. In 2021, nearly 
70 percent of our company turnover was made up of our foreign revenues. Our goal is to increase this 
rate. We are trying to take advantage of being able to produce accessible and high quality 100% leather 
and handmade shoes in emerging markets. We aim to grow in existing markets and become a global 
brand as Turkey’s most successful “100% leather and handmade shoe manufacturer”. We see great 
opportunities in developed geographies where consumption is high while we are getting stronger in the 
nearby geographies where we are strong, We are working on growing in these markets. Communication 
investments to increase the awareness of our brands abroad and projects that will make them more 
visible to consumers are on our agenda. We aim to branding in markets that developed in exports, have 
high consumption, to exist more effectively and to increase our share in these market by 5 times. In this 
context, foreign investments of Turkey’s leading groups are increasing rapidly within the framework 
of the globalization strategy in our country, foreign investments. Turkish companies will allocate a 
significant amount of resources to foreign investments, from port management to retail, mining to 
industry. In this process, we will do our best as a manufacturer.



Birçok Marka sahipleri için, franchising sistemi büyüme ve genişleme için en doğru iş 
modeli olarak değerlendirilir. Büyümede, yeni işletme noktalarının, yatırımcı adaylarının 
finansal gücü ile açılıyor olması, markanın alım gücünü de artırması ile elde edilen mali-
yet avantajları bu işte en sihirli kısmı oluşturmaktadır. 

Franchising sistemi ile büyümeyi düşünüyorsanız, markanız için kendinize soracağınız bi-
rinci soru; “Ben hazır mıyım?’’ olmalıdır.  Bunun için Markanıza yönelik aşağıdaki soruların 
yanıtlarını vermeli ve sisteminizi o yönde geliştirdiğinize emin olmalısınız.
Konseptimi yatırımcı adayları ile paylaşabilir miyim yani satabilir miyim? Franchising 
sisteminde iş modelinizin kendisini kanıtlamış olması bulunduğu pazarlarda beğenilip 
tercih ediliyor olması gerekir. Bunu ölçmek zor olsa da markanıza gelen beğeni ve talepler 
bu yönde size bir yön verecektir.  Markamı klonlayabilir miyim? Franchising sisteminde 
başarı anahtarının, franchisee sayısını büyütmek olduğunu düşündüğümüzde, sistemini-
zin gelişime açık olması, sahip olduğunuz özel bilgi, becerileri, teknikleri öğreteceğiniz ve 
paylaşabileceğiniz bir eğitim sisteminizi oluşturmuş olmanız gerekmektedir.
Sistemim kazandırıyor mu?  Franchising sisteminde yeni yatırımcılar ile markamızın ge-

Many brand owners evaluate the franchising system as the best work model for enlarging and 
spreading. Enlarging entails new business points,being opened by investors with the financial 
means so that the brands buying power increases so it gains from cost advantages this is its 
magic part. Should you be thinking of enlarging by franchising your brand the first question 
you should ask yourself is “Am I ready.”It is for this reason that you must ask yourself and 
answer for yourself the questions detailed below in this article so as to be sure that you are 
developing your brand accordingly.

Am I able to share my concept with investors in other words am I able to sell it? Within the 
franchising system your work model must be able to prove itself and be liked and preferred 
in its sector.While it is difficult to estimate this,being generally liked and requested can 
in someway show its direction. Can my brand be cloned? In the franchising system if the 
key to success is obtaining more franchisees and enlarging its system it must be open to 
development,it must have special qualities,abilities and you must have a teachable technical 
educational method.
Does my system profit? For new investors when they think of franchising they should be aware 
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lişeceğini düşündüğümüzde, kazandırmayan hiçbir sistemin franchisee edilemeyeceğini 
bilmeliyiz. Yeni yatırımcılar markaların gücünün yanında o işletmenin karlı bir modeli 
olması sebebi ile sisteme dahil olurlar.
Yukarıda çok genel olarak özetlemeye çalıştığım Franchising iş modelinde markalar sü-
rekli büyümek için çaba harcarken, mükemmellik arayışının da gelişmenin ve büyümenin 
önündeki en büyük engel olduğunun altını çizmeliyim. 
Franchising sistemi markaları sürekli gelişmek ve daha iyi olmak konusunda zorlarken, bir 
başka yaklaşım, basit bir gerçek ise, ‘hiçbir iş mükemmel değildir’ ilkesinin unutulmaması 
gerçeğidir. 
Mükemmellik ilerlemenin düşmanıdır. Bir başka deyişle mükemmellik arayışı bir tuzaktır 
ve sizi başarılı olmaktan alıkoymaktadır. Franchising sisteminde başarının anahtarı, ait 
olduğu pazarda tamamen yeni ve benzersiz bir şeyler yapmak ve kesinlikle mükemmelliğe 
dayalı olmak değildir. İyi yürütülen güçlü bir franchising modeli, her seferinde kötü yürü-
tülen mükemmel bir sistemi yener.
Bir başka değerlendirmem ise markalarını franchise vermek konusunda, büyüklüğün 
önemli olup olmadığını merak eden markalara yönelik olacaktır. Bir markanın franchise 
verebilmesi için beş veya 10 işletmeye ihtiyacı var mı?  Yoksa markaya ait bir işletme ile 
franchise verebilir mi? Bu konu markadan markaya yapmış oldukları hazırlıklara ve de-
neyimlerini paylaşma gücüne göre değişir. Yani bu konuda tek doğru yoktur, olamaz da!
Mükemmellik gerekli olmasa da franchise verme kararı Franchisorun yani marka sahibi-
nin dürüst bir değerlendirmesiyle başlamalıdır. Her başarılı franchisee markanın yapısı 
sağlam ve karlı bir işi tanımlaması ve oluşturmuş olması temel şarttır. Gerekli altyapı ve 
kaynaklar açısından, akıllı kararlar alınmalı ve uygulamaya geçirmiş olması gereklidir. 
Piyasa koşulları ve eğilimleri sürekli değerlendirilmelidir. Bu değerlendirmeyi yaparken 
yanıtlanması gereken düzinelerce soru olsa da sonuçta hepsinin franchising sistemi 
içerisinde üç temel kritere bağlı olduğunu söyleyebiliriz. Franchisor işi çoğaltabilmeli, 
nitelikli franchisee sahiplerine yani yatırımcılara franchise satabilmeli ve franchiseelere, 
işletmeci yatırımcılarına markaya yaptıkları yatırımdan gerçekçi ve uygun bir getiri elde 
etme fırsatı sunabilmelidir. Franchisee verilmeden önce bir konseptin mükemmel olarak 
kabul edilmesi gerekmeyebilir. Sadece iyi hazırlanmış ve pazara uygun olması yeterli ola-
rak değerlendirilebilir. İşletme sahipleri, “mükemmelliğin” asla ulaşılamayacak, sürekli 
hareket eden bir hedef olduğunu bilmelidir. Bu nedenle, bunun için çabalamak başarılı bir 
işin önemli bir parçası olsa da ilerlemenin önünde bir engel olmamalıdır.

that they will not gain from being a franchisee.New investors gain from the strength of the 
brand and its being a profitable model and this is the reason for their becoming a part of it.
I have tried above to evaluate the Franchising system in a very general manner,however while 
brands are continually attempting to enlarge I need to strongly point out that their search 
for perfection is the biggest obstacle halting them.While brands in the Franchising system 
constantly attempting to develop and become even better there is another approach,the truth 
is,’no business is perfect’this is a principle which should never be forgotten.
Perfection is the enemy of progressing.A different manner of saying this is searching for 
perfection is a trap and will stop you being successful. The key to success with the Franchising 
system is,offering to the market in the sector which it is in,a totally new and different item and 
it is not essential that it be perfect.A well run strong franchising model can always outshine a 
badly run franchise system with a perfect system. Another of my evaluations is on the subject 
of brands giving franchises,and the importance of the size of the franchise company.For a 
brand to be able to give a franchise does it have to have 10 or 5 branches?Otherwise can a 
unit owned by a brand be given as a franchise?The answer is this differs among the brands 
according to their preparations,their experiences and their strength.In other words there is 
no single correct answer,and there cannot be! If perfection is not essential the decision to 
give a franchise is taken by the franchisor that is the owner of the brand and he must start 
with an honest evaluation.Every successful franchisee needs to ensure that the formation 
of the brand is strong and it will be profitable these are the basics.As for the necessary 
foundations and sources intelligent decisions must be made and brought into being. The 
conditions of the sector and its dispositions must be constantly well observed.While making 
this evaluation there are dozens of questions which can be asked however their replies are all 
within the system and we should always be aware that the franchise system is really based 
on three basic criteria.The franchisor must be able to increase his business.The qualified 
franchisor must be able to sell his franchises to franchisees. The operator must be truthful 
about the investment and also must be able to offer an opportunity to make a  profit. Prior to 
a concept being given to a franchisee it may not be perfect.However it must be well prepared 
and suitable for the market.A business owner will never be able to attain “Perfection”he must 
always be aware that there are new goals in front of him and he must always work forward 
towards them.Actually the working forward will always be an important act in wiping out 
upcoming obstacles.
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Alize Mühendislik’ten Kendini Temizleyebilen
Elektrostatik Filtre: Promate AQB Autowash
Alize Muhendislik has brought out an Elektrostatık 
Fılter whıch cleans ıtself: The Promate AQB Autowash
Alize Mühendislik özenli mühendislik yaklaşımıyla, endüstriyel mutfaklarda, gıda 
sanayisinde, endüstride ve birçok alanda egzoz gazındaki yağ, duman ve koku sorunlarına 
uzun zamandır standart elektrostatik filtre ve destek ürünleriyle birlikte ideal çözümler 
sunuyor. 

Promate AQB Autowash, elektrostatik hızlandırma prensibini kullanarak havada bulunan 
mikro ölçekteki duman, is, yağ ve toz partiküllerini ayrıştırarak hem havayı hem de kendini 
otomatik olarak temizleyebilen elektrostatik filtre sistemidir.
Otomatik yıkama özelliği olan Promate AQB Autowash elektrostatik filtre, kaliteli temiz 
hava ihtiyacını karşılaması ve geliştirilen kendini temizleme özelliği ile benzersiz bir 
yapıdadır. Filtre kirlilik seviyesi sürekli kontrol altında tutulduğundan, hava temizleme 
performansı stabil ve sürdürülebilirdir. Promate AQB Autowash serisi elektrostatik filtre 
sistemi, yağ buharı ve dumanı oluşturan mikro partikülleri, alüminyum plakalarda toplar. 
Kirlenme olduğunda, filtre hücresini yerinden çıkartmaya gerek duyulmaz. Otomasyon 
üzerinden önceden belirlenmiş periyotlarda temizlik programı devreye girerek kendini 
temizler, kurutur ve yeniden çalışmaya hazır hale getirir. İşletme ve kullanıcı dostudur. 
Toplayıcı plakaları geliştirilmiş olup pazardaki en yüksek yüzey alanına sahiptir.
ISO 16890 standardına göre yapılan verimlilik testlerinde; ePM1 -%96,65, ePM2,5 - %96,90 
ve ePM10 -  %97,69 oranlarına ulaşılmıştır. Bu oranlar ESP ürünlerinde pazara sunulan en 
yüksek değerdir. Promate AQB Autowash, ön programlı yıkama seçenekleri ile istenilen 
zaman diliminde temizlik yapabilir. Yüksek koruma sınıflı kasası ile dahili ve harici ortama 

Alize Muhendislik with the close attention of its engineers offers ideal solutions and for a long 
period of time with its standard electronic filter it has been offering solutions to problems in 
industrial kitchens,and the food sector and in other situations of exhaust gases,oil and smells.

Its Promate AQB Autowash by way of increasing the electrostatic speed principle measures 
the separate amounts of smoke,soot,oil and dust particles in the atmosphere and in its own 
automatic self cleaning electrostatic filter system.
There is nothing to compare with its Promate AQB Autowash electrostatic filter as it meets the 
needs of clean high quality air by self cleaning it is a unique structure.The height of filth in the 
atmosphere is constantly under control and it ensures a stable on going clean air performance.
The Promate AQB Autowash series of electrostatic filter system collects the micro particles 
of oil,smoke and steam on aluminum plates.When they become dirty there is no need to take 
the filter cell out of its place.Automatically,as previously stated,at the required periods of time 
the cleaning program goes into action,cleans then dries itself and puts itself to work again.It 
certainly is a friend for the business and the user.

The developed collective plates have the highest surface area on the market.
According to the ISO 16890 standards of efficiency tests;
ePM1-%96,65,ePM 2.5-%96,90 ve ePM10-%97,69  have been reached.These percentages of ESP 
products on the market are the very highest.
With the Promate AQB Autowash on the pre program there are the possibilities of choosing 

1. Yüksek verimli yıkama nozulları
2. 17.26 m2 yüzey alanına sahip toplayıcı filtre
3. 304 paslanmazdan üretilmiş iç gövde
4. Aerocut ile maks. nem kontrolü
5. Plazma teknolojisi ile 120 + ay kullanım 
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Alize Mühendislik’ten Kendini Temizleyebilen
Elektrostatik Filtre: Promate AQB Autowash

montaj imkânı sağlar. Mevcut filtre sistemlerine adaptasyonu yapılabilir. Otomasyondan 
kumanda edilerek çalışma saati ayarı imkânı sağlar. Bina otomasyon sistemleri ile 
haberleşme çıkışları bulunur.  Promate AQB Autowash, referanslarıyla işletmelere etkin, 
güvenli ve kolay kullanım sunar. İşletme dostu Promate AQB Autowash; güvenli ve temiz 
filtre kullanımı, maksimum performans, maksimum hava kalitesi, maksimum filtre 
ekipman ömrü ve maksimum tasarruf sağlar. Zaman ayarı yapılabilmesiyle filtrelerin 
belirlenen periyotlarda yıkanarak temizlenmesini böylelikle havalandırmanın çalışmadığı 
müsait zamanlarda yıkama yapmasına olanak sağlayarak iş gücü kaybını engellediği gibi 
sistemi temiz olarak yeni kullanıma hazırlar. Kimyasal dozajlama, durulama ve kurutmayı 
otomatik yapar, kullanıcı müdahalesi gerektirmeyerek kullanıcı dostudur. Opsiyonel 
kurulum modelleri ile %99’a varan hava arıtımı sağlar.
Promate AQB Autowash, egzoz gazındaki yağ, duman ve kokunun arıtımında son derece 
başarılı olduğu gibi aynı zamanda da işletme ve bakımda yaşanan birçok sorunu doğru 
projelendirme ile kökten çözmüştür.
Uzun bir Ar – Ge süreci sonucu birçok avantajı ile beraber pazara sunulmuştur.
ESP Bakım İşçilik Maliyetleri
Katı yakıtlı pişirmelere toplayıcı filtrelere 3 / 7 / 15 / 21 / 30 / 45 günlere varan periyodlarda 
detaylı bakım yapılması gerekmektedir. Promate AQB ile ciddi oranlarda işçilik 
maliyetleri minimize edilir.
Personel İhtiyacı
İster dışarıdan hizmet alınsın ister işletmenin personeli bakımı yapsın belli sayıda 
personel ihtiyacı olacaktır. Promate AQB Autowash ile personel ihtiyacı olmayacaktır.
Bakım İstasyonu Yatırımı
Hizmeti işletme personeli yaparsa bakım istasyonu, yedek filtre vs. gibi yatırım 
yapılmasına Promate AQB Autowash ile gerek kalmayacaktır.
Kanal Bakım Maliyetleri
Zamanında yapılmayan, yanlış yapılan ya da herhangi aksaklık ile yapılamayan ESP 
bakımlarından dolayı kanallar yağlanabilmektedir. Promate AQB Autowash ile bu sorun 
olmaktan çıkmıştır.
Minimum Yangın Riski
Bakımda yaşanabilecek aksaklıklar sonucu kanalda biriken yağ yangın riski oluşturmaktadır. 
Promate AQB Autowash ile düzenli ve sık bakım ile bu risk minimize edilir.
Kanal Yağlanmasına Bağlı Minimum Koku
Kanalda biriken yağ zaman içinde bozularak pişirmeden gelen kokuya ek olarak daha da 
ağırlaştırırken Promate AQB Autowash ile sık bakım yapılarak olası bu sorun çözülmüştür.
Sürekli Maksimum Filtre Verimi
ESP tekniğinde kirli havadaki partiküller toplayıcıdan 180º açı ile belli bir hızda geçerken 
plaklara elektrostatik olarak yapışır, zaman içinde verim düşer. Promate AQB Autowash 
ile çok kısa periyodlarda minimum maliyetlerde bakım yapılarak verim sürekli maksimum 
tutulur.
Aktif Karbon Ömrü
Promate AQB Autowash ile toplayıcı filtreye sık periyodlarla bakım yapılacağından olası 
aksaklıklar yüzünden yağ ve duman kaçağı olmayacak ve aktif karbon daha uzun ömürlü 
kullanılabilecektir.
Yüksek Aktif Karbon Verimi
Promate AQB Autowash ile toplayıcı filtreye sık periyodlarla bakım yapılacağından 
olası aksaklıklar yüzünden yağ ve duman kaçağı olmayacak ve aktif karbon daha verimli 
kullanılabilecektir.
Hatalı Bakım Kaynaklı Sorunlar
Özellikle yetkili olmayan servisler tarafından manuel olarak yapılan bakımlarda toplayıcı 
filtre zarar görebilmekte ve kullanılamaz hale gelebilmektedir. Promate AQB Autowash ile 
yerinden çıkarmadığınız toplayıcı filtre çok daha uzun kullanılabilmektedir.
Zaman Tasarrufu
Promate AQB Autowash ile işletme bakım ile ilgili birçok işlemden zaman tasarrufu 
sağlayacaktır.
Genel İşletme Maliyetinde Tasarruf
İşletmede bakıma ayrılan emek, maliyet, zaman gibi birçok konuda tasarruf sağlayacaktır.
Uzun Ekonomik Ömür
Promate AQB Autowash’ın iç yapısı paslanmaz malzeme olduğundan ve filtre bakım 
esnasında sökmeden, takmadan dolayı aşınmayacağından dolayı çok daha fazla uzun 
ömürlüdür.

the periods of time wished for cleaning.With its high protective quality crate there is the 
possibility of it being mounted inside or outside as wished.It can be adjusted with the 
previously installed filter systems.With its automatic controller the periods of time can be 
chosen and changed as required.There are also outlets for offering information to the building 
systems. The Promate AQB Autowash with its referential system is effective,trustworthy and 
easy to work.This is a friend of businesses;its use of secure cleaning filters offers maximum 
performance,maximum quality of air,maximum long life filter equipment and maximum 
savings.The fact that it is possible to change the timing of the cleansing periods brings the 
advantage of having the capability to have the cleaning effected when the air conditioning is 
closed which eradicates the loss of labor hours while supplying a ready to use clean system.It 
supplies the correct dose of chemicals,washes and dries automatically  and the user needs to 
effect no action himself in other words the system is a great friend.With its optional new model 
it reaches a 99% air conditioning service.

The Promate AQB Autowash is extremely successful with its conditioning of exhaust gas 
oil,smoke and smell but at the same time in its working for the business and the care of the 
system thanks to the correct projects being instituted from the roots at the end of an intensive 
R-D period it brings to the market many advantages.
The cost of ESP maintenance labor
With collecting filters for solid waste 3 / 7 / 15 / 21 / 30 /      45 days periodic detailed  
maintenance is necessary.With     The AQB Promate the maintenance costs are greatly 
minimized.
Personnel needs
 Normally outside service is obtained or a permanent number of maintainence personnel is 
kept. With the Promate AQB Autowash personnel is simply not needed.
Payment to Maintainence Stations
If the personnel at the maintainence station effect work        on the spare filter etc.it has to be 
paid for. With the Promate AQB Autowash there is no need at all.
The Cost of Channel Maintenance
When maintenance is needed for ESP if wrongly effected or if not done on time the channels 
can become oily.With     Promate AQB Autowash this problem does not arise.
The Minimum Risk of Fire
When problems arise during maintenance they can result in oil collecting together which 
increases the fire risk. With Promate AQB Autowash and its regular and often attention this 
risk is minimumized.
The Minimum Smell which Results from Channel Grease
When oil has collected in the channel in time it spoils and even when not being cooked it 
emanates a smell which with time becomes heavier.With Promate AQB Autowash and its 
opportunity of ongoing maintainence this problem has been resolved.
Ongoing Maximum Filter Efficiency
 With the ESP technique the particules of dirt in the air are collected at 180 degrees when 
effected at such a speed the particules adhere to the electrostatic plates resulting as time 
passes in it’s level of efficiency deteriorating. Promate AQB Autowash with its short periodic 
minimum cost maintainence ensures efficiency is always at a maximum.
The Life of Active Carbon
Promate AQB Autowash controls its filters at regular short intervals and thanks to those any 
possible escape for oil and smoke are eliminated and the active carbon will be able to be used 
for a longer time period.
Problems Arising from Wrongly Effected Maintainence
Problems arise mainly from the use of non registered maintainence centers where work is 
often effected manually then the collector filters can be damaged and even become unusable.
With the Promate AQB Autowash the collector plates are not taken out consequently they can 
be used much longer.
Time Saving
In many of the maintainence situations the Promate AQB saves lots of time.
Savings in General Business Costs
With our model much time is saved in labor,costs and time.
Long Economic Life
Because the inside of our AQB Autowash model is made from non rusting material the filter 
does not have to be taken out consequently the question of damaging does not arise nor does it 
have to be put into place which results in it having a much longer life.
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ALİ İHSAN TUĞ: “BİLGİYİ TEKNOLOJİ
İLE YÖNETME İŞİNİN UZMANIYIZ.”
ALİ İHSAN TUĞ:”WE ARE THE EXPERTS IN TECHNOLOGY KNOWLEDGE MANAGEMENT”
“Armiya Teknoloji; teknolojiye odaklanmış, teknoloji düşünürü bir marka 
olarak bana farklı bir yaşam tarzı kattı,” diyor Ali İhsan Tuğ. Franchise 
yatırımcılarının yazılım ve bilgi işlem altyapısı konusunda çok dikkatli 
olmaları gerektiğinin altını çizen Tuğ ile Armiya Teknoloji hakkında 
konuştuk. 

Armiya Teknoloji markası nasıl doğdu, nereye doğru koşuyor? 
Ali İhsan Tuğ: Okul hayatım sürecinde başladığım sektördeki faaliyetlerimi, 2005 yılında 
Armiya Teknoloji markasıyla şirketleştirmiş oldum. Ticaretle uğraşan bir ailenin ferdi ve 
bilgisayar mühendisi olmam bana büyük bir avantaj sağladı. Böylece sektörde kısa zamanda 
büyüme fırsatı doğdu. Armiya Teknoloji; teknolojiye odaklanmış, teknoloji düşünürü bir marka 
olarak bana farklı bir yaşam tarzı kattı. Bu sayede bilgisayar mühendisliğinde öğrendiklerimi 
büyüttüm, geliştirdim ve başkalaştırdım. 
Birçok büyük markanın temsilciliğini yapıyorsunuz. Vega Yazılım ile olan iş 
birlikteliğiniz nasıl, neler yapıyorsunuz?
Vega Yazılım yüzde yüz bizim ülkemizin markasıdır. “Yerli ve milli yazılım markası hangisidir?” 
diye sorulduğunda, “Vega Yazılım’dır” diye cevap verebilirsiniz. Bu anlamda biz de Vega Yazılım 
ailesinin bir parçası olmaktan gururluyuz. Vega Yazılım otomotivden gıdaya, giyim sektöründen 
daha spesifik sektörlere kadar geniş ölçekte çözüm üreten bir markadır. Özellikle Armiya 
Teknoloji olarak geliştirdiğimiz yazılımlarla ve Vega Yazılım’ın birçok ürününü kullanarak uçtan 
uca franchise çözümü sunan tek firmayız diyebiliriz. 
Uçtan uca franchise çözümleri diyorsunuz, biraz daha açabilir misiniz? Nedir uçtan 
uça franchise çözümler?
Vega Yazılım çözümleri yanında müşterilerimizin ihtiyaç ve beklentilerine göre yazılım 
çözümlerini de sunabilme gücüne sahibiz. Teknoloji üssümüz Konya Teknokent’te bulunuyor. 
Yazılım ve teknik ekip arkadaşlarımızla iş ortaklarımızın tüm ihtiyaçlarına çözüm üretiyoruz. 
Özellikle franchise yönetim sistemi yazılımımızın yönetim yapısıyla, merkez üretim 
tesislerinden tüm noktaların satış otomasyon yapılarına, Online sipariş yapısından ödeme 
altyapısına, muhasebeden insan kaynaklarına, banka yönetiminden karekod menü sistemine, 
merkezi ve bölgesel menü yönetim yapısı ve noktaların cost takibini kurgulayabiliyoruz. 
Franchiser yönetiminin tüm ihtiyaç duyacağı verilere, hazırladığımız mobil uyumlu yazılımlar 
ile canlı ve anlık olarak erişebilme imkanı sunuyoruz. Kısaca diyebiliriz ki, yapının tamamının 
ihtiyaçlarını çözümlüyoruz. Kendi geliştirdiğimiz A-Desk Destek portalı ile iş ortaklarımızın 
tüm ekibi tarafından açılan destek talepleri kayıt altına alınıyor ve çok hızlı bir şekilde dönüş 
sağlanarak yerine getiriliyor. 
Armiya Teknoloji olarak bayilikler veriyorsunuz, bayilik sisteminizden 
genel olarak bahseder misiniz?
Armiya Teknoloji çatısı altında faaliyet gösteren bayilerimiz ve satış noktalarımız var. 
Türkiye’nin her yerine hizmet verebilme gücüne ve refleksine sahibiz. Vega Yazılım markası 
özelinde Konya, Burdur ve Isparta illerinde Vega Yazılım çözümleri geliştiriyoruz. Bayi ve satış 
noktalarımızla çok iyi bir iletişimimiz var. Sürekli bilgi alışverişi içerisindeyiz. Sahada yaşanılan 
sorunlara teknik destekleri Armiya Teknoloji olarak veriyoruz. 
Franchise yönetiminde teknoloji neden gerekli diye soracak olursak ne dersiniz?
Bizce Türkiye’mizde franchise konusu çok bilinçli bir şekilde yönetilmiyor, eksiklikler çok. 
Sistemi gayet iyi yürüten çok özel ve güzel firmalarımız tabii ki var, ancak sürdürülebilirlik 
burada çok önemli. Aslında baktığınızda algı; güçlü bir marka, kaliteli ürün veya hizmet, 
finansman gücü ve talep geldiği anda franchise vermeye başlayalım şeklinde işliyor. Oysa 
konunun bu kadar basite alınmaması gerekiyor. Belki de franchise alan yatırımcıların ilk 
bakmaları gereken yazılım ve bilgi işlem altyapısını kontrol etmek olmalı. Bunu da franchise 
teknolojisi ile yapabiliriz diye düşünüyorum. Bu amaçla yereldeki küçük firmalarımızın 
büyüyerek marka değerine sahip olmaları için franchise konusuna daha fazla çalışmaları 
gerektiğine inanıyorum. UFRAD bu konuda her firmaya bilgi ulaştırıyor.

“Armiya Teknoloji;technologically focused,and  its  manner of action adds to 
life style”,Ali İhsan Tuğ warns that Franchise investors need to be extremely 
careful about software,the knowledge used and its formation.We talked with 
him about Armiya Teknoloji.

Where did the the Armiya Teknoloji come into being and where is it rushing to?
Ali İhsan Tuğ: I began my work in the sector while I was still at school and in 2005 with the brand 
Armiya Technology I became incorporated.The facts that I was a member of a family which was in 
business and that I became a computer engineer were of a great advantage  to me. Consequently 
I quickly found the opportunity to enlarge.Armiya Teknoloji;focused on technology,thinking 
technologically the brand greatly added to my different way of living.Because of this I added to my 
learnings in computer engineering and made some of them different.
You are a representative for many big brands.What are you doing 
in the combined work with Vega Software?
Vega Software is a brand that has been totally produced in our country.When asked “which is a domestic 
and a national brand?”you can answer “It is Vega Software”.This is the reason that we are proud to be 
part of the family of Vega Software.Vega Software is the brand that solves the problems for cars to 
foods,clothing and other more specific sectors it has a very wide capacity for solving problems.I can say 
that we at Armiya Technoloji using many products from Vega Software are the only company which can 
give Franchise solutions from start to finish.

You use the expression from beginning to end would you explain 
that a little more?What are those Franchise solutions?
 We have the capacity to solve in addition to the Vega Software solutions the needs and expectations of 
customers.Our Technological base is in Konya Teknokent.
With our software and our technical team friends as partners we have the capacity of solving everything. 
Especially because of the structure of our franchise management software and its central production 
unit we can automate sales.From online orders and payments, accounting to Human Resources,bank 
management by the data matrix menu system,central and regional menü management and the follow 
up of the cost factor.All the management systems which franchisees may require and all its data can  by 
way of our produced suitable mobil data be reached live and immediately.In brief we can say we have the 
total needs for them.With the A-Desk Destek portal which we have developed ourselves all our partners
and their teams take note of all the incoming help requests,rapidly make a return and bring them into 
being.
You at Armiya Teknoloji give franchises,will you briefly give us 
your thoughts on that method?
Under the Armiya Teknoloji auspices we have both franchise branches and sales points in action.We have 
the capacity to give service,and reflex throughout Turkiye.We
use the Vega Software brand in particular in the Konya,  Burdur and Isparta regions.We have a very good 
relationship with our franchisees.We are in constant exchange of knowledge.We at Armiya Teknoloji 
supply the support to those who are here and need technical help.
If we query why Franchise management technology is 
necessary what answer do you give?
We believe that here in Turkiye the franchising system is not being managed in a very efficient manner 
there are many missing parts.There are of course some of the special and attractive firms which manage 
the system very well,however here being able to consistently continue it is very important.Actually 
when we look our impression is; a strong brand,a quality product or service,financial strength but when 
requests begin immediately franchises are given that is their manner of working.Whereas the subject 
should not be taken so lightly.Perhaps the person investing will first wish to control the data and the 
formation of its  knowledge and its working.I believe that we can effect this also by franchise technology.
With such a goal small local firms as they grow and have a brand of value must put in more work at 
understanding the franchise system.On this subject UFRAD sends information to all firms.
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MUSTAFA SARGIN: “MARMARİS
BÜFE 1964’Ü DÜNYA MARKALARI 
ARASINA TAŞIMAK İSTİYORUZ.”
MUSTAFA SARGIN SAYS “WE WISH TO CARRY MARMARİS 
BÜFE 1964 TO A POSITION WITHIN THE WORLD BRANDS.”
İlk şubesini Taksim’de açan Marmaris Büfe 1964, kurulduğu yıldan bu yana 
lezzetli menülerini müdavimlerine sunmaya devam ediyor. Ürünlerini ülke ve 
dünya çapında halka sunma amacını sürdürdüklerini söyleyen Mustafa Sargın ile 
marka ve franchise sistemi hakkında konuştuk. 

Marmaris Büfe 1964, franchise sistemine kaç yıl önce dâhil oldu?
Sisteme dâhil olmanız büyümenize nasıl bir katkı sağladı? 
Mustafa Sargın: Markamız 1964 yılında kuruldu ve 90’lı yıllarda şubeleşmeye başladı. 
Markamızın ilk şubesini Taksim’deki Marmaris Büfe olarak halkımızın beğenisine 
sunduk. Yoğun ilgi karşısında ürünlerimizi ülkemizin her tarafına ulaştırma kararı aldık. 
Kısa süre içerisinde kendimize franchise ortakları bularak yaklaşık 60 şubeye ulaştık. 
Böylece sisteme dâhil olarak, hızla büyümeye başlayıp, ürünlerimizi ülke ve dünya 
çapında halka sunma amacımızı gerçekleştirdik.  Bu amaçla yola çıktık ve kontrollü 
büyümeye devam ediyoruz. 
Markanızın yatırım maliyeti konusunda bilgi verir misiniz?
Franchise anlaşmasının imzalanması ile birlikte yatırım başlar. İşletmecinin bulduğu ya 
da merkez tarafından yönlendirilen yerin kiralanması ile mimari proje sürecimiz ilerler. 
Ekibimiz dükkân için projeyi çıkarır, fiyatlandırır ve franchise alana sunar. Karşı taraf ile 
anlaşma yapıldıktan sonra 4-6 hafta içerisinde dükkân işletmeciye teslim edilir.
35 m2 ‘lik bir işletme için mimari ekip tarafından hesaplanan ortalama yatırım maliyeti 
750,000 TL olup Marmaris Büfe’nin yatırımcıdan talep ettiği isim hakkı bu bedelin 
içindedir. İşletmeci ile Marmaris Büfe arasında yapılan sözleşmeye göre, işletmeci aylık 
belirlenen ciro hedefinin üzerine çıktığında, Marmaris Büfe’ye cirodan pay öder.
Dükkân açılışı öncesi ve açılış sırasında eğitim desteğimiz devam eder. Ürün tedariği 
Marmaris Büfe tarafından işletmeciye detaylı olarak el kitabı desteği ile anlatılmaktadır. 
Merkezinden tedarik edilen ürünler için zamanında ve doğru miktarlarda sipariş 
verilmesi önemlidir.
Sektörünüze yatırım yapmak isteyen işletmeciler neden Marmaris Büfe 
1964‘ü tercih etmeli? Bu konuda sektörde yatırımcılara nasıl bir artı değer 
kazandırıyorsunuz?
Marmaris Büfe’ye yatırım yapmanın avantajlarını şöyle sıralayabiliriz; Marmaris 
Büfe, kendi sektöründe akla ilk gelen markadır. Marmaris Büfe olarak, 1964 yılından 
bu yana edindiğimiz tecrübelerimizi kendi bayilerimize de aynı titizlikle aktarırız. 
Mimari proje konusunda deneyimli ekibiyle tam destek sağlarız. Sürekli denetim ve 
desteklerle işletmenin verimliliği artar ve her zaman yenilikleri uygulayan firma olmanın 
avantajlarını kullanır. Ürün tedariği Marmaris Büfe tarafından işletmeciye sunulur. 
Tüm bunların yanı sıra, ruhsatlı imalathaneye sahip, kendi sektöründe ilk firma olma 
özelliğimiz ile şubelerimize kendi imal ettiğimiz ürünlerin tedariği lojistik desteğimiz 
ile imalathanemiz tarafından yapılır. Franchise şubelerimize know how ve benzeri 
desteğimiz, şubelerimiz hizmete girdikten sonra da devam etmektedir. 
Son olarak eklemek istedikleriniz nelerdir?
Marmaris Büfe işletmeleri olarak, senelerin verdiği deneyimimizle tam donanımlı, 
uluslararası standartlara uygun markamızı, ülkemize ve tüm dünyaya kazandırmak 
üzere halkımızın ve Franchise şubelerimizin hizmetinizdeyiz. Marmaris Büfe 1964 
markasını hak ettiği şekilde tanıtarak saygın dünya markaları arasına taşımak istiyoruz. 
Tüketiciye hijyenik, taze ürünler sunmak ve böylece genç nesillerimizin sağlıklı gıdalarla 
beslenmesine yardımcı olmak en önemli misyonumuzdur.

Marmaris Büfe 1964 opened its first branch in Taksim and from its founding day 
until the present it has been serving its tasty menus to its regulars.Mustafa 
Sargın said their goal is to offer their products to the public both in this country 
and in the world,we talked with him about his brand and its franchise system.

When did Marmaris Büfe 1964 begin to use a Franchising system?What advantages did 
the system bring to your enlargement?
Mustafa Sargın:We founded our brand in 1964 and in the  nineties We began to have branches.
The first branch of the firm was in Taksim there we started to offer our products for customer 
appreciation.Observing the great interest that the public showed we decided to offer to 
all regions.In a short period of time by finding partners we soon reached the number of 60 
branches.So it was within this system that we began to rapidly enlarge and we were able to 
reach our goal of offering our product to the public here and in the world.We set off on our 
journey with that goal and are still enlarging in a controlled manner.

Will you tell us the details of your brands investment costs?
From the moment that the Franchise contract is signed the investment begins.The 
premises that the investor finds or those that our central recommends are rented and our 
architectural interior project starts.Our team prepares a project,it is priced and then offered 
to the franchisee.Once an agreement is reached within 4-6 weeks the shop is handed to the 
franchisee. For a 35 m.sq.shop the architectural team calculates approximately 750,000 TL 
with the price of the Marmaris Büfe’s royalty fees included.According to the contract between 
franchisee and Marmaris Büfe if the franchisee passes the goal turnover which had been 
decided upon Marmaris Büfe is paid a part of it. Prior to the shop being opened and during the 
opening period the brand supports the branch with training. The act of obtaining supplies is 
taught in a very detailed manner by the hand book that the brand gives it is important that 
orders for the supplies which are obtained from central be calculated correctly.
Why should people who wish to invest prefer Marmaris Büfe 1964?How are you earning 
additional value for your investors?
We can make a list of how we at Marmaris Büfe are advantageous;In its own sector it is the 
first name which springs to mind.Marmaris Büfe has all the experience aquired from 1964 to 
the present and we are extremely careful to pass it all on to our dealers.For the architectural 
project our experienced team gives full support.Our controls and support increase the 
productivity and as we are a firm which is constantly applying additional modern systems 
they have the advantage of using them. Supplies are obtained and supplied for the branch by 
Marmaris Büfe.In addition to all these we are owners of licensed production units,we are the 
first in our own sector we can offer our own products by the help of our supply logistics this 
is effected by our own production unit. Our Franchise branches receive know how and similar 
help and that continues after the branch has opened.

Lastly is there anything you wish to add?
We at Marmaris Büfe are a fully equipped brand and with the experience that we have gained 
over the years our international standard brand wishes the world and our country to profit our 
people and our Franchise branches are at your service.Marmaris Büfe 1964 wishes our brand 
to be well known in the manner that it deserves as we carry it to a position in the respected 
world brands.Our most important mission is to serve hygienic,fresh items so that we shall 
help the young generation to be fed with healthy food.
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TÜRKİYE’NİN DÖRT BİR YANINDA
BÜYÜYEN MARKA: BAYDÖNER  
THE BRAND WHICH IS ENLARGING THROUGHOUT EVERY PART OF TURKEY IS BAYDÖNER
İzmir’de 2007 yılında faaliyetlerine ilk olarak Baydöner markası ile başlayan şirket, Türkiye’nin dört 
bir yanında büyürken yurt dışı yatırımlarına da imza atıyor. 2018 yılında PidebyPide, 2019 yılında 
ise İshak Bey markalarıyla misafirlerini ağırlamaya başlayan Apaz Group; Baydöner, PidebyPide ve 
İshak Bey ile Türk mutfağının yöresel tatlarını lezzet tutkunlarına sunmaya devam ediyor. Baydöner 
restoran konseptinde, PidebyPide ve İshak Bey ise self servis anlayışıyla hizmet veriyor.
 
Apaz Group’u kısaca anlatabilir misiniz? Kaç restoranınız var, hedefleriniz neler?
Bülent Polat - Apaz Group Yönetim Kurulu Üyesi: Baydöner; Türk mutfağının geleneksel lezzetlerini 
her daim kaliteli hizmet ve uygun fiyat anlayışıyla misafirlerine sunuyor. En taze malzemeleri, 
kalite yönetim ve hijyen sistemlerine uygun şekilde ve keyifli mekanlarda, uygun fiyat politikasıyla 
tüketicilerimizle buluşturuyor. Türkiye’de 42 ilde ve yurt dışında 1 ülkede, toplam 115 Baydöner 
restoranımızda konuklarımızı ağırlıyoruz. Yurt dışında da markalaşmak, teknoloji ve inovasyon 
ile işimizi her daim geliştirmek, İskender’in dünya çapında bir marka olmasını sağlamak, ana 
hedeflerimiz arasında yer alıyor. Türkiye genelinde 20 ilde 33 PidebyPide restoranımızla hizmet 
veriyor ve önümüzdeki dönemde de büyümeyi hedefliyoruz. Yenilenen yüzüyle müdavimlerine 
hizmet vermeye devam eden lezzet mucidi İshak Bey, ürün çeşitliliği, benzersiz İskender’i ve döneri, 
avantajlı menüleriyle sıklıkla tercih ediliyor. On altı ilde 25 restoranda hizmet verirken, önümüzdeki 
dönemde Türkiye’nin dört bir köşesinde büyümeyi planlıyoruz. 
 
Türkiye’de pazarın durumunu nasıl görüyorsunuz? 
Büyüme yolculuğunda koşulların uygun olduğunu söylemek mümkün mü? 
Sektörün Türkiye’de son 10 yılda gözle görülür bir mesafe kat ettiğini söylemek doğru olacaktır. 
Döner sektörünün yıllık 20 milyar liralık büyüklüğe ulaştığı ülkemizde, yılda yaklaşık 540 bin ton 
dönerin tüketildiği tahmin ediliyor. Türk damak tadının bu vazgeçilmez lezzetlerine olan ilginin 
artarak süreceğini ve sektörün büyümeye devam edeceğini öngörüyoruz. Geleneksel satış kanalları 
AVM ve cadde mağazalarıyla önemini korurken, aynı zamanda Online alışveriş kanalları da önemli 
bir satış payı almaya başladı. TAVAK tarafından yapılan araştırmaya göre, Online yemek 
kültüründe ciddi bir yükseliş söz konusu. Sektörün büyümesinde bir diğer etken de Türkiye’nin sahip 
olduğu genç nüfus ve bu nüfusun potansiyeli. Türkiye’de dışarıda yeme içme alışkanlığı her geçen 
gün artıyor. Dışarıda yemek, bir sosyalleşme aracı haline geldi. 
 
Franchise konusunda nasıl ilerliyorsunuz? Koşullar nelerdir? Franchise restoranlara ne 
gibi destekler sunuyorsunuz? Hangi illerde franchise yatırımı düşünüyorsunuz?
 Kurulduğumuz günden bu yana döneri yurtiçi ve yurtdışında markalaştırmak ve uluslararası bir 
restoran zinciri oluşturmak bizim en önemli motivasyonumuzdur. Franchise’larımız da bu hedef 
doğrultusunda bizimle ilerliyor. Baydöner için 500.000 TL tutarında bir franchise giriş/marka 
kullanım hakkı bedelimiz, satış cirosu üzerinden aylık %5 oranında royalty, %2 oranında pazarlama 
bedelimiz bulunuyor. PidebyPide ve İshak Bey markalarımızın franchise giriş/marka kullanım 
hakkı bedeli 350.000 TL; satış cirosu üzerinden aylık %5 oranında royalty, %2 oranında pazarlama 
bedelimiz bulunuyor. Restoran kurulum maliyeti; lokasyon ve metrekare büyüklüğüne göre farklılık 
gösterdiğinden dolayı proje aşamasında fiyatlandırılıyor. Restoranlarımızda en az 8-10 metre ön 
cephe ve 150-200 metrekare civarında kullanım alanı şartı belirledik. 
 
Pazarlama faaliyetlerinizle de sık sık gündeme geliyorsunuz. 
Sizin adınıza bu yılın öne çıkan pazarlama çalışmalarını kısaca özetler misiniz?
 Baydöner tarafında, firmaların mağazalarındaki misafirlerini, dijital pazarlama kampanyalarımızla 
Türkiye’nin 42 ilindeki 115 Baydöner restoranımıza davet ettik. Garanti Bankası, Migros, Edenred 
Ticket Kart, CarrefourSa, Setur, Ziraat Bankası, Multinet, Yapı Kredi kampanyalarımızı iş 
ortaklarımızla birlikte duyurduk. Diğer yandan 2022 yılının ilk aylarında, paket servis hizmetini 
müşterilerimize sunmaya başladık. İskender ürünümüzün servis koşullarına uygun bir Ar-Ge yaparak 
yeni bir tabak geliştirdik. Şubat ayından itibaren paket servise başlayan markamız ile bugün 15’ten 
fazla ilde lezzetlerimizi tüketicilerimiz nerede yemek istiyorsa oraya götürüyoruz. 

The brand of Baydoner was opened in Izmir in 2007.While it is enlarging in all four corners of Turkey 
it is also putting its name to new investments abroad.In 2018 PidebyPide and in 2019 İshak Bey these 
brands began to welcome customers under the auspices of the Apaz Group;Baydoner,PidebyPide and 
İshak Bey all continue to offer traditional regional foods from the Turkish kitchen to those who greatly 
enjoy them.In the Baydoner restaurant concept PidebyPide and İshak Bey work by the  self service 
system.

Will you briefly tell us about the Apaz Group?How many restaurants 
do you have and which are your goals?
Bülent Polat-Member of the Apaz groups Board:Baydoner offers the traditional flavours of the Turkish 
kitchen always with quality service and viable prices to its visitors.The freshest ingredients,the best 
service and its viable prices are its manner of meeting its customers.In Turkey it has branches in 42 
provinces and abroad it has 1.Abroad we are also branding,setting up technologies and innovations 
so constantly widening the brand.Making it our goal to have Iskenderum a world brand.In Turkey 
our PidebyPide restaurants serve in 20 provinces of Turkey and there they have 33 restaurants and 
anticipate enlarging
further İshak Bey with its change of face serves its regulars its product assortment,its unique Iskender 
and its advantageous menus are often preferred.It has 25 restaurants which are situated in 16 
provinces it also has the intention of enlarging into all the corners of Turkey.

How do you evaluate the situation of the Turkish Market. 
Is it possible to say that its conditions are suitable for enlarging?
It is correct to say that in the last 10 years the sector has made much progress.The Doner sector has 
increased to a yearly 20 billion TL and it is calculated  it uses 540 thousand tons of Doner.We can 
see that there is a great interest in this Turkish traditional food and the requests for its unbeatable 
flavour constantly increase so we envisage that the sector will continue to enlarge.The traditional 
sale channels continue to be the Shopping Centers and boulevard shops however the Online buying 
channels are now already taking an important position in the sales. According to the survey which 
TAVAK has effected the Online food culture is having serious increases.The additional reason for 
the growth of this food sector is that Turkiye has a young population and that has much potential.In 
Turkiye eating out is becoming more and more popular with people.Eating Out has become an article 
of socialization.

You often come up with your marketing activities. Could you briefly
summarize the prominent marketing efforts of this year on your behalf?
On the Baydöner side, we invited the guests of the companies’ stores to our 115 Baydöner restaurants in 
42 provinces of Turkey with our digital marketing campaigns. We announced our Garanti Bank, Migros, 
Edenred Ticket Card, CarrefourSa, Setur, Ziraat Bank, Multinet and Yapı Kredi campaigns together 
with our business partners. On the other hand, in the first months of 2022, we started to offer package 
service to our customers. We developed a new plate by doing R&D in accordance with the service 
conditions of our İskender product. With our brand, which has started to offer takeaway service since 
February, we take our delicacies wherever our consumers want to eat in more than 15 cities.
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TAB GIDA’DAN YATIRIMCILARA
AVANTAJLI YATIRIM FIRSATI
TAB GIDA IS OFFERING INVESTORS ADVANTAGEOUS INVESTMENT OPPORTUNITIES

Türkiye’de Burger King, Sbarro, Popeyes, Arby’s ve Subway gibi beş global, Usta Dönerci 
ve Usta Pideci gibi iki yerel markayla faaliyet gösteren TAB Gıda, tamamı Türkiye’de 
kurulu benzersiz gıda ekosistemi sayesinde yatırımcılara cazip işletme modelleri 
sunuyor. Gıda işletmeciliği konusunda benzersiz bir gıda ekosistemine sahip olan TAB 
Gıda, bünyesindeki markalara yatırım yapmak isteyen yatırımcılara tedarik zinciri 
yönetimi, operasyon ve pazarlama alanlarındaki tecrübesinin yanı sıra satın alma 
gücünden faydalanma imkanı sunuyor. Yenilikçi ve verimli iş modelleriyle yatırımcısını 
destekleyen şirket, sahip olduğu et, salata, ekmek ve patates fabrikalarıyla da 
yatırımcılara avantajlı fırsatlar sunuyor.

Erman Engiz: “Yatırım yapmayı planlayan girişimcileri desteklemeye devam edeceğiz”
Yatırımcılara sundukları avantajlı franchise fırsatları ile sektöre yön vermeye devam 
ettiklerini ifade eden TAB Gıda Franchise Direktörü Erman Engiz, sahip oldukları 
ekosistemin kapısını ardına kadar yatırımcılara açtıklarına dikkat çekti. Risk almadan 
kontrollü büyümek isteyen girişimcileri beklediklerini belirten Engiz, “Franchise sistemi 
aslında bir yatırım. Bu sistemle girişimcilere, standartları belirlenmiş, marka stratejisi, 
konsepti, ürünleri belli olan bir markaya yatırım yapma fırsatı sunuluyor. Oluşturulan 
çalışma prensiplerine uyulduğunda da bu sistem girişimcilere sürdürülebilir bir 
büyüme sağlıyor. İşin özü siz değer yaratan bir iş modeline yatırım yapıyor, sonrasında 
da bu iş modeli ile müşterilere ürün ve hizmet sunarak yaptığınız yatırımın karşılığını 
alıyorsunuz. Biz de TAB Gıda çatısı altında hizmet veren Burger King, Popeyes, Sbarro, 
Arby’s, Subway, Usta Dönerci ve Usta Pideci markaları için yatırımcılarımıza kendilerine 
özel, avantajlı işletme modelleri sunuyoruz. Çeyrek asrı aşan deneyimimizden 
faydalanarak gıda sektörüne sağlam bir giriş yapmak veya işini büyütmek isteyen tüm 
girişimcileri bekliyoruz.” dedi. 
Detaylı Bilgi ve Başvuru için:
Bilgi ve başvurularınız için www.tabgida.com.tr/tr/franchising/genel-bilgi linkini 
inceleyebilir ya da tabfranchise@tabgida.com.tr mail adresinden bilgi alabilirsiniz. 

In Turkiye TAB Gıda has five global branches those are Burger 
King,Sbarro,Popeyes,Arby’s and Subway and two domestic brands those being 
Usta Dönerci nd Usta Pideci.TAB Gıda has an echo system unique to itself and 
because of it,it is offering its investors an extremely fine working models. The brand 
being the owner of such a remarkable system is able to help investors with supply 
chain systems,they can make use of its experience in marketing and also have the 
opportunity of their buying power.TAB Gıda supports its investors with its very 
modern and productive work system and additionally because of it having its own 
meat,salad, bread and potato factories it can offer to its investors a price advantage.

Erman Engiz: “We shall continue to support those who wish to make an investment”
The TAB Gıda Franchise Director Erman Engiz stated the ecosystem which they own 
is totally open to their   investors.Also people who wish to effect an enlargement to 
their businesses free of risk Engiz stated “In actual fact the Franchise system is an 
investment.With this system investors have the opportunity to work with a brand 
which has already set up its standards,has brand strategies and concepts as well as 
the products having been specified this is what we offer to investors.

Providing that our working principles are adhered to our system offers entrepreneurs 
the opportunity to enlarge.The truth is that you are investing in a working 
model,offering customers products and service and in this manner you are obtaining 
the value of your investment.We under the auspices of TAB Gıda are offering to 
investors at the brands Burger King,  Popeyes,Sbarro Arby’s,Subway,Usta Dönerci and 
Usta Pideci special advantageous work models.We have more than a quarter century 
of experience consequently we are waiting for those investors who wish to enter the 
food sector or wish to increase efficiently the size of their businesses.
Detailed Information and Applications: 
www.tab GIDA.com.tr/tr/franchising/genel-bilgi
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Türkiye’nin hızlı servis restoran zinciri sektörü lideri TAB Gıda, kurduğu benzersiz gıda 
ekosisteminden yararlanmak ve işini büyütmek isteyen yatırımcıları bekliyor.
TAB Gıda is the leader of the Fast food chain restaurants in Turkiye.It has set up an unparalleled 
food ecosystem which people who wish to increase the size of their business can have use of.
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YENi PROJELER iLE
BÜYÜYEN MARKA ARALCO GROUP 
THE ARALCO GROUP: THE BRAND WHICH IS ENLARGING WITH NEW PROJECTS
Aralco Group, daha önce Türkiye’de denenmemiş bir konsept olan fast casual diningi 
ülkemize getirmek amacıyla 2010 yılında kuruldu. Aynı yıl içinde kurulan ve dünya 
mutfağının seçkin örneklerini Türk damak tadı ile yorumlayan Bisquitte, günün her 
saatine uygun farklı tatlar yaratarak All Day Dining konseptini özgün atmosferine 
entegre etti ve  bugün 11 farklı şubesi ile hizmet vermeye devam eden bir restoran 
zincirine dönüştü. Komşuluk kültüründen esinlenerek 2016 yılında kurulan Komşu 
Kahve, aktarılmış geleneği Alaçatı konsepti ile birleştirdi ve Alaçatı’da başlayan 
yolculuk bugün 9 şubeyle yoluna devam eden başarılı bir girişime dönüştü. Bisquitte 
ve Komşu Kahve markaları için franchise veren Aralco Group, yeme içme ve ağırlama 
sektöründe faaliyet gösteren firmalar için Unichef’in yüksek teknolojiyle donatılmış 
tesislerinde porsiyonlanmış olarak üretilen sabit reçeteli ürünler, standartları 
değişmeyen bir hizmet yaratmakla birlikte misafir memnuniyetinin artırılmasına da 
yardımcı oldu. 
Sıra dışı bir yemek deneyimi yaratmak amacıyla 2021 yılında İzmir İstinye Park’ta 
ilk şubesini açan 38 Eatery, 38. enlem üzerinde yer alan şehirlere ait yemekleri o 
kültürlere özgü şekilde sunan, farklı kültürleri ve yemekleri deneyimlemeye odaklanan 
bir marka olarak ortaya çıktı. Aralco Group’un yeni projelerinden biri olan “Pişir” 
ise evde zahmetsiz ve kolay bir şekilde yemek yapmayı sağlayacak olan bir mobil 
sipariş platformu olarak tasarlandı. Reçeteleri ünlü şefler tarafından hazırlanan, 
yıkanmış, porsiyonlanmış ve pişirmeye hazır ürünler Pişir uygulaması üzerinden 
sipariş edilebilecek. Tüm bu markaları ile 2010 yılından bu yana Türkiye’nin 9 farklı 
şehrinde hizmet vermeye devam eden Aralco Group, yaklaşık 500 kişilik ekibi ve 
hayata geçirilmeyi bekleyen yeni projeleri ile her geçen gün büyüyen bir marka olarak 
ilerlemesini sürdürüyor. 

The Aralco Group was formed in 2010 and brought to Turkiye the unknown concept of fast casual dining.
In that same year Bisquitte was formed a brand which uses special examples from the world kitchen 
which are made suitable to Turkish tastes. Bisquitte makes different desserts suitable for all hours 
of the day.The All Day Dining concept is integrated with the casual atmosphere and has turned into 
a restaurant chain with 11 different branches. Inspired by the neighbouring concept of Komşu Kahve 
(Neighbourhood Coffee)was integrated with the Alaçatı concept. This journey began in Alaçatı and has 
turned into a successful project with 9 branches. The Aralco Group gives franchises for the Bisquitte and 
Komşu Kahve brands and for those who are in the food, drinks and hospitality sectors Aralco, Unichef 
with its high technology equipment has made the portions which are made from the same ingredients in 
their recipes effected so that standards do not change and so has been helpful in increasing customer 
satisfaction.  In 2021 with the aim of offering out of the ordinary foods and flavours the 38 Eatery was 
set up in the Izmir Istinye fPark in 2021.on latitude 38 and there it offers traditional city foods served in 
their own cultural manner.The new project for the Aralco Group is “Pişir”(Cook)There is a mobile order 
platform where easy to cook at home items are found.These recipes are prepared by famous chefs, 
washed, portioned and made ready to cook they can be ordered. With these brands since 2010 the Aralco 
Group is active in 9 different cities of Turkey the brand has a team of almost 500 persons and now as it 
eagerly waits to activate its latest new project its a brand which is enlarging with each passing day  In 
2021 with the aim of offering out of the ordinary foods and flavours the 38 Eatery was set up in the Izmir 
Istinye fPark in 2021.on latitude 38 and there it offers traditional city foods served in their own cultural 
manner.The new project for the Aralco Group is “Pişir”(Cook)There is a mobile order platform where 
easy to cook at home items are found.These recipes are prepared by famous chefs, washed, portioned 
and made ready to cook they can be ordered. With these brands since 2010 the Aralco Group is active in 
9 different cities of Turkey the brand has a team of almost 500 persons and now as it eagerly waits to 
activate its latest new project its a brand which is enlarging with each passing day.
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EN ÖZEL TATLAR KOMŞU KAHVE’DE!
THE MOST SPECIAL FLAVOURS ARE TO BE FOUND AT KOMŞU KAHVE!
“Komşuluk” kültüründen esinlenerek 2016 yılında tohumları atılan Komşu Kahve, Ege 
insanının sıcak kültürünü yansıtmak amacıyla İzmir Alaçatı’da, Aralco Group bünyesinde 
kuruldu.

“Evdeymiş gibi rahat, komşudaymış gibi özenli” mottosu ile hareket eden Komşu Kahve 
zengin kahvaltıları, birbirinden farklı kahveleri ve birçoğu Alaçatı’ya has tatlıları ile 
günün her saatine özel lezzetleri menüsüne ekledi. Kendisini “Her neslin kahvecisi” 
olarak niteleyen Komşu Kahve Türk kahvesi, damla sakızlı Alaçatı kahvesi, kakuleli ağa 
kahvesi ve dibek kahvesi gibi geleneksel kahve çeşitlerinin yanı sıra; espresso bazlı 
kahvelerden Guatemala, Santos, Ethiopia, El Salvador, Papua Yeni Gine ve Ethiopia 
Yirgacheffe kahve çekirdeklerinin kullanıldığı özel demleme kahvelere kadar çok geniş 
bir kahve yelpazesine sahip bulunuyor. Ayrıca Ege’ye özel birbirinden özel tatlılar, 
Alaçatı’ya özel muhallebiler, sütlü tatlılar, dondurmalı pastalar ve Waffle çeşitleri de 
Komşu Kahve’nin en güzel kahve eşlikçileri arasında yer alıyor. Türkiye’nin 6 farklı 
bölgesinde ağırlanan Komşu Kahve misafirleri, deneyimleyerek beğendikleri özel 
harman çayları, çekirdek kahveleri ve daha pek çok ürünü Komşu Bakkal stantlarından 
satın alabiliyor. Aralco Group, Komşu Kahve’nin yeni şubeleri için franchise 
çalışmalarını sürdürüyor. 

Inspired by the “Komşuluk”( Neighboring )culture Komşu Kahve sowed the seeds in 2016,it had 
the intention of reflecting the heart warming culture of the Agean it was in Izmir Alaçatı and 
founded under the auspices of the Aralco Group.
Under the motto of “As comfortable as being at home and as attended to as at the 
neighbors”the brand began its work it had wide choices of coffee,rich breakfasts and many 
flavors of desserts  which were regional to Alaçatı and it added to those special menus all 
hours of the day.The brand describes itself as “ The coffee specialists for every generation 
“Komşu Kahve has Türkish coffee,gummed Alaçatı coffee,Cardamom ağa (Land Owner)coffee 
and dibek coffee all of which are regional in addition to the usual coffee choices;from the 
expresso based  coffees and those beans which come from Guatemala,Santos,Ethiopia, El 
Salvador,Papua New Guinea and Ethiopian Yirgacheffe specially infused coffees all in all an 
extremely wide choice also special to the Agean region desserts one better than the other.
There are milk puddings and milk desserts special to Alaçatı,icecream cakes and waffle 
choices any of which can take their place at the side of the superb Komşu Kahve coffees.
The brand welcomes its guests in six different regions of Turkiye and when customers have 
enjoyed the products there they are able to buy from the stands special tea leaves,coffee 
beans and many other products.The Aralco Group is continuing its actions for new 
franchisees who will work in new branches.
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HAZIR İŞ ARAYANLAR: İŞİNİZ HAZIR
FOR THOSE WHO ARE SEARCHING FOR WORK:YOUR WORK IS HERE READY
Türk Barter;  markasını temsil edebilecek, 
kazanmayı ve kazandırmayı seven, 
ülkemizin ticari potansiyelini il bazında 
yükseltebilecek akıllı girişimcilerle, ticari 
kurumsal üyelerini bir araya getirerek 
iş ortaklıkları kuruyor. Kuruluşların atıl 
kapasitesini değerlendiren, % 100 tahsilat 
garantisi veren, satış ve kârı artıran, 
ücretsiz ve etkin reklam sağlayan, riskleri 
ortadan kaldıran, ekonomik krizlere çözüm 
sunan, güvenli ve kolay ihracat sağlayan 
barter finansman modeli; Türk Barter’ın 
Ortak Pazarı’nda Türkiye’nin önde gelen 
kuruluşlarına büyük katma değerler sağlıyor. 

Şimşek: “İşiniz ve Kazancınız Hazır”
28. yılını kutladıklarını belirten Türk Barter 
Yönetim Kurulu Başkanı Dr. Mehmed Sırrı 
Şimşek; “Franchise çalışmamız sayesinde nakit 
tasarrufu sağlayan, bilinen en ucuz finansman 
kredisi olarak kullanılan, işletmelere hem kriz 
dönemlerinde hem de sağlıklı ekonomilerde yeni 
açılımlar sunan Barter Ortak Pazarı’nın daha 
geniş kitlelere ulaştırılmasını sağlayacak ve ülkemiz iş dünyasının önündeki engelleri 
kaldıracağız. ‘Barter Franchise’ modelini uygulayan Türk Barter’ın sunduğu en büyük 
fayda, franchise’ların Barter Ortak Pazarı’na kazandıracakları üye şirketlerine özel 
proje hazırlamak olacaktır. Türk Barter teknolojiyi en üst düzeyde kullandığından 
Barter Franchise’lar da Türk Barter’ın kendi üye firmaları arasında kurduğu iletişim 
sistemleri ve interaktif web sitesi ile verimliliğini ve karlılığını süratle artıracaklardır. 
Biz bu sistemle Anadolu ile İstanbul arasında tam bir köprü kuracağımızı ve bu 
köprüyü tam anlamıyla kurduktan sonra Avrupa’ya birlikte açılacağımıza inanıyoruz. 
Bizim yaptığımız; alternatif bir ticaret ve finansman sistemi olduğu için genelde hep 
şubeleşmeyle büyümeye çalıştık. Şubeleşmede de belli bir büyüklüğe ulaştık. Bunun 
yanında tüm Türkiye’yi kapsama altına alabilmek için Franchise uygulamasını devreye 
koymuş olduk. Franchise vererek tüm hakları vermiş olmuyoruz. Ana mekanizma 
yine burada. Tüm işlemlerin yetkilendirmesi yine burada.  Ama işin pazarlaması, 
proje hazırlanması, şirketlerin sisteme kazandırılması ve barter sisteminin yoğun bir 
şekilde çalıştırılması konusunda tam yetki veriyoruz.” dedi. 
Türk Barter’ın Franchise’larına sağladığı 
destekler ve sunduğu faydalar:
• Türk Barter’ın işletme sistemine ait teknik bilgi, doküman, el kitapları ve 
prosedürleri kullanma imkanı 
• Kalifiye personel bulma, işe alma ve eğitim desteği
• Mali, ticari ve personel konularında destek alma
• Türk Barter’la ortak hareket ederek, işletmenin karşılaşacağı risk ve işletme 
sorunlarını minimum düzeye çekme
• Yerel tanıtım ve büyük açılış kampanyalarının yapılması 
• IT/MIS, CRM, PR, pazarlama, trade broker’lık, operasyonel işlem, kredilendirme, risk 
yönetimi konularında eğitim verilmesi ve standart getirilmesi
• Eğitim, reklam, tanıtım, malzeme ve promosyon etkinliklerinde destek alınması
• Dünya Barter Birliği – IRTA- üyesi olarak, uluslararası standart 
ve kalitenin garanti edilmesi
• Yeni teknoloji ve iş organizasyonları ile tanışma fırsatı

Türk Barter; those who can represent a 
brand,who love to earn and have others 
earn also intelligent entrepreneurs who 
understand the potential of our regions 
and who are capable of enlarging it,we 
are putting together a corporate group 
of members to become work partners.We 
use the financial system of bartering,our 
company evaluates the idle capacity,a 
100% payment guarantee,increasing 
sales and profit,ensuring an attention 
drawing advertising campaign free of 
charge,eliminating risks,a solution to 
economical crisis,a trust worthy and 
easy exporting model based on the 
barter system; Türk Barter has in the 
Common Market brought to foremost 

companies in Turkiye added value.

Şimşek: “Your work and your profit is 
ready and waiting for you.”
The Türk Barter President of the Board Dr 

Mehmed Sırrı Şimşek stated; Our method of business and our participating franchisers have 
saved a great deal of ready cash,we use the cheapest method known of financial credit 
and offer to businesses both in times of crisis and when all is going well new expansionary 
opportunities.Barter ensures that Common Market positions ensure goods reach a larger 
number of people while we also impede the problems that our country has in the world of 
business.The largest advantage which Türk Barter offers to its franchisees  is its model 
of ‘Barter Franchise’ and its effecting projects for those members.The Türk Barter uses 
technology of the very highest type consequently with the coordination of its members 
by way of their contact methods and interactive web sites there is a rapid increase in 
productivity and profit.We by this system intend to form a real bridge between Anatolia 
and Istanbul and when this bridge is formed in the true meaning of the word we believe 
that we shall together open up in Europe.What we have effected; As this business and 
finance method is a new one we have tried to enlarge by having branches.We have now 
reached a certain size.Additionally in order to cover the whole of Turkey we have used 
franchising.However we do not give all rights to franchises.The core of our mechanisms is 
with us.From here all business deals are monitored.However for the marketing,the project 
preparations,the gaining of our company method all the authority is given to them.Total 
Support for the Franchises.”
The supports and usefulness which Türk Barter gives to Franchises:
• The opportunity to use the Türk Barter systems technologies and documentation,hand
     books and procedures.
•  Finding of qualified personnel,their employment and their education.
• Support on subjects of finance,business and personnel.
• Acting together with Türk Barter in order to decrease to a minimum risks or complications 
• IT/MIS,CRM,PR,marketing,trade brokering,operational activities,crediting,risk
    management subjects are taught and a standard developed.
• Support for education,advertisement,necessities and promotional support
• As a member of the World Barter Organization-IRTA-international 
standards and qualities   are guaranteed.
• The opportunity to be introduced to new technologies and business organizations
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ICEBERRY TÜRKİYE’NİN 2023
CAFE KONSEPTİ, İZMİT’TE KAPILARINI AÇTI
ICEBERRY THE NEW TURKISH 2023 CAFE CONCEPT HAS OPENED ITS DOORS IN IZMIT
Iceberry Türkiye, her yıl yenilediği ve geliştirdiği ürün gamı ve mimari 
uygulamasını İzmit Yahya Kaptan da yer alan şubesi ile tanıttı.
Frozen Yogurt ana ürünü yanında; Bubble Tea, Bubble Waffle, Belçika Waffle ve 
Zengin kahve menüsü ile sektörün öncü firması olan Iceberry Türkiye, görsel 
anlamda konseptin de yaptığı yenilikler ve ürün gamına eklediği yeni ürünler ile her 
yıl geleneksel hale getirdiği konsept lansmanını gerçekleştirdi.
Iceberry Türkiye yatırım seçenekleri içinde en çok talep gören Cafe Konseptine 
heyecan verici yenilikler ekledi. 2022 yılı rakamları ile 3 ülke 14 il ve 28 şube 
de hizmet veren marka 2023 yılında yeni konseptini uygulayacağı 12 yeni şube 
planlaması yapıyor.  Iceberry Türkiye’nin yeni mimari uygulaması ve görseline 
eklediği yeni “selfie köşesi” oldukça beğeni topladı. Fuşya ve Mavi renklerinin 
yanında botanik detaylar ile güçlendiren Iceberry, üretimde vazgeçmediği doğallık 
ve sağlık ilkesini konseptinde de daha iddialı bir şekilde vurguluyor. 
Ana ürünleri olan Frozen Yogurt ve Waffle’ın yanına 2014 yılın da Iceberry Coffee, 
2018 yılında Bubble Waffle, 2019 yılın da Crepe ekleyen Iceberry Türkiye, 2022 yılında 
Bubble Tea menüsünü titiz bir Ar-Ge çalışmasının sonunda ürün gamına ekledi. On 
iki ay boyunca istikrarlı satış grafiği sağlayan işletme performansını desteklemek 
üzere geliştirilen ürünlerin, kalite ve sunum anlamında standartların oldukça 
üstünde olması dikkat çekiyor. 

Yeni şubeler
Satış & Pazarlama Müdürü Erçin Erkmen, şu bilgileri verdi: “Yeni ürün gamı ve yeni 
mimari konsept sektörde ki bütün paydaşlar tarafından çok beğenildi, firma olarak 
bizi de çok heyecanlandırdı. On iki yıldır birlikte öğrenen, gelişen ve kazanan bir 
aile olarak hep beraber kurduğumuz Franchise sistemimiz ile ailemize katılacak 
yeni bayilerimizi özenle seçiyoruz. Bu doğrultuda 2023 yılı içerisinde özellikle İzmir, 
İstanbul, Ankara başta olmak üzere Mersin, Adana, Samsun ve Diyarbakır da yirmi 
yeni şube planlaması yapıyoruz. “Siz hayal edin biz geri kalan her şeyi sizin için 
düşündük” söylemimiz ile 2023 yılın da doğru yatırımcıları doğru lokasyon ve ürün 
gamı ile buluşturmak için çalışıyor olacağız Iceberry Türkiye’nin Iceberry Mini, 
Iceberry Corner, Iceberry Shop ve Iceberry Up Life olmak üzere dört ana yatırım 
seçeneği bulunuyor ve 250.000 TL ile 1.250.000 TL arasında bir sermaye ile bu 
yatırım seçeneklerini anahtar teslim hizmete açıyoruz.”

Iceberry Turkiye has renewed itself each year and with its widened assortment and 
its architectural concepts has introduced its latest new form at a branch in Izmit 
Yahya Kaptan.
As well as the main product there is Bubble Tea,Bubble Waffel,Belgium Waffle and Rich 
breakfast menus Iceberry Turkiye also with its concept and other new modernizations 
together with the new products which it adds to its gam has now formed a habit of making its 
introduction each year. In its investor possibilities Iceberry Turkiye has added exciting new 
things to the Cafe Concept which attracts the most investor approaches.The figures for 2022 
show that the company works in 3 countries,14 provinces and has 28 branches and plans to have 
12 new branches where the new concept will be used. Iceberry Turkiye with its new concept and 
the appearance of its “selfie köşesi (your own corner )the colors of which are fusia and blue and 
with botanic details becomes even more attractive.Iceberry will not deviate from its natural and 
healthy principles and with this decoration it’s concept comes even more to the fore.
The main product is the Frozen Yogurt and the Waffle at the side of the 2014 Iceberry coffee,in 
2018 it was the Bubble Waffle,in 2019 Crepes were added and in 2022 after very careful R&D 
work the Bubble Tea was added to the menu.For twelve months a sales performance graph was 
effected to help support performance,develop products,quality and preparation and its sales 
attracted attention as they were found to be well above other things.

New branches 
The Sales&Marketing Manager Erçin Erkmen gave the following information:”Our new gamut of 
product and new architectural concept have been much liked in our branches they also excite 
our company.As a family for 12 years we have learnt,developed and earned with the Franchise 
system which we set up altogether and we always choose our new entrepreneur candidates 
with great care.In this light in 2023 we particularly wish to work in Izmir,Istanbul and Ankara 
and then we plan for 20 new branches in Mersin,Adana,Samsun and Diyarbakır.You have only to 
dream of it all the rest we have thought of for you”then in 2023 with the right investors in the 
correct locations we shall combine with them our product gamut.

Iceberry Turkiye has four main choices for investors they are Iceberry Mini,Iceberry 
Corner,Iceberry Shop and Iceberry Up Life and they need investments starting at 250,thousand 
TL and going up to 1,250 thousand TL when the system is chosen it is delivered with turn key 
totally ready to serve.
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ULUSAL MARKA BREW MOOD
TÜRKİYE SINIRLARINI ZORLUYOR
THE NATIONAL BRAND OF BREW MOOD IS NOW FORCING 
THE BOUNDARIES OF TÜRKIYE
Yüzde yüz yerli sermayeyle 2015 yılında kurulan Brew Mood Coffee & Tea, kısa sürede 70 
şube sayısına ulaşarak sektöründe dünya markaları ile anılmaya başlandı. Geniş lojistik 
ağ, saha ekipleri, dijital medya ve insan kaynakları gibi birçok alanda yer alan dinamik 
kadrosu ve güçlü çözüm ortaklarıyla Brew Mood Coffee & Tea, tüm Türkiye ile birlikte 
yurt dışında da hizmet verebilen bir marka haline geldi.

Özel ve sosyal bir marka
Kendine ait kavurma tesisiyle dünyanın en seçkin kahvelerini yalnızca şubelerine sunan, 
eğitimli baristalara sahip, özgün konseptiyle misafirlerine ayrıcalıklı bir deneyim 
yaşatan Brew Mood, servis standartlarını “insanların kendilerini nasıl hissettikleri” 
üzerine kurarak, sosyal bir marka haline geldi.

Kaliteli ürünü, kaliteli servisle misafirlerine ulaştırmayı amaç edinen Brew Mood, 
insanların kendilerini nasıl hissettiklerini ise sosyal bir amaç olarak geliştirdi. “Mood 
uygulaması” ile ürün-insan ilişkisi kurarak tüketiciyle duygusal bir noktada buluşmayı 
hedefleyen ve bunu başaran marka, böylelikle rakiplerinden de ayrılıyor. 

Profesyonel bir “proje markası” 
Yıllık hedeflerini operasyon planlarıyla sistematik bir düzen içerisinde sürdüren Brew 
Mood, bu sistematik doğrultusunda tüm Anadolu’da mağazalaşma hedefine hızla 
yaklaşıyor.  Geçtiğimiz günlerde, ulusal markalar içerisinde kahve kategorisinde 
birincilik ödülünü alan marka, tüm Türkiye için franchise fırsatlarını yeni yatırımcılarla 
paylaşmaya başlıyor. Bu bağlamda Brew Mood, bu fırsatlardan yararlanmak isteyen 
doğru yatırımcılarla çalışmanın haklı gururunu yaşıyor. 

Brew Mood Coffee & Tea was formed in 2015 its capital  investment was 100% 
domestic, in only a short span of time it has 70 branches and is becoming known 
as a world brand by the international sector. It has a wide logistic network, a team 
in the field, digital media and Human Resources and with these together with its 
dynamic personnel group and good problem solving partners means that Brew 
Mood Coffee & Tea is a brand capable of serving the whole of Türkiye and abroad.

It is a brand which is special and social
The brand has its own roasting  plant and from there it offers only the most special 
coffees of the world it’s baristas are knowledgeable and the Brew Mood service 
standards are for “how a person feels” in this manner it has become a social brand.

Brew Mood has a quality product together with a quality service while it has 
developed “Mood application” as a social aim. Its goal is to offer a product-person 
contact which will bring the customer emotional satisfaction and the brand has 
succeeded in this as a result it differentiates from its competitors.

It is a professional “project brand”
In its yearly aims Brew Mood has systematic operational plans and the one of 
having shops throughout Anatolia is almost achieved. Recently the brand was 
awarded the first prize in the international coffee category and now it is offering 
the opportunity of franchises throughout Türkiye Brew Mood is sharing with new 
investors, those who take up the opportunity are rightfully proud to be working 
together.
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USTALARIN USTASI “İRFAN USTA”DAN KARLI FRANCHISE FIRSATI! 
THERE IS THE OPPORTUNITY OF TAKING A PROFITABLE FRANCHISE
FROM THE  MASTER OF THE MASTERS “İRFAN USTA”

İrfan Usta ne zaman ve nasıl kuruldu? 
Hedefleriniz nelerdir?
Meslek hayatıma 1990’lı yılların başında, İstanbul Beşiktaş’ta lüks bir restoranın mutfağında 
başladım. Çalıştığım restorandaki ustam yeteneğimi gördü ve yavaş yavaş bana iş vermeye 
başladı. Bir gün bana “Sen kebap yapabilir misin?” diye sordu ve ustalık hayatım o gün başlamış 
oldu. Kendimi en iyi şekilde yetiştirerek bugünlere kadar gelmeyi başardım. İstanbul Anadolu ve 
Avrupa yakasının en iyi altı mekanında çalıştıktan sonra kendi ismimle ilk restoranımı 2013 yılında 
açtım. Birçok hedefimiz var; Franchise sistemiyle restoran sayımızı 2023 yılı sonuna kadar 40 
şubeye ulaştırmayı hedefliyoruz. Yılların bize vermiş olduğu tecrübeyle Türk kebap kültürünü tüm 
dünyaya damak doygunluğunda yaşatmak istiyoruz.  

Konseptiniz ve uygun lokasyonlar
hakkında bilgi verir misiniz?
Bizim Franchise sistemimiz pide ve lahmacun lezzetleri üzerinedir. Bu konuda iddialı olduğumuz 
için 8 çeşit lahmacun ve 10 çeşit pidemizle kârlı bir Franchise konsepti oluşturduk. Türkiye’de 
ilk defa vegan lahmacunu biz yaptık. 60-80 m2, paket servis ağırlıklı çalışan, az elemanla kolay 
yönetilen dükkanlar, yatırım kararı verilmesinin ardından düşünülen alternatif bölgelerdir. Siz 
lokasyondaki muhtemel dükkânları belirlediğinizde saha ekibimiz dükkanları yerinde inceliyor. 
Daha sonra en uygun olan yere birlikte karar veriyoruz.

Franchise giriş bedeli ve toplam yatırım maliyeti ne 
kadardır?
Franchise giriş bedelini ik etapta 10.000 $ olarak belirledik. Toplam yatırım maliyetimiz 
600.000 - 800.000 TL arasındadır. Şubeler için aylık ciro hedefi ise minimumda 20.000 
-30.000 $ arasıdır. Royalty bedelini ise %3 olarak belirledik.

Bayilerde aranan özellikler ve destekler nelerdir?
Öncelikle özgeçmişlerine bakıyoruz. Sonrasında bizim markamıza uyum sağlayabilecek, 
vizyon sahibi iş ortaklarımızı İrfan Usta ailesinde görmek istiyoruz. Mimari projenin bize 
ait olmasını istiyoruz, dekorasyon bütünlüğü önemli çünkü. Usta tedariki ve eleman temini 
konusunda da iş birlikçilerimize yardımcı oluyoruz. Ustaların eğitimini de biz üstleniyoruz. 
İş güvenliği sözleşmesinin hazırlanmasına yardımcı oluyoruz. Hedefimiz 2023 yılı sonuna 
kadar restoranlarımızın sayısını 40’a yükseltmek. 

My interest in the kitchen began when I was very young. I learned how to hold a knife when I was ten 
years old. My working life began in the early 1990s. I started in Beşiktaş in the kitchen of a luxury 
restaurant. The Master there slowly became aware of my capability and one day he turned to me 
and asked “Can you make Kebab?” and that was the day which started my life as a master. I made 
every effort to constantly improve my capabilities and so I came to today successfully. After I had 
worked in 6 of the best places on the European and Asian sides of Istanbul then in 2013 I opened my 
first restaurant giving it my own name. From then onwards we have the goal of reaching the number 
of our franchising restaurants to 40 by the end of 2023. Our Franchise system is based on pide and 
lahmacun tastes. As we are pretentious on this subject we have 8 kinds of lahmacun and 10 kinds of 
Pide and we have put in place a profitable Franchise concept with these. We were the first in Turkey 
to make vegan lahmacun. We received very positive reactions from our guests and because of that, 
we added them to our most preferred taste list. Our goal is to open one in every district of Istanbul. 
Within the coming months, there will be investments both abroad and domestically. Within one 
and a half years our goal is to give 40 Franchises. This year because of the pandemic our maximum 
services have been given to home deliveries. Premises of 60-80 sq m.Mainly packet service, using 
few personnel, easy to manage premises and after the location has been decided upon alternative 
regions. We decide together with the investor on the potential of a high turnover position. Our field 
team also visits the intended locations. Then all together we make the decision.

Upon the first sta,ge we state 100.00$
Our total price is between 50,000$
The minimum is between 20,000$
Because the investment changes according to the location it is necessary to discuss 
with each investor during the Franchise meeting the possible profit margin.
We have set it at 3%

First, we study their previous business lives. Then we estimate if they can fit in with our brand and 
do we wish to see them join the İrfan Usta family. We wish to be responsible for the architectural 
project as decoration is important. We help them obtain suitable personnel. We take the 
responsibility of training their new staff. We help them in the writing of the business security 
contract. Our end of 2023 goal is to have the number of restaurants come to 40.
With our years of experience, we know that the Turkish Kebap culture now interests the whole 
world so we wish to have people everywhere enjoy it. We have ongoing meetings with America. 
Additionally, we believe this can be affected by the availability of our well-control partners.

İrfan Usta kendi alanında yaptığı yenilikler ve favori lezzetler sınıfına giren ürünleriyle tüketicilerin yanı sıra 
medyanın da yoğun ilgisiyle karşılaşıyor. Yazılı basınla birlikte televizyon kanallarının ilgisi, hem tüketicilere 
hem de Franchise alacak yatırımcılara güçlü bir marka iletişimine sahip olma avantajı sunuyor. 

In his sector İrfan Usta because of the new and flavourful tastes he has introduced is receiving praise not only from his guests 
but also from the media as well as in the written press but also on TV he has attracted lots of interest so has consequently 
become a brand which investors find strongly attractive in the meeting with İrfan Temel the founder of İrfan Usta” he 
answers our questions on his expertise in modest and natural tones.
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SAMPİ PİDE’NİN SIRRI, KULLANILAN MALZEMELERDE SAKLI!
THE SECRET OF SAMPİ PIDE IS HIDDEN IN THE INGREDIENTS IT USES!
Adını, Samsun’un tüm yurda ve dünyaya nam salmış Samsun pidesinden alan Sampi Pide, 1989 
yılında Ankara Mesnevi’de başladığı lezzet yolculuğuna, 2008’den bu yana Metro Holding çatısı 
altında devam ediyor. Tüm yurda yayılmış zincir mağaza konsepti ve kurumsal yapısı ile Sampi 
Pide, 1995 yılında başlattığı franchise sistemiyle sektördeki ilk ve tek zincir pide markası 
olma özelliğini 26 yıldır koruyor. Markanın en büyük hedefleri arasında Avrupa, Orta Doğu ve 
Arap ülkelerinde bayilikler açarak, geleneksel Türk lezzeti olan Samsun pidesini tüm dünyaya 
tanıtmak yer alıyor. Yönetim Kurulu Başkanı Yağmur Öztürk ile Sampi Pide ve franchising 
sistemi hakkında konuştuk. 

Bize firmanızdan bahseder misiniz?
Yağmur Öztürk - Yönetim Kurulu Başkanı: Adını Samsun Pidesinden alan ve 1989 yılında 
Ankara’dan yola çıkan SAMPİ, kullandığı farklı teknik, özel olarak ve günlük üretilen hamuruyla 
hazırlanan pide çeşitleriyle kısa zamanda herkes tarafından bilinen ve sevilen bir marka 
olmuştur. Şu an, yurt içinde 27, yurt dışında 3 olmak üzere toplam 30 şubesi ile pide sevenlere 
hizmet vermektedir. En güçlü yanımız; sektör tecrübesine sahip deneyimli kadromuz ve 
kullanılan hammaddelerimizin kalitesidir.

Türkiye’nin en eski ve en bilinen pide zinciri olarak lezzet standardınızı 
nasıl koruyorsunuz? Çok şubeli bir marka olarak bu standardı korumak 
zor oluyor mu? 
Sizin de söylediğiniz gibi 30 yılı aşkın süredir faaliyetini sürdüren bir markayız. Geçmişten 
bugüne alışılagelmiş bir damak tadımız olduğunu düşünüyoruz. Şube sayısı çok olan 
markalarda standardı korumak her zaman zordur. Fakat biz, gerek ustalarımızın eğitimleri 
gerek kullanılan malzeme tedariki konusunda çok hassas davranıyoruz ve bu şekilde bu engeli 
lehimize çevirebiliyoruz.

Müşterilerin sizi tercih etme sebebi ne oluyor? Sizi farklı kılan nedir?
Biz, müşteri sadakati konusunda çok tecrübeli bir şirketiz. Müşterilerin bizi tercih etme 

Sampi Pide is the name of the brand which has made its product,Samsun Pide famous 
throughout our country and the world.The company started its journey along the flavorful 
road in the year 1989 in Ankara Mesnevi and continues its journey since 2008 under the 
auspices of Metro Holding.Sampi Pide started its chain shop concept in 1995 and protects 
that position for 26 years as it was and still is the only brand of chain Pide.The primary goals 
of the brand are opening with dealers in Europe,the Middle East and the Arab countries and 
have the world learn this regional Turkish flavour.We talked with the Chairperson of the 
Board,Yağmur Öztürk of Sampi Pide and its franchising system.

Will you please tell us about your firm?
Yağmur Öztürk-Chairperson of the Board: SAMPİ took its name from the Samsun Pide 
the brand was founded in Ankara in 1989,with the different technique it uses,its own 
special dough which is made freshly each day and its different Pide choices in only a 
short time it became a brand known and loved by everyone.
Currently we serve Pide loving customers in a total of 30 branches,27 of them being here 
in our country and 3 being abroad.Our strength is derived from the experience we and 
our personnel have gained together and the quality of the raw ingredients which we use.

Your company is the oldest and most well known Pide chain in Turkey,how 
do you protect the standards of your delicious flavours? Bearing in 
mind you are a brand with many branches is it difficult to maintain its 
standards?
As you have stated we are a brand which has been active for almost 30 years.We believe 
that our flavours are special to the palate.When a company has many branches it is 
always difficult to maintain standards.However we,on the one hand by educating our 
foremen on the other hand we are extremely careful when obtaining our ingredient 
supplies so that in this manner we are able to turn a disadvantage into an advantage for 
our brand.

Yağmur Öztürk
Yönetim Kurulu Başkanı
Chairperson of the Board



sebebi,  farklı zamanlarda aynı ürünü aynı lezzette sunabiliyor olmamızdır. 
Ayrıca bizi farklı kılan bir diğer özelliğimiz, ürünlerimizde kullandığımız hammaddelerin 
kalitesinin her zaman aynı, sebzelerin de günlük ve taze olmasıdır. 
   
Marka olarak franchise yöntemi ile hareket ederek yatırımcılara düzenli 
bir kazanç sistemi sunuyorsunuz. Bu şekilde büyümenin markanız 
açısından avantajları neler?  
Bizi tercih eden franchise iş ortaklarımıza 30 yılı aşkın tecrübeye sahip bir firma 
ortaklığı sunuyoruz. Müşterilerimizde sağlamış olduğumuz bu güven duygusu 
bayilerimiz için düzenli bir kazanç getirisine dönüşüyor. Ayrıca firma olarak en büyük 
misyonumuz ailemize katılan yatırımcılara her konuda destek olmaktır.

Franchise verirken nelere dikkat ediyorsunuz? Yatırımcının hangi 
özelliklerde olması gerekiyor?
İlk önce girişimci bir ruha ve başarma isteğine sahip olması gerekiyor. Ardından, gerekli 
olan yatırımı karşılayacak finansal kaynaklara sahip olmak, mental olarak sektörün 
gerekliliklerine hazır olmak, takım çalışmasını iyi yönetebilecek lider ruha sahip olmak, 
hijyen konusunda hassas, itibarlı ve başarılı geçmiş ve en önemlisi de işin başında 
durabilecek olmasına dikkat ediyoruz.

Yatırımcılara nasıl destekleriniz oluyor?
Biz yatırımcılarımızı iş ortaklarımız olarak görüyoruz. Bu nedenle şube açılış sürecinin 
her safhasında desteklerimiz artarak devam etmektedir. Lokasyon seçiminden 
başlayarak, kiralama, proje, eğitim, el kitabı, bölge koruması,  satın alma gücü, 
personel temini, mali ve hukuki destek, verimli ortak reklam, denetleme, kendini 
karşılaştırabilme, müşteri bağlılığı ve pazarlama gibi konularda desteklerimiz 
olmaktadır.

Şu an kaç şube ile faaliyet gösteriyorsunuz? 
Hangi bölgelerde büyümeyi hedefliyorsunuz?
Yukarıda da belirttiğim gibi şu an, yurt içinde 27, yurt dışında 3 olmak üzere toplam 
30 şube ile hizmet vermekteyiz. Türkiye’nin 81 ilinde olmak istiyoruz. Bununla birlikte, 
Ankara, Antalya, Bursa ve İzmir öncelik verdiğimiz şehirler. Bu şehirlerde yatırım 
maliyeti düşük, 75-100 m2 arası paket servis ağırlıklı şubeler açmak istiyoruz.

For which reasons do customers prefer you? What is it that 
makes you so different to others?
We are a company which is very experienced in customer loyalty.The reason that customers 
prefer us is that we are able to always maintain our tastes.An additional point which also 
makes us different to others is that our raw ingredients are always of the same high quality 
and our vegetables are fresh daily.

Your brand uses the franchise system and with it you offer your 
franchisees a well formed profitable investment opportunity. What 
are the advantages for your brand when you use this method for your 
enlargement?
When our franchisees become a partner with us we are offering them the advantages of our 
almost 30 years of experience.Our customers have a strong feeling of loyalty to us which 
naturally brings to the franchisees a steady income.Additionally the greatest mission of our 
brand is to support them in every manner.

When you give a franchise to what do you take particular care?
Which qualities must the investors have?
First of all they must be entrepreneurs at heart and must have a strong intention to succeed.
After that they must have the financial strength required,mentally they must be prepared 
for what the sector might bring,they must be good team workers,be able to manage and 
lead,they must be strongly focused on hygiene,they must be reputable and have had a 
successful past and most important of all they must be able to be always at the head of their 
business.

What is the support that you give to your investors?
We see our investors as our partners.Because of this we support during the opening 
processes then increase this support.We begin with the choice of location, renting, 
project, education,hand book,protection of positional space,buying power,obtaining of 
personnel,financial and legal aid,productive mutual advertising,check ups,comparison of 
self,customer loyalty and marketing.

Presently how many branches do you have? In which regions 
do you have the intention of opening?
As I previously said domestically we have 27 and abroad we have 3,our total is 30 branches.
We wish to be active in all of the 81 provinces of Turkiye however Ankara,Antalya Bursa and 
Izmir are the cities which we are presently prioritizing.In those cities cost of investment is 
lower and we wish the branches to be 70-100 sq.m.and they should be primarily focused on 
packet service.



DOĞKUR’DA YENİ AÇILIŞ YENİ HEYECAN
DOĞKUR HAS A NEW BRANCH WHICH GIVES  IT NEW EXCITEMENT
Bir aile şirketi olarak kurulan Doğuş Kuruyemiş, “Doğkur” markası ile 45. şubeye 
ulaşan bayilik sistemi ve 700’ün üzerinde ürün yelpazesiyle Türkiye’nin her yerine, 
en iyi şekilde hizmet vermeye devam ediyor.  Erdoğan Arımaz tarafından Kardeşler 
Kuruyemiş adı altında 1985 yılında kurulan firma, uzun bir dönem toptan kuruyemiş 
çeşitlerinin satıldığı bir işletme olarak çalışmalarını sürdürdü. Bir süre sonra, 1991’li 
yıllarda çiğ ürünlerin işlenmesi-kavrulması aşamasına geçildi. Bu aşamayla birlikte 
Akdeniz Bölgesi’nde dağıtım ağı yaygınlaştırıldı. Lokum üretimi 2004 yılında imalata 
katıldı. Böylece üretim kapasitesi güçlendirilerek, dağıtım ağı Güney Doğu Anadolu ve 
İç Anadolu Bölgesine kadar genişledi. Marka, İstanbul’da 2010 yılından bu yana Doğuş 
Kuruyemiş olarak yoluna devam ediyor. 2015 yılında perakende şubelerinin yanı sıra 
bayilik sistemini kuran firma, “Doğkur” markası ile 45. şubeye ulaşan bayilik sistemini, 
700 çeşit ürün yelpazesiyle Türkiye’nin her yerine, en iyi şekilde hizmet verebilecek 
konuma ulaştırdı.

Yeni bir heyecan
Balıkesir’in Bandırma ilçesinde 9 Eylül Cuma günü 45. şubesini açan Doğkur, halkın 
yoğun ilgisi ile karşılandı. Firma yetkilileri yeni şubenin açılışında markayı yalnız 
bırakmayan Bandırma Belediyesi Başkan Yardımcılarına ve mağazaya büyük ilgi 
gösteren Bandırma halkına teşekkür etti. 

Doğuş Kuruyemiş was founded as a family company,now under its brand name “Doğkur”it has 
reached the number of 45 branches under the dealer system and has more than 700 products 
as it continues to give service throughout Turkiye in the best possible manner.Erdoğan 
Arımaz founded it in 1985 at that time it’s name was Kardeşler Kuruyemiş (The Brothers 
Dried Fruits) and for a long period of time it was a firm which sold dried fruit assortments 
wholesale.Around 1991 it became able to deal with the fruits in working and roasting them.
With that development it widened its delivery network in the Mediterranean regions.In 2004 
it added Turkish Delight to its production list.In this manner as it increased its production 
it was then able to widen even more its delivery network to the South East of Turkey and the 
interior of the Anatolian region.The brand has worked in İstanbul from 2010 onwards as Doğuş 
Kuruyemiş.In 2015 in addition to its retail branches it added the Franchise system and as the 
“Doğkur”brand now has 45 branches and the choice of 700 kinds of product and is able to give 
its very best service throughout the whole of Turkey.

New Excitement
Doğkur on Friday the 9th of September opened its 45th branch that was in the Bandırma 
district of Balıkesir and people there showed great interest.The company thanked the 
public and the Bandırma Municipality deputy mayor for showing such interest in the 
opening.
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BİR “EKLERCİ ÜMİT” MARKASI:
ROYAL EKLER THE BRAND “ÜMİT EKLERCİ”:ROYAL ECLAIRES
Taze meyve lezzetini, kendi özel formülüyle hazırladığı krema ve yumuşak pataşu 
hamuruyla birleştirerek “meyveli ekler” üretimine 2011 yılında başlayan “Eklerci 
Ümit”, Türkiye’de “Sadece Ekler” konseptli dükkânı açan ilk markadır.Kısa zamanda 
lezzet müdavimlerini oluşturan ve satışlarını artıran 15 m2’lik dükkândan, 150 m2’lik 
üretim tesisi ve 3 şubeli bir yapıya ulaşan bu başarı hikâyesi, halen Bursa’nın en önemli 
lokasyonlarından Balat, FSM Bulvarı ve Ata Bulvarı’nda hizmetini sürdürmektedir.
Marka, 2021 yılında yaptığı AR-GE çalışmalarıyla, hem ürün çeşitliliğini artırmak, hem 
de seri üretim modeline geçerek butik lezzetini bozmadan büyüyebilmek adına “Ekler 
Fabrikası” kurma kararı almış ve 1200 m2’lik üretim tesisiyle, franchising sistemini de 
hayata geçirmiştir. Önce Türkiye, sonrasında da farklı ülkelerde şubeleşmek için gerekli 
olan, uluslararası isim ihtiyacından dolayı, “Royal Ekler” markasını oluşturmuş ve 
Bursa’da ilk franchise şubelerini açmıştır.

Ürün çeşitleri
On üç çeşit ekler; klasik, beyaz çikolata, bitter, karamel, çilek, muz, portakal, böğürtlen, 
frambuaz, yaban mersini, ananas, limon, Hindistan cevizi olarak hazırlanmıştır. Tüm 
ürünlerde doğal meyveler kullanılmaktadır. Ayrıca diğer çeşitler olarak; Fransız 
tereyağından yapılmış sade Kruvasan, meyveli profiterol ve supangle çeşitleri ile beyaz 
çikolata ve klasik olarak ayrılmaktadır. Tüm ürünler sadece aile üyelerinde bulunan 
markaya ait reçetelerle hazırlanmaktadır.

Franchising 
Markanın Franchise sisteminde Kafe Konsepti, Al-Götür Konsepti ve AVM Kiosk Konsepti 
olarak 3 versiyon belirlenmiştir. Yatırımcı tercihine göre konsept tercih edilmektedir. 
Marka, tüm yatırımlarını üretime odaklamış ve kalite-lezzet standartlarını yükseltmek 
adına şube açmama kararı almıştır. Tüm şubeleri franchise konseptiyle ilerleterek, 
sadece üretime odaklanılacaktır. Markadan franchise alarak, prestijli bir yatırım yapmak 
isteyen adaylar, royalekler.com.tr İnternet adresi üzerinden başvuru yapabilirler.

In 2011 the brand “Eklerci Ümit”began production it was the only brand in Turkiye to have 
the concept of selling only eclaires.Its formula was fresh fruit flavour,a soft dough and the 
cream that they themselves had made with their own private recipe. In only a short time 
lovers of flavour appeared and with sales increasing the move was made from the 15 sq.m. 
shop to production units of 150sq.m.and with its three branches the success story came 
into being and even now the branches in Balat one of Bursa’s most important positions,FSM 
Boulevard and Ata Boulevard continue service. In 2021 effecting R&D the decision was 
taken to both increase the choice of products and to move to serie production but always 
maintaining the boutique tastes so a decision was taken to found an “Eclaire Factory” 
consequently with a 1200m.sq.production unit the brand began to use the franchising 
system.First in Turkiye then in different countries branches were opened and because of 
the need internationally the “Royal Ekler” brand came into being and the first franchising 
branches were opened.

The product choices
Thirteen different eclaires; the classic,white chocolate, caramel, strawberry, banana, 
blackberry, orange, blueberry, pineapple,lemon and coconut were all made. In all the 
products fresh fruit is used.Additionally the other choices; plain croissant made from French 
butter,fruit profiterol and
supangle made separately of white and the classic dark chocolate.Recipes for all the brand’s 
products are only held by family members.

Franchising
There are three versions of franchising the Cafe Concept,the Al-Götür(Buy-Take)Concept and 
the Shopping Center Kiosk Concept.The investor has the choice.The brand,so as to focus more 
on the products and their quality has decided not to open more branches.All the branches will 
be franchises.Those candidates wishing to take out franchises and those who wish to make a 
prestigious investment should apply on the internet to royalekler.com.tr.
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EPILADY KIŞISEL BAKIM SALONU
NURIYE HAGI ATAK FRANCHISE VERIYOR 

Epilady markasının kurucusu Nuriye Hagi Atak, İnanır Güzellik Akademisi mezunudur. 
Usta ve usta öğreticilik belgelerine sahip olan Nuriye Hagi Atak, profesyonel iş 
hayatından sonra işletmelerini kurmuş ve tecrübelerini kendi işletmelerine aktarmıştır. 
Kadınların bir meslek sahibi olmalarına destek olmanın hem ülke hem de bireysel olarak 
ekonomik özgürlüğe katkı sağlayacağına dikkat çeken Nuriye Hagi Atak, işletmelerinde 
kadın istihdamına önem vermiş ve bunu öncelikli amaç edinmiştir. Basının da yakından 
takip ettiği başarılı bir işletmeci ve iş kadını olan Nuriye Hagi Atak’ın bu önemli 
çalışmaları çeşitli ödüllerle taçlandırılmıştır.
Epilady işletmelerinde sağlık ve hijyen kurallarına son derece önem verilmekte olup 
bununla ilgili tüm belgeler, gerekli kurumlardan sağlanmıştır. Sultanbeyli merkez olmak 
üzere Gebze’de de bir şubesi olan Epilady, tüm bu tecrübesini yaygınlaştırmak amacıyla 
artık franchising sistemi ile büyümeyi hedeflemektedir. Epilady franchising düşünce 
yapısı, uzun soluklu bir yol arkadaşlığı, tecrübesini ve markasını paylaşacağı bir iş 
ortaklığıdır.
Epilady ile çalışacak iş ortakları, kendilerine inanan, hayallerini gerçekleştirmek 
ve üretmek için çaba sarf eden girişimciler olmalıdır. Tüm mesleki, cihaz kullanım 
teknikleri ve personel hijyen eğitimlerini merkezinde veren Epilady markası, mağaza 
açılana kadar devam eden eğitimlerini mağaza açıldıktan sonra da yerinde devam 
ettirmektedir. Marka mimarlarının gerçekleştirecekleri mağaza kurulumunun açılışını 
merkez bizzat organize etmektedir. 
Nuriye Hagi Atak’ın en az kişisel bakım salonları kadar iddialı olduğu, piyasada çok 
tercih edilen ve sevilen Nroise Cosmetic bakım ürünleri de, Epilady kişisel bakım 
salonları markasıyla beraber franchise edilmektedir. Yaklaşık 500.000 - 600.000 TL gibi 
bir maliyetle kurulan Epilady kişisel bakım salonları %30 ile %40 arasında bir kar marjı 
sunmaktadır. Yaklaşık 8 ile 12 ayda yatırımını geri döndüren marka, 150.000 TL franchise 
giriş bedeli almaktadır.
Güzellik ve kişisel bakım sektörü son zamanların en popüler mesleği haline gelmiştir. 
Bu dönemde sektöründe lider bir markanın desteği ile kendi işinizi kurabilir, maddi 
kazancın yanı sıra başarılı bir yatırımcı olarak sektörde yerinizi alabilirsiniz.

The founder of the brand Epilady,Nuriye Hagi Atak,is a graduate of the İnanır Beauty 
Academy. She holds the licenses of master and master teachings.After also working 
professionally herself with the experience which she gained  then founded her own brand. 
She firmly believed that both for the women and for the country female employment was 
essential and this was her primary goal as she was aware of the importance of economic 
freedom. Nuriye Hagi Atak drew the close attention of the press being a successfully 
operating  business woman she and her important work have resulted in her receiving 
various awards.

In the Epilady centers extreme importance is attached to health and hygienic rules,and 
all the essential documents of proof have been obtained from the authorities.The brand 
center is in Sultanbeyli with a branch in Gebze and now with the intention of spreading all 
the pertaining experience much wider Epilady is now offering franchises.The belief in the 
Epilady franchises is in the sharing of a long distanced journey with partners being friends 
with whom the brand shares its experience and its name.

The work partners taken must be people who believe in themselves,entrepreneurs who 
will make the effort so as to be productive and realize their dreams.Epilady gives all the 
education on activities,the technologies on using apparatuses and personal hygiene at 
their Central.Education continues there until the shop opening where it is then continued.
The building establishing is effected by the brand architects and the actual opening is 
also organized by the central.

Just as much as Nuriye Hagi Atak is ambitious for her salons she is equally ambitious for 
the Nroise Cosmetic care products which are being well received in the market.Those also 
are franchised.The cost of franchise investment in a personal care salon is about 500,000-
600,000 TL. The salon works on a profit margin of 30% or 40%.The brand shows return on 
investment in 8-12 months.The fee for the franchise enterance is 150,000TL.

The beauty and personal care sector has recently become one of the most popular 
professions.Now you can with a leading brand in the sector create your own business so 
that in addition to the financial gain you will also take your place as a successful investor.

NURİYE HAGİ ATAK IS NOW OFFERING FRANCHISES FOR THE EPİLADY PERSONAL CARE SALONS





64 EKİM OCTOBER 2022

SD DÖNER: “BİZİMLE TANIŞMAK İSTER MİSİNİZ ?”
SD DÖNER ASKS: “WOULD YOU LIKE TO MEET US?”
“Farkı Tadında” iddiasıyla hizmet veren SD Döner, uzun yıllara dayanan bilgi ve tecrübesi 
ile gıda sektöründe kendinden bahsettiriyor. Markalaşma serüvenine 2010 yılında 
başlayan SD Döner; soslu tavuk dürüm ve bilinen diğer lezzet çeşitleri ile gıda sektörüne 
ahenk katan bir lezzet çeşidini döner severlere sunuyor.
Temiz, kaliteli ve sağlıklı ürün yelpazesi ile her geçen büyümeyi daha da keyifli hale 
getirmeyi vaat eden SD Döner, markalaşma yolunda kalitesinden ödün vermeden 
adımlarını emin şekilde atıyor. SD Döner müşteri odaklı, çağdaş, yenilikçi, rekabetçi 
bir anlayışla çalışarak yemek sektöründe, özellikle de döner ve türevlerinde her zaman 
kalitenin çıtasını yükseltmeyi hedefliyor. Bu amaçlar doğrultusunda hareket ederken SD 
Döner, ilk olarak 2010 yılında “Cadde Konsepti” ile Kahramanmaraş Cadde’ de, ardından 
2016 yılında “Kahramanmaraş Campüs” ile üniversitede faaliyetlerine başladı. Marka, bu 
hedefler doğrultusunda Kahramanmaraş Bin Evler, Sakarya Bağlar Caddesi ve Tekerek 
Şubeleri ile işletmelerini her geçen gün büyütmeye devam etti. Müşteri memnuniyetinin 
kıymetini bilen SD Döner, güler yüzlü personelleri, titiz çalışma prensibi ve sahip olduğu 
lezzet seçenekleriyle güvenilir bir hizmet sunuyor.
Kaliteli ürünlerini uygun fiyatlarla tüketici ile buluşturmak için çıktıkları bu keyifli 
yolculukta, Türkiye genelinde 100’e yakın şube açma hedefi ile istikrarlı ve kararlı bir 
şekilde perakende gıda sektöründe büyümesini sürdüren SD Döner, lezzet dünyasında 
yerini alacak aday girişimcileri kendi işletmelerinin sahibi olmaya davet ediyor.

SD Döner which has knowledge and experience gained over long years with its insistence 
that”The difference is in the taste”has the food sector talking about it.Its adventure of 
becoming a brand began in 2010;its chicken wrap with sauce and its other well known 
sauces add harmony to the food sector when offered to the lovers of döner. SD Döner with 
its clean,good quality and healthy wide assortment promises that as it enlarges it will make 
itself into an even more enjoyable experience as,never deviating from its high quality it 
marches with sure steady steps on its journey.SD Döner is customer focused,contemporary 
competitive,works in the food sector with understanding and particularly in the döner and 
derivitates of it always works to increase the bar of its quality.With these aims SD Döner first 
in the year 2010 with its “Avenue Concept”it opened in Kahramanmaraş Caddesi followed by 
its “Kahramanmaraş Campus”in 2016 when it began its university activities.Then continued 
to increase in size with Kahramanmaraş Bin Ev,Sakarya Bağlar Caddesi and Tekerek branches.
SD Döner is well aware of the importance  of customer satisfaction and continues with its 
smiling faced personnel,its very careful work principals and its taste choices with service 
that is trustworthy. With its quality product and its viable prices it set off on this enjoyable 
journey,it has the goal of having almost a hundred branches spread throughout Turkiye and 
travels in an orderly and decisive manner as it continues the enlargement of the retail food 
sector now SD Döner is inviting candidate entrepreneurs who wish to enter the food sector 
and open their own business.
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MR. KUMPİR RESTORANLARI, 
YABANCI  YATIRIMCILAR 
İÇİN BENZERSİZ BİR YATIRIM FIRSATI NİTELİĞİNDE !!! 
MR. KUMPİR RESTAURANTS ARE UNIQUE INVESTMENT OPPORTUNITY FOR FOREIGN INVESTORS !!!

MR. KUMPİR, ÜRDÜN İÇİN
MASTER FRANCHISE ANLAŞMASI İMZALADI
MR. KUMPİR HAS SIGNED MASTER FRANCHISE AGREEMENT FOR JORDAN

Fast food sektörüne girmek isteyen, bu alanda yeni bir fırsat arayan yatırımcılar için yur tiçi ve yurt dışı operasyonları 
üzerine oluşturduğu büyüme modeli ile karlı ve sürdürülebilir bir yatırım fırsatı sunan Mr.Kumpir, doğru noktalarda 
doğru yatırımcılarla birlikte yürüttüğü sağlıklı ve sürdürülebilir operasyonlara yeni noktalar kazandırarak şube sayısını 
artırmaya devam etmektedir. Geçtiğimiz haftalarda Amerikalı yatırım firması Koumaiha ile çoklu franchise restoranları 
için anlaşmalar imzalayarak yakın zamanda İstanbul’daki restoranlarının sayısını artıracaktır. Markanın, yatırımcıların 
karlı noktalara sahip olmaları için doğru lokasyon-doğru iş modeli stratejisi ile karlılığı yüksek tutma amaçlı oluşturduğu 
iş yapış şekli, hem Türk yatırımcılarının hem de yabancı yatırımcıların ilgisini çekmektedir.

Fast Food sektöründe kumpir alanında Türkiye’nin önde gelen ve aynı zamanda yurt dışına 
yayılmış markası olan Mr. Kumpir, Ürdün ülkesi için Trans Regions firması ile  Master Franchise 
anlaşması imzalayarak yurtdışı operasyonlarına bir yenisini daha ekledi. İki yıl içerisinde 
Amman’da 10 restorana ulaşmayı hedefleyerek daha sonradan diğer bölgelerde de Mr. 
Kumpir lezzetlerini tüketicilerle tanıştırmayı hedefleyen yatırımcılar, Türkiye’nin önde gelen 
markalarından olan Mr. Kumpir ‘in kısa sürede Ürdün’lüler için popüler bir marka olacağına ve 
Mr. Kumpir ürünlerinin tüketiciler tarafından beğenileceğini inanıyorlar. 
Master Franchise Anlaşması öncesinde ilk şubesini açmış olan Mr. Kumpir, Ürdün pazarındaki 
büyüme stratejisini  Master Franchise Anlaşması imzalayarak “Dünya’ya Kumpir Yapmayı 
Öğretiyoruz” sloganı ile devam ettiriyor.
Mr.Kumpir Genel Müdürü Fatih DEMİR, anlaşma ile ilgili bilgiler vererek “yurt dışındaki 
büyüme potansiyelimizin farkındayız ve doğru yatırımcılarla doğru lokasyonlarda bayrağımızı 
dalgalandırmak en önemli hedeflerimizden birisi. Patatesi çok seven ve yeni lezzetlere 
açık olan, özellikle Türk markalarına hayranlığı ile bilinen Ürdün halkı ile Mr.Kumpir’i 
tanıştırmaktan dolayı çok memnunuz. İnşallah, önümüzdeki dönemde farklı diğer ülkelerdeki 
görüşmelerimizi de neticelendirip büyümemizi devam ettirmeyi hedefliyoruz. Dolayısıyla 
“Dünyaya Kumpir Yapmayı Öğretiyoruz” dedi.

Mr.Kumpir, which offers a profitable and sustainable investment opportunity in fast food sector with its growth model and operations 
structured in Turkey and abroad, continues its healthy and sustainable expansion together with the right investors at the right locations 
by bringing new locations into the operations. Mr.Kumpir signed multiple franchise agreements with an American investment company, 
Koumaiha, and this agreement will lead increasing the branches in İstanbul. The brand’s business model which purposes making the profit 
higher for the investors based on “right locations-right investors” strategy attracts attention of both Turkish and foreign investors.

Fast food industry’s leading brand on baked potato fields in Turkey and spread 
abroad, Mr. Kumpir, has added a new country to its operations by signing a 
Master Franchise Agreement with Trans Regions Company for Jordan. The 
investors are planning to reach 10 restaurants in Amman in 2 years and then 
targeting to expand in other regions to introduce Mr.Kumpir flavors with 
the consumers. They believe that Turkey’s leading baked potato restaurants 
Mr.Kumpir will become a popular brand in a short time and the flavors will be 
enjoyed by consumers.
Mr. Kumpir had opened its first branch before the Master Franchise Agreement 
and then started to continue its growth strategy in the Jordanian market with 
the slogan “We Teach the World to Make Kumpir” by signing the Master Franchise 
Agreement.

Mr.Kumpir General Manager Fatih DEMİR gave information about the agreement 
and said, “We are aware of our growth potential abroad, and one of our most 
important goals of us is to wave our flag in the right locations with the right 
investors. We are very pleased to introduce Mr. Kumpir to the people of 
Jordan, who love potatoes and are open to new tastes, and are known for their 
admiration for Turkish brands. Hopefully, we aim to conclude our negotiations in 
different countries in the upcoming period and continue our growth. So, We are 
Teaching the World How to Kumpir” he said.
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BU İŞTE BI GÜZELLIK VAR
THERE IS BEAUTY IN THIS BUSINESS
Türkiye’nin en büyük güzellik merkezi zinciri Neslim Güngen, 
markasını en iyi şekilde temsil edebilecek kazanmayı seven yeni iş 
ortaklarını arıyor! 
Neslim Güngen’in girişimci kadınlara franchise vermeye başlamasının üzerinden 6 
yıl geçti. Bugün; Türkiye, Avrupa ve Orta Doğu’da 100’ü aşkın şube, 2500’den fazla iş 
ortağı, binlerce çalışan ile Türkiye’nin en büyük güzellik merkezi zincirinin sahibi. Türk 
güzellik sektörüne getirdiği yenilikler ve birinci sınıf hizmetler ile tüketicilerin yanı 
sıra Franchise almak isteyen yatırımcıların da yoğun ilgisiyle karşılaşıyor. “Güzellik 
sektörüne getirdiğimiz yenilikleri kazanmak isteyen girişimcilerle paylaşabilmek için 
anahtar teslim güzellik merkezi franchise modelini kurduk” diyen Neslim Güngen, 
güzellik sektöründe dünya markası olma hedefine emin adımlarla ilerlerken, Rusya 
ve Orta Doğu pazarında da varlığını sürdürmeyi ve 5 yıl içinde şube sayısını 1000’e 
çıkarmayı hedefliyor. 

Yenilikçi Anahtar Teslim Projelerle Büyümeye Devam Ediyor
Güzellik merkezi işletmeciliğine 2014 yılında başlayan Neslim Güngen; bugün Cosmones 
Medikal, Özel Neslim Güngen Poliklinik, Neslim Güngen Akademi, kurucusu olduğu 
fabrika Gelecek AR-GE Makine dahil toplam 5 marka ile 2022 yılında Türkiye’de güzellik 
sektörünün lideri konumuna geldi. Lokasyon danışmanlığı, mimari tasarım, cihaz ve 
ürün eğitimi, sosyal ve dijital medya desteğine de yer verdiği anahtar teslim güzellik 
merkezi sistemiyle girişimci kadınlara güvenilir ve kazanç garantili bir yatırım olanağı 
sunuyor. Bu franchise modeli, yalnızca ülke içinde değil, 2022 yılında girdiği ve hızla 
büyüdüğü Avrupa ve Orta Doğu pazarında da varlığını sürdürüyor. 

Neslim Güngen Franchising 
İstanbul Florya’da 2014 yılında açılan ilk Neslim Güngen Güzellik Merkezi şubesiyle 
cilt bakım, vücut şekillendirme, çatlak onarımı ve kalıcı makyaj gibi hizmetler sunan 
Neslim Güngen, daha sonra bayilik vermeye ve Türkiye’nin dört bir yanında şubeleşmeye 
başladı. “Çözümü yok denilen yenilikleri Türkiye’ye getirdik” diyerek güzellik sektörüne 
yenilikçi ve farklı bir boyut getiren Neslim Güngen, hem sahibi olduğu merkezlerde 
hem de franchise verdiği şubelerinde, danışanların içeriye girdikleri andan itibaren her 
ihtiyaçlarının karşılanabileceği bir hizmet alanı yaratıyor.  

The brand Neslim Güngen is the biggest chain beauty center in Turkey,now it 
is looking for new work partners who can properly represent the brand and 
who like to earn.
Six years have passed since Neslim Güngen began giving franchises to entrepreneurial 
females.Today it has almost 100 branches in Turkiye,Europe and the Middle East,more than 
2500 work partners and thousands of personnel.The brand brought to the Turkish beauty 
sector modern innovations and gives first class service to its customers they and Franchise 
investors show it much interest.Neslim Güngen says “We have formed a beauty center 
Franchise method with turn key delivery for those entrepreneurs who wish to become 
partners with us so as to share our new techniques and earn with us.”In the beauty sector the 
brand wishes to become a world brand and is moving forward to this goal with sure strong 
steps.The brand wishes to work also in Russia and the Middle East and has the intention of 
increasing the number of its branches to one thousand.

Enlarging with innovative turn key deliveries
Neslim Güngen began in the Beauty Center Sector in 2014 today it has become the leader 
of its sector and has founded the Cosmones Medikal,the Private Neslim Güngen Poliklinik 
and the Neslim Güngen Akademi , with R&D future machines the brand will be working with 
5 brands and has become leader of the Beauty Sector.Location consultancy,architectural 
designs,training with the machines and products,social and digital media support all are 
included in the turn key delivery which the brand offers to entrepreneurial women and is also 
offering them the opportunity of their making a profitable investment.This franchise model is 
not only for our country it is also for the European and Middle East markets.

Neslim Güngen Franchising
The Neslim Güngen Beauty Center opened its first branch in Istanbul Florya in 2014 and 
there it offered the services of skin care,body shaping,crack protection and permanent 
makeup later it began to give franchises and its branches appeared everywhere in Turkiye 
.”We brought to Turkiye innovations for problems thought unsolvable”, Both in its central 
and in the branches it has franchised from the moment when clients enter the premises they 
immediately feel that a solution to their problems will be found there.



2022 Ağustos’ta yayınlanan AVM Yönetmeliği, AVM sahipleri ve kiracıları arasındaki sürtüşmeleri 
yeniden gündeme getirdi. Yüksek kiralar, ağır koşullar, markaya, sektöre göre farklar, yüksek aidatlar, 
kiracı seçmesi, bayiyi markanın alt kiracısı yapması, kimin ne satacağına, nasıl satacağına karışması 
gibi sorunlar var. “Şikayeti olan girmesin” desek, AVM pazarı önemli, ülke çapında zincirleşmeyi 
hızlandırıyor. 
400’den fazla AVM var, hepsi bir değil, birazı çok iyi, bir kısmı iyi, bir kısmı vasat, birazı zayıf. Çok iyiler 
ne yapsa kiracılar razı, iyiler kiracılarına kazandırıyor şikayet yok, vasatların koşulları yumuşadı şikayet 
azaldı, zayıfların mahalle çarşısından farkı kalmadı. İşi beceren AVM yoluna devam ediyor, beceremeyen 
satıyor, bankaya devrediyor, fonksiyon değiştiriyor.
Kiracıların da hepsi bir değil, güçlü zincirler her yerde iş yapıyor, vasat zincirler her yerde zorlanıyor, 
güçlü yerel markalar kazanıyor. AVM kiracıları şundan şikayetçi, bu ağır geliyor gibi genelleme yapmak 
yersiz, iyi olan kazanıyor, kötü olan kaybediyor. 
AVM sayısı azken herkes kazanıyordu, sayı artınca rekabet sertleşti, kiracılar zorlanmaya başladı. 
Sorunlar çıktıkça çözümler getirildi. Kontrat bitmeden tahliyeye izin verilmiyordu, mahkemeler üç 
aylık kira takdir etti. Kiralar dövize bağlıydı, Maliye Bakanlığı TL’ye çevirdi. Aidatlar belirsizdi, Ticaret 
Bakanlığı şeffaflık getirdi. Bu gibi müdahaleler sonucu yeni dengeler oluştu. Ben bu çözümlerin günü 
kurtardığını düşünüyorum. AVM’lerin perakende piyasasındaki yeri vazgeçilmez olduğu için kiracılar 
toplu hareket edemiyor. AVM yatırımcılarının lobisi güçlü olduğu için katı önlem alınmıyor. AVM’ler tek 
sahipli, çok kiracılı olduğu için kanun kiracıları koruyamıyor. Temelde yatan sorunlar ve olası çözümler 
bana göre aşağıdaki gibi.

Parası olmayan AVM yapmasın
AVM yatırımcıları %25 sermaye koyup, yapılacak AVM’yi teminat göstererek %75 döviz kredisi kullana-
biliyor. Önlem olarak kirayı dövize bağlamışlardı, devlet TL’ye çevirince hesap bozuldu, döviz kredisini 
ödeyemediler. Banka el koysa yatırımcı kaybedecek, borcu yapılandırsa banka kaybedecek, AVM’yi 
haczetse yönetemeyecek, kapatsa kiracılar kaybedecek, her durumda milli servet kaybolacak. Döviz 

The regulations for Shopping Malls which were published in August 2022 once again 
resulted in friction between the owners and the people renting premises in Shopping Malls.
High rents,difficult conditions,brands,difficulties between sectors,high expenses,choice of 
person renting,the dealer of a brand taking on a person who rents,who will sell what,how 
will sales be effected all such questions arise.We can of course say “Those who have 
complaints shouldn’t be in the Malls”,however marketing in a Shopping Mall is important,it 
speeds up the networks throughout the country.
In our country there are more than 400 Shopping Malls,however they are not all the same,a 
few are very good,some are good,a group are ordinary while some are rather weak.In the 
very good ones whatever they do the tenants accept,in the good ones the tenant makes 
a profit consequently no complaints,in the ordinary ones the conditions there have been 
softened somewhat so the complaints of tenants have been reduced,whereas in the weak 
ones there is no difference left between them and a neighborhood market.Those who are 
able to manage their businesses continue in the Shopping Malls,those who cannot either 
sell or turn it over to the bank or change the function of the business. Obviously all tenants 
are not the same,the strong chains effect sales everywhere,ordinary chains are struggling 
everywhere,strong local brands are profitable.Tenants in the Shopping Malls make 
complaints but it is incorrect to make such a general complaint,as the good ones earn and 
the bad ones lose.When there was only a small number of Malls everyone was earning,as 
their number increased competition also did and the tenants began to have difficulties.As 
problems arose solutions were found.Prior to the end date of the contract a tenant could 
not leave, but the courts then put for a period of 3 months rent only.Rents were tied to 
foreign currency,the Finance Minister turned them to TL.Contributions were indefinite, the 
Minister for Trade effected transparency.With such actions a new equilibrium came into 
being.Personally I believe that these measures saved the day.Due to the trade being retail 
in the Shopping Malls the tenants cannot act as a group.However as the investing lobby 
is extremely strong definite precautions cannot be taken.The Shopping Mall is owned by 
one person whereas the tenants are many consequently the law is not able to protect the 
tenants. I believe that the basic problems and their possible solutions are as I have detailed 
below.

Those without funds should not open in a Mall
Those investing in Shopping Malls can put down 25% of capital and show the Shopping 
Mall as guarantee for 75% of foreign currency credit.As a precaution the rent was also 
tied to foreign currency,however when the state turned it to TL the account was spoilt as 
people could not pay the foreign currency credit.Should the bank take over the investor 
loses,should the sum be configured the bank loses,should the Shopping Mall be foreclosed 
on it cannot be functionally managed,if it’s closed the tenant loses from whichever angle 
you study the subject the capital of our country is diminished.If a person does not have 
an income in foreign currency the bank takes a risk if it handles the business by foreign 
currency credit.If the Shopping Center has been effected by credit that  person must carry 
that risk he cannot expect to place it on the shoulders of the tenants.
The solution I offer,the bank should not give credit for a Shopping Mall,those who have the 
capital and can guarantee it should effect Malls,if business does not go as well as is hoped 
he should still be able to carry on shouldn’t be wiped out and shouldn’t put the weight of 
the risk onto the tenant.
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geliri olmayan projeyi teminat alıp döviz kredisi veren banka risk alır. Krediyle AVM yapan yatırımcı risk 
alır. Riski alan taşımalı, kiracıya yüklememeli. 
Çözüm önerim, banka AVM’ye proje kredisi vermesin, yapılacak AVM’yi teminat almasın, parası olan, 
teminat veren AVM yapsın, iş beklediği gibi yürümezse çaresiz kalmasın, yıkılmasın, riski kiracıya 
yüklemesin. 

Mülkün kirası rayice uysun
Dükkan kirası müşteri potansiyeline göre belirlenir. İşlek yer çok, durgun yer az kira alır. Ticari gayri-
menkulün değer-kira oranı caddede 20-25 yıldır, AVM’de nedense 10-12 yıl hesaplanır. Yani aynı yatırımı 
yapan AVM sahibi, cadde mağazası sahibinin iki katı kira alır, AVM yapma hevesi bundan kaynaklanır.  
İki misline varan bu farkın nedeni, AVM’de cironun, fiyatın, karın artacağı beklentisidir. Kiracı aynı 
m2 için AVM’de caddenin iki katı kira ödüyorsa, misal cirodaki kira payı caddede %10, AVM’de  %20 
oluyorsa, bunun bir karşılığı olmalıdır. AVM çok ve nitelikli ziyaretçi çekmelidir, çünkü bunun karşılığını 
almaktadır.  Borçlar Kanunu Md.301 kiraya verenin yükümlülüğünü, “kiralananı kullanıma elverişli bir 
durumda bulundurmak” diye tanımlar. Md.324 “kiraya verenin yapmaktan kurtulduğu giderler kira 
bedelinden indirilir.” der.  Cadde dükkanında kiracı müşteri potansiyelini görerek kontrat yapar, riski 
alır, kiraya verenin yükümlülüğü binayı kullanıma uygun hale getirmekle sınırlıdır. AVM dükkanında 
kiracı müşteri potansiyelini bilemez, AVM sahibinin planlarına, vaatlerine güvenerek kontrat yapar, riski 
alır. Oysa ziyaretçi getirmek AVM sahibinin görevidir, getireceğini vadederek yüksek kira almıştır, binayı 
kullanıma uygun yapmak yetmez. 
Çözüm önerim, AVM’de “kullanıma elverişli” olma yeterli ziyaretçi sayısı ile tanımlansın, AVM’lerin kira 
tespit davalarında AVM ziyaretçi sayısı esas alınsın, ziyaretçi varken satış yapamayan kiracı sonucuna 
katlansın, AVM yatırımının geri dönüşü ve dolayısıyla kirası rayice gelsin.

AVM imarı sınırlansın
Ticari alan imarı olan her yere, her isteyen AVM yapabiliyor. İhtiyaç fazlası AVM dolmuyor, yan yana 
açılanlardan iyi olan doluyor, zayıf kalanın kiracıları iş yapamıyor. AVM kapanırsa hem sahibi kaybeder, 
hem kiracıların yatırımı heba olur. 
AVM yatırımına kısıtlama getirilebilir mi? Örneğin hastane ruhsatını Sağlık Bakanlığı verir, 
ihtiyaca bakar, hastane yapmak isteyen ruhsat alamıyorsa alınmış ruhsatı devralır. AVM 
yapılmasına da Ticaret Bakanlığı ruhsat verebilir. Böylece yıkıcı rekabet olmaz, ne AVM 
sahibinin, ne kiracısının yatırımı heba olmaz. 
Çözüm önerim, Ticaret Bakanlığı bölgedeki müşteri potansiyeline göre AVM ruhsatı versin, ruhsat 
alamayan mevcut AVM’yi alsın yenisini yapsın. 

Aidatı kiracılar belirlesin
Borçlar Kanunu Md 340 “kiralanın kullanımıyla doğrudan ilişkisi olmayan borçları kiracı ödemez” 
der. Md 341 kiracının yükümlülüğünü “kullandığı ısıtma, aydınlatma, su” gibi giderlerle sınırlar. Md 20 
yönetim planını, masrafın nasıl dağıtılacağını tanımlar. Kat Mülkiyeti Kanunu, apartman, iş hanı gibi 
çok birimli gayrimenkullerde kararı kat malikleri kuruluna bırakır, her malik bir oy kullanır, müşterek 

The rent of a property should be fair
The rent for a shop is determined by its customer potential.For busy positions it is a high 
rent while for quiet ones the rent is lower.The value versus rent for a property for business 
on a street is 20-25 years,but for some reason The Shopping Malls calculate on 10-12 years.
In other words a person making an investment in a Shopping Mall takes double the street 
rent price for its position,it is for this reason that people are so keen on building Shopping 
Malls. The double amount is due to Malls having larger turnover and prices which therefore 
arouse expectations of higher profit.If a tenant is paying double the rent of a street shop 
for the same size position in a Mall(eg street 10% Mall 20%) there has to be a reciprocating 
factor.A Shopping Mall must be able to draw high numbers of high spending customers as 
this is the reason they are paid so much.

In the Loan Law article 301 it is stated that the person renting out their property has the 
responsibility of “ensuring that the the premises are convenient for use.”While in article 
324 it states “ expenses which are incurred which the tenant rather than the owner pays 
should be deducted from the rent being paid.” When a tenant chooses a street shop he 
makes the contract having studied customer potentiality,he takes a risk while the owner 
is only obliged to ensure the premises are suitable for use.In the Shopping Malls the 
tenant cannot know the customer potential,the owner of the Mall has made the plans 
consequently the tenant trusts the promises made,signs the contract and takes the risk.
However in truth it is the Shopping Mall owners responsibility to bring shoppers to the 
Mall,he has promised to bring them when he requested his high rent,simply having the 
building ready for use is not enough. I suggest this solution,evaluating if the Mall is 
“convenient for use”by the number of persons visiting.In court cases of rent evaluation in 
Malls let the number of people who visit there be defined while the tenants which cannot 
effect sales even when enough visitors are entering then he(the tenant) will have to face 
the problem,the return of the Shopping Mall investment resulting in rents being at market 
prices.

Limit the number of Malls to be developed
Business buildings are being built everywhere anyone who wishes can have a Shopping Mall 
built.Those Malls which are really not needed are not being filled,those built side by side 
only the good one is busy in the weaker one the tenants cannot do business.If a Shopping 
Mall closes both its owner loses and the tenants investment goes to waste.Is it possible to 
put a limit on investment in Malls? As an example the Minister of Health gives the permit 
for a hospital,he studies the need if the person who wishes for the permit does not receive 
permission he instead takes over an existing permit.For the Shopping Malls the Minister 
for Trade can award the permit.In such a manner this destructive competition will be 
eliminated and neither the owner of the Mall nor the tenants will waste their investments.
The solution I suggest,have the Minister of Trade give permits for Shopping Malls 
dependant on customer potential in that region and those owners of Shopping Malls who 
cannot obtain that permit have the existing one and build a different one.

Allow the tenants to decide on monthly dues
In the Law Loan article 340”,a tenant who has no direct contact with expenses incurred 
in the building does not make a payment.”In article 341 the responsibility of the tenant 
is limited to expenses such as “the heating he used,the electricity he used and the water 
he used.”Article 20 states the manner that expenses will be divided.In the Law for floor 
ownership it states in apartments,business flats and many group buildings the decision is 
made by the board of floor owners,one vote is used for each possession and a decision is 
taken for the common good.The article 22 states”the tenant does not pay the monthly dues 
if he pays the sum must be deducted from the rent payment.”The law does not have direct 
contact with tenants but it does however hold them responsible for energy and water.
In the Shopping Malls a management plan is effected for each floor,the expenses are 
calculated and hundreds of tenants are obliged to pay.The Minister for Trade did clarify how 
the money was to be collected and where it was to be spent but he did not interfere in the 
amount. I suggest this solution in the Malls where the tenant has only one unit he has the 
right according to the management plan to make a complaint for the expenses and either 
by mediator or if need be by court have a change effected.
Shopping Malls should comply with the law
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menfaat doğrultusunda denge bulunur. Md. 22 “aidatı kiracı ödemez, öderse kiradan düşer” der. Kanun 
kiracıyı muhatap almaz, kullandığı enerji ve suyu ödemekle yükümlü tutar.
AVM’lerde tek kat maliki yönetim planı yapıyor, aidatı belirliyor, yüzlerce kiracı mecburen ödüyor. 
Ticaret Bakanlığı yönetmelikle aidatın nereye harcanacağı, nasıl toplanacağı konusunda açıklık getirdi, 
ama aidatın miktarına karışmadı. 
Çözüm önerim, kat maliki tek olan AVM’lerde kiracılar yönetim planına, aidatlara itiraz edebilsin, 
arabulucu veya mahkeme gerekli görürse değiştirsin. 

AVM’ler yasalara uysun
AVM kira kontratları, normal kira kontratlarından çok daha ağır, kiracıyı kısıtlayan maddeler içeriyor. 
Birçok konuda düzeltme olmasına rağmen halen yasalardaki boşluklardan yararlanıyor, hakim durumu 
kötüye kullanıyor. AVM kiracının ne satacağına, nasıl satacağına karışıyor, devre izin vermiyor.  Borçlar 
kanununun Temmuz 2020’de yürürlüğe giren maddeleri ile kiracılar birçok yeni hak kazandı. Kira bir 
dönem ödenmediğinde kalan sürenin tüm kirası istenemez, kira ödeme dışında cezai şart getirilemez, 
kira ile bağlantılı sözleşme yapılamaz, sözleşme kiracı tarafından uygun üçüncü kişilere devredilebilir, 
depozito ortak hesapta tutulur, olağanüstü neden ile fesih hakkı doğar gibi hükümler var. Md.138 
kiracıya “sözleşmenin yapıldığı sırada mevcut olguları, kendisinden ifanın istenmesini dürüstlük 
kurallarına aykırı düşecek derecede borçlu aleyhine değiştirir” ise uyarlama ve cayma hakkı veriyor. 
AVM’nin ziyaretçi sayısının önemli ölçüde düşmesi, yasadaki “aşırı ifa güçlüğüne dayanarak tazminatsız 
fesih hakkı”nı doğurur.  Rekabet Kurumuna AVM’ler hakkında şimdiye kadar kira koşulları veya kiracı 
tercihi konusunda başvuru olmuş, hepsinde de AVM haklı bulunmuş. Esasen AVM yönetimlerinin 
“hakim durumu kötüye kullanma” ve “uyumlu eylem” açısından incelenmesi gerekiyor. Tek tek AVM’ler 
bulundukları bölgede yüksek pazar payına sahip değiller, ancak topluca bakıldığında markalı zincirler 
için AVM’ler başlı başına bir pazar. AVM kiracılarına ve kiracı adaylarına uygulanan birbirine benzer yak-
laşımın ve tahakkümün incelenmesi lazım.  AVM kiracıları, kontratı uzatılmaz korkusuyla hukuki yola 
başvurmuyor, yasal haklarını kullanmıyorlar. Kiracıların dernekleri de aynı nedenle etkin olamıyorlar. 
Avukatlar münferit davaları yönlendirebilir, sonuçlarını içtihat olarak kullanabilir, ama ihtilafları, so-
nuçlarını bilmiyorlar. AVM’ler mevzuata uymada isteksiz davranıyorlar. Ticaret Bakanlığı’nın 2016’daki 
AVM yönetmeliğine uymadılar, aidat harcamalarını açıklamadılar, pazarlama bedelini kiraya eklediler, 
Yönetmelik 2022’de genişletildi, ona da uymazlar. Borçlar Kanunu 2020’de kiracıya devir hakkı verdi, 
kira haricindeki maddeleri yani ne satacağını kontrata yazmayı yasakladı, ona da uymadılar. 
AVM’lerin perakende piyasasındaki konumunu tanımlayacak olan, Rekabet Kurulu. Kurul şimdiye kadar 
gelen şikayetlerde hep AVM’leri haklı bulmuş. 2006’da bir yerli konfeksiyoncunun, AVM’nin yabancı 
rakiplerini kayırdığı şikayeti üzerine “AVM sahibi konfeksiyoncu olmadığına göre sana rakip değil, iste-
diğine kiralar” demiş. 2011’de AVM’de sinema işleten iki büyük grup birleşirken, AVM sinemalarının daha 
büyük, daha lüks, daha pahalı olduğunu görmüş, “AVM’ler farklı bir alt pazardır” demiş ama birleşmeye 
onay vermiş. Kararı Danıştay bozmuş, sinemacılar cezasını ödemiş, birleşmeyi sürdürmüş. 2018’de 
AVM kitapçılarının %60’ını işleten zincir, başka kitapçıya yer verilmemesi şartıyla dükkan kiralamış, 
bir rakibi bunu Kurula şikayet etmiş, Kurul “ülkede 1500 kitapçı var, AVM’lerdeki 230 kitapçı alt pazar 
sayılmaz” diyerek reddetmiş. Oysa AVM’lerde çok sayıda dükkan işleten zincirler, tüketici nezdinde 
farklı bir imaj kazanıyor, marka gücü ülke geneline yansıyor. AVM’lerin kiracı seçimi bu gelişmeyi 
destekliyor, hatta bazı zincir markalar AVM’lerden doğuyor.  Kurul bu açıdan bakarak resen inceleme 
başlatsa eminim farklı sonuç çıkaracaktır.  Çözüm önerim, AVM’lerin yasaya aykırı uygulamalarını 
yetkili kurumların incelemesi ve engellemesi.  Çözümü hep devletten bekliyor gibi olduk ama, biliyoruz 
ki devlet ancak mağduriyet ağırlaşır, ekonomi olumsuz etkilenirse müdahale eder. Asıl çare kiracıların 
elinde, AVM’lerin parlak vaatlerine kanmamak, ödeyemeyeceği kirayı kabul etmemek, haklarını bilip 
ağır koşulları kabul etmemek gerekiyor. AVM’lerde çok sayıda işletme sahibi olan zincirler bilinçli 
davranıyorlar. Ancak yeni yayılan zincirlerin gözü kara, ağır koşulları kabul ediyorlar, sonuçları genelde 
ağır oluyor. Bu cesur girişimciler kendilerinden önce batıp giden kiracıları bilseler belki bu kadar 
hevesli olmayacaklar.

The rent contracts for Malls are much weightier than normal rent contracts and have many 
restricting clauses.Despite many problems being eliminated or corrected there are still 
many gaps and judgment uses these.The Mall interferes in what tenants can sell and how 
they sell it also it does not allow the tenants to rent out. In the Loan Law which became 
active in July 2020 the tenants gained many new rights.Should the rent have not been 
paid for a period of time all the remaining was not to be paid immediately,apart from rent 
punishment cannot be instigated,an agreement in which there is a tie up with rent cannot 
be formed,the tenant has the right to turn over the premises to a suitable third person,a 
deposit is kept in a mutual account,should the right to terminate the contract arise when 
unexpected situations arose there are provisions in place.In Article 138 to the tenant a 
warning and the right to terminate “Should during the period of contract agreement he/
she asks for tasks to be performed which would be contrary to the rules of honesty then 
the situation changes against the debtor”.As for the number of Shopping Mall visitors 
should the number fall to a low degree then “dependant on the low number the right to 
contract cancellation without compensation right”comes into being. There have been 
many applications to the Competition Institution regarding conditions on rent contracts or 
tenant preferences in the Shopping Malls however every case resulted in a positive manner 
for the Mall.In actual fact the Management of Malls should be questioned in connection to” 
badly used judgement”and “concerted action.”In actual fact the Shopping Malls in their 
districts do not have a large part of the market,however studying them as a whole the brand 
chains form a market to themselves.  Studies of the manner in which all Malls deal with 
the tenants and the candidate tenants should be made and dominating factors questioned. 
Tenants in the Shopping Malls fearing that their contract might not be renewed do not 
use their legal rights.Tenants in societies for the same reason are not effective.Lawyers 
are able to direct in individual cases and can use the findings prudently however cannot 
resolve the conflicts as they cannot learn the results.Malls are reluctant to comply with 
legislation.They did not comply with the Minister of Trade 2016 instructions for Shopping 
Mall management which stated they should disclose where monthly expenses were spent 
but did add them to the rent.In 2022 management regulations were widened they are not 
complying.In the 2020 Loan Law tenants were given the right to sublet and there should be 
no clause in the contract stating which products were to be sold,again no compliance.
For the Malls it is the Competitive Committee which sets the rules.Up until the present 
that committee has ruled every complaint in favour of the Shopping Malls.In 2006 when a 
domestic confectioner complained that foreign foreign confectioners were being favored 
he received the answer that “the owner of the Mall was not a confectioner therefore was 
not a competitor and could let premises to whom ever he pleased.”In 2011 two big groups of 
cinemas were joining together resulting in Mall Cinemas being bigger,more luxurious and 
more expensive the Committee stated “Shopping Malls are a different market place”and 
gave approval for the joint venture the state council cancelled the ruling,the cinemas paid 
a fine and continued its joint venture.In 2018 the chain which was running 60% of the book 
stores had taken premises with the understanding that no other book store would be given 
a position in that Mall.A competitor made a complaint to the Committee which it refused 
stating “There are 1500 book stores in our country the 230 book stores in the Malls cannot 
be counted as a sub market.”In actual fact book chains which sell in many Malls gain a 
different image vis a vi their customers,the strength of the chain is reflected throughout 
the country.The Shopping Malls when choosing their tenants generally support these 
developments in fact one can state that many chain brands were born in the Malls.If the 
Committee were to view the subject from a different angle I am sure that different results 
would appear. I suggest the solution,Official Committees should study the Shopping Malls 
acts which are illegal and prevent their happening.
It appears that we expect everything from the state however we are aware only if the 
suffering becomes worse and affects the economy will it act.The real solution is in the 
hands of the tenants.They must not be fooled by the shining promises of the Mall,must 
not agree to pay a rent which they cannot afford and must be aware of their legal rights 
by not accepting heavy conditions.Many of the chain companies in the Malls are very 
knowledgeable and act accordingly.However new chains are sometimes blind folded,accept 
very difficult conditions then unfortunately the results are grim.If these new courageous 
would be tenants were to know how many people prior to them had been  ruined perhaps 
they would not be so keen to rush in.
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Çevre dostu yaklaşımların her geçen gün artış göstermesi yenilenebilir enerji kay-
naklarına yönelimi  artırıyor. Özellikle ABD, Japonya, Güney Kore hidrojenle çalı-
şan sistemlere yönelik en fazla patent başvurusu yapılan ülkelerin başında geliyor. 
Küresel ısınmaya karşı birçok oyuncunun globalde önlem almaya başladığının altını çizen Adres 
Patent Genel Müdürü Cumhur Akbulut, hidrojen sistemlere en fazla patent başvurusu yapılan ül-
kelerin Amerika, Japonya, Almanya, EPO, Güney Kore olduğunu söyledi. Hidrojenin çeşitli yollarla 
elde edilebildiğinin altını çizen Akbulut, “Bunlar arasında katı ve sıvı hidrokarbondan hidrojen üre-
timi yani fosil yakıtlar (kömür, petrol ve doğalgaz) kullanılarak gerçekleştirilen sistemler de var. Bu 
şekilde üretimde karbondioksitin çevreye salınması kaçınılmazdır. Şu an dünyada da popüler olan 
ve tercih edilen yöntem ise yenilenebilir enerjiden hidrojen üretimi olarak dikkat çekiyor. Bunların 
başında da su elektrolizleri geliyor,” dedi. 

Katı hidrokarbondan hidrojen üretme işlemleri ile ilgili başvuruları 14’te kaldı
Patent başvurularında katı hidrokarbondan hidrojen  üretiminin azalma eğrisi gösterdiğinin altını 
çizen Akbulut, “Su elektrolizi ile hidrojen üretmedeki patent sayıları ise 2020 senesinde 375 iken, 
zararlı olan katı hidrokarbondan hidrojen üretme işlemleri ile ilgili başvurular o sene içerisinde 14 
adet olarak kaldı,” ifadelerini kullandı. Hidrojen üretme prosesleri için gerekli olan elektrokataliz 
malzemelerine yapılan patent başvuru sayılarında da artış gerçekleştiğini dile getiren Akbulut, 
mevcut teknolojilere yönelimin artış trendinde olacağına vurgu yaptı. Elektrokataliz sistemlerle 
ilgili son yıllarda 300 dolayında patent başvurusu yapıldığını dile getiren Akbulut, birçok ülkenin 
bu alanda teşvikler sunduğunu bildirdi. 

Lityum iyon pillerin doğada bertarafı oldukça zor
Öte yandan hibrit çözümlerle ilgili konularda bazı soru işaretlerinin olduğuna dikkat çeken Akbu-
lut sözlerine şöyle devam etti: “Batarya teknolojisini kullanan sistemlerin ilerleyen zamanlarda 
çevreye etkileri birçok kurum tarafından araştırılıyor. Bu kapsamda batarya pillerinin bertarafının 
zor olması mevcut teknolojinin kullanımı konusunda ilerleyen dönemlerde ciddi sorunların ortaya 
çıkmasına neden oluyor.”

As the approach to save the environment grows daily sources of renewable 
energy are greatly needed.In particular the USA,Japan and South Korea are the 
countries from which most patent applications are coming from for systems 
worked by hydrogen.

Against global heating many players have already started to take precautions stressed the 
General Manager of Adres Patent Cumhur Akbulut and he added that the most requests for 
patents were coming from America,Japan, Germany,EPO and South Korea.Akbulut stressed 
that Hydrogen can be obtained by various different means.He stated”Amongst these from solid 
and liquid hydrocarbons that is fossil fuel(coal,petrol and natural gas)and many systems are 
based thus.In this manner in production it is impossible to stop carbon dioxide escaping into the 
environment.Presently becoming popular and being preferred in the world is the production of 
renewable hydrogen.At the fore in these is water electrolysis”

Applications for hydrogen from solid hydrocarbons have remained at 14
Akbulut drew attention to the reduction in the numbers of patent applications from those 
making hydrogen from solid hydrocarbons “In 2020 for hydrogen produced by water electrolysis 
there were 375 applications for patents while for the damaging solid hydrocarbon production the 
requests remained at 14.”He also said that there was an increase in patent applications for items 
of electrocatalysis which were needed for use during the processes of production of hydrogen 
Akbulut also emphasized that there will be an increase for presently used technologies.For 
electrocatalysis based systems there have been around 300 patent applications and many 
countries are offering incentives.
Lithium ion batteries are difficult to dispose of On the other hand hybrid solutions can also raise 
questions and Akbulut continued “Systems which use battery technologies may in the future 
affect the climate and there are many companies which are presently studying this.The disposal 
of the batteries which are presently being used in technologies may create serious problems in 
the future.”

Cumhur AKBULUT
Adres Patent
Genel Müdürü

YENİLENEBİLİR DE 
HİDROJEN YARIŞI PATENTTE 
KENDİSİNİ GÖSTERDİ
RENEWABLES ARE NOW APPEARING IN THE HYDROGEN RACE FOR PATENTS
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İranlı bir girişimci ve iş adamı olan Ata Ghoutbi, 18 yaşında başlayan profesyonel iş hayatına 
Atawich markası ve Iran Goosht Holding’in sahibi unvanı ile devam ediyor. Holdingin bünyesinde 
bulunan 11 ayrı şirket ile global operasyonları başarıyla gerçekleştiren Ghoutbi ile 
“Başarı Hikayesi” hakkında konuştuk. 

Ata Ghoutbi is an Iranian entrepreneur and business man, he began his professional working 
life when he was 18 years old and he is owner of the Atawich brand and the Iran Goosht 
Holding.The Holding has 11 different companies and Ghoutbi successfully has now a global 
operation.We talked with him of his “Success Story.”

Firmanızın kuruluş ve gelişim süreci hakkında bilgi alabilir miyiz?
Ata Ghoutbi: Faaliyetlerine, İran Tahran’da 2000 yılında 30m2’lik küçük bir 
dükkânda başlayan, her geçen gün daha fazla tanınan ve beğeni toplayan iş-
letmemizde kısa süre içerisinde doğru stratejik hamleler ile güçlü bir büyüme 
trendi yakaladık. Bu süreçte birçok kriz ve sorun yaşasak da her zaman ye-
niden ayağa kalmasını bildik. Iran Goosht fabrikasını 2018’de kurarak teda-
rik sorununu kökten çözdük. Bu tarihten sonra artık global bir marka olma 
yolcuğuna hazırdık. İlk gün ki azim, heyecan ve kararlılıkla bugün Atawich’i, 
Türkiye’nin en güçlü markalarından birisi haline getirmek ve markayı dünyanın 
dört bir yanına taşımak için uzman çalışma arkadaşlarımız ile ilerlememizi 
sürdürüyoruz.

Firmanız Franchise vermeye ne zaman ve nasıl başladı? 
Kaç şubeniz ve çalışanınız var?
Atawich ilk franchise şubesini İran’da 2000 yılında vermeye başladı. Bugün 
İran’da 100’ün üzerinde şubemiz ile franchise operasyonlarımızı sürdürüyo-
ruz. Türkiye pazarına ise ilk yılımızda 20 şube açarak hızlı ve güçlü bir şekilde 
giriş yaptık. Türkiye’deki franchise çalışmalarına ise henüz başladık. Görüş-

Will you please tell us of the founding
and development of your company?
Ata Ghoutbi: Action began in Tehran Iran in the year 2000 that beginning was in a small 
30m.sq shop,with each passing day we became more appreciated and known.By making 
the correct strategic actions were able to rapidly take on a strong enlargement trend.
During that time there were many crisis and problems but we always were able to rise 
above them all.In 2018 we set up the Iran Goosht Factory and in such a manner we managed 
to solve the supplies problem from its very roots.From that point onwards we were ready 
for the journey to becoming a global brand.Today with the same resolution,excitement 
and determination we wish to make Atawich one of the strongest brands on the Turkish 
market and to also carry the brand throughout the world.We move forward to effect these 
our goals together with our specialist working friends.

When and how did I you first begin to give franchises? 
How many branches do you have and how many personnel?
We gave the first franchise branch for Atawich in the year 2000 in Iran.Today we continue there 
with our more than 100 branches.In the first year of our entering the Turkish market our actions 
were strong and rapid and We opened 20 branches.However we have only really just begun our 

ATA GHOUTBI: 
“BAŞARI HİKAYEMİ 
2000 YILINDA YAZMAYA 
BAŞLADIM.”
ATA GHOUTBI: 
“I BEGAN TO WRITE MY SUCCESS 
STORY IN THE YEAR 2000.”
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melerimiz yoğun bir şekilde devam ederken diğer yandan Almanya’da şube-
lerimizi açmak için çalışıyoruz. Almanya için franchise görüşmelerimize de 
yine Türkiye ile birlikte hız veriyoruz. Bugün İran’da 100’ü aşkın, İstanbul’da 
20 şube ve yıl sonuna kadar yine İstanbul’da 35 yeni şube hedefi ile birlikte, 
Almanya’da açacağımız ilk şubemiz kapsamında dünya genelinde yaklaşık 8 
bin kişilik dev bir istihdam sağlıyoruz. Türkiye özelinde ise mevcut şubelerimiz, 
genel merkezimiz ve üretim tesisimiz ile 200’e yakın çalışma arkadaşımızı is-
tihdam ediyoruz. 

Franchise verdiğiniz-vereceğiniz kişilerde aradığınız standartlar nelerdir?
Franchise vereceğimiz kişilerde aradığımız en önemli özellik, birlikte büyüme-
ye ve kazanmaya devam edeceğimiz, bu önemli yolculukta markamızı en iyi 
şekilde temsil edeceklerine duyacağımız güvendir. Bu güven ve ilişki doğrultu-
sunda biz Atawich markası olarak her zaman franchise bayilerimizin yanında 
olacak, zorluklara birlikte göğüs gerecek, başarıları birlikte kutlayacağız. Bu-
nun yanı sıra franchise görüşmelerimizde adayların şube açma niyetlerindeki 
amacı, beklentilerini, sektördeki deneyimlerini ve gelecek planlarını soruyo-
ruz. Tüm bu görüşmeler sonucunda her iki taraf için de olumlu bir intiba yaratı-
lır ise teknik olarak açılması planlanan şubenin lokasyonu ve türü (AVM, cadde 
vs.) görüşülmeye başlanır ve süreç profesyonel ekibimizin çeşitli araştırmaları 
ile desteklenir.

Sizce girişimcilerin firmanızı tercih etme nedenleri nelerdir?
Markamız bünyesinde garsonundan en üst düzey yöneticisine kadar aynı he-
yecanı ve alanında kalifiye yetenekleri barındıran genç, dinamik ancak ciddi ve 
ayakları yere basan bir ekibi barındırıyor. Bunun yanında markanın doğduğu 
İran’da mevcut 100’ü aşkın şube 15.000 m2’lik fabrikamız, tedarik zincirinin her 
halkası için kurulmuş sistemler ve şirketlerimiz ile birlikte 20 yılı aşkın sektö-
rel tecrübemizi kullanarak Türkiye’deki yapılanmamızı çok daha güçlü şekilde 
gerçekleştiriyoruz. Yatırım gücümüz, uzman ekibimiz ve dünya genelinde 8000’i 
aşkın çalışma arkadaşımız ve Türkiye’de kısa vadede gerçekleştirdiğimiz yatı-
rımlar ile rüştünü ispat eden bir markayız. Tüm bu altyapı neticesinde hiçbir 
markanın sunmadığı büyük fırsatlar ve olanakları franchise bayilerimize su-
nabiliyoruz. Tüm dünyada uyguladığımız benzersiz ve yatırımcı dostu franchise 
sistemimiz ile yatırımcıya 0 riskli bir gelecek kurmayı vaat edebiliyoruz.

Franchiseelerinizi nasıl denetliyorsunuz?
Atawich olarak tüm iş süreçlerimizde dijitalleşmeyi önemsiyoruz. Bu neden-
le teknolojik altyapımızı her geçen gün güçlendiriyoruz. Tüm teknolojik ola-
naklardan bayilerimizi de faydalandırıyoruz. Bu sayede genel merkezimizden 

Turkish franchising actions.We are holding many meetings here while at the same time we are 
working to open in Germany there also we have many ongoing meetings. Currently we have near to 
100 branches in Iran and 20 in Istanbul but having a total of 35 there by the end of the year.When 
we open our first branch in Germany we should be providing a huge employment of 8 thousand 
persons in total.In Turkey presently with our present branches our product factory and our general 
Central we give employment to almost 200 working friends.

Which standards do you search for in those to whom you 
have given or will give franchises to?
The most important criteria is that they be people with whom we can together enlarge 
and continue to earn,on this extremely important journey we must feel sure that they 
are able to correctly represent our brand and know that they are trustworthy.With this 
trustful relationship we are always at the side of our franchisees,we wish together with 
them to celebrate our successes.Additionally at our  meetings we learn the reasons and 
intentions of the persons wishing to open a branch,their expectations,their experience in 
the sector and their plans for the future.At the end of these meetings if for both sides the 
impressions are positive then meetings to discuss the technicalities of the position of the 
branch(Shopping Mall,Street etc) are hele and in this period of time they are supported by 
our professional team to effect various searches.

Why do you believe entrepreneurs favour your company?
Within our brands formation from the waiters up to the very top managers all have the 
same enthusiasm and each one in the team is qualified in their own field they are a young 
dynamic team but with their feet firmly on the ground.Additionally we are a company 
which was born in Iran,has near to 100 branches there together with our 15,000 sq.m 
factory,every link in the chain for products is present also we have our 20 years of sectoral 
experience so that in Turkiye we are setting up our foundations in a much stronger 
manner. With the strength of our investment our experienced team and our near to 8000 
personnel we shall soon prove our brand here. As a result of of these foundations we have 
the capacity of offering our franchisees opportunities and possibilities which are greater 
than those which other brands can offer. We can as we have done throughout the world 
offer a franchise system which has a zero risk and so promises a sound future.

How do you check up on your Franchisees?
At Atawich we believe in the importance of actions being digitalized. It is for this reason 
that we strengthen our foundations daily.We ensure that all our dealers are able to 
make use of our technologies.It is for this reason that from our central to product 
makers to our dealers with our supply network we can follow and check every action. 
Our understanding of control is in no way to cramp our dealers,to slow their motivation, 
to create misunderstandings or any such upsetting situations. Our controls are so as to 



80 EKİM OCTOBER 2022

BAŞARI ÖYKÜLERİ • SUCCESS STORIES

üretim tesisimize tedarik ağımızdan bayilerimizin tüm aksiyonlarına kadar 
her süreci takip edebiliyor ve denetliyebiliyoruz. Bizim denetimden anladı-
ğımız şey bayilerimizi sıkıştırmak, motivasyonlarını kırmak ya da çatışmaya 
sebep verecek sıkıcı ve bunaltıcı davranışlar değildir. Biz denetimi müşteri 
ve çalışan memnuniyetini artırmak, verimliliği yükseltmek, markayı güvende 
tutmak ve bayilerimizin kazancını artırmak üzere profesyonel olarak kulla-
nan bir markayız.

Girişimciler neden bu alanda franchisee almalıdırlar?
Yatırımcıların endişe duyduğu alanlardan birisi Riskli Yatırım Endüstrileridir. 
Yüksek risklerin olasılığı ve rekabetçi satış piyasası, girişimcilerin herhangi bir 
yatırım yapmadan önce en iyi yatırım seçenekleri konusunda uzmanlara da-
nışmalarına neden olmuştur. Çoğu danışmanlık firması tarafından sağlanan 
istatistiklere göre, gıda endüstrisine yatırım yapmak, en az riskli ve en karlı ya-
tırım seçeneklerinden biri olarak kabul edilmektedir. Ayrıca yemek her zaman 
güzeldir! Yemek ile ilgili alınan hizmet kadar verilen hizmet de keyiflidir. Bu 
nedendir ki teknik olarak da insani olarak da yemek sektörüne yapılan yatırım 
büyük ölçüde verimli ve kazançlıdır.

Sektörün Türkiye’de son dönemde geldiği noktayı 
nasıl değerlendiriyorsunuz?
Pandemi tüm sektörler gibi gıda-hızlı servis yemek sektörünü de önemli öl-
çüde değiştirdi. Ancak, bence bu düşünülenin aksine paket hizmetinin art-
ması, yenilenmesi değildi. Pandemiden önce de global firmalar paket servis 
için yatırımlarını sürdürüyordu, pandemi sadece süreci hızlandırdı. Pandemi 
ile sosyal medya ve internet kullanımının artmasıyla şu an gelinen noktada 
bilinçli tüketici kitlesi oluştu. Bu kitlenin ilgisi ve tercihi gerçek, kaliteli, içinde 
ne olduğunu bildiği yiyecekler oldu. Bundan dolayı da hepimizin bildiği global 
firmalar süreci biraz zor atlatacak gibi duruyor.

Sizden franchisee alanların başarılı olması için
nelere dikkat etmeleri gerekir?
Bayilerimizin başarılı olabilmeleri için çok büyük efor sarfetmeleri gerekme-
yecektir. Bu da bizim bayilerimize sunduğumuz büyük imkanlar doğrultusunda 
kazanılan bir fırsattır. Bayilerimiz kurumsal duruşumuzu koruyarak ve müşte-
rilerine iyi bir hizmet vererek başarılarını artırabilirler. Daha önce de söyledi-
ğimiz gibi biz Atawich Genel Merkez olarak her zaman bayilerimizin yanında 
olacağız. Merkez-Bayi arasındaki güçlü iletişim ve sinerji bu başarının anahtarı 
olacaktır.

Önümüzdeki dönem hedefleriniz nelerdir?
Atawich olarak kısa vadede İstanbul’da 100’ün üzerinde şubeye ulaşmak ve 
eş zamanlı olarak Anadolu’nun büyük şehirlerinde de şubeleşme çalışmala-
rımıza hız vermek istiyoruz. Aynı zamanda Avrupa’da da şube açmaya devam 
edeceğiz. Almanya’da başlayan Avrupa yolculuğumuz diğer ülkelere de hızlıca 
yayılacaktır. Atawich olarak orta vadede Türkiye-Avrupa ve İran’da 1000 şube 
hedefi ile ilerliyoruz. Uzun vadede ise hedefimiz çok daha büyük.

increase the satisfaction of our customers and the people who work with us,to increase 
their productivity,to maintain the trust in our brand and to increase the profit made by 
our dealers that is to say our brand uses controls professionally.

Why do you believe that entrepreneurs should take 
out a franchise in this sector?
One of the primary fears that an investor has is of entering a Riskli Investment Industry.
Entrepreneurs study the possibilities of risks involved and competitors in the sector 
and usually prior to an investment also take their queries to specialists in that sector 
for consultancy.According to most of the statistics which the consultancy firms have 
investment in the food sector holds least risk and can bring the most profit.Also food is 
always enjoyable !Both food and those who serve it find enjoyment.It is for those reasons 
that technically and personally those investing in the food sector are usually rewarded 
and make profit.

How do you evaluate the position that the sector 
has now come to in Turkiye?
During the pandemic all the sectors saw changes but the ready food-rapid service sector 
saw large changes.However I personally do not believe as many people do that the packet 
service newly came about because of the pandemic.Prior to the Pandemic the global 
brands had begun to make investments in packet service the pandemic only made them 
come into effect more rapidly.Due to the pandemic and the large increase in use of social 
media and the internet currently we have come to the state of a knowledgeable customer 
user group being formed.This group has interest in authentic,good quality products in 
which one knows what the ingredients are.For this reason the global brands which we all 
know will probably have more problems to deal with.

What should the persons taking a franchise 
from your company do so as to be successful?
Our dealers do not need to make a tremendous effort to be successful. The opportunity that we 
offer to them is a great one. Our dealers must protect our brand name and our institutions and give 
the customers good service thus increasing even more their success. As we said before we at the 
Atawich General Central are always at the side of our franchisees.With the strong Central-Dealer 
relationship and synergy being the key to success.

Which are your goals for the upcoming period?
Atawich in the short term intends to have more than 100 branches in Istanbul while at the same 
time we wish to have our branches in the big cities of Anatolia. At the same time we shall continue 
to open branches in Europe.Our journey into Europe started with Germany and will soon spread 
to the other countries.In a medium time span in Turkey-Europe and Iran we have the goal of 1000 
branches.For the long term our goals are very much larger than that.
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“Başka yerde şubemiz yoktur” diyen işletmelerimizin yerini “Şubeleşmek istiyoruz” diyen işletmeler 
aldı artık. Pandemi ile birlikte teknolojiyi daha çok kullanmak istiyoruz. Hem bireysel olarak hem de 
işletmeler olarak teknolojiyi daha çok kullanıyoruz. Teknolojiyi daha sıkı takip ediyoruz. Teknoloji 
ilginliğimiz daha çok arttı. Bunun sonucu olarak “İşlerimizi nasıl daha çok nasıl büyütebiliriz?” diye 
düşünmeye de başladık. Teknoloji uzmanı olarak bu tür geri dönüşleri almak bizleri çok mutlu ediyor. 
Çünkü artık işletmelerimiz büyümek, şubeler açmak istiyorlar. Kendi yöresindeki lezzeti Türkiye’nin 
uzak illerine, ilçelerine, köşelerine taşımak istiyorlar. Bu arzu ve istek doğal olarak teknolojik çö-
zümler konusunda arayışa itiyor. Biz de Armiya markası olarak franchise teknolojisi konusunda 
işletmelerimizi bilgilendiriyoruz. Eğitimler veriyoruz, çünkü bu sürecin emin ellerde sağlıklı yürütül-
mesi çok önemli. Hızlı ve bilinçsizce atılacak adımlarla moral motivasyon kaybedilebilir ve ciddi mali 
zararlara yol açılabilir. Bu sebeple teknolojik çözümler konusunda daha sağlam ve detaylandırılmış 
bilgi alışverişleri gerekli. 
Türkiye’miz coğrafi işaretler konusunda son yıllarda ciddi adımlar attı, hala da atılıyor. Yani kendi-
mize has çok nitelikli ürünlerimiz var. Bu lezzetlerimizi önce kendi ülkemizde daha fazla noktaya 
taşımamız lazım, daha sonra da uluslararası şubeleşme yoluna gitmeliyiz. Yani şubeleştirmeye odak-
lanmalıyız. Bu bakış açısı artık işletmelerimizde var. “Farklı şehirlere ürünümü taşımak istiyorum” 
diyen firma sahipleriyle sürekli görüşüyoruz. Bu potansiyelin olduğunu gösteriyor. Pandemiden 
sonra potansiyeli keşfeden iş dünyamızın iştahını gösteriyor. Bu ciddi ve sevindirici bir gelişme, diye 
düşünüyorum.
Gastronomi derneklerimizin, çok nitelikli aşçılarımızın katıldığı veya yönettiği etkinlikler pande-
miden sonra çok arttı. Bu etkinliklere katılan bir kişi olarak bu yemeklerimizin şubeleşme iştah ve 
niyetini gözlemledim. Bunu ülkemizin yemek kültürü fazlasıyla hak ediyor. 
Burada en önemli adım yemeklerimizi ve lezzetlerimizi teknolojiyle sarıp sarmalama adımıdır. İs-
tanbul’daki firmamız Erzurum’daki şubesini adım adım yönetebilmek istiyor, fiyatları düzenleyebil-
mek istiyor. Teknolojik çözümlerimiz bu ve buna benzer sayısız avantajı artık firmalarımıza sağlıyor. 
Bunları farkeden iş dünyamız artık yerel lezzetleri daha fazla hangi şehirlere taşıyabiliriz arayışında.  
Bu bakış açısı sayesinde artık ürünleri ve nitelikleri standard hale getirilmiş lezzetlerimiz şubelerini 
artıracak, marka isim ve marka tat olma yolunda ilerleyecek. Marka olmak bizim coğrafi işaretleri-
mizin de hakkıdır diye düşünüyorum. 

Firms used to say”We don’t have branches elsewhere”but now instead they are saying”We wish 
to have branches.”Because of the pandemic we use more technology,both individually and for 
business.We follow technology more closely and our interest in it has increased and as a result of 
this we have begun to think”How can we increase the size of our firm?” As technology experts when 
we hear this we are very happy,because finally people wish to enlarge and have more branches.
People wish to carry their regional flavours to the far away provinces,districts and corners of our 
country.Naturally this wish and demand pushes them to search for technological solutions.We the 
Armiya brand are educating them on franchise technology.We teach them because at this point it 
is essential that actions be effected with sure hands so that the technology works in the correct 
manner.Any steps that are taken hurriedly and unknowingly can result in the loss of motivation 
and also open the way to serious financial losses.It is for those reasons that more correct and 
detailed knowledge of technologies must be obtained. In Turkiye serious steps have been effected 
over the last few years and continues today on geographical signs.We have many products of a 
quality special to us.We must first carry these tastes to lots of other positions in our country and 
then take the road to branches in other countries.That is to say we must focus on having branches.
There are firms who already realize this,we are constantly meeting with company owners who 
state”I wish to carry my products to other cities”this shows the potential.After the pandemic 
people in the business world showed an appetite for discovering potential.I believe that this a 
serious and pleasing development.
Our gastronomic societies have been joined by many  capable chefs who organize activities and 
this increased after the pandemic as a person who has attended some of these activities I saw 
the enthusiasm and intent to open branches.Our country deserves its food culture. Here the most 
important step is the wrapping up of our food and its odors.Our firm in Istanbul wishes to be able 
manage its branch in Erzurum and to price it.We with our technological solutions can effect these 
along with countless other solutions for firms.The business world has realized this and is now 
searching which other cities regional tastes can be carried to.
From this point of view products and their qualities must be standardized,the branches will 
increase and the brand name and tastes will progress.I believe that branding is the correct sign of 
our geography and also its right.

Özgen Kart
Armiya Teknoloji
Genel Müdür 
Yardımcısı

GÖRÜŞ • CONSIDERATION

TEKNOLOJİSİYLE BÜYÜTÜYORUZ 
WE ARE INCREASING THE SPREAD OF OUR FOOD BY THE 
TECHNOLOGY OF FRANCHISING
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“Kendi işini kurmak, gayrimenkul sektöründe bölgesinde lider olmak isteyen girişimcileri; sıra dışı 
takımlarla çalışmak isteyen, son otuz yıldır gayrimenkul sektörünü takip eden, fırsatlarını gören 
fakat hala harekete geçemeyenleri ve girişimcileri bekliyoruz,” diyen Kristal Türkiye Yönetim 
Kurulu Başkanı Mustafa Emrah Özdemir sorularımızı yanıtladı.

The Kristal Turkiye Chairman of the Board Mustafa Emrah Özdemir while answering our 
questions stated”People who wish to start their own business and entrepreneurs who wish to 
be leaders;who wish to work with out of the ordinary teams,who have followed the building 
sector for the last 10 years,those who have seen opportunities but who still haven’t made a 
move and entrepreneurs we wait for them all.”

Sizi kısaca tanıyabilir miyiz?
Mustafa Emrah Özdemir: Bizim adımız gelecek. Çırak ustayı geçerse sanat 
ölmez, derler. İşimiz girişimciyi geleceğe taşımak. Erzurumluyum evli ve üç kız 
evlat babasıyım. Son on iki yıldır KR Grup Yönetim Kurulu Başkanı olarak aktif 
görev almaktayım.

Firmanızın kuruluş ve gelişim süreci hakkında bilgi alabilir miyiz?
KR Grup 2010 yılından itibaren bugün bünyesinde şehir planlama, inşaat, teks-
til, maden, lüks otomotiv, zehirli atık geri dönüşümü, sigorta ve Kristal Türkiye 
gayrimenkul franchise olmak üzere, sektörlerde şirketlerimizle katma değer 
üretmeye devam ediyoruz. 2013 yılında gayrimenkul endüstrisinde çok uluslu 
firmaların bulunduğu pazarda küresel başarılar elde ederek liderliğimizden ve 
Kâr’lılığından taviz vermeden büyüdük. Bizim gayrimenkul endüstrisinde en 
güçlü kaslarımızdan biri de arazi yatırımıdır.

Firmanız Franchise vermeye ne zaman ve nasıl başladı?
2017 yılı itibarıyla Bursa’da kendi markamız Kristal Türkiye ile yürümeye ka-
rar verdiğimiz andan itibaren süreç bizi doğal bir ihtiyaç ve bu süreçle birlikte 
franchise dünyasının içine aldı. Kendi içimizden profesyoneller ile Bursa’nın 
kaliteli yaşam alanı sunan bölgelerinde kendi şubelerimiz ile ulaşılabilirlik 
sağladık.

Kaç şubeniz ve çalışanınız var?
Kristal Türkiye olarak; on sekiz Bursa, iki İstanbul, Samsun, Düzce, Denizli, 
Erzurum, Adıyaman ve Balıkesir olmak üzere toplam otuz şube ve üç yüzün 
üzerinde gayrimenkul profesyonel girişimcimiz var.

Franchise verdiğiniz-vereceğiniz kişilerde aradığınız standartlar nelerdir?
Hedefimiz akıllı girişimciler, akıllı yatırımcılar yani (akıllı para). Kendi işini kur-
mayı daha önce deneyimlemiş ya da kendi işini kurmak isteyenler, gayrimenkul 
sektöründe bölgesinde lider olmak isteyen girişimciler ve sıra dışı takımlarla 
çalışmak isteyenler, son on yıldır gayrimenkul sektörünü takip eden, fırsatlarını 
gören fakat hala harekete geçemeyenler. Gayrimenkul sektöründe arazi yatı-
rımı yapmak isteyen yatırımcı ve bu yatırımcıyı yönetmek isteyenler. Dünyanın 
farklı bölgelerinde bayrağımızı temsil edecek yatırımcı ve liderler. Kısacası 

Will you please introduce yourself?
Mustafa Emrah Özdemir: Our name will come,It is said that if an apprentice becomes 
a foreman  art never dies.Our work is to carry the entrepreneur to the future.I am married 
and am the father of three girls.I am from Erzurum and for the last two years I have held 
the active position of Chairman of the Board of the KR Group.

Will you tell us about the founding of your
company and its development period?
The KR Group since it was formed in 2010 has  in its sector, been obtaining added value 
and continues to do so,city planning,building,textiles,coal,luxury cars,  poisonous waste 
recycling,insurance and Kristal Turkiye building franchising.In the building sector in 2013 
there were many multi national firms however we at K&R were successful in maintaining 
our leading role and never compromising enlarged.In the building sector our main 
strength is in land investment.

When did your company first begin to give franchises how did it start?
In Bursa 2017 we decided to work under our own brand name of Kristal Turkiye from that 
moment onwards it was the natural action for us to take and so we entered the franchising 
world.With professionals who were already working with us we set up a branch where in a 
quality living district it was possible for people to contact us.

How many branches and how many personnel do you have?
As Kristal Turkiye ; eighteen in Bursa, two in Istanbul, Samsun, Düzce, Denizli, Erzurum, 
Adıyaman and Balıkesir a total of 30 branches and more than 300 building professional 
entrepreneurs.

Which are the standards you demand from those you have given or will 
give Franchises to?
Our goal is intelligent entrepreneurs and intelligent investors meaning( intelligent 
money).Those who have tried to set up their own business or those who wish to set 
up,who wish to be leaders in the building sector,who wish to work with out of the ordinary 
teams,those who have followed the building sector for the last 10 years,those who 
have seen opportunities but still not acted upon them.Those who wish to invest in land 
and those who wish to manage the investors.Those investors and leaders who wish to 
represent us in other countries.To tell it briefly those who wish to be with K&R and in the 

MUSTAFA EMRAH ÖZDEMİR: “KRİSTAL 
TÜRKİYE GAYRİMENKULDE AKILLI 
YATIRIMCININ GELECEK DÜNYASIDIR.”  
MUSTAFA EMRAH ÖZDEMİR: “INTELLIGENT 
INVESTORS THINKING OF THEIR FUTURE 
WORK WITH KRISTAL TURKIYE”
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Kâr’lılığın peşinde olan ve bunu gayrimenkul sektöründe deneyimleyecek giri-
şimciler. Bir iş kurmak, bugün kendine, çevresine ve devletine, yarın çocukları-
na ve torunlarına kalacak bir değer yaratmak isteyen girişimciler.

Sizce girişimcilerin firmanızı tercih etme nedenleri nelerdir?
Yerli ve milli bir marka olmamız. Son on iki yıldır sektörün girişimci ve yatı-
rımcısına tüm platformlarda başarımızı göstermeniz. KaR’lı yatırımın gayri-
menkul sektöründe öncü ve lider markası olmamız. Birlikte yürüdüğümüz 
tüm girişimcilerimize ve yatırımcılarına en güçlü kasımız olan arazi yatırımında 
kazandırmak ve her gün büyüyen bu KaR’lılığın içine dahil olmalarını sağla-
mak. Girişimcilere en iyi başlangıcı yapmalarını sağlayan bu toprağın eğitim 
ve işletme koçluğunu sunmamız. Alıcı ve satıcı tüm müşterilerimizi haftada 
bir buluşturduğumuz KR Ring organizasyonumuzda yer almalarını sağlamak. 
Yabancı gayrimenkul yatırım ortaklığı sermayemizi, bölgesinde değerli gayri-
menkul yatırımlarına dönüştürmek. Küresel başarılarıyla bayrağımızı bu sek-
törde dalgalandıran tüm değerleri ile birlikte yol almamız. Biz gayrimenkulün 
hikayesinin başladığı membaının, arazinin liderleriyiz. Bu bir maraton uzun ve 
KaR’lı bir yolculuk. Bugün arazi, yarın akıllı proje; yani Kristal Türkiye gayri-
menkulde akıllı yatırımcının gelecek dünyası. 

Firmanız bünyesinde Franchise sistemiyle açılacak bir mağazanın ortalama 
maliyeti nedir?
60.000 TL ve 120.000 TL arasında bir maliyetle başlıyor girişimci. Franchise 
bedeli, kira, mobilya dekorasyon, asistan, yardımcı personel vb.

Sizden franchisee alanlara ne gibi destekler sağlıyorsunuz?
Bunu size, sektör içinden gelen ve sektöre yeni giriş yapacak girişimci bazında 
anlatayım; Sektör içinden gelen girişimci için; bugün içinde bulunduğumuz alıcı 
pazarı eğitimleri ve koçluk programı ile Kristal Türkiye sistem ve modelinin 
kurulumunu sağlıyoruz. Her Pazartesi alıcı ve satıcı eşleşmelerinin bir araya 
getirildiği KR Ring organizasyonumuzun içine alıyoruz. Küçük, orta ve büyük 
olmak üzere mevcut gayrimenkul yatırımcıları için Kristal Türkiye’ye özel arazi 
yatırım bölgeleri ve projelerinin sunumunu yapıp, bugün yönettiğimiz 2 milyar 
500 milyon TL arazi geliştirme yatırım fonu içine dahil edip büyüdükçe büyü-
tüyoruz. Günlük, haftalık, aylık, üç aylık ve yıllık periyodik olarak işletmelerin 
performansları ve KaR’lılık karnelerini sunuyoruz. Sektöre yeni giriş yapacak 
girişimcilerin Gayrimenkul Broker’ı eğitimlerini, bu toprağın en kıymetli eğit-
menleri tarafından almalarını sağlıyoruz ki deneyim başlarken en değeli kültü-
rümüz ve yine bu sektörün en kıymetli koçları ile işletmelerini ve sermayelerini 
birlikte büyütüyoruz. Her ay bölgelerimizde paydaşlarımızla düzenli olarak gi-

building sector. Those entrepreneurs who wish to set up a business for themselves today 
and leave something of value for tomorrow to children and grandchildren.

Which are the reasons that entrepreneurs prefer your company?
The fact that we are a domestic and international brand.In the last twelve years we 
have shown that we have been successful both as entrepreneurs   and investors.The 
fact that we at K&R are one of the foremost brands and leaders in the building sector.
All the entrepreneurs and investors that we have travelled with have gained from our 
main strength which is land investment and are happy that they are included in the ever 
enlarging K&R.In order for investors to make the best beginning we give coaching on land 
and on management.We ensure that once a week buyers and sellers meet at the KR Ring 
organizations. Foreign building capital in which we are partners is turned into valuable 
district building.Under the flag of our success which waves over the international sector 
we take all steps together. From our entrance into the sources of the building sector we 
are land leaders.This is a long profitable marathon which one enters with K&R.Today 
land,tomorrow an intelligent project;that is to say with K&R building an intelligent 
investor is forming his future world.

What is the approximate cost of opening a franchise 
shop under your system?
Entrepreneurs start with an investment of 60 to 120,000 TL this is for the price of the 
franchise, rent, furniture, decor, assistant, helper etc.

What kind of support do you give to those who take out a 
franchise with your company?
I will separate these details into two categories those who come from the sector and those 
who are making a first enterance to answer the question.For those who come from within 
the sector we educate on the buying market which we are presently in and coach in the 
Kristal Turkiye system and model.Every Monday when we bring buyers and sellers together 
in the KR Ring organizations we have them in at those meetings.For small,medium and 
large existing building investors we have the project Kristal Turkiye makes a presentation 
of special land investments and projects,today the land development investment fund 
which we manage has now 2 Billion 500 million TL as it grows we grow too.Daily,weekly 
,monthly,three monthly and yearly we supply K&R performance reports. Those investors 
who are are newly entering the sector are taught real estate brokerage,we ensure that 
this is taught to them by the most respected teachers in our country so that they will 
understand our most valuable culture and again with the most esteemed teachers how 
management together with investment can be increased.Regularly each month in the 
regions with our stake holders we hold investing seminars and the Brokers also come 
together with the investors and explain our business to them and in this manner increase 
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rişimcilik seminerleri düzenliyoruz ve Broker’larımızı girişimciler ile bir araya 
getirip onlara işimizi birlikte anlatıp ekiplerimizi büyütüyoruz. Küçük, orta ve 
büyük olmak üzere mevcut gayrimenkul yatırımcıları için Kristal Türkiye’ye 
özel arazi yatırım bölgeleri ve projelerinin sunumunu yapıp, bugün yönettiğimiz 
2 milyar 500 milyon TL arazi geliştirme yatırım fonu içine dahil edip büyüdükçe 
büyütüyoruz.

Girişimciler neden bu alanda franchisee almalıdırlar?
Gayrimenkul sektörüne yatırım yapan girişimciler öz değerler, satış, pazar-
lama, performans geliştirme, uzmanlık alanı vb. birbirinden değerli eğitimci 
ve eğitmenler ile çok güçlü kaslara sahip oluyorlar ki bu güne kadar sahip 
oldukları iş yaşamı deneyimleri ile bunu harmanlayınca KaR’lılıkta sıra dışı 
sonuçlara imzalar atıyorlar. Ülkemizde bugün gayrimenkul danışmanlığı mes-
lek sertifikasına sahip, yani artık ehliyetli olarak bu işi yapıyoruz. Bir sonraki 
adımda resmi kuruluşlar tarafından expertizi (değerlemesi) yapılmamış gay-
rimenkuller tapuda işlem göremeyecek. Bununla birlikte, yanında gayrimenkul 
danışmanı olmayan gayrimenkul ile alakalı işlemlerinde bankada kredi başvu-
rusu yapamayacak ve danışmanı olmayan tapuda işlem gerçekleştiremeyecek 
ki bu konuda devletimiz mesleğimiz ile alakalı birçok süreci önümüze koymuş 
bulunuyor. Altını olan ya da altın almak-bozdurmak isteyen nasıl kuyumcuya 
gidiyorsa, dövizi olan ya da döviz almak-bozdurmak isteyen nasıl döviz şubele-
rine gidiyorsa, gayrimenkulü olan, alan-satan-kiralayan-arazi yatırımı yapan da 
artık gayrimenkul ofislerimize geliyor.

Türkiye’de franchise alırken nelere dikkat edilmeli?
Gayrimenkul endüstrisinde yer alan ya da alacak tüm girişimcilere karar ver-
meden önce şu soruyu mutlaka sormalarını öneriyoruz: “Son iki yıldır rekabet 
için ne yaptınız?”

Sizden franchisee alanların başarılı olması için nelere
 dikkat etmeleri gerekir?
Girişimcilik dünyasında çok sayıda kişi bürokratik çevreden kaçarak kendi işini 
kurmayı ve gayrimenkul alanında başarıyı hayal etmektedir. Sermaye yetersiz-
liği, tek başına nereden başlayacağını bilememek, risk almaktan çekinmek gibi 
nedenlerle ilk adımı atmak birçok girişimcinin hala beklemede kalmasının ana 
sebepleridir. Kristal Türkiye franchise sistemi, sermayesi olup, bu sermayeyi 
nasıl değerlendireceğini düşünenlere rehberlik eden ve bağımsız bir girişimci 
olarak kendi işinin sahibi olmalarını sağlayan, o ilk adımı attıracak olan fırsattır. 
Diğer taraftan franchising hizmetinin sunulmasında standardizasyona gidebi-
len, sektöründe lider bir markadır. Güçlü sermaye yatırımı yapmadan büyüme-
lerine ve KaR’larını arttırmalarına yardımcı olan bir network ve KaR’lılık ağının 
kapılarını sonuna kadar açıyor. Kristal Türkiye gayrimenkul franchise dünyası 
bu operasyonu sonuna kadar öğrenmek, geliştirmek ve değer yaratmak için 
doğru adres.

out team.Small,medium,and large the existing investors in real estate Kristal Turkiye 
presents special private land investment and other projects and the development fund 
which we manage of 2 billion 500 million TL shows that as we enlarge we enlarge even 
more.

Why should entrepreneurs take out a franchise in this sector?
In the real estate sector entrepreneurs who are investing have great strengths 
because of the coaching that they have had valuation,sales,marketing,performance 
development,expertise areas etc by experts in their own fields,one more valuable than 
the other teachers when they have combined these teachings with knowledge they had 
previously had they and K&R put their signatures to out of the ordinary results.In our 
country today real estate consultancy is a certified job so we now effect it with a license.
The next step will be that officials will refuse to sign real estate sales which have not 
been evaluated by experts.Also without an accompanying real estate consultant at your 
side also the same applies for credit applications on these subjects the state is putting 
various conditions in front of those working in this sector. Just as those who wish to buy 
or sell gold go to a jeweller and to buy or sell foreign currency  go to a currency branch 
those who have real estate and are selling, buying or renting it finally come to our offices.

When one is taking a franchise in 
Turkiye what should attention be paid to?
Those investors who have taken or will take franchises in the real estate sector prior to 
making the decision must without fail ask the question “What have you done in the last 
two years about competition?”

What must those who take a franchise from 
your company do so as to become successful?
In the entrepreneurial world many people are attempting to leave the burocratical 
environment and have a dream of setting up their own business and becoming successful 
in the real estate sector.Capital not enough,not knowing where to start on their own,afraid 
to take risks these are some of the principle reasons many investors are still hanging 
back.The Kristal Turkiye franchise system is for those who have capital but do not know 
how to enlarge it as the firm becomes a guide for them and encourages them to take the 
first step,to becoming owner of their own business.At the side of that with the franchising 
service a standardization can be effected,as the brand is a leading one.Prior to making 
a large investment the K&R is a network which helps and the doors to that network are 
constantly wide open.The correct address for the real estate franchise world where the 
operation can be totally learnt,developed and value can be added is Kristal Turkiye.
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İşletmeler, yoğun rekabet ortamında varlıklarını devam ettirmeye ve rakiplerine karşı üstünlük elde etmeye ça-
lışmaktadırlar. Bunu başarmak için de müşterilerin ihtiyaçlarını anlayıp içinde bulunulan ekosisteme uygun çö-
zümler içeren hizmet ya da ürünler sunmaları büyük önem taşımaktadır. Bulunduğumuz yüzyılda, modern satış ve 
pazarlama anlayışında ürün veya hizmet konusunda müşteri çok güçlü pozisyondadır. Müşteriler, birbirine benze-
yen pek çok ürün kategorisinde seçim yapmaktadır. Bu seçim aşamalarında ön plana çıkmak isteyen firmaların ise 
müşterilerini tanımaları ve onların istek ve ihtiyaçlarını bilmeleri gerekmektedir. Müşteriler ile kurulacak başarılı 
ilişkiler, iş performansını belirleyen bir unsur olarak görülmektedir. Bu sebeple işletmeler, dijital dönüşüm ofisleri 
ile koordineli çalışarak müşterilerin hayatlarını kolaylaştıracak projeleri hayata almaya başlamışlardır. 
İşletmeler, birçok veriye erişim sağlayıp yapay zekâ ve yüksek frekanslı veri işleme tekniklerini kullanarak müşte-
rilerine ulaşmaya çalışmaktadır. İnternet servis sağlayıcı (ISP) operatörleri, internet erişimi olan her türlü cihaza 
ulaşarak kullanıcı hareketlerini izlemeye ve bunu satış hedefleri için kullanmaktadırlar. Klasik pazarlama anlayışını 
oluşturan “Ne üretirsem, onu satarım” düşüncesi artık yerini “Müşteri tatmini sağlamalıyım” düşüncesine bırak-
mıştır. Konum bilgisi, uygulama kullanım sıklığı, GSM cihazlarında kullanım oranlarına göre istatistiksel çalışmalar 
yaparak kişiye özel reklam hizmetleri sağlanabilmektedir.
İşletmeler teknolojinin sunduğu imkânlar sayesinde insan gücünü daha akıllı kullanarak çalışanlarının daha ye-
nilikçi fikirler geliştirme ve projelere odaklanmalarını beklemektedir. Rutin operasyonel işleri ise robotik süreç 
otomasyonu (RPA) çalışmalarına taşımaya başlamışlardır. Böylelikle personel maliyetlerini minimize edilerek daha 
kaliteli hizmet sunulması ile müşteri ihtiyaçlarına odaklanması sağlanmaktadır. Bu çalışmalar müşterinin kendisi-
ni özel hissetmesini sağlamakta, sadakat ve duygusal tatmini de kuvvetlenmektedir. 
Ohio’daki Marsh Süpermarketi’nde bir paket Wrigley’s sakızın okutulduğu ilk barkod uygulamasından zincir ma-
ğazaların sanal zekâdan faydalanmasına uzanan yolculuğun üzerinden, henüz yarım asır bile geçmedi. 1D boyutlu 
barkodlardan karekod uygulamalarına uzanan hızlı teknolojik dönüşüm çok kısa süre içinde dünyaya yayılmıştır. 
Sırf buradan hareketle bile mağazacılık başta olmak üzere hemen her sektörde teknolojinin ne büyük bir hızla 
geliştiğini görebiliyoruz. 
Akıllı market arabalarından kişisel alışveriş asistanlarına, mağaza içi kupon yazıcılardan ürün, hizmet tanıtımı ve 
satış faaliyetlerini de gerçekleştiren kiosklara kadar pek çok teknolojik gelişim; müşterilerle daha yakın ilişkiler 
kurmak, onlara daha fazla kolaylık sağlamak, mevcut ürünlere çekicilik katmak anlamında zincir mağazalara fayda 
sağlamaktadır. 
Depo ve stok kontrollerini sağlayan dijital otomasyonlar; insan eliyle yapılan işlerin yüksek isabetli otomatik uy-
gulamalarla yapılması beraberinde büyük başarılara yol açmıştır. On binden fazla şubesi olan bir market zincirinin 
tüm siparişlerinin sevk edildiği ana deponun tam otomasyonla çalışmasını izlediğinizde veya dünyanın en büyük 
e-ticaret şirketlerinin depolarında paletleri taşıyan siparişleri hazırlayan robotları izlediğinizde teknolojik dönü-
şüm ve yapay zekânın geldiği yeri ve gideceği yeri çok daha iyi yorumlayabilirsiniz. Bizzat gözlemlediğim bu etki-
leyici sistemlerin firmaların büyüme hızlarına ve ticari başarılarına nasıl katkılar sağladığı çok net görülmektedir.
Teknolojinin çok hızlı olduğu, X kuşağının içinde doğup büyüdüğü 2000’li yıllarda çok daha hızlı gelişmeler yaşan-
mıştır. Mobil uygulamalar ve teknolojik ara yüzler ile geliştirilen kasiyersiz kasalar, ülkemizde de karşımıza çıkan 
teknolojik yeniliklerden biridir. 
Bilgisayar tabanlı akıllı teraziler ile alışveriş sürecinin otomatikleştirilmesi tamamlanırken, geliştirilen kasa 
kuyruk analiz sistemi ile kasa kuyruğunda dört dakikadan fazla bekleyen müşteriler için hızlı bir şekilde yeni pos 
sisteminin açılması sağlanmaktadır. 2010 yılında Amerika Birleşik Devletleri’nde bir market zincirinde uygulan-
maya başlayan bu gelişme ile müşteri memnuniyetinin %42 oranında arttığı gözlenmiştir. Günümüzde yalnızca 
kasiyersiz kasa değil personelsiz market dönemine de geçmiş durumdayız. İlk defa Amazon tarafından kullanılan 
teknoloji Güney Kore’de de hayata geçmiştir. Blockchain teknolojisinin mümkün kıldığı sistem ile marketlerde yeni 
bir dönem başlamıştır. 
Amazon firması 2018 yılında Seattle’da yapay zekâ destekli ve kasiyersiz market açarak bir yıl içinde toplam yir-
mi altı market sayısına ulaşmıştır. Markete girebilmek için firmanın kendi geliştirdiği “Amazon Go” uygulaması 
kullanılmaktadır. Uygulamaya Amazon hesabı ile giriş yapılmakta ve en az bir tane kredi kartının bu hesaba bağlı 
olması gerekmektedir. Böylece alışveriş bittikten sonra Amazon, ödemeyi tanımlanan kart üzerinden gerçekleş-
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Businesses in today’s extremely competitive market in order to continue need to be ahead of their 
competitors.In order to succeed in doing this they need to understand thoroughly the needs of 
customers,todays ecosystem which can help to solve the problems must be understood well so as to 
find service solutions and effect good presentation services this fact is of great importance.In this 
century the world today has different manners of effecting modern sales and the understanding of 
marketing is placing the customer in a very advantageous position.The customer in many sectors 
can choose from a very wide choice of products.For the firms which wish to be ahead when the 
choice is made must know their customers well,and realize their needs and wishes.The ability to 
construct a successful relationship with the customer is important in fact it is accepted as being one 
of the essential requirements for the firms business performances.It is for that reason that firms 
have digital transformation offices that work in coordination in order to set up projects which make 
customers lives easier.
Firms are able to reach vast amounts of data and by use of artificial data and high frequency data 
techniques they aim to reach customers.Internet service provider(ISP) operators they can reach the 
customer by internet,follow his/her actions and use their actions to point to their aims.Previously 
the classic marketing understanding was “I sell whatever I produce”whereas now it is”I must ensure 
the customer is satisfied.”With the knowledge of the subject,the application usage frequency,and 
statistical work even private adverts can be effected.
Currently it is expected with the technologies which offer so many possibilities that working people 
focus their intelligence well so as to develop better ideas and new projects.Routine operational work 
is already being effected by robots(RPA).With such automation the cost of workers is already being 
minimized while the standard of work improves and the needs of customers become the point of 
focus.With this method of work customers feel themselves special and their loyalty and emotional 
satisfaction is strengthened.
In the very beginning when a packet of Wrigley’s chewing gum was barcoded in the Marsh 
Supermarket in Ohio, chain stores began to make use of artificial intelligence its development has 
continued all in less than half a century.The 1D sized barcode has been developed to the data matrix 
and this rapid technology has speedily spread throughout the world in a short time span.Simply by 
looking at this we can see just how much technology has developed in almost every sector and at the 
fore in shops.
The chain stores are making use of so many different methods to make their premises appealing.
Intelligent market cars,personal shopping assistants,products for effecting coupons within the 
shop,introductory services  kiosks which effect sales so many technological developments; the 
shops wish to be more in contact with customers,to make everything easier for them and to show 
them how attractive the goods in their stores are.
Warehouse and stock controls are effected digitally;great success is being obtained by digital 
operations.When we watch a chain market which has more than ten thousand branches have all 
their orders sent from their main depo totally by automation or we see in the warehouses of the 
worlds biggest e-commerce companies robots preparing ordered goods onto the palettes which 
carry them then we can evaluate more clearly the position that artificial intelligence has arrived at 
and will go to.I have personally observed this impressive system and it is easy to see clearly how it 
helps companies to enlarge and effect successful businesses. Technology is incredibly rapid,for the 
X-generation who were born and grew up in the 2000s have lived through even more rapid changes.In 
the mobile systems and technologies in our country pay cash desks without a cashier is yet another 
new technology which we see. There are clever scales which complete totally the time involved in 
shopping,there is an automatic system which analyzes the length of time people are waiting to pay 
and should people have to wait in the queue more than four minutes the system rapidly opens an 
additional pos system.This system commenced in 2010 in America in a chain store and it was found 
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tirebilmektedir. Market içinde tüketicilerin ihtiyacı olan birçok ürün yer almaktadır. Alışveriş esnasında mağaza 
içinde bulunan kameralar, müşterilerin hareketlerini incelemekte ve raflarda bulunan ürünler çeşitli sensörlerin 
(basınç, hareket ve ağırlık) desteği ile takip edilmektedir. 

Firmanın geliştirdiği bu teknoloji sayesinde bilgisayar destekli sistemler ile (Computer Vision) daha hızlı şekilde 
alışveriş yapılması, insan faktörünün ortadan kaldırılması (kasiyer) ve hedef kitlesine sunduğu satış yönetimi ye-
nilikçi stratejiler olarak fayda sağlamaktadır. Firma ayrıca müşterilerini inceleyerek elde ettiği veriler sayesinde 
derin öğrenme tekniklerini kullanarak alışveriş davranışlarını ve hangi grubun neleri aldığını analiz ederek kişiye 
özel satış stratejileri geliştirmektedir. Firma, bu veri setleri ile rakiplerine karşı daha güçlü ve kişiye özel satış 
teknikleri sayesinde ilgili ve yenilikçi bir hizmet sunucusu olmaktadır. Kişilerin edindikleri geçmiş tecrübeleri ve 
firmanın sunduğu bu avantajlar ile diğer insanlara yaptığı paylaşımlar, firmaya reklam geliri olarak dönmektedir. 
Ülkemizde olmasa bile teslimat uçağı, robotlar ve otonom araçlarla ürün teslimatları gerçekleşiyor. Karantina dö-
neminde, Çin’de teslimat uçaklarının kullanımının bir hayli arttığını gözlemliyoruz. GPS World’ün geçen yıl Nisan 
sayısında yer alan haberlerinde teslimatta drone kullanımının alışılmış ulaşıma göre hızı yüzde 50 oranında artır-
dığı ifade edilmiştir. Mevcut durumumuz yenilikçi çözümler için fırsatlar oluşturduğunu en iyi drone endüstrisinde 
görebiliriz. 

Farklı teknolojilerin entegrasyonu ile KYC (müşterini uzaktan tanı) çözümleri; farklı sektörlerdeki şirketlerin müşte-
rinin bilgilerini güvenli ve hızlı bir şekilde uzaktan doğrulama, tarama ve izlemesini sağlıyor. Bu sayede riski daha iyi 
yöneten kurumlar, müşteri deneyiminde farklılaşıyor. Müşterileri kayıt sürecinde yönlendiren chatbotlar, toplanan 
bilgilerin harmanlanmasına yardımcı olan yapay zekâ uygulamaları, veri işlemeyi sağlayan makine çevirisi veya 
verileri aranabilir hâle getiren optik karakter tanıma, verimliliği artıran farklı teknolojilerden sadece bazıları.
Karantina dönemi, teknolojik gelişmelerin insan hayatına entegrasyonu konusunda da bazı ipuçlarını barındırıyor. 
O dönemde ülkemizde bile birçok mağaza fiziksel olarak kapanmış sadece online olarak hizmet verilmişti. Mar-
ketler açık olsa bile alışverişler, talebe dayalı market servisi uygulamaları ya da süpermarket zincirlerinin online 
platformları üzerinden yapılmaktaydı. Bu şekilde diğer insanlarla girilen etkileşim minimuma düşürülmeye çalışı-
lıyordu. Hatta ülkemizde, pek çok uygulama temassız teslimat hizmeti başlatıldı. Buna göre kişiler online ödemesi-
ni gerçekleştirdikleri ürünlerin kapıya bırakılmasını talep edebiliyorlar.
Elektronik alışveriş sitelerinin bu dönem içinde yoğun şekilde ziyaret edilmesi zaruri ihtiyaçların bu kanallar üze-
rinden tedarik edilmesi (gıda, temizlik ürünleri teknolojik cihazlar) satış kanalında da artık yeni bir boyutu oldukça 
hızlandırdı. Birçok zincir mağaza artık online site ve uygulamalar geliştirerek hizmet verebilir duruma geldi. Kişinin 
ihtiyaçlarına hızlıca ulaşmaları sağlandı ve sağlanmaya devam ediyor.
Şirketlerde normal çalışma hayatının bir döngüsü olan kâğıt kullanımı bu dönemde artık dijital olarak mobil ci-
hazlarımızda veya usb token şeklinde elektronik imzalar ile hemen yanımızda yerini almış durumdadır. Kurumlar 
zamanında Ofis 365 gibi kurumsal uygulamalara kaynak ve bütçe ayırmazken şu an birçok kurum hesaplarını bu 
platformlar üzerinde bulut teknolojilere geçirmeyi hızlandırmaya başlamış durumdadır. Bu vesile ile bir yöneti-
cinin imzalaması gereken evrak artık dijital olarak imzalanabiliyor (e-imza), elektronik olarak bulut teknolojide 
arşivlenebiliyor (e- arşiv), elektronik olarak teslim edilen ürünlerin irsaliyesi saklanabiliyor (e- irsaliye) ve faturala-
malar artık elektronik olarak kişilere, kurumlara anında iletilebiliyor (e- fatura). Dünya örnekleri içinde en iyi altyapı 
hizmetini sunan e-devlet sayesinde birçok işlemi internet üzerinden yapabiliyor ve bilgilendirmeleri alabiliyoruz.
Yaşamış olduğumuz, etkileri henüz tamamen ortadan kalkmamış olan salgın dönemi gelişen teknoloji ve ürünler 
sayesinde artık hiçbir şeyin eskisi gibi olmayacağının mesajını bizlere yaşatmıştır. Pandemi dönemi biz insan ırkına 
öğrettiği üzere hayatta kalma ve sürekli öğrenme başarısı sayesinde uzun bir süre sonra sahip olacağımız gele-
ceği çok kısa bir zamana sığdırarak vermiş durumdadır. Sosyal medya kullanımı, nesnelerin interneti, elektronik 
alışveriş, tele tıp hizmetleri, sanal ofis çalışmaları ve geleceğe karşı olan umudumuz sayesinde büyük başarıları 
yakalayarak bu dönemi de hızlıca atlatacağımızı düşünüyorum. Dünyada geçmiş dönemlerde yaşanan salgınlar, 
savaşlar ve sonrasında görülen ekonomik krizler bizlere örnek teşkil etmektedir. Geçmiş tecrübelerimiz ve geliş-
tireceğimiz teknolojiler bizden sonra gelecek nesillere bırakacağımız yeni ürünler ile yeni miraslarımız olacaktır. 

that customer satisfaction increased by 42%.Today its not a question only of cash desks without 
cashiers we are beginning the period of markets without personnel.This technology was first used 
by Amazon and was effected in South Korea.With use of the Blockchain technology a totally new 
method of marketing has begun.
In 2018 the Amazon firm opened a market in Seattle which was supported by artificial 
intelligence,cash desks did not have cashiers and within one year the firm reached the number of 
twenty six markets.So that customers can enter the market the firm use the system “Amazon Go”a 
system that they themselves have developed.That system is that enterance is for the users of at least 
one credit card which is tied to Amazon.In such a manner when the customer has finished shopping 
he/she can pay for goods on the said Amazon card.In the markets there is a wide choice of goods.
While Shopping is being effected there are cameras which follow the actions of the customers and on 
the shelves the goods are followed by various types of sensors(pressure,action and weight).

Due to the support of technological Internet systems
(Computer Vision) customers can effect their shopping more rapidly,the personnel cashier factor is 
eliminated and the customer group which the brand aims for is able to benefit from this new form of 
management.Additionally the firm is able to study more closely the requirements of customers,their 
manner of shopping and with analysis can develop its own strategies for selling.With this data added 
to the firms already aquired experience they are able to pass on details of the advantages which the 
firm is offering this expense is returned to the firm by way of advertising income.
Although we in our country do not presently have them deliveries are being effected by plane,robots 
and automated vehicles.During the quarantine period it was observed that China vastly increased 
the use of delivery planes.In the GPS World’s April edition it gave the news that drone delivery 
had enlarged by almost 50% of their normal.In today’s situation we can observe that the best 
opportunities for new modern solutions will be particularly prominent in that sector.
With the integration of different technologies there are the KYC(“customer remote diagnosis “)
solutions;in different sectors firms can have knowledge of their customers scan it from afar 
andfollow it.This results in companies being better able to manage their risks and a difference comes 
into being for the customer.While customers are being signed in by way of chatbots,information 
about them is blended with the help of artificial intelligence,data collecting instruments can 
interpret or optic characters can be shown,these are only a few of the many technologies which offer 
solutions for increasing efficiency.
The period of the quarantine also brought into being various technologies which when üşen gave 
clues to human behavior.During that period many shops physically closed but they did continue 
with online service.Even if some markets were open services were effected dependant on demand 
that is they worked by online request.In this manner being in contact with others was reduced to a 
minimum.In our country many firms began with non touchable deliveries.Some customers made 
online payments and requested packets to be left at their doors.
In that period shops which offered electronically were much used as essential goods had to be 
obtained (food,cleaning materials and technical instruments) and the sales of the channels which 
sold those speeded up to a new high.Many chain stores were able to develop their methods of online 
shopping.The required items were speedily delivered and continue to be so.
A cycle in the normal working life was the use of paper however that use is greatly different now we 
have our mobile instruments or usb tokens and electronic signatures always with us. Companies 
previously did not effect office data or budgets for 365 but today many firms are preparing rapidly for 
cloud technology.In such a manner the managerial signatures which need to be on documents can be 
digitally signed(e-signature) or by the cloud technology documents can be archived (e-archive), the 
items which are delivered electronically can have their bill of ladling (e-bill of ladling) and invoices 
made out (e-invoice).World examples show thanks to the e-devlet many details can be effected on the 
Internet and we can then obtain that information.
The message has been passed to us that because of the period of the pandemic, still not totally 
past,and the development of technology and products during it means that things will never be 
the same again.The period of it taught us humans how to hang onto life and how to be constantly 
learning in fact taught us much of our future all of it in a very short time.I firmly believe that we shall 
put the pandemic behind us and with our use of the social media,this centuries internet,electronic 
shopping teletype services,virtual office work and our hopes for the future we shall attain great 
successes and rapidly move forward.The world has lived through epidemics,wars and consequential 
economic crisis. Our previous experiences of crisis together with the technologies that we set up will 
all be the heritage that we shall leave to the upcoming generation.
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Tekstil yolculuğuna 1996 yılında başlayan Hazal Tekstil, deneyim ve bilgi birikimini 1999 senesinde 
kurduğu Mat Tekstil’e aktararak büyüme sürecine güvenli adımlarla devam ediyor. Rahatlığı, sadeliği 
ve kaliteyi ön plana çıkaran tasarımları ile yurt içi ve yurt dışında beğeni toplayan U&ME, yüksek 
teknolojiye sahip üretim sürecini, ulaşılabilir fiyatlarla müşterileriyle buluşturmaktan mutluluk 
duyuyor. Yirmi beş yıldır İstanbul merkezli bir Türk markası olarak hizmet veren U&ME, Türkiye’de 
uluslararası standartlarda kalite anlayışıyla sektörün lideri olmak için çalışmalarını sürdürüyor. 
U&ME ve Franchise sistemi hakkında Ceo Sezai İpek ile konuştuk. 

Hazal Tekstil first began its journey in the textile sector in 1996 then with the combination of 
its experience and knowledge in 1999 it formed Mat Tekstil and continued to enlarge with its 
strong steps.Its designs are based on comfort,simplicity and quality and their brand U&ME 
collects approval both domestically and abroad.The brand is pleased to be able to offer to its 
customers high quality at feasible prices.U&ME with its Central in Istanbul has been in action 
for 25 years and continues to effect its international standards of quality as leader in its sector.
We discussed the U&ME and its Franchise system with its Ceo
Sezai İpek.

Sizi kısaca tanıyabilir miyiz? 
Sezai İpek: 1996 yılında Hazal Tekstil olarak başladığımız tekstil yolculuğu-
muzda edindiğimiz deneyim ve bilgi birikimini, 1999 senesinde kurduğumuz 
Mat Tekstil ile birlikte büyüme sürecine geçirdik.  Rahatlığı, sadeliği ve kalite-
yi ön plana çıkardığımız tasarımlarımızla, 25 yıldır İstanbul merkezli bir Türk 
markası olarak U&ME marka ve mağazalarımızla büyüme sürecine devam 
ediyoruz.   

Firmanızın kuruluş ve gelişim süreci hakkında bilgi alabilir miyiz?
Hazal Tekstil olarak uzun yıllar Avrupa ülkelerinde birçok firmaya termal 
iç giyim ve çorap üretimi yapıyorduk. Ülkemizde bu konuda uzmanlaşma ve 
bir marka yaratma konusunda 2000’li yıllardan itibaren çalışmalara baş-

Will you please introduce yourself?
Sezai İpek: We founded our company as Hazal Tekstil in 1996 then with a combination of 
our gained experience and knowledge in 1999 we founded Mat Tekstil and so began our 
enlargement.Our designs are based primarily on comfort,simplicity and quality our U&ME 
Turkish brand with its Istanbul Center has been in business for 25 years and we continue 
to enlarge.

Will you tell us please of the founding and development of your company?
As Hazal Tekstil we for many years   produced underwear and stockings for European 
countries.We started to work on becoming expert in setting up a brand in the year 2000.
At the end of long R-D developments in 2005 our brand Thermoform was patented under 
the Madrid protocol.In 2019 we bought the brand Bondy and continued our growth in that 

TÜRKİYE’NİN İLK TERMAL İÇ 
GİYİM MARKASINDAN U&ME 
MAĞAZALARINA…
FROM TURKEYS FIRST THERMAL
UNDERWEAR BRAND SHOPS U&ME…
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ladık. Uzun süren AR-GE çalışmaları sonucunda 2005 yılında Thermoform 
markasının Madrid protokolü çerçevesinde tescili onaylandı. Türkiye’nin ilk 
termal içlik ve aksesuar markası olarak, yurt içi ve yurt dışına satışlarımız 
başladı. 2019 yılında Bondy markasını da satın alıp bu kulvarda büyümemizi 
sürdürdük. Yine 2019 senesinde Türkiye’yi uluslararası platformda da temsil 
eden  D’S Damat  markası ile lisans anlaşması yaparak pijama, iç çamaşı-
rı ve aksesuarların üretimine ve satışına başladık. 2020 yılında da organize 
perakende sektöründe söz sahibi olmak amacı ile U&ME markamızı hayata 
geçirerek, mağazalaşma sürecimizi devam ettirmekteyiz. Üretimlerimiz Av-
rupa standartlarında, sürdürülebilir teknolojiyle, insana ve doğaya saygı ile 
devam etmektedir. Kullandığımız iplikler ya doğadan kullandığımız (pamuk, 
modal, bambu) ya da yüksek teknolojiler kullanılarak geliştirilmiş elyaflar-
dan üretilmektedir. Biz bu üretim sürecini ulaşılabilir fiyattan müşterilerimiz-
le buluşturmaktan mutluluk duyuyoruz. Müşterilerimizin mağazalarımızdan 
gülümseme ile çıkması bizim için çok önemli. 

Şu an kaç şube ile ve nerelerde hizmet veriyorsunuz?
Türkiye genelinde İstanbul lokasyonlu 2 merkez mağaza ve Afyon, Gaziantep, 
Erzurum, Erzincan, Trabzon gibi büyük illerde yer alan 8 bayi mağaza ile bü-
yümeye devam ediyoruz. 

Franchise vermeye ne zaman başladınız? 
Neden Franchise sistemini seçtiniz?
U&ME markası için 2020 senedinden itibaren Franchise vermeye başladık. 
Franchise sisteminde kazan kazan sistemine inanıyoruz. Beraber ilerleyebi-
leceğimiz, markamızı hem yurt içi hem de yurt dışında temsil edeceğimiz 
yatırımcılarla ailemizi büyütmek istiyoruz.

sector.Also in 2019 we entered a licensing agreement with the D’S Damat the company 
representing Turkey on the international platform and began production and sales of 
pyjamas,underwear and accessories.In 2020 U&ME was founded with the intention of 
becoming a voice in the organized retail trade and we continue this.Ours are products 
which comply with the international standards and are effected by the technology which 
respects both people and the planet.The yarn we use is natural( cotton,modal and bamboos 
) or from developed yarns.We are happy to be able to offer our garments to our customers at 
feasible prices.It is important for us that customers leave our premises with smiling faces.

Presently how many branches do you have and where are they?
We have in Istanbul 2 central shops and in Turkey in general in the larger provinces such as 
Afyon  ,Gaziantep, Erzurum,Erzincan and Trabzon there are 8 dealer branches and we still 
continue to enlarge.

When did you begin to offer Franchises and why did you choose this system?
The U&ME brand began using the franchise system in 2020.We believe that this is a both 
sides gain system.We can enlarge together and we wish to have people who join our family 
for both domestical and international markets.

Which are the criteria you search for in your candidate investors?
First of all the candidates which apply must be interested in a dealership.Our required application 
form and contact information are to be found on our Web site.That is followed by the feasibility 
details(premises,segment, sq.m.etc.)which is effected together with our department.As our 
method of working is consignment we require a letter of guarantee for that.

Which control methods do you use?
Here the shops and our brand work together.Under the conditions of time and place stated 
in the the contract our checks take place.In addition once every two months without fail a 
mutual evaluation together with our dealer is effected at our central.

91EKİM OCTOBER 2022



92 EKİM OCTOBER 2022

Why do entrepreneurs prefer to work with your company?
We have been effecting production according to European Standards for years.This 
experience is one of our largest advantages.The comfort of our affordable prices,quality 
and simplicity are all to be found with our brand.We can appeal to many different types of 
customer we have at U&ME women -men’s underwear,pyjamas,night wear,
track suits,garments for pregnancy and after births,
swimsuits,shorts for the sea and beachwear.We also differ from many other brands on 
the market as our designs, production,warehouse,marketing and sales points are all to be 
found in the same place which makes it inordinately easier to reach us.

Why should entrepreneurs take out Franchises in this sector?
Sustainable technologies,European standards of production,products which respect the 
environment, feasible pricing and made with care which equates with our filling a special 
empty space in the sector.As we previously stated this profit system ensures that both 
sides can find the opportunity of an ongoing business life.

Wil you tell us about your future plans?
We hope to become one of the most preferred brands in the ready to wear sector with 
our comfortable, simple, long wearing and modern fashion reacting garments and our 
inventive,customer and technology focused collections.Additionally with every step that 
we take our goal is customer satisfaction,in this century of knowledge and technology 
we have founded the technical systems which ensure our being totally up to date with 
our designs and with our strategical outlooking technical/managerial staff we wish be 
leaders in our sector and to show the whole world what the Turkish understanding of the 
international standards of quality and service mean. In the short term we wish to enlarge 
in the domestic market by 50%.At this moment we have reached an agreement with our 
dealer for Dalyan. Internationally we particularly wish to enlarge in Eastern Europe by 30%.
Also we have on going dealer talks with Germany, Russia, Finland, Bosnia and Herzegovia, 
Algeria,  Morocco,Tunisia and Iraq.

Yatırımcı adaylarında aradığınız kriterler neler?
Öncelikle ilgili adayların bayilik müracaatı yapması gerekmektedir. Gerekli 
form veya iletişim bilgisi Web sitemizde yer almaktadır. Daha sonra gerekli 
fizibilite çalışması (konum, segment, metrekare vb.) yapılarak marka depart-
manımızla süreç ilerler.  Bayilerimizden konsinye çalışma şeklimiz için temi-
nat mektubu istemekteyiz.

Denetlemeleri nasıl gerçekleştiriyorsunuz?
Bu konu ile ilgili mağazacılık ve marka departmanımızla birlikte hareket et-
mekteyiz. Sözleşme koşullarında belirtilen süre, yer ve şartlara bağlı olarak 
denetlemelerimizi gerçekleştiriyoruz. Ayrıca iki ayda bir mutlaka genel mer-
kezimizde bayimiz ile beraber değerlendirmeler yapıyoruz. 

Girişimcilerin firmanızı tercih etme nedenleri nelerdir?
Yıllardır Avrupa standartlarında ülkemizde üretim yapmaktayız. Bu tecrü-
bemizi markamızda kullanmamız en büyük avantajımız. Ulaşılabilir fiyat-
larla rahatlığı, kaliteyi, sadeliği ve tarzı U&ME markamızda bulabilmekteler. 
U&ME, kadın-erkek iç giyim, pijama, gecelik, eşofman, hamile-lohusa kıya-
fetleri, mayo, deniz şortu ve plaj giyim ürünleriyle farklı beğenilere sesleniyor. 
Sektöründeki birçok markadan farklı olarak, tasarım, üretim, depolama, pa-
zarlama ve satış alanlarının tümünde faaliyette bulunmamız bayi adaylarımız 
için inanılmaz kolaylık ve ulaşılabilirlik sağlamaktadır. 

Girişimciler neden bu alanda Franchise almalıdırlar?
Sürdürülebilir teknoloji, Avrupa standartlarında üretim, doğaya saygı ile üre-
tilen ve ulaşılabilir fiyattan satılan özenle işlenen ürünlerimiz sektördeki boş-
luğu doldurmaktadır. Daha önce de bahsettiğimiz gibi kazan kazan sistemi 
ile iki taraf hem kazanç hem de sürdürülebilir bir iş hayatı elde etme fırsatı 
yakalıyor.  

Önümüzdeki dönem hedeflerinize ilgili bilgi alabilir miyiz?
Rahat, sade, kaliteli, dayanıklı ve zamanında moda trendlerine ayak uyduran, 
yaratıcı, yenilikçi, müşteri ve teknoloji odaklı anlayışımızla hazır giyim sek-
törünün en çok tercih edilen ve en beğenilen koleksiyonlara sahip markala-
rından biri olmayı hedefliyoruz. Bununla birlikte, atılan her adımda koşulsuz 
müşteri memnuniyeti hedef alınarak, bilgi ve teknoloji çağına ayak uyduran 
teknik alt yapımız, yaratıcı ve stratejik bakış açısına sahip teknik/yönetim 
kadromuzla, tüm dünya ve Türkiye’de uluslararası standartlarda kaliteli hiz-
met anlayışımız ile sektörün lideri olmak için çalışmalarımızı sürdürüyoruz. 
Kısa dönemde iç piyasada % 50 büyümeyi hedefliyoruz. Şu an Dalyan bayimiz 
ile de anlaşmamızı sağladık.  Dış piyasada özellikle Doğu Avrupa’da % 30 bü-
yüme hedefimiz bulunmaktadır. Almanya, Rusya, Finlandiya, Bosna Hersek,  
Cezayir, Fas, Tunus, Irak ticaretimiz ve bayilik görüşmelerimiz devam ediyor.
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Günümüz dünyasında teknolojinin ilerlemesi, ihtiyaçların değişmesi, girişim yerine ortak akıl, 
kollektif çalışmaların daha çok rağbet görmesiyle birlikte ticari hayattaki çalışma şekilleri, 

tacirlerin kendi aralarındaki ve tüketiciler ile ilişkileri değişmekte, bu değişiklikler de yeni sistemleri, 
hizmetleri, sunumları zorunlu kılmaktadır. Bunlardan bir tanesi de kollektif çalışmanın sonuna kadar 
hissedildiği, belirli bir sistemin sıkı şartlar altında ticari hayata entegre edildiği franchisingdir. 
Franchising kültürü esasen Türkiye’de köklü ve eskiye dayanan bir geçmişe sahip olmakla birlikte 
birçok ticari ilişki ile karıştırılmaktadır. En çok karıştırmalar bayilik, acentelik, distribütörlük, 
işletmenin devralınması konularında oluşmaktadır.  Her ne kadar özel olarak bir franchising 
kanunumuz olmasa da Borçlar, Ticaret, Rekabetin Korunması Hakkında Kanun’da bulunan maddelerle, 
doktrin görüşü ve tarafların sözleşmesel talepleri doğrultusunda franchise alan ile veren arasındaki 
hukuki ilişki düzenlenebilmektedir. 
Franchising; bir ürün veya hizmetin imtiyaz hakkına sahip tarafın belirli bir süre şart ve sınırlamalar 
dahilinde işin yönetim ve organizasyonuna ilişkin bilgi ve destek sağlamak suretiyle imtiyaz hakkına 
konu ticari işleri yürütmek üzere ikinci tarafa verdiği imtiyazdan doğan uzun dönemli ve sürekli bir iş 
ilişkileri bütünü olup, birbirinden bağımsız iki taraf arasında kurulan sözleşmesel ilişkidir.
Franchise alanda, firmanın bir parçası olma görünümü vardır, adeta bir şube gibi görünmek söz 
konusudur. Dış cephe, dekorasyon, menü, personel kıyafetleri aynı firmanın bir şubesi izlenimi verir 
ve firma standartlarına uyulmasına azami özen gösterilmelidir. Bir franchise ilişkisinde ürünleri 
tüketiciye standardını koruyarak sunmak yüklenilmektedir. Franchise alan, kendi adını veya tanıtıcı 
işaretlerini kullanamaz. Franchise sistemine giriş ücreti alınır ve sonrasında cironun belli bir yüzdesi 
periyodik olarak ödenir. Bilgi, teknoloji, üretim ve pazarlama deneyimi, pazarda birlikte büyüme 
anlayışı hakimdir. Franchise veren işletmenin yönetimi de dahil muhasebenin tutulmasından işyerinin 
seçilmesine, donanımı, personel kıyafetlerine kadar sürümün ve imaj birliğinin sağlanabilmesi için 
hemen her konuda talimat verebilmektedir. Malları yapımcının know-how’una göre üretip, sürümünü 
yapması hiçbir zaman söz konusu olmaz. Mal sürümü yanında bir de hizmet sunumu vardır. Franchise 
alanın ve onun personelinin işletmenin açılmasından önce ve devamı esnasında sürekli ve periyodik 
olarak eğitilmesi asli bir unsurdur. Bir işletmenin devri ise aslında ticari işletme devridir. Ticari 
işletme, 6102 sayılı Türk Ticaret Kanunu’nun 11. maddesinde “Ticari işletme, esnaf işletmesi için 
öngörülen sınırı aşan düzeyde gelir sağlamayı hedef tutan faaliyetlerin devamlı ve bağımsız şekilde 
yürütüldüğü işletmedir.” olarak açıklanmıştır. Ticari işletme, içerdiği malvarlığı unsurlarının devri için 
zorunlu tasarruf işlemlerinin ayrı ayrı yapılmasına gerek olmaksızın bir bütün hâlinde devredilebilir 
ve diğer hukuki işlemlere konu olabilir. Aksi öngörülmemişse, devir sözleşmesinin duran malvarlığını, 
işletme değerini, kiracılık hakkını, ticaret unvanı ile diğer fikrî mülkiyet haklarını ve sürekli olarak 
işletmeye özgülenen malvarlığı unsurlarını içerdiği kabul olunur. Bu devir sözleşmesiyle ticari 
işletmeyi bir bütün hâlinde konu alan diğer sözleşmeler yazılı olarak yapılır, ticaret siciline tescil ve 
ilan edilir. Görüleceği üzere ticari işletme devralmak bir bakıma bir bütün olarak işletmeyi devralmayı 
kapsamaktadır.  Ticari işletmenin kuruluş aşamasında mevcut olan veya kurulduktan sonra ticari 
işletmenin faaliyetine özgülenmiş olan aktif ve pasifler, ticari işletmenin devri kapsamındadır. Halbuki 
franchise ilişkisinde Franchise Veren’in aktif ve pasiflerinin devralınmasına gerek yoktur. Bu ilişkide 
devirden çok bir sistemin belirli bir süre Franchise Veren’in markasının kullanılmasıyla karşılıklı 
gelir elde edilmesi hakimdir.  Ticari işletmenin devri için yazılı bir sözleşmenin yapılması şart iken 
kural olarak franchise sözleşmelerinin yazılı şekilde yapılması şart değildir. Pek tabi ki günümüz 
koşullarında franchise sözleşmelerinin de yazılı yapıldığını belirtmek gerekir. 
Türk Ticaret Kanunu’na göre bir ticari işletmenin devri markanın da devri sonucunu doğurur. Ancak 
taraflar sözleşmeyle markanın devredilmeyeceğini belirleyebilirler. Franchise sözleşmelerinde 
ise markanın devrinden ziyade markanın belirli bir süre kullandırılması söz konusudur. İşletmenin 
devrinde borçların geçişi konusu Türk Borçlar Kanunu’nun 202. Maddesinde düzenlenmiştir. Buna göre, 
“Bir malvarlığını veya bir işletmeyi aktif ve pasifleri ile birlikte devralan, bunu alacaklılara bildirdiği 
veya ticari işletmeler için Ticaret Sicili Gazetesinde, diğerleri için Türkiye genelinde dağıtımı yapılan 
gazetelerden birinde yayımlanacak ilanla duyurduğu tarihten başlayarak, onlara karşı malvarlığındaki 
veya işletmedeki borçlardan sorumlu olur.” Halbuki franchise ilişkisinde taraflardan herhangi birisinin 
kendisine ait borcu diğer tarafa geçirmesi gibi bir durum söz konusu değildir. Ticari işletmenin 
devrinde işletmeye ait sözleşmelerin de devri mümkünken franchise sözleşmeleri taraflarca belirlenen 
bir yerde açılan işletmenin bir ürün veya hizmetin imtiyaz hakkına sahip tarafça belirli bir süre şart ve 
sınırlamalar dahilinde yürütülmesidir. Esasen ticari işletmenin devri ticari işletmenin bir franchise 
sözleşmesine de sahip olması halinde bu sözleşmeleri de kapsayacak şekilde daha geniş kapsamlı bir 
hukuki işlemdir.  Sonuç olarak franchise almakla işletme devralmak arasında hukuken farklılar mevcut 
olup her iki faaliyetin de mümkün olduğunca verimli işletilmesi gerekmektedir. Bu kapsamda her iki 
kavrama da etkinlik kazandırılması ve daha iyi anlaşılabilmesi için ilgili kanun maddeleri dikkatlice 
incelenmeli, ticari faaliyette bulunan tarafın hangi kavramın kendisine daha yakın olduğunu detaylı bir 
şekilde irdelemesi gerekmektedir.

The advancement of technology in today’s world, changing needs, common sense instead of initiative,  
collaborative work becoming more popular, thus working styles in trade world and the relations of traders 

among themselves and with consumers are changing. These changes have to obigatory new systems, services 
and presentations. One of them is franchising, where the collective work is felt to the end and a certain system 
is integrated into commercial life under strict conditions. Although Franchising culture has a deep-rooted 
and ancient history in Turkey, it is confused with many commercial relations. The most confusions consists 
of dealership, agency, distributorship, takeover of the business. Although we do not have a franchising law 
specifically, the legal relationship between the franchisee and franchisor can be regulated in line with the 
doctrinal view and the contractual demands of the parties, with the articles in the Law on Obligations, Trade and 
the Protection of Competition, Franchising is a long-term and continuous business relationship arising from 
the concession of a product or service to the second party to carry out commercial works subject to the right of 
concession by providing information and support regarding the management and organization of the business 
within a certain period of time, conditions and limitations. contractual relationship between the parties.
Franchisee has the appearance of being part of the firm,it looks like a branch. Elevation, decoration, menu, 
staff uniform gives the impression of a branch of the same firm and maximum care should be taken to comply 
with company standards. In a franchise relationship, it is undertaken to present the products to the consumer 
while maintaining the standard. The franchisee cannot use its own name or identifying marks. An entry fee is 
charged to the franchise system and then a certain percentage of the turnover is paid periodically. Knowledge, 
technology, production and marketing experience, and the understanding of growing together in the market 
dominate. Franchisor can give instructions including the management of the enterprise, from keeping the 
accounting to the selection of the workplace, equipment, personnel clothes, in order to ensure the uniformity 
and image of almost every subject. It is never out of question to produce and release the goods according to 
the manufacturer’s know-how. In addition to the goods release, there is also a service delivery. Continuous and 
periodic training of the franchisee and its personnel before and during the establishment of the business is an 
essential element. Takeover of the business actually is a commercial business transfer. Commercial enterprise 
is explained as” The commercial enterprise is an enterprise in which activities are carried out continuously and 
independently, aiming to generate income exceeding the limit set for the tradesman enterprise.”in article 11 of 
the Turkish Commercial Code No. 6102. The commercial enterprise may be transferred as a whole and may be 
subject to other legal proceedings, without the need for separate dispositions for the transfer of the assets it 
contains. Unless otherwise specified it, is accepted fixed assets of the transfer agreement, business value,the 
right of tenancy,trade name and other intellectual property rights and assets that are constantly assigned to 
the business. With this transfer agreement, other agreements that cover the commercial enterprise as a whole 
are made in writing, registered and announced in the trade registry.As can be seen, taking over a commercial 
enterprise includes, in a way, taking over the business as a whole.
The assets and liabilities that are available at the establishment stage of the commercial enterprise or that 
were specific to the activities of the commercial enterprise after its establishment are within the scope of the 
transfer of the commercial enterprise. However, in the franchise relationship, there is no need to take over the 
assets and liabilities of the Franchisor. In this relationship, mutual income is dominated by the use of a system 
of the Franchisor for a certain period of time, rather than transfer. While a written agreement is required for the 
transfer of a commercial enterprise, franchise agreements are not necessarily in writing as a rule. Certainly,it 
should be noted that franchise agreements are made in writing under today’s conditions.
According to the Turkish Commercial Code, the transfer of a commercial enterprise also results in the transfer 
of the brand. However, the parties may determine by contract that the trademark will not be transferred. On the 
other hand, the brand is used for a certain period of time rather than the transfer of the brand in the franchise 
agreements, The transfer of debts in the transfer of the enterprise is regulated in Article 202 of the Turkish Code 
of Obligations. According to this, “The person who takes over an asset or a business together with its assets 
and liabilities shall be liable for the debts in the assets or the business against them, starting from the date it 
notifies the creditors or announces it with an advertisement to be published in the Trade Registry Gazette for 
commercial enterprises and in one of the newspapers distributed throughout Turkey for others.” However, in 
a franchise relationship, there is no situation where either party transfers its debt to the other party. While it 
is possible to transfer the contracts of the enterprise in the transfer of the commercial enterprise,  franchise 
agreements are the execution of a product or service by the party with the right of concession for a certain 
period of time within the terms and limitations of the business opened in a place determined by the parties. 
In fact, the transfer of the commercial enterprise is a more comprehensive legal transaction, including these 
contracts, if the commercial enterprise also has a franchise agreement.
In conclusion, there are legal differences between becoming the franchisee and takeover of the business and 
both of two operations need to be run as efficiently as possible. In this context, in order for both concepts to be 
effective and better understood, the relevant articles of the Law should be carefully examined, and the party 
engaged in commercial activity should examine in detail which concept is closer to them.

Süleyman Soysal
Avukat

FRANCHISE ALMAKLA 
İŞLETME DEVRALMANIN 
KARŞILAŞTIRMASI
COMPARISON OF BECOMING THE FRANCHISEE AND 
TAKEOVER OF THE BUSINESS
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IN THE FAR EASTERN KITCHEN FOOD IS
COMBINED WITH PHILOSOPHY

YEMEĞİN RUHUNU FELSEFE İLE 
BİRLEŞTİREN MUTFAK: 

UZAK DOĞU MUTFAĞI

Dünya üzerinde coğrafi ve kültür farklılıkları gösteren yaklaşık yirmi bölge, Uzak 
Doğu Mutfağında öne çıkmaktadır. Bölgeler, malzeme, pişirme ve kesme yöntem-
leriyle çeşitlilik gösterirler. Bununla birlikte Çin mutfağı, beş bin yıldan bu yana bi-
linen en eski mutfak kültürleri içerisinde yer almaktadır. Uzak Doğu Mutfağı, renk, 
koku, kıvam ve tat arasında denge ve kontrast arayışındadır. Kontrast, malzeme 
çeşitliliği, kesme ve pişirme yöntemleriyle sağlanır. 
Uzak Doğu Mutfağının temelindeki pirinç ve çorba türleri beslenmenin ana un-
surları arasındadır. Tatlı ve ekşinin bir arada kullanıldığı Çin mutfağı, sağlıklı bir 
tüketim alternatifiyle de ilgi çekmektedir. Pişirimlerde ayçiçeği ya da fındık yağı gibi 
yemeğin aromasını bastırmayan yağlar kullanılan Uzak Doğu Mutfağında pirinç, 
yumurta, balık, deniz ürünleri, mantar ve soya en fazla tüketilen besinler arasında-
dır. Çin marulu, su kestanesi, bambu filizi de Çin’in kendine has sebzeleridir. Kuzey 
bölgelerinde çorba ve deniz ürünleri daha ön plandadır. Tatlı ve ekşinin bir arada 
kullanıldığı soslarla hazırlanan et yemeklerinin yaygın olduğu kuzey bölgelerinde, 
tabak sunumu da ayrıca önem taşımaktadır. Batı bölgelerinde özellikle baharatlı ve 
acı yemekler ile hamur işleri; malzeme çeşitliliğinin fazla olduğu, Kanton adı da 
verilen güney bölgelerinde ise tavuk ve kaz yemekleri ünlüdür. Doğuda ise, diğer 
bölgelere kıyasla daha sade ve hafif yemekler sevilerek tüketilmektedir.
Pişirme yöntemleri içerisinde Wok adı verilen derin tavalar sıklıkla kullanılır. Yağ-
da kızartma, soteleme ve buharda pişirme gibi farklı pişirme yöntemleri uygula-
nır. Çin’in güney taraflarında ağırlıklı olarak pirinç tüketilir. Kuzey bölgelerde ise 
pirincin yerini daha çok noodle (Çin eriştesi) almaktadır. Pirinç ve Çin eriştesinin 
yanı sıra ana yemek olarak sebze, et, balık, bakliyat ve deniz ürünleri pişirilir ve 
tüketilir. Kısa saplı, seramik kaşıklarla tüketilen çorbalar daha çok içecek olarak 
kabul edilir. Tatlı olarak ise meyve tercih edilir. En ünlü yemekleri arasında Pekin 
Ördeği ve Çin Mantısının bulunduğu Uzak Doğu Mutfağında, çorbalar dışında Kuaizi 
adı verilen çubuklar kullanılır. Geçmişi binlerce yıl öncesine uzanan bu geleneksel 
yemek çubukları, ahşap, bambu ya da fildişinden üretilmektedir. Yemeğin bir ruhu 
ve felsefesi olduğuna inanılan Uzak Doğu Mutfağı, tüm dünyada olduğu gibi ülke-
mizde de beğenilerek tüketilmekte ve her geçen gün yeni restoranlar ile tüketim 
alanı genişlemektedir. 

In about twenty world geographies and cultures that show a difference the foremost is the 
Far Eastern kitchen.   Regions show differences in ingredients,cooking and slaughtering 
methods.However the Chinese kitchen culture is the oldest as its kitchen culture is 
five thousand years old.The Far East searches for balance and contrast of color,smell, 
consistency and taste.It obtains this by it’s ingredient assortments,slaughter and cooking 
methods.

Among the basics of the Far Eastern Kitchen rice and soups are much used.It uses sweet 
and sour together and now it draws interest as it is seen as an alternative healthy food.In its 
cooking it uses such as sunflower and nut oils which do not smother the aroma of the food.
Amongst the most used ingredients are also rice, eggs,fish,sea  products,mushrooms and 
soya.The Chinese Lettuce,the   Water Chestnuts and the Bambi sprouts are specialities of 
China.In the northern regions soup and products of the sea are most eaten.Sauces of sweet 
and sour mixtures are often prepared to serve with meats.
Also in the northern regions the manner in which food is presented is of special importance.
In the West regions there is much use of spicy and bitter food with the dough.In the southern 
region in Canton particularly its chicken and goose foods are famous.While in the East 
plainer and lighter foods are enjoyed.

In the cooking methods there is much use of the Wok,that is a deep frying pan.Their other 
methods are oil fried, sauté and steaming.In the south of China they primarily use rice.In 
the north instead of rice much use is made of noodles.In addition to Rice and Noodles for 
the main meal vegetables,meat,fish,legumes or sea products are cooked.The soup spoons 
are usually short stemmed ceramic spoons.For Sweet fruit is preferred.With the famous 
Pekin Duck and noodles apart from for the soup sticks called Kuaizi are used,they are made 
from Wood Bambu or Ivory.The belief in the Far East Kitchen is that food has a soul and a 
philosophy however also as in the world and in our country their enjoyment in eating out 
increases and new restaurants open to serve them.
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Meslek hayatına İstanbul Dedeman Otel’de başlayan Mutlu Köktürk, yurt içi ve yurt dışında başarılı 
firmalardaki yöneticilik kariyerini, Chinabloom Restaurant ile üst düzeyde sürdürüyor. Modern bir 
Uzak Doğu restaurant konsepti ile hizmet veren Chinabloom, 2018 yılından bu yana şube sayısını 
ve marka bilinirliğini hızla artırarak yeni hedeflerine doğru ilerliyor. Chinabloom Restaurant’ın 
kurucu ortağı Mutlu Köktürk ile Franchise modeli hakkında konuştuk. 

Mutlu Köktürk began professional life at the Istanbul Dedeman Hotel,continued his 
managerial experience working with successful companies both abroad and here and now 
continues at the head of the Chinabloom Restaurant which offers a Modern Far Eastern 
concept. Since 2018 Chinabloom continues to increase its number of branches as its name 
becomes well known and it moves forward to its goals.We talked with Mutlu Köktürk about 
the Chinabloom Restaurants and its Franchise model.

MUTLU KÖKTÜRK:
“FRANCHISE ALAN YATIRIMCILARIMIZI 
ORTAKLARIMIZ OLARAK KABUL EDİYORUZ.”  
”WE SEE THE INVESTORS WHO TAKE OUT A
FRANCHISE WITH US AS OUR PARTNERS.”

SEKTÖR • SECTOR
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Sizi kısaca tanıyabilir miyiz?
Mutlu Köktürk: Ankara’da 1970 yılında doğdum. İlkokul ikinci sınıfta babamın gö-
revi nedeniyle İstanbul’a taşındık. Bu sebeple ilkokul, ortaokul ve liseyi İstanbul’da 
okudum. Üniversite eğitimimi Hacettepe Üniversitesi Turizm ve Otel Yöneticiliği bö-
lümünde tamamlayarak meslek hayatına atıldım. Sekiz yıl İstanbul Dedeman Otel’de 
ön büro bölümünde çalıştım ve askerlik nedeniyle ayrıldığımda Ön Büro Müdürü 
pozisyonundaydım. Askerlik sonrası kariyerime, İstanbul Kervansaray Otel’de Genel 
Müdür olarak devam ettim ve iki senenin sonunda Amerika’dan aldığım iş teklifi ile 
18 aylık bir süre için Miami Marriott Villas at Doral tesisinde çalıştım. Türkiye’ye dön-
dükten sonra, şu an The Marmara Şişli Hotel olan Conti Hotel’de Genel Müdürlük 
yaptım ve 1,5 sene sonra yine Amerika’ya giderek Showtime LLC firmasında Operas-
yon Müdürlüğü görevini üstlendim. Sonrasında İsviçre merkezli uluslararası yatırım 
firması Korfert AG’de İş Geliştirme Direktörlüğü ve Aysu A.Ş.’de genel müdürlük 
pozisyonlarında bulundum. 2018 yılında üniversite arkadaşım Suat Kantarcıoğlu ile 
Chinabloom Restaurant’ın ilk şubesini Ankara Galleria AVM’de açarak Uzak Doğu 
mutfağında oldukça iddialı ve yeni nesil bir marka yarattık. Halihazırda firma ortağı 
olarak görev almaktayım.

Firmanızın kuruluş ve gelişim süreci hakkında bilgi alabilir miyiz?
2018 yılında kurulan Chinabloom, modern bir Uzak Doğu restaurant konseptidir.  
Menümüzde Çin, Japon, Tayland yemeklerinin yanı sıra zengin Sushi çeşitleri mev-
cuttur. Ankara Maidan Yaşam Merkezi’nde ikinci şubesini 2019 yılında açan Chinab-
loom, 2021 yazında üçüncü şubesini de Bodrum’da açmıştır. Dördüncü şube için 
Ankara’nın gözde bir AVM’si ile anlaşma sağlanmış olup yeni restaurantımızın Eylül 
2022’de açılması planlanmaktadır. 

Firmanız Franchise vermeye ne zaman ve nasıl başladı?
Firmamız Franchise vermeye 2019 yılında Maidan şubemiz ile başlamıştır. Açılacak 
olan dördüncü şubemiz de Franchise olacaktır. Amacımız Franchise sayımızı arttıra-
rak Türkiye genelinde hizmet vermektir. Bu açıdan ilk etapta hedef illerimiz İstanbul, 
İzmir ve Antalya’dır. 

Kaç şubeniz ve çalışanınız var?
Halihazırda 3 şubemiz ve 45 çalışanımız var.

Franchise verdiğiniz-vereceğiniz kişilerde aradığınız standartlar nelerdir?
Franchise vereceğimiz kişilerin sektöre ilgi duyan, işin başında olmayı arzulayan ve 
vizyonumuzu uygun kişiler olmasını tercih ediyoruz.

Sizce girişimcilerin firmanızı tercih etme nedenleri nelerdir?
Chinabloom dinamik ve yeniliklere açık bir markadır. Uzak Doğu yemekleri özellikle 

Will you please briefly introduce yourself?
Mutlu Köktürk: I was born in Ankara in 1970.When I was in the second class of Primary 
School because of my father’s duty we moved to Istanbul.Consequently I effected my 
Primary,my Middle and my Lise studies in Istanbul.My University education was effected 
at Hacettepe University in Tourism and Hotel Management and immediately after 
completing that I began my professional life.I worked in the front offices of the Dedeman 
Hotel I worked there for eight years and when I had to leave there to effect military service 
I was in the position of front offices Manager.When my military service was completed I 
continued my career at the Istanbul Kervansaray Hotel as General Manager after two years 
there in answer to a proposition from America for 18 months I worked at the Miami Marriott 
Villas at the Doral Facilities.When I then returned to Turkey I held the position of General 
Manager of the Conti Hotel(today known as the Marmara Şişli Hotel) I was there for one and 
a half years then again went to America when I took the position of Operations Manager 
at the Showtime LLC company.Then I held the position of Director of Work Development 
at the Swiss based Korferti investment company and I held a managerial position at Aysu 
A.Ş.Then in 2018 together with my friend from University Suat Kantarcıoğlu we opened 
the first Chinabloom Restaurant in the Ankara Galleria Shopping Center there we offer 
Far Eastern food and have created quite a pretentious new generation brand.Presently my 
position is of partner in the company.

Will you tell us of the founding and development of your company?
Chinabloom was founded in 2018,it is a modern Far East restaurant concept.Our menu has 
food from the kitchens of China,Japan and Thailand in addition to a very wide assortment 
of Sushi.In 2019 we opened our second branch of Chinabloom in the Ankara Maidan Center.
Our third branch was in Bodrum in 2021 and our fourth will be opened in another foremost 
Shopping Center in Ankara that agreement has been effected and we hope to open in 
September 2022.

When and how did your company first begin to offer franchises?
Our company began to give franchises in 2019 that was the Maidan branch.Our next 
branch,the fourth,will be a franchise.Our goal is to increase the number of our franchises 
throughout Turkey.Our first goals are for  Istanbul,Izmir and Antalya.

How many branches and how many personnel does your company have?
Presently we have 3 branches and 45 personnel

Which are the standards that you expect from the persons
you have given or will give franchises to?
We prefer people who have an interest in this sector who are able to be in charge of their 
business and who share our vision.

Which are the reasons that entrepreneurs choose your company?
Chinabloom is a dynamic brand which is constantly open to innovations.Far Eastern food 
especially Sushi are tastes which are much enjoyed in Turkey.Our clients are of all ages 
from 7 to 70.Foreigners count flavours which come from the Far Eastern kitchen as one of 
their favorites and we believe that these foods will reach the place they deserve in Turkiye.SUAT KANTARCIOĞLU MUTLU KÖKTÜRK
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What is the average cost of opening premises within your company?
That depends on the features and size of the premises.Stating a definite figure could be 
misleading, however we are able to work out solutions according to the budget of the 
entrepreneur.We never suggest positions which we would not take ourselves or positions 
for which the rent asked is too high.

What kind of support do you give to your franchisees?
We can describe it in this manner:

Correct Choice of Position at the Correct Price;Training;
Obtaining of Key Personnel (Kitchen and sushi experts,  restaurant managers etc);Buying of 
Ingredients; Budget Control;Management;Advertising and Introductory Actions.

How do you check on your Franchisees?
Inspections are regularly effected by our own experienced personnel.The protection of our 
standards,the quality of our service and hygiene are our basic principles.

Why should entrepreneurs take a franchise in this sector?
When a franchise is taken an accumulation of valuable knowledge and experience is 
obtained.We have expertise in the Far Eastern tastes and we are a reputable brand.We 
believe that investors in our brand are our partners and we work together with them with 
the goal of Win-Win.

How do you evaluate the recent point in the sector in Turkey?
In Turkiye even though the food and beverage sector is presently having certain problems 
it continues to be one of the sectors which offers opportunities.We have a world brand.
We have our own population of 85 millions and every year the number of visiting tourists 
increases meaning Turkiye is the correct place for investment.

What must those taking out a franchise from your company
do in order to be successful?
Those taking out our Franchise must realize a very important fact; as soon as they open they 
will not be making a profit.This is the reason that the investor must also have contingency 
funds and we advise those who do not to not enter this type of investment.

Which are your goals for the upcoming period?
Never deviating from our present quality and standards we hope by the end of 2023 to have 
6 branches then in the following 2 years increase that number to 10.

de Sushi, Türkiye’de çok sevilen lezzetler arasında yer alıyor. 7’den 70’e çok geniş bir 
yelpazede müşteri kitlemiz mevcut. Yabancıların da en favori mutfaklarından biri olan 
Uzak Doğu mutfağının Türkiye’de hak ettiği yere geleceğini düşünüyoruz. 

Firmanız bünyesinde Franchise sistemiyle açılacak
bir mağazanın ortalama maliyeti nedir?
Bu kiralanacak yerin özelliklerine ve genişliğine göre değişmektedir. Sabit bir rakam 
söylemek yanıltıcı olabilir. Franchise alacak yatırımcıların bütçelerine uygun çözüm-
ler üretebilmekteyiz. Bizim restaurant açmayacağımız bir yere ya da ağır kiralama 
koşullarına sahip lokasyonlara Franchise vermiyoruz. 

Sizden franchisee alanlara ne gibi destekler sağlıyorsunuz?
Sağladığımız destekleri şöyle sıralamak mümkün; kiralanacak doğru yer seçimi ve 
doğru fiyatla kiralama; eğitim; anahtar personel temini (mutfak ve sushi ustaları, 
restaurant müdürü vb.); satın alma; maliyet kontrolü; yönetim; reklam ve tanıtım.

Franchiseelerinizi nasıl denetliyorsunuz?
Denetlemelerimiz düzenli olarak yetişmiş personellerimiz tarafından yapılmaktadır. 
Standartların, hizmet kalitesinin ve hijyenin korunması temel prensiplerimizdendir. 

Girişimciler neden bu alanda franchisee almalıdırlar?
Franchise almak bilgi birikimi ile oluşturulmuş bir değeri de almaktır. Uzak Doğu 
mutfağında bilgi birikimi ve güvenilir marka olmak çok önemlidir. Biz Franchise alan 
yatırımcılarımızı kendi ortaklarımız olarak kabul ederek “Kazan-Kazan” felsefesi ile 
ilerlemeyi amaç edinmiş bir işletmeyiz.

Sektörün Türkiye’de son dönemde geldiği noktayı nasıl değerlendiriyorsunuz?
Türkiye’de yiyecek-içecek sektörü bazı sorunları olsa da önü en açık sektörlerden 
birisidir. Bununla birlikte dünya çapında markalarımız da var. Seksen beş milyonluk 
nüfusu ve her yıl artan turist sayısı ile Türkiye, her zaman bu alanda yatırım için 
doğru adrestir. 

Sizden franchisee alanların başarılı olması için nelere dikkat etmeleri gerekiyor?
Bizden Franchise alanların dikkat etmeleri gereken en önemli husus; restoranı açar 
açmaz para kazanmaya başlayamayacakları gerçeğidir. Bu nedenle yedek akçe de-
diğimiz yeterli işletme sermayesi olmadan bu tarz bir yatırıma girmemelerini tavsiye 
ediyoruz.  

Önümüzdeki dönem hedefleriniz nelerdir?
Kalitemizi ve standartlarımızı bozmadan 2023 yılı sonunda şube sayımızı 6’ya çıkart-
mayı ve sonraki 2 yıl içinde de bu sayıyı 10’a yükseltmeyi amaçlıyoruz. 
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Geleneksel bir Uzak Doğu ürünü olan “sushi”, genellikle çiğ deniz ürünleri ve sebze gibi çeşitli 
malzemelerle birlikte, şeker ve tuzla hazırlanmış sirkeli pirinçten oluşur. Sushi, pek çok çeşide ve 
sunuma sahiptir. Ana malzeme olarak “shari” ya da “sumeshi” olarak bilinen sushi pirinci kullanılan 
ürüne, kalamar, yılan balığı, somon, ton balığı gibi deniz ürünleri eşlik eder. Japonya başta olmak 
üzere Uzak Doğu ülkelerinin favori ürünleri arasında yer alan sushi, “gari”, “wasabi” ya da “soya sosu” 
ile servis edilir. Ülkemizde de beğenilerek tüketilen ürünün temsilcilerinden olan Mr. Sushi Bar ile 
markanın franchise sistemi hakkında konuştuk. 

“Sushi” is a traditional Far East food,it is generally made from raw sea foods and vegetables 
and various other ingredients in addition to sugar and salty rice.There are many different kinds 
of Sushi  and many ways of presenting them.The main ingredient is “shari” or “sumeshi” as 
it is known is a sushi rice and octopus, snake fish,salmon,ton in fact all kinds of sea products 
are offered at the side of it.Primarily in Japan the favourite product sushi,is served with 
“gari”,”wasabi” or “soya sauce”.In our country it is well liked food and the representatives of Mr 
Sushi Bar talked with me about the firms franchise system.

GELENEKSEL UZAK DOĞU 
MUTFAĞININ TEMSİLCİSİ
REPRESENTATIVE OF THE FAR 
EASTERN TRADITIONAL KITCHEN 
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Firmanızın kuruluş ve gelişim süreci hakkında bilgi alabilir miyiz?
Fırat Şar: Mr. Sushi Bar markasının kuruluşu 2017’in son aylarında gerçekleşti. 
Markamızın faaliyete geçme tarihi ise 2018’dir. Bu tarihten önce markamız için 
oldukça önemli olan alt yapı üzerine çalıştık ve bu süreci başarıyla tamamladık. 
Bir marka için ürünün tedarik edilmesi, üretim ağının kurulması, hızlı ve doğru bir 
şekilde işlemesi ve bunun yanı sıra sevkiyat zincirinin oluşması çok önemlidir. Biz 
de bu ve diğer alt yapı hazırlıklarını ekibimizle birlikte tamamladık. Bu çalışmala-
rın ardından Mr. Sushi Bar’ı tüm mecralarda duyurmaya başladık. 

Franchise vermeye ne zaman başladınız? 
Şu an kaç şubeyle, nerelerde hizmet veriyorsunuz?
Markamız için Franchise vermeye 2019 yılında başladık, daha doğrusu 2019’da bu 
kararı aldık. Şu anda Edirne Merkez olmak üzere 11 şubemiz var. Aynı zamanda 
markamızın yurt dışında da yer alması için hazırlık çalışmalarımızı sürdürüyoruz. 

May we have information about the founding 
and development of your firm?
Fırat Şar: The founding of the Mr Sushi Bar occurred at the end of 2017 but it was in 
2018 that it opened prior to that we had worked on the quite important infrastructure 
for our brand and we successfully completed that.For a brand to obtain its supplies,to 
setup its network and ensure it works speedily and correctly and then the delivery chain 
formed is all very important.We set up the preparations for the other infrastructure 
together with our own team. When all these actions were completed we began to make 
Mr Sushi Bar known everywhere.

When did you begin giving franchises?Presently how many 
branches do you have and where are they situated?
We began to give Franchises in 2019 or more correctly we made the decision to do so. 
Presently together with our central in Edirne we have 11 branches.Additionally we are 

Geleneksel bir Uzak 
Doğu ürünü olan “sushi”, 
genellikle çiğ deniz ürünleri 
ve sebze gibi çeşitli 
malzemelerle birlikte, 
şeker ve tuzla hazırlanmış 
sirkeli pirinçten oluşur. 
“Sushi” is a traditional 
Far East food,it is 
generally made from 
raw sea foods and 
vegetables and various 

other ingredients in 
addition to sugar 

and salty rice.
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making preparations to work abroad.We are signing a contract for a master franchise in 
Bulgaria also for England and Germany we are effecting infrastructure.

What is the cost of opening a Franchise 
branch under your system?
The average price for opening a 150 meter square Mr Sushi Bar branch is on average 750 
thousand TL.The main reasons that the figure is high is because of inflation and price 
increases.

Which are the criteria you look for in your 
candidate investors?
At the head of the criteria we wish for is that they themselves be knowledgeable 
about the sector. Apart from that our teams teach the candidates about the sector,our 
products,our working manner and all the other aspects.Prior to the opening we shall 
choose another branch and there they must have at least a months training.Once the new 
branch is opened our operational team supports with other knowledge for one month 
personnel and any other training is completed then.

Bulgaristan’da master franchise olarak anlaşmamızı imzalıyoruz. Bununla birlikte 
İngiltere ve Almanya’yla da alt yapı çalışmalarını sürdürüyoruz. 

Markanız bünyesinde Franchise sistemiyle açılacak 
bir işletmenin ortalama maliyeti nedir? 
Mr. Sushi Bar’ın anahtar teslim franchise maliyeti 150 metre karede ortalama 750 
bin TL’dir. Bu rakamın yüksek olmasının en büyük nedeni ise enflasyon ve fiyatların 
sürekli olarak artış göstermesidir.

Yatırımcı adaylarında aradığınız kriterler nelerdir?
Yatırımcı adaylarımızda aradığımız kriterlerin başında sektör ve sektörle ilgili bil-
giye sahip olmaları geliyor. Bunun dışında, sektörümüz, ürünlerimiz, işleyişimiz ve 
diğer tüm detaylar eğitimle ilgili operasyon ekibimiz tarafından franchise adayla-
rımıza aktarılıyor. Şubenin açılışından önce, bizim belirlediğimiz bir başka şubede 
en az bir ay eğitim veriliyor. Yeni şube açıldığında, yine operasyon ekibimiz tara-
fından bilgi desteği sağlanarak, bir ay boyunca personel ve diğer tüm eğitimler 
tamamlanıyor.
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UFRAD ÜYELERİ		  TELEFON

1453 OSMANLI KAHVE EVİ	 0232 330 14 00

AKTÜEL EMLAK		  0216 363 25 30

ARBY’S			   0212 310 66 00

ASLI BÖREK		  0216 418 25 72

ATASAY			   0212 652 71 66

BAYRAMEFENDİ OSMANLI KAHVECİSİ	 0242 244 88 45

BEREKET DÖNER		  0212 771 55 55

B-FIT			   0216 700 22 17

BİL KOLEJİ			   444 5 245

BİSSE 			   0212 613 97 10

BURGER KING		  0212 310 66 00

BURSA KEBAP EVİ		  0212 690 52 52

CAFE ITALIANO		  0212 709 60 70

CAR WAX			   0216 540 03 48

CARREFOURSA		  0216 655 00 00

COLDWELL BANKER		  0212 488 00 00

ÇENGELKÖY BÖREKÇİSİ	 0216 462 35 20

ÇİĞKÖFTEM		  444 2 126

ÇİLEK MOBİLYA		  0212 465 78 45

DAVID PEOPLE COFFEE & FOOD	 0216 414 34 34

DIGITAL PARTNERS		  0212 211 32 00

DİLEK PASTA CAFE REST.	 0212 671 70 34 

DOĞUŞ KURUYEMİŞ		  0212 806 10 53

DOMINO’S PİZZA		  0212 280 96 36

DOYUYO			   0216 504 40 61

DRY CLEAN EXPRESS		  0216 331 10 00

EMPA GAYRİMENKUL		  0312 231 06 28

ERA GAYRİMENKUL		  444 9 372

ERCİYES BÖREK		  0312 394 76 40 

ESSİ GÜZELLİK MERKEZİ	 0542 280 55 02

ETİŞLERİ			   0216 504 40 61

FEDERAL COFFEE		  0212 223 30 55

GÖÇMEN BÖREKÇİSİ		  444 4 964 

GÖNÜL KAHVESİ		  0216 688 81 11

GURME MUTFAK		  0535 564 37 78

HACIOĞLU			   0216 387 30 30

HAPPY MOON’S 		  0216 302 16 13 

HD İSKENDER		  0212 281 99 96

HOT DÖNER		  0534 797 87 00 

İKBAL			   444 1 922

J CLUB			   0212 505 35 71 

KAHVE DÜKKANI		  0224 246 35 12

KARAFIRIN			  0212 696 69 91

KOCATEPE KAHVE EVİ		  0850 303 19 49

KOMAGENE			  0216 367 97 00

LEMAN KÜLTÜR		  0850 532 05 65

LITTLE CEASERS		  0212 604 14 14

LORİS PARFÜM		  0262 744 41 45

MARMARİS BÜFE 1964		  0216 411 02 66 

MC DONALD’S		  0212 336 34 00

MEŞHUR SAFRANBOLU LOKUMCUSU	 0216 441 10 82

MR.KUMPİR		  0212 347 27 80

NALİA KARADENİZ MUTFAĞI	 0212 630 06 90

OSES ÇİĞKÖFTE		  444 5 002

PASAPORT PİZZA		  0232 502 31 63

PİDEM			   0212 281 99 96

PİZZA HOUSE		  0212 275 77 66

PİZZA LAZZA		  0216 987 24 00

POPEYES			   0212 310 66 00

REALTY PLUS		  0216 208 48 84

REALTY WORLD		  0537 592 12 18

REMAX			   0212 232 48 20

SALOON BURGER		  0216 987 24 00

SBARRO			   0212 310 66 00

SR DÖNER			   0850 420 04 20

STARTKEY GAYRİMENKUL	 0232 330 53 30

TATLICI FEHMİ USTA		  0224 713 91 90

TATLISES ÇİĞKÖFTE		  0535 106 58 57 

TAVUK DÜNYASI		  0216 399 17 80 

TGM TREND		  0216 511 56 60

TONTON BABA		  0212 482 58 58

TREND DÜRÜM		  0536 640 63 63

TURPA EMLAK		  0232 251 85 85

TURYAP			   0212 373 13 00

UÇAN BALON ANAOKULLARI	 0212 871 04 49

WAFFLE ART		  0536 211 77 86

YESEN BURGER		  0212 417 42 42

ZARİF ÇİĞKÖFTE		  0850 480 87 97 

ZİYAFE KAYSERİ MUTFAĞI	 0312 320 58 88 

DESTEKÇİ ÜYELERİ	                                                 

ADRES PATENT		  0212 347 89 89

ALİZE MÜHENDİSLİK 		  0212 210 71 21

ARMİYA YAZILIM		  0332 247 25 25

BUCCA GROUP		  0212 777 69 87

CLOUD MEDIA		  0212 963 23 76

CYBER ISTANBUL		  0507 982 20 23

DESTEK PATENT		  0212 329 00 00

ENDEKSA			   0850 885 38 85

FRANCHISE & MORE DANIŞMANLIK	 0543 580 88 28

GOLDEN CITY MEDIA 		  0212 320 00 34

İEF&D 			   0532 255 56 18

KDM AVM DANIŞMANLIK 	 0533 284 00 67

MACELLAN			  0554 949 59 62

MARKİZ PATENT		  0212 347 62 56

MAXI LOYAL		  0539 933 80 39

MEDYA FORS		  0212 346 26 26

MERCAN SİGORTA 		  0216 318 90 20

OKUR GRUP		  0216 316 91 14

OMNI YAZILIM		  444 6 664

RASYOTEK			   0212 803 18 74

SOYSAL AVUKATLIK BÜROSU	 0212 223 43 44

SOYSAL DANIŞMANLIK		  0212 212 99 70

STRATEJİK İŞLER		  0212 942 87 78

THE FRANCHISE COMPANY TURKEY	 0212 801 31 30

VERA YAZILIM		  0212 438 30 33
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