
 

 

T.C. 
SELÇUK ÜNİVERSİTESİ 

SOSYAL BİLİMLER ENSTİTÜSÜ 
İŞLETME ANABİLİM DALI 

MUHASEBE FİNANSMAN BİLİM DALI 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

AVRUPA BİRLİĞİ SÜRECİNDE KOBİLERDE YATIRIM VE İHRACAT 
FİNANSMANI PROBLEMLERİ VE BİR ÇÖZÜM MODELİ 

 
 
 
 
 
 

YÜKSEK LİSANS TEZİ 
 
 
 
 
 
 

DANIŞMAN 
Prof. Dr. Osman OKKA  

 
 

 

 

HAZIRLAYAN 

Mustafa İYİBİLDİREN 
044227031006 

 

 

 
 

KONYA–2007 
 
 

 
 



 

ii 
 

 

 

 

 

TEŞEKKÜR 

“Avrupa Birliği Sürecinde Kobilerde Yatırım ve İhracat Finansmanı Problemleri ve 

Bir Çözüm Modeli” konulu tez çalışmamın her aşamasında bana sağladığı destek ve 

gösterdiği anlayış için tez danışmanım Sayın Prof. Dr. Osman OKKA’ya, jüri üyeleri Sayın 

Doç. Dr. Fehmi KARASİOĞLU’na ve Sayın Yrd. Doç. Dr. Mikail ALTAN’a teşekkürü bir 

borç bilirim. 

Tez çalışması sürecinde benden desteklerini esirgemeyen tüm arkadaşlarıma,  ileriye 

yönelik olarak attığım her adımda yanımda olarak bana en önemli desteği veren sevgili aileme 

teşekkür ederim. 



 

iii 
 

İÇİNDEKİLER 
 

İÇİNDEKİLER ................................................................................................................ iii 

TABLOLAR .................................................................................................................... vi 

ŞEKİLLER ..................................................................................................................... vii 

GİRİŞ…………. ............................................................................................................... 1 

 

BİRİNCİ BÖLÜM 

KÜÇÜK VE ORTA BÜYÜKLÜKTEKİ İŞLETMELER 

 

1.1. TÜRKİYE’DE KOBİ TANIMLARI ......................................................................... 6 

1.2. KOBİLERİN AVANTAJLARI VE DEZAVANTAJLARI ...................................... 9 

1.2.1. Kobilerin Avantajları ....................................................................................... 9 

1.2.2. Kobilerin Dezavantajları ................................................................................ 10 

1.3. KOBİLERİN TÜRK EKONOMİSİ İÇİN TAŞIDIKLARI ÖNEM ........................ 11 

1.4. KOBİLERDE YATIRIM ......................................................................................... 14 

1.5. KOBİLERDE İHRACAT ........................................................................................ 16 

1.5.1. Kobilerin Uluslararası Pazarlara Açılmada Karşılaştıkları Sorunlar ............. 18 

 

İKİCİ BÖLÜM 

KOBİLERDE FİNANSMAN 

 

2.1. KOBİLERDE FİNANSMAN PROBLEMLERİ ..................................................... 21 

2.1.1. Kobilerin Kendi Yapılarından Kaynaklanan Problemler .............................. 22 

2.1.1.1. Öz Sermaye ve İşletme Sermayesi Yetersizliği ................................ 23 

2.1.1.2. Finansal Yönetimde Yetersizlik ........................................................ 24 

2.1.2. Kobiler ve Finans Kurumları Arasındaki İlişkiler İle İlgili Problemler ........ 25 

2.1.3. Sermaye Piyasaları İle İlgili Problemler ........................................................ 30 

2.1.4. Diğer Problemler ........................................................................................... 31 

2.2. KOBİLERDE FİNANSMAN ALTERNATİFLERİ ............................................... 32 

2.2.1. Banka Kredileri .............................................................................................. 32 

2.2.1.1. Halk Bankası Kobi Kredileri ............................................................. 33 

2.2.1.2. Vakıfbank Kobi Kredileri .................................................................. 33 

2.2.1.3. Ziraat Bankası Kobi Kredileri ........................................................... 34 

2.2.1.4. Garanti Bankası Kobi Kredileri ......................................................... 34 

2.2.1.5. Finansbank Kobi Kredileri ................................................................ 34 

2.2.1.6. Türkiye Ekonomi Bankası (TEB) Kobi Kredileri ............................. 35 

2.2.1.7. İş Bankası Kobi Kredileri .................................................................. 36 

2.2.2. Leasing ........................................................................................................... 36 

2.2.2.1. Leasingde Taraflar ve Leasingin İşleyişi .......................................... 37 



 

iv 
 

2.2.2.2. Leasinge Konu Mal Grupları ............................................................. 38 

2.2.2.3. Leasing Türleri .................................................................................. 38 

2.2.2.4. Leasingin Avantajları ........................................................................ 39 

2.2.2.5. Türkiye’de Leasing ........................................................................... 40 

2.2.3. Faktöring ........................................................................................................ 42 

2.2.3.1. Faktöringin Sağladığı Hizmetler ve Avantajlar ................................ 43 

2.2.3.2. Faktöringin İşleyişi ............................................................................ 45 

2.2.3.2.1. Yurtiçi Faktöring İşleyişi ................................................. 45 

2.2.3.2.2. Yurtdışı (Uluslararası) Faktöring ..................................... 46 

2.2.3.3. Faktöring Türleri ............................................................................... 49 

2.2.3.4. Faktöring Maliyeti ............................................................................. 50 

2.2.3.5. Dünya’da ve Türkiye’de Faktöring ................................................... 50 

2.2.4. Forfaiting ....................................................................................................... 52 

2.2.4.1. Forfaitingin İşleyişi ........................................................................... 53 

2.2.4.2. Forfaitingin Avantajları ..................................................................... 53 

2.2.4.3. Forfaiting ve Faktöring İşlemlerinin Karşılaştırılması ...................... 53 

2.2.5. Risk Sermayesi .............................................................................................. 54 

2.2.5.1. Risk Sermayesinin Özellikleri ........................................................... 55 

2.2.5.2. Risk Sermayesi Modelinde Yönetim Yaklaşımı ............................... 56 

2.2.5.3. Risk Sermayesi Finansman Türleri ................................................... 56 

2.2.5.4. Türkiye’de Risk Sermayesi ............................................................... 57 

2.3. KOBİ DESTEKLERİ .............................................................................................. 58 

2.3.1. KOSGEB Destekleri ...................................................................................... 58 

2.3.2. KOBİ Girişim Sermayesi Yatırım Ortaklığı A.Ş. .......................................... 63 

2.3.2.1. Yatırım Kriterleri ............................................................................... 64 

2.3.2.2. Ortaklık Yapılabilecek Yatırım Aşamaları ....................................... 64 

2.3.3. Kredi Garanti Fonu (KGF) ............................................................................ 65 

2.3.3.1. Kefaletin Maliyeti ............................................................................. 67 

2.3.3.2. Kefalet Sağlanan Kredi Türleri, Kefalet Limiti ve Risk Payı ........... 67 

2.3.3.3. KGF’nin İşleyişi ................................................................................ 67 

2.3.3.4. Avrupa Yatırım Fonu Kontr-Garanti Desteği ................................... 68 

2.3.4. Teşvikler ........................................................................................................ 69 

2.3.5. Türkiye Teknoloji Geliştirme Vakfı (TTGV) Destekleri .............................. 70 

2.3.6. Patent ve Endüstriyel Tasarım Desteği .......................................................... 71 

2.3.7. Araştırma-Geliştirme Desteği ........................................................................ 71 

2.3.8. Dış Ticaret Müsteşarlığı (DTM) Destekleri .................................................. 71 

2.3.9. Eximbank Kredileri ....................................................................................... 73 

2.3.9.1. Kobi İhracata Hazırlık Kredileri ....................................................... 73 

2.3.9.2. Kısa Vadeli İhracat Kredi Sigortası .................................................. 74 

2.3.10. Sektörel Dış Ticaret Şirketleri (SDŞ) .......................................................... 74 

2.4. AVRUPA BİRLİĞİ KOBİ POLİTİKASI ............................................................... 76 

2.4.1. Avrupa Birliği’nde Kobilere Yönelik Destekler ............................................ 77 

2.4.1.1. Avrupa Yatırım Bankası .................................................................... 78 

2.4.1.2. Avrupa Yatırım Fonu ........................................................................ 79 

2.4.1.3. Avrupa Bölgesel Kalkınma Fonu ...................................................... 79 

2.4.1.4. Avrupa Sosyal Fonu .......................................................................... 79 

2.4.1.5. CREA (Çekirdek Sermaye) ............................................................... 79 

2.4.1.6. Avrupa Teknoloji Sermayesi  (Eurotech Capital) ............................. 79 



 

v 
 

2.4.1.7. Karşılıklı Garanti Şirketleri ............................................................... 80 

2.4.1.8. Büyüme ve İstihdam Girişimi ........................................................... 80 

2.4.1.9. Çerçeve Programlar ........................................................................... 81 

 

ÜÇÜNCÜ BÖLÜM 

AVRUPA BİRLİĞİ KATILIM ÖNCESİ MALİ YARDIMLARA İLİŞKİN 
UYGULAMA ÖRNEĞİ VE KOBİLERİN FİNANSMAN İHTİYACININ 

KARŞILANMASI İÇİN BİR MODEL ÖNERİSİ 

 

3.1. AVRUPA BİRLİĞİ KATILIM ÖNCESİ MALİ YARDIMLARA İLİŞKİN 
UYGULAMA ÖRNEĞİ .......................................................................................... 83 

3.2. KOBİLERİN FİNANSMAN İHTİYACININ KARŞILANMASI İÇİN BİR 
MODEL ÖNERİSİ ................................................................................................ 119 

SONUÇ ......................................................................................................................... 125 

KAYNAKÇA ............................................................................................................... 127 

 



 

vi 
 

TABLOLAR 

Tablo 1: Avrupa Birliği’nde Kobi Tanımı ................................................................................. 6 

Tablo 2: İşletmelerin Büyüklük Sınıflarına Göre Dağılımı ..................................................... 13 

Tablo 3: Dünya’da ve Türkiye’de Kobiler ............................................................................... 14 

Tablo 4: Türkiye’de Sabit Sermaye Yatırımları ....................................................................... 15 

Tablo 5: Yıllara Göre Dünya Faktöring Hacmi ....................................................................... 51 

Tablo 6: Yıllara Göre Türkiye Faktöring Hacmi ..................................................................... 52 

Tablo 7: 2006 Yılı Türkiye’de Faktöring Görünümü............................................................... 52 

Tablo 8: Yıllar İtibariyle KGF Tarafından Verilen Kefaletler ................................................. 66 

Tablo 9: İşletme Büyüklüğüne Göre KGF Tarafından Verilen Kefaletler (2006) ................... 67 

 



 

vii 
 

ŞEKİLLER 

Şekil 1: Türkiye’de Kişi Başına Düşen GSMH (Dolar) ........................................................... 24 

Şekil 2: Borç Alma Faiz Oranları (%) ...................................................................................... 26 

Şekil 3: Leasingin İşleyişi ........................................................................................................ 37 

Şekil 4: Türkiye’de Leasing Hacmi ......................................................................................... 41 

Şekil 5: Leasing/Özel Sektör-Sabit Sermaye Yatırım Harcamaları (%) .................................. 42 

Şekil 6: Yurtiçi Faktöringin İşleyişi ......................................................................................... 46 

Şekil 7: Uluslararası Faktöringin İşleyişi ................................................................................. 47 

Şekil 8: Ülkelere Göre Faktöring İşlem Hacmi (2006) (Milyon Avro) ................................... 51 

Şekil 9: KGF’nin İşleyişi .......................................................................................................... 68 

Şekil 10: Kobilerin Finansman İhtiyacının Karşılanması İçin Bir Model ............................. 123 



 

 1
 

 

GİRİŞ 

Küçük ve orta büyüklükteki işletmeler (KOBİ); bölgeler arası kalkınmada oynadıkları 

rol, az yatırımla çok üretim ve ürün çeşidi sağlama, önemli oranda teknoloji geliştirme,  ferdi 

tasarrufları teşvik etme, gelir dağılımındaki dengesizliği asgariye indirme, istihdam yaratma 

gibi özellikleriyle dünyada olduğu gibi Türkiye’de de ekonomik ve sosyal yapı içerisinde 

önemli bir işleve sahiptirler. 

Amerikan ekonomisinin %98’i küçük ve orta boy işletmelerden oluşurken bu oran 

Türk ekonomisinde %99 olarak gözükmektedir.1 Bu durumda ekonominin motorunu ve ana 

gövdesini kobilerin teşkil ettiği görülmektedir. Kobilerin toplam işletmeler içerisindeki payı 

diğer ülkelerde de bu oranlar etrafında bulunmaktadır. Bu açıdan bakıldığında kobilerin 

ekonomilerin dinamik, istihdam ve teknoloji yaratan, canlı önemli bir bölümünü oluşturduğu, 

ekonomiyi sürüklediği, ihracatta ve ithalatta önemli paylarının bulunduğu anlaşılmaktadır. 

Hükümetler, ekonomide yüksek oranda istihdam meydana getiren kobilerin 

gelişmeleri ve başarılı olmaları konularında önemli paket programlar uygulamakta ve 

teşviklerde bulunmaktadırlar. Bu çalışmaların uluslararası arenaya sirayet ettiği, Dünya 

Bankası, Avrupa Yatırım Bankası ve diğer uluslararası bankalarca desteklendikleri 

görülmektedir. Kobilerin problemlerinin çözümü ile ülkelerin ekonomik ve sosyal 

gelişmelerine daha çok katkı sağlanacağı düşünülmektedir. 

Kobilerde ekonomik ve sosyal hedeflerin gerçekleşmesi,  finansal performansın ve 

firma değerinin artırılması ve ülke ekonomisinde katma değer yaratması için finansal 

kaynaklara erişim ve bu kaynakların etkin kullanımı önemli rol oynamaktadır. Özellikle 

ülkemizde sermaye piyasasının yeterince gelişmemesi, yüksek faiz oranları, krediler için 

yüksek teminat istenmesi vb. nedenlerle finansal kaynaklara erişimde sınırlamalar söz 

konusudur. Bu durumda kobilerin ihtiyaç duydukları sermayenin tedariki ve bunun kobilerce 

etkin ve verimli kullanımı gerekmektedir. 

Kobilerin problemleri analiz edildiğinde, her bir firmada az veya çok sermaye 

yetersizliğinin yanında teknoloji yetersizliği, kalifiye işgücü noksanlığı, rekabet edebilme alt 

yapısının bozukluğu, vergi ve teşvik problemleri, ar-ge kifayetsizliği ve yönetim yetersizliği 

gibi birçok problemin olduğu görülmektedir. Yapılan bütün üniversiter araştırmalarda da aynı 

bulgular elde edilmektedir. 

                                                 
1 Ünsal BAN, İmalat Sanayiinde Küçük ve Orta Büyüklükteki İşletmelerin Sorunları ve Çözüm Önerileri, 
ASO Medya, 2000, s.41 
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Kobilerin yukarıda ifade edilen problemleri içerisinde finansman problemi işletmenin 

hayatiyet arz eden en önemli problemlerinden birisidir. Küçük ve orta boy işletmelerin 

finansal kaynaklara ulaşım olanakları, elde etmiş oldukları kaynakları etkin biçimde 

kullanımları ve finansal performansları sürdürülebilir büyümeleri açısından önemlidir. Burada 

üzerinde önemle durulması gereken problem kobilerin finansal kaynaklara nasıl 

ulaşacaklarının ve alternatif kaynaklar arasında optimal olanlara nasıl karar vereceklerinin ve 

nasıl kullanacaklarının belirlenmesidir. 

Bu çalışmanın amacı; kobilerin finansman problemlerini tespit etmek ve bu 

problemlerin çözümüne yönelik alternatif kaynakları ve destekleri belirleyerek yeni bir 

kaynak temini modeli ortaya koymaya çalışmaktır. 

Çalışma üç bölümden oluşmaktadır. İlk bölümde “kobi” kavramının ne olduğu 

üzerinde durulmuş, dünyada ve Türkiye’de kobilerin önemine, avantaj ve dezavantajlarına 

değinilmiştir. Ayrıca kobilerin ihracat-ithalat ilişkileri, uluslararası pazarlara açılmada 

karşılaştıkları sorunlar üzerinde durulmuştur. 

İkinci bölümde kobilerin finansman problemleri ve bu problemler için 

kullanabilecekleri finansman alternatifleri ve kobilere sağlanan destekler incelenmiş, Avrupa 

Birliği’nin kobi politikası ve Avrupa Birliği’nde kobilere sağlanan desteklerden, Türk 

kobilerinin faydalanabileceği Avrupa Birliği (AB) fonlarından bahsedilmiştir. 

Üçüncü bölümde ise Avrupa Komisyonu tarafından aday ülkeler için tahsis edilen ve 

ülkemizi de kapsayan Katılım Öncesi Mali Yardımlar konusuna ve bu yardımlara ilişkin bir 

örnek uygulamaya yer verilmiştir. Ayrıca bu bölümde kobilerin finansman problemlerinin 

çözümüne yönelik oluşturulan bir finansal model üzerinde durulmuştur. 
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BİRİNCİ BÖLÜM 

KÜÇÜK VE ORTA BÜYÜKLÜKTEKİ İŞLETMELER 
Ekonomilerde mal ve hizmet üretimi, büyüklükleri ve fonksiyonları farklı işletmeler 

tarafından gerçekleştirilmektedir. Bu işletmeler tek şahıs işletmesinden başlamakta dev 

anonim şirketlere ve anonim şirketlerin bir versiyonu olan holdinglere kadar uzanmaktadır. 

Bununla birlikte, incelendiğinde ekonominin kalbini kobi diye tabir edilen küçük ve orta 

büyüklükteki işletmeler oluşturmaktadır. 

Ekonomik, sosyal ve teknolojik gelişmeler işletmelerin yapılarını değiştirmektedir. Bu 

süreç içerisinde küçük ve orta büyüklükteki işletmelerin önemi giderek artmaktadır: 

Sanayi devriminin başlangıcından itibaren sanayide yeni gelişmeler yaşanmış ve 

teknolojik ilerlemeler sonucunda seri üretim sistemleri kullanılmaya başlanmıştır. Bu durum 

ölçek ekonomisi kavramını ortaya çıkarmıştır. Bu kavrama göre üretim maliyetlerini 

düşürebilmek için, teknolojiyi kullanarak büyük ölçeklerde üretim yapmak gereklidir. Bu, 

kobilerin büyük ölçekli işletmeler karşısında rekabet edemeyerek ezileceğini ve hatta yok 

olacakları kanısını ortaya çıkarmıştır. Ancak zannedildiği gibi olmamış 1960’lı yıların 

sonlarında ürünlerin özelliklerindeki ve tüketici zevk ve tercihlerindeki değişmeler sonucu 

oluşan yeni talepler esnek üretim sistemi ihtiyacını doğurmuştur. Buna ilaveten; 1970’li 

yılların başında ortaya çıkan petrol krizi ile hammadde ve petrol fiyatları yükselmiş ve 

ürünlere olan talep azalmıştır. Bu dönemde büyük sanayi işletmeleri ciddi sıkıntılar içine 

girmişlerdir. Bu süreç içerisinde esnek yapıya sahip kobiler şartlara daha çabuk uyum 

sağlayarak ayakta kalabilmişlerdir.2 Böylece dünya ekonomisinde kobilerin önemli olduğu 

görülmüştür. 1970’li yıllarda ise kobilere, orta sınıfın korunmasına yönelik olarak bir rol 

biçilmiştir.3 

1990’lı yıllara gelindiğinde; standart mal üretimine dayalı kitle tipi üretimden mal 

çeşidine dayalı atölye tipi üretim tarzına bir geçiş olduğu görülmektedir. Böyle bir gelişme 

21.yy sanayileşmesindeki yeni yapılanmaya yani esnek uzmanlaşmaya işaret eder niteliktedir. 

                                                 
2 Hayrettin YÜCEL, “Uluslararası Pazarlara Açılmada Küçük ve Orta Ölçekli İşletmelerin Rolü”, Uzmanlık 
Tezi, İGEME Yayını, Ankara, 2000, s.7 
3 M. Tamer MÜFTÜOĞLU, “KOBİ ve Girişimcilik”, KOSGEB Sanayicinin Sesi Dergisi, Sayı:1, KOSGEB 
Yayınları, Ankara, 2000, s.12 
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Bu durumda “kobi” kavramı neyi ifade etmektedir?  Hangi işletmelerin kobi kavramı 

içerisine girdiğinin tespiti konunun sağlıklı işlenmesi açısından önemlidir. O halde kobi 

kavramı ile hangi tip işletmeler kastedilmektedir? 

Ekonomik ve sosyal hayatta önemli bir yer tutan kobilerin desteklenmesi ve teşvik 

edilmesi yönünde bütün ülke ekonomilerinde önemli girişimler vardır. Bir tanımlama 

olmadan bütün işletmelere destek ve teşvik vermek mümkün olamayacağı için özel bir öneme 

sahip kobilerin diğer firmalardan ayırt edilmesini sağlayacak ölçütlerin ortaya konulması ve 

hangi firmaların kobi sayılacaklarının belirlenmesi gerekir. 

Ancak herkesin kabul edebileceği ve her ülkede geçerli bir tanım yapmak pek 

mümkün görülmemektedir. Kobiler üretim, pazarlama, finansman, personel ve yönetim gibi 

temel işletmecilik fonksiyonlarının yanı sıra istihdam ettikleri personel sayısı, satış hacmi, 

sabit sermaye ve makine parkı değeri, kullandıkları enerji miktarı, kurulu kapasite düzeyi, 

katma değerleri, kâr büyüklüğü ve piyasa payı gibi özellikleri açısından büyük farklılıklar 

göstermektedirler. Bu farklılıklar tüm bu nitel ve nicel özellikleri kapsayan ve genel 

geçerliliği olabilecek bir tanım yapılmasını zorlaştırmaktadır. 

Dünyada kobiler için farklı amaçlara yönelik olarak çeşitli tanımlar geliştirilmiştir. Bu 

tanımlar; ülkelerin veya bölgelerin sanayileşme düzeyine, bağlı bulunduğu iş kollarına, temel 

alınan ölçüte (istihdam edilen personel sayısı, sermaye yapısı, satış hacmi, bilânço büyüklüğü 

gibi) bağlı olarak ülkeden ülkeye değişebildiği gibi sektörden sektöre, hatta aynı ülke 

içerisinde bulunan çeşitli kurum ve kuruluşlara göre de değişiklik gösterebilmektedir. 

Burada önemli gördüğümüz bazı kobi tanımlarını vereceğiz:  

Bir nitel tanım olarak kobi; işletme içinde finansman, muhasebe, insan kaynakları 

yönetimi, üretim süreci, pazarlama ile satış gibi önemli yönetim kararlarının tamamını bir 

veya iki kişinin verdiği işletmelerdir.4 

Bir diğer tanıma göre ise kobiler, bağımsız bir yönetime sahip, bulunduğu pazarı 

hâkimiyeti altına alamayan yöresel işletmelerdir.5 

İngiltere’de bulunan The Planning Portal tarafından yapılan tanıma göre kobi, çalışan 

sayısına veya cirosuna bağlı olarak küçük pazar payına sahip, sahibi veya ortakları tarafından 

yönetilen bağımsız işletmelerdir.6 

                                                 
4 Small Business Service (SBS), “Strategic Opportunities For Small Business in The UK”, Background 
Document For Seminer on 11 September 2001, London, 2001, s.1 
5 Paul BURNS, Jim DEWHURST, Small Business and Entrepreneurship, The Macmillan Pres, London, 1994, 
s.2 
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Technology Partnerships Canada’nın tanımına göre ise kobiler, 500 işçiden az çalışanı 

veya 100 milyon Dolar’dan az konsolide edilmiş geliri olan işletmelerdir.7 

Diğer önemli kobi tanımlarını şöyle ifade edebiliriz:  

ABD’de kobilerin belirlenmesinde resmi bir tanım bulunmamakla birlikte genel olarak 

tanımlamalarda işçi sayısı, ikinci nicel ölçüt olarak da işletmenin satış tutarı alınmaktadır.8 

ABD Küçük İşletmeler İdaresi (SBA), ABD hükümetinin küçük işletmelere yönelik 

destek ve programlarının yönlendirilmesi amacıyla, Kuzey Amerika Sanayi Sınıflandırma 

Sistemi (NAICS) çerçevesinde işletmelerin ekonomik faaliyetleri ve sektörlere göre ölçek 

standartları belirlemektedir. SBA’nın 21.12.2000 tarihinde yaptığı son sınıflandırmaya göre 

madencilik ve imalat sanayilerinde faaliyet gösteren bir işletme, örneğin tekstil sektöründe 

azami 500, sigara imalatında azami 1000 ve petro-kimya ürünlerinde azami 1500 çalışan 

istihdam etmesi durumunda, küçük işletme olarak tanımlanmaktadır. Perakendecilikte ise bu 

standartlar çoğu alt sektörde 100 kişi ile sınırlandırılmıştır. 

OECD, kobi tanımlamasında işçi sayısı kriterini kullanmaktadır. Çalıştırdığı işçi sayısı 

1-4 olan işletmeler mikro işletme, 5-19 olan işletmeler çok küçük işletme, işçi sayısı 20-99 

arasında olan işletmeler küçük işletme, 100-499 işçisi olan işletmeler orta ölçekli işletme, 

500’den fazla işçisi olan işletmeler de büyük işletme olarak kabul edilmektedir.9 

AB’nin uyguladığı mali yardım politikalarının birlik kapsamında ortak bir kobi tanımı 

olmaması nedeniyle farklı uygulanması, finanse edilen mali programlarda farklı işletmelerin 

kobi olarak nitelendirilmesi AB’de ortak bir tanımı zorunlu kılmıştır. AB Komisyonu, Birliğe 

üye ülkelerdeki kobi tanımlarının farklı ölçütleri temel almasının yarattığı karışıklığın 

giderilmesi için ortak bir kobi tanımı belirlemiştir. Bu tanımın belirlenmesinde nicel ölçüt 

olarak personel sayısı, ciro ve bilânço büyüklüğü kullanılırken; nitel ölçüt olarak ise 

bağımsızlık ölçütü kullanılmıştır. 

                                                                                                                                                         
6 http://www.planningportal.gov.uk/england/government/en/1115310689529.html, Erişim Tarihi: 20.01.2007 
7 http://tpc-ptc.ic.gc.ca/epic/internet/intpc-ptc.nsf/en/hb00422e.html, Erişim Tarihi: 20.01.2007 
8 Dan STEINHOFF, F. John BURGESS, Small Business Management Fundamentals, McGraw Hill, 
Singapore, 1993, s.4 
9 V. Pierre VINDE, General Introduction to Environment for SMEs, OECD Publications, 1995, s.2 
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Tablo 1: Avrupa Birliği’nde Kobi Tanımı 

 Çalışan Sayısı Yıllık Ciro veya Bilânço 

Mikro Ölçekli İşletme 10’dan az 
2 milyon Avro’ya 

kadar 

 

2 milyon  

Avro’ya kadar 

Küçük Ölçekli İşletme 50’den az 
10 milyon Avro’ya 

kadar 

10 milyon Avro’ya 

kadar 

Orta Ölçekli İşletme 250’den az 
50 milyon Avro’ya 

kadar 

43 milyon Avro’ya 

kadar 

Kaynak: http://www.europa.eu.int/comm/enterprise/enterprise_policy/sme_definition/index_en.htm, Erişim 

Tarihi: 20.01.2007 

 Avrupa Birliği tarafından belirlenmiş olan tanıma göre kobi; hukuki yapısına 

bakılmaksızın bir ekonomik faaliyetle iştigal eden bir yapıdır. 250’den daha az çalışan 

sayısına sahip, yıllık cirosu 50 milyon Avro’yu veya varlıklarının toplam değeri 43 milyon 

Avro’yu aşmayan serbest meslek sahipleri, aile şirketleri ile düzenli olarak bir ekonomik 

faaliyetle iştigal eden ortaklıklar veya şirketler bu kapsama girmektedir. Bu şirketlerin 

sermayesinin veya oy haklarının %25’inden fazlası kobi kapsamına girmeyen bir özel 

girişime ait olmaması gerekmektedir.10 

 İşletmelerin, AB istatistiklerini tutan EUROSTAT istatistiklerine göre aşağıda 

belirtildiği şekilde sınıflandırıldığı görülmektedir:11 Bunlardan ilk üç sınıf kobi tanımı 

içerisine girmekte ve diğerleri kobi sayılmamaktadır. 

• 1–9 işçi çalıştıran, 

• 10–49 işçi çalıştıran, 

• 50–249 işçi çalıştıran, 

• 250–499 işçi çalıştıran, 

• 500 ve daha fazla işçi çalıştıran işletmeler. 

Türkiye’de dönem dönem değişen kobi tanımlarının tarifini aşağıda görebiliriz: 

1.1. TÜRKİYE’DE KOBİ TANIMLARI 

Türkiye’de AB yasalarına uyum çalışmaları içinde 2005 yılında ortak bir kobi tanımı 

geliştirilmiştir ve yönetmelik ile belirlenmiştir. Bunun öncesinde de özel amaca göre 

hazırlanmış çeşitli yönetmelik ve tüzükler mevcuttur. 

                                                 
10 http://www.europa.eu.int/comm/enterprise/enterprise_policy/sme_definition/index_en.htm, Erişim Tarihi: 
20.01.2007 
11 Mustafa ÇOLAKOĞLU, KOBİ Rehberi, TOBB Yayını, Ankara, 2002, s.4 
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 1927 Teşviki Sanayi Kanunu’na göre en az on beygirlik muharrir(mekanik) güç ile en 

az beş işçi çalıştıran işletmeler birinci sınıf işletmeler olarak kabul edilmiştir. Buna göre söz 

konusu ölçülerin altında kapasiteye sahip işletmeler küçük işletme olarak 

sınıflandırılmaktadır.12 

1936 yılında 3008 sayılı iş kanunu ile iş kanununa tabi olan işletmeleri belirlemek 

amacıyla 10 işçiden az personel istihdam eden işletmeler küçük işletmeler olarak 

belirtilmiştir.13 

 1950 yılında kabul edilen 5590 sayılı TOBB Kanunun 3. Maddesinde “yılın fiili 

çalışma günleri ortalamasına göre mekanik güç kullananlarda en az beş, kullanmayanlarda ise 

en az 10 işçi çalıştıran sanayicilerin oda kurabilecekleri” hükme bağlanmıştır.14 Bu nedenle 

10 işçiden veya mekanik güç kullanıyorlarsa 5 işçiden az personel çalıştıran işletmeler küçük 

işletme kapsamı içerisine alınmıştır. 

 1961 yılında kabul edilen 193 sayılı Gelir Vergisi Kanunu’nun 177. Maddesine göre 

gayri safi gelir ve giderleri 50 milyon TL’nin üzerinde olan işletmelerin birinci sınıf tacir 

oldukları belirtilmiştir. Böylece yıllık gayri safi hâsılatı 50 milyon TL’nin altında olan 

işletmelerin küçük işletme olduğu söylenebilir. 1970 yılında gerçekleştirilen sanayi ve işyeri 

sayımına göre 10 işçinin altında işçi istihdam eden işletmeler kobi olarak kabul edilmiştir. 

2005 yılında yapılan müşterek tanıma kadar aşağıdaki belirlemeler ülkemizde 

geçerliydi:15 

• KOSGEB tarafından yapılan tanımda ikili bir ayrıma gidilmiş ve imalat sanayi 

sektöründe 1–50 arası işçi çalıştıran sanayi işletmeleri küçük, 51–150 arası işçi 

çalıştıran işletmeler de orta ölçekli işletme kabul edilmişti. 

• Dış Ticaret Müsteşarlığı’na (DTM) göre 1–200 işçi çalıştıran, gerçek usulde defter 

tutan, arsa ve bina hariç sabit sermaye tutarı bilânço net değeri itibariyle 2 milyon 

ABD Doları karşılığı TL’yi aşmayan işletmeler küçük ve orta ölçekli işletmelerdir. 

• Halkbank’ın tanımında teşvik belgeli kobi; işçi sayısı 1–150, 100 milyar lirayı 

aşmayan sabit yatırım tutarı; normal kobi ise 1–250 işçi çalıştıran, sabit yatırım 

tutarı 400 milyar lirayı aşmayan işletmelerdir. 

                                                 
12 M. Tamer MÜFTÜOĞLU, Türkiye’de Küçük ve Orta Ölçekli İşletmeler, Turhan Kitabevi, Ankara, 1998, 
s.34 
13 Askeri ARSLAN, “Avrupa Birliği’nde KOBİ’lere Yönelik Uygulanan Politikalar ve Türkiye’deki KOBİ’lerin 
Rekabet Gücünün Artırılması”, İGEME’den Bakış Dergisi, Sayı:16, Ankara, 2000, s.5 
14 M. Tamer MÜFTÜOĞLU, Türkiye’de Küçük ve Orta Ölçekli İşletmeler, s.34 
15 Mustafa ÇOLAKOĞLU, a.g.e., s.7 
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• Hazine Müsteşarlığı’nın getirdiği kobi tanımına göre; en fazla 9 kişi istihdam eden 

işletmeler mikro, 10–49 kişi arası işçiye sahip işletmeler küçük, 50–250 işçi 

bulunduran işletmeler ise orta büyüklükte işletme olarak kabul edilmiştir. 

Tanım farklılıkları sebebiyle devlet kaynaklı desteklerin planlanmasında ve 

dağıtımında sorunların oluşması, ulusal ve uluslararası düzeyde istatistiklerin sağlıklı 

oluşturulamaması, ülkemiz kobileri ile rekabet edilen ülke kobileri arasında haksız rekabete 

sebep olması gibi nedenler ortak bir kobi tanımı üzerinde çalışmayı gerekli kılmıştır.16 18 

Kasım 2005 tarihinde Resmi Gazete’de yayınlanan “Küçük ve Orta Büyüklükteki İşletmelerin 

Tanımı, Nitelikleri ve Sınıflandırılması Hakkındaki Yönetmelik” ile AB mevzuatı ile uyumlu 

tek bir kobi tanımı belirlenmiştir. 

2005 Yılında Kabul Edilen Yönetmeliğe Göre Kobi Tanımı 

Bu yönetmelik ile küçük ve orta büyüklükteki işletmelerin tanımına, niteliklerine ve 

sınıflandırılmasına ilişkin esasların belirlenmesi ve bu tanım ve esasların tüm kurum ve 

kuruluşların uygulamalarında esas alınması amaçlanmıştır. 

Yönetmelikte belirtildiğine göre; 17  

“Kobileri ilgilendiren mevzuatın uygulanmasında yeni çıkarılan yönetmelik hükümleri 

geçerlidir. Ancak kobilere destek sağlayan kuruluşlar, bu yönetmelikte belirtilen sınırları 

aşmamak kaydıyla kendi sektör ve büyüklük önceliklerini belirleyebilir. Devlet yardımları 

dışındaki uygulamalar için sadece çalışan sayıları dikkate alınabilir. 

Yönetmelikte işletme; yasal statüsü ne olursa olsun, bir veya birden çok gerçek veya 

tüzel kişiye ait olup, bir ekonomik faaliyette bulunan birimi ifade etmektedir. 

Kobi ise; 250 kişiden az yıllık çalışan istihdam eden ve yıllık net satış hâsılatı ya da 

mali bilânçosu 25 milyon YTL’yi aşmayan ekonomik birimler olarak tanımlanmaktadır.” 

Ayrıca kobiler kendi içlerinde üç kısma ayrılmaktadır. Bunlar;  

• Mikro İşletme: 10 kişiden az yıllık çalışan istihdam eden ve yıllık net satış hâsılatı 

ya da mali bilânçosu bir milyon YTL’yi aşmayan çok küçük ölçekli işletmeler, 

• Küçük İşletme: 50 kişiden az yıllık çalışan istihdam eden ve yıllık net satış hâsılatı 

ya da mali bilânçosu beş milyon YTL’yi aşmayan işletmeler, 

                                                 
16 TOBB, “KOBİ Tanım Yasası Hazırlanıyor”, Ekonomik Forum Dergisi, Türkiye Odalar ve Borsalar Birliği 
(TOBB) Yayını, Sayı:13, Ankara, 2002, s.22 
17 Resmi Gazete, “Küçük ve Orta Büyüklükteki İşletmelerin Tanımı, Nitelikleri ve Sınıflandırılması Hakkında 
Yönetmelik”, Resmi Gazete, Sayı:25997, 18.11.2005 
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• Orta Büyüklükteki İşletme: 250 kişiden az yıllık çalışan istihdam eden ve yıllık net 

satış hâsılatı ya da mali bilânçosu yirmi beş milyon YTL’yi aşmayan işletmeler. 

 Bir işletmenin, sermayesinin veya oy haklarının %25’inden fazlasının doğrudan 

veya dolaylı olarak, müştereken veya tek başına şu sayılan yatırımcılar dışında (kamu yatırım 

şirketleri, girişim sermayesi yatırım ortaklıkları ve bir işletmedeki toplam yatırımları iki 

milyon YTL’yi aşmamak şartıyla kendi fonlarını borsaya kote edilmemiş işletmelere yatıran 

ve düzenli olarak risk sermayesi yatırımlarında bulunan gerçek kişiler veya kişi grupları, 

üniversiteler, üniversitelerin kurduğu vakıflar ve kâr amacı gütmeyen araştırma merkezleri, 

bölgesel kalkınma fonları da dâhil kurumsal yatırımcılar, yıllık bütçesi on sekiz milyon 

YTL’den az olan veya nüfusu beş binden az olan yerlerdeki; belde belediyeleri dâhil 

belediyeler ve köy tüzel kişilikleri) bir veya birden fazla kamu kurum veya kuruluşunun 

kontrolünde olması halinde bu işletme kobi sayılmamaktadır. 

 Yönetmelikte istatistik çalışmalarında kullanılmak amacıyla DİE (Devlet İstatistik 

Enstitüsü)  kobilerle ilgili olarak bir gruplandırma yapmıştır:18 

• Yıllık çalışan sayısı 0'dan büyük -1 kişi, 

• Yıllık çalışan sayısı 2–9 kişi, 

• Yıllık çalışan sayısı 10–19 kişi, 

• Yıllık çalışan sayısı 20–49 kişi, 

• Yıllık çalışan sayısı 50–249 kişi, 

• Yıllık çalışan sayısı 249'dan fazla. 

1.2. KOBİLERİN AVANTAJLARI VE DEZAVANTAJLARI 

Ülke ekonomileri içinde önemli bir paya sahip olan kobiler yapıları sebebiyle pek çok 

avantaj ve dezavantajlara sahiptirler. Burada söz konusu avantaj ve dezavantajlar ayrı ayrı ele 

alınmıştır. 

1.2.1. Kobilerin Avantajları 

Ekonomilerde önemli bir yer işgal eden kobilerin büyük ölçekli rakipleri karşısında 

önemli avantajları bulunmaktadır. Bu avantajlar aşağıdaki başlıklar altında toplanabilir: 

                                                 
18 Devlet Planlama Teşkilatı, 2006 Yılı Katlım Öncesi Ekonomik Program, Ankara, Kasım 2006, 
s.66 
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• Kobilerde işletme sahibi aynı zamanda işletmenin yöneticisi konumundadır ve 

işletmesi ile bütünleşmiş durumdadır. İşi ile özdeşleşmiş işletme sahibi başarılı 

olabilmek için tüm gayretini gösterecek ve bu da işletmeye dinamizm getirecektir. 

• Kobilerde hiyerarşik yapı yerine işletme sahipleri ile çalışanlar arasında, iletişim 

problemlerini en az düzeye indiren, direkt ve sıcak ilişkiler mevcuttur.19 

• İşletme sahiplerinin müşteriler ile birebir ilişki kurma imkânları vardır. 

• Kobilerde işletme sahibi girişimci genellikle işletmeyi etkileyecek kararları tek 

başına almak durumundadır. Zamanın çok önemli olduğu durumlarda hızlı karar 

alabilme esnekliği işletmenin fırsatları kaçırmamasını sağlamaktadır.20 

• Büyük işletmelerde çalışan kişiler genelde yapılan işin sadece bir bölümünde 

uzmanlaşarak işin bütününe yabancı kalırken, kobilerde çalışan işçiler yapılan işin 

bütün safhalarına hâkimdir. Bu sebeple kobiler daha nitelikli eleman yetiştirmekte 

ve istihdam etmektedir. 

• Bu işletmelerin kurulması daha az işlem ve daha az sermaye gerektirdiği için 

ülkenin birçok bölgesine yayılabilirler. Böylece sanayi nispeten geri kalmış 

bölgelere de kayabilmekte, oralarda iş ve istihdam imkânları yaratmaktadır.21 

• Söz konusu işletmeler teknolojik yeniliklere ve konjonktür değişikliklerine daha 

çabuk ayak uydurabilirler. Bu nedenle ortaya çıkabilecek olumsuzluklardan daha 

az etkilenirler.22 

• Tüketicilerle teması daha yakın olan küçük işletmeler, tüketicilerin zevk ve 

tercihlerindeki değişiklikleri daha çabuk saptayabilirler. Bunlara uyarlamayı 

sağlayacak teknik değişiklikleri de daha çabuk gerçekleştirebilirler.23 

1.2.2. Kobilerin Dezavantajları 

Kobilerin rakipleri olan büyük ölçekli işletmelere göre sahip oldukları dezavantajlar, 

sektörel farklılıklar hariç olmak üzere aşağıdaki şekilde özetlenebilir: 

• İşletme sahibinin aynı zamanda işletme yöneticisi olması bir açıdan avantaj 

olurken diğer taraftan dezavantaj teşkil etmektedir. Genellikle eleman 

                                                 
19 Süleyman KARATAŞ, Sanayileşme Sürecinde Küçük ve Orta Ölçekli İşletmeler, Veli Yayınları, İstanbul, 
1991, s.25 
20 Atilla BAĞRIAÇIK, Dışa Açılma Sürecinde Küçük ve Orta Ölçekli Firmalar, Dünya Yayınları, 1989, s.14 
21 Hülya ÖZDEMİR, “Gümrük Birliği Kapsamında Türkiye’deki KOBİ’ler İçin İhracat Teşvik Olanakları”, 
İzmir Ticaret Odası Dergisi, Eylül-Ekim 1996, s.32 
22 Esin AKBULUT, KOBİ’lerin Sermaye Piyasasına Katılımı, İMKB Yayınları, İstanbul, 2000, s.40 
23 Zeyyat SABUNCUĞLU, Tuncer TOKOL, İşletme I-II, Seçkin Yayınevi, Bursa, 1997, s.29 
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yetersizliğinden işletme sahibi hemen hemen her türlü iş ile kendisi ilgilenmek 

zorunda kalacağından büyüme ile birlikte yetersiz duruma gelmeye başlayacaktır. 

• Kobilerde işletme sahipleri genellikle teknik kökenli olup, özellikle pazarlama, 

finansman ve yönetim alanlarında yeterli bilgiye sahip değillerdir. Finansal 

sıkıntılar sebebi ile bu alanlarda eleman istihdam edilememesi olumsuz sonuçlar 

doğurabilmektedir.24 

• İşletme sahipleri, kendi işlerinde kendilerinin patronu oldukları için her zaman 

bağımsız olarak ayakta kalmayı istemektedirler. Bu nedenle ortaklık veya birleşme 

gibi konulara çok sıcak bakmamaktadırlar. 

• Sermaye piyasalarına girme şansları fazla olmayan kobilerin para piyasasında 

kredilerden faydalanma imkânlarının az olduğu, kredi görüşmelerinde pazarlık 

gücü olmadığı, teminat gösterme gibi problemler ile karşılaştıkları 

gözlemlenmektedir.25 

• Pazarlama işlevinde kobiler genelde konunun uzmanı kişileri istihdam etmekten 

yoksundur. Bu sebeple pazar koşullarını takip etmekte ve buna göre stratejiler 

geliştirmekte zayıf kalmaktadırlar. Hem bilgi yetersizliği hem de dış ticareti bilen 

eleman eksikliğinden dolayı ihracat için uluslararası pazarlara açılmaktan 

çekinmektedirler. 

• Kobiler büyük işletmeler gibi çok fazla miktarlı mal alımı yapmadıklarından 

alımlarda iskonto avantajından fazla yararlanamamaktadırlar. Bu da maliyetler 

üzerinde olumsuz bir etki oluşturmaktadır. 

1.3. KOBİLERİN TÜRK EKONOMİSİ İÇİN TAŞIDIKLARI ÖNEM 

Kobiler, ülkelerin sosyal ve ekonomik yapı özellikleri içinde endüstrileşme, sağlıklı 

kentleşme, gelirin optimum dağıtımı ve ticaret uygulamaları için önemli özellik 

taşımaktadırlar. Bölgelerarası dengesizliğin giderilmesinden, üretim kaynaklarının etkin 

olarak kullanılmasına kadar ekonominin vazgeçilmez bir unsuru olmuşlardır. Bundan dolayı 

bütün ülkelerin politika ve stratejilerinin oluşumunda etkin olmaktadırlar. Kobiler, ülke 

ekonomisine bir taraftan yatırım, üretim, istihdam, ihracat ve ödedikleri vergiler açısından 

katkıda bulunurken, diğer taraftan da coğrafi açıdan ülkenin bütün bölgelerine dağılmış 

olmaları nedeniyle bölgesel kalkınmada son derece önemli rol oynamaktadırlar. Ayrıca iç 

                                                 
24 Birol EFE, İzmir KOBİ’leri Büyüteç Altında, İzmir Ticaret Odası Yayınları, İzmir, 1998, s.8 
25 Tahir AKGEMCİ, KOBİ’lerin Temel Sorunları ve Sağlanan Destekler, KOSGEB Yayınları, Ankara, 2001, 
s.12 
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göçün önlenerek sağlıksız kentleşmenin önüne geçilmesinde, tam rekabetin sağlanmasında, 

sosyal barışın korunmasında ve kalifiye eleman yetiştirilmesinde önemli katkılar 

sağlamaktadırlar. 

Kobiler, büyük işletmelerin yapamadıkları ya da yapmak istemedikleri yeni 

malzemelerin, fikirlerin, süreçlerin ve hizmetlerin temel kaynağını oluşturmaktadırlar. Çünkü 

büyük işletmeler ölçek ekonomisinin maliyet avantajından yararlanmak amacıyla makine, 

araç, gereç ve işgücüne yaptıkları büyük yatırımlar nedeni ile aynı ürünü uzun süre üretmeye 

bağlı kalmaktadırlar. Fakat kobilerin büyük ölçekli yatırımlara bağlı kalmak gibi bir sorunları 

bulunmamaktadır. 

Ekonomik kalkınmışlık düzeyi ne olursa olsun, tüm ülkelerde kobiler gerek sayısal, 

gerek istihdam yaratma gücü açısından ekonomik ve toplumsal düzenin bel kemiğini 

oluşturmaktadır. Buna bağlı olarak günümüzde, dünya pazarlarının küreselleşmesiyle, 

gelişmiş ve gelişmekte olan ülkeler, kobilerin sosyal ve ekonomik değişimlere uyum gösterme 

esnekliklerinin ve yeteneklerinin daha fazla farkına varmakta, bunun sonucunda kobilerin 

rekabet güçlerini ve teknolojik düzeylerini artırıcı yönde teşvik tedbirleri uygulamalarına 

ağırlık vermektedirler. 

Kobiler; istihdam ettikleri işgücünden, geliştirdikleri yatırımlara, yarattıkları katma 

değere kadar pek çok yönleri ile tüm ülke ekonomilerinde olduğu gibi ülkemiz ekonomisinde 

de önemli bir yere sahiptirler. 

Devlet İstatistik Enstitüsü tarafından 2002 yılında gerçekleştirilen çalışmada, 

ülkemizde faaliyet gösteren firmaların %99,89’unun kobi olduğu tespit edilmiştir.26 

                                                 
26 Devlet İstatistik Enstitüsü Başkanlığı, 2002 Genel Sanayi ve İşyerleri Sayımı, s.3, 
http://www.die.gov.tr/TURKISH/SONIST/GSIS/gsisII141003.pdf, Erişim Tarihi: 28.01.2007 
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Tablo 2: İşletmelerin Büyüklük Sınıflarına Göre Dağılımı 

 Çalışan Sayısına Göre İş Yeri 

Büyüklük Grupları 
Dağılım (%) 

KOBİ 1–250 99,89 

Mikro 0–1 1,38 

Mikro 2–9 94,94 

Küçük 10–49 3,09 

Orta 50–99 0,30 

Orta 100–150 0,10 

Orta 151–250 0,08 

BÜYÜK 251+ 0,11 

Kaynak: Devlet İstatistik Enstitüsü Başkanlığı, 2002 Genel Sanayi ve İşyerleri Sayımı, s.3, 
http://www.die.gov.tr/TURKISH/SONIST/GSIS/gsisII141003.pdf, Erişim Tarihi: 28.01.2007 

Tablo 2’den de görüldüğü gibi kobiler içinde en önemli pay (%96) mikro ölçekli 

işletmelerindir. Orta ölçekli işletme oranı toplam işletmeler içinde ancak % 0,48 ile sınırlı 

kalmaktadır. 

Türk kobilerinin dünyadaki çeşitli gelişmiş ülke kobileri ile karşılaştırılması Tablo 3’te 

sunulmuştur. Tablo 3 incelendiğinde; karşılaştırılan ülkelerdeki kobilerin toplam işletmeler 

içindeki paylarının hemen hemen aynı düzeyde olduğu görülmektedir. Buna karşın yaratılan 

katma değerdeki pay ABD, Almanya, Japonya, Fransa gibi gelişmiş ekonomilerde %45-55 

aralığında iken Türkiye’de %35’lerde kalmaktadır. Aynı şekilde yatırımlardaki kobi 

oranlarına bakıldığında Türkiye’nin oldukça geride olduğu ortaya çıkmaktadır. En ürkütücü 

istatistik ise ihracatta karşımıza çıkmaktadır. ABD’de %33, Almanya’da %32, Fransa’da 

%29, Japonya’da %40 olan kobilerin ihracata katkısı ülkemizde sadece %10’lar düzeyinde 

kalmaktadır. Bu mukayeseler bize Türk kobilerinin teknolojik açıdan rakip ülkelere göre geri 

kaldıklarını, dış pazarlara gereği gibi açılamadıklarını ve bu sebeple verimliliklerinin daha 

düşük olduğunu göstermektedir. 

 Kobilerin kredilerden aldıkları pay için de aynı şeyler söylenebilir. Tablo 3, Türk 

kobilerinin finansal piyasalardan yeterince faydalanamadığını göstermektedir. Ülkemizde 

kobilerin kredilerden aldığı pay geçtiğimiz 3 yıla kadar %3–4 seviyelerinde kalırken son iki 

yıldır özel bankaların kobi pazarını keşfetmeleri ile bu oran %15’e kadar yükselmiştir. Ancak 

rekabet içerisinde olunan ülke kobilerinin krediden aldıkları pay dikkate alındığında %15 

oranının da çok düşük olduğu aşikârdır. Gelişen ve istikrar kazanan ekonomimiz içerisinde 

kobilerin, Türk ekonomisinin lokomotifi konumuna gelmesinin beklenmesi ile birlikte öne 
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çıkan kobi bankacılığı sayesinde krediden aldıkları payın her geçen gün artacağı tahmin 

edilmektedir. 

Tablo 3: Dünya’da ve Türkiye’de Kobiler 

 
Türkiye 

(%) 

ABD 

(%) 

Almanya 

(%) 

Japonya 

(%) 

Fransa 

(%) 

İngiltere 

(%) 

Tüm İşletmeler 

İçindeki Pay 
99 98 99 99,4 99 96 

İstihdam İçerisindeki 

Pay 
65 50,2 70,4 78 62,7 56,4 

Yaratılan Katma 

Değerdeki Pay 
27,3 43 49 52 54 25,1 

Yatırım İçindeki Pay 26,5 38 44 40 45 29,5 

İhracat İçindeki Pay 10* 32 31 38 26 22,2 

Krediler İçindeki Pay 15* 42,7 35 50 48 27,2 

Kaynak: Ünsal BAN, İmalat Sanayiinde Küçük ve Orta Büyüklükteki İşletmelerin Sorunları ve Çözüm 
Önerileri, ASO Medya, 2000, s.41 
* Dünya Gazetesi, 14.12.2006 

1.4. KOBİLERDE YATIRIM 

İşletme açısından, belirli bir teknolojiyi kullanarak mal ve hizmet üretmek üzere 

yapılan harcamalara yatırım denir.27 Yatırım terimi, genellikle, gelecek dönemlerde oldukça 

uzun süre devam edebilecek yarar sağlama bekleyişiyle kaynak ayrılması anlamında 

kullanılmaktadır.28 

İşletmeler komple yeni yatırımların yanı sıra yenileme, tevsii, tamamlama, 

modernizasyon ve kalite düzeltme gibi amaçlarla da yatımlar yaparlar. 

Yatırım kararları uzun vadede işletmenin gelişiminin yönünü belirleyen kararlardır. 

Objektif kriterlere dayanılarak verilmiş bir yatırım kararı işletmenin rekabet gücünü artırır, 

pazar koşullarındaki değişime uyumunu sağlar ve işletmenin piyasa değerinin artmasını temin 

eder.29 

Yatırım kararları firmaların hayatiyetini sürdürmesi açısından oldukça önemli 

olmasına karşın, bazen bu kararlar, gerekli fizibilite etütlerine dayandırılmadan sadece 

öngörüler ve sezgiler ile yapılmakta ya da üretime yönelik yatırım kararlarında üretilecek olan 

ürünün satışı ve pazarlaması hiç dikkate alınmamaktadır. 
                                                 
27 Osman OKKA, Mühendislik Ekonomisi, Nobel Yayın Dağıtım, Ankara, 2000, s.7 
28 Öztin AKGÜÇ, Finansal Yönetim, Avcıol Basım – Yayın, 1998, s.318 
29 Semih BÜKER, Rıza AŞIKOĞLU, Yatırım ve Proje Değerlemesi, Anadolu Üniversitesi, Eskişehir, 1995, 
s.13 
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Yeterli araştırmalar yapılmadan alınan yatırım kararları, sadece firmanın riskini artırıp 

gelecekteki başarısını etkilemekle kalmayıp ulusal ekonomi açısından da önemli sonuçlar 

doğurmaktadır. Yatırımın yapılmasının yanında yatırım için sağlanan kaynakların etkin 

kullanılması da son derece önemlidir. Başarısız bir yatırım zaten kıt kaynaklara sahip olan 

kobiler için önemli bir kaynak kaybına ve ekonomi için bir katma değer yitiğine sebep 

olmaktadır. 

Ülkemizde 2001 krizinden sonra ekonominin toparlanmasıyla birlikte sabit sermaye 

yatırımlarında önemli bir artış trendi yaşanmaktadır. Kobiler de aynı trent içerisinde 

bulunmakta, yeni yatırımlar, yenileme ve tevsi yatırımları konularında önemli mesafeler 

almaktadırlar. Kobilerin önemli bir bölümü 2002-2007 sürecinde ithalatı ve ihracı öğrenme 

imkânına kavuşmuşlardır ve bu konuda önemli gelişmeler sağlamışlardır. Kobiler özel sektör 

içerisinde yer almaktadırlar. Aşağıdaki Tablo 4 bize bu yatırımlar konusunda ayrıntılı bilgi 

sunmaktadır. Tablo 4’ü incelediğimizde 2002 yılında %63,5 olan özel sektör yatırımı/toplam 

yatırım oranının, 2005 yılında %75 olarak gerçekleştiği görülmekte; 2006 yılında ise %77’ye 

yükseldiği tahmin edilmektedir. 

Tablo 4: Türkiye’de Sabit Sermaye Yatırımları 

    Cari Fiyatlarla, Milyon YTL 

         

   2002 2003 2004 2005 2006(1) 2007(2) 
         

Toplam Kamu Sektörü  17.308  17.288  17.977  24.444  27.832  31.607  

Toplam Özel Sektör  30.175  40.136  60.805  73.204  93.300  105.778  
         

Toplam  47.482  57.423  78.782  97.647  121.132  137.385  
         

   Yüzde Dağılım 

Kamu Sektörü  36,5  30,1  22,8  25,0  23,0  23,0  

Özel Sektör  63,5  69,9  77,2  75,0  77,0  77,0  
         

Toplam   100,0  100,0  100,0  100,0  100,0  100,0  
Kaynak: D.P.T., http://ekutup.dpt.gov.tr/tg/index.asp?yayin=teg&yil=2007&ay=Temmuz, 
Erişim Tarihi: 29.08.2007 

(1) Gerçekleşme Tahmini        

(2) Program        
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 Kobilerin yapılan bu yatırımlar içerisindeki payı %26,5 düzeylerinde gerçekleşmiştir. 

Bu oran ülke kobilerimizin rekabet içinde bulundukları ülke kobilerine göre düşük 

kalmaktadır. Yine son beş yılda bu yatırımların kaynak yönünden araştırması yapıldığında, 

finansmanın %40’ını öz kaynaklardan, %30’unu kısa vadeli krediler ve geri kalan %30’unu 

ise orta/uzun vadeli kredilerden sağlamışlardır. Bu durum yatırımlarda kobilerin önemli bir 

dar boğaz içinde olduklarını göstermektedir.  Küçük ve orta ölçekli işletmelerde işletme 

başına düşen yatırım miktarı 50-60 bin Doları aşmamaktadır. Bu yatırımların büyük bir 

bölümü de orta ölçekli işletmeler tarafından yapılmıştır. Mikro ölçekteki işletmelerde ancak 

dar boğaz giderme ve/veya yenileme yatırımları yapılmakta (ortalama beş yılda bir), bu 

yatırımların finansmanı öz sermaye veya kısa vadeli kredilerle karşılanmaktadır. Bu durum 

“teknolojik yetersizliğin” nedenini ortaya koymaktadır. Kobiler özellikle kredi bulmakta 

büyük zorluk çekmektedirler. Kobiler için tahsis edilmiş krediler, çoğunlukla teminat karşılığı 

verilmekte veya alınacak makine veya teçhizata ipotek konulmaktadır. Ayrıca kredinin tahsis 

edilmesi oldukça uzun zaman almaktadır. Bu durum sabit yatırımların daha kısa sürede ve 

istenilen büyüklükte yapılmasını önlemektedir.30 

1.5. KOBİLERDE İHRACAT 

 II. Dünya Savaşı’ndan sonra iletişim teknolojisindeki hızlı gelişmeler, bugün 

“küreselleşme” olarak ifade edilen eğilimin ortaya çıkışını sağlamıştır. Özellikle son yirmi 

yılda her alanda ortaya çıkan gelişmeler; post-modern pazarlama yaklaşımlarının 

olgunlaşmasına yol açarken, küreselleşme kavramının da ekonomik, sosyal ve politik tüm 

alanlarda yaygınlaşmasına neden olmuştur. Artık küresel müşteri veya küresel pazarlar ya da 

küresel ihtiyaçlar, istekler ve tercihler gibi birçok kavram günümüzün iş hayatında sıkça 

kullanılır hale gelmiştir. 

Söz konusu küresel ortamda müşterilerin, hedef pazarın veya pazarların nerede olacağı 

düşünülmek durumundadır. Eğer işletmelerin pazarları ulusal pazarlardan oluşmuyorsa, uzun 

vadede iş dünyasında kalıcı olmaları zordur. Diğer bir ifadeyle sınırlı ulusal pazarlar yerine, 

daha geniş olanak ve kaynaklara sahip uluslararası pazarlar hedef alınmazsa, uzun yıllar 

sektörde faaliyete devam etme olasılığı düşük olacaktır. 

Uluslararası pazarlarda faaliyette bulunmak, yüksek düzeyde bilgi birikimi ve tecrübe 

gerektirmesi sebebiyle firmalar için çekinilen bir durum olmuştur. Ancak günümüzde sözü 

                                                 
30 TMMOB, “Üretimin Dünya Yüzeyine Dağılması KOBİ’leri Zorluyor”, TMMOB Makine Mühendisleri 
Odası Eskişehir Şubesi Bülteni, Mart-Nisan, 2007, s.28 
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edilen bilgilere ulaşmak son derece hızlı ve kolaydır. Artık işletmeler için dünya pazarlarında 

faaliyette bulunmak olanaksız değildir. 

 Ekonominin küreselleşmesi ile birlikte özellikle ülkemizin de içerisinde yer aldığı 

gelişmekte olan ülke ekonomileri hem iç dinamikleri ile hem de ekonominin küresel aktörleri 

ile rekabet etmek durumundadırlar. Küresel aktörlerle rekabet edebilirliğin şartlarını (kalite, 

istikrar, fiyat vb.) hızla oluşturan ülke ve firmalar için en büyük çıkış yolarının başında 

yerellikten sıyrılıp dünyanın farklı bölgelerine, farklı pazarlara ürün ve hizmetlerini taşımaları 

yani ihracat yaparak büyümelerini sağlamak yatar. 

Uluslararası pazarlarda faaliyette bulunmanın en eski ve geleneksel yolu olan ihracat, 

mal ve hizmetlerin ulusal sınırların dışına sevk edilmesidir.31 Bir başka ifadeyle ihracat; 

potansiyel müşterilerin yabancı ülke pazarında saptanması, mal satışının yapılması ve 

malların tüketiciye ulaştırılmasıdır. Bunun yanında ihracat, kazanç elde etmek amacıyla 

müşteri gruplarının gereksinimlerini, isteklerini ve tercihlerini tatmin etmek için işletme 

olanaklarının değerlendirilmesi, planlanması, kullanılması ve denetlenmesi eylemlerinin 

uluslararası alanda yürütülmesi olarak ta ifade edilebilir.32 

İhracatla birlikte; işletmeler dış pazarlara açılarak yeni pazarlama stratejileri 

geliştirecek, pazarlama gücünü artıracak, bu gücüyle hem dış pazarlara ürün ve hizmet 

satacak hem de iç pazarda gelişimini hızlandıracaktır. İç pazardaki hızlı gelişimi ve dünya 

pazarlarından aldığı pay ile kârlılık oranları artacaktır. 

Dış pazarlara açılma her ne kadar küresel dalgalanmalardan etkilenme riskini artırıyor 

olsa da, firmalar özellikle iç pazarda zaman zaman meydana gelen dalgalanmalarda iç pazarın 

baskısından kurtulacak, pazar dalgalanmalarını dengede tutabilme kabiliyeti artacaktır. 

İhracatla birlikte, kapasite kullanım oranları artacak hatta yeni yatırım alanları da 

doğarak istihdama büyük katkılar sağlanacaktır. İhracat yapan firmalar, yeni teknolojilere, 

metotlara ve bilgilere rakipleri ile eşzamanlı olarak ulaşabilecek, bu durum da firmaların 

rekabet gücünü zinde tutmasını ve geliştirmesini sağlayacaktır. 

Bu saydığımız faydaların yanında ülke ekonomileri de ihracatla birlikte büyüyecek, 

özelikle dış ticaret dengesi ideal noktalara taşınmış olacaktır. 

                                                 
31 J. Warren KEEGAN, Global Marketing Management, 1989, s.294 
32 Nursun BEŞELİ, “KOBİ’lerin Dış Pazara Açılabilmesi İçin Alternatif Yöntemler”, İGEME’den Bakış 
Dergisi, Nisan-Haziran, 1997, s.36 
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Temelde ihracatla bu faydalar elde edilirken, uluslararası pazarlara ürün ve 

hizmetlerini ulaştıran ülke ve firmaların yine uluslararası dalgalanmalarda operasyonlarını ve 

süreçlerini doğru yönetmemeleri halinde bu faydaların aksine büyük zararlar ile karşılaşmaları 

da muhtemeldir. 

İhracat ve farklı pazar beklentileri ile kurulan organizasyonlar ve yapılan yatırımlar 

sebebi ile firmalar pazarda yaşanabilecek daralma veya dalgalanmalardan kaynaklanan satış 

düşüşleri ile sıkıntılı günler yaşayabilirler. 

Sektör analizlerinin doğru yapılamamasından kaynaklanabilecek ve baş edilemeyecek 

rekabet koşulları ile karşılaşılabilir. 

Döviz kurunda gerçekleşen dalgalanmalar ile uluslararası fiyat dengelerinin 

gözetilmesi gerekliliği kârların düşmesine hatta maliyetlerin bile karşılanamaması durumunu 

ortaya çıkarabilir. 

Hedef dış pazarlarda iç ve dış savaşlar veya müdahalelerle hedef pazarın iç 

dinamiklerinde olumsuz değişimler yaşanabilir. Bu durumda da ihracat yapan firmalar 

tahsilâtta problemlerle karşılaşabilirler. 

Yukarıda ihracata yönelen bir kobinin neler kazanacaklarını ve ne gibi güçlüklerle 

karşılaşacaklarını kısaca özetledik. Ülkemizde son yıllarda kobilerin yabancı pazarlara 

açıldıklarını ve ihracatta önemli bir paya ulaştıklarını görmekteyiz. KOBİ’lerimizin ihracat 

içindeki payı 2001 yılında %7 iken, 2004 yılında %9’a yükselmiştir. 2006 yılında ise 

kobilerin ihracatın %10’unu gerçekleştirdikleri, kapalı işletmecilikten uluslararası standartlara 

sahip işletmeler haline gelmeye başladıklarını görmekteyiz. 

Ülkemizde kobiler ihracat yaparlarken önemli sorunlarla karşılaşmaktadırlar. Bu 

sorunlar bir taraftan firmanın kendi iç dinamiklerinden ve diğer taraftan dış pazarlardan 

doğmaktadır. 

1.5.1. Kobilerin Uluslararası Pazarlara Açılmada Karşılaştıkları Sorunlar 

 Kobilerin ülke ihracatına ve dolayısıyla ülkenin gelişmesine ve kalkınmasına yapmış 

oldukları katkılara daha önce değinilmişti. Ancak kobilerin uluslararası pazarlara açılmada 

karşılaştıkları sorunlar sebebiyle ülke ihracatına katkıları yeterli bir şekilde 

gerçekleşememektedir. 

Bu sorunların başında da pazarlama sorunu gelmektedir. Firmalar, nitelikli bilgi ve 

beceriye sahip elemanların yetersizliği nedeniyle pazarlamada gerekli performansı 
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gösterememektedirler. Özellikle dış pazarlara açılmak durumunda olan işletmelerin, dış 

pazarlara açılma konusunda bilgili, deneyimli ve dil bilen elemanlara ihtiyaçları vardır.33 

Pazar araştırmalarına gereken önemin verilmemesi, özellikle uluslararası pazarlara açılma 

sürecinde kobilerin olumsuz yönde etkilenmelerine ve sonuçta başarısız olmalarına neden 

olmaktadır. Ayrıca kobiler, tanıtımlarını sağlayacak reklâm yapabilme gücünden de 

yoksundurlar. Bunlara ek olarak, uluslararası dağıtım kanallarına karar verme sorunlarını 

azaltmak için, özellikle pazara girme biçimi ve dağıtım kanalının seçimi konusunda bir tercih 

yapmak gerekmektedir. 

Uluslararası pazarlarda karşılaşılan diğer bir sorun da hükümetler tarafından 

uygulanmakta olan ithalat politikalarıdır. Uygulanmakta olan ithalat kotaları, istikrarsız 

politik ortamda uluslararası pazarlara girmek için bir engel teşkil edebilir. Diğer taraftan 

ülkeler uyulması güç standartlar, paketleme ve etiketleme şartları, sağlık kontrolleri, uzun ve 

karışık formaliteler ve benzeri idari uygulamalar ile ithalatı zorlaştırmaktadırlar.34 Ayrıca ülke 

olarak yaptığımız ihracatın yaklaşık %52’sinin AB ülkelerine yapıldığı ve AB adaylık 

sürecinin süratle işlediği düşünüldüğünde CE işareti de oldukça önem kazanmaktadır. 

Ürünlere CE işareti vurulması bu ürünlerin AB ülkeleri için serbest dolaşım “pasaportuna 

sahip oldukları anlamına gelir.35 Avrupa Birliği ülkelerinde malların serbest dolaşımının 

temini amacıyla yeni yaklaşım direktifleri ile test ve belgelendirmede küresel yaklaşım 

politikaları çerçevesinde ortak resmi bir işaret uygulaması 1989 yılında başlamıştır. 

Uygulamanın yeni olması nedeniyle söz konusu direktifler ve bunların üye ülke 

versiyonlarının yürürlüğe girmesi için bir tarih verilmekte, belirtilen bu tarih itibari ile CE 

işaretinin kullanımı başlamaktadır. Geçiş süresi sonunda ise bu işareti taşımayan malların 

toplulukta üretimi veya satışı yasaklanmaktadır.36 

Türkiye’deki kobilerin en önemli sorunlarından biri de, alınan kararların nicelik ve 

nitelik olarak yeterli bilgiye dayandırılamamasıdır. Bu kısaca, bu işletmelerde yönetim bilgi 

ihtiyacının karşılanamaması şeklinde de ifade edilebilir. Bu tespit, bilgilenme sürecinin bilgi 

toplama aşaması yanında, bilgi işleme ve bilgi değerlendirme aşamalarını da kapsamaktadır.37 

Bugün dış pazarlara açılmada, gerek işlerin çabuklaştırılması ve gerekse de müşteri 

                                                 
33 Fahri KARAKAYA, J. Michael STAHL, Entry Barriers and Market Entry Decisions: A Guide for 
Marketing Executive, Wesport, CT: Greenwood Press Inc., 1991, s.103 
34 Cem KOZLU, Uluslararası Pazarlama, Türkiye İş Bankası Kültür Yayınları, Ankara, 1995, s.21 
35 Fezal AKIN, “Avrupa Birliği Teknik Mevzuatı ve Gümrük Birliği’nde Türkiye İçin Önemi”, Makine 
Magazin, 1996, s.66 
36 TSE, CE İşareti ve Türk Standartları Enstitüsü, TSE, 2001, s.5 
37 M. Cevdet BAYKAL, İhracat Açısından Türkiye’deki Küçük ve Orta Ölçekli İşletmeler, Ankara, 1994, 
s.78 
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zevklerindeki değişmelere hızlı cevap verilmesi için yöneticilerin sürekli değişim gösteren 

piyasa koşulları ve teknolojiyi izleyebilecek seviyede teknik ve mesleki bilgiye sahip 

olmamaları veya bu bilgileri takip edebilecek imkânların bulunmaması sorunların teşhisi ve 

çözümünde doğru kararlar vermelerini güçleştirmektedir. Kobi sahipleri, genellikle hakkında 

bilgi sahibi olmadıkları pazarlara, fizibilite çalışması yapmadan ve üstesinden gelip 

gelemeyeceklerini uzun uzun düşünmeden, ani bir kararla girmektedirler. Faaliyete geçtikten 

sonra da, yanlış anlaşmalar veya işletme içi yanlış kararlar sonucunda, geri çekilmek 

durumunda kalmaktadırlar. 

Uluslararası piyasalarda rekabetin her geçen gün artarak devam etmesi firmalara 

fiyatlarını düşürme yönünde baskılar oluşturmaktadır. Uluslararası pazarlarda başarılı olmak 

isteyen firmalar öncelikle kalite-fiyat (yüksek kalite, düşük (uygun) fiyat) dengesini çok iyi 

oluşturmak durumundadır. Eğer girilmesi planlanan dış pazarda mevcut olan rakipler çok 

kuvvetli ve kararlı iseler, o ürünün o pazarda kârlı bir şekilde satılmasını engelleyebilirler. Bu 

nedenle rekabet koşullarını ayrıntılı olarak incelemek gerekir. Rakiplerin başarı nedenlerini 

araştırmak hem pazara giriş olanaklarına hem de giriş stratejilerine ışık tutacaktır. Başarı 

örneği olarak sadece en büyük kuruluşlar değil, aynı zamanda ufak pazar bölümlerini kârlı bir 

şekilde değerlendirebilen küçük firmalar da incelenmelidir.38 

                                                 
38 Cem KOZLU., a.g.e., s.47 
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İKİCİ BÖLÜM 

KOBİLERDE FİNANSMAN 

Bir işletmenin kuruluşunda ya da faaliyet dönemlerinde mal ve hizmet üretmek 

amacıyla gerekli işletme girdilerini sağlamak için her zaman parasal kaynaklara gereksinme 

duyulur. Bu olay kobiler dâhil olmak üzere bütün firmalar için geçerlidir. Bu çerçeve içinde 

bir yandan işletmenin ihtiyaç duyduğu fonlar en uygun kaynaklardan en uygun zamanda 

karşılanabilmeli, diğer yandan işletmenin elde ettiği bu fonlar en etkin ve en kârlı biçimde 

değerlendirilmelidir. Buna göre kobilerdeki finansman fonksiyonunun kapsamı; firmanın fon 

ihtiyacının karşılanması ve bu fonların en uygun bir şekilde kullanılması olmaktadır. “Fon”, 

finansmanın en genel aracı olup, paradan daha geniş kapsamlı bir terimdir. Para denilince 

nakit veya bankadaki vadesiz mevduat kastedilir. Fon ise; nakit, vadesiz mevduat, nakde 

çevrilebilir değerler ve gerektiğinde para gibi görev yapabilecek çeşitli unsurları kapsar.39 

Kobiler ihtiyaç duyduğu fonları nerelerden sağlayacaktır? Maksimum sermaye 

yapısını nasıl oluşturacaklardır? Ağırlıklı sermaye maliyetini minimize etmek için hangi 

imkânlara sahiptirler? Elde edilen fonlar aktifler arasında nasıl dağıtılacaktır? Firmanın 

maksimum getiri sağlaması için optimal fon dağıtımı nasıl olmalıdır? Firmanın uzun vadeli 

fon ihtiyacı yanında kısa vadeli işletme sermaye ihtiyacı nasıl karşılanacaktır? Bütün bu 

konular kobi finansmanını temelini teşkil eder. Görüldüğü gibi kobiler yeterli finansman 

kaynaklarına sahip olması gerektiği gibi bunları etkin kullanma bilgi ve tecrübesine de sahip 

olmak durumundadır.  Firmanın verimliliğinin artmasında en önemli etmenler yönetimin 

becerisi, teknolojik seviye ve finansal kaynakların etkin kullanımıdır. 

Firmalar gerek kuruluş anında gerekse faaliyetlerini devam ettirirlerken birçok 

finansman problemi ile karşı kaşıya kalırlar. Yapacakları yatırımlar için fon ihtiyacı, tevsi ve 

yenileme giderleri, satış ve stok politikalarından doğan fon ihtiyacı ve benzeri finansman 

ihtiyaçlarının karşılanması her zaman için mümkün olmamaktadır. Bu durumda kobilerin 

karşımıza çıkan finansal problemleri neler olabilir? 

2.1. KOBİLERDE FİNANSMAN PROBLEMLERİ 

Fon ihtiyacı, öz sermayeleri yetersiz olan ve kurumsal gelişme fikri yeni canlandığı 

için gerekli birleşmeleri gösteremeyen kobilerimizin problemlerinin başında gelmektedir. 

Kobiler kuruluşta yeterli öz sermaye ile kurulmamaları ve yeterli işletme sermayesine sahip 

                                                 
39 İsmet MUCUK, Modern İşletmecilik, Türkmen Kitapevi, İstanbul, 2000, s.312 
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olmamaları sebebiyle yatırımdan hammadde teminine, üretim aşamasından pazarlamaya, 

teknoloji yenilemeden rekabet gücü kazanmaya, vadeli satışlardan tahsilâtına kadar her 

süreçte ek fonlara ihtiyaç duymaktadırlar.40 

Kobilerin finansman problemi sadece ülkemizde değil tüm dünyada geçmişten 

günümüze kadar sürekli güncelliğini, önemini koruyan ve gündemden düşmeyen bir 

konudur.41 Kobiler ile ilgili yapılan çalışmaların hemen hepsinde finansman problemleri 

üzerinde durulmuştur. OECD tarafından yapılan “Kobilerin Globalizasyonu” konulu 

araştırmada, finansmanın kobilerin globalleşmesinde, ülkeden ülkeye, işletmeden işletmeye 

değişik oranlarda olmak üzere en büyük engel olduğu ortaya konmuştur.42 İleride başarılı 

olabilecek pek çok işletmenin başarısızlık nedeni olarak sermaye yetersizliği, ihtiyaç duyulan 

fonların süratli bir biçimde temin edilememesi ve buna bağlı olarak işletmenin ağır bir borç 

yükü altına girerek bunları ödeyememesi olduğu karşımıza çıkmaktadır.43 Ayrıca elde edilen 

fonların ve mevcut sermayenin etkin yönetimi de oldukça önemlidir. Özellikle kısa vadeli 

yabancı kaynağa sık başvuran kobilerde nakit akımları ve nakit yönetimi firmadaki finans 

yönetiminin önemli bir bölümünü oluşturur. 

Finansal problemlerin bir bölümü firma içi dinamiklerden kaynaklanmakta bir bölümü 

ise hükümetler tarafından izlenen ekonomik politikalara bağlı olarak doğmaktadır.44 Bu 

bağlamda kobilerin finansman problemlerini dört başlık altında değerlendirebiliriz. Bunlar; 

• Kobilerin kendi yapılarından kaynaklanan problemler, 

• Kobiler ile finans kurumları arasındaki ilişkiler ile ilgili problemler, 

• Sermaye piyasası ile ilgili problemler, 

• Diğer problemler. 

2.1.1. Kobilerin Kendi Yapılarından Kaynaklanan Problemler 

 Kobilerin kendi yapıları sebebiyle ortaya çıkan bazı finansal problemler mevcuttur. 

Bunlar; kobilerin öz sermayesinin ve işletme sermayesinin yetersiz olması ve firmanın 

finansal yönetimi ile ilgili yetersizlik problemleridir. Bu problemleri şu şekilde sıralayabiliriz: 

                                                 
40 İZTO, KOBİ Finansman Kaynakları, İzmir Ticaret Odası, İzmir, 1999, s.11 
41 Hasan OLALI, Muammer DOĞAN, Üzeyme DOĞAN, Türkiye’de Küçük ve Orta Ölçekli İşletmeler ve 
Uygulanan Mali ve Sosyal Politikaların Küçük ve Orta Ölçekli İşletmeler Açısından Değerlendirilmesi, 
Can Matbaacılık, İzmir, 1993, s.111 
42 VINDE, a.g.e., s.4 
43 STEINHOFF, BURGESS , a.g.e., s.188 
44 Mete OKTAV, Günal ÖNCE, Alican KAVAS, Mustafa TANYERİ, Orta ve Küçük İşletmelerde İhracata 
Yönelik Pazarlama Sorunları ve Çözüm Önerileri, TOBB Yayınları, Ankara, 1990, s.220 



 

 23
 

 

2.1.1.1. Öz Sermaye ve İşletme Sermayesi Yetersizliği 

Genellikle kobiler kuruluş aşamasında başlangıç sermayelerinin ne olacağı, bunun 

hangi yöntemler ile belirleneceği konusunda yeterli bilgiye sahip olmadıkları gibi bu 

konularda hangi kişi ya da kuruluşlardan yardım alınacağı konusunda da gerekli bilgiye sahip 

değillerdir. Ayrıca finansman ile ilgili olarak uzman kişi ya da kuruluşlara başvurma 

konusunda çekingen davranmaktadırlar. Tüm bunlar kobilerde finansman problemlerinin 

işletmelerin kuruluşu aşamasında başlamasına, yeterli sabit ve işletme sermayesi ile 

kurulmamalarına sebep olmakta ve faaliyetleri süresince gelişmelerini olumsuz yönde 

etkilemektedir. Finansal yeterlilik bir şirketin varlığını sürdürüp sürdüremeyeceği açısından 

başlangıç aşaması sayılan ilk beş yılda daha çok önem arz etmektedir. Yapılan araştırmalar 

işletmelerin genelde ilk beş yıl içinde yok olduklarını göstermekte ve başlangıç dönemini 

başarıyla geçen işletmelerin izleyen yıllarda piyasa rekabet koşullarına daha kolay uyum 

sağladıklarını ortaya koymaktadır.45 

Kobiler kuruluş aşamasında sabit sermaye tutarlarını genellikle bireysel 

tasarruflarından, akraba ve dostlarından sağladıkları borçlardan karşılamaktadırlar. Şekil 1’de 

görüldüğü gibi ülkemizde kişi başına düşen milli gelirin düşük olması kobi sahiplerinin de 

yeterli fon tasarruf etmelerini önlemekte, bu durum yatırımları finanse edecek sermayenin 

yetersiz kalmasına sebep olmaktadır. Ayrıca bu işletmelerde işletme sahiplerinin bağımsızlık 

isteklerinin güçlü olması nedeniyle ilerleyen dönemlerde ortak alma yoluyla sermaye 

artırımına da sıcak bakılmamaktadır. Kobilerin faaliyete geçebilmesi için sabit tesislerin 

tamamlanmış olması yeterli değildir. İşletmelerin tam anlamıyla faal olabilmesi için işletme 

sermayesi ihtiyacının da karşılanması gerekmektedir. Ancak kobilerde kuruluş aşamasında 

yatırım tutarı belirlenirken bu gereksinim dikkate alınmamakta, güçlükle sağlanabilen 

sermayenin büyük bölümü duran varlıklara yatırılmakta işletmenin faaliyetlerini 

sürdürebilmesi için gerekli olan işletme sermayesi ihmal edilmektedir. Bugün kobilerin en 

büyük probleminin bu eksiklik olduğunu söyleyebiliriz. Oysa bir yatırımın başarısı, yatırım 

tutarının optimal bir şekilde belirlenmesine, söz konusu tutarın duran ve dönen varlıklar 

arasında dengeli olarak dağıtılmasına da bağlıdır.46 

                                                 
45 Rudolf RIDINGER, 1. Mediterranean Small and Medium Enterprises Conference and Workshops, 
METU Press, Ankara, 1995, s.361 
46 Oktay ALPUGAN, Türkiye’de Küçük ve Orta Ölçekli İşletmelerin Finansal Yapısı, Finansal Sorunları, 
KOSGEB Yayınları, Ankara, 1993, s.103 
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Şekil 1: Türkiye’de Kişi Başına Düşen GSMH (Dolar) 

Kaynak: Dünya Gazetesi, 03.04.2007 
 

Sektörde işletmeler üretim faaliyetlerini sürdürürken ihtiyaç duydukları emek dâhil 

tüm girdileri genelde peşin veya kısa vadeli (1–3 ay) ödeme ile sağlamakta ancak ürünlerini 

daha uzun vadelerle piyasaya sunmak zorunda kalmaktadırlar. Yani alıcıları finanse 

etmektedirler. Konjoktürel dalgalanmalar, ekonomik istikrarsızlık ve piyasalarda baş gösteren 

tıkanıklık işletmelerin bir kısım tahsilâtlarını aksatmakta bir kısım alacaklarının ise 

ödenmemesine sebep olabilmektedir. Nakit sıkıntısının beklenmedik bir şekilde ortaya 

çıkması işletmeleri ya pahalı finans kaynaklarına yöneltmekte ya da sermayenin azalmasına 

yol açmaktadır.47 

2.1.1.2. Finansal Yönetimde Yetersizlik 

Kobilerin faaliyetleri süresince finansman problemleri ile karşılaşmalarının bir nedeni 

de finans yönetiminin gerektiği kadar ciddiye alınmaması ve bilinçli yapılmamasıdır. 

Kobilerde finansal yönetim, nitelikli eleman istihdam edilmeksizin, hemen hepsi finansman 

ve muhasebe konusunda çok az bilgiye sahip teknik kökenli işletme sahibi, yöneticiler ve 

kısmen muhasebeciler tarafından yerine getirilmekte ve finansman fonksiyonları bu kişilerin 

becerileri ile sınırlı kalmaktadır. Araştırmalar da benzer problemleri dile getirmektedir. 

                                                 
47 Ahmet DEMİRTAŞ, Küçük ve Orta Boy Teşebbüslerin Kredi ve Finansman Sorunları, MPM Yayınları, 
Ankara, 1987, s.71 
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Örneğin KOSGEB tarafından yapılan bir çalışmada küçük ve orta ölçekli işletmelerin finans 

yönetimine ilişkin sorunları ana hatlarıyla aşağıdaki gibi tespit edilmiştir:48 

• Gerek işletme çalışanları gerekse diğer çalışanların finansman konusundaki bilgi 

yetersizliğinden dolayı, finansal analizlerin yapılamadığı ve işletmenin finansal 

durumunun net olarak bilinmediği görülmektedir. Ayrıca bu işletmelerde sağlıklı 

bir muhasebe düzeni ve finansal tablolar seti yoktur, 

• Küçük ve orta ölçekli işletmelerde devlete karşı yükümlü bulundukları vergilerin, 

mahalli idarelere karşı olan yükümlülüklerin, bağlı oldukları odalara karşı 

ödenmesi gereken aidatların, Sosyal Sigortalar Kurumu ve Bağ-Kur primlerinin 

ödenmesi ile ilgili yetersizlikler ve bu ödemelerin gecikmesiyle daha yüksek 

tutarlara ulaşmakta ve ek mali yükler getirmektedir, 

• İşletme planları içinde yer almayan ek yükler karşılanamadığında, yabancı 

kaynaklara ulaşmadaki zorluklar sebebiyle genelde öz kaynaklardan veya akraba 

ve arkadaşlardan alınan borçlardan yararlanılmaktadır. Ancak uzun dönemde, 

şirketin öz sermayesi azaldığından, finansal sorunlar azalma yerine artış 

göstermektedir. Bu aşamada kredi mekanizmasına gecikmeli olarak başvurulmakta 

ancak beklenen yarar yerine, borç yumağının artması ile birlikte girişimcilerin işi 

terk etmesine kadar uzanan sağlıksız bir dönem başlamaktadır, 

• Küçük ve orta ölçekli işletmelerin, tasarrufların yönlendirilmesinde bilinçsiz 

davranmaları, ayrı bir sorun oluşturmaktadır. Girişimcilerin elde ettikleri kârları, 

yatırımlar yerine, ölü yatırımlar olarak nitelendirilen gayrimenkul alımları gibi 

özel varlıklarını artırmada kullanmaktadırlar. Bu gibi durumlar dolaylı yollarla 

işletmelerin büyümesini engellemektedir. 

2.1.2. Kobiler ve Finans Kurumları Arasındaki İlişkiler İle İlgili Problemler 

Kobiler ülkede yer alan finansman kurumlarının kaynaklarına ulaşmakta da büyük 

problemler yaşamaktadırlar. Özellikle teşvikli kredi kullanımında bu sıkıntılar görülmekte ve 

ülkenin finansman kaynaklarından düşük düzeyde yararlanmaktadırlar. Kobilerin kredi 

kanallarına ulaşımını etkileyen birçok faktör bulunmaktadır. Makroekonomik istikrar 

seviyesine bağlı olarak oluşan reel faizlerin düzeyi kobiler dâhil tüm işletmelerin kredi 

talebini etkileyen unsurların başında gelmektedir. Bunun en önemli sebeplerinden bir tanesi 

                                                 
48 KOSGEB, Türkiye’de Küçük ve Orta Ölçekli İşletmelerin Finansal Yapısı, Finansal Sorunları ve Teşvik 
Sistemi Çerçevesinde Uygulanabilir Çözüm Önerilerinin Geliştirilmesi, KOSGEB Yayınları, Ankara, 1993, 
s.99 
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Şekil 2’de de görülebileceği gibi; geçtiğimiz birkaç yıla kadar devletin çok hızlı büyüyen 

borçlanma ihtiyacını karşılamak amacıyla oldukça yüksek faizle iç borçlanmaya gitmesi 

sonucu Türkiye’de finansal sistemin en önemli ayağını oluşturan bankacılık sisteminin 

finansman kaynaklarının üretim yapan reel sektöre değil, borç faizini ödemek için borçlanan 

devlete aktarılmış olmasıdır. 
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Şekil 2: Borç Alma Faiz Oranları (%) 

Kaynak: www.tcmb.gov.tr, Erişim Tarihi: 07.09.2007 

Yüksek reel faiz oranları ile çalışma imkânı düşük olan reel sektör bankaların 

sağladığı finansman kaynaklarının çok az bir diliminden faydalanabilmiştir. Reel sektöre 

aktarılan fonların önemli bir kısmının daha düşük riske sahip ve daha fazla teminat 

gösterebilen büyük işletmelere aktarılması (Mac Millan Gap Fenomeni) kobilerin ihmal 

edilmesine neden olmuştur.49 

Günümüze geldiğimizdeyse, reel faizlerin gerilemesi ve kamunun borçlanma 

ihtiyacındaki azalmayla birlikte bankacılık sektörü kaynaklarını aktaracak alternatif alanlar 

bulmak zorunda kalmıştır. Ayrıca büyük ölçekli işletmelerin ulusal bankacılık sektörü dışında 

finansman imkânlarının artması (oto finansman, ülke dışı finansman kaynakları, sermaye 

piyasaları yoluyla finansman) kobileri bankaların en önemli potansiyel müşteri kitlesi 

konumuna getirmiştir. Bu konuda pek çok banka kobiler için özel çalışmalar yapmaktadır. 

                                                 
49 Alövsat MÜSLÜMOV, 21. Yüzyılda Türkiye’de KOBİ’ler Sorunlar, Fırsatlar ve Çözüm Önerileri, 
Literatür Yayınları, İstanbul, 2002, s.15 
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Reel faizlerin düzeyinin yanında kobilerin kredi kaynaklarına erişimini engelleyen 

başka faktörler de bulunmaktadır. Denetim yetersizliği ve vergi oranlarının yüksek olması 

gibi nedenlerle kayıt dışı faaliyet gösteriyor olmaları, işletmelerin çok uzun geçmişe sahip 

olmamaları, teminat problemi, muhasebe kayıtlarındaki yetersizlik bu faktörlerin başında yer 

almaktadır. Diğer bir ifadeyle kobiler bankaların istedikleri kayıtları ve teminatları sunmakta 

zorlanmaktadırlar. 

Bankaların risklerini azaltmak istemesi nedeniyle kredi tutarının da üzerinde teminat 

talep etmeleri işletmeleri daha da zor durumda bırakmaktadır. Büyük işletmeler aldıkları 

krediye karşılık teminat olarak varlıklarını gösterirken, kobilerde genelde işletme sahibinin 

kişisel mal varlıkları teminat alınmaktadır. Böylece müteşebbisin kişisel varlığı işletme veya 

projeden daha önemli hale gelmekte ve kredi işletmeye değil, işletme sahibine veriliyor gibi 

değerlendirilmektedir. Bu durum işletmenin iflası ile karşılaşan kobi sahibini, işletmesindeki 

varlıklarına ek olarak kişisel varlıklarını da kaybetme tehlikesiyle karşı karşıya 

bırakacağından, kredi alma konusunda çekingen davranmasına neden olmaktadır.50 

Firmalarımızı ülkemizde 2009 yılında uygulama geçilmesi beklenen Basel II ile ilgili 

de çeşitli problemler beklemektedir. Bu problemler şunlar olabilir: 

Basel sermaye uzlaşısı, bankaların sermaye yeterliliklerinin ölçülmesine, denetim ve 

gözetime, piyasa disiplinine ilişkin olarak Basel Bankacılık Denetim Komitesi(Basel 

Committee on Banking Supervision) tarafından yayımlanan standartlar bütünüdür.51 Avrupa 

Birliği’nde 2007 yılında yürürlüğe giren Basel II düzenlemeleri bankacılık sektörünün 

kurallarını büyük ölçüde değiştirmektedir. Daha etkin risk yönetimi sistemiyle finansal 

kuruluşların uluslararası piyasalarda daha güvenli ve etkin faaliyetler içinde bulunmasını, 

kaynaklarını kullandırırken daha seçici davranmasını sağlayan, böylece uluslararası mali 

yapının sağlamlaştırılmasını amaçlayan bu düzenleme, doğal olarak ülkemizi de 

etkileyecektir. Türkiye’de 2009 itibariyle uygulamaya geçecek olan bu düzenleme, finans 

sektörünün yanı sıra, reel sektörü de yakından ilgilendirmektedir. Sermaye yeterliliği 

standartlarını yeniden belirleyen ve risk yönetimini ön plana çıkaran Basel II, bankaların kredi 

kullandırırken geçmiş dönemlere göre daha fazla riske duyarlı olmalarını gerektirmektedir. 

Kobilerin risk açısından derecelendirilmeleri ve buna göre kredi vermeleri birçok kredi 

ihtiyacı olan kobinin devre dışı kalmasını sağlayacaktır. 

                                                 
50 M. Tamer MÜFTÜOĞLU, Türkiye’de Küçük ve Orta Ölçekli İşletmeler, s.59 
51 www.bddk.org.tr/turkce/basel/basel/10_Soruda_Basel-II.pdf, Erişim Tarihi: 15.03.2007 
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Basel II ile birlikte riskin ölçümü iki ana unsura dayanmaktadır; kredi kullananın 

(firmanın) risk seviyesi ve kredi işleminin risk seviyesi. 

Kredi kullananın riski, firmanın finansal verileri (bilânço, gelir tablosu, vb.) ile 

niteliksel faktörlerinin (yönetici ve ortakların geçmiş, yönetim ve organizasyon yapısı, 

ürün/hizmet gelişimi, ihracat-ithalat, pazar payı, vb.) değerlendirilmesi sonucu tespit edilen 

“firma derecelendirme notu (rating)” ile ifade edilmektedir. Kredi işleminin riski ise, işlemin 

türü, teminat, vade, para birimi gibi unsurlar ile değerlendirilmektedir.52 

Basel II’nin Kobilere Etkisi 

Basel II’ye göre kobi; net satışları 50 milyon Avro’nun altında olan işletmelerdir. Bu 

tanıma göre ülkemizde faaliyet gösteren işletmelerin önemli bir bölümü kobi olarak 

sınıflandırılacaktır. İstanbul Sanayi Odasının Yayınladığı “Türkiye’nin 500 Büyük Sanayi 

Kuruluşu 2006” raporunda, net satışları 50 milyon Avro’dan yüksek olan firma sayısı 

yaklaşık 460 adettir.53 Basel II’ye göre bu 460 firma kurumsal firma tanımında, diğer firmalar 

ise kobi tanımında yer alacaktır. Kobi tanımına göre perakende-kurumsal ayrımı çok önem 

kazanmakta olup bir bankadaki toplam kredisi 1 milyon Avro’nun altında kalan kobiler 

“perakende portföy” içinde tanımlanmakta, 1 milyon Avro’nun üstünde olan kobiler ise 

“kurumsal portföy” içinde tanımlanmaktadır.54 

Ülkemizde Basel II’nin kullanımıyla ilgili olarak ilk yıl “Standart Yöntem”in 

kullanılması planlanmaktadır. Bu yönteme göre perakende portföy içinde yer alan firmalar 

için standart bir risk ağırlığı (%75) uygulanacaktır. Kurumsal portföy içinde yer alan firmalar 

içinse dış derecelendirme kuruluşunun rating notu baz alınacak şayet böyle bir derecelendirme 

yapılmadı ise risk ağırlığı %100 olarak kabul edilecektir. Basel II’nin ülkemizde kullanılmaya 

başlanmasının ikinci yılında ise “Gelişmiş Yöntem”in kullanılmasına başlanacaktır. Basel II 

gelişmiş yöntem yaklaşımını kullanan bir banka, sermaye yeterlilik hesaplamasında dış 

derecelendirme kuruluşlarının ratingleri yerine, şirketlere verdiği kendi ratinglerini 

kullanacaktır.55 

                                                 
52 Türkiye Bankalar Birliği Basel II Yönlendirme Komitesi, Risk Yönetimi ve Basel II’nin KOBİ’lere 
Etkileri, Türkiye Bankalar Birliği, Eylül, 2004, s.vii 
53 http://www.iso.org.tr/tr/web/BesyuzBuyuk/BesyuzBuyukFirma.aspx, Erişim Tarihi: 03.09.2007 
54 Finansbank, Basel II KOBİ’lerin Hayatında Neleri Değiştirecek?, Finansbank, İstanbul, 2007, s.13  
55 Basel II ve KOBİ’ler Çalışma Grubu, “Basel II’nin KOBİ’lere Etkileri”, Bankacılar Dergisi, Sayı:56, 2006, 
s.30 
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Basel II’nin uygulamaya geçmesi ile birlikte kobilerimiz şu problemler ile de 

karşılaşacaklardır:56 

• Finansman: Bağımsız derecelendirme kuruluşları ile bankalar tarafından 

derecelendirilmeye tabi tutulacak olan kobilerin değerlendirilecek olan 

özelliklerinin en başında sahip oldukları işletme sermayesi gelmektedir. Oysa 

bilinmektedir ki; kobiler finansman problemleriyle en çok işletme faaliyetleri 

esnasında karşılaşmaktadırlar. Bunun temelinde de öz sermaye yapılarının zayıflığı 

yatmaktadır. Bu sebeple sermaye yapısı zayıf olan kobiler kredi kullanımında daha 

yüksek maliyetlere katlanmak zorunda kalacaklardır. 

• Şeffaflık Sorunları: Basel II kapsamında şeffaflık, bankalar ve kobiler arasında 

sağlıklı bir işbirliğinin gerçekleşmesi için ön şart olarak görülmektedir. Şeffaflık 

gerek kobiler gerekse kurumsal firmaların sağlıklı bir derecelendirme için finansal 

ve niteliksel gerekli tüm bilgilerini bankalara ve bağımsız rating kurumlarına 

zamanında, güvenilir ve yeterli bir şekilde sunmasını öngörmektedir. 

Kobilerimizin farklı merciler için farklı mali raporlar (bilânço, gelir-gider tabloları 

vb.) üretmeleri söz konusudur. Kobi bilânçolarının kredilendirmeye uygun 

olmaması, kayıt dışı işlemlerin fazlalığı kobilerin derecelendirme aşamasında 

yaşayacakları zorlukların başında gelmektedir. 

• Risk Bazlı Fiyatlandırma ve Teminat: Basel II uygulamalarıyla birlikte 

bankaların maruz oldukları riskleri daha iyi ölçmeleri beklenmektedir. Bunun için 

bankaların risk bazlı fiyatlamayı kullanacakları öngörülmektedir. Risk bazlı 

fiyatlama, bankanın daha fazla risk aldığı ürünlerde ve düşük ratinge sahip 

müşterilerde daha yüksek fiyatlama yapması olarak değerlendirilebilir. Kredinin 

türü, vadesi, tutarı da fiyatlamayı etkileyen diğer unsurlardır. Burada kobileri 

zorlayıcı bir diğer unsur da kullanılacak krediler için gösterilecek olan 

teminatlardır. Basel II kapsamında kabul edilmesi öngörülen teminatlar şunlardır;57 

� Nakit para, 

� Altın, 

� Ana endeksteki hisse senetleri, 

� Mevduat veya mevduat sertifikası,  

� Yatırım fonları,  

                                                 
56 Türkiye Bankalar Birliği Basel II Yönlendirme Komitesi, a.g.e, s.22 
57 Basel Committee on Banking Supervision, International Convergence of Capital Measurement and 
Capital Standards, Switzerland, 2004, s.31 
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� Borçlanma senetleri (derecelendirilmiş),  

� Borçlanma senetleri (derecelendirilmemiş ise likit ve bankalarca 

çıkarılmış olması),  

� Ana endeks dışında fakat düzenlenmiş piyasalarda işlem gören senetler,  

� Ana endeks dışında fakat düzenlenmiş piyasalarda işlem gören senetleri 

de barındıran fonlar. 

Görüldüğü gibi çek, senet ile ortak ve grup şirketi kefaletleri benzeri ülkemizde yaygın 

olarak kullanılan teminat tipleri Basel II yönteminde dikkate alınmamaktadır. Ayrıca Basel II 

uygulamaları kapsamında ticari emlak (fabrika, depo vb.) ipoteği karşılığı verilen kredilerin 

teminat kapsamına alınması özel ve oldukça zorlayıcı şartlara bağlanmıştır. 

2.1.3. Sermaye Piyasaları İle İlgili Problemler 

 Sermaye piyasaları ciddi bir dış finansman sıkıntısı olan kobiler için önemli bir kaynak 

alternatifi olarak değerlendirilebilir. Sermaye piyasaları şirketlere dış kaynak sağlamakla 

kalmayıp performanslarını da geliştirmede önemli rol oynamaktadır.58 Ancak Türk kobilerinin 

finansman problemlerinin sermaye piyasası ile çözümü açısından bakıldığında bu 

piyasalardan yeterince faydalanılamadığı görülmektedir. Bu konuda kobilerin mevcut yapıları 

ile sermaye piyasasındaki yapısal düzenlemeler ve ağır kotasyon şartları işletmeler için 

önemli engel teşkil etmektedir. İMKB’de Bölgesel Pazar ve Yeni Şirketler Pazarı kobiler için 

daha esnek kotasyon koşulları taşıyan pazarlar olarak faaliyet göstermektedir ancak kobilerin 

beklentilerine cevap verememesi ve onların halka açılma konusunda istekli olmamaları 

nedeniyle başarılı sonuçlar alınamamıştır. 

Dünya piyasalarına baktığımızda özellikle gelişmiş sermaye piyasalarına sahip 

ülkelerde bu tür uygulamaların başarılı sonuçlarını görmek mümkündür. Bunların en 

önemlileri ABD’deki NASDAQ ve Avrupa’daki benzeri olan ve çok daha yeni olan 

EASDAQ borsalarıdır. Bu tür piyasalarda kotasyon koşulları organize borsalara göre daha 

esnek olarak belirlenmiştir.59 Şunu da unutmamak gerekir ki; işletmelerin halka açılması veya 

bazı borçlanma senetlerini ihraç etmesi tek başına çözüm değildir. Çünkü önemli olan bu 

şirketlerin hisse senetlerini ve tahvillerini almayı düşünen ve alım gücü olan bir talep tarafının 

olması şarttır. Bu talebin sağlanması için işletmelerin kendi iç dinamikleriyle ilgili olarak 

değişimleri çabuk algılaması ve buna karşı strateji geliştirmesi, uygun teknolojileri 

                                                 
58 MÜSLÜMOV, a.g.e., s.16 
59 MÜSLÜMOV, a.g.e., s.21 
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oluşturması ve ekonomik konjonktürde meydana gelen değişimlere karşı hızlı uyum 

sağlaması gibi güçlü yanlarını daha da güçlendirmeleri ve üretim verimliliğinin düşük olması, 

maliyetlerin yüksekliği, pazar paylarının düşük olması gibi zayıf taraflarını da ortadan 

kaldırmaları gerekmektedir. Böylece kobi hisselerine ve tahvillerine talep çekilebilir ve 

geleceğin büyük işletmelerinin temelleri atılabilir. 

2.1.4. Diğer Problemler 

 Ülke ve dünya ekonomisinde yaşanan olumsuz finansal gelişmeler özellikle ülkemiz 

gibi gelişmekte olan ülkelerin reel ekonomilerini olumsuz yönde etkilemektedir. Krizlere 

bağlı olarak faiz, enflasyon ve döviz kurundaki dalgalanmalar girdi maliyetlerini 

yükseltmekte öz kaynakların erimesine, kobi kredi olanaklarında daralmaya ve kredi 

ödemelerinde de güçlüklere sebep olmaktadır. Ülke ekonomimizin temel unsuru kabul edilen 

kobiler aynı zamanda Türkiye ekonomisinin yapısal sorunlarının karakteristik özelliklerini de 

üzerlerinde taşımaktadırlar. 

“Konya Selçuk Üniversitesi'nde yapılan bir araştırma, Türkiye´de kısa aralıklarla 

ortaya çıkan ve birbirini izleyen ekonomik kriz ve darboğazların, en çok kalkınma açısından 

son derece önemli bir role sahip olan kobileri olumsuz yönde etkilediğini ortaya koymuştur. 

Araştırmaya göre, 2000 yılının Kasım ayında yaşanan kriz ve bundan yaklaşık 3 ay sonra 

2001 Şubat ayında siyasi arenada çıkan bir tartışma sonucu patlak veren kriz ülke 

ekonomisinde ciddi tahribatlara yol açmıştır. Kriz döneminde birçok işletmenin ihtiyaç 

duyduğu finansal kaynağı bulmakta güçlük çektiği, sermaye yetersizliği ve kaynak 

yaratamama sorunları nedeniyle girdiği finansman darboğazından kurtulmayı başaramadığı 

belirtilmiştir. Çalışmada, krizlerden en çok kobilerin etkilendiği belirtilirken, kriz sonrası 

kobilerin satış hacimlerinin yüzde 76 oranında, kapasite kullanım oranının yüzde 77 oranında, 

bunun bir sonucu olarak da istihdamının yüzde 62 oranında azaldığı ortaya çıkmıştır. 

Çalışmada, kriz sonrası kobilerin üzerindeki en büyük yükün vergi olduğu üzerinde 

durulurken, ülkede bundan sonra olası kriz ve darboğazlara karşı, ekonomilerin can damarı 

olan kobilerin üzerindeki vergi yükünün hafifletilmesi gerektiği, kredi imkânlarının 

artırılması, yeni yatırım ve benzeri teşviklerin getirilmesi gerektiği belirtilmektedir.”60 

 Kobilerin karşılaştığı problemlerin bir diğeri de teşvikler konusundadır. Buradaki 

problemler; teşviklerin yetersiz olması, teşvik kullanımı için belirlenen alt limitin yüksek 

olması, ağırlıklı olarak kalkınmada öncelikli yörelere kullandırılması olarak sayılabilir. 

                                                 
60 Dünya Gazetesi, 16.02.2006 (Tarafımızdan kaynağa ulaşılamamıştır) 
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Özellikle yatırım teşvik belgesi için belirlenen alt sınır kobileri bu avantajı kullanmaktan 

uzaklaştırmıştır. Normal yöreler için belirlenmiş olan 200.000 YTL alt sınır kobiler için 

yüksek bir rakamdır. Rakamın yüksek olması dış finansman bulmada sıkıntı çeken ve 

yatırımlarını kendi öz kaynakları ile yapmaya çalışan kobilerin kendi imkânları ile yapılan 

yatırımlarda bu tür teşviklerin kullanılmamasına sebep olmaktadır. 

 Kobi yöneticilerinin modern finansman tekniklerini tanımamaları, tanıyanların da bu 

tür teknikler hakkında fazla bir bilgiye sahip olmadıkları için kullanmaktan çekinmeleri 

sebebiyle kobiler bu tekniklerden uzak kalmışlarıdır. Leasing, faktöring, forfaiting bu 

tekniklerin başında gelmektedir. Her gün biraz daha sertleşen rekabet ortamında özellikle 

vadeli satışların artması ile birlikte kobilerin yetersiz işletme sermayesi ile çalışmak zorunda 

kalmaları, kısa vadeli finansman ihtiyacını daha da önemli hale getirmiştir. Bunun için 

kobilerin gelişen finans piyasalarına ayak uydurmaları ve kredi dışı finansman imkânlarını da 

kullanmaları gerekmektedir. 

2.2. KOBİLERDE FİNANSMAN ALTERNATİFLERİ 

Kobiler karşılaşmış oldukları finansman problemlerini kendi kaynakları ile 

çözemedikleri zaman dış kaynak kullanma zorunluluğu ortaya çıkmaktadır. Bununla ilgili 

kobilerin farklı alternatifleri söz konusudur. Bunlar; bankalardan sağlanan krediler olabileceği 

gibi leasing, faktöring, forfaiting, risk sermayesi gibi çeşitli finansman seçenekleri de 

olabilmektedir. Burada bu tip kaynakları kısa kısa açıklamakta fayda vardır. 

2.2.1. Banka Kredileri 

Banka kredileri kobilerin yabancı kaynak olarak başvurdukları en önemli finansman 

alternatifidir. Bununla beraber; uzun bir dönem kobilerin Halk Bankası dışında bankalarla 

kredi ilişkileri söz konusu olmamıştır. Hatta birçok kobi yöneticisi sadece öz kaynak 

kullanarak büyümüş olmayı bir övünç vesilesi olarak açıklamıştır. Oysa ekonomimizin 

geldiği büyüklükte, işletmelerin kendi öz kaynaklarıyla büyüme çabaları yeterli 

olmamaktadır. 

Kredi kullanmak esas itibariyle kullanılan kredi ile yaratılan imkânın getirisinin kredi 

maliyetinin üstünde olması halinde büyüme açısından faydalı bir durumdur. Bankaların en iyi 

müşterisinin yüksek faizler sebebiyle (%60-70) devlet olduğu dönemde, işletmelerin aldıkları 

kredilerden daha yüksek getiri sağlamaları pek mümkün değildi. Ama bugün %20’ler 

seviyesine inen kredi faizleri işletmeler için daha cazip bir durum yaratmaktadır. Ayrıca son 
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döneme kadar kobilere kredi verme konusunda çok istekli olmayan bankalar da bugün yeni 

kredi paketleriyle bu alanda hizmet yelpazelerini genişletmektedirler.  

Bankaların kobilere yönelmesi ile birlikte sürekli eleştiri konusu olan kobi kredi 

payları da yükselmeye başlamıştır. 2003 yılında %4’ler düzeyinde olan bu oran bugün 

%15’ler seviyesine kadar gelmiştir.   

Bankaların kobileri keşfetmeleri, kobiler için birçok yeni hizmet paketi üretilmesini 

beraberinde getirmiştir, getirmeye de devam etmektedir. Her gün bir banka kobiler için yeni 

bir hizmet paketi açıklamaktadır. Aşağıda örnek olarak kredi paketi açan bazı bankaların 

tutumları gösterilecektir. 

2.2.1.1. Halk Bankası Kobi Kredileri 

Halk Bankası, AB hedefleri doğrultusunda rekabet gücü yüksek, dinamik bir yapıya 

sahip, bilgi ve ileri teknoloji ile donatılmış kobiler oluşturma hedefi çerçevesinde kobilere 

olan desteğini artırarak ve çeşitlendirerek sürdürmektedir. Banka tarafından kobilerin 

kullanımına sunulan krediler şunlardır;61 

• Finansal Destek Kredisi 

• YTL Nakit Kredisi 

• Dövize Endeksli Kredi 

• Orta ve Uzun Vadeli Avrupa Yatırım Bankası (AYB) Döviz Kredisi 

• Avrupa Yatırım Bankası Sanayi Sektörü Global V Kredisi 

• Fransız Kalkınma Ajansı (FKA) Kobi Kredisi 

• Dünya Bankası (DB) Kobi Kredisi 

• Teşvik Belgeli Kobi Kredisi 

2.2.1.2. Vakıfbank Kobi Kredileri 

Vakıfbank, kobilerin kalkınmadaki önemi ve ülke ekonomisindeki yerine uygun olarak 

ihtiyaç duyabilecekleri kredi türlerini sunmakta ve yeni ürünleri geliştirmeye devam 

etmektedir. Bu kapsamda ülkemizdeki tüm sanayi ve ticaret odaları ile nakdi ve gayri nakdi 

                                                 
61 Halkbank KOBİ Kredileri Kitapçığı, www.halkbank.com.tr, Erişim Tarihi: 23.05.2007 
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kredi kullandırılması konusunda protokoller imzalamıştır. Vakıfbank tarafından kobilere 

kullandırılan kredi başlıkları şu şekildedir:62 

• İşletme Kredileri 

• Hammadde Alım Kredisi 

• İşyeri Edinme Kredisi  

• Yatırım Kredisi 

• Avrupa Yatırım Bankası Kaynaklı Krediler 

• Avrupa Konseyi Kalkınma Bankası Kaynaklı Krediler 

2.2.1.3. Ziraat Bankası Kobi Kredileri 

Ziraat Bankası tarafından kobilere özel olarak hazırlanan Küçük İşletme Kredi paketi 

sunulmaktadır.63 Kredi nakit olarak; borçlu cari hesap, senet karşılığı kredi, taksitli ticari 

kredi, taşıt kredisi, işyeri/lojman ve misafirhane alım kredisi, makine teçhizat alım kredisi, 

dövize endeksli kredi, ihracatın finansmanı amacıyla döviz kredisi şeklinde 

kullandırılabilmektedir.  

2.2.1.4. Garanti Bankası Kobi Kredileri 

Sürdürülebilir ekonomik istikrarın çağdaş üretim ve yönetim araçlarıyla donatılmış 

kobilerle olabileceği anlayışıyla hareket eden Garanti Bankası kobilere yönelik hizmetler 

sunmaktadır. Bu hizmetler;64 

• Kobi Bankacılığı Destek Kredileri 

• Kobi Proje Kredileri 

• Dövize Endeksli Kredi 

• Altın Kredisi 

2.2.1.5. Finansbank Kobi Kredileri 

Finansbank, işletme bankacılığı ile kobilerin her türlü finansal kaynak ihtiyacına 

çözümler sunmaya çalışmaktadır. Bu çözümler;65 

• Rotatif Krediler 
                                                 
62 www.vakifbank.com.tr, Erişim Tarihi: 23.05.2007 
63 www.ziraatbankasi.com.tr, Erişim Tarihi: 23.05.20007 
64 www.garanti.com.tr, Erişim Tarihi: 23.05.2007 
65 www.finansbank.com.tr, Erişim Tarihi: 23.05.2007 
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• Yatırım Kredileri 

• İşyeri Krediler 

• Dövize Endeksli Krediler 

• Döviz Kredileri 

2.2.1.6. Türkiye Ekonomi Bankası (TEB) Kobi Kredileri 

TEB, kobilere değer katma bilinci çerçevesinde farklılık oluşturacağına inanılan ürün 

ve hizmetleri kullanıma sunmaktadır. Bu kapsamda banka tarafından kobiler için özel olarak 

hazırlanmış kredi seçenekleri bulunmaktadır. Bunlar:66 

• Esnek Taksitli Ticari Kredi, 

• Teknoloji Destek Kredisi, 

• Makine/ Ekipman Kredisi, 

• İşyeri Destek Kredisi, 

• İşyeri Yenileme Kredisi. 

Bununla birlikte SELP Kredileri de banka tarafından kullandırılmaktadır. Küçük 

İşletmeler Kredi Programı (SELP), Avrupa Birliği tarafından fonlanan ve Alman Kalkınma 

Bankası (KFW) tarafından yönetilen bir programdır. 

Ayrıca banka tarafından Kobi Destek Hattı ile kobilerin ihtiyaç duyduğu teknik 

bilgiler ile ilgili hizmet verilmektedir. Bu kapsamda verilen hizmetlerin bir kısmı şunlardan 

oluşmaktadır; 

• Mali müşavir bilgi hizmetleri ile işyerinde yürütülen mali konularla ilgili 

bilgilendirme hizmeti verilmektedir, 

• Gümrük mevzuatı bilgi hattı ile ithalat, ihracat, transit ve aktarma gümrükleme 

işlemleri, antrepo hizmetleri, gümrüklü ve gümrüksüz depolama, serbest bölge 

uygulamaları, dâhilde ve hariçte işleme izin belgeleri, yürürlükte bulunan mevzuat, 

kanunlar ve bağlı yönetmeliklerle ilgili bilgi verilmektedir, 

• Dış ticaret mevzuat bilgi hizmetleri, kobilerin ithalat ve ihracat mevzuatıyla ilgili 

bankacılık uygulamalarında karşılaştıkları sıkıntıları aşmalarını sağlamak için 

verilmektedir, 

                                                 
66 www.teb.com.tr, 23.05.2007 
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• Leasing bilgi hizmetleri ile kobilerin leasing hakkında bilgiye ihtiyaç duydukları 

tüm konularda bilgi hizmeti verilmektedir. 

2.2.1.7. İş Bankası Kobi Kredileri 

İş Bankası tarafından kobilerin finansman problemlerinin çözümü amacıyla bazı 

krediler sunulmaktadır. Bunlar:67 

• Küçük İşletmeler Kredisi (YTL) 

• Küçük İşletmeler İhracat Döviz Kredisi 

• Orta-Uzun Vadeli Küçük İşletmeler Yatırım Kredisi 

• Küçük İşletmeler Faturalı Alışveriş Kredisi 

2.2.2. Leasing 

Dünya piyasalarında rekabet edebilirlik yüksek teknolojiden yararlanabilme olanakları 

ile doğrudan ilgilidir. Bu nedenle fon sağlama olanakları sınırlı olan kobilerin üretim 

sürecinde kullandıkları teknik donanımlara yatırım yapmalarını ve bu donanımlarını 

yenilemelerini sağlayacak finansal olanakların oluşturulması gerekmektedir. Türkiye’de 

tasarrufların yatırımları besleyecek güçte olmaması nedeniyle orta ve uzun vadeli kredi 

kaynaklarının yetersizliği, sermaye piyasalarının yeterli gelişmeyi gösterememesi, kredi faiz 

oranlarının yüksekliği ve teminat göstermedeki güçlükler, teknolojilerini yenileme 

zorunluluğundaki kobiler için leasing yöntemini cazip hale getirmektedir. 

Leasing (finansal kiralama); bir yatırım malının mülkiyeti leasing şirketinde kalarak, 

belirli bir kira karşılığında, kullanım hakkının kiracıya verilmesi ve yapılan sözleşmede 

belirlenen değer üzerinden sözleşme süresi sonunda mülkiyetin kiracıya geçmesini sağlayan 

çağdaş bir finansman yöntemidir.68 

Avrupa Finansal Kiralama Birliği (European Leasing Association) tarafından yapılan 

leasing tanımı ise şöyledir:69 

"Finansal kiralama; belirli bir süre için kiralayan ve kiracı arasında düzenlenen, 

üreticiden kiracı tarafından seçilen ve kiralayan tarafından satın alınan malın mülkiyetini 

kiralayanda, kullanımını ise kiracıda bırakan bir anlaşmadır." 

                                                 
67 www.isbank.com.tr, 23.05.2007 
68 M. Şerif ŞİMŞEK, İşletme Bilimine Giriş, Damla Ofset, Konya, 1995, s.248 
69 Ertuğrul ŞENAY, “Finansal Kiralama”, Tarihsel ve Güncel Ekonomide Diyalog Dergisi, Aralık, 1986, 
Sayı:28, s.52 
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Türkiye'de 3226 nolu Finansal Kiralama Kanunu'na göre ise finansal kiralama;70 

"Kiralayanın kiracı talebi ve seçimine göre üçüncü kişiden satın aldığı veya başka 

suretle temin ettiği bir malın zilyetliğini, her türlü faydayı sağlamak üzere ve belli bir süre 

fesih edilmemek şartı ile kira bedeli karşılığında, kiracıya bırakmasını öngören bir sözleşme" 

olarak tanımlanmıştır. 

2.2.2.1. Leasingde Taraflar ve Leasingin İşleyişi 

Leasing sözleşmesinin ortaya çıkabilmesi için, makine-ekipmanın kullanım hakkını 

talep eden kiracının ve kiracının kullanım hakkını talep ettiği makine-ekipmanın hukuki 

mülkiyetini üzerinde taşıyan bir kiralayanın bulunması gerekir. Şekil 3’ten de görüldüğü 

üzere leasing süreci kiracının gereksinim duyduğu yatırım malını ya da ekipmanı seçerek 

kiralama şirketine başvurması ile başlar. Kiralama şirketi gerekli gördüğü araştırmaları 

yaptıktan sonra kiracı ile leasing sözleşmesi imzalanır. Satıcı firma ile satış anlaşması (bakım 

ve satış sonrası hizmetler de dâhil) yapılarak ekipman kiracıya teslim edilir. Kiracı, kiralayana 

sözleşmede belirlenen şartlar ve süreyle kira öder, süre sonunda yapılan anlaşmaya bağlı 

olarak leasing sona erdirilir. 

 

Şekil 3: Leasingin İşleyişi 

Kaynak: Nuray KONDAK, İşletmelerde Finansman Sorunu ve Çözüm Yolları, Der Yayınları, İstanbul, 
2002, s.33 

                                                 
70 Resmi Gazete, “Finansal Kiralama Kanunu”, Resmi Gazete, 28.6.1985 tarih ve 18795 sayılı, 3226 Nolu 
Kanun, Madde 4 
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2.2.2.2. Leasinge Konu Mal Grupları 

Ülkemizde leasinge konu olabilecek mal grupları 3226 Sayılı Finansal Kiralama 

Kanunu ile ortaya konulmuştur. Söz konusu kanuna göre leasing sözleşmesine taşınır ve 

taşınmaz mallar konu olabilirken, patent gibi fikri ve sınaî haklar konu olamamaktadır. Ayrıca 

leasing konusu malın, bağımsız ve üzerinden amortisman ayrılabilen bir özellik taşıması 

gerekmektedir. Buna göre hammadde ya da ara malı niteliğinde bulunan ve kullanıldığında 

tüm özelliklerini yitiren mallar leasing konusu yapılamamaktadır. 

Leasinge konu olabilecek mal gruplarını aşağıdaki başlıklar altında toplayabiliriz. 

Bunlar;71 

• Tekstil makineleri, 

• İmalat makineleri, takım tezgâhları, 

• Tıbbi cihaz, 

• Hastane/otel/market/büro donanımları, 

• Tarım aletleri, 

• Kara/hava/deniz ulaşım araçları, 

• İş ve inşaat makineleri, 

• Elektronik ve optik cihazlar, 

• Enerji tesisleri, 

• Komple fabrikalar, 

• Isıtma ve soğutma cihazları, 

• Görüntü ve ses sistemleri, 

• Güvenlik sistemleri, 

• Gayrimenkul. 

2.2.2.3. Leasing Türleri 

Kiracının ve kiraya verenin ihtiyaçlarına ve kiralanan varlığın özelliklerine göre farklı 

koşullar içeren kiralama sözleşmeleri düzenlemek mümkündür. Kiralamanın önemli 

özelliklerinden biri kiralama sözleşmelerinin esnekliğidir. Kiralama işlemleri başlıca üç gruba 

ayrılır. Bunlar faaliyet kiralaması, finansal kiralama ile satış ve geri kiralamadır. 

Faaliyet Kiralaması (Operational Leasing): Bu tür kiralamada, kira konusu olan 

mal; bir leasing anlaşmasıyla, ekonomik ömrünü kapsamayan, daha kısa bir süre için 

                                                 
71 Ali CEYLAN, İşletmelerde Finansal Yönetim, Ekin Kitabevi, İstanbul, 2003, s.176 
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kiralanmaktadır. Burada sözleşme belirli bir süreyi kapsadığı halde, önceden belirtilen süreler 

içinde ihbar yapılarak feshedilebilmektedir.72 

Finansal Kiralama (Financial/Capital Leasing): Yasal olarak makine-ekipman 

mülkiyeti kiraya verende kalmasına rağmen, ekonomik açıdan kiralanan varlık üzerindeki 

kontrolü kiracıya devreden ve kiracıyı varlığın fiili sahibi haline getiren uzun süreli leasing 

türüdür.73 

Satış ve Geri Kiralama (Sale and Leaseback): Finansman ihtiyacının yoğun olduğu 

dönemlerde, firmanın sahip bulunduğu ekonomik değeri finansal kiralama yapan bir kuruluşa 

satması ve aynı ekonomik değeri belirli şartlarla kiralamasıdır.74 

2.2.2.4. Leasingin Avantajları 

Son yıllarda tüm dünyada ve ülkemizde geniş kabul gören ve uygulama alanı bulan, 

gerek taraflara gerekse ülke ekonomisine avantajlar sağlayan finansal kiralamanın başlıca 

avantajları şunlardır:75 

Az Formalite: Leasing işlemlerinde malın mülkiyeti leasing kuruluşuna ait 

olacağından kredi süreci, banka kredilerine oranla daha kolay ve daha hızlı 

sonuçlandırılmaktadır. Bu sayede işletme enflasyon, kur artışı, kâr ve faiz oranı değişimleri 

gibi olumsuz faktörlerden korunmuş olacaktır,  

Orta ve Uzun Vadeli Finansman: Yatırımların finansmanında orta ve uzun vadeli fon 

sağlamanın önemi açıktır. Bu doğrultuda leasing Türkiye’de yatırımların orta ve uzun vadeli 

finansmanı için en uygun fon kaynaklarından biri haline gelmiştir. Sözleşme süresi dâhilinde 

uzayan vadelerle leasing işlemi yapılabilir, 

 Öz Kaynak Alternatifi: Firmaların öz kaynaklarını kullanmadan yatırımlarını finanse 

etmelerini sağlar. Öz kaynakları da işletme sermayesi olarak kullanılabilir. Böylece firmanın 

öz kaynak ve kredi hacmi daralmamakta aynı zamanda bilânço ve mali rasyolarına olumlu 

yansımaktadır, 

 Yatırımın %100 Finansmanı: Yatırımın tümü leasing yöntemi ile finanse edilebilir. 

Mal bedelinin yanı sıra; akreditif masrafları, navlun, nakliyat sigortası, gümrük vergi ve 

masrafları vb. maliyetler de finanse edilerek, kira ödemelerine yayılabilir, 

                                                 
72 M. İlker PARASIZ, Kemal YILDIRIM, Uluslararası Finansman Teori ve Uygulama, Ezgi Kitabevi, Bursa, 
1994, s.32 
73 PARASIZ, YILDIRIM, a.g.e., s.360 
74 Ali CEYLAN, Finansal Teknikler, Ekin Kitabevi, İstanbul, 2003, s.116 
75 Sudi APAK, Uluslararası Finansal Teknikler, Teknik Yayınevi, İstanbul, 1992, s.102 
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Teşviklerin Değerlendirilmesi: Teşvikli yatırım için leasing şirketi teşvikten 

yararlandırılabilir dolayısıyla firma teşvikini kullanabilir, 

 Vergi Resim Harç Muafiyeti: Leasing sözleşmeleri ve bu sözleşmeler için alınan 

teminatlar her türlü vergi, resim ve harçtan muaf tutulabilir, 

 Malın Mülkiyetine Sahip Olma: Leasing yöntemi ile kiralanan mala, sözleşme süresi 

sonunda sembolik bir bedel ile sahip olunabilir. Sözleşme süresi, yatırım malının cinsine göre 

iki yıl veya dört yıl olabilmektedir, 

KDV Avantajı: Leasingin en bilinen avantajı KDV avantajıdır. Leasing işleminde 

işletmede kullanılacak makine ve teçhizatlarda (her türlü makine/ekipman, tüm imalat 

makineleri, takım tezgâhları, tekstil makineleri, iş ve inşaat makineleri, bilgisayarlar/ofis 

ekipmanları/büro tefrişat malzemeleri, gayrimenkuller, telefon santralleri, jeneratörler, uçak, 

helikopter, tıbbi cihazlar, matbaa makineleri, tarım makineleri) KDV oranı %1’e düşmektedir. 

Ayrıca otobüs, minibüs, kamyon, kamyonet ve çekici gibi ticari araçlara ilişkin KDV oranı da 

%8 olmaktadır.76 

2.2.2.5. Türkiye’de Leasing 

Ülkemizde finans kesimi özellikle 1980’li yıların başından itibaren gelişim içine 

girerek finansal ürünlerde çeşitlilik sağlanmaya çalışılmıştır. Bu çerçevede, yatırımlara 

finansman sağlanmasına yönelik olarak uygulamaya konulan leasing işlemleri de 1985 yılında 

özel bir kanunla düzenlenmiştir.77 

Ekonomimizin büyüme ve canlılık gösterdiği dönemlerde, leasing şirketleri, yeterli öz 

kaynağa sahip olmayan girişimcilere önemli imkânlar sunmuşlardır. Bu süre zarfında, leasing, 

ülkemizde kaynakların verimli ve üretken alanlarda kullanılmasına aracılık etmiş ve özellikle 

kobilerin yatırımlarının finansmanında önemli roller üstlenmiştir. 

Şekil 4, 2002–2006 yılları arasında gerçekleştirilen leasing işlemi sayısını ve tutarını 

göstermektedir. Buna göre; 2002–2006 yılları arasında leasing işlem hacmi yaklaşık %300 

oranında büyüyerek 5,3 milyar dolar seviyesine ulaşmıştır. Leasing ile finanse edilen 

sözleşme adedi ise 2002 yılında 19.383 iken 2006 yılında 42.963 olmuştur. 

                                                 
76 http://www.alomaliye.com/2007/kdvlist.htm, Erişim Tarihi: 24.08.2007 
77 Cengiz TORAMAN, “Finansal Kiralamanın Türkiye Uygulamasında Ortaya Çıkan Sorunlar ve Bir Çözüm 
Önerisi”, Muhasebe-Finansman Dergisi, Sayı:7, Temmuz, 2000, s.30 
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Şekil 4: Türkiye’de Leasing Hacmi 

Kaynak: Finansal Kiralama Derneği (FİDER), 

http://www.fider.org.tr/pageStructure.aspx?intPageStructureNo=12&sintLanguageID=0&bytContentType=3&in

tPageNo=34&strHitCountParam=2|12|0|147|527, Erişim Tarihi: 29.08.2007 

Son 5 yıllık dönemde, yıllar itibariyle ortalama işlem tutarına baktığımızda 70.000-

120.000 dolar arasında olduğu görülmektedir. Bu da leasingin kobilerin orta ölçekli 

yatırımlarının finansmanında önemli bir yer edindiğini göstermektedir. 

İşlem hacmi ve sözleşme sayısındaki bu artışa rağmen ülkemizde leasingin toplam 

sermaye yatırımları içindeki payı oldukça düşük kalmaktadır. Bu oran, gelişmiş sanayi 

ülkelerinde %30 iken Türkiye’de %10’un altında kaldığını Şekil 5’te görmekteyiz. ABD’de 

şirketlerin %80’i ihtiyaçlarını leasing yoluyla karşılar hale gelmiştir. Bugün dünyada özel 

sektörün her 8 yatırımından biri, OECD ülkelerinde ise her üç yatırımdan biri leasing ile 

finanse edilmektedir. 78 

                                                 
78 Devlet Planlama Teşkilatı, Dokuzuncu Kalkınma Planı, Finansal Hizmetler (Mali Piyasalar, Finans 
Kurumları, Bankacılık, Sigortacılık), Ankara, 2006 
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Şekil 5: Leasing/Özel Sektör-Sabit Sermaye Yatırım Harcamaları (%) 

Kaynak: FİDER, 
http://www.fider.org.tr/wswFiles/document/document_84/Penetrasyon%20Oranlar%c4%b1%202006.pdf, 
Erişim Tarihi: 29.08.2007 

2.2.3. Faktöring 

Dünya ekonomisinde son elli yılda kaydedilen en önemli gelişmelerden biri finans 

sektöründe ve uluslararası finansman tekniklerinde meydana gelen büyük değişiklikler ve 

yeniliklerdir. Ekonomik yaşamda meydana gelen bu değişikliklere ve bu değişiklikler 

sonucunda ortaya çıkan ihtiyaçlara paralel olarak yeni finansal ürünler müşterilerin hizmetine 

sunulmuştur. 

Kökeni antik çağa kadar uzanmakla beraber, finansman tekniği olarak dünyada yaygın 

bir şekilde 1970’li yıllardan sonra uygulamaya başlanan ve ülkemizde de en azından kavram 

olarak 1980’li yıllarda girmiş olan faktöring, alacakların güvence olarak gösterilerek kredi 

sağlanması işleminden farklı, özel bir finansman türüdür.79 

Faktöring; vadeli satış yapan firmaların faturaya dayalı her türlü mal ve hizmet 

satışından doğan alacak haklarını faktör adı verilen finansal kuruluşlara satmak suretiyle kısa 

vadeli kaynak sağladıkları bir finansman türü olarak tanımlanmaktadır.80 

Bir diğer tanıma göre faktöring; işletme sermayesi finansmanını, kredi riskinin ortadan 

kaldırılmasını, muhasebe kayıtlarının tutulmasını ve müşteriler ile ilgili bilgi toplanmasını 

içeren bir finansal pakettir.81 

                                                 
79 AKGÜÇ, a.g.e., s.552 
80 Kemalettin ÇONKAR, A. Fuat KURT, “Kayseri’deki Küçük ve Orta Boy İşletmelerin Factoring’den 
Yararlanması Üzerine Bir Değerlendirme”, I.Orta Anadolu Kongresi Tebliğleri, Nevşehir, 18–21 Ekim, 2001, 
s.133 
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Bir faktör anlaşması ile faktör, satıcı firmanın yaptığı kredili satışlarla ilgili her türlü 

muhasebe kayıtlarının tutulması, kredili satışlardan doğan her türlü alacağın vadesinde tahsil 

edilip takip edilmesi, alacakların tahsil edilememesi halinde doğacak kayıpların tam olarak 

karşılanması, satıcı işletmeye kredili satış tutarının belirli bir oranında kredi verilmesi, satıcı 

işletmenin mevcut ve potansiyel müşterilerinin mali durumları hakkında bilgi toplanması ve 

malların satış imkânlarını artırmak üzere piyasa araştırması yapılması gibi fonksiyonları 

üstlenmektedir. 

2.2.3.1. Faktöringin Sağladığı Hizmetler ve Avantajlar 

Faktöringin temel işlevi vadeli alacakları satın alarak onları nakde çevirmek olmakla 

birlikte, satıcı işletmeye üç temel hizmet vermektedir. Bu hizmetler ve sağladığı avantajlar şu 

şekildedir: 

• Hizmet Fonksiyonu (Alacakların Tahsili ve Yönetimi): Faktöringin zorunlu bir 

fonksiyonunu oluşturmaktadır. Faktör bu işlevi nedeniyle satıcıya ait muhasebe 

kayıtlarının tutulmasını ve alacakların tahsilâtını üstlenmektedir. Muhasebe 

kayıtlarının faktör tarafından tutulmasıyla, ayrı ayrı kişilere yapılan bütün kredili 

satışlar faktörün hesabına kaydedilir ve kredili satışlarla ilgili her türlü muhasebe 

kaydı faktör tarafından tutulur. Faktör kuruluşların satıcılara alacaklarla ilgili 

hesap özetleri, tahsil edilen alacaklar gibi çeşitli bilgiler göndermesiyle satıcılar 

dolaylı da olsa borçluları izleme ve denetleme olanağı bulurlar. Ayrıca faktörün 

kobilere göre daha modern ve yaygın bir bilgisayar ve haberleşme sistemine sahip 

olması, muhasebe işlemlerinin daha doğru ve ucuz bir şekilde yapılmasını 

sağlayabilmektedir.82 Tahsilât fonksiyonunda, faktör, alıcıların kredibilitelerini 

tespit etmeye ve alacakları vadesinde tahsil etmeye çalışmaktadır. Böylece satıcı 

işletmelerin tahsilât işlemine zaman ve personel ayırmalarına gerek kalmamakta, 

temel faaliyetlerine ayıracakları zamanları da artmaktadır. 

• Teminat Fonksiyonu (Alacakların Garanti Edilmesi): Kobilerin finansman 

sıkıntısı içinde olmalarının önemli nedenlerinden biri de alacakların tahsil 

edilememesi veya geç tahsil edilmesidir. Ekonomide yaşanan durgunluk, 

devalüasyon gibi nedenlerle müşteriler ödeme güçlüğüne düşebilmekte, satıcı 

işletmeleri alacakların tahsil edilememesi riskiyle karşı karşıya bırakabilmektedir. 

Faktöringin bu fonksiyonuyla, alacakların tahsil edilememe riski ortadan 

                                                                                                                                                         
81 Factors Chain International (FCI), www.factors-chain.com, Erişim Tarihi: 10.05.2007 
82 CEYLAN, Finansal Teknikler, s.3 
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kalkmaktadır. Ancak söz konusu garanti tüm alacakları kapsamamaktadır. 

Alacakların tahsil edilememe riskini faktöring şirketi her bir alıcı bazında 

belirleyerek limitler dâhilinde garanti etmektedir.83 Faktör tarafından üstlenilen bu 

risk, borçlunun yükümlülüklerini yerine getirmemesi durumunda işlerlik 

kazanmakta, faktöre alacaklarını devreden satıcı, devralınan alacağın vadesinin 

gelmesinden itibaren, sözleşmede belirtilen belirli bir bekleme süresinin sonunda 

alacağını faktörden tahsil etmektedir. Bir faktöring anlaşmasının varlığı halinde 

herhangi bir müşteriye kredili satış yapma kararı, riskini asgari seviyede 

tutabilmek amacıyla, müşteri hakkında her türlü araştırma ve değerlendirme 

çalışmalarını yapan faktör tarafından alınmaktadır. Böylece satıcı işletme, 

uzmanlık gerektiren bu tür hizmetleri karşılamak üzere ayrı departmanlar 

kurmaktan ve bunun doğuracağı masraflardan kurtulmaktadır. Ayrıca ihracatta 

iletişime ve yasal prosedüre dayanan sorunlar, muhabir faktöring aracılığıyla 

çözülebilmekte, bu ise işletmelerin rekabet gücünün artmasına ve yurtdışı pazar 

payının sağlıklı bir şekilde büyümesine imkân sağlamaktadır.84 

• Finansman Fonksiyonu (Kredilendirme): Faktöringin bu fonksiyonuyla faktör, 

satıcı işletmeye bir nevi kredi tahsis etmektedir. Finansman fonksiyonu sayesinde 

işletmelerin alacaklarının nakde dönüşümü hızlanmakta, böylece hem kaynak 

sorunu çözülmekte hem de enflasyonun yüksek olduğu dönemlerde paranın değer 

kaybından korunulabilmektedir. Bu sayede işletmeler borçlanma yerine kendi 

alacaklarından fon sağlama imkânına sahip olmaktadırlar. Faktör tarafından 

sağlanan bu kaynaklar ile işletme, hammaddeyi peşin ödeme yaparak alabilir ve 

önemli indirimler sağlayarak üretim maliyetlerini düşürebilir ve kârlılığını 

artırabilir.85 Bir kredi türü olmadığı için faktöring, bilânçonun sadece aktif 

kısmında bir harekete sebep olur. Alacakları düşürürken bilânçonun daha likit 

olmasını sağlar ve işletmenin kredibilitesini artırır. Faktöring işleminde, müşteri 

alacaklarının finansmanında iki yöntem kullanılmaktadır. Bu yöntemler; ön ödeme 

(avans) yöntemi ve iskonto yöntemidir. Ön ödeme yönteminde, genellikle satıcı 

işletmeye %80 düzeyinde peşin ödeme yapılmaktadır. Alacağın vadesi geldiğinde 

tahsil edilen alacağın %20’si faktörün faiz ve komisyonu düşülerek satıcıya 

                                                 
83 F. Eugene BRINGHAM, Fundamentals of Financial Management, Dryden Press, USA, 1992, s.585 
84 İlhan ULUDAĞ, Erşah ARICAN, Finansal Hizmetler Ekonomisi, Beta Yayınevi, İstanbul, 1999, s.342  
85 M. Vefa TOROSLU, Factoring İşlemleri ve Muhasebesi, Beta Yayınları, İstanbul, 1989, s.12 
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ödenmektedir.86 İskonto yönteminde ise, alacakların peşin değeri (net bugünkü 

değer) hesaplanmakta, faktör kuruluşun komisyon ve masrafları düşülerek kalan 

tutar müşteriye ödenmektedir.87 Uygulamada genellikle ön ödeme yöntemi 

uygulanmaktadır. 

2.2.3.2. Faktöringin İşleyişi 

Faktöringin işleyişi işlemin yurt içinde veya yurt dışında yapılmasına göre farklılık arz 

etmektedir. Bu farklılıkları ortaya koymak için faktöringin işleyişi yurt içi ve yurt dışı olmak 

üzere iki alt başlık altında incelenmiştir. 

2.2.3.2.1. Yurtiçi Faktöring İşleyişi 

Faktöring işlemi, satıcı işletmenin faktöre başvurmasıyla başlar. Satıcı işletme yaptığı 

başvuruda müşteriler ile ilgili bilgileri (isim, adres, çalıştığı bankalar), son hesap durumunu, 

müşteri talebini ve müşterilerle önceki yıllarda yapılan satış tutarları ile satılan mal çeşitlerini 

bildirir. Bunun üzerine faktör, müşterilerin kredi değerliliğini belirleyerek belirli bir limit 

saptar ve bu limiti satıcıya bildirir. Daha sonra satıcı ve faktör arasında bir faktöring 

sözleşmesi imzalanır. Satıcı mal siparişini alıcıya gönderdikten sonra kestiği faturanın aslını 

alıcıya, bir kopyasını faktöre gönderir. Ayrıca alıcıya gönderdiği faturanın üzerine alacak 

hakkının faktör kuruma temlik edildiğini gösteren bilgiyi de ekler. Son olarak borçlunun isim, 

adres, fatura tarihleri, çek ve senetleri ve malların müşteriye gönderildiğini gösteren sevk 

vesaiklerini alan faktör, satıcının alacağını, yapılan anlaşmaya göre vadesinden önce veya 

vadesinde satıcıya öder. Faktör, fatura bedelini vadesinde alıcıdan tahsil eder. 

                                                 
86 M. Vefa TOROSLU, Çağdaş Finansal Teknikler, Beta Yayınevi, İstanbul, 2000, s.20 
87 CEYLAN, Finansal Teknikler, s.4 
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Şekil 6’da yurt içi faktöringin işleyişi aşamalarına göre gösterilmektedir:88 

 

Şekil 6: Yurtiçi Faktöringin İşleyişi 

Kaynak: Semih BÜKER, Doğan BAYAR, Finansal Yönetim, Anadolu Üniversitesi Yayın No:875, Eskişehir, 
2001, s.259 

1. Satıcı, alıcılardan siparişleri aldıktan sonra faktör kuruluşa istenilen belge ve 

bilgilerle başvurur, 

2. Faktör, yaptığı incelemeler sonunda alıcıların kredi değerliliğini belirleyerek belirli 

bir limit saptar ve satıcıya bu limiti, verebileceği hizmet türünü ve alacağı 

komisyonu bildirir, 

3. Faktör ile satıcı arasında, komisyon, faiz oranı ve ödeme planı gibi koşullar 

belirlendikten sonra sözleşme imzalanır, 

4. Satıcı, müşterilerinin siparişlerini alır ve faktöre bildirerek onay bekler, 

5. Onaylanan siparişlere konu mallar alıcıya gönderilir. Alıcıya gönderilen faturada 

alacağın faktöre temlik edildiğini gösteren bilgi de yer alır. İşletme ayrıca faturanın 

kopyası ile birlikte diğer sevk belgelerini de faktöre gönderir, 

6. Faktör, yapılan sözleşmeye uygun olarak satıcıya ödemeyi yapar, 

7. Faktör vadesinde fatura bedellerini alıcıdan tahsil eder. 

2.2.3.2.2. Yurtdışı (Uluslararası) Faktöring 

Yurtiçi ve yurtdışı faktöring arasındaki en büyük fark, ihracat işlemlerinde yurtdışı 

muhabir faktörün dördüncü taraf olarak sisteme katılmasıdır. Satıcı açısından iki uygulama 

arasında fark yoktur. Tahsilât takibi, riskin üstlenilmesi ve finansman konularında satıcı 

firmanın muhatabı yine faktör olacaktır. Faktör, garanti ve tahsilât servislerini çoğu zaman 

                                                 
88 Semih BÜKER, Doğan BAYAR, Finansal Yönetim, Anadolu Üniversitesi Yayın No:875, Eskişehir, 2001, 
259  
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yaygın muhabir ağı kanalını kullanarak vermekte, gerekli durumlarda bu servisleri kendisi de 

üstlenebilmektedir.89 

Yurtdışı faktöring işleminde satıcı yurtdışına mal satmak istediği alıcılarla ilgili 

bilgileri faktöre verir. Faktör, yurt dışındaki muhabir faktöre bu bilgileri yollayarak alıcılar 

için limit talep eder. Muhabirden alınan limitler dâhilinde faktör alıcıların ödememe riskini 

üstlenir. Satıcı, alıcısına yollayacağı mallarla ilgili kesmiş olduğu faturaları faktöre devreder. 

Bu alacaklar karşılığında faktör, isteğe bağlı olarak satıcıya fatura meblağının belirli bir 

yüzdesini fatura üzerindeki döviz cinsinden öder. Vade tarihinde fatura meblağı alıcıdan tahsil 

edilir ve bakiye tutar satıcıya ödenir. Alıcının mali güçlüğe düşmesi nedeniyle tahsil 

edilemeyen alacaklar ise uluslararası kurallar ile belirlenen dönem sonunda faktör tarafından 

satıcıya ödenir. 

Şekil 7’de yurtdışı faktöringin işleyişi aşamalarına göre gösterilmiştir:90 

 

Şekil 7: Uluslararası Faktöringin İşleyişi 

Kaynak: Kemalettin ÇONKAR, A. Fuat KURT, “Kayseri’deki Küçük ve Orta Boy İşletmelerin Factoring’den 
Yararlanması Üzerine Bir Değerlendirme”, I. Orta Anadolu Kongresi Tebliğleri, Nevşehir, 18-21 Ekim 2001, 
s.135 

1. İhracatçı kendi ülkesindeki faktöring şirketi ile sözleşme imzalar, 

2. İthalatçı ihracatçıya mal siparişini bildirir, 

3. İhracatçı yurtdışından gelen mal taleplerini faktöre bildirir ve ithalatçı hakkında 

bilgi verir, 

                                                 
89 CEYLAN, Finansal Teknikler, s.13 
90 ÇONKAR, KURT, a.g.m., s.135 
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4. Yurtiçindeki faktör, ithalatçı ile ilgili bilgileri muhabir faktöre aktarır ve limit 

onayını ister, 

5. Muhabir faktör, ithalatçı hakkında gerekli araştırmayı yapar ve ihracatçının 

ülkesindeki faktöre limiti onaylar, 

6. Faktör ihracatçıya verebileceği hizmetleri ve maliyetlerinin bildirerek limit onayını 

verir, 

7. İhracatçı malları ithalatçıya gönderir, 

8. Alacaklar faktöre temlik edilir ve düzenlenen faturanın bir sureti faktöre verilir. 

İthalatçıya gönderilen faturanın üzerine alacakların faktöre temlik edildiğini ve 

ödemelerin muhabir faktöre yapılması gerektiğini belirten bilgi eklenir, 

9. İhracatçı nakit ihtiyacına göre kendi ülkesindeki faktörden ön ödeme alabilir, 

10. Faturanın vadesi geldikçe ödemeler ithalatçı tarafından muhabir faktöre yapılır, 

11. Muhabir faktör, yaptığı tahsilâttan kendi komisyonunu düşerek kalan tutarı 

ihracatçının ülkesindeki faktöre gönderir. İhracatçının ülkesindeki faktöring şirketi, 

muhabir faktörden tahsil ettiği tutardan ön ödeme yapılmamış ise faktöring 

komisyonunu, ön ödeme yapılmışsa yapılan ön ödeme tutarını, finansman faizini 

ve faktöring komisyonu düşüldükten sonra kalan tutarı satıcı firmaya öder. 

Yurtdışı (Uluslararası) Faktöring’in Kobiler İçin Önemi 

Faktöring, kobilere başta uzmanlaşmış finans kurumlarının ihracat açısından büyük 

değer taşıyan uluslararası pazarlara ilişkin bilgiler sunulmasını sağlamanın yanı sıra, ihracat 

kapasitelerini geliştirme açısından da önemli yararlar sağlamaktadır. Bu yararlar aşağıdaki 

başlıklar altında toplanabilir: 

• Yurtdışı faktöringde ticari, politik, transfer ve kur riskleri faktör tarafından 

yüklenildiği için kobilerin yurtdışına açılmasında psikolojik engeller ortadan 

kalkmaktadır, 

• İhracatta faktörün yapacağı ön ödeme döviz olmaktadır. Dolayısıyla kambiyo 

dosyası kısa sürede kapatılabileceğinden KDV başvurusu da kısa sürede 

yapılabilmektedir, 

• Faktöring hizmetini kullanan firmalar vadeli satış yaparak yeni pazarlara açılma 

imkânına ve bu pazarlarda rekabet edebilme gücüne ulaşmaktadır. 
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2.2.3.3. Faktöring Türleri 

Faktöringin; tam servis faktöring, rüculu faktöring, bildirimsiz faktöring, vade 

faktöring, toplu iskonto, fatura iskontosu ve aracılı faktöring olmak üzere yedi farklı 

uygulaması vardır. 

Tam Servis Faktöring 

Tam servis faktöring uygulamasında işletmeler faktöringin üç ana hizmetinden de 

yararlanabilirler. Alacak riskinin faktör tarafından üstlenildiği bu modelde faktör, satıcının 

başvurusu ile birlikte bir ön çalışma yaparak alıcıların kredibilitesi doğrultusunda her biri için 

ayrı limitler belirler. Belirlenen limitler çerçevesinde, alıcıların ödememe riskini faktöre 

devreden satıcı, ticari riskini en aza indirirken talep ettiği anda alacaklarının belirli bir 

yüzdesini hemen nakit olarak alabilir. Tahsilâtın takip sorumluluğunun faktöre ait olduğu bu 

uygulamada, alacaklar vade tarihinde faktör tarafından tahsil edilir.91 

Rüculu Faktöring 

İşletmelerin yalnızca finansman ve tahsilât ihtiyaçlarına cevap verildiği rüculu 

faktöring uygulamasında, alıcı riski faktör tarafından üstlenilmez. Bu sistemde, satıcı vadeli 

satışlarından doğan alacaklarını faktöre rüculu devreder ve bu alacakların karşılığının belirli 

bir yüzdesini nakit olarak alır. Tahsilât işlemleri faktör tarafından yürütülür, ancak tahsili 

gerçekleşmeyen alacaklar için faktörün satıcıya rücu etme hakkı saklıdır.92 

Bildirimsiz Faktöring 

Bildirimsiz faktöring, alıcıya ödeme bildiriminin yapılmadığı çalışma biçimidir. Bu 

uygulamada satıcı, vadeli satışını nakde çevirmekte, alıcı riskini faktöre devretmekte ancak 

vade tarihinde tahsilât takibini kendisi yapmaktadır.93 

Vade Faktöring  

Tahsilât ve riskin üstlenilmesi hizmetlerinin verilmesi esasına dayanan vade faktöring 

uygulaması işletmelere finansman hizmeti sağlamaz.94 

Toplu İskonto 

İşletmenin o anda elinde bulunan kısa vadeli alacaklarının faktör tarafından satın 

alınarak yalnızca finansman sağlandığı çalışma biçimidir. Borçlulara; faktöre ödeme 

                                                 
91 CEYLAN, Finansal Teknikler, s.10 
92 CEYLAN, Finansal Teknikler, s.12 
93 TOROSLU, Factoring İşlemleri ve Muhasebesi, s.12 
94 TOROSLU, Factoring İşlemleri ve Muhasebesi, s.11 
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yapmaları için bildirimde bulunulmasına rağmen, işlem rücu etme esasına göre 

yürütüldüğünden faktör, borç tahsilâtından ve alıcı riskinden sorumlu değildir.95 

Fatura İskontosu 

Tahsilât hizmetine ve riskten korunmaya ihtiyacı bulunmayan işletmelere sadece 

finansman kolaylığının sağlandığı çalışma biçimidir. Toplu iskonto yönteminden farkı 

borçlulara bildirimde bulunulmamasıdır.96 

Aracılı Faktöring 

Borçlunun ödememe riskine karşı korunma ve finansman hizmetinin sağlandığı bu 

çalışma şeklinde satıcı, faktörün acentesi olarak hareket etmekte ve tahsilât takibini faktör 

adına yapmaktadır.97 

2.2.3.4. Faktöring Maliyeti 

Faktöring işlemlerinin maliyeti, sunulan hizmet türüne göre komisyon ve/veya 

faktöring ücreti olmak üzere iki kalemden oluşur:98 

• Komisyon: Faktöring şirketleri temlik aldıkları alacakların takibi, tahsili ve de 

yönetimi karşılığında, temlik alınan alacak üzerinden faktöring komisyonu tahsil 

eder. Komisyon oranı, işlem hacmine, alıcıların kredibilitesine, fatura sayısı ve 

büyüklüğüne ve alacağın vadesine göre değişir. 

• Faktöring Ücreti: Finansman hizmeti sunulan işlemler için geçerlidir. Yapılan ön 

ödeme üzerinden, alacağın tahsiline kadar geçen süre için hesaplanır. Hesaplama 

azalan bakiye üzerinden yapılabileceği gibi, alacakların ortalama vadesi 

hesaplanarak işlemin başında da tahsil edilebilir. 

2.2.3.5. Dünya’da ve Türkiye’de Faktöring 

Çağdaş anlamdaki uygulamasını 1980’li yıllarda Amerika’da elde eden faktöring, 

1960’lı yıllarda Avrupa kıtasına geldikten sonra çok hızlı bir gelişme kaydetmiştir. 1960’lı 

yıllarda kayıtlı faktöring şirketleri kurulmaya başlanmış, özellikle 1973 petrol krizi sonrası 

dünya ticaretinin güçleşen koşullarında dışa açılmaya çalışan birçok işletmenin giderek daha 

fazla yararlandıkları bir finansman yöntemi olmuştur. 

1999–2006 yılları arasında faktöring piyasasında yaşanan gelişmeler Tablo 5’te 

verilmiştir. Buna göre; 1999 yılında 556,877 milyar Avro olan dünya faktöring hacmi 2006 
                                                 
95 TOROSLU, Factoring İşlemleri ve Muhasebesi, s.14 
96 TOROSLU, Factoring İşlemleri ve Muhasebesi, s.15 
97 YETGİN, a.g.m., 261 
98 PARASIZ, YILDIRIM, a.g.e., s.367 
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yılına gelindiğinde 1 trilyon Avro seviyesini aşarak 1,134 trilyon Avro’luk bir hacme 

ulaşmıştır. 

Tablo 5: Yıllara Göre Dünya Faktöring Hacmi 

Yıllar Faktöring Hacmi (Milyon Avro) 
1999 556.877 
2000 623.840 
2001 685.682 
2002 724.197 
2003 760.197 
2004 860.215 
2005 1.016.547 
2006 1.134.288 

Kaynak: Factors Chain Internatioanal (FCI), http://www.factors-chain.com, Erişim Tarihi: 10.09.2007 

Dünya faktöring piyasasında 248,7 milyar Avro’luk işlem hacmi ile en önde gelen 

ülke İngiltere olmuştur. İngiltere’yi sırasıyla İtalya, Fransa ve Amerika takip etmiştir. Listede 

yer alan ilk dört ülkeden üçünün Avrupa ülkesi olması dikkat çekicidir. Nitekim 2006 yılında 

dünya faktöring hacminde Avrupa’nın payı %71 olarak gerçekleşmiştir. 
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Şekil 8: Ülkelere Göre Faktöring İşlem Hacmi (2006) (Milyon Avro) 

Kaynak: FCI, http://www.factors-chain.com/?p=ich&uli=AMGATE_7101-2_1_TICH_L773120274, Erişim 
Tarihi: 10.09.2007 

Faktöring kavramı bir finans yöntemi olarak Türk bankacılık terminolojisinde ilk kez 

1988 yılında “Ödünç Para Verme İşleri Hakkında Kanun Hükmünde Kararname” ile 

kullanılmıştır. İlk kez 1988 yılında uygulanmaya başlanmış, 1994 yılında ise faktöring 
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işlemlerine ilişkin yasal düzenleme yapılmıştır.99 Tablo 6’da görülebileceği gibi; Türkiye 

faktöring hacmi 1999 yılı baz alındığında 2006 yılında %180’in üzerinde bir büyüme 

gerçekleştirerek 14,925 milyar Avro işlem hacmine ulaşmıştır. 

Tablo 6: Yıllara Göre Türkiye Faktöring Hacmi 

Yıllar Faktöring Hacmi (Milyon Avro) 
1999 5.250 
2000 6.390 
2001 3.947 
2002 4.263 
2003 5.330 
2004 7.950 
2005 11.830 
2006 14.925 

Kaynak: FCI, http://www.factors-chain.com, Erişim Tarihi: 10.09.2007 

 
Aşağıdaki Tablo 7’de ise FCI’nın verilerinden faydalanılarak 2006 yılı itibariyle 

ülkemizdeki faktöring işlemlerine ilişkin çeşitli bilgilere yer verilmiştir 
 

Tablo 7: 2006 Yılı Türkiye’de Faktöring Görünümü 

Faktöring Şirketi Yurtiçi İşlem Hacmi Uluslararası İşlem Hacmi Toplam 

88 12.285 2.640 14.925 

Kaynak: FCI, http://www.factors-chain.com, Erişim Tarihi: 10.09.2007 

Tablo 7’ye göre Türkiye’de aktif faktöring şirketi sayısı 2006 yılında 88 adet 

olmuştur. Türkiye, 1,134 trilyon Avro’luk dünyadaki faktöring işlem hacminden 14,925 

milyar Avro ile %1,3’lük küçük bir paya sahiptir. 14,925 milyar Avro’luk işlem hacminin 

12,285 milyar Avro’su yurtiçi, 2,64 milyar Avro’su ise uluslararası işlemlerden 

kaynaklanmıştır. 

2.2.4. Forfaiting 

Son yıllarda dünya ticaretindeki gelişmeler ve uluslararası piyasalardaki yoğun rekabet 

yeni finansman tekniklerinin gelişmesine sebep olmuştur. Forfaiting de ihracatın 

finansmanında giderek uygulama alanı genişleyen bir teknik olarak görülmektedir. Forfaiting, 

mal ve hizmet ihracatından doğan ve gelecekte tahsil edilebilecek alacakların vadeden önce 

satılarak tahsil edilmesidir.100 

Senetli veya senetsiz her türlü alacak forfaitinge konu olmakla birlikte, 

doğurabilecekleri hukuki sonuçlar nedeniyle, uygulamada ticari senede bağlanmamış 

                                                 
99 APAK, a.g.e., s.134 
100 CEYLAN, İşletmelerde Finansal Yönetim, s.185 
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alacaklar genellikle forfaitinge konu olmamaktadırlar. Forfaiting işleminde genellikle 

ithalatçının borcu karşılığında ihracatçıya verdiği emre yazılı senet ve poliçeler kullanılmakta, 

işlem gerçekleştirildikten sonra ihracatçının yükümlülüğü ortadan kalkmaktadır.  

Forfaiting daha önceleri büyük tutarlı ihracatlar için yapılırken günümüzde forfaitinge 

konu olan işlemler için tutar büyüklüğü aranmamaktadır. Nitekim forfaitinge konu olan 

işlemlerin büyüklüğü 100 bin dolar ile 50 milyon dolar arasında değişmektedir. 

2.2.4.1. Forfaitingin İşleyişi 

Forfaiting işleminde dört taraf bulunmaktadır. Bu taraflar; ihracatçı işletme, ithalatçı 

işletme, forfaiter ve garantör bankadır. Forfaiting işleminin işleyişi üç temel aşamadan 

oluşmaktadır. Birinci aşamada ihracatçı işletme, kredili satıştan önce forfaitere 

başvurmaktadır. İkinci aşamada forfaiter, ihracatçı işletmeden, değerlendirme yapabilmek 

için, ithalatçı hakkındaki bilgileri, yapılacak ihracat ile ilgili belgeleri talep eder. Söz konusu 

bilgi ve belgelerin elde edilmesi sonucu forfaiter ile ihracatçı işletme arasında bir sözleşme 

imzalanır. Son aşamada ise, ithalatçıya mal gönderilmekte; ihracatçı, kredili mal satışı 

karşılığında, bir banka tarafından aval verilmiş veya vadesinde ödeneceği garanti edilmiş 

borçlusu ithalatçı olan ticari senetleri almaktadır. İhracatçı bu ticari senetleri forfaitere rücu 

hakkı olmaksızın iskonto ettirmekte bir başka deyişle alacak hakkını devretmektedir. 

2.2.4.2. Forfaitingin Avantajları 

Forfaiting işleminin avantajları aşağıdaki başlıklar altında toplanabilir:101 

• Alacakların tahsil ve takip işlemlerinden ve maliyetlerinden kurtulmaktadır 

• Ekonomik ve politik tüm riskler forfaitere yansıtılmaktadır, 

• Finansman maliyetinin daha önceden bilinmesi ile ticari sözleşmeyi daha sağlıklı 

yapma imkânı elde edilmektedir, 

• İhracatçıya uzun vadeli faaliyet planı yapabilme imkânı vermektedir, 

• İhracatçı firma, vadeli satışlarını anında paraya çevirebildiğinden kredili satışların 

finansmanı için kaynak aramaya gerek duymamaktadır, 

• İskonto faiz oranı sabit olduğu için faiz riskinden korunulmaktadır. 

2.2.4.3. Forfaiting ve Faktöring İşlemlerinin Karşılaştırılması 

Forfaiting ve faktöring birbirine benzer işlemlerdir. Her ikisinde de alacak hakkının 

devri söz konusudur. Her iki işlem de; kredili mal alanın kredi değerliliğini saptama, kaynak 

                                                 
101 Tezer ÖÇAL, Para Banka Teori ve Politika, Gazi Kitabevi, Ankara, 1997, s.137 
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sağlama, alacağın tahsil edilememe riskini üstlenme gibi işlevleri yerine getirmektedir. 

Faktöring ile forfaiting arasındaki en önemli fark vadedir. Faktöring genellikle 1-6 ay vadeli 

alacaklar için kullanılırken forfaiting ise 6 ay ile 10 yıla kadar vadeli belgeye bağlı alacaklar 

için kullanılmaktadır. Forfaiting ile faktöring arasındaki bir diğer fark da forfaitingin 

uluslararası işlemlerde kullanılmasıdır. Riskin üstlenilmesi açısından da farklılıklar 

mevcuttur; faktöringde faktör riskin tamamını değil %80’ini üstlenmekte, forfaitingde ise 

riskin tamamı forfaiterde kalmaktadır. 

2.2.5. Risk Sermayesi 

Sermaye ve yatırım oluşturmak ciddi maddi güç gerektirmektedir. Bu ise, yaratıcı 

fikirleri olan ama bunu yatırıma dönüştürecek finansal gücü olmayan girişimciler için büyük 

bir engeldir. Teknolojik gelişmelerin hızlanması ve bu nedenle modern iş yaşamında ihtiyaç 

olarak ortaya çıkan, hızlı çözümler, buluşlar, yaratıcı fikirler, klasik sermaye-üretim 

ilişkisinden ayrı bir tür sermaye çeşidini doğurmuştur. Girişim sermayesi (Venture Capital) 

denilen bu tür, özellikle küçük ve orta ölçekli işletmeler ile yaratıcı fikirleri ve buluşları olan 

ama sermaye bulma sıkıntısı çeken küçük girişimciler için ideal bir çözüm olarak iş yaşamına 

girmiştir. 

Risk sermayesi iyi bir iş kurma fikrine, gerekli girişimcilik yeteneğine ve bilgisine 

sahip ancak iş kurmak için sermayesi olmayan girişimcilere, fikirlerini gerçeğe dönüştürmek 

için gerekli finansmanı sağlayan bir alternatif finansman yöntemidir.102 Diğer yandan risk 

sermayesi, risk sermayedarı tarafından yeni fikirler ya da teknolojiler üreten gelişme 

potansiyeli yüksek küçük ve orta boy işletmelere, edinecekleri pay karşılığında yaptıkları öz 

kaynak benzeri bir yatırım aracıdır.103 

Risk sermayesi konusunda Sermaye Piyasası Kurulu’nun (SPK) (Seri: VIII No:21) 

tebliği yayımlanmıştır. Bu tebliğe göre risk sermayesi şu şekilde tanımlanmıştır: Türkiye’de 

kurulmuş ve kurulacak olan, yüksek gelişme potansiyeli taşıyan ve menkul kıymetlerinin 

likiditesi düşük olan girişim şirketlerince birinci el piyasalarda ihraç edilen sermaye piyasası 

araçlarına yatırım yapılarak gerçekleştirilen, uzun vadeli kaynak aktarım biçimine, risk 

sermayesi yatırımı denir. 

Küçük ve orta boy işletmelerin, yüksek rekabetin yaşandığı piyasada ayakta 

kalabilmeleri, teknolojik gelişmenin yakalanması ile mümkündür. Rekabet etmedeki en 

                                                 
102 PARASIZ, YILDIRIM, a.g.e., s.372 
103 M. Vefa TOROSLU, Çağdaş Finansal Teknikler, Beta Yayınevi, İstanbul, 2000, s.115 
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önemli strateji, işletmenin ar-ge çalışmalarına önem vermesidir. Ancak bu tür çalışmalar 

riskli, uzun vadede kârlı ve kalifiye insan gücü gerektiren yatırımlardır. Ar-ge yatırımlarına 

girişimcilerin kendi kaynakları yetersiz kalmakta ve mevcut piyasadan da kaynak bulmakta 

zorlanmaktadırlar. Ayrıca mevcut piyasadaki sermayedarlar bu yatırımların geri dönüşünün 

uzun vadeli ve riskinin yüksek olması sebebiyle yatırım yapmaktan çekinmektedirler. Bugün 

için ülkemizde, küçük ve orta ölçekli işletmeler finansal problemleri sebebiyle ar-ge 

çalışmalarına kaynak ayırmaları bir tarafa çoğu zaman varlıklarını dahi zorlukla 

sürdürmektedirler. Çünkü bu işletmeler sermaye piyasalarından ve uzun vadeli finansman 

kaynaklarından yeterince yararlanamamaktadırlar. Büyümeleri için banka kredilerine ve öz 

kaynaklarına bağlı kalmaktadırlar. Ancak bu işletmelerin gerek güvenilirlik ve teminat 

sıkıntıları gerekse kredi maliyetlerinin yüksek olması sebebiyle bankacılık sisteminden 

sağlamaya çalıştıkları finansman da kısıtlıdır. Bu sebeple bu tür yatırımlar özel finansman 

yöntemleri ile desteklenmelidir. Risk sermayesi yatırımı kobilerin bu sorununa bir çözüm 

olarak ortaya çıkmakta ve teknolojik yenilik içeren projelere sahip küçük ve orta boy 

işletmelere ortak olunmak suretiyle uzun vadede finansman sağlanmaktadır. 

2.2.5.1. Risk Sermayesinin Özellikleri 

Risk sermayesi finansman modelinin özellikleri aşağıdaki başlıklar altında 

toplanabilir:104 

• Yatırım projesi, gelişme potansiyeli gösteren yeni teknolojileri ve malların 

üretimini içermeli, dinamik, yaratıcı küçük ve orta büyüklükteki işletmelere 

yönelik olmalıdır. 

• Risk sermayesinin kapsamı yatırımlarla sınırlı değildir. Girişimci aynı zamanda 

yönetsel bilgi birikimini ve deneyimini kullanmakta, aktif olarak firmanın fizibilite 

çalışmalarına, kuruluşuna ve yönetimine katılmaktadır. 

• Risk sermayesi yatırımı, hisse senedi karşılığında yapılmaktadır. Bu anlamda 

sermayedar büyük bir risk altında olacağı için yatırım yapacağı firma/projeyi iyi 

bir inceleme ve elemeye tabi tutmaktadır. 

• Risk sermayesi yatırımları uzun vadeli yatırımlardır. Ortalama yatırımın geri 

dönme süresi 5–10 yıldır. 

                                                 
104 Nevzat AYPEK, Sermaye Piyasası Aracı Olarak Risk Sermayesi ve Türk Sermaye Piyasasında 
Uygulanabilirliği, Ankara, 1998, s.73 
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2.2.5.2. Risk Sermayesi Modelinde Yönetim Yaklaşımı 

Risk sermayedarı için yapılacak yatırımda başarılı olabilmenin en önemli kriteri 

yönetimdir. Risk sermayedarı yönetim konusunda iki farklı biçimde hareket edebilir;105 

• Yönetim içinde (hands on) yer alarak: Sermayedar yatırım yapılan şirketin yönetim 

kurulunda birebir yer alır. Risk sermayedarı, teknoloji, şirketin pazarlama stratejisi 

ve üst yönetim konularında aktif katılım sağlar, 

• Yönetimin dışında (hands off) kalarak: Sermayedar reaktif katılım sergiler. 

Şirketin bazı kritik kararlarının alınmasında rol oynar. Temsilci ve gözlemci gibi 

hareket eder. Şirketle olan ilişkiler seyrek ve formel raporlar ile sınırlıdır. 

2.2.5.3. Risk Sermayesi Finansman Türleri 

Her yatırımın ihtiyacı niteliğine göre farklı finansman türleri söz konusudur. Bunlar; 

çekirdek sermayesi, başlangıç finansmanı, erken aşama finansmanı, köprü finansmanı ve 

kuruluşun kendi yönetici kadrosu tarafından alınmasıdır. 

Çekirdek Sermayesi (Sead Capital) 

Çekirdek sermayesi fikir aşamasının finansmanı şeklinde özetlenebilir. Yeni bir ürün 

veya hizmetin oluşturulması için çekirdek sermayenin sağlanmasıdır. Bu finansman yöntemi, 

ancak işletmeye ait projenin daha önce karşılaşılmamış ihtiyaç duyulur yeni ürün/hizmet ve 

hızla büyüyebilme kapasitesi olan bir pazara sahip olması halinde gerçekleştirilmektedir.106 

Bu aşamada girişimci bir fikir geliştirmiş, fakat fikrinin hayata geçmesi için ne teknik 

ne de ticarileştirilmesi konusunda planlama yapmamıştır. Girişimciye ait projenin akıbeti 

genellikle bir yıllık süre içerisinde belli olmaktadır. Bu süre zarfında sermayedarın rolü 

girişimciyi finanse etmektir. En riskli yatırım biçimidir, çünkü projenin uygulanabilirliğinin 

ne olduğu kesin olarak bilinmemektedir. Fakat getirisi menkul kıymet alım satımından çok 

yüksektir. Yapılan istatistiklere göre risk sermayedarları tarafından ilk bir yıllık süre içinde 

projelerin % 70 i elenmektedir.107 

Başlangıç Finansmanı (Startup Capital) 

Risk sermayesinin genel kullanım alanı başlangıç finansmanı biçimidir. Ar-ge 

faaliyetlerinin ikinci aşaması olan geliştirme aşamasında bu finanslama yöntemi 

                                                 
105 CEYLAN, Finansal Teknikler, s.155 
106 CEYLAN, Finansal Teknikler, s.169 
107 M. Berra ALTINTAŞ, “Bir Finansman Tekniği Olarak Risk Sermayesi (Venture Capital)”, Para ve Sermaye 
Piyasası Dergisi, Aralık, 1986, s.33–34 
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kullanılmaktadır. Genellikle kuruluş süreci içinde olan ya da kısa bir süreden beri faaliyetini 

sürdüren ancak ürününü ticarileştirememiş firmaların finansmanında kullanılır.108 

Erken Aşama ve Geçit Finansmanı (Early Stage and Gate Financing) 

Erken aşama ve geçit finansmanı aşamasında, firmanın pazara sürdüğü malı veya 

hizmeti mevcut olup, ürünün pazardaki üstünlüğünü sağlayacak bir marka imajı ve önemli bir 

pazar payı yoktur. Piyasadaki rakipleriyle kıyasıya bir rekabet söz konusu olup, firmanın elde 

ettiği kâr ürününün üstünlüğünü ispatlamaya yetecek kapasitede olmadığı için ek finansmana 

ihtiyaç vardır.109 

Köprü Finansman (Bridge Financing) 

Köprü finansman, yeni pazarlara açılmaya, ürününü yeni pazarlara satmaya başlamış 

ancak bu aşamaya gelince çeşitli finansal sorunlarla karşılaşan yani geçiş aşamasında bulunan 

işletmelerce kullanılır.110 

Kuruluşun Kendi Yönetici Kadrosu Tarafından Alınması (Management Buy 
Out) 

Bu finansman türü şirket yönetim kadrosunun işletmeyi elde etmesini mümkün kılmak 

için sağlanan finansmandır. Günümüzde yenilenen versiyonu ile dünyada en çok kullanılan 

yöntemlerden biridir. Bu yatırımlar az risk taşımakta ve kazançlı olması sebebiyle tercih 

edilmektedir.111 

2.2.5.4. Türkiye’de Risk Sermayesi 

Ülkemizde risk sermayesi alanında çalışmalar özellikle 1980 yılından sonra zaman 

zaman hızlanarak sürdürülse de, genelde istenilen sonuçlara ulaşılamamıştır. 1993 yılında 

SPK Kanunu’na dayandırılarak çıkarılan seri VIII, 21 sayılı “Risk Sermayesi Yatırım 

Ortaklıklarına İlişkin Esaslar Tebliği” ile konu yasal düzenlemeye kavuşmuştur. 

Ülkemizde risk sermayesi yatırımı yapan Vakıf Risk Sermayesi Yatırım Ortaklığı A.Ş. 

1996 yılında Vakıf Bank’ın bir yan kuruluşu olarak kurulmuştur. Bankadan bağımsız özerk 

bir yapıda yönetilmektedir. Vakıf Risk tarafından yatırım yapılan şirketler sektörel, teknik ve 

finansal analiz sonucunda belirlenmektedir. Şirket 2000 yılı içinde borsaya kote olmuştur. 

Portföyünde üç şirket yer almaktadır. 

                                                 
108 Kürşat TUNCEL, Risk Sermayesi Finansman Modeli, SPK Yayınları, Ankara, 2000, s.54 
109 ALTINTAŞ, a.g.m., s.33-34 
110 Tülay ZAİMOĞLU, Risk Sermayesi ve Türkiye’de Uygulama Olanakları, SPK Yayınları, 1995, s.77 
111 TUNCEL, a.g.e., s.59 
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Ülkemizdeki diğer risk sermayesi yatırımları ise şunlardır:112 

1991 yılında Banker Trust ile Türk Petrol Holding’in ortaklığında gerçekleşmiştir. Bu 

girişim Banker Trust’un Türkiye ile ilgili politikasının değişmesinin ardından 50 milyon 

Dolar iade edilmesi ile son bulmuştur. 

1993 yılında risk sermayesini teşvik etmek amacıyla bazı düzenlemeler yapılmış ve 

dönemin birçok bankası bu fırsattan yararlanmak için risk sermayesi ortaklıkları kurmuşlardır. 

Bu girişimlerden Vakıf Risk Sermayesi hariç diğerleri başarısızlıkla sonuçlanmıştır. 

1995 yılında Sparx Asset Management Türkiye’de yatırım yapmak üzere ofis açmıştır. 

Sparx, Türkiye’de 7 şirkete toplam 40 milyon Dolar tutarında yatırım yapmıştır. Yaptığı 

yatırımlardan (Ünal Tarım ve Arat Tekstil) ikinci yılın sonunda halka arz yoluyla önemli 

oranlarda kâr sağlayarak çıkarken, Aba ambalaja yaptığı yatırım başarısızlıkla sonuçlanmıştır. 

1997 yılında Merill Lynch Termo Teknik adlı ısı ekipmanları üreten kuruluşa yatırım 

yapmış ve hisselerinin iki katı fazla fiyata İngiliz Caradon firmasına satmıştır. 

Bir risk sermayesi şirketi olan ve aynı zamanda küçük işletme yatırım şirketlerine de 

örnek olarak gösterilen Kobi Yatırım Ortaklığı A.Ş. kobi destekleri bölümünde ele alınacaktır. 

2.3. KOBİ DESTEKLERİ 

 Ülkemizde kobiler çeşitli kuruluşlar tarafından sağlanan hibe desteğinden düşük faizli 

kredi desteğine, garanti desteğinden ortaklık desteğine kadar geniş bir yelpazeden 

faydalanabilmektedirler. Bu bölümde çeşitli kurum ve kuruluşlar tarafından kobilere yönelik 

olarak hazırlanmış destek ve programlar ele alınmıştır. 

2.3.1. KOSGEB Destekleri 

KOSGEB; küçük ve orta ölçekli işletmelerin katma değerini artırmak, teknolojik 

yeniliklere süratle uyumlarını sağlamak, rekabet güçlerini yükseltmek, uluslararası pazarda 

söz sahibi yapmak, marka bilincini geliştirmek, ana-yan sanayi ilişkisini güçlendirmek ve 

kobilerin ekonomiye katkılarını ve etkilerini artırmak amacıyla 1990 yılında kurulmuştur. 

KOSGEB tarafından sağlanan destek sayısı sekiz grupta ve on yedi ana başlık şeklinde 

düzenlenmiştir. Bu destekler;113 

                                                 
112 Beytullah YILMAZ, “KOBİ’lerin Finansman Sorunlarına Bir Çözüm Önerisi: Risk Sermayesi Finansman 
Modeli”, www.dtm.gov.tr/dtmadmin/upload/EAD/TanitimKoordinasyonDb/Beytullah.doc, s.18 
113 KOSGEB Desteklerimiz Kitapçığı, www.kosgeb.gov.tr, Erişim Tarihi: 12.04.2007 
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• Danışmanlık ve Eğitim Destekleri, 

• Teknoloji Geliştirme ve Yenilik Destekleri, 

• Bilişim Destekleri, 

• Kalite Geliştirme Destekleri, 

• Pazar Araştırma ve İhracatı Geliştirme Destekleri, 

• Uluslararası İşbirliği Geliştirme Destekleri, 

• Bölgesel Kalkınma Destekleri, 

• Girişimcilik Geliştirme Destekleridir. 

Yukarıda belirtilen sekiz grup içinde toplanan, yatırım ve ihracatla ilgili sağlanan 

destekler ise şunlardır: 

1- Danışmanlık Desteği 

İşletmelerin, yeni girişimcilerin ve girişimcilerin, yatırım yönlendirme, atıl 

kapasitelerini değerlendirme, kalite ve verimliliklerini artırma, idari ve teknik mevzuat 

uygulaması, ürün-yöntem geliştirme ve benzeri hususlarda yapacakları çalışmalar kapsamında 

planlama, yatırım, modernizasyon, teknolojik araştırma-geliştirme ve teknoloji adaptasyonu, 

üretim, pazarlama, enformasyon, yönetim ve benzeri konulardaki bilgi ve becerilerini 

geliştirmek, yurtiçi-yurtdışı pazarlarda rekabet edebilir düzeye gelmelerini temin etmek, 

istihdamın ve katma değerin arttırılabilmesi için yeni işletmelerin kurulmasını sağlamak 

amacı ile gerekli danışmanlık ihtiyaçlarına destek verilmesidir. 

2- Eğitim Destekleri 

İşletmelerin, yurtiçi-yurtdışı pazarlarda rekabet edebilir düzeye gelmelerini temin 

etmek, istihdamı ve katma değeri artırabilmek için; planlama, yatırım, modernizasyon, 

teknolojik araştırma geliştirme, teknoloji adaptasyonu, üretim, pazarlama, finansman, 

enformasyon, yönetim, mevzuat, girişimcilik gibi konulardaki bilgi ve becerilerini geliştirmek 

amacı ile eğitim ihtiyaçlarının karşılanması için destek verilmesidir. 

3- Teknoloji Araştırma ve Geliştirme Desteği 

Bilim ve teknolojiye dayalı yeni fikir ve buluşlara sahip işletmelerin, ulusal ve 

uluslararası platformlarda rekabet edebilecek teknolojik düzeyde kurulması, gelişmesi ve yeni 

ürün üretilmesi veya geliştirilmesi amacı ile bu işletmelere teknolojik araştırma ve geliştirme 

desteği verilmesidir. 
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4- Sınaî Mülkiyet Hakları 

İşletmeler tarafından yapılan çalışmalar neticesinde, patent belgesi, faydalı model 

belgesi veya endüstriyel tasarım tescili ile sonuçlanan bir buluş veya tasarımın ortaya çıkması 

durumunda, yurtiçi ve yurtdışından; patent, faydalı model belgesi, endüstriyel tasarım tescili 

belgesi ve entegre devre topografyaları tescil belgesi alınması için yapılan giderlere destek 

verilmektedir. 

5- Bilgisayar Yazılımı Desteği 

İşletmelerin ulusal ve uluslararası platformlarda rekabet güçlerini artırmak ve kalite 

düzeylerini yükseltmek amacı ile bilgisayar yazılımı temini için destek verilmesidir.  

6- E-Ticarete Yönlendirme Desteği 

İşletmelerin dünya pazarlarına açılmaları ve rekabet düzeylerini yükseltmeleri amacı 

ile e-ticarete yönelmelerine destek verilmesidir. 

7- Genel Test-Analiz, Kalibrasyon ve CE İşaretlemesine İlişkin Test-Analiz 

Desteği 

İşletmelerin ürün kalitelerinin artırılması, yeni ürün geliştirmeleri, uluslararası 

pazarlarda talep edilen ürün belgelerinin temini için; KOSGEB laboratuarları dışında 

belirlenen kriterler çerçevesinde KOSGEB tarafından uygun bulunan yurtiçi/yurtdışı kamu 

veya özel sektör kurum/kuruluş laboratuarlarına yaptırdığı test-analiz, kalibrasyon hizmetleri 

ve CE işaretlemesi uygunluk değerlendirme faaliyetleri kapsamındaki test-analiz ve denetim 

giderlerine destek verilmesidir. 

8- Milli Katılım Düzeyindeki Yurtdışı Fuarlara Katılım Desteği 

İşletmelerin; uluslararası pazarlara giriş, yurtdışı pazar paylarını artırma, uluslararası 

platformdaki rakiplerini tanıma, yeni ürünler ve teknolojiler hakkında bilgi edinme ve ürünleri 

için marka imajı oluşturmalarını teminen, ülkemiz milli katılımının gerçekleştirileceği ve 

kendileri için hedef pazar olarak öngördükleri ülkelerde düzenlenen milli katılım düzeyindeki 

yurtdışı fuarlar arasından, KOSGEB tarafından yıllık olarak belirlenen yurtdışı fuarlara 

katılımlarına destek verilmesidir. 
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9- Milli Katılım Dışındaki Yurtdışı Fuarlara Katılım Desteği 

İşletmelerin, yukarıda belirtilen hedeflere ulaşmak amacı ile kendileri için hedef pazar 

olarak öngördükleri ülkelerde organizatör kuruluşlar tarafından düzenlenen milli katılım 

dışında kalan yurtdışı fuarlara katılımlarına destek verilmesidir. 

10- Tanıtım Desteği 

İşletmelere; işletmelerini ve ürünlerini, özellikle yurtdışında tanıtmaları için 

gerçekleştirecekleri faaliyetlerine (broşür, ürün kataloğu, CD, web sayfası vb.) destek 

verilmesidir. 

11- Markaya Yönlendirme Desteği 

İşletmelerin kendi markaları ile ulusal ve uluslararası pazarlarda marka imajı 

oluşturmalarının özendirilmesi amacı ile yurtiçi ve yurtdışında markaya yönlendirilmeleri için 

gerçekleştirecekleri çalışmalara ilişkin giderlere destek verilmesidir. 

12- İhracat Amaçlı Yurtdışı İş Gezisi Programı Katılım Desteği 

İşletmelerin hedeflerine yönelik olarak doğrudan ihracat, dolaylı olarak 

teknik/teknolojik, ortak yatırım mali ve benzeri işbirliği imkânları için araştırma, potansiyel 

ithalatçı işletme temsilcileri ile doğrudan ikili iş görüşmeleri yapma, tüketici tercih ve ürün 

fiyat düzeyi hakkında yerinde tespit, ekonomik yapı ve sanayi durumu ile ilgili bilgi edinme 

ve böylece uluslararası işbirliği ortamına açılabilmeleri amacı ile KOSGEB tarafından uygun 

görülen ülkelere, sektörel kuruluş/meslek kuruluşlarınca organize edilen ihracat amaçlı 

yurtdışı iş gezisi programlarına katılmaları hususunda destek verilmesidir. 

13- Eşleştirme Desteği 

İşletmelerin dış ticaret, ortak üretim/yatırım ve benzeri uluslararası işbirliğine 

yönelmeleri, uluslararası pazarlarda rekabet edebilmeleri ve pay alabilmeleri için hizmet 

vermek üzere KOSGEB eşleştirme merkezi modelleri kapsamında yurtdışında açılan ve 

KOSGEB tarafından onaylanan eşleştirme merkezlerinden alacakları temel hizmetler, 

organizasyonel hizmetler, danışmanlık hizmetleri, daimi sergi/showroom hizmetlerine ilişkin 

giderlere destek verilmesidir. 

14- Yerel Ekonomik Araştırma Desteği  

Yörelerdeki doğal kaynaklar, mevcut altyapı ve üstyapı, ekonomik durum, sanayi 

envanteri ve benzeri çalışmalarla, analizlerin yapılması ve uygun yatırım alanlarının tespit 
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edilerek, uygun ve kârlı yatırımların gerçekleştirilmesi, ekonomik, sosyal gelişme ile ulusal ve 

bölgesel kalkınmaya esas teşkil edecek stratejik planların oluşturulması ile ilgili araştırmalara 

destek verilmesidir.  

15- Ortak Kullanım Amaçlı Makine Teçhizat Desteği 

Aynı iş kolunda ve/veya birbirini tamamlayıcı iş kollarında faaliyet gösteren 

işletmelerin ve meslek kuruluşlarının işletmeler ile müştereken kuracakları bir işletici kuruluş 

marifeti ile tek başlarına alamadıkları üretimin ve/veya tasarımın bir/birkaç işlemin 

gerçekleştirecekleri, seri üretime geçişi veya yeni ürünleri, kalite geliştirmeye yönelik 

ihtiyaçlarını karşılamak üzere kuracakları ve müştereken yararlanacakları ortak kullanım 

atölyeleri (ORTKA) ve ortak kullanım laboratuarları (ORTLAB) için satın alacakları makine 

ve teçhizat giderlerine destek verilmesidir. 

16- Altyapı ve Üstyapı Uygulama Projesi Desteği 

Üretimin ve istihdamın artırılması ve teknolojilerin geliştirilmesi amacı ile yeni 

yatırımlara altyapı ve üstyapı proje giderlerine destek verilmesidir. 

17- Nitelikli Eleman Desteği 

İşletmelerin teknoloji düzeyinin yükseltilmesi, ürün kalitesinin ve yeni ürünlerin 

geliştirilmesi, verimliliğin ve yurtiçi-yurtdışı pazarlarda rekabet gücünün arttırılmasının 

sağlanması amacı ile işletmelere ve KOSGEB ile işbirliği içinde yürütülen ulusal/uluslararası 

projelere nitelikli eleman temini için destek verilmesidir. 

Yukarıda sayılan desteklere ilave olarak kısa bir süre önce KOSGEB tarafından 

aşağıda yer alan destekler de kobilerin kullanımına sunulmuştur. Bunlar: 

a- Tek Hedef Bilişim Kredisi 

KOSGEB ile tedarikçi firmalar ve ana sponsorların katılımıyla düzenlenen “Tek Hedef 

Bilişim” kampanyası kapsamında, Vakıfbank ile KOSGEB arasında imzalanan protokol ile 

KOSGEB veri tabanında kayıtlı bulunan kobilere, bilişim teknolojileri ve e-ticaret 

altyapısının geliştirilmesi,  ekonominin gelişimine katkıda bulunarak e-ticaret’te dünya 

standartlarını yakalaması amacıyla, “KOSGEB Destekli e-KOBİ Bilişim Kredisi” 

kullandırılmaktadır. Bu suretle kobilerin uluslararası düzeyde rekabet etmeleri, ihracata 

yönelmeleri, kalite ve üretim artışlarını sağlamak amaçlanmaktadır. Kredinin faiz maliyeti 

KOSGEB tarafından ödeneceğinden, bu kredi kobilere sıfır faizli olarak kullandırılmaktadır. 
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b- İhracatçı Kobilere Bilişim Çırağı 

“Bilişim Çırakları Projesi” kapsamında lise mezunu ve işsiz durumdaki 1020 genç, 

imalat ve ihracat yapan kobilerde istihdam edilmek üzere KOSGEB tarafından eğitilmiştir. 

Proje kapsamında teknik İngilizce, temel bilişim, muhasebe, dış ticaret konularında eğitim 

alan gençlerin, ihracatçı ve potansiyel ihracatçı firmaların ara eleman ihtiyacını gidermesi 

planlanmaktadır. İşletmeler tarafından istihdam edilecek gençlerin maaşları asgari ücret 

üzerinden olmak üzere 6 ay süre ile KOSGEB tarafından ödenmektedir. 

c- Gıda Sektörüne Kredi 

AB’ye uyum sürecinde en büyük sıkıntıların yaşanacağı sektörlerden biri olan gıda 

sektörünün Tarım Bakanlığı ve AB kriterlerine uyum sağlayacak şekilde üretim yapmalarını 

ve yapılan üretimlerin kalite kontrol cihazları ile kontrol edilmesini sağlamak amacı ile gıda 

sektöründe faaliyet gösteren kobilere KOSGEB tarafından faizi sübvanse edilmek koşulu ile 

kredi imkânı sağlanmıştır. 

d- Deri Sektörüne Kredi 

Kullanılan maddelerden dolayı sağlıksız bir ortam yaratan ve şehir içinde bulunan deri 

imalatçılarının Organize Sanayi Bölgelerine taşınmalarına imkân yaratma amacıyla deri 

sektöründe bulunan kobilere sıfır faizli (faizi KOSGEB tarafından sağlanacak) kredi 

sunulmaktadır. 

e- İhracat Kredisi 

İşletmeleri ihracata yönlendirmek amacıyla ilk defa ihracat yapacak kobilere 100 bin 

dolar üst limitli 6 ay vadeli yine faizleri KOSGEB tarafından karşılanacak kredi imkânı 

sağlanmaktadır. 

2.3.2. KOBİ Girişim Sermayesi Yatırım Ortaklığı A.Ş. 

Kobi Girişim Sermayesi Yatırım Ortaklığı A.Ş., kobilerin finansman ihtiyacını 

gidermek amacıyla; TOBB, Halk Bankası, TESK, KOSGEB ve 16 değişik sanayi ve ticaret 

odasının ortaklığında kurulup, Ekim 2004 tarihinde faaliyete geçmiştir. Söz konusu tarihten 

itibaren SPK’dan alınan Portföy Yönetim Belgesi ile resmen Girişim Sermayesi (Venture 

Capital) faaliyetleri yapmaya hak kazanan Kobi Girişim Sermayesi A.Ş.; 25 Milyon YTL’lik 

fon kapasitesi ile vizyon sahibi girişimcilerin, Türkiye ekonomisine katkı sağlayacak rekabet 

avantajına sahip ürün veya hizmet projelerini, sermaye ve yönetim desteği ile 

gerçekleştirmelerini sağlamaktadır. 
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Bu misyon çerçevesinde Kobi Girişim Sermayesi Yatırım Ortaklığı A.Ş. finansman 

temini, yeni pazarların tespit edilmesi, strateji oluşturulması konularında kolektif kaynaklarını 

devreye sokarak ve yol gösterici rol oynayarak giriştiği ortaklıkların büyümesine katkı 

sağlamayı amaçlamaktadır.114 

Sağlanan sermaye, şirketin işletme sermayesi ihtiyacının giderilmesi, ar-ge ve yeni 

ürün geliştirme, kapasite artırım amaçlı makine-ekipman yatırımı, küçük ölçekli inşaat ve 

tadilat yatırımı, personel istihdamı vb. kısa vadede geri dönüşümü olabilecek alanlarda 

kullanılabilecektir. Sadece arsa, bina ve inşaat yatırımı amacıyla sermaye ihtiyacı olan 

şirketlere yatırım yapılmamaktadır. 

Kobi A.Ş. tarafından, yapılacak yatırım tutarı ile ilgili olarak minimum 500 bin dolar, 

maksimum 5 milyon dolar limitleri belirlenmiştir. 

2.3.2.1. Yatırım Kriterleri 

Kobi A.Ş., yatırım yapacağı şirketi belirlerken aşağıdaki kriterleri göz önünde 

bulundurmaktadır: 

• Girişimci şirketin kobi tanımına uyması, 

• Yatırım konusunun; 

� Yeni veya büyük pazar yaratabilme potansiyeline sahip,  

� Rekabetin yoğun olmadığı, kâr marjının yüksek olduğu sektörlerde, 

� Personel kalitesi, teknik kapasite ve sahip olduğu ürün ve hizmetler ile 

rakiplerine göre avantaj sağlayabilecek nitelikte olması, dolayısıyla kârlı bir iş 

teklifi sunuyor olması. 

• Girişimci şirketin nakit yaratma beklentileriyle karşılaştırıldığında, ödeyemeyeceği 

kadar çok vergi, SSK primi, banka v.b. borcunun bulunmaması. 

2.3.2.2. Ortaklık Yapılabilecek Yatırım Aşamaları 

Kobi A.Ş. tarafından firmalara yapılacak olan yatırımlar dört bölümde 

değerlendirilmektedir. Bunlar; başlangıç aşaması, birinci aşama, ikinci veya üçüncü aşama ve 

köprü finansmanı aşamasıdır. Aşağıda bu yatırım aşamalarından kısaca bahsedilmiştir. 

• Başlangıç Aşamasındakiler: Konsept oluşturma, ürün geliştirme ve ilk pazarlama 

faaliyetleri için gerçekleştirilecek ortaklıklar bu kategoride yer almaktadır. Henüz 

bu aşamaya yönelik finans kaynağı verilmemektedir, 

                                                 
114 www.kobias.com.tr, Erişim Tarihi: 23.04.2007 
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• Birinci Aşamadakiler: Başlangıç sermayelerini tüketen ve satış pazarlama için 

finansman ihtiyacı duyan şirketler ile gerçekleştirilecek ortaklıklar bu kategoride 

değerlendirilmektedir. Bu aşama için iş fikri ve kârlılık beklentisi dikkate alınarak 

finansman desteği sağlanmaktadır, 

• İkinci veya Üçüncü Aşamadakiler: Üreten/hizmet veren ve teslimatlara başlayan 

ancak kâra geçememiş veya satışları artan ve kâra geçmiş firmaların büyümeleri 

için sağlanacak işletme sermayesi ile gerçekleştirilecek ortaklıklar bu aşamada göz 

önüne alınmaktadır. Bu aşamada esas itibariyle pazar ve pazar payındaki büyüme 

dikkate alınarak sermaye desteği verilmesi hedeflenmektedir, 

• Köprü Finansmanı: Kobi Girişim A.Ş. 6-12 ay içerisinde halka açılmayı 

bekleyen firmalara da yatırım yapabilmektedir. Bu aşamadaki finansman talepleri 

öncelikli olarak değerlendirilmektedir. 

Kobiler için finansman sağlamada Kobi A.Ş.’yi avantajlı kılan özellikler vardır. Bu 

özellikler aşağıdaki başlıklar altında toplanabilir: 

• Sağlanan finansman kaynağı uzun vadeli, geri ödemesiz ve faizsizdir, 

• Girişimci şirketlere kreditör değil ortak olarak finansman sağlamaktadır, 

• Ortak olduğu şirketlere yeni ürün ve hizmet geliştirme konusunda destek 

vermektedir, 

• Şirketlerin yönetimlerine katılarak (katılım tüm şirketlerde gerçekleşmemektedir) 

şirket stratejisinin belirlenmesi ve şirketin kurumsallaşma sürecine katkı 

sağlamaktadır, 

• Genellikle azınlık hissesini (%49) tercih etmektedir, 

• Kobi A.Ş., yatırımdan ortalama 5 yıl içinde çıkmakta ve çıkarken şu yolları tercih 

etmektedir: 

� Öncelikle şirket sahiplerine şirketin o tarihteki değeri üzerinden geri satma, 

� Bunun gerçekleşmemesi durumunda üçüncü şahıslara hisse satışı, 

� Sahip olunan hisselerin borsada halka arz edilmesi. 

2.3.3. Kredi Garanti Fonu (KGF) 

Kobilerin en büyük problemlerinden birisi de kredi veren finans kurumlarından 

kolayca kredi temin edememeleridir. Büyük firmaların elinde hem geniş kredi imkânı ve 

seçenekleri hem de bu kredileri uygun şartlarda elde edecek pazarlık güçleri vardır. Bu gücü 

yaratan temel nedenlerden biri de, büyük firmaların kredi karşılığı verebildiği teminat 
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garantisi avantajıdır. Kobiler ise teminat sunabilme konusunda kısıtlı olanaklara sahiptir. 

Gerçekten de özellikle yeni ve küçük işletmelerin banka kredisine ulaşması çok güçlü bir 

teminatı gerekli kılmaktadır. Bunun dışında kobilerin işlerini büyütürken mevcut kredi 

limitlerinin artırılmasında bankaca talep edilen ek teminatlar çoğu kez işletme ve banka 

arasında çözülmesi gereken bir problem olarak karşımıza çıkmaktadır. 

Bu probleme çözüm bulmak ve kobilerin teminat olanaklarını genişletmek amacıyla 

1991 yılında Kredi Garanti Fonu İşletme ve Araştırma A.Ş. (KGF) kurulmuştur. Bu tarihten 

itibaren de KGF tarafından, başvuran kobilere finans kurumlarından aldıkları krediler için 

istenen teminat garantisi ya da kefalet hizmeti sunulmaktadır. Kobi teşvikleri kapsamında 

değerlendirilebilecek olan bu fon risk paylaşımı esasına dayanmaktadır. Kredi temin ederek 

önemli bir risk üstlenen kobilerin üzerindeki bu yükü paylaşmaya dayalı bu kredi garanti 

sistemi sayesinde kobilere geniş kredi olanakları yaratılmakta ve düşük maliyetlerle 

sürekliliği olan bir kredilendirme olanağı amaçlanmaktadır. Bu sayede kobilerin, uzun vadeli 

ve uygun koşullarda kredi alabilmeleri de kolaylaşmaktadır. Ayrıca KGF, kobilerin kullandığı 

teşvikli kredilere de garanti vermektedir. Bu şekilde, teşvik kapsamına giren birçok projenin 

hayata geçmesi sağlanmaktadır. 115 

1994 tarihinden bu yana faaliyette bulunan Kredi Garanti Fonu, bu amaçla 

kuruluşundan 2006 yılı sonuna kadar 1.123 adet firmaya 1.997 kefalet vererek 141,4 milyon 

Avro’luk bir kredi hacmi yaratmıştır. KGF’ye olan talep Tablo 8’den görüleceği gibi her yıl 

hem firma bazında hem de miktar bazında artış göstermektedir. 2006 yılında verilen kefalet 

33.919 bin YTL olurken bununla sağlanan kredi 51.087 bin YTL olmuştur. 

Tablo 8: Yıllar İtibariyle KGF Tarafından Verilen Kefaletler 

Yıllar Adet Kredi (Bin YTL) Kefalet (Bin YTL) Kredi (Bin Avro) Kefalet (Bin Avro) 
2002 93 6.900 5.200 4.500 3.400 
2003 172 19.200 14.100 11.400 8.400 
2004 253 42.100 28.200 23.600 15.800 
2005 235 41.800 28.600 25.200 17.300 
2006 258 51.087 33.919 28.350 18.942 

Kaynak: Kredi Garanti Fonu, http://www.kgf.com.tr/4yillarkefalet.htm, Erişim Tarihi: 27.08.2007 

2006 itibariyle, ölçeklerine göre kefalet kullanımının verildiği Tablo 9’a baktığımızda 

ise KGF’nin daha çok küçük ölçekli firmalar tarafından tercih edildiğini görmekteyiz. 2006 

yılında 258 firma KGF’den yararlanırken bunların 125 tanesi küçük ölçekli firma olmuştur. 

                                                 
115 www.kgf.com.tr, Erişim Tarihi: 21.05.2007 
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Tablo 9: İşletme Büyüklüğüne Göre KGF Tarafından Verilen Kefaletler (2006) 

Ölçek Adet Kredi (Bin YTL) Kefalet (Bin YTL) 
KÜÇÜK 125 30.314 19.419 
MİKRO 105 12.529 9.313 
ORTA 28 8.244 5.187 

TOPLAM 258 51.087 33.919 
Kaynak: Kredi Garanti Fonu, http://www.kgf.com.tr/4firmaolcek.htm, Erişim Tarihi: 27.08.2007 

2.3.3.1. Kefaletin Maliyeti 

Kefalet talebinde bulunan firmaların değerlendirmeye alınabilmesi için, maktu bir 

inceleme ücreti alınmaktadır. Talebin uygun bulunması ve kredinin KGF’nin kefaleti ile 

kullanılması durumunda da, kredi vadesi boyunca her yıl peşin olarak, kefalet bakiyesi 

üzerinden, kefaletin nakdi veya gayri-nakdi olmasına göre, yıllık %1,5 ile %3 arasında 

değişen oranlarda komisyon alınmaktadır. İleride bahsedilecek olan Avrupa Yatırım Fonu 

(AYF) kapsamındaki garantilere alınan komisyon oranı %1,5 ile %2 arasında olmaktadır. 

2.3.3.2. Kefalet Sağlanan Kredi Türleri, Kefalet Limiti ve Risk Payı 

İşletmenin ihtiyacına dönük her türlü kredi için kefalet verilmekte olup, kredi türü 

konusunda bir sınırlama bulunmamaktadır. Bu uzun vadeli bir yatırım kredisi olabileceği gibi, 

borçlu cari hesap şeklinde nakdi bir kredi ya da akreditif ve teminat mektubu gibi gayri nakdi 

bir kredi de olabilmektedir. 

KGF'nin bir kobiye kullandıracağı kefaletin toplamı hiçbir şekilde 400.000 Avro veya 

muadili YTL'yi geçmemektedir. 

Riskin paylaşımı ilkesine göre çalışan Kredi Garanti Fonu, kredinin en çok %80’ine 

kadar kefalet vermektedir. 200.000 Avro’yu aşan kefalet taleplerinde azami nispet %70 

olmaktadır. 

2.3.3.3. KGF’nin İşleyişi 

KGF’ye işletmeler doğrudan başvuruda bulunamamaktadır. Bankadan talepte 

bulunulan kredi miktarı karşılığında işletme, istenilen teminatı gösteremezse, işletmenin de 

onayıyla banka tarafından KGF’ye başvuru yapılmakta, başvurunun ardından bir KGF uzmanı 

işletmeyi incelemekte ve rapor hazırlamaktadır. Onay komisyonuna sunulan rapor 

onaylandığı takdirde, kefalet kararı uygulamaya konulmaktadır. 
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Şekil 9’da KGF’nin işleyişi aşamalarına göre gösterilmektedir: 

 

Şekil 9: KGF’nin İşleyişi 

 

1. Kobi, kredi talebi ile bankaya başvurur. 

2. Banka, kobiden kullandırılacak krediye karşılık teminat talep eder. 

3. İstenen miktarda teminatı gösteremeyen kobi, bankaya KGF’ye başvurması için 

onay verir. 

4. Banka kefalet talebi ile firma adına KGF’ye başvurur. 

5. KGF, firma hakkında gerekli incelemeleri yapar ve raporunu hazırlar. 

6. KGF, firma hakkında yapılan incelemenin olumlu sonuçlanması ile bankaya, kredi 

geri ödeme taahhüdünde bulunur. 

7. Banka, firmaya krediyi kullandırır. 

2.3.3.4. Avrupa Yatırım Fonu Kontr-Garanti Desteği 

KGF, Avrupa Birliği’nin girişim ve girişimcilik ve özellikle küçük ve orta ölçekli 

işletmeler için Çok Yıllı Programı (MAP) kapsamında Avrupa Yatırım Fonu (AYF) kontr-

garantisinden yararlanmaktadır. AYF, bu kapsamda Kredi Garanti Fonu’nun (KGF) yatırım 

kredileri için üstlendiği kefaletlere %50 nispetinde kontr-garanti sağlamaktadır. Bu program 

ile kobilerin kredi ile büyümeleri ve ek istihdam yaratmaları amaçlanmaktadır. 

Bu uygulamadan kobiler, yatırım amaçlı olarak kullandıkları 3 yıldan daha uzun vadeli 

kredileri için yararlanmaktadırlar. KGF, AYF kontr-garantisini taşıyan kefaletler için daha 

düşük oranda kefalet komisyonu uygulamaktadır. 

18 Kasım 2004 tarihinde yapılan protokolle başlayan kontr-garanti uygulaması Aralık 

2006’da yenilenerek kapsamı genişletilmiştir. AYF ile KGF arasındaki bu işbirliği 
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çerçevesinde ülkemizdeki kobilere 2007 yılı sonuna kadar 24 milyon Avro tutarında bir 

kefalet kullandırılması öngörülmektedir. 

2.3.4. Teşvikler 

Kobilere yönelik teşvik uygulamaları, küçük ve orta ölçekli işletmelerin kalkınma 

planları ve yıllık programlarda öngörülen hedefler ile Avrupa Birliği normlarına ve 

uluslararası anlaşmalara uygun olarak desteklenmelerini, uluslararası düzeyde rekabet 

edebilmelerini teminen üretim, kalite ve standartlarını artırmalarını, istihdam yaratmalarını 

sağlamak amacıyla uygulamaya konmuştur. 

Yatırımlara sağlanabilecek destek unsurları şunlardır:116 

a- Gümrük Vergisi ve Toplu Konut Fonu İstisnası 

Bu destek unsuru ile kobi teşvik belgesi kapsamındaki makine ve teçhizat, 

yürürlükteki İthal Rejimi Kararı gereğince ödenmesi gereken gümrük vergisi ve toplu konut 

fonundan istisna edilmektedir. 

b- KDV İstisnası 

Katma Değer Vergisi Kanunu Gereğince, teşvik belgesi kapsamında yapılacak makine 

ve teçhizat ithali ve yerli teslimleri Katma Değer Vergisi’nden istisnadır. 

c- Kredi Faiz Desteği 

• Kalkınmada öncelikli yörelerde yapılacak yatırımlar, kobilerin yapacağı yatırımlar, 

ar-ge ve çevre konularında yapılacak yatırımların gerçekleştirilmesi için 

kullanılacak en az 1 yıl vadeli yatırım kredileri ile ilgili olarak, ilk 4 yıl için 

uygulanmak kaydıyla, 

• Ar-ge konusunda yapılacak yatırımların gerçekleştirilmesi için Müsteşarlıkça 

uygun görülen yatırım dönemini müteakip azami 1 yıllık sürede gerekli olan 

işletme malzemelerinin teminine yönelik olarak kullanılacak en az 6 ay ve en çok 

12 ay vadeli işletme kredileri ile ilgili olarak, her bir itfa planında belirtilen 

ödenecek faizin veya kâr payının, YTL cinsi kredilerde 5 puanı, döviz kredilerinde 

ise 2 puanı bütçeden karşılanabilmektedir. 

Yatırımın, teşvik belgesine bağlanabilmesi için toplam sabit yatırım tutarının;117 

                                                 
116 Resmi Gazete, Yatırımlarda Devlet Yardımları Hakkında Kararın Uygulanmasına İlişkin Tebliğ, Resmi 
Gazete, Sayı:2370, Tarih:8 Aralık, 2006, Madde:5 
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• Kobilerin yatırımlarında asgari 200 bin Yeni Türk Lirası, azami 2 milyon Yeni 

Türk Lirası, 

• Finansal kiralama şirketleri aracılığıyla gerçekleştirilecek yatırımlar için 

düzenlenen teşvik belgelerinde asgari 200 bin Yeni Türk Lirası,  

• Diğer yatırımlarda asgari 1 milyon Yeni Türk Lirası, olması gerekmektedir. 

2.3.5. Türkiye Teknoloji Geliştirme Vakfı (TTGV) Destekleri 

Günümüzde sadece Avrupa değil tüm dünyada kârlılığı ve rekabet gücü yüksek 

firmalara baktığımızda hepsinin bu avantajları teknoloji geliştirme ve inovasyona yaptıkları 

yatırımla kazandıklarını görmekteyiz. Son yıllarda hızla değişen teknoloji ve müşteri istekleri, 

firmaları, sürekli olarak yeni ve değişik ürünler geliştirerek pazara sürmeye zorlamaktadır. 

Türkiye Teknoloji Geliştirme Vakfı (TTGV), 1991 yılında kâr amacı gütmeyen bir 

kuruluş olarak özel sektörün ve kamu sektörünün ortak çabalarıyla ülkemizdeki teknolojik 

inovasyon faaliyetlerini destekleyerek, sanayi ve yazılım kuruluşlarının uluslararası 

pazarlarda rekabet güçlerini artırmak amacıyla kurulmuştur. Vakıf, sağladığı kaynaklarla 

sanayi kuruluşlarının teknoloji geliştirme projelerine destek sağlamaktadır. Ağustos 2006 

tarihinden itibaren destek yelpazesini genişletecek yeni destek mekanizmalarının 

başlatılmasıyla, teknoloji tabanlı firmalar yaratmak, ar-ge faaliyetlerinin ticarileşmesine katkı 

sağlamak, ortak çalışma yapmayı özendirmek ve çevre dostu teknolojiler konularında da proje 

desteklerini uygulamaya başlamıştır. 

Teknoloji geliştirme projesi kapsamında herhangi bir sektör ayrımı yapılmamakta; 

değerlendirme kriterlerini sağlayan projeler destek kapsamına alınmaktadır. Desteklenecek 

projelerde proje süresi en fazla 24 ay ve destek miktarı en fazla 1 milyon ABD Dolarıdır. 

TTGV, projelerin toplam bütçelerinin en fazla %50’sine kadar destek sağlamaktadır. Diğer bir 

deyişle, projeyi öneren kuruluşun da en az TTGV’nin sağladığı destek kadar katkıda 

bulunması gerekmektedir. TTGV tarafından verilen finansal destek, projenin sona ermesinin 

ardından ilk bir yıl geri ödemesiz olmak üzere toplam dört yıl içinde geri ödenmektedir. Bu 

çerçevede, altyapı veya üretim yatırımına dayalı projeler bu destek kapsamı dışında 

kalmaktadır.118 

                                                                                                                                                         
117 Yatırımlarda Devlet Yardımları Hakkında Kararın Uygulanmasına İlişkin Tebliğ, Madde:10 
118 İSO, Yenilikçilik ve Ar-Ge Destekleri, İstanbul Sanayi Odası Yayınları, İstanbul, 2006, s.19 
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2.3.6. Patent ve Endüstriyel Tasarım Desteği  

Türk Patent Enstitüsü tarafından yürütülen program, ihracat potansiyeli bulunan, 

teknoloji yoğun yeniliklerin, yeni ürünlerin ve yöntemlerin geliştirilmesinin desteklenmesini 

amaçlamaktadır. Bu programla, Türkiye’de yerleşik kişiler tarafından yapılan çalışmalar 

neticesinde, patent, faydalı model belgesi veya endüstriyel tasarım tescili ile sonuçlanan bir 

buluş veya tasarımın ortaya çıkması durumunda, buluşa patent veya faydalı model belgesi, 

endüstriyel tasarıma da endüstriyel tasarım tescili alınması sırasında yapılan harcamaların bir 

kısmı desteklenmektedir. 

2.3.7. Araştırma-Geliştirme Desteği  

Türkiye Bilimsel ve Teknolojik Araştırma Kurumu’nun (TÜBİTAK) amacı; ülkemizin 

rekabet gücünü, refahını artırmak ve sürekli kılmak için, toplumun her kesimi ve ilgili 

kurumlarla işbirliği içinde ulusal öncelikler doğrultusunda bilim ve teknoloji politikaları 

geliştirmek, bunları gerçekleştirecek altyapı ve araçları oluşturmaya katkı sağlamak, araştırma 

ve geliştirme faaliyetlerini desteklemek ve yürütmek, bilim ve teknoloji kültürü oluşturmakta 

öncü rol oynamaktır. Bu çerçevede TÜBİTAK, ülkemizdeki ar-ge harcamaları için destek 

vermektedir. Kobilerle büyük firmalar arasındaki trend farkını dikkate alan TÜBİTAK, 

kobiler için “Ar-ge Başlangıç Destek Programı” hazırlamıştır. 

Kobilerin daha hızlı ve avantajlı destek alması amacıyla geliştirilen programla 

projenin en düşük %50, en yüksek ise %75 oranında finansman sağlanmaktadır. Proje 

süresinin 18 ay olacağı programın toplam bütçesi 400 bin YTL’dir. Ayrıca bu program 

kapsamında proje döküm ve proje geliştirme ya da personel desteği de sağlanmaktadır. 119 

2.3.8. Dış Ticaret Müsteşarlığı (DTM) Destekleri 

1990’lı yılların ortalarında itibaren kapsamlı bir şekilde uygulanmaya başlanan devlet 

yardımı programları ile firmaların üretim altyapılarını geliştirerek uluslararası pazarlarda 

rekabet güçlerini artırılması, ihracat faaliyetlerine yönlendirilmesi suretiyle uluslararası 

pazarlarda tanınmaları ve markalaşmaya yönelmeleri amaçlanmaktadır. 

Dış Ticaret Müsteşarlığı (DTM), birçok alanda sürdürülmekte olan devlet yardımları 

programlarının koordinatörü durumundadır. DTM tarafından 2002 – 2006 yılları arasında 

başta kobilere yönelik olmak üzere 560 milyon dolar devlet desteği sağlanmıştır. Hâlihazırda 

8 farklı alanda devlet desteği uygulanmaktadır.120 

                                                 
119 TÜBİTAK, Araştırma-Teknoloji Geliştirme ve Yenilik Destekleri Kitapçığı, Ankara, 2007, s.4 
120 www.dtm.gov.tr, Erişim Tarihi: 24.07.2007 
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Türkiye’de yerleşik şirketlere uygulanan devlet yardımı programları şu şekildedir: 121 

a- Araştırma ve Geliştirme Yardımı 

Bu destek programı kapsamında firmaların ar-ge projelerine ilişkin giderleri %60 

oranında desteklenmekte ve söz konusu projelere yönelik sermaye desteği sağlanmaktadır. 

b- Çevre Yardımı 

Bu destek programı ile sınaî ve/veya ticari faaliyette bulunan firmalar ile yazılım 

firmalarının uluslararası teknik mevzuata uyum sağlayabilmelerine yönelik olarak çevre, 

kalite ve insan sağlığına yönelik sertifikasyon ve akreditasyon maliyetleri %50 oranında 

desteklenmektedir. 

c- Pazar Araştırması ve Pazarlama Yardımı 

Bu yardım programı ile sınaî ve/veya ticari faaliyette bulunan firmalara “Pazar 

Araştırması, Pazar Araştırması Raporlarının Alımı, Sektörel Ticaret Heyetlerine Katılım, 

Elektronik Ticaret Sitelerine Üyelik” gibi faaliyetler kapsamında dört farklı destek 

sağlanmaktadır. 

d- Yurt Dışı Ofis-Mağaza İşletme ve Marka Tanıtım Yardımı 

Yurt dışı pazarlarda uzun süreli faaliyet gösteren ve pazar payını artırmak isteyen 

firmaların yurt dışında açtıkları mağaza, ofis, depo veya showroomların kira ve demirbaş-

dekorasyon harcamaları bu destek programı kapsamında bulunmaktadır. Ayrıca firmaların 

yurt dışı tanıtım, marka tescili ve korunmasına yönelik giderleri de desteklenmektedir. 

e- İstihdam Yardımı 

Bu destek küçük ve orta ölçekli firmalarımızı grup şirketleri şeklinde örgütlemek 

amacıyla oluşturulan Sektörel Dış Ticaret Şirketleri’nin faydalanacağı bir yardım olup, bu 

kapsamda bir yönetici ve iki personelin istihdam maliyetleri bir yıl süre ile %75 oranında 

desteklenmektedir. 

f- Eğitim Yardımı 

Eğitim yardımı ile ihracat yapmayı planlayan firmaların dış ticaret ile ilgili mevzuat ve 

konularda eğitim alan personelinin eğitim masraflarının desteklenmesi öngörülmektedir. Aynı 

                                                 
121 Tuncer KAYALAR, “Hedef: Uluslararası Rekabet Gücünü Artırmak”, Lonca Dergisi, Konya Sanayi Odası 
Yayını, Sayı: 25, Konya, 2007, s.16 
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şekilde İGEME bünyesinde kobilere yönelik dış ticaret ve insan kaynakları eğitimleri 

sunulmaktadır. 

g- Türk Ürünlerinin Yurt Dışında Markalaşması, Türk Malının İmajının 

Yerleştirilmesi ve Turquality’nin Desteklenmesi 

Firmaların markalaşma faaliyetlerinin hızlandırılabilmesi amacıyla uygulanan bu 

destek programı kapsamında firmaların markaları ile ilgili olarak gerçekleştirecekleri marka 

tescili, tanıtım, pazarlama ve reklâm faaliyetleri; yurt dışında açtıkları ve açacakları mağaza, 

depo, şube, ofis, showroom ve reyonların kira ve komisyon giderleri, “franchising” sistemi ile 

işletecekleri mağazalara ilişkin dekorasyon giderleri, ürünleri ile ilgili olarak alacakları kalite 

belgeleri ve markalaşma konusunda gerekli görülen tüm eylem ve girişimleri 

desteklenmektedir. 

2.3.9. Eximbank Kredileri 

Türk Eximbank'ın temel amacı; ihracatın geliştirilmesi, ihraç edilen mal ve hizmetlerin 

çeşitlendirilmesi, ihraç mallarına yeni pazarlar kazandırılması, ihracatçıların uluslararası 

ticarette paylarının artırılması ve girişimlerinde gerekli desteğin sağlanması, ihracatçılar ile 

yurt dışında faaliyet gösteren müteahhitler ve yatırımcılara uluslararası piyasalarda rekabet 

gücü ve güvence kazandırılması, yurt dışında yapılacak yatırımlar ile ihracat maksadına 

yönelik yatırım malları üretim ve satışının desteklenerek teşvik edilmesidir.122 

Türkiye'de ihracatın kurumsallaşmış tek asli teşvik unsuru olan Türk Eximbank, bu 

amaca yönelik olarak ihracatçıları, ihracata yönelik üretim yapan imalatçıları ve yurt dışında 

faaliyet gösteren müteahhit ve girişimcileri kısa, orta ve uzun vadeli nakdi ve gayri nakdi 

kredi, sigorta ve garanti programları ile desteklemektir. Ayrıca, vadeli satış işlemlerini teşvik 

etmek ve bu yolla ihracat hacmini artırmak, yeni ve hedef pazarlara girilmesini kolaylaştırmak 

amacıyla vadeli ihracat alacaklarını iskonto etmektedir. Türk Eximbank’ın, gelişmiş birçok 

ülkenin resmi destekli ihracat kredi kuruluşlarından farklı olarak kredi, garanti ve sigorta 

işlemlerini aynı çatı altında toplamış olması, ihracatçı firmalara verilen hizmetlerde bir 

bütünlük oluşturulmasına imkân tanımaktadır. 

2.3.9.1. Kobi İhracata Hazırlık Kredileri 

İmalatçı, imalatçı-ihracatçı özelliğine sahip mikro, küçük ve orta büyüklükteki 

işletmeler, ihracat taahhüdü karşılığında ve malların serbest dövizle ihraç edilmesi koşulu ile 

                                                 
122 Türk Eximbank Kredi-Sigorta-Garanti Programları Kitapçığı, www.eximbank.gov.tr, Erişim Tarihi: 
16.06.2007 



 

 74
 

 

kredilendirilmektedir. Limiti 100.000 Dolar, vadesi 540 gün olan bu kredi için teminat olarak, 

anapara ve faizin %50'si oranında banka teminat mektubu ile anapara tutarında teminat senedi 

alınmaktadır. 

Kredi, ihracat taahhüdü karşılığında ve malların serbest dövizle ihraç edilmesi koşulu 

ile kullandırılmakta olup, firmalardan mali kriter olarak; “Borç/Öz kaynak Oranı ≤ 5,70”, 

“Cari Oran ≥ 1” ve son iki mali yıldan birinde zarar etmemiş olma şartı istenmektedir. 

2.3.9.2. Kısa Vadeli İhracat Kredi Sigortası 

Kısa vadeli ihracat kredi sigortası programı, ihracatçıların kısa vadeli satışlarına ilişkin 

ihracat bedellerini ticari ve politik risklere karşı garanti altına alan bir sistemdir. Amacı hem 

ihracatı teşvik etmek, hem de yönlendirmek olan bu sigorta, ihracatı belirli limitler altında 

teminat altına almaktadır. Diğer yandan da poliçenin teminat olarak gösterilebilmesi ticari 

bankalardan ihracat kredisi alımını kolaylaştırmaktadır. Bu program çerçevesinde, Türk 

Eximbank tarafından kapsama alınan ülkelerdeki çeşitli alıcılara yapılacak tüm sevkiyatlar 

360 güne kadar sigortalanmaktadır. Sigorta sözleşmesinin süresi ise bir yıldır. Ticari ve 

politik risklerden kaynaklanan zararların en fazla yüzde 90’ı Türk Eximbank tarafından 

karşılanmaktadır. 

İhracat Kredi Sigortası’ndan yararlanmak için başvurunun Türk Eximbank’a yapılması 

gerekmektedir. Bu sigortanın ihracatçıya maliyetine baktığımızda, firmanın her poliçe 

döneminde ödemesi gereken bir “Poliçe Tanzim Ücreti” bulunmaktadır. Her poliçe 

döneminde bir defaya mahsus ödenen bu tutar, firmaların yasal statüsüne göre değişmektedir. 

Bunun dışında bir de “Sigorta Primi” ödenmesi gerekmektedir. Prim oranları alıcının yerleşik 

olduğu ülkenin risk grubuna, sevkiyatın ödeme şekline ve vadesine, alıcının özel ya da kamu 

alıcısı olup olmadığına göre değişmektedir. 

2.3.10. Sektörel Dış Ticaret Şirketleri (SDŞ) 

Kobilerin dış ticaret faaliyetleri açısından önemli bir konuyu oluşturan "Sektörel Dış 

Ticaret Şirketleri"ni, kobilerin yurtdışına açılmasını sağlayan ihracat konsorsiyumları olarak 

tanımlayabiliriz. Sektörel Dış Ticaret Şirketleri Statüsüne İlişkin Tebliğ’e göre, “küçük ve 

orta büyüklükteki işletmelerin ihracat sektörü içinde bir organizasyon altında toplanarak 

dünya pazarlarına yönlendirilmesi amacıyla; ihracat ve ilgili konularda (finansman, tedarik, 

nakliye, sigorta, gümrükleme v.b.) hizmet sağlayarak, dış ticarette uzmanlaşmalarını ve bu 

suretle daha etkin faaliyet göstermelerini teminen kurulan şirketlere, Dış Ticaret 

Müsteşarlığı’nca Sektörel Dış Ticaret Şirketi (SDŞ) Statüsü verilir” denilmektedir. 



 

 75
 

 

SDŞ modeli ihracat örgütlenmelerinin başlıca avantajları aşağıdaki başlıklarda 

toplanabilir:123 

• Herhangi bir kobi ihracat faaliyetleri için sabit ve değişken maliyetleri üstlenmek 

durumundadır. SDŞ bu yükümlülükleri üstlenerek aynı anda birçok kobinin ihracat 

maliyetlerini indirmektedir. 

• Gümrük ve ihracat mevzuatlarının SDŞ için sunduğu "dâhilde işleme rejimi 

kapsamında gümrük muafiyetli ithalat, Eximbank kredileri, devlet yardımları, 

KDV iadesinde sağlanan kolaylık" gibi teşvik ve destekler mevcuttur. 

• SDŞ sayesinde, kobiler tek başlarına ihracat yapmaları halinde karşılaşacakları 

kimi teknik ve bürokratik zorluklardan kurtulabilmektedirler. Bu sayede kobiler 

enerjilerini bu konular için harcamadan, doğrudan pazarlama ve rekabete 

aktarmaları mümkün olmaktadır. 

• Kobilerin SDŞ modeli bünyesinde ihracat faaliyetlerine girmeleri, ihracat mevzuatı 

konusunda profesyonelleşmiş uzman kadrolar sayesinde, gümrükleme, nakliye, 

sigorta gibi faaliyetlerin daha etkin olarak gerçekleştirilmesini sağlamaktadır. 

Ayrıca her kobinin uzman bir dış ticaret çalışanı bulması ve istihdam etmesi 

mümkün olmayacağı için, kobilerin tek bir çatı altında bu faaliyetleri yürüten 

kadrolar istihdam etmesi verimlilik açısından da büyük avantaj sağlamaktadır. 

• SDŞ, üye firmaların sadece ihracat işlemlerini üstlenmek ve onları bu işlemlerin 

getireceği yükümlülüklerden kurtarmakla kalmaz, üye firmalar için yurtdışında 

yeni pazar alanları bulmaya yardımcı olmakta, uluslararası fuar ve etkinliklerde 

onlar adına tanıtım faaliyetlerini yürütmektedir. 

Sektörel Dış Ticaret Şirketleri, ihracatta devlet yardımlarının kapsamı içindedirler ve 

bu yardımlardan öncelikle yararlanma olanakları vardır. Bunlar doğrudan SDŞ’ye yönelik ya 

da SDŞ kapsamı içindeki kobilerin de faydalanabileceği teşviklerdir. Bu teşvikler:124 

a- Dâhilde İşleme Rejimi Kapsamında Gümrük Muafiyetli İthalat 

Türkiye Gümrük Bölgesi içerisinde yerleşik firmalardan, dâhilde işleme izin belgeleri 

kapsamında ihracı taahhüt edilen işlem görmüş ürünlerin üretimi için gerekli olan 

(kendilerinin ve/veya yan sanayicilerinin ihtiyacı olan) hammadde, yardımcı madde, yarı 

                                                 
123 Adnan MOLDİBİ, “KOBİ’ler ve İhracatçı KOBİ Günleri”, İhracatçı KOBİ Günleri 2000, İGEME’den Bakış 
Dergisi, Ankara, Nisan-Haziran, 2000, s.81 
124 İbrahim ÖZDOĞAN, “Birlikten Kuvvet Doğar SDŞ’ler ve Rekabet”, İhracatçı KOBİ Günleri 2000, 
İGEME’den Bakış Dergisi, Ankara, Nisan-Haziran, 2000, s.36 
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mamul, mamul ve ambalaj malzemelerinin bedelli veya bedelsiz olarak ithali esnasında 

alınması gereken her türlü vergi tutarı kadar teminat yatırılmak kaydıyla gümrüksüz olarak 

ithalatına müsaade edilmektedir. 

b- Devlet Yardımları Çerçevesinde Sağlanan Destekler 

SDŞ statüsünü haiz şirketlerin münhasıran dış ticarete ilişkin işlemlerini yürütmek 

üzere, konusunda tecrübeli ve yüksek öğrenimli yönetici ve eleman istihdamının 

sağlanmasıdır. SDŞ’nin ilk defa istihdam edecekleri, konusunda tecrübeli ve yüksek 

öğrenimli:  

• Yöneticinin toplam azami 18.000 Dolar karşılığı YTL’yi aşmamak üzere yıllık 

brüt maaşlarının % 75’i, 

• Elemanların toplam azami 9.000 Dolar karşılığı YTL’yi aşmamak üzere yıllık brüt 

maaşlarının % 75’i, azami bir yıl süreyle bir SDŞ’ye istihdam edeceği en fazla bir 

yönetici ile iki elemanın ücretleri için bir defa destek olarak karşılanır. 

c- KDV İadesinde Sağlanan Kolaylıklar 

Sektörel Dış Ticaret Şirketlerinden; iade talebinde bulunulan son beş vergilendirme 

dönemi itibariyle bu iadeleri için olumlu rapor yazılanlar (tam tasdik sözleşmesi bulunan 

mükellefler için YMM tarafından düzenlenen olumlu raporlar da geçerlidir), 4.000 YTL’yi 

aşan iade taleplerinde aşan kısmın %4’ü kadar teminat vermek suretiyle, iadenin tamamının 

yapılmasını sağlayabileceklerdir. 

Kobi ve kobi politikaları ilişkisinin farklı biçimde ortaya çıktığı oluşumlardan biri 

kuşkusuz Avrupa Birliği’dir. AB-25, 450 milyonluk nüfus ve 25 milyon kobi ile dünyadaki en 

büyük bütünleşmiş piyasayı temsil etmektedir. Söz konusu 25 milyon kobinin ekonomideki 

payı işletme sayısı açısından %99’a ulaşırken, toplam istihdamın üçte ikisini sağladığı 

görülmektedir. Avrupa Birliği’ne yeni üye olan Orta ve Doğu Avrupa ülkelerinin büyük 

bölümünün piyasa sistemi deneyimlerinin yeni olması, kobi sayısında hızlı bir artışı 

beraberinde getirmektedir. Bu durum Avrupa Birliği (AB) için ekonominin motoru kabul 

edilen kobilerin önemini daha da artırmakta ve kobilerin sürdürülebilir bir yapıya 

kavuşmalarını sağlamak için çeşitli politikalar geliştirilmektedir. 

2.4. AVRUPA BİRLİĞİ KOBİ POLİTİKASI 

Küreselleşme süreci ile giderek yoğunlaşan ve bilgi ekonomisine dayalı bir kavram 

haline gelen rekabet, ekonomide ağırlıklı bir yere sahip olan kobilerin yapısal özelliklerinin 
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daha iyi algılanmasını sağlayarak, kobilerin rekabet güçlerinin artırılmasına yönelik 

politikaların izlenmesi gereğini ortaya koymuştur. 

1970’li yılların başlarından itibaren bir yandan demir-çelik, tekstil, sentetik elyaf ve 

otomotiv gibi klasik sektörlerde başta Uzakdoğu olmak üzere gelişmekte olan ülkelere karşı 

rekabet gücünü yitirirken, bir yandan da dünya ürün profilindeki ileri teknoloji eğiliminin 

gerisinde kalan Avrupa ekonomisi, özellikle bilgi teknolojilerinin kullanımını yaygınlaştırarak 

teknolojik anlamda ilerlemeler kaydeden Japonya ve Amerika karşısında rekabet gücünü 

kaybetmiştir. 

Göreceli olarak hantal bir ekonomiye sahip olan Avrupa, rekabet gücünü geliştirme 

hedefine yönelik olarak, ekonomisini yeniden yapılandırma yoluna gitmiştir. Bu çerçevede, 

ekonominin klasik sektörlerini küçültmeye ve ekonomisini, ağır sanayi yükünden kurtarmaya 

çalışırken, kobilerin nicelik ve nitelik bakımından rekabetçi ortama katkısını fark ederek, söz 

konusu işletmelere yönelik destek programlarını başlatmıştır. 

2.4.1. Avrupa Birliği’nde Kobilere Yönelik Destekler 

Avrupa Birliği’nde kobilere verilen destekler üç temel amaca yönelik olarak 

şekillenmiştir. Bunlar;125 

• Kobiler için uygun ekonomik ortamın hazırlanması: Bürokratik engellerin en aza 

indirilmesi, sermaye piyasalarına girişin kolaylaştırılması, uygun koşullu krediler 

verilmesi, istihdam teşvikleri ve vergi alanında sağlanan bazı kolaylıklar bu amaca 

yönelik alınan tedbirler arasında yer almaktadır. 

• Kobilerin gelişmesini ve dış piyasalara açılmalarını sağlamak: Bu amaca yönelik 

alınan önlemler arasında; mesleki eğitim, çalışanlar ve yöneticiler için hizmet içi 

sürekli eğitim, yeni teknolojilerin kullanımı, ar-ge destekleri, AB içi ve 

uluslararası işbirliği programlarına katılım, pazar araştırmalarının yapılması, dış 

piyasalara açılım giderlerinin karşılanması gibi hususlar bulunmaktadır. 

• Yeni kobilerin kurulmasını teşvik etmek: Bu amaca yönelik olarak, genç 

girişimcilerin desteklenmesi, danışmanlık, bilgi-hizmet merkezleri oluşturulması, 

üniversite-teknik okul-sanayi işbirliği, organize sanayi bölgeleri tesisi, bina ve 

makine parkı yardımları, geri kalmış bölgelerde kobilerin yerleşimini ve gelişimini 

sağlayıcı altyapı yatırımları gibi önlemler alınmaktadır. 

                                                 
125 Meral SAYIN, Mustafa Akan FAZLIOĞLU, Avrupa Birliği’nde KOBİ Destekleme Programları ve 
Diğer Teşvik Araçları, KOSGEB, Şubat, 1997, Ankara, s.6-7 
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AB’de kobilere sağlanan destekler, iki grupta toplanabilir. Birincisi AB’nin uyguladığı 

politikalar çerçevesinde ve birlik genelinde bütçeden sağlanan imkânlar ve ikincisi ise AB 

politikalarıyla çelişmeyecek şekilde üye ülkelerce uygulanan devlet yardımlarıdır. 

AB'nin işletme politikası, yeni ekonomi anlayışında anahtar unsur olan girişimciliğin 

geliştirilmesi, yenilikçi bir iş ortamının teşvik edilmesi, ekonomide yeni iş modellerinin teşvik 

edilmesi, Tek Pazar'dan (Ortak Pazar) daha fazla yarar sağlanması, bürokrasinin azaltılması, 

kıyaslama (benchmarking), izleme ve uyumlu eylemler olmak üzere yeni eşgüdüm 

yöntemlerinin oluşturulmasını kapsamaktadır. 

AB'de işletme politikası temelde çok yıllı dönemi içeren programlar dâhilinde 

gerçekleştirilmekte; bu uygulama daha önceki programların değerlendirilmesini sağlayarak 

eksikliklerin tamamlanmasını ve yeni hedefler doğrultusunda gerekli değişikliklerin ve 

düzenlemelerin yapılmasına imkân tanımaktadır. Bir başka deyişle, izlenen bu işletme 

politikası, işletmelerin performansının artırılmasına ve üretken girişimci faaliyetlerin teşvik 

edilmesine yönelik faaliyetler için bir çerçeve oluşturmaktadır. Bu bağlamda, AB'nin 

makroekonomik hedefleri doğrultusunda mevcut finansman mekanizmaları kullanılarak 

kobilere yönelik girişimler değerlendirilmekte, çeşitli programlar uygulanmakta ve kobilerin 

mali kaynaklara erişimlerinin kolaylaştırılması amacıyla farklı girişimler uygulamaya 

koyulmaktadır. Bu uygulamalar; Avrupa Yatırım Bankası, Avrupa Yatırım Fonu, Avrupa 

Bölgesel Kalkınma Fonu, Avrupa Sosyal Fonu, Çekirdek Sermaye, Avrupa Teknoloji 

Sermayesi, Karşılıklı Garanti Şirketleri, Büyüme ve İstihdam Girişimi, Çerçeve Programlar 

ve Katılım Öncesi Mali Yardımlar başlıkları altında incelenecektir. Katılım Öncesi Mali 

Yardımlar başlığı bir sonraki bölümde ele alınacaktır. 

2.4.1.1. Avrupa Yatırım Bankası 

Avrupa Birliği'nde dengeli kalkınmayı ve Avrupa entegrasyonunu teşvik edici 

yatırımlara fon sağlamayı kolaylaştırmak amacıyla kurulan Avrupa Yatırım Bankası (AYB), 

kobilerin gelişimini desteklemek amacıyla bu işletmelerin bölgesel kalkınma, çevrenin 

korunması, enerji tasarrufu gibi AB çıkarları doğrultusundaki projelerinin finansmanına 

katılmaktadır. AYB, önerilen projeleri, yaratacağı istihdam kapasitesine göre de 

değerlendirmektedir. AYB, büyük yatırımlar için doğrudan kredi sağladığı gibi daha küçük 

boyutta kredileri bankalar ve diğer mali kuruluşlar aracılığıyla sağlamaktadır.126 

                                                 
126 Ayşe ROY, Şu AB Neyin Nesi?, TURKAB AB – Türkiye İşbirliği Derneği Yayını, Ekim, 2002, s.55  
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2.4.1.2. Avrupa Yatırım Fonu 

Avrupa Yatırım Fonu, Avrupa ekonomisinin kalkınmasında iki temel alan olarak 

kabul edilen transAvrupa ağları (TENs) ve kobilerle ilgili olarak, orta ve uzun vadeli 

yatırımların teşvik edilmesi yoluyla AB düzeyindeki entegrasyonun desteklenmesini 

hedeflemektedir. Bu çerçevede Avrupa Yatırım Fonu, kobilere finansman sağlayan bankalar, 

leasing şirketleri, garanti kurumları, karşılıklı garanti fonları ve diğer mali kurumlar için 

portföy garantisi sağlamakta, yenilikçi ve gelişiminin henüz ilk aşamalarında bulunan küçük 

işletmelerin desteklenmesinde büyük önem taşıyan risk sermayesi fonlarına yatırım 

yapmaktadır.127 

2.4.1.3. Avrupa Bölgesel Kalkınma Fonu 

Avrupa Bölgesel Kalkınma Fonu, bölgesel sosyoekonomik dengesizliklerin azaltılması 

hedefi çerçevesinde kobilerin desteklenmesi, verimli yatırımların teşvik edilmesi, altyapının 

iyileştirilmesi ve yerel kalkınmanın geliştirilmesine mali destek sağlamaktadır.128 

2.4.1.4. Avrupa Sosyal Fonu 

Avrupa Sosyal Fonu, AB'nin istihdam politikası uygulamasında temel mali aracını 

oluşturmaktadır. Fon özellikle geri kalmış bölgelerde işgücü niteliklerinin iyileştirilmesi ve 

girişimciliğin güçlendirilmesi için uzun vadeli stratejik programlara destek sağlamaktadır.129 

2.4.1.5. CREA (Çekirdek Sermaye) 

CREA, büyüme ve istihdam yaratma potansiyeline sahip yenilikçi küçük işletmelerin 

çekirdek sermaye fonlarına erişimlerini kolaylaştırarak öz sermaye finansmanı sağlamalarına 

yardımcı olmayı hedeflemektedir.130 

2.4.1.6. Avrupa Teknoloji Sermayesi  (Eurotech Capital) 

Bu mekanizma, ileri teknoloji üretmek ve ar-ge faaliyeti ağırlıklı olan kobileri 

desteklemek üzere oluşturulmuştur. Programa girebilme şartları oldukça selektif (seçici) bir 

yapıda düzenlenirken, projelerin kesin olarak uluslar üstü nitelikli olması gerekmektedir.131 

                                                 
127 Uğur ÖZGÖKER, “Avrupa Birliği’nin KOBİ’lere Yönelik İşletme Politikası”, 
http://www.yenigirisimciler.com, s.2 
128 Zelal ŞEN, “Türkiye’nin Avrupa Birliği Adaylığı ve Katılım Öncesi Stratejisi Çerçevesind Bölgesel Politika 
Alanında Uyum Durumunun Değerlendirilmesi”, Uzmanlık Tezi, AB Genel Sekreterliği, Ankara, 2004, s.23 
129 ŞEN, a.g.e., s.23 
130 http://eic.org.tr/up/download/abkobi.doc, Erişim Tarihi: 20.08.2007 
131 YILMAZ, a.g.m., s.14 
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2.4.1.7. Karşılıklı Garanti Şirketleri 

Kobilerin bankalar tarafından istenen garantileri sağlayamamaları sebebiyle uygun 

maliyetli bir finansman kaynağına erişimde karşılaştıkları problemler, karşılıklı garanti 

şirketleri yoluyla çözümlenmeye çalışılmaktadır. Komisyon, karşılıklı garanti şirketlerini ve 

bu şirketlerin gelişimini aktif bir şekilde teşvik etmekte; bu şirketlerin kuruluşuna ilişkin 

fizibilite çalışmalarını, karşılıklı garanti şirketlerinin kurulmasına ilişkin işletme giderlerini 

desteklemektedir.132 

2.4.1.8. Büyüme ve İstihdam Girişimi 

Bu girişim, işletmelerin gelişimlerinin ilk dönemlerinde desteklenmelerine yönelik 

risk sermayesi programını (ETF Startup), AB'de kobiler arasında ortak yatırımların teşvik 

edilmesini hedefleyen Avrupa Ortak Yatırımları’nı (JEV) ve yeni kurulmuş kobiler için kredi 

imkânlarının iyileştirilmesine yönelik Kobi Garanti Kolaylığı programlarını içermektedir.133 

• ETF StartUp (Risk Sermayesi): ETFStartup programı ile Komisyon, 

uzmanlaşmış risk sermayesi fonları aracığıyla yeni kurulmuş kobilere risk 

sermayesi sağlamaktadır. Komisyon tarafından desteklenen fonlar; yeni kurulmuş, 

kuruluşunun ilk aşamasında bulunan ya da yenilikçi olan ve büyüme potansiyeline 

sahip kobilere yatırım yapmak üzere tasarlanmış fonlardır. 

• Avrupa Ortak Yatırımı (Joint European Venture - JEV): Avrupa Ortak 

Yatırımı, yatırım ve istihdam yaratılması dâhil olmak üzere yeni ekonomik 

faaliyetlerin oluşturulmasına yönelik ortak yatırımları teşvik ederek, kobilerin Tek 

Pazar'ın avantajlarından faydalanmasını hedeflemektedir. İki farklı üye devletten 

en az iki kobi tarafından oluşturulması gereken ortak yatırımda ortaklar eşit 

derecede sorumluluk üstlenmektedir.  

• Kobi Garanti Kolaylığı: Bu girişim üye devletlerdeki küçük işletmelere kredi 

sağlayan kamu ve/veya özel sektörde faaliyet gösteren mevcut Avrupa garanti 

sistemlerini desteklemekte; garanti sistemlerinin mevcut olmadığı ülkeler için 

Avrupa Yatırım Fonu mali aracılar seçebilmektedir. 

Avrupa Birliği işletme politikasının bir parçası olarak kobilerin yönetimini, 

finansmanını ve know-how’ını geliştirmeye yönelik bilgi ağları ve uluslararası işbirliği 

programları oluşturulmuştur. Bilgi ağları içerisinde “Avrupa Bilgi Merkezleri; EICs”; 

uluslararası işbirliği programları içerisinde ise “İşletmeler Arası İşbirliği Ağı; Bc-Net”, 

                                                 
132 http://eic.org.tr/up/download/abkobi.doc, Erişim Tarihi: 20.08.2007 
133 Uğur ÖZGÖKER, “AB’nin KOBİ ve Girişimci Politikası/3”, www.yenigirisimciler.com, s.2 
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“İşletmeleri Yakınlaştırma Merkezi; BRE”, “Firmalar Arası İşbirliği Programı; 

Europartenariat” ve “Medpartenariat” yer almaktadır. 

2.4.1.9. Çerçeve Programlar 

AB, üye ülkelerin bilim ve araştırma alanı da dâhil olmak üzere çeşitli alanlardaki 

politika ve uygulamalarının birbirine yakınlaştırılması amacıyla birçok Topluluk programı 

oluşturmuştur. Bu programlara AB’ye aday ülkelerin katılımı, katılım öncesi stratejinin 

önemli bir parçasıdır. Böylece, aday ülkeler Topluluk politikaları ve çalışma usulleri hakkında 

bilgi sahibi olmakta ve bunları uygulama olanağına kavuşmaktadır. Söz konusu Topluluk 

programlarından biri de araştırma ve teknoloji geliştirme (ar-ge) alanındaki Çerçeve 

Programlar’dır. Çerçeve Programlar, diğer birçok Topluluk programı gibi amaçları ve bütçesi 

ile belli bir dönem için tasarlanan 4-5 yıllık programlardır.134 

Çerçeve Programları’nın başlıca amaçları arasında, Avrupa’nın bilimsel ve teknolojik 

temelinin güçlendirilmesi, endüstriyel rekabetin desteklenmesi ve ülkeler arası işbirliğinin 

teşvik edilmesi sayılabilir. AB’nin Mart 2000’de yapılan Zirve Toplantısı’nda belirtilen ve 

Lizbon Stratejisi olarak adlandırılan strateji kapsamında ise, AB’nin “dünyanın en dinamik 

rekabetçi bilgi temelli ekonomisi” olması hedeflenmiştir. Bütünleştirilmiş bir Avrupa 

Araştırma Alanı oluşturmayı hedefleyen ve 2002-2006 döneminde yürürlükte olan 6. Çerçeve 

Programı (6.ÇP) ve 2007-2013 yıllarında yürürlükte olacak 7. Çerçeve Programı (7.ÇP) 

AB’nin bu hedefe ulaşması amacıyla şekillendirilmiştir. 1 Ocak 2007’de başlayıp 2013 yılına 

dek yürürlükte olacak olan 7.ÇP, Lizbon hedeflerini gerçekleştirmek amacıyla, araştırmayla 

ilgili tüm AB girişimlerini ortak bir çatı altında toplamayı hedeflemektedir. 7.ÇP, Avrupa 

Araştırma Alanı’nı kurmayı hedefleyen önceki Çerçeve Programı’nın başarılarını daha ileriye 

götürmek ve Avrupa’da bilgi temelli ekonomi ve toplumu inşa etmek üzere 

oluşturulmuştur.135 

                                                 
134 www.fp6.org.tr, Erişim Tarihi: 24.08.2007 
135 www.fp7.org.tr, Erişim Tarihi: 24.08.2007 
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ÜÇÜNCÜ BÖLÜM 

AVRUPA BİRLİĞİ KATILIM ÖNCESİ MALİ YARDIMLARA İLİŞKİN 
UYGULAMA ÖRNEĞİ VE KOBİLERİN FİNANSMAN İHTİYACININ 

KARŞILANMASI İÇİN BİR MODEL ÖNERİSİ 

Avrupa Birliği Katılım Öncesi Mali Yardımları, Avrupa Komisyonu tarafından, aday 

ülkeler için tahsis edilen hibe nitelikli yardımlardır. Söz konusu yardımlar doğrudan nakdi bir 

yardım niteliğinde olmayıp, Avrupa Komisyonu ve aday ülkenin birlikte seçtikleri proje ve 

programlara mali destek sağlamak için kullanılmaktadır. 

Çeşitli projeler ve programların finansmanında kullanılan AB mali yardımları, aday 

ülkelerin AB’ye uyum çalışmalarını hızlandırmak için katalizör işlevi görmektedir. Bu genel 

amaçla tahsis edilen mali yardımların üçte ikisi mevzuat uyumu ve bunun için gerekli 

kurumsal yapılanmanın oluşturulmasına yönelik projelerde, üçte biri ise AB ile ekonomik ve 

sosyal uyumu destekleyici projeler için kullanılmaktadır. 

Projelerden bazılarının içerisinde, toplumun çeşitli kesimlerinin kullanımına açık olan 

“hibe programları” mevcuttur. Bu hibe programları, kobilerin, STK’ların ya da belediyelerin, 

çerçeve projenin amaçlarına uygun proje tekliflerine mali kaynaklar sağlamaktadır. 

Ülkemizde de hâlihazırda uygulaması devam eden AB destekli projeler, Türkiye ile 

AB arasındaki mali işbirliği mekanizmasının tarihsel olarak iki farklı döneminde finansman 

kararı alınmış olan inisiyatiflerdir. Birinci dönem, 1996–2001 yıllarını kapsayan “Meda 

Çerçeve Anlaşması” dönemidir. 2002 yılı mali yardım programıyla başlayan ikinci dönemde 

ise adaylık statüsünün yansıması olarak Ülkemiz Meda kapsamından çıkartılmış ve “Katılım 

Öncesi Mali Yardım” başlıklı bütçe kaleminden destek almaya başlamıştır. 

Uygulamaları süren projelerden bazılarında bir alt-bileşen olarak, sivil toplum 

kuruluşları, belediyeler, organize sanayi bölgeleri, üniversiteler, ticaret ve sanayi odaları gibi 

toplumun her kesiminin çeşitli öncelikli alanlarda geliştirecekleri proje tekliflerine açık olan 

ve yayımlanan teklif çağrıları vasıtasıyla duyurulan “doğrudan kullandırılan hibeler” isimli 

kaynaklar bulunmaktadır. Bu küçük ölçekli programlardan, Türkiye genelinde yüzlerce alt 

projenin uygulamaları sürmektedir. Bunlardan bir bölümü de DPT koordinasyonluğunda 

yürütülmekte olan bölgesel gelişim projeleridir. 

Devlet Planlama Teşkilatı ve Güneydoğu Anadolu Projesi Bölge Kalkınma İdaresi 

(GAP BKİ) tarafından yürütülmekte olan toplam sekiz adet bölgesel gelişme projesinin 

toplam bütçe büyüklüğü yaklaşık 243 milyon Avro’yu bulmaktadır. Van, Hakkâri, Bitlis ve 
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Muş’ta yürütülen Doğu Anadolu Bölgesel Gelişim Programı; Diyarbakır, Mardin, Şanlıurfa, 

Adıyaman, Batman, Kilis, Şırnak ve Gaziantep’te yürütülen GAP Bölgesel Gelişim Programı 

ve Amasya, Çorum, Samsun, Tokat, Kastamonu, Çankırı, Sinop, Erzurum, Erzincan, Bayburt, 

Ağrı, Ardahan, Iğdır, Kars, Kayseri, Sivas, Yozgat, Karaman, Konya, Bingöl, Elazığ, Malatya 

ve Tunceli illerinde yürütülmekte olan NUTS-II (Düzey 2) Bölgesel Gelişim Programı AB 

mali yardımlarından yararlanarak sürdürülen çalışmalardır. 

İlimizin de içinde bulunduğu Düzey 2 Bölgeleri Kalkınma Programı’nın genel amacı; 

hedef bölgelerin ekonomik gelişmelerine katkı sağlamak ve merkezi ve bölgesel proje 

uygulama kapasitesinin artırılması olarak belirlenmiştir. Kobiler için belirlenen hedef ise; 

kobilerin içinde bulundukları pazardaki rekabet yeteneklerini ve güçlerini artırmaktır. Bu 

program içerisinde Kobi Hibe Programı çerçevesinde öngörülen hibe tutarı 24,5 milyon Avro 

olarak belirlenmesine rağmen 277 proje kabul edilebilir bulunarak 20,5 milyon Avro’luk hibe 

kobilerin kullanımına sunulmuştur. Toplam hibe miktarından ilimizin de (Konya) içinde 

bulunduğu TR52 (Konya, Karaman) bölgesine ayrılan tutar 8,58 milyon Avro olmasına karşın 

ilimiz kobileri tarafından hazırlanan 132 başarılı proje ile yaklaşık 9,5 milyon Avro hibe 

almaya hak kazanılmıştır. Bu projelerden bir tanesi de Rekor Karoser&Treyler (İyibildiren 

Karasör) firması tarafından hazırlanmıştır. Bu firmanın hazırlamış olduğu proje hakkında 

genel bilgiler ve ilgili bazı dokümanlar aşağıdaki bölümde ele alınmıştır. 

3.1. AVRUPA BİRLİĞİ KATILIM ÖNCESİ MALİ YARDIMLARA İLİŞKİN 
UYGULAMA ÖRNEĞİ 

Düzey 2 Bölgeleri Kalkınma Programı, Merkezi Finans ve İhale Birimi’nin (MFİB) 

Mart 2006’da yapmış olduğu “Teklif Çağrısı” ile kobilere duyurulmuştur. Teklif çağrılarında 

kobilerin dikkat etmesi gereken en önemli konulardan bir tanesi projelerin son teslim günü ve 

saatidir. Çünkü MFİB, belirlenen gün ve saate kadar kendilerine ulaştırılmayan projeleri 

hiçbir şekilde kabul etmemektedir. Düzey 2 Bölgeleri Kalkınma Programı’nda da kobiler için, 

proje tekliflerinin son teslim tarihi 12 Temmuz 2006 saat 16:00 şeklinde belirtilmiştir. 

Kobilerin, proje tekliflerini teslim etmek için son günü beklememeleri, karşılarına çıkacak 

aksilikleri göz önüne almaları ve en kısa sürede projelerini hazırlayarak MFİB’ye teslim 

etmeleri yerinde olacaktır. 

Teklif çağrısı ile birlikte programın uygulanacağı bölgelerde bilgilendirme toplantıları 

düzenlenmiş ve program hakkında genel bilgiler verilmiştir. Hibe için başvurabilecek 

kuruluşların uygunluk kriterleri bilgilendirme toplantılarının öne çıkan en önemli başlığını 

oluşturmuştur. 
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Hibe almaya hak kazanabilmek için, başvuru sahiplerinin aşağıda belirtilen koşullara 

uyması gerektiği belirtilmiştir:136 

• İlgili program bölgesinde yasal olarak kayıtlı ve faal olması, 

• Küçük ve orta boy işletme olması (AB kriterlerine göre), 

• Öz sermayesinin en az %90’ının özel sektöre ait olması, 

• Merkez ofislerinin veya faaliyet gösteren bazı üretim tesislerinin belirlenen 

program bölgeleri içerisinde bulunması, 

• Vadesi dolmuş ve ödenmemiş hiç bir eski borcunun veya sosyal kesinti veya vergi 

ödemesi veya temerrüde düşmüş kredi borcunun olmaması, 

• Hibe başvuru tarihine göre; bir önceki mali yılda kâr etmiş olması (bu kriter yeni 

kurulan işletmelere uygulanmamaktadır), 

• Hibe talebinde bulundukları projeye benzer büyüklükteki projeleri yönetme 

konusunda deneyim sahibi olmaları ve bu tür projeleri yönetme kapasitesine sahip 

olup olmadıklarına dair bilgi verebilmeleri, 

• Projenin hazırlanmasından ve yönetiminden doğrudan sorumlu olması, aracı olarak 

hareket etmemesi, 

• Uygunluk bakımından, işletmenin teklif çağrısı ilanından en az iki ay önce 

kurulmuş olması. 

Ayrıca, başvuru sahiplerinin aşağıdaki hallerde herhangi bir teklif çağrısına katılamayacağı ve 

hibelerden yararlanamayacağı açıkça belirtilmiştir.137 

a- İflas etmişler veya tasfiye halinde bulunan ve bu durumları nedeniyle işleri 

kayyum veya vasi tarafından yürütülen, konkordato ilan ederek alacaklılar ile 

anlaşma yapmış, faaliyetleri askıya alınmış veya bunlarla ilgili bir 

kovuşturmanın konusu olanlar veya ulusal mevzuatta öngörülen benzer 

durumlarda olanlar; 

b- Kesinleşmiş yargı kararı (yani temyizi mümkün olmayan bir karar) ile mesleki 

faaliyete ilişkin bir suçtan mahkûm olanlar; 

c- Görevlerini ağır bir şekilde kötüye kullandıkları, Sözleşme Makamı(MFİB) 

tarafından ispat edilenler; 

                                                 
136 Merkezi Finans ve İhale Birimi, Düzey 2 Bölgeleri Kalkınma Programı Küçük ve Orta Boy İşletmeler 
Hibe Programı 2006 Yılı Teklif Çağrısı İçin Başvuru Rehberi, MFİB, 2006, s.7   
137 Merkezi Finans ve İhale Birimi, a.g.e., s.8 
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d- Sözleşme Makamının (Komisyon olmadığı durumda) ya da projenin 

uygulandığı ülkenin yasal hükümleri uyarınca, sosyal sigorta primi veya vergi 

ödemesi ile ilgili yükümlülüklerini yerine getirmeyenler; 

e- Dolandırıcılık, yolsuzluk, bir suç örgütü içinde yer almak suçlarından veya 

Avrupa Topluluğu mali çıkarlarına ters düşecek başka bir yasadışı faaliyetten 

dolayı kesinleşmiş yargı kararı ile mahkûm olanlar; 

f- Topluluk bütçesinden finanse edilen bir ihale prosedürüne veya diğer bir hibe 

yardımına ilişkin yükümlülüklere uymayarak, sözleşmeyi ciddi bir şekilde ihlal 

ettiği tespit edilenler. 

Teklif çağrısının yapıldığı sırada aşağıdaki maddelerde belirtilen durumlarda bulunan 

başvuru sahipleri de teklif çağrısına katılmaya veya hibe almaya hak kazanamazlar: 

g- Çıkar ilişkisi içinde olanlar; 

h- Teklif Çağrısı’na katılım koşulu olarak Sözleşme Makamı tarafından istenen 

bilgileri yanlış verenler veya bu bilgileri vermeyenler; 

i- Mevcut veya daha önceki teklif çağrılarının değerlendirilmesi sürecinde 

değerlendirme komitesini veya Sözleşme Makamı’nı etki altında bırakmaya 

veya gizli bilgi elde etmeye teşebbüs edenler. 

Yukarıda madde (a), (c), (d), (f), (h) ve (i)’de belirtilen durumlarda, katılamama yasağı, 

ihlalin tespit edildiği tarihten sonraki iki yıllık bir süre için geçerlidir.  Madde (b) ve (e)’de 

belirtilen durumlarda katılamama yasağı, kararın tebliğ tarihinden itibaren dört yıllık bir süre 

için geçerlidir. 

Belirtilen koşulları sağlayan ve aşağıda belirtilenler dışındaki; hizmetler, tarımsal ürün 

işleme, turizm ve imalat dâhil olmak üzere ekonomideki tüm sektörler proje sunmaya uygun 

görülmüştür. Uygun görülmeyen sektörler:138 

• Elektrik ve gaz üretimi ve dağıtımı, 

• Birincil tarım faaliyetleri, 

• Çelik ve kömür sanayi, 

• Savaş araç ve gereçleri imalatı veya ticareti,  

• Tütün ve tütün ürünleri üretimi, 

• %15’ten fazla alkol ihtiva eden içeceklerin üretimi, 

• Kumarhane veya kumar sektörüne dâhil olan herhangi bir şirketin işletmesi, 

                                                 
138 Merkezi Finans ve İhale Birimi, a.g.e., s.10 
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• Bankacılık, sigortacılık, mali hizmetler, 

• Döviz spekülasyonu ve mali spekülasyonlar içeren faaliyetler; borsa yatırımları, 

• Gayrimenkul yatırımları. 

Bununla birlikte önerilen projelerin; yerel kobilerin rekabet güçlerinin geliştirildiği, 

istihdam imkânları ile gelirlerinin artırıldığı yenilikçi, modern, girişimci ve ticaret kültürünün 

desteklendiği sadece makine alımı gibi taleplerin olmadığı projeler olması gerektiği 

belirtilmiş ve buna ilaveten; üretim artışına katkı sağlayacak bütün projelerin bu üretim için 

bir pazar olduğunu gösterebildiğinde, perakendeci ve toptancılar tarafından sunulan projelerin 

de ancak projenin yerel üreticilerle yerli üretim mallarının satışı ve pazarlanmasının 

geliştirilmesini kapsayan açık bir ilişkisi olduğunda kabul edilebileceği açıklanmıştır. 

Hazırlanacak projelerin kapsayabileceği faaliyet alanları şu şekilde düzenlenmiştir:139 

• Bir yatırım projesi: Ekipman satın alımını; makine ve bununla ilgili yatırımı 

(örneğin, sadece yatırımla ilgili inşaat); maddi olmayan yatırımları (projenin 

uygulanmasında yararlanılan eğitim ve danışmanlık hizmetleri dâhil olmak üzere); 

yazılım, donanım ve lisans anlaşmalarını (fakat hiçbir proje sadece mal satın 

alımıyla sınırlandırılamaz. Mal tedariki, tanımlı hedefleri olan daha kapsamlı bir 

projenin parçası olmalıdır); ekipmanın nakliyesini, montajını ve satın alınan 

ekipmanla ilgili diğer işleri; satın alınan ekipmanın gerektirdiği yapı işlerini ve 

bina rehabilitasyonunun sağlanmasını içerir (geleneksel binaların turistlere yönelik 

olarak kullanılması için turizmle ilgili sektörler de dâhil), 

• Ar-ge, yenilikçilik, teknoloji transferi ve bilgi teknolojisi ile ilgili yatırımlar; 

uluslararası teknik ve kalite standartlarına göre kalite sertifikasyonu temini veya 

temiz teknolojilerin teşviki için gerekli yatırımlar; modern üretim teknolojilerinin 

devreye sokulması için yatırımlar, 

• Mevcut kobilerin de üretim kapasitelerini genişletme ve modernize etmelerinin 

yanı sıra yeni üretim birimleri için yatırım; tarımsal ürün işleme ve tarım ürünleri 

toptancılığı da dâhil olmak üzere, tarıma dayalı sanayinin tüm alt sektörlerine 

yatırım desteği, 

• Bir kapasite geliştirme projesi olarak: iş planı hazırlanması (özellikle kurulmakta 

olan işletmelerde ve yeni işletmelerde); pazarlama ve pazar geliştirme; ürün 

tasarımı ve geliştirme; yeni teknolojiler; kalite güvence ve sertifika sistemlerinin 

                                                 
139 Merkezi Finans ve İhale Birimi, a.g.e., s.10 
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kurulması; yönetim ve organizasyonda iyileştirme; finans yönetimi; pazar 

araştırması; pazarlama ve reklam stratejisi (yabancı pazarlarda ürün plasmanı dâhil 

olmak üzere); finans kaynaklarına erişim; insan kaynakları gelişimi ve personel 

eğitimi gibi kobinin ticari rekabet gücünü etkileyen belli başlı konularda 

profesyonel danışmanlık ve rehberlik hizmetleri için hibe verilebilmektedir, 

• Sadece çevreye olumsuz etkisi olmayan projeler kabul edilebilir ve çevreye dost 

teknolojilerin, süreçlerin veya ürünlerin kullanılmaya başlanması artı bir değer 

olarak kabul edilmektedir. Tedarik edilecek ekipman çevre standartlarına uygun 

olmalıdır, 

• Bütün projelerin istihdama ve ekonomik kalkınmaya olumlu katkısı olmalıdır. 

Cinsiyet eşitliğini gözeten projeler önceliklidir. 

Aşağıda belirtilen türdeki faaliyetler/projeler ise uygun değildir: 

• Sadece veya büyük ölçüde; çalıştay, seminer, konferans ve kongrelere katılım için 

bireysel destekleri içeren projeler, 

• Sadece veya büyük ölçüde araştırmalar ya da eğitim kursları için kişisel bursları 

içeren projeler, 

• Devlet bütçesi veya diğer kaynaklardan halen finanse edilen veya finansmanın 

sağlanma sürecinde olduğu projeler, 

• Yasadışı, ahlak dışı ya da çevreye ve insan sağlığına zararlı olarak tanımlanan tüm 

faaliyetler, 

• İş yeri güvenliği, çevre koruma ve işgücü istihdamı bakımından Türk mevzuatı 

kapsamında olmayan herhangi bir alanda herhangi bir faaliyetin başlatılması veya 

geliştirilmesi, 

• Başvuru sahiplerinin hibe sözleşmesi imzalamadan önce başladıkları projeler. 

Programa başvuru sırasında kobilerden şu belgeler istenmiştir:140 

� Hibe Başvuru Formu (Proje Ön Teklifi’nden ve Başvuru Formu’ndan 

Oluşmaktadır), 

� Bütçe (Excel Formatında), 

� Mantıksal Çerçeve (Excel Formatında), 

� İngilizce Proje Özeti, Faaliyet Planı/Zaman Tablosu, Bütçe ve Mantıksal 

Çerçeve (Türkçe Yapılan Başvurular İçin), 

                                                 
140 Merkezi Finans ve İhale Birimi, a.g.e., s.29 
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� İş Planı, 

� Projede Kilit Görevlerde Yer Alacak Personelin Projedeki Rollerini Belirten 

AB Formatında Özgeçmişleri, 

� Makine ve Ekipman Satın Alımlarında (Maliyeti 10.000 Avro’yu Geçenler 

İçin)  Proforma Faturalar. 

Rekor Karoser&Treyler (İyibildiren Karasör) firması tarafından hazırlanıp MFİB’ye 

sunulan proje kapsamındaki belge örnekleri aşağıda sunulmuştur. 

HİBE BAŞVURU FORMU 

Hibe Başvuru Formu; Proje, Başvuru Sahibi, Başvuru Sahibinin Projeye Katılan 

Ortakları ve Başvuru Sahibinin Projeye Katılan İştirakçileri’nden oluşmaktadır. 

I. Proje 

Proje başlığı altında projenin tanıtımı yapılarak özeti sunulmakta, projeden beklenen 

sonuçlar açıklanmakta, proje bütçesi düzenlenmekte ve projenin hangi kaynaklar ile finanse 

edileceği konusunda bilgi verilmektedir. 

1. Tanım 

1.1 Başlık  

Burada proje için belirlenen başlık yer almaktadır. Örnek projemizin başlığı: 

Üst Yapı İmalatında Kumlama, Fosfatlama ve Astar&Boyama Kurutma Kabin Tesisi 

1.2 Yer(ler) 

Bu bölüme projenin yürütüleceği ülke, bölge, şehir isimleri yazılmaktadır. 

Türkiye, TR52 (Karaman, Konya), Konya 

1.3 Proje Maliyeti ve Sözleşme Makamından İstenen Hibe Tutarı 

Projenin toplam uygun maliyet tutarı, istenen hibe tutarı ve bu tutarın toplam proje 

içerisindeki yüzdesi bu bölümü oluşturmaktadır. Bu projenin yer aldığı çağrı kapsamında hibe 

tutarı toplam proje maliyetinin %50’sini geçememektedir. 

Projenin Toplam Uygun Maliyeti Sözleşme Makamından İstenen 
Hibe Tutarı 

Projenin Toplam Uygun 
Maliyetinin Yüzdesi 

252.188,34 AVRO 86.374,50 AVRO % 34,25 
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1.4 Özet 

Bu kısımda projenin genel özelliklerinin yer aldığı proje özeti verilmektedir. Bu özet 

en fazla bir sayfa olabilmektedir ve aşağıdaki format şeklinde oluşturulmaktadır. 

Projenin Süresi 7 ay 

Projenin amaçları Genel Amaç(lar): Bölgenin ekonomik gelişimine, rekabet gücünün 
artırılmasına katkı sağlamak 

Özel Amaç: Daha kaliteli ürün imalatı yoluyla firma gelirlerinin artırılması 
ve rekabet üstünlüğünün sağlanması 

Ortak(lar)  - 

Hedef grup(lar)/Müşteriler İyibildiren Karoser San. Tic. Ltd. Şti., işletme çalışanları, yeni istihdam 
edilecek kişiler, ticari araç satın alacak şirketler ve şahıslar(2007 yılı satış 
tahmini; 370000 araç), hâlihazırda ticari araç kullanıcıları 

Nihai Faydalanıcılar İşletmenin tedarikçileri, üst yapı imalat sektörü, özellikle karoser imalat 
sektörü, bölge sanayisi, bölge halkı 

Beklenen Sonuçlar Daha kaliteli ve sağlıklı bir boya uygulaması için; araç üst yapılarının 
yapılacak olan tesislere taşınmasını sağlayacak 7,5 ton kapasiteli çift kiriş 
köprülü vinç kuruldu, kumlama kabin tesisi kuruldu, fosfatlama kabin tesisi 
kuruldu, astar&boyama kurutma kabin tesisi kuruldu,1 tane kumlama 
elemanı ve 2 tane boyama elemanı istihdam edildi, kumlama tesisi, 
fosfatlama tesisi ve astar&boyama kurutma tesisi ile ilgili eğitim alındı 

Temel Faaliyetler - Satın alma komisyonunun kurulması - Vinç için tekliflerin alınması - 
Kumlama, fosfatlama ve astar&boyama kurutma kabin tesisleri için ihaleye 
çıkılması - Eleman alımı için ilan verilmesi - Alınan tekliflerin 
değerlendirilmesi ve ihalelerin tamamlanması - Vincin tesise kurulması - 
Kumlama, fosfatlama ve astar&boyama kurutma kabin tesislerinin kurulması 
- Yeni alınacak elemanların değerlendirilmesi ve istihdamı - Alınan yeni 
elemanların ve mevcut elemanın eğitim alması - AB desteğinin belirtildiği 
tanıtım (görünürlük) çalışmaları 

Projenin kapsadığı bölge Konya, TR52 

1.5 Amaçlar 

Projenin katkıda bulunmayı amaçladığı genel hedefler ve başarmayı amaçladığı özel 

hedefler bu bölümde açıklanmaktadır. 

Planlanan proje şirketin bulunduğu bölgenin ekonomik gelişimine katkı yapmayı, 

ulusal bazda ve uluslar arası alanda bölgenin rekabet gücünü artırmayı ve bölgede eksik 

kalmış olan proje uygulama kapasitesinin artırılmasına katkı sağlamayı hedeflemektedir. 

Bölgemiz son zamanlarda yapılan çalışmalar ile gücünü gösterme fırsatı bulmuş ancak 

mevcut finansman kaynakları ile belirli bir düzeyin üzerine çıkamamıştır. Program 

kapsamında geliştirilecek projeler ile finansman probleminin çözümüne bir katkı olacak ve 
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bölgede bulunan kobilerin kapasitesi başarılı bir şekilde artacak, firmalar yenilikçi, girişimci 

ve modernizasyona yönelik adımlar atabilecek, bölgenin ticaret kültürü gelişecektir. Bölge 

ürün kalitesini artırarak ve üretim kapasitesinde artış sağlayarak mevcut durumundan daha da 

ileri gidecek, içinde bulunduğu pazarlarda rekabet gücünü artıracaktır. 

Şirketimiz 1990 yılında hizmete başlamış olup günümüze kadar gelişimini ve 

büyümesini sürdürerek gelmiştir. Gerçekleştirmiş olduğu yatırımlar ile her geçen gün kendini 

yenilemiş ve günümüzde özellikle karoser imalatında öne çıkan firmalara arasında yerini 

almıştır. Şirketimiz hazırlamış olduğu bu proje ile yatırımlarına bir yenisini ekleyerek boya 

kalitesinde de farklılık oluşturarak sektöründe lider olmayı ve 2 yıldır hizmet verdiği yarı 

römork imalat sektöründe ilerleme kat etmeyi hedeflemektedir. Uygulanacak, boya kalitesinin 

artırılmasına yönelik, bu proje ile rekabet gücünü artırarak karoser imalatında ilk sıraya 

oturacak ve yeni girmiş olduğu yarı römork imalatından aldığı pazar payını artırarak 

gelirlerini artıracaktır. 

1.6 Gerekçelendirme  

Burada projenin hazırlanış gerekçesinin alt başlıklar altında verilmesi gerekmektedir. 

1.6.1 Projenin, Programın hedefleri ve öncelikleri ile ilgisi  

Projemizin hayata geçirilmesi ile birlikte bölgesel kalkınma programı çerçevesinde 

bölgenin ekonomik gelişimine katkı sağlanacak bölgesel olarak proje geliştirme ve uygulama 

kapasitesi artmış olacaktır. Hazırlamış olduğumuz proje şirketimizin içinde bulunduğu 

pazardaki rekabet yeteneğini ve gücünü artırmaya yöneliktir ve bu da programın 

hedeflerinden bir tanesidir. Programın amaçları arasında kobilerin kapasitelerinin artırılması, 

yenilik, girişim ve modernizasyon açısından gelişimlerinin sağlanması yer almaktadır ki 

hazırlamış olduğumuz bu proje ile üretim sürecinde bir modernizasyona gidilecek, bu gelişme 

ile birlikte kapasitenin artırılması yönünde adım atılmış olacaktır.  

1.6.2 Hedef ülke(ler)de ve özellikle kapsanan bölge(ler)de belirlenen ihtiyaç ve 

sorunların tanımlanması 

Avrupa Birliği yolundaki Türkiye’de sanayinin dinamosunu kobiler oluşturmaktadır. 

Ülkede bulunan işletmelerin yaklaşık olarak %98’i kobi olarak belirtilen işletmelerden 

oluşmaktadır. Bu kadar büyüklüğe sahip ve oldukça büyük öneme haiz bu işletmelerin ihracat 

içindeki payları %8 gibi düşük bir rakamda kalmaktadır. Bunun sebeplerinden bir tanesi 
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finansman sorununa bağlı olarak firmaların kalite düzeylerini artıramamalarıdır. 

Sektörümüzde bu sorun kendisini boya kalitesi olarak da göstermektedir. 

Firmamızın içinde bulunduğu sektörde faaliyet gösteren ve bu sektörün ürettiği 

ürünleri kullanan grupların karşılaştıkları sorunların başında boya kalitesinin düşük olması 

gelmektedir. Sektörde ürettiğiniz ürün ne kadar kaliteli olursa olsun ürününüzü gösteren 

üzerindeki boyası olmaktadır. Ülkemizde dört mevsim de yaşanmakta olduğu için üretilen 

ürünler her türlü hava şartına maruz kalmakta ve ürettiğiniz ürünlerin bu ortamların her birine 

dayanıklı olması gerekmektedir. 

Ayrıca bölgemizde kış mevsiminde hava şartlarının oldukça sert olması sebebiyle hava 

sıcaklığı boyanın atılması için gerekli ısı seviyesinin oldukça altına düşmekte ve astar ve 

boyanın uygulanması imkânsız hale gelmektedir. Firmamıza gelen şikâyetlerin başında boya 

ile ilgili sorunlar yer almaktadır. Bu sorunun aşılabilmesi için tesisimizin bir kumlama, 

fosfatlama ve fırınlı boya atölyesi ile zenginleştirilmesi gerekmektedir. Bu sayede firmamıza 

bu konuda gelen şikâyetlerin %95 azalacağı düşünülmektedir. Bu ünitenin boya kalitesini 

artırmanın yanında üretimdeki hızı artıracağı, zamanın daha verimli kullanılmasını 

sağlayacağı ortadadır. Böylece şirketimizin üretim hızı artacak ve kapasitesi yükselecektir. 

Böyle bir ünitenin kurulması halinde tesisimizde boya için özel bir bölüm ayrılmakta ve 

üretimde çalışan diğer kişiler boyanın olumsuz etkilerinden de kurtulmaktadırlar. 

1.6.3 Hedef grubun(ların) ve Nihai Faydalanıcıların tanımı ve tahmini sayıları  

Hedef grubumuz içerisinde başta işletmemiz, 15 adet çalışanı, yeni istihdam edilecek 3 

eleman ve hâlihazırda ticari araca sahip olan kişiler ve şirketlerle beraber yeni ticari araç satın 

alacak kişiler ve şirketler bulunmaktadır. Bu kişi ve şirketler içine; lojistik firmaları, alışveriş 

merkezleri, mobilya sektöründen ticari araç kullanıcıları, yaş sebze ve meyve komisyoncuları, 

toptan gıdacılar, cam sektöründe ticari araç kullanıcıları, inşaat şirketleri, sıvı içecek şirketleri, 

un fabrikaları ve unlu mamuller tesisleri, buğday tüccarları, yem fabrikaları, bireysel 

kullanıcılar vd. girmektedir. Yeni satılacak ticari araç sayısının 2006 yılı için 350.000 ve 2007 

yılı için 370.000 olacağı tahmin edilmektedir. Şirketimiz için ticari araç satın alan herkes 

potansiyel bir müşteri durumundadır. 

Nihai faydalanıcı olarak belirtilenler içinde ilk sırayı şirketimiz ile aynı sektörde 

hizmet veren firmalar oluşturmaktadır. Bunların yaklaşık sayılarının 1100 civarında olduğu 

tahmin edilmektedir. Üretimin daha verimli yapılması ve hız kazanmasıyla birlikte artacak 

üretim kapasitesi neticesinde firmanın 13 tedarikçisi nihai faydalanıcı durumundadır. Konya 
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sanayisi ve Konya halkı yapılması beklenen projeden dolaylı olarak faydalanıcı grup 

içerisinde yer almaktadır. 

1.6.4 Bu hedef grubun(ların) seçilme nedenleri ve bu grupların ihtiyaçlarının ve 

sorunlarının tanımlanması. Bu proje, hedef grubun(ların) ve Nihai Faydalanıcıların 

ihtiyaçlarına nasıl cevap verecek? 

İlk hedef grup olarak firmamızın kendi seçilmiştir çünkü firmamız üretimde kullandığı 

mamullerin ve işçiliğinin kalitesi ile kendisini ispatlamış bir markadır. Ancak özellikle 

boyama ve kuruması için harcanan sürenin uzun olması ve özellikle soğuk hava şartlarında 

yapılan boyanın kalitesiz olması firmamızı olumsuz yönde etkilemektedir. Firmamızın en 

önemli ihtiyacı böyle bir tesisin kurulmasıdır. Böylece hem firmanın üretim kalitesi artacak 

hem de üretim miktarı artarak gelirlerde artış sağlanacaktır. Fabrika içinde yapılan astarlama 

ve boyama işlemi, firmamızda üretim ve montaj bölümünde çalışanların sağlıklarına olumsuz 

etki yapaktadır. Bunun için firmamız çalışanları hedef gruplarımızın başında yer almaktadır. 

Yeni kurulacak tesis ile üç yeni elemanın istihdamı planlanmaktadır. Bu üç kişi proje 

döneminde işe alınıp proje bittikten sonra da işe devam ettirilecektir. Bununla birlikte yeni 

tesis ile üretim kapasitesinde olacak artışı sağlamak için proje bitiminden sonraki ilk yıl için 4 

ve ikinci yıl için de 5 elemanın istihdam edilmesi düşünülmektedir. 

Firmamız araç üst yapı sektöründe hizmet vermekte olup hedef olarak ticari araç 

sektörünü seçmektedir. Ticari araç alan kişi ve kuruluşların bunların kullanılmasına yönelik 

olarak araç üstü ekipmanına ihtiyaçları vardır. Burada bulunan kişi ve şirketlerin en büyük 

sorun ve şikâyetleri arasında boyanın çabuk deforme olması ve araç üstü ekipmanın kullanım 

süresine olan olumsuz etkisi olmaktadır. Uygulamaya konulacak bu proje ile mevcut sorun 

giderilmiş olacak ve araç üstü ekipman kullanım süresinde artış kaydedilecektir. Bu sorun ile 

ilgili olarak müşteri ilişkilerimize gelen şikâyetlerin %95’lere varan oranlarda azalacağı 

tahmin edilmektedir. 

Bu proje ile ileriki dönemlerde sağlanacak kapasite artışı mal talebimizi artıracak bu 

da tedarikçilerimize ve çalışanlarına yansıyacaktır. Böyle bir tesisin yapılması sektörde 

hizmet veren diğer firmaları da harekete geçirecek ve onların da böyle bir tesisi yapmalarını 

teşvik edici olacaktır. Özellikle Konya bölgesinde çok sayıda olan araç üst yapı 

imalatçılarının bu tip tesislere sahip olması Konya sanayisinin gelişimine katkıda bulunacak 

ve Konya’ya, Konya halkına faydalar sağlayacaktır. 

1.6.5 Çevrenin korunmasına özen gösterildi mi? 



 

 93
 

 

Firmamız hâlihazırda İl Çevre ve Orman Müdürlüğü tarafından verilen emisyon izin 

belgesine sahip olup yeni kurulacak ünite bu şartları sağlamaya devam edecektir. 

1.7 Faaliyetlerin ayrıntılı açıklaması 

Sonuçlara ulaşmak amacıyla gerçekleştirilecek her bir faaliyetin adı ve detaylı 

açıklaması, faaliyet seçimlerini göstererek ve eğer varsa, her bir ortağın (ya da iştirakçilerin 

veya taşeronların) faaliyetlerdeki rolü bu bölümde belirtilecektir. Bu bölüm en fazla dokuz 

sayadan oluşmalıdır. Örneğimizdeki faaliyetler ve açıklamaları aşağıda yer almaktadır. Örnek 

projemizin sahibi firmanın proje ortağı, proje iştiraki bulunmadığı için faaliyetlerde bunlara 

yer verilmemiştir. 

Faaliyet No 1 - Hazırlık: Satın Alma Komisyonunun Oluşturulması Ve İhale 

Dokümanlarının Hazırlanması 

Projenin hazırlık safhasında bir proje koordinatörü, şirketin genel müdürlerinden 

oluşan bir “Satın Alma Komisyonu” oluşturulacaktır. Satın alma komisyonu firmalar için 

istenen makine ve ekipman için gerekli olan idari ve teknik şartnamelerini içeren ihale 

dokümanlarını hazırlayacaktır. 

Amaç: Satın alma komisyonunun oluşturulması ve makine ve ekipman alımları ile 

ilgili hazırlık çalışmalarının yapılması 

Süre: 1 ay  

Çıktılar:  

- İdari ve teknik şartnameler 

Sorumlu: Başvuru sahibi ve proje koordinatörü 

Faaliyet No 2 - Uygulama: Makinelerin Ve Ekipmanların Alımı İçin İhaleye Çıkılması 

Ve Gelecek Tekliflerin Değerlendirilerek Sonuçlandırılması 

Makineler ve ekipmanlar ile ilgili ulusal gazetelerde ihale ilanları yayınlanacak ve en 

az 3 firmanın katılacağı bir ihale düzenlenecek, gelen teklifler değerlendirilerek en uygun 

teklifi veren firma seçilecektir. Komisyon satın alma işlemlerini AB’nin belirlemiş olduğu 

satın alma hükümlerine göre gerçekleştirecektir. Buna göre satın alma komisyonu projenin bu 

aşamasında 

a- ulusal gazetelerde ihale duyurusunun yayınlanması, 

b- potansiyel yüklenici listesinin oluşturulması, 

c- davet mektuplarının hazırlanması, 
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d- tekliflerin alınması, 

e- tekliflerin değerlendirilmesi, 

f- kazanan firmalar ile sözleşme yapılması, 

işlerini yürütecektir. 

Amaç: Firmanın 7,5 ton kapasiteli vincinin, kumlama kabin tesisinin ve altyapı 

ekipmanlarının, fosfatlama kabin tesisinin ve filtreleme ve geri dönüşüm sistemlerinin ve 

astar&boyama kurutma komple kabin tesislerinin alımı. 

Süre: 1 Ay 

Çıktılar:  

- Gazetede yer alan ihale ilanı, 

- İşletme için gerekli makine ve ekipmanların temin edileceği yüklenicinin 

belirlenmesi, 

- Yüklenici firmalar ile yapılacak sözleşme, 

- İlgili makineler ve ekipmanların alınması, 

Sorumlu: Başvuru sahibi ve proje koordinatörü. 

Faaliyet No 3 - Uygulama: Alınan Makinelerin Ve Ekipmanların Nakliyesi Ve 

Montajı  

İhaleyi kazanan firmalardan alınacak makineler ve ekipmanların nakliyesi projenin bu 

aşamasında gerçekleştirilecektir. Makine ve ekipmanların montajı ile işletmemiz üretim 

kalitesini artırabilecek kapasiteye sahip olmuş olacak ve boyama işlemini daha kısa sürede 

firmanın diğer çalışanlarını olumsuz yönde etkilemeden yapabilecektir. 

Amaç: Alınan makinelerin ve ekipmanların montajının yapılarak firmanın kullanımına 

hazır hale gelmesi 

Süre: 2 ay 

Çıktılar:  

- 7,5 ton kapasiteli gezer vinç, 

- Kumlama kabin tesisi ve altyapı ekipmanları, 

- Fosfatlama kabin tesisi ve filtreleme ve geri dönüşüm sistemleri, 

- Astar&boyama kurutma komple kabin tesisi. 

Sorumlu: Başvuru sahibi, proje koordinatörü ve yüklenici firma 
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Faaliyet No 4 - Uygulama: İstihdam Edilecek Personelin Alınması  

Projenin bu safhasına gelindiğinde yeni kurulan tesise bağlı olarak ek çalışan istihdam 

edilmesi gerekecektir. Alınacak olan personelin nitelikleri ve hangi vasıflara sahip olması 

gerektiği belirlenecek ve yerel basın organlarında iş ilanları vermek suretiyle duyurusu 

yapılacaktır. Yapılan başvurular proje koordinatörü, genel müdür tarafından değerlendirilerek 

aranan niteliklere sahip olan kişilerin işletmemizde istihdamı gerçekleştirilecektir. Toplam 

alınacak olan personel sayısı 3’tür. Alınacak olan personelin bir tanesi yeni kurulmuş olan 

kumlama tesisinde ve diğer iki eleman fosfatlama ve boyama tesisinde istihdam edilecektir. 

Amaç: Yeni kurulan tesislerde kullanmak üzere yeni eleman alınması 

Süre: 1 ay 

Çıktı: 3 personelin işe alınması 

Sorumlu: Proje koordinatörü ve başvuru sahibi  

Faaliyet No 5 – Uygulama: Alınan Makinelerin Ve Ekipmanların Kullanılmasının 

Öğretimi 

İhale aşamasında hazırlanacak olan idari şartname gereğince alınan makinelerin ve 

ekipmanların iş güvenliğini ve işçi sağlığını tehlikeye atmadan bilinçli ve daha verimli 

kullanımının sağlanması için yüklenici firma yeni istihdam edilen 3 yeni personele ve mevcut 

çalışmakta olan 1 personele makine ve ekipman kullanımlarıyla ilgili bilgi ve eğitim 

verecektir.  

Amaç: İşe alınan personelin makineleri ve ekipmanları kullanabilir hale gelmelerinin 

sağlanması 

Süre: 15 gün 

Çıktı: 4 çalışanın işçi güvenliği ve sağlığının korunması ile bilinçli ve verimli olarak 

makinelerin ve ekipmanların uygun bir şekilde kullanımı konularında eğitimi 

Sorumlu: Yüklenici firma 

Faaliyet No 6 - Uygulama: Firmanın Ve Yeni Tesislerin Tanıtımı Ve AB’nin 

Görünürlük ve Çalışmaları: 

Şirketimizin faaliyetlerini görünür kılacak, müşteri portföyünün artmasına etki edecek 

tanınırlığa yönelik çalışmalar projenin bu aşamasında uygulanacaktır.  
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Bunun için mevcut web sitesi güncellenecek ve İngilizce bölüm hazırlanacak, ulusal 

gazetelere reklamlar verilecek, katalog ve broşür bastırılacaktır.  

Bunun haricinde projeye AB’nin katkılarını göstermek, AB desteğinin görünürlüğünü 

arttıracak çalışmalar da gerçekleştirilecektir. AB’nin görünürlüğü ile ilgili faaliyetler 

hazırlanacak, olan web sayfasına AB logosunun konması, AB ile ilgili web sayfalarına 

bağlantı (link) eklenmesi, bastırılan katalog ve broşürlerde AB katkısının açıkça belirtilmesi, 

bastırılan antetli kâğıtlara ve zarflara AB logosunun konulması gibi şeklinde olacaktır. Ayrıca 

gazetelere verilecek olan makine ve ekipman temini ve eleman alımı ile ilgili ilanlarda AB 

desteği vurgulanacaktır. AB ile ilgili tanıtım faaliyetlerinde AB’nin “Görünürlük Rehberi”nde 

belirtilen kurallar esas alınacaktır.  

Amaç: Firmanın ve yeni tesislerin tanıtımının ve AB’nin görünürlüğünün sağlanması. 

Süre: 1,5 ay 

Çıktılar:  

- Toplam 1000 broşürün bastırılması ve ticari araç satıcılarına gönderilmesi, 

- Toplam 1000 katalogun bastırılması ve ticari araç satıcılarına gönderilmesi, 

- Ulusal gazetelere firmayı ve yeni tesislerini tanıtıcı reklamlar verilmesi, 

- İngilizce ve Türkçe dillerinde hazırlanmış firma web sayfası, 

- Tanınırlık ve görülürlük çalışmaları kapsamında AB desteğinin görünür 

kılınması. 

Sorumlu: Proje Koordinatörü  

Faaliyet No 7 – Uygulama: Bağımsız Denetçi Denetimi, Raporlama Ve Nihai 

Değerlendirmeler İle Hesapların Kapatılması:   

Projede belirlenen ve faaliyet planında uygulama zamanları kesinleştirilmiş 

faaliyetlerle ilgili olarak her üç ay sonunda ara değerlendirmeleri içeren değerlendirme 

raporları hazırlanacak, projenin sonunda nihai değerlendirme raporu yazılarak hesaplar 

kapatılacaktır. Bununla birlikte her ay bağımsız denetçiler tarafından hesaplar denetlenecektir. 

Amaç: Proje ve faaliyetlerin belirlenen zamanda gerçekleştirilmesini ve kontrol 

edilebilirliğini sağlamak 

Süre: 7 ay 

Çıktılar: 

- 2 ara rapor 
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- Bir nihai rapor 

- Denetçi raporları 

Sorumlu: Proje koordinatörü, bağımsız denetçi 

1.8 Yöntem 

Bu bölümde projenin uygulanmasında takip edilecek yol ve kullanılacak yöntem 

açıklanmalıdır. 

1.8.1 Uygulama yöntemleri ve teklif edilen yöntemin nedenleri ve gerekçeleri 

Proje, proje koordinatörü kontrolünde firma bünyesinde genel müdürlerin katkısı ile 

uygulamaya konulacaktır. Projenin kabul edilmesinin ardından proje koordinatörü ve firma 

genel müdürleri bir toplantı yaparak projenin faaliyet planından sapmadan gerçekleştirilmesi 

doğrultusunda yapılması gerekenleri ve muhtemel sapmalara karşı alınacak tedbirleri 

belirleyeceklerdir. Uygulamanın bizzat proje koordinatörü ve firma müdürleri tarafından 

yapılma sebebi karar alma ve sonuca ulaşma mekanizmasının hızlı çalışmasını sağlamak ve 

temin edilecek makine ve ekipman gruplarının seçiminde maksimum faydayı minimum 

maliyetle elde edebilecek şekilde kararlara ulaşmaktır. Proje koordinatörü ve iki genel 

müdürün katılımlarıyla bir satın alma komisyonu kurulacaktır. Bu komisyon gerekli makine 

ve ekipmanın teknik özellikleri ile birlikte bir talep metni hazırlayarak gerekli yerlerde 

yayınlanmasını sağlayacak ve gelecek teklifler ile ilgili değerlendirmeleri yaparak tedarikçi 

firmaların kimler olacağını karara bağlayacaktır. Satın almalar AB satın alma prosedürleri 

doğrultusunda yapılacaktır. Yine aynı komisyon tarafından yeni istihdam edilecek 

elemanların gereklilikleri belirlenerek yerel gazetelerde yayınlanması sağlanacak ve seçimler 

bu kurul tarafında gerçekleştirilecektir. Projenin uygulanması esnasında herhangi bir 

platformda yayınlanacak ilan, reklâm, teklif talebi, vb.’de bu projenin AB desteği ile 

gerçekleştirildiğine vurgu yapılacaktır. Projenin tamamlanmasının ardından da şu anda 

yayında olan şirket web sitesinde, yayınlanacak olan reklâm ve ilanlarda projenin AB desteği 

ile gerçekleştirildiği belirtilecektir. Bunlara ilaveten firma tarafından hazırlatılacak olan 

broşür, katalog, antetli kâğıt, vb.’de AB logosu yer alacaktır. 

1.8.2 Projenin daha önceki başka bir projenin devamı olması durumunda, bu 

projenin öncekinin sonuçları üzerine nasıl inşa edileceği 

Şirketimiz 2004 yılında yarı römork üretimi ile ilgili işlemlerini tamamlamış olup T.C. 

Sanayi ve Ticaret Bakanlığı’ndan bu araçların üretimi için gerekli olan Tip Onay Belgesi’ni 
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kendi adına almıştır. Özellikle ihracat imkânı yüksek bu ürünlerde boya kalitesi ön plana 

çıkmaktadır. Bu proje ile daha önce başlanmış olan yarı römork üretimi daha kaliteli hale 

getirilip ihracat imkânı sağlanmış olacaktır. 

1.8.3 Proje büyük bir programın parçası ise, programa nasıl uyacağı veya programla 

nasıl koordine edileceği  

Proje büyük bir programın parçası değildir. 

1.8.4 Proje takibi ve iç/dış değerlendirme prosedürleri.  

Projenin takibi bizzat proje koordinatörü tarafından gerçekleştirilecektir. Projenin 

başlangıcında oluşturulacak olan satın alma komisyonu alımların takip edilmesiyle ilgilenerek 

en kısa sürede sonuçlandırılmasını sağlamaya çalışacaktır. Yine kurulacak ekip tarafından 

yeni işe alınacakların değerlendirilmesi yapılacaktır. Proje koordinatörlüğü başkanlığında her 

15 günde yapılacak rutin toplantılar ile projenin gidişatı görüşülecek ve varsa eksikler 

giderilecektir. Proje ile ilgili aylık ilerleme raporları oluşturulacaktır. Firmanın proje ile ilgili 

muhasebe kayıtları anlaşmalı olduğu muhasebe firması tarafından gerçekleştirilecektir. Ayrıca 

proje tutarı belirlenen miktarı aştığı için bağımsız denetçi tarafından denetlenecektir. Son 

olarak her faaliyetin bitiminde faaliyetin nasıl gerçekleştirildiği, faaliyetlerle ilgili 

harcamalara ilişkin belgeler ara raporlar biçiminde sözleşme makamına sunulacaktır. Projenin 

tamamlanması ile birlikte nihai rapor ve ekleri sözleşme makamının denetimi ve onayına 

sunulacaktır.  

1.8.5 Çeşitli aktörlerin projedeki rollerinin ve katılımlarının tanımlanması (yerel 

ortaklar, hedef gruplar, yerel yönetimler, vs.), ve bu rollerin onlara verilmesinin sebepleri. 

Proje başvuru sahibi tarafından tek başına gerçekleştirilecek olup herhangi bir 

katılımcı bulunmamaktadır. 

1.8.6 Proje uygulaması için önerilen ekip (işlevlerine göre: burada kişilerin 

isimlerinin belirtilmesine gerek yoktur) 

Proje Koordinatörü: Satın alma komisyonunun oluşturulması, satın alınacak olan 

makine ve ekipman ile ilgili talep metninin oluşturulması, ihale ilanlarının yayınlatılması, 

tekliflerin alınması ve değerlendirilmesi, sözleşmelerin yapılması, makinelerin nakliyesi ve 

montajı,vd. işlerin yürütülmesini sağlamak, makine ve ekipmanların montajı için başvuru 

sahibi tarafından yapılacak olan tadilat çalışmalarını koordine etmek ve uygun hale 

getirilmesini sağlamak, işletmenin tanıtım ve görünürlük çalışmalarını yönetmek, personel 
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alımı çalışmalarını kontrol etmek, aylık ara değerlendirme raporları ile birlikte nihai raporun 

hazırlanmasıyla görevlidir. 

1.8.7 Projelerin uygulanması için önerilen temel araçlar (ekipmanlar, araçlar…) 

7,5 ton kapasiteli çift kirişli vinç 

Kumlama kabin tesisi 

Fosfatlama kabin tesisi 

Astar&boya kurutma kabin tesisi 

AB desteğinin belirtildiği 1000 adet katalog 

AB desteğinin belirtildiği 1000 adet broşür 

AB desteğinin belirtildiği 1000 adet CD 

Mevcut web sitesinin güncellenmesi 

AB logolu yerel ve ulusal yayın organları reklam ve ilanlar 

AB logolu antetli kâğıt ve zarf 

1.9 Süre ve Faaliyet Planı 

 Bu bölümde projenin süresi belirtilip, bu sürenin hangi faaliyetlerde kullanılacağının 

gösterildiği bir faaliyet planı oluşturulmaktadır. Gösterge niteliğindeki faaliyet planı gerçek 

tarihleri belirtmemeli; ancak basitçe “1. ay”, “2. ay” vb. şeklinde gösterilmelidir. Başvuru 

sahiplerinin, ihtiyaten faaliyet planı takvimlerinde belirli bir zaman aralığı bırakmaları 

önerilmektedir. Faaliyet planı, faaliyetlerin ayrıntılı açıklamasını içermemeli, sadece 

başlıklarına yer vermelidir. 

Örnek projemizde; Projenin süresi 7 ay olacaktır. 

Örnek projemize ait faaliyet planı aşağıda verilmiştir. 
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1. Yıl 
                    1. Yarıyıl                2. Yarıyıl  
Faaliyet  Ay 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Uygulama 

birimi 
Faaliyet No 1 - 
Hazırlık: Satın 
Alma 
Komisyonunun 
Oluşturulması Ve 
İhale 
Dokümanlarının 
Hazırlanması 

            Başvuru sahibi 
ve proje 
koordinatörü 

Faaliyet No 2 - 
Uygulama: 
Makinelerin Ve 
Ekipmanların 
Alımı İçin İhaleye 
Çıkılması Ve 
Gelecek 
Tekliflerin 
Değerlendirilerek 
Sonuçlandırılması 

            Başvuru 
sahibi ve 
proje 
koordinatörü 

Faaliyet No 3 - 
Uygulama: Alınan 
Makinelerin Ve 
Ekipmanların 
Nakliyesi Ve 
Montajı  

             Başvuru sahibi, 
proje 
koordinatörü ve 
yüklenici firma

Faaliyet No 4 - 
Uygulama: 
İstihdam Edilecek 
Personelin 
Alınması  

            Başvuru sahibi 
ve proje 
koordinatörü 

Faaliyet No 5 – 
Uygulama: Alınan 
Makinelerin Ve 
Ekipmanların 
Kullanılmasının 
Öğretimi 

            Yüklenici 
Firma ve proje 
koordinatörü 

Faaliyet No 6 - 
Uygulama: 
Firmanın Ve Yeni 
Tesislerin 
Tanıtımı Ve 
AB’nin 
Görünürlük Ve 
Çalışmaları 

            Başvuru sahibi 
ve proje 
koordinatörü 

Faaliyet No 7 – 
Uygulama: 
Bağımsız Denetçi 
Denetimleri, 
Raporlama Ve 
Nihai 
Değerlendirmeler 
İle Hesapların 
Kapatılması 

            Proje 
koordinatörü ve 
bağımsız 
denetçi 
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2. Beklenen Sonuçlar 

Bu bölümde projenin hedeflediği gruplar üzerinde oluşturacağı etki, projenin çıktıları, 

projenin oluşturacağı sinerji ve projenin hibe bittikten sonra sürdürülebilirliği yer almaktadır. 

2.1 Hedef gruplar/faydalanıcılar üzerinde beklenen etki 

 Bu kısımda projenin hedef gruplar ve faydalanıcılar üzerinde oluşturacağı etki ve 

proje tamamlandığında proje uygulayıcısı ve hedef grupların teknik ve yönetim kapasitesinde 

meydana gelecek değişime yer verilmektedir. 

2.1.1 Projenin hedef grupları üzerindeki etkisinin açıklanması 

Hedef grupların başında yer alan firmaya projenin etkisi oldukça yüksektir. Çünkü bu 

projenin hayata geçirilmesi ile firmanın zamanı daha verimli kullanması, kapasite artışının 

önünün açılması, rekabet üstünlüğünü artırması ve gelirlerini artırması sağlanacaktır. Firma 

çalışanlarına olan etkisi özellikle sağlık boyutunda olacak ve daha sağlıklı bir platformda 

çalışma imkânı bulmuş olacaklardır. Yeni istihdam edilecek kişilere ve mevcut elemana 

modern bir tesiste çalışma ortamı sağlanmış olacak ve yeni işe alınacak olan kişilere iş temin 

edilmiş olacaktır. Mevcut elemana ve yeni işe alınacak kişilere gerekli eğitimler verilerek 

eğitim düzeyleri artırılacak, işlerini daha bilinçli yapmaları sağlanacaktır. Araç üstü ekipman 

ihtiyacı olan kişilere verilecek hizmet ile onların da daha kaliteli ürün kullanmaları ve 

şikâyetlerinin azaltılması sağlanmış olacaktır. 

Böyle bir projenin uygulama konulması ile birlikte mevcut sektörde hizmet veren 

firmalardan da müşteri tarafından aynı kalite talep edilecek ve bunun neticesinde böyle güzel 

nice tesisler halkın hizmetine sunulmuş olacaktır. Bu gelişme ile birlikte bölgenin üretim 

alanındaki kalitesi ön olana çıkmaya başlayacak ve mevcut talepler bölgemize daha fazla 

gelmeye başlayacaktır. 

2.1.2 Hedef grupların/faydalanıcıların durumunu 

Firmamız özellikle karoser imalatında kalitesini ispatlamış ve buradan aldığı güven ile 

2 yıl önce yarı römork imalatına başlamıştır. Mevcut üretim kalitesini artırmaya yönelik 

çalışmaları sürekli devam etmiş ve özellikle boya kalitesi ile yaşadığı problemleri çözmeye 

karar vermiştir. Firmaya gelen müşteri şikâyetlerinin başında boya olması bu karara en büyük 

gerekçelerden biri olmuştur. Ayrıca boyanın mevcut tesis içinde uygulanıyor olması üretim ve 

montaj bölümünde çalışan işçileri olumsuz yönde etkilemektedir. Bu proje ile çalışanlar 

üzerindeki olumsuz etkiler de giderilmiş olacaktır. Ülkemizde taşımacılığın %90’ının 
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karayolu ile yapıldığı dikkate alındığında pazarın büyüklüğü ortaya çıkmaktadır. Bu piyasa 

içerisinde yer alan gerçek ve tüzel kişiler alacakları üst yapılar için kaliteyi ve görüntüyü ön 

planda tutmaktadırlar. Yapılacak olan bu tesis müşterilerin isteklerine tam anlamıyla cevap 

verilmesini sağlayacak ve onların memnuniyetlerini kazanacaktır. Böyle büyük bir pazardan 

bölgemizin daha çok faydalanması ve bundan sonra yapılacak olan yatırımlara öncülük 

yapılması açısından projenin uygulanması son derece önemlidir. 

2.1.3 Hedef grupların ve /veya varsa ortakların teknik ve yönetim kapasitelerini nasıl 

geliştireceği 

Firmamız karoser imalatında kendini ispatlamış ve Rekor markasıyla ikinci el satışta 

bile tercih edilir hale gelmiştir. Bununla birlikte mevcut karoser çeşitlerinin kalitesini daha da 

ileri götürmeyi ve yeni girdiği yarı römork imalat sektöründe ön plana çıkmayı kendine kısa 

vadeli hedef olarak belirlemiştir. Gerçekleştirilecek bu proje ile yeni bir teknoloji firmaya 

kazandırılmış olacak ve bu firmanın teknik kapasitesini geliştirecektir. Yeni oluşturulacak 

tesis ile birlikte firmanın satışlarında meydana gelecek artış ile birlikte şirketimiz yönetim 

kapasitesini daha ileriye götürecektir. 

İşe alınacak yeni personelin ve mevcut çalışanımızın alacakları eğitim ile birlikte 

eğitim düzeyleri artacak ve teknik kapasitelerinde ilerleme kaydedilecektir. 

Firmaya kazandırılacak bu tesis sayesinde firmanın müşterileri daha kaliteli ürüne 

kavuşacak ve kullanım sürelerinde artış meydana gelecektir. 

2.2   Somut Çıktılar  

Çıktılar mümkün olduğunca belirgin ve sayısal olmalıdır. Özellikle öngörülen yayınlar 

belirtilmelidir. 

Daha kaliteli boyama işlemi yapılmış araç üst yapıları 

7,5 ton kapasiteli çift kirişli vinç 

18 m uzunluğunda, 5,5 metre genişliğinde, 5 m yüksekliğinde kumlama kabin tesisi 

18 m uzunluğunda, 5,5 metre genişliğinde, 5 m yüksekliğinde fosfatlama kabin tesisi 

18 m uzunluğunda, 5,5 metre genişliğinde, 5 m yüksekliğinde astar&boyama kurutma 

kabin tesisi 

Yeni istihdam edilmiş 3 kişi 

Eğitimi tamamlanmış 4 firma çalışanı 

Güncellenen ve İngilizce bölümü eklenen web sitesi 



 

 103
 

 

1000 adet broşür 

1000 adet katalog 

1000 adet CD 

Yayın organlarına verilecek reklamlar 

2.3   Çarpan Etkileri 

Projenin çıktılarının yinelenmesi ve arttırılması olasılığı, istihdam yaratma ve 

verimlilik artışı üzerinde etkileri bu başlık altında değerlendirilmektedir. 

Hayata geçirilecek bu proje ile şu anda faaliyetine devam eden şirketimizin ürün 

kalitesindeki artışla beraber satışlarında da artış olacaktır. Seçilirliği olan firmamızın böyle bir 

teknolojiyi kazanması ile birlikte prestiji daha da artacak ve yeni girmiş olduğu yarı römork 

imalat sektöründe kendini ispat etme şansına kavuşacaktır. Karoser ve yarı römork talebindeki 

ve satışlarındaki artış firmamızı yeni elemanlar istihdam etmeye yönlendirecektir. Bu 

aşamada firmamız projeyi takip eden ilk yıl için 4 ve ikinci yıl için 5 yeni eleman istihdam 

etmeyi planlamaktadır. Firmamız proje ile artan satışlarından elde ettiği gelirleri şu anda 

kendi fabrika binasının arkasında bulunan ve mülkiyeti firmamıza ait olan 6000 m2’lik arsaya 

yapılacak ek üretim tesisine aktarmayı düşünmektedir. Bu ek üretim tesisinin de hizmete 

girmesiyle birlikte firmamızın istihdam etmeyi düşündüğü yeni personel sayısı 25’tir. 

Firmamızın satışlarının artması ile talep edeceği hammadde ve malzeme miktarı da 

hissedilir oranda artacaktır. Bu da malzeme ve hammadde temin ettiği firmaların daha fazla 

eleman istihdam etmelerini zorunlu hale getirecektir. 

2.4   Sürdürülebilirlik 

 Projenin hibe bittikten sonra sürdürülebilirliği mali, kurumsal ve politik açılardan 

değerlendirilmelidir. 

2.4.1 Mali Boyut (faaliyetler hibe bittikten sonra nasıl finanse edilecek?) Proje 

piyasa koşullarında rekabetçi bir getiri oranına sahip mi? 

İşletmemiz 1990 yılında kurulmuş olup o günden bu güne kadar kendisini geliştirerek 

ve büyüyerek hizmetlerini sürdürmektedir. Bu tesisler, proje tamamlandıktan sonra firmanın 

kendi bünyesinde sağlayacağı destek ve bu proje ile sağlanacak mevcut gelirin artışı ile 

finanse edilmeye devam edilecektir. Karoser ve yarı römork üretiminde rekabet oldukça 

yüksek seviyededir. Bununla birlikte karoser imalatı yapan firmaların sadece birkaç 

tanesinde; yarı römork imalatı yapan firmaların ise pek azında bu tür bir boya ünitesi 
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bulunmaktadır. Böyle bir ünitenin kurulması ile işletmemiz rakiplerinden bir adım daha öne 

çıkacak ve rekabet şansını yükseltecektir. 

2.4.2 Kurumsal Boyut (kurumsal yapı proje sona erdikten sonra da faaliyetlerin 

sürdürülmesine izin verecek mi? Proje sonuçları için “yerel sahiplenme” olacak mı?) 

Şirketimiz karoser sektöründe 16 yıldır, yarı römork sektöründe de 2 yıldır hizmet 

vermektedir. Şirketimizin kurumsal yapısı proje sona erdikten sonra herhangi bir probleme 

meydan vermeksizin faaliyetlerin devamını temin edecek güçtedir.  

2.4.3 Politik Boyut (varsa)- (Projenin ne tür yapısal etkileri olacak – örneğin 

mevzuatın, davranış kurallarının, yöntemlerin v.s. gelişmesine katkı sağlayacak mı?) 

Projenin yapısal etkisi firmamız ile aynı sektörde faaliyet gösteren firmaların benzer 

tesislere sahip olma isteği şeklinde kendini gösterecektir. Çünkü böyle bir tesisten hizmet alan 

müşteriler aynı şekilde diğer firmalardan da bunu talep edeceklerdir. 

II. Başvuru Sahibi 

Bu başlık altında proje sahibine ait kimlik bilgileri, banka bilgileri, firmanın faaliyet 

ve sermaye yapısı ile ilgili bilgiler, proje sahibinin proje yönetme ve uygulama kapasitesi ile 

ilgili bilgiler ve varsa firma tarafından daha önce yapılan AB fonları ile ilgili bilgiler yer 

almaktadır. 

1. Kimlik 

Firma ile ilgili bilgiler aşağıdaki formata uygun olarak doldurulmalıdır. 

Tam Yasal Adı:  

Kısaltması :  

Uyruğu:  

Yasal Statü:  

Resmi Adres:  

Posta Adresi:  
Telefon numarası:  
Ülke Kodu + Şehir kodu + numara 

 

Faks numarası:  
Ülke Kodu + Şehir kodu + numara 

 

Şirketin e-posta adresi:  

Şirketin internet adresi:  

Bu proje için irtibat kişisi :  

Cep telefonu numaraları:  

İrtibat Kişisinin e-posta adresi :  
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2. Banka Bilgileri 

Projesi seçilen başvuru sahipleri ödemelerin yapılacağı banka tarafından onaylanmış 

bir mali kimlik formunu hibe sözleşmesi imzalanmadan önce sunmak MFİB’ye zorundadır. 

Bu hesap projeye özel bir banka hesabı olmalıdır.  

3. Başvuru Sahibinin Bilgileri 

Mali ve işletme kapasitesinin gerektiği gibi değerlendirilmesine imkân verecek yeterli 

bilgi bu bölümde verilmelidir.  

3.1 Şirket ne zaman kuruldu ve ne zaman faaliyete başladı? 

Şirketimiz 23.02.1990 yılında kurulmuş olup yine aynı tarihte faaliyete geçmiştir. 

3.2 Şirketin şu andaki başlıca faaliyetleri nelerdir? 

Şirketimiz şu anda genel olarak üst yapı diye de bilinen kamyon ve kamyonet 

karoseri(açık ahşap ve sac karoser, kayar yan perdeli karoser, sabit brandalı karoser, yürür 

tenteli karoser, kapalı sac karoser), yarı römork imalat sektöründe(tenteli treyler, kayar yan 

perdeli treyler, kuru yük treyler, sal treyler, özel amaçlı treyler) faaliyet göstermektedir. 

3.3 Şirketinizin yönetim kurulu / komitesinin listesi  

 

Adı Mesleği Uyruğu Görevi Kuruldaki yıl sayısı 

Bay     

Bay     

Bayan     

 

3.4 Sermaye Yapısı 

Adı Adres, Tel/Faks/ e-posta Gerçek/tüzel kişinin hisseleri (%) Uyruğu  Çalışan Sayısı  
     
     

 

4. Proje Yönetme Ve Uygulama Kapasitesi 

Bu bölümde firmanın daha önce gerçekleştirmiş olduğu projeler hakkında bilgiler ve 

firmanın geçmişte ve hâlihazırda sahip olduğu kaynaklar ile ilgili bilgiler yer almaktadır. 
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4.1. Benzer Proje Tecrübesi 

Bu programın kapsamına giren alanlarda son beş yılda şirket tarafından yürütülen 

projeler hakkında, her bir proje için aşağıdaki hususları belirterek ayrıntılı bilgi verilmelidir. 

 Projenin amacı ve yeri 

Projenin amacı; müşteri gruplarının yönelimine bağlı olarak artan çekici satışlarının 

getirdiği yarı römork talebine cevap verebilmek olup kendi tesisimizde yapmış olduğumuz 

yeni yatırım ile gerçekleştirilmiştir. 

 Projenin sonuçları 

Yarı römork üretimi yapabilmek için gerekli Tip Onay Belgeleri alınmış olup yarı 

römork imalatına başlanmıştır. 

 Şirketin projedeki rolü (lider yönetici veya ortak) ve projeye katılım derecesi 

Şirketimiz bu projede de lider yönetici olarak yer almış ve tamamını kendi 

gerçekleştirmiştir. 

 Projenin maliyeti  

Projenin maliyeti: 70.000 € 

 Projeye finansman katkısı sağlayanlar (isim, katılan tutar) 

Proje tamamen firmamızın öz kaynaklarıyla gerçekleştirilmiştir. 

Bu bilgiler, şirketin hibe talebinde bulunduğu proje ile aynı sektörde ve 

karşılaştırılabilir ölçekte projeleri yönetme konusunda yeterli deneyime sahip olup 

olmadığının değerlendirilmesinde kullanılacaktır. 

4.2. Kaynaklar  

Özellikle aşağıda belirtilenler olmak üzere şirketin ulaşabileceği değişik kaynakların 

ayrıntılı açıklaması bu bölümde yer almaktadır. 

4.2.1 Son üç yıl için yıllık gelir, eğer mümkünse her yıl için mali destekçilerin adını 

ve her birinin yıllık gelire katkı yüzdesini (%) belirterek 

4.2.2 Mali veri. Aşağıdaki bilgiler kâr ve zarar tablosuna ve şirketin bilançosuna 

göre doldurulmalıdır. Bu tabloda yer alan mali veriler; kâr zarar hesapları, bilançolar, yerel 

vergi dairesine verilen vergi beyanı bilgileriyle uyumlu olmalıdır. Herhangi bir tutarsızlık 
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şirketin bu hibe programından ve gelecekteki muhtemel teklif çağrılarından elenmesine yol 

açabilmektedir. 

 

Yıl Satışlar Net Kâr 
Toplam bilanço veya bütçe 

büyüklüğü 
Sermaye 

Orta ve uzun 
vadeli borçlar 

Kısa vadeli borç 
(< 1 yıl) 

2006 
(tahmini) 

      

2005       
2004       
2003       

 

Üçüncü kişilerce verilen teminatlar: 

Mali kapasiteyi ve uygulamaya ilişkin diğer risk ve belirsizlikleri gösteren diğer 

faktörler: 

4.2.3 Kategorilerine göre (örneğin; proje yöneticilerinin, muhasebecilerin sayısı, vs.) 

tam zamanlı ve yarı zamanlı personel sayısı, çalışma yerlerini belirterek 

Genel Müdür  :2 

Satış Sorumlusu :2 

Üretim Sorumlusu :1 

Üst Yapı Ustası :3 

Usta Yardımcısı :3 

Montaj Ustası  :3 

Usta Yardımcısı :3 

Boyacı   :1 

Muhasebe  :Hâlihazırda sözleşmesi bulunan firmada 1 kişi 

4.2.4 Ekipman ve ofisler 

Fabrika Sahası: 2.000 m2 kapalı alan 6.000 m2 açık alan olmak üzere toplam 8.000 m2 

İdari Bina: 250 m2 ofis ve idari bölümler 

Showroom: 350 m2 kapalı alan 

Makine Parkı: 

1 adet abkant pres 

1 adet 4 mt boyunda otomatik giyotin makas 

1 adet 125 tonluk eksantrik pres 

12 adet gazaltı kaynak makinesi 

1 adet gezer vinç 
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3 adet demir testeresi 

1 adet şerit testere 

5 adet satıh taşlama tezgâhı 

2 adet sütunlu matkap 

7 adet el matkabı 

1 adet otomatik taşlama tezgâhı 

1 adet ağaç rabıta makinesi 

1 adet vidalı hava kompresörü 

1 adet planya tezgâhı (600 mm) 

4 adet elektrik kaynak makinesi 

1 adet punta kaynak makinesi 

10 adet fleks 

3 adet zımpara taşı 

1 adet oksijen takımı 

2 adet kollu profil makası 

4.2.5 Diğer ilgili kaynaklar (örneğin; gönüllüler, iştirakçi kuruluşlar, uygulamaya 

katkıda bulunabilecek ağlar, vs.) 

İlgili başka kaynak bulunmamaktadır. 

Burada vermiş olduğunuz bilgiler, şirketinizin hibe talebinde bulunduğunuz proje 

ölçeğindeki projeleri uygulamaya yeterli kaynağa sahip olup olmadığının 

değerlendirilmesinde kullanılmaktadır. 

5. Avrupa Birliği Kurumlarına, Avrupa Kalkınma Fonu’na, Ab Üye 
Ülkelerine Yapılan Diğer Başvurular 

Avrupa Birliği kurumlarına, Avrupa Kalkınma Fonu’na, AB üye ülkelerine herhangi 

bir başvuru yapılmamıştır. 

5.1 Son üç yılda Avrupa Birliği Kurumlarından ve AB Üye Ülkelerinden 
alınan hibeler, sözleşmeler ve krediler. Başvuru Sahibi yalnızca bu teklifle aynı alandaki 
projeleri yazabilir. 

Ülke Avrupa Komisyonu bütçe kalemi, Avrupa 
Kalkınma Fonu veya AB üyesi Ülke 

Tutar (AVRO) Alındığı Yıl 
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5.2 Bu yıl içinde Avrupa Birliği Kurumlarına, Avrupa Kalkınma Fonu’na, AB 
Üye Ülkelerine yapılan (ya da yapılmak üzere olan) hibe başvuruları. Başvuru Sahibi 
yalnızca bu teklifle aynı alandaki projeleri yazabilir. 

Ülke Avrupa Komisyonu bütçe kalemi, Avrupa Kalkınma Fonu 
veya AB üyesi Ülke 

Talep Edilen 
Tutar (AVRO) 

   
   

 

5.3 Alınan Devlet Yardımları 

Türkiye’deki kurumlardan alınan bütün destekler belirtilmelidir. Son üç yılda 100.000 

Avro’dan fazla destek alınmış ise, firma bu teklif çağrısına başvurmak için uygun değildir. 

5.3.1 Hibeler 

Yıl Hibe Tarihi Alınan Yer (Kurumun Adı) Toplam Hibe (YTL ) 

2004    
2005    
2006    

 

5.3.2 Devlet Destekli Krediler 

Yıl 
Devlet 

Kurumu 

Kredinin 
Alındığı 
Tarih 

Gün/Ay/Yıl 

Tutar 
(YTL ) 

Toplam geri ödeme tutarı 
(YTL) 

*(geri ödeme planını sununuz) 

Faiz Oranı 
(%) 

2004      
2005      
2006      
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III. Başvuru Sahibinin Projeye Katılan Ortakları  

Başvuru sahibinin proje ortağı bulunmamaktadır. 

1. Ortaklarla İlgili Bilgiler 

Bu bölüm, her ortak kuruluş için doldurulacaktır. Ortakların sayısına göre bu tablo gereken 

sayıda çoğaltılarak kullanılmalıdır. 

 1. Ortak 

Tam yasal adı (ticari unvanı) 
 

Uyruğu  

Yasal statüsü  

Resmi adresi  

İrtibat kişisi  

Telefon numarası  

Faks numarası  

E-posta adresi  

Personel sayısı  

Diğer ilgili kaynaklar  

Teklif edilen projenin uygulanmasındaki rolü 
itibarı ile benzer proje tecrübesi  

 

Başvuru sahibi ile işbirliği geçmişi   

Teklif edilen projenin hazırlanmasındaki rolü 
ve katılımı 

 

Teklif edilen projenin uygulanmasındaki rolü 
ve katılımı 
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IV. Başvuru Sahibinin Projeye Katılan İştirakçileri 

Başvuru sahibinin projeye katılan iştirakçisi bulunmamaktadır. 

1. İştirakçiler İle İlgili Bilgiler 

Bu bölüm, her iştirakçi kurum tarafından doldurulmalıdır. Aşağıdaki tablo iştirakçi 

sayısına göre çoğaltılmalıdır. 

 1. İştirakçi 

Tam yasal adı (ticari unvanı) 
 

Uyruğu  

Yasal statüsü  

Resmi adresi  

İrtibat kişisi  

Telefon numarası  

Faks numarası  

E-posta adresi  

Personel sayısı  

Diğer ilgili kaynaklar  

Teklif edilen projenin uygulanmasındaki rolü 
itibarı ile benzer proje tecrübesi  

 

Başvuru sahibi ile işbirliği geçmişi   

Teklif edilen projenin hazırlanmasındaki rolü 
ve katılımı 

 

Teklif edilen projenin uygulanmasındaki rolü 
ve katılımı 
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 BÜTÇE 

Faaliyet Bütçesi1 1.YIL 

Giderler Birim Birim  
Sayısı 

Birim Maliyet 
(EURO) 

Toplam Maliyet 
(EURO)2     

          
1. İnsan Kaynakları         

1.1 Maaşlar (brüt tutar, yerel personel)3         

   1.1.1 Teknik Aylık     0,00 

   1.1.2 İdari / destek personeli Aylık     0,00 

1.2 Maaşlar (brüt tutar, 
yabancı/uluslararası personel) 

Aylık     0,00 

1.3 Görev/seyahat gündelikleri4       0,00 

   1.3.1 Yurt dışı (proje personeli) Gündelik     0,00 

   1.3.2 Yerel (proje personeli) Gündelik     0,00 

   1.3.3 Seminer/konferans katılımcıları Gündelik     0,00 

İnsan Kaynakları Alt Toplamı       0,00 
          

2. Seyahat5         

2.1. Uluslararası seyahat Her uçuş için     0,00 

2.2 Yerel seyahat Aylık     0,00 

Seyahat Alt Toplamı       0,00 
          

3. Ekipman ve malzeme6         

3.1 Araç alımı veya kiralanması Her araç için     0,00 

3.2 Mobilya, bilgisayar ekipmanı Her adet için     0,00 

3.3 Makineler, aletler...       0,00 

3.3.1 7,5 ton gezer vinç 20 m Adet 1 16.650 16.650,00 

3.3.2 Kumlama kabini Adet 1 45.327,00 45.327,00 

3.3.3 Kumlama altyapı ekipmanları Adet 1 38.075,00 38.075,00 

3.3.4 Fosfatlama kabini Adet 1 37.912,00 37.912,00 

3.3.5 Fosfatlama pompa filtreleme ve geri 
dönüşüm sistemi 

Adet 1 33.718,00 33.718,00 

3.3.6 Kombi astar&boyama kurutma kabin 
tesisi komple 

Adet 1 71.477,00 71.477,00 

3.4 Yedek parçalar/makineler için 
ekipmanlar, aletler 

      0,00 

3.5 Diğer (lütfen belirtiniz)       0,00 

Ekipman ve Malzeme Alt Toplamı       243.159,00 
          

4. Yerel ofis/proje maliyetleri7         

4.1 Araç maliyetleri Aylık     0,00 

4.2 Ofis kirası Aylık     0,00 

4.3 Tüketim malzemeleri - ofis malzemeleri Aylık     0,00 
4.4 Diğer hizmetler (tel/faks, elektrik/ısınma, 
bakım) 

Aylık     0,00 

Yerel Ofis/Proje Maliyetleri Alt Toplamı       0,00 
          

5. Diğer maliyetler, hizmetler8         

5.1 Yayınlar9 Adet     0,00 

5.2 Etüd, araştırma9       0,00 
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Faaliyet Bütçesi1 1.YIL 

Giderler Birim 
Birim  
Sayısı 

Birim Maliyet 
(EURO) 

Toplam Maliyet 
(EURO)2 

          

5.3 Denetim maliyetleri10 Aylık 1 3.000,00 3.000,00 

5.4 Değerlendirme maliyetleri       0,00 

5.5 Tercüme, tercümanlar       0,00 
5.6 Mali hizmetler (banka teminatı 
maliyetleri vb.) 

      0,00 

5.7 Konferans/seminer maliyetleri9       0,00 

5.8  Tanıtım faaliyetleri11       0,00 

5.8.1 Broşür Adet 1000 0,75 750,00 

5.8.2 Katalog Adet 1000 1,00 1.000,00 

5.8.3 CD Adet 1000 0,82 820,00 

Diğer Maliyetler, Hizmetler Ara Toplamı       5.570,00 
          

6. Diğer12       0,00 

Diğer Alt Toplamı       0,00 
          
7. Ara toplam uygun doğrudan proje 
maliyeti (1-6) 

      248.729,00 

          
8.Yedek akçe (ara toplam uygun doğrudan 
proje maliyeti olan kalem 7'nin maksimum 
%5'i) 

      0,00 

9. Toplam uygun doğrudan proje maliyeti 
(7+ 8) 

      248.729,00 

10. Genel idari giderler (toplam uygun 
doğrudan proje maliyeti olan kalem 9'un 
maksimum %7'si) 

      3.459,00 

11. Toplam uygun proje maliyeti (9+10)       252.188,00 

1. Bütçe, sadece Sözleşme Makamı katkısını değil, Projenin  uygun tüm maliyetlerini kapsamalıdır. Bütçe 
kalemlerinden her biri yeterince detaylandırılmalı ve kendi içerisinde anlamlı bir şekilde temel bileşenlerine 
ayrılmalıdır. Her bileşen için birim sayısı ve birim maliyetleri ayrı ayrı belirtilmelidir. 

2. Bütçe EURO cinsinden yapılacaktır. Toplam maliyet ve birim maliyet en yakın Euro değerine 
yuvarlanacaktır.  
3. Eğer personel Proje hesabına tam zamanlı çalışmıyor ise, çalışma süresi yüzde olarak söz konusu bütçe 
kaleminin tanımı yanında belirtilmeli ve 'miktar' sütununda yansıtılmalıdır ('birim maliyet' sütununda 
değil). 

4. Harcırahların hangi ülke itibarı ile tahakkuk ettiği hususu ile geçerli günlük harcırah tutarını belirtiniz 
(bu tutar, Avrupa Komisyonu tarafından onaylanmış olan ölçekleri aşmamalıdır). Harcırah tutarı, 
konaklama, yemek ve görev yeri sınırları dâhilinde seyahat giderleri ile muhtelif giderleri kapsar. 

5. Hareket ve varış noktalarını belirtiniz.  
6. Satın alma veya kiralama maliyeti. 

7. Bu maliyet sadece proje faaliyetleri için kiralanan yerleri kapsar. Proje yönetimi için kiralanan yerler bu 
başlık altına girmez. Başvuru sahiplerinin ve ortaklarının olağan kira ve hizmet giderleri, 10 numaralı idari 
giderler bütçe kalemine girer. 

8. Ayrı ayrı kalemler halinde belirtiniz. Götürü miktarlar kabul edilmeyecektir 

9. Burada sadece hizmet tamamı ile yükleniciye ihale ediliyorsa belirtilecektir. 
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10. Eğer talep edilen hibe miktarı 50.000 Euro'yu geçiyorsa uluslararası alanda tanınan yetkili bir denetçi 
(Sayıştay veya Yeminli Mali Müşavirler/Serbest Muhasebeci Mali Müşavirler Odası'na kayıtlı yeminli mali 
müşavir) veya Sermaye Piyasası Kurulunca onaylanmış Bağımsız Denetim Şirketleri tarafından hazırlanan 
proje hesaplarına ilişkin bir dış denetim raporunun proje sonunda nihai ödeme talepleriyle birlikte 
sunulması gerekmektedir. 

11.Avrupa Birliği ve Türkiye Cumhuriyeti'nin Projeye olan katkısını gösterecek her türlü maliyet burada 
gösterilecektir. 

12. Her türlü hizmet alımını (gözetim, danışmanlık, vb.) bu başlık altında belirtiniz. 

NOT: Hibe faydalanıcısı, bu tablolarda verilen tüm finansal bilgilerin doğruluğundan tek başına 
sorumludur. 

 
 
 

Beklenen Finansman Kaynakları 
        

    Tutar  Toplamın 
    EUR yüzdesi 
      % 
        

Başvuru sahibinin mali katkısı   165.788,39 65,74 

        

Bu başvuruda talep edilen Komisyon katkısı   86.399,61 34,26 

        

Diğer Avrupa Kurumları veya AB Üye Ülkelerinden yapılan katkı(lar)       

        

Diğer kurumlarca yapılan katkılar       

Adı Koşullar     

Ortak1       

Ortak2       

        

Toplam Katkı   252.188,00 100,00 
        

Projeden elde edilen doğrudan gelir       

        

Genel Toplam   252.188,00 100,00 
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MANTIKSAL ÇERÇEVE 

MANTIKSAL ÇERÇEVE 
 Proje Mantığı Objektif Şekilde 

Doğrulanabilir 
Başarı Göstergeleri 

Doğrulama 
Kaynak ve 
Araçları 

Varsayımlar 
ve Riskler 

Genel 
Amaçlar 

Bölgenin ekonomik 
gelişimine, rekabet 
gücünde 
sağlanabilecek artışa 
katkıda bulunmak. 

Bölgenin üretim 
hacminde ve kişi 
başına düşen 
GSMH'de artış. 
Bölgenin rekabet 
gücünde artış. 

1. Devlet İstatistik 
Enstitüsü verileri 
2. Bölge Ticaret ve 
Sanayi Odaları 
verileri 

 

Özel Amaç Daha kaliteli ürün 
imalatı yoluyla 
firmanın gelirlerinin 
artırılması ve rekabet 
üstünlüğünün 
sağlanması. 

Firma satışlarında %25 
oranında artış. 
Firmanın rakipleri ile 
olan rekabetinde 
üstünlük sağlanması. 
Firmanın müşteri 
hizmetlerine gelen 
boya ile ilgili 
şikâyetlerde %95 
azalış. 

1. Muhasebe 
kayıtları 
2. Mali tablolar 
3. Firmanın müşteri 
ilişkileri departmanı 
notları(şikâyet 
formları) 

1. Ülkedeki 
istikrarın 
devam etmesi 
2. Boya 
kalitesinin 
müşteri 
tarafından 
benimsenmesi 
ve 
üreticilerden 
talep edilmesi 
1. Özellikle 
ithal araç 
satışını 
etkileyen 
döviz 
fiyatlarında 
artış olması 
2. Karayolu 
taşımacılığının 
azalması. 

Beklenen 
Sonuçlar 

1. 7,5 tonluk vinç 
alındı 
2. Kumlama tesisi 
kuruldu 
3. Fosfatlama tesisi 
kuruldu 
4. Astar&boyama 
kurutma kabin tesisi 
kuruldu 
5. 1 adet kumlama 
elemanı ve 2 adet 
boyama elemanı 
istihdam edildi 
6. Kumlama tesisi ve 
astar&boyama 
kurutma kabin tesisi 
ile ilgili eğitimler 
alındı. 
7. Firmanın yeni tesisi 
ile birlikte tanıtımı 
yapıldı 
 
 
 
 

1. Vincin kurulması 
2. Kumlama kabin 
tesisinin kurulması 
3. Fosfatlama kabin 
tesisinin kurulması 
4. Astar&boyama 
kurutma kabin 
tesisinin kurulması 
5. 3 yeni elemanın 
istihdamı 
6. Mevcut elemana ve 
yeni istihdam edilen 
elemanların eğitilmiş 
olmaları 
7. Broşür, katalog, 
reklam, web sitesi gibi 
tanıtımların 
gerçekleştirilmesi 

1. Faturalar 
2. Muhasebe 
kayıtları 
3. SSK bildirgeleri 
4. Eğitim notları 
5. Eğitim 
sertifikaları 
6. AB desteği ile 
yapıldığı belirtilen 
yeni tesisin de yer 
aldığı hazırlanan 
broşür, katalog; 
yayınlanan reklam 
ve güncellenen web 
sitesi 

1. Tedarikçi 
firmalar ile 
herhangi bir 
sorunun 
yaşanmaması 
2. Mevcut tesis 
binasının 
zamanında 
yeni tesisin 
kurulumu için 
hazır hale 
getirilmesi 
3. Elemanların 
temin 
edilebilmesi 
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MANTIKSAL ÇERÇEVE 
 Proje Mantığı Objektif Şekilde 

Doğrulanabilir 
Başarı Göstergeleri 

Doğrulama 
Kaynak ve 
Araçları 

Varsayımlar 
ve Riskler 

Faaliyetler 1.1. Makine ve 
ekipman temini için 
komisyon kurulması 
1.2. Vinç alımı için 
talep metninin 
oluşturulması ve 
tekliflerin alınması 
1.3. Tekliflerin 
değerlendirilmesi ve 
kararın verilmesi 
1.4. Vincin alımı ve 
kurulumu 
2.1. Kumlama kabin 
tesisi için talep 
metninin oluşturulması 
2.2. Bu tesis için ulusal 
basında ve web 
sitesinde ihale 
duyurusunun 
yapılması 
2.3. Tekliflerin 
değerlendirilmesi ve 
kararın alınması 
2.4. Kumlama kabin 
tesisinin alınması ve 
kurulumunun 
yapılması 
3.1. Fosfatlama kabin 
tesisi için talep 
metninin oluşturulması 
3.2. Bu tesis için ulusal 
basında ve web 
sitesinde ihale 
duyurusunun 
yapılması 
3.3. Tekliflerin 
değerlendirilmesi ve 
kararın alınması 
3.4. fosfatlama kabin 
tesisinin alınması ve 
kurulumunun 
yapılması 
4.1. Astar&boyama 
kurutma kabin tesisi 
için talep metninin 
oluşturulması 
4.2. Bu tesis için ulusal 
basında ve web 
sitesinde ihale 
duyurusunun 
yapılması 
4.3. Tekliflerin 
değerlendirilmesi ve 
kararın alınması 
 
 

Araçlar:                                                                                                                     
1. 50 m uzunluğunda 
10 m genişliğinde tesis 
2. Proje koordinatörü 
3. Satın alma 
komisyonu 
4. Tedarikçi firmalar 
5. 7,5 ton kapasiteli 
tesis 
6. Kumlama kabin 
tesisi 
7. Fosfatlama kabin 
tesisi 
8. Astar&boyama 
kurutma kabin tesisi 
9. İnsan kaynakları 
bölümü 
10. Yerel, ulusal 
gazete ilanları 
11. Tedarikçi firma 
eğitmenleri 
12. Eğitim 
dokümanları 
13. Gazete reklâmları 
14. 1.000 adet broşür 
15. 1.000 adet katalog 
16. Web sitesi 

Proje başlangıç 
raporu, ara raporlar 
ve nihai rapor 

Projenin 
başlaması için 
finansman 
temininden 
başka önkoşul 
bulunmamakta
dır. 
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MANTIKSAL ÇERÇEVE 
 Proje Mantığı Objektif Şekilde 

Doğrulanabilir 
Başarı Göstergeleri 

Doğrulama 
Kaynak ve 
Araçları 

Varsayımlar 
ve Riskler 

Faaliyetler 4.4. Astar&boyama 
kurutma kabin 
tesisinin alınması ve 
kurulumunun 
yapılması 
5.1. Eleman alımı için 
elemanlarının 
niteliklerinin tespiti ve 
yerel gazetelere ilan 
verilmesi 
5.2. Müracaatların 
değerlendirilmesi ve 
elemanların istihdamı 
6.1. Kurulan yeni 
tesisler ile ilgili 
mevcut elemana ve 
yeni istihdam edilen 
elemanlara eğitimlerin, 
tesis tedarikçileri 
tarafından, verilmesi 
7.1. Yeni tesisin 
tanıtımının yapıldığı, 
AB hibesine de atıfta 
bulunulan broşür ve 
katalog hazırlatılması 
ve basımı 
7.2. Mevcut web 
sitesinin yeni tesisin 
tanıtımı ile birlikte 
güncellenerek AB 
desteğinin web sitesi 
girişinde belirtilmesi 
7.3. AB desteği 
belirtilerek yeni tesisin 
gazete ilanı ile 
duyurulması 
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PERSONEL ÖZGEÇMİŞİ 

1. Soyadı: 

2. Adı: 

3. Doğum Tarihi: 

4. Uyruğu: 

5. Eğitim Durumu: 

Okul  

Tarih: başlangıç (ay/yıl) – bitiş (ay/yıl)  
Alınan Derece(ler) veya Diploma(lar)  

 
Okul  

Tarih: başlangıç (ay/yıl) – bitiş (ay/yıl)  
Alınan Derece(ler) veya Diploma(lar)  

 
6. Dil becerileri: (1 ile 5 arası not verin): 1 

Puanlama: 1-çok zayıf, 2-zayıf, 3-orta, 4-iyi, 5-çok iyi 

Dil Okuma Konuşma Yazma 
    
    
    

7. Üye olunan meslek kuruluşları: 

8. Diğer beceriler (bilgisayar, internet vb.): 

9. Şu anki pozisyonu 

10. Şirketteki Çalışma Yılı: 

11. Proje ile ilgili başlıca vasıfları ve Ana Referansları: 

12. Türkiye dışındaki ülkelerdeki özel deneyimler 

(Ülke, tarih: hangi tarihten (ay/yıl) hangi tarihe (ay/yıl), açıklama) 

13. Mesleki deneyim: 

Tarih: başlangıç (ay/yıl) - bitiş (ay/yıl)  
Yer  
Şirket  
Pozisyon  
İşlevinin (Fonksiyonunun) ve gerçekleştirilen 
ana faaliyetlerin açıklaması 

 

 
Tarih: başlangıç (ay/yıl) - bitiş (ay/yıl)  
Yer  
Şirket  
Pozisyon  
İşlevinin (Fonksiyonunun) ve gerçekleştirilen 
ana faaliyetlerin açıklaması 

 

 14. Diğer İlgili Bilgiler (yayınlar, katıldığı seminerler/konferanslar v.b) 
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Projelerin kobiler tarafından hazırlanıp MFİB’ye sunulmasını takiben değerlendirme 

süreci başlamış ve bu süreç şu şekilde işlemiştir: 

1. Açılış oturumu ve idari kontrol 

2. Proje ön teklifinin değerlendirilmesi 

3. Başvuru formunun değerlendirilmesi 

4. Başvuru sahiplerinin ve ortakların (proje ortaklarının) uygunluğu 

5. Şartlı kabul edilen projeler içi destekleyici belgelerin sunulması 

6. Sözleşme Makamının (MFİB) kararının bildirilmesi 

7. Sözleşme Makamı ve hibe faydalanıcıları arasında sözleşme imzalanması 

Bu aşamalar tamamlanıp sözleşmenin imzalanmasının ardından projeler resmen 

başlamış olmakta ve projede belirtilen faaliyet planı takip edilerek belirtilen sürelerde 

projelerin tamamlanması istenmektedir. 

3.2. KOBİLERİN FİNANSMAN İHTİYACININ KARŞILANMASI İÇİN BİR 
MODEL ÖNERİSİ 

Ekonomik yapı içinde çok büyük bir önemi olan kobilerin en önde gelen 

problemlerinden bir tanesinin finansman ihtiyaçlarını karşılamadaki problemler olduğuna 

daha önceki bölümlerde değinmiştik. Problemleri başlatan nedir diye baktığımızda kaynak 

kullanımı açısından kobilerin öz kaynağa bağlı yapıları hemen dikkat çekmektedir. Kobiler 

tarafından dış kaynak olarak sadece banka sisteminin kullanıldığı görülmektedir. Bu 

sistemden son birkaç yıla kadar ancak %4’ler seviyesinde yararlanılırken son yıllarda 

kobilerin bankalar tarafından keşfedilmesi ile %15 seviyesine gelinmiştir. Ancak sayısal 

çoğunlukları ve üretime olan katkılarına bakılarak bankalar sisteminden aldıkları pay yine de 

düşük kalmaktadır. Hâlbuki kobilerin büyüme açısından diğer firmalardan daha çok kaynağa 

ihtiyaçları vardır. 

Bu kaynağın sağlanılabileceği piyasalardan bir tanesi sermaye piyasasıdır. Ancak 

ülkemiz o kadar yeni bir sermaye piyasasına sahiptir ki mevcut sermaye piyasası esas 

itibariyle büyük işletmeler dediğimiz şirketleri bile henüz kapsayamamış durumdadır. Bu 

nedenle büyük işletmeler sermaye piyasasına kazandırılmadan veya sermaye piyasasından 

tam bir yarar sağlayacak olgunluğa erişmeden kobiler gibi büyük bir gruba ulaşılması ve bu 

şirketlere ilginin çekilmesi oldukça zor görülmektedir. Çünkü borsanın hukuki veya fiziki 

yapısının kurulmuş olmasından çok böyle bir pazar ihtiyacının ortaya çıkması yani hisse 

senetlerinin bir talep ve arz yönünün bulunması gereklidir.  
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Mevcut Borsa (İstanbul Menkul Kıymetler Borsası - İMKB) kapsamında belli ölçekler 

ve anlayış içinde bu hukuki ve organizasyonel yapı kurulmuştur. Fakat sistemin, yani alışveriş 

yapısının, talep ve arz yönündeki esnekliğini sağlayacak bir seviyeye gelmediğini 

görmekteyiz. İMKB’ye giriş şartlarının zorluğu çoğu zaman tartışılmaktadır. Bu açıdan 

bakıldığı zaman kobilerin yer almasına imkân verecek derecede esnek bir yapıya sahip olan, 

İMKB bünyesinde İkinci Ulusal Pazar ve Yeni Ekonomi Pazar’ı kurulmuştur. 

İkinci Ulusal Pazar'ın amacı, İstanbul Menkul Kıymetler Borsası Kotasyon 

Yönetmeliği’ndeki kotasyon koşullarını sağlayamayan şirketler ile gelişme ve büyüme 

potansiyeli taşıyan küçük ve orta ölçekli işletmelerin sermaye piyasalarından kaynak temin 

etmelerine olanak sağlamak, söz konusu şirketlerden Borsa Yönetim Kurulu'nca Borsa'da 

işlem görmesi uygun görülenlerin hisse senetlerine likidite sağlamak ve bu hisse senetlerinin 

fiyatlarının düzenli ve şeffaf bir piyasada, rekabet koşulları içinde oluşmasını temin 

etmektir.141 

Yeni Ekonomi Pazarı’nın oluşturulmasındaki amaç ise telekomünikasyon, bilişim, 

elektronik, internet, bilgisayar üretim, yazılım ve donanım, medya veya Borsa Yönetim 

Kurulu’nca kabul edilecek benzeri alanlarda faaliyet gösteren teknoloji şirketlerinin sermaye 

piyasasından kaynak elde etmelerini sağlamak ve söz konusu şirketlerin hisse senetlerinin 

Borsa'da güven ve şeffaflık ortamında, organize ikincil piyasada işlem görmesini 

sağlamaktır.142 

Bu pazarlar kobiler tarafından yeterli ilgiyi görmemiştir. Kotasyon koşullarının uygun 

olmasına karşın şirketler, İMKB Birinci Ulusal Pazarı dışındaki pazarlarda halka açılmayı 

tercih etmemektedirler. İkinci Ulusal Pazar’da 16 şirket, Yeni Ekonomi Pazarı’nda ise sadece 

2 şirketin hisse senetleri işlem görmektedir. 

Şirketlerin fon ihtiyaçları için halka açılmayı tercih etmemelerinin çok farklı sebepleri 

olabilmektedir. Bunlar makroekonomik ortamdan halka açılma maliyetlerine kadar değişiklik 

göstermektedir. Kobilerin sermaye piyasasından finansman temin etme yönteminden uzak 

durmalarının temel nedenlerinden biri, kobilerin çoğunlukla şahıs veya aile şirketi 

hüviyetinde kurulmuş olmaları ve sahiplerinin halka açılmak suretiyle şirket üzerindeki 

hâkimiyetlerini kaybetmekten korkuyor olmalarıdır. 

                                                 
141 İMKB, Sermaye Piyasası ve Borsa Temel Klavuzu, İMKB Yayınları, İstanbul, 2003, s.238 
142 İMKB, a.g.e, s.240 
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Kobilerin borsaya gelmemelerinin bir diğer nedeni, bu şirketlerin organizasyon yapısı 

ve muhasebe sistemlerinin halka açılmaya halihazırda uygun olmamasıdır. Sermaye 

piyasamızın kamuyu aydınlatma temel ilkesi üzerine kurulu olduğu göz önüne alındığında, 

bahsettiğimiz anlamda hazır olamayan şirketlerin halka arz yapmaları uygun olmayacaktır. 

Aslında sermaye piyasaları şirketlere dış kaynak sağlamakla kalmayıp çok çeşitli 

faydaları bulunmaktadır. Söz konusu faydalar aşağıdaki şekilde özetlenebilir:143 

1. Kaynak İhtiyacının Karşılanması: 

Hisse senetlerinin satılmak üzere halka arz edilmesi ile birlikte şirketler önemli 

büyüklükte bir kurumsal finansman kaynağına ulaşma imkanına sahip olurlar. Bu kaynak 

geçici değil, kalıcı niteliktedir. Halka açılan bir şirket, gelecekte hisse senetlerini tekrar halka 

arz yoluyla yatırımcılara satmak suretiyle sermaye piyasalarından yeniden kaynak temin etme 

imkanına sahiptir. Bunun yanı sıra halka açılmak şirketlerin daha uygun şartlarda finansman 

sağlayabilmelerine neden olur. 

2. İtibar Görme: 

Halka açık şirketlerin istikrarlı ve güven verici bir görünüm arz etmesi sonucu söz 

konusu şirketler daha fazla itibar görürler. Bu durum, şirketin nitelikli işgücü çekebilmesine, 

ürettiği mal ve hizmetlerin minimum maliyetle pazarlanmasına yardımcı olur. 

3. Yaygın Tanıtım: 

Halka açık anonim ortaklık olmanın beraberinde getirdiği kamuyu aydınlatma 

yükümlülükleri ile birlikte ortaklıklar daha şeffaf hale gelir. Bu durum yatırımcıların ortaklık 

hakkında daha fazla bilgi sahibi olmasına ve şirketin basında daha fazla yer almasına yol açar. 

Yatırımcılar ve müşteriler nezdinde halka açık şirketler, halka kapalı şirketlere göre daha 

yaygın olarak tanınırlar. 

4. Kurumsal Yönetimin Tesis Edilmesi: 

Kobilerin neredeyse tamamına yakın bir kısmı aile şirketlerinden oluşmaktadır. 

Şirket'in halka açık hale gelmesi, mülkiyet ve yönetimin ayrılmasına ve bu suretle şirketin 

profesyonel yöneticiler tarafından yönetilmesine neden olur. 

Kobiler, sermaye piyasasında kendilerine uygun bir yapılanma ihtiyacı içindedirler. 

Bu nedenle, bu ihtiyaca karşılık vermek üzere, yeni bir borsa olan Gelişen İşletmeler 

Piyasaları A.Ş.’nin kurulması gündeme gelmiştir. Gelişen İşletmeler Piyasaları A.Ş. (GİP), 

başta kobiler olmak üzere, gelişme ve büyüme potansiyeline sahip işletmelerin sermaye 

                                                 
143 www.spk.gov.tr/kobi, Erişim Tarihi: 03.09.007 
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piyasasında fon sağlamalarına imkân tanımak üzere kurulmuştur. GİP’in ortakları, 52 aracı 

kuruluş, TOBB, KOSGEB ve Türkiye Sermaye Piyasası Aracı Kuruluşlar Birliği’dir 

(TSPAKB). 

Kobilerin sermaye piyasasından faydalanmasını sağlamak için gerçekleştirilen bu 

çalışmalar tek başına yeterli değildir. Çünkü daha öncede belirttiğimiz gibi önemli olan bu 

şirketlerin hisse senetlerini almayı düşünen ve alım gücü olan bir talep tarafının olmasıdır. Bu 

talebin sağlanması için işletmelerin kendi iç dinamikleriyle ilgili gerekli önlemleri alarak 

güçlü yanlarını daha da güçlendirmeleri ve zayıf taraflarını da ortadan kaldırmaları 

gerekmektedir. Bununla birlikte kobilerin hisse senetlerine talep oluşturulabilmesi için kobi 

dışından da bazı destekler sağlanmalıdır. Aşağıda buna ilişkin bir model örneği 

geliştirilmiştir. 

Modelimize genel olarak bakıldığında GİP, KGF ve risk sermayesi bileşiminden 

oluşmaktadır. Ayrıca hâlihazırda kobilere destek veren KOSGEB, desteklerini modelimiz 

kapsamında da sürdürmektedir. 

Geliştirilen model kapsamında iki önemli fonksiyon vardır. Bunlardan bir tanesi 

ortaklığa getirilen garanti, ikincisi ise arz edilen hisselerin geri alımıdır. 

Model işleyişinin kısaca açıklanması modelin anlaşılması açısından daha faydalı 

olacaktır. 
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Modelin işleyişi; 

1- Kobi, KGF’ye garantörlük için başvuruda bulunur. 

2- KGF, firma ile ilgili gerekli incelemeleri yapar. Kefalet başvurusu; firmanın elinde 

bulunan projelere, yönetim yeterliliğine, ortakların liyakatine ve mevcut ortakların 

yapılacak olan yatırımlara katkısına göre değerlendirilir ve sonuç firmaya bildirilir. 

3- KGF’den gelecek olumlu sonuç ile birlikte firma hisse paylarının kaydı için 

SPK’ya ve kotasyon müracaatı için GİP’e başvuruda bulunur. 

4- SPK ve GİP firmanın halka arzı ile ilgili değerlendirmelerini sonuçlandırır. 

5- Firma gerekli çalışmaları yaparak halka arzı gerçekleştirir.  

Halka arz sürecinin başlamasından itibaren KOSGEB ilgili firmaya gerekli 

danışmanlık desteğini sağlar. Ayrıca kobilerin halka arzda en çok çekindikleri konu olan halk 

arz maliyetinin belirli bir bölümü (%70 gibi) KOSGEB tarafından finanse edilir. 

KOBİ KGF KOSGEB 

GİP 

SPK 

ORTAKLAR: 
TOBB 

KOSGEB 
TESK 

MEKSA 
TOSYÖV 

HALKBANK 

1- Başvuru 

2- Değerlendirme Sonucu 

Danışmanlık Desteği 

Halka Arz İle İlgili 
Giderlerin Karşılanması 
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7- Yatırımcıya Ödeme Yapılması 

Şekil 10: Kobilerin Finansman İhtiyacının Karşılanması İçin Bir Model 
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6- Kobilerin halka arzdan kaçınmalarının bir sebebi de bugüne kadar sahip oldukları 

firmanın başkalarıyla paylaşılması ve hatta elden gitmesi korkusudur. SPK 

tarafından yapılacak bir düzenleme ile risk sermayesinde olduğu gibi, belirlenen 

bir süre sonunda kobi hisse senetlerini geri alabilmektedir. Böylece firmaların 

halka açılma konusundaki bir tereddütleri daha ortadan kaldırılmış olmaktadır. 

7- Firmaların iflası durumunda, yatırımcıların kaybının (kaybın değerlendirilmesi 

hisse ihraç bedeli üzerinden yapılır) bir bölümü (%70 gibi) kefil olan KGF 

tarafından karşılanır. Bu garanti ile firmaların hisselerine olan talebin artırılması 

sağlanmaktadır. 
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SONUÇ 

Dünyada ve ülkemizde toplam işletmeler içerisinde oldukça yüksek bir orana sahip 

olan kobiler, ekonomiye canlılık kazandırma, istihdam yaratma, yeni iş imkânları sağlama, 

sanayileşme sürecinin itici gücü olma, yenilikleri teşvik etme, bölgesel ve yerel kalkınmayı 

hızlandırma ve gelir dağılımını düzeltme alanlarında çok etkili rol oynamaktadır. 

Değişim sürecinde, çağın teknolojisinin kaynağı olan bilime egemen ülkeler, sanayi 

alanlarında faaliyet gösteren kobiler başta olmak üzere, bütün ekonomik etkinlik alanlarında 

mutlak bir üstünlük elde etme yolundadır. Teknoloji, uluslararası rekabette çok önemli bir güç 

haline gelmiştir. Türkiye’nin uluslararası rekabetteki en önemli şansı ise kobilerdir. 

Ülkemizde son birkaç yıla kadar kobilerle ilgili ortak bir tanımın olmaması çeşitli 

sorunlara yol açmaktaydı. Tanım farklılıklarından kaynaklanan sorunlar; devlet kaynaklı 

desteklerin planlanmasında ve dağıtımında, ulusal ve uluslararası düzeyde istatistiklerin 

oluşturulmasında, rekabet içinde olunan ülke kobileri ile haksız rekabet gibi başlıklar altında 

toplanabilir. Bu sorunların ortadan kaldırılması amacıyla 2005 yılında bir çalışma yapılmış ve 

kobilerimiz ortak bir tanıma kavuşmuşlardır. 

Kobiler; istihdam ettikleri işgücünden, geliştirdikleri yatırımlara, yarattıkları katma 

değere kadar pek çok yönleri ile tüm ekonomilerde olduğu gibi ülkemiz ekonomisinde de 

önemli bir yere sahiptirler. Bu kadar önemli bir konumda bulunan kobilerimiz Tablo 3’te de 

görülebileceği gibi maalesef ihracat ve yatırımlar içinde yeterli bir düzeye sahip değillerdir. 

Kobilerimizin bu iki alanda rakiplerimiz ile karşılaştırdığımızda geride kalmalarının 

sebeplerinden biri de finansman problemidir. Kobiler kuruluşta yeterli öz sermaye ile 

kurulmamaları ve yeterli işletme sermayesine sahip olmamaları sebebiyle faaliyetlerinin her 

sürecinde finansmana ihtiyaç duymaktadırlar. 

Kobilerimizin finansman problemlerinin çözümünde ilk olarak başvurdukları 

alternatif, banka kredileri olmaktadır. Kobilerimizin banka kredilerinden aldıkları pay, son 

yıllarda bankaların kobiler için çok farklı enstrümanlar geliştirmesi neticesinde %15 

seviyelerine ulaşmıştır. Ancak bu noktada Basel II’nin ülkemizde uygulamaya geçmesi ile 

birlikte kobilerin bu fon kaynağından faydalanmalarının güçleşeceği dikkate alınmalıdır. 

Kobilerimiz leasing, faktöring, forfaiting gibi finansman alternatiflerine ise oldukça 

uzak kalmışlardır. Leasing kullanımında gelişmeler yaşanmasına karşın hala dünya 

ortalamasının altında yer almaktayız. Bugün dünyada özel sektörün her sekiz yatırımından 
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biri, OECD ülkelerinde ise her üç yatırımdan biri leasing ile finanse edilmektedir. Ülkemizde 

ise Şekil 5’te görüldüğü gibi bu oran sadece %8’dir. 

Faktöring kullanımına baktığımızda da benzer bir durum ile karşılaştığımızı 

söyleyebiliriz. Ülkemiz 1,134 trilyon Avro’luk dünyadaki faktöring işlem hacminden ancak 

14,925 milyar Avro ile %1,3 pay alabilmektedir. 

Türkiye, risk sermayesi alanında da başarılı olamamıştır. Ülkemizde risk sermayesi 

alanında çalışmalar özellikle 1980 yılından sonra zaman zaman hızlanarak sürdürülse de, 

genelde istenilen sonuçlara ulaşılamamıştır. Bu alanda 2004 yılında faaliyete geçen Kobi 

Girişim Sermayesi A.Ş.; vizyon sahibi girişimcilerin, Türkiye ekonomisine katkı sağlayacak 

rekabet avantajına sahip ürün veya hizmet projelerini, sermaye ve yönetim desteği ile 

gerçekleştirmelerini sağlamayı amaçlamaktadır. 

Ülkemizde kobiler çok farklı kurumlar tarafından desteklenmektedir. Ancak bu destek 

veren kurumların çok fazla olması ve destek mekanizmalarının farklılığı bu kurumları 

kobilerden uzaklaştırmaktadır. Bu kurumların tek çatı altında toplanarak ortak bir politika 

çevresinde faaliyet göstermelerinin daha faydalı olacağı kanaatindeyiz. Ayrıca ülkemize 

yönelik uluslararası kuruluşlar tarafından sağlanan destekler konusunda gerekli çalışmalar 

yapılarak kobilerin bu kaynakları daha etkin kullanmaları sağlanmalıdır. 

Sermaye piyasaları ciddi bir dış finansman sıkıntısı olan kobiler için önemli bir kaynak 

alternatifi olarak değerlendirilebilir. Ancak Türk kobilerinin finansman problemlerinin 

sermaye piyasası ile çözümü açısından bakıldığında bu piyasalardan yeterince 

faydalanılamadığı görülmektedir. AB ile entegrasyon sürecinde olan ülkemiz açısından 

sermaye piyasalarındaki gelişmelerin yakında izlenmesi ve sermaye piyasasının kobilerin 

finansmanında alternatifler arasında yer almasının sağlanması gerekmektedir. 
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