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Başarılı bir girişimci olmanın yolu

Bölüm I:
Düşünce safhası: Niçin girişimci olmak istiyorsunuz?

„Her başlangıç zordur“ sözü, serbest iş yapmak isteyen girişimciler için özellikle geçerli. Bağımlı çalıştığınız zaman sadece sorumlu olduğunuz işinizi iyi yapmakla mükellefsiniz. Bu, fabrika işçileri ve memurlar için olduğu kadar, üniversiteli elemanlar için de sözkonusu. İş hayatında yer alabilmek için, hepimiz çocukluğumuzdan itibaren okula giderek, meslek eğitimi alarak veya üniversitede okuyarak kendimizi hazırlarız. Elde edilen bu birikimin dışında, yeni bir işe girdiğimizde, çalışacağımız iş, genellikle ayrıntılı olarak gösterilir. Örneğin, bir fabrikada yürüyen bantta çalışıyorsak, vardiya sorumlusu veya usta, işimizi denetler ve gerektiği yerde yardımcı olur.

Girişimci olarak kendi işinizi kurmak istediğinizde, bütün işlerin sorumluluğunun sizde toplanacağını bilmelisiniz. Girişimciliğin okulu olmadığından, karşınıza çıkacak engelleri bizzat aşmaya çalışmak zorunda kalacaksınız. Yanınızda size yardımcı olacak ya da sorumluluğu paylaşacak bir usta veya şef bulunmayacağı için, gerekli bilgileri kendiniz temin etmek ya da size yardımcı olabilecek kurum ve kuruluşları araştırarak öğrenmek zorunda kalacaksınız. Bütün bu nedenlerden dolayı şunu bilmekte yarar var; herkes bir işyeri kurabilir, ama herkes başarılı bir girişimci olamaz. Riskleri ve fırsatları beraberinde getiren girişimcilik yolunda başarılı olmak istiyorsanız, ilk önce şapkanızı önünüze koyup, konuyu enine boyuna düşünmeniz gerekiyor.

1.
Artı ve eksilerinizi biliyor musunuz?

İnsanın kendisini iyi tanımasının ilk şartı, bir şeyi niçin yapmak istediğini, bu işi yapmaya neden soyunduğunu, kısacası kendi motivasyonunu bilmesidir. Nedenlerinizi iyi bilmeniz, girişimcilik hayatınızda başarılı olmanız için bir „motor“ rolü oynayacaktır. Yola çıkış nedenleriniz, ileriki dönemlerde yoldan sapmamanız ve hedefinize ulaşmanız için size rehberlik edecektir:

Türkiye Araştırmalar Merkezi’nin Kuzey Ren-Vestfalya eyaletinde gerçekleştirdiği „Yabancı Girişimciler İçin Bağlantı Büroları“ projesi kapsamında, danışmanlık hizmeti verilen Türk girişimciler arasında 1999 yılında yapılan bir araştırma, bu grubun serbest çalışmayı yalnızca tek bir nedene bağlı olarak seçmediğini ortaya koyuyor. Konuyla ilgili, birden fazla cevabın mümkün olduğu, sorulara verdikleri yanıtlardan, ağırlıklı nedenlerin, sırasıyla

· yüksek kazanç, 

· bağımsız olma arzusu, 

· toplum içindeki sosyal statüsünü değiştirme isteği, 

· işsizlik tehlikesi, 

· çocukların geleceğini garantiye alma, 

· işsizlik, 

· işyerinde yükselememe, 

· tasarrufları iyi değerlendirme 

gibi görüş, beklenti ve düşünceler olduğu ortaya çıkmaktadır.

Tablo 1: Türk girişimcilerin serbest çalışmayı seçmelerinin nedenleri

	Nedenler
	Oran

	Yüksek kazanç
	68,3

	Bağımsız olmak
	52,7 

	Toplum içindeki sosyal statünün yükselmesi
	41,5 

	İşsizlik tehlikesi
	34,2 

	Çocukların geleceği
	23,7 

	İşsizlik
	21,4 

	İş yerinde terfi edememe
	17,8 

	Tasarrufları değerlendirme
	8,7 

	Diğer
	2,5

	Kaynak: Türkiye Araştırmalar Merkezi


Yukarıdaki listede belirtilen sebepler, girişimcinin kendi konumundan kaynaklanmaktadır. Başarılı olunduğu takdirde yüksek kazanç arzusu yüksek kazancı, bağımsızlık arzusu bağımsızlığı beraberinde getirecektir. Hasan’ın veya Mehmet’in girişimci olarak başarılı olması, girişimciliğe teşebbüs etmek isteyen diğerlerinin „benim onlardan ne eksiğim var, ben neden başarılı olmayayım“ şeklinde düşünmesine ve iş hayatına atılmasına neden olmaktadır. Başkasını taklit etmek girişimciye itici güç sağlayabilir, ama başarılı olmak için yeterli değildir. Mehmet 10-15 yıl önce lokantasını açtığında rakibi yoktu, piyasada tekti, zaman içinde işini geliştirme ve müşteri ağı oluşturma şansını elde etti. Rekabetin çok yoğun olduğu günümüzde, aynı branşta başarılı olmak istiyorsanız, çok kaliteli bir mutfağınız, çok iyi bir servisiniz, mükemmel bir dekorasyonunuz, iyi bir yeriniz ve rakiplerinizden farkınızın olması gerekmekiyor.

2.
Girişimci ruhuna sahip misiniz?

Piyasada başarılı bir işletme kurma ve yönetmenin temellerinden ilki, sizin kişiliğinizde yatmaktadır. Eğer siz, sandığınız gibi bir işadamı ruhuna sahip değilseniz, tüm çabalarınız boşa gidebilir. Işte bu nedenledir ki, işe başlamanın ilk şartı, artı ve eksilerinizi gözönüne alarak kendinizi tartmanız.

· İşadamı olarak daha fazla çalışmaya, daha az boş zamanınızın olmasına hazır mısınız? 

· Aileniz size gerekli desteği verebilecek mi? 

· Doğru zamanda doğru kararları verip bunları uygulayabiliyor musunuz? 
Bu ve buna benzer önemli soruların cevaplanması sadece sizin değil, ilişkiye geçeceğiniz bankacı ve müşterileriniz için de önemlidir. Böyle bir değerlendirmeyi yapabilmeniz için, aşağıdaki soruları mümkün olduğu kadar objektif  yanıtlamaya çalışın.

Tablo 2: Kişiliğinizi ölçün!

	1. Özellikle ilk yıllarda haftada 60 veya daha fazla saat çalışmaya hazır mısınız?

	a) Evet, kesinlikle








	(

	b) Bilmiyorum









	(

	c) Hayır










	(

	2. Aileniz ve yakın çevreniz size gerekli desteği sağlayabilir mi ve onlara çok az vakit ayırmayı göze alabilir misiniz?

	a) Evet, kesinlikle









	(

	b) Bilmiyorum









	(

	c) Hayır










	(

	3. İş yapmak istediğiniz piyasanın durumunu, piyasadaki rakiplerinizi ve piyasanın özelliklerini tanıyor musunuz?

	d) Evet, büyük ölçüde tanıyorum
	(

	e) Biraz tanıyorum
	(

	f) Hiç tanımıyorum
	(

	4. İlk zamanlarda  düzensiz bir gelire sahip olmayı göze alabilir misiniz?

	a) Evet, kesinlikle









	(

	b) Bilmiyorum









	(

	c) Hayır










	(

	5. Stres altında kalmaya, çok boyutlu sorunlarla karşılaşmaya ve buna rağmen sorunlardan kaçmayan, çözüm üreten bir yapıya sahip misiniz?

	a) Büyük ölçüde evet








	(

	b) Biraz










	(

	c) Genellikle hayır









	(

	6. Kendi kendine hedefler koyan ve bu hedeflere başkasının baskısı olmadan ulaşan bir kişiliğe sahip misiniz?

	a) Büyük ölçüde evet








	(

	b) Biraz










	(

	c) Genellikle hayır









	(

	7. Son üç yıl içinde herhangi bir sağlık sorunuyla karşılaştınız mı?

	a) Hayır, hiç hasta olmadım








	(

	b) Arada sırada hastalandım








	(

	c) Sık sık hastalandım








	(

	8. Sizi bekleyen ay başı ödemelerini veya diğer riskleri düşündüğünüz zaman, rahat uyuyabileceğinizi düşünüyor musunuz

	a) Sıkıntı duymam, dolayısıyla rahat uyurum





	(

	b) Sıkıntı ile yaşamasını öğrenirim







	(

	c) Bana sıkıntı yaratır ve uykumu kaçırır






	(

	9. Şu ana kadar ki mesleki eğitiminiz ve birikiminiz seçtiğiniz branş için elverişli mi?

	a) Evet, kesinlikle elverişli








	(

	b) Sadece bir kısım bilgiye sahibim







	(

	c) Hayır










	(

	10. Ticari ve işletmecilik eğitimine veya bu alanda bir mesleki birikime ve tecrübeye sahip misiniz?

	a)  Evet, kesinlikle sahibim








	(

	b)  Sadece bir kısım bilgiye sahibim







	(

	c)  Hayır










	(

	11. Meslek hayatınızda veya diğer alanlarda yönetim ve organizasyon tecrübesi kazandınız mı?

	a) Evet, uzun süreli bir tecrübem var






	(

	b) İki yıl kadar bir tecrübem var






	(

	c) Hiç tecrübem yok








	(

	12. Hangi derecede pazarlama tecrübesine ve insanları kazanma ve ikna gücüne  sahipsiniz?

	a) Evet, bu tecrübe ve yetenek bende var






	(

	b) Bende az bir tecrübe ve çok gelişmemiş bir yetenek var 



	(

	c) Hiç bir tecrübem yok ve içine kapalı bir yapıya sahibim



	(

	13. Eğer bankalardan veya üçüncü kişilerden kredi alma imkanınız bulunmazsa, planladığınız iş için yeterli finansal dayanağınız var mı?

	a) Evet, var










	(

	b) Biraz var










	(

	c) Hiç yok










	(

	14. Kendi geliriniz haricinde ailenizin geçimini sağlayacak bir başka kaynak, örneğin eşinizin geliri, var mı?

	a) Evet, var










	(

	b) Biraz var










	(

	c) Hiç yok










	(


Eğer (a) seçeneğini işaretlediyseniz 2, (b) seçeneğini işaretlediyseniz 1, (c) seçeneğini işaretlediyseniz (0) puan alacaksınız. Bu şekilde elde ettiğiniz puanları toplayın ve aşağıdaki değerlendirmeyi okuyun. Sizin de bildiğiniz gibi böyle bir değerlendirme, kişiliğiniz hakkında ancak belli ipuçları verecektir.

0 - 13 puan: Serbest iş yapma konusunu çok ciddi bir şekilde tekrar gözden geçirmelisiniz. Çalışma saatlerinin ve maaşın belli olduğu bir iş sizin için daha uygun gözüküyor.

14 – 19 puan: Kesin birşey söylemek zor. Anket sonuçları itibarıyla, bir iş yerinde çalışmanızın mı, yoksa serbest iş yapmanızın mı daha doğru olacağını tesbit edememektedir. Daha fazla bilgi toplamanızda ve bu konu hakkında uzmanlarla veya  size yardımcı olabileceğini düşündüğünüz  kişilerle görüşmenizde fayda var.

20 – 28 puan: Hem kişiliğiniz, hem mesleki tecrübeniz, hem de bilgi birikiminizle girişimcilik için uygun bir yapıya sahipsiniz. İyi bir iş fikri ve taslağı sizi girişimcilik hayatına taşıyacaktır.

Bölüm II : Karar verme safhası: Hangi iş fikri ile girişimciliğe atılmak istiyorsunuz?

Girişimci olmak isteyenlerin önemli bir kısmı, somut ve başarı vadeden bir iş fikri bulma noktasında zorluk çekmektedirler: 

· Bir kısmı serbest iş yapmayı arzulamasına rağmen, netleşmiş bir iş fikrine sahip bulunmamaktadır. 

· Diğer bir kesim, bir kaç iş alanını düşünmesine rağmen, girişimde bulunmak istediği alanı henüz tam bir açıklığa kavuşturmuş değildir. 

· Üçüncü kesim ise, ne yapmak istediğini bilen ve netleşmiş bir iş fikri geliştirenlerden oluşmaktadır.  

Özellikle ne yapmak istediği konusunda netleşmiş bir iş fikri olmayan veya bir çok alanda fikir yürütenlerin, aşağıda belirtilen konuları dikkatle okumalarını öneririz. Girişimciliğe giden yolun ilk basamağını oluşturan „düşünce safhası“ hakkında, bu kişilerin özellikle kafa yorması gerekmektedir. Netleşmiş bir iş fikrinizin olmaması, belli bir alanda yeterince mesleki birikime ve piyasa tecrübesine sahip olmadığınızdan kaynaklanabilir. Dolayısıyla ilk safhayı tekrar bir gözden geçirmenizde fayda var. Ne yapmak istediğiniz konusunda kararsızsanız, şu noktalara dikkat etmenizi öneririz:

· Yeni bir iş yeri açma? 

İş adamının temel özelliği, kendi başına karar verme hürriyetinde yatmaktadır. Dolayısıyla verdiği kararların sonucu olarak ortaya çıkabilecek yükü kendisi taşıyacağı gibi, kazanımını da kendisi elde edecektir. Bu nedenle, girişimcilik ve hangi alanda iş yapacağınız konusundaki kararı, bizzat kendinizin vermelisiniz. Belli noktalara dikkat ederseniz, vereceğiniz karar daha sağlıklı olacaktır. 

Size konuya ilişkin şu önerilerde bulunabiliriz:

· Başkaları gibi düşünmeyin! 

Başkalarını taklit ederek  bir ilerleme kaydedemeyeceğiniz gibi kendinizi de geliştiremeszsiniz. Yapacağınız işte, sizin getireceğiniz farkı, yeniliği yakalamaya çalışın. 

· En iyi becerdiğiniz, en fazla bilgiye sahip olduğunuz ve size zevk verecek bir iş alanını seçiniz!

Prensipte bilmediğiniz bir işi de yapmanız mümkün. Ama böyle bir seçim, büyük bir riski beraberinde getirir. Siz işi öğrenene kadar belki maddi ve manevi dayanma gücünüz bitecektir. İşi bilen rakiplerinizle yarışmanız zor olacaktır. Hele sevmediğiniz bir işi seçtiyseniz, o alanda başarılı olmakta zorlanacaksınız. 

· Yeterince bilgi toplayın!

Bilgi alabileceğiniz, yeni gelişmeleri takip edebileceğiniz fuarlara katılın. Almanya gibi bir ülkede yaşadığınız için bu konuda çok şanslısınız. Olası işiniz  hakkında fuarlarda bilgi toplayabilir, meslek mensupları ile ilişki kurabilirsiniz. Ayrıca sanayi ve ticaret odalarının ve buna benzer diğer kuruluşların seminerlerine de katılabilirsiniz.

· Mevcut bir işletmeyi devralma?

Yeni bir iş yeri kurmanın yanısıra, mevcut bir işletmeyi de devralabilirsiniz. Zanaatkarlar Odası (Handwerksammer) ile Sanayi ve Ticaret Odası bu alanda, işletmesini devretmek isteyen işletmeler hakkında size yardımcı olabilir. Özellikle ticaret, hizmet sektörü ve gastronomi alanında bir işletme devralmak istiyorsanız, çok dikkatli olmanız gerekir. Günlük dilde „hava parası“ olarak  tanımlanan devralma fiyatı, boşuna ödenen bir para olmasın! Ödediğiniz hava parası genellikle işletmenin mal varlığının üstünde bir bedelden oluşmaktadır. Bu nedenle devralma fiyatı, mal varlığı ve işletme bedelinden oluşmaktadır. İşletme bedeli, işletmenin adından, tanınmasından, müşteri ağından, elemanlarından kaynaklanan, olası kazanç beklentisinin günümüzdeki değerine eşit sayılmaktadır. Bu değer, işletmeyi devralan kişi için, eğer o güne kadar kazandığından fazla bir kazanç sağlayacaksa cazip hale gelir. Aksi halde ödenen para, gerçekten havaya ödenmiş olur. Ancak işletme sahibinin değişmesinin müşterileri de etkilediğini unutmayınız. Mevcut müşterilerin size aynı oranda gelmeyebileceğini gözönüne almanız gerekmektedir. 

İşletmenin cirosu az sayıda müşteriye bağlıysa, devralma riski yükselir. Bu müşterilerden yalnızca bir ikisinin bile alışverişi kesmesi, sizi zor durumda bırakabilir. Gelecekteki başarınız mevcut müşterilerin yanında yeni müşteri kazanmanıza bağlı olacaktır. Ayrıca gelecekte bir gün siz işletmeyi devretmek isterseniz, ödediğiniz bedeli ikame edip edemeyeceğinizi düşünmeniz gerekir. Bu noktaların yanısıra, işletmenin devredilme nedenlerini iyice bir gözden geçirin. Ailevi nedenler, yaşlılık veya hastalık gibi nedenlerin gerçeği yansıtıp, yansıtmadığına bakın. Öne sürülen bu nedenlerin arkasında, işletmenin mali portresinin iyi olmaması da yatabilir. İşletmenin yerine, gerekirse teknik donanımına ve elemanların kalitesine bakmak da oldukça önemli. Elemanlar sizin yanınızda kalmak zorunda değil, ama siz ‚devir anlaşmasıyla‘ elemanlara karşı olan bağlantıları da üstlenmiş oluyorsunuz. 

· Mevcut bir işletmeye ortak olma?

Yeni bir işyeri kurmanın veya bir işletmeyi devralmanın dışında,  mevcut bir işletmeye de ortak olabilirsiniz. Bir işletmeye ortak olmak veya ortak bir işletme kurmak istiyorsanız mutlaka yazılı bir anlaşma (en iyisi bir noter huzurunda) yapmanız gerekmektedir. İyi bir mali müşavir (Wirtschaftsprüfer, Steuerberater), ortak olacağınız işletmenin bilançosunu ve gelir gider hesaplarını incelemeli. Böyle bir inceleme yapılmadan bir ortaklığa girerseniz, ummadığınız sürprizlerle karşılaşabileceğinizi unutmayınız. 

· Ortak yeni bir şirket kurma?

Kendi başına iş hayatına atılmanın yanısıra, bir  ortaklık ilişkisi içinde de yeni bir işletme kurabilirsiniz. Bir veya birden fazla ortakla iş hayatına atılmak, kendi başına iş hayatına atılmanın riskini ve yükünü ortaklara dağıttığı için çoğu kez ilginç bir alternatif olabilir. Ortakla iş hayatına atılmak bir yandan beceri ve çalışma olanaklarınızı arttırıp  diğer yandan risk sorumluluğunu azaltacağından kişisel yük ve riziko hafifletilmiş olur. Her ortak kendi ilişki ağına ve kendine özgü meziyetlere sahip olduğu için,  hem yeni müşteri kazanabilir, hem de eksikler kolayca kapatılabilir. Örneğin, iş becerinizin ve teknik birikiminizin yeterli, ancak ticari bilginizin eksik ya da olmadığı durumlarda, bu alanda birikimi olan birisi ile ortaklık kurabilirsiniz. Ortaklığın en önemli diğer bir avantajı da, finansman gücünün artmasıdır.

Genellikle artıları üzerinde durduğumuz, ortak iş kurmanın, risklerinin de olduğunu belirtmekte yarar var. Ortakların birbirleriyle geçinebilmeleri ve uyumlu çalışmaları çok önemli. Uyum yalnızca başlangıç safhasında değil, orta ve uzun vadede de gerekli olacaktır. Bu, ortakların orta ve uzun vadeli hedeflerinin uyuşması gerektiği anlamını taşır. Özel hayattaki dostluk ilişkilerinin iş hayatında şekil değiştirebileceğini, birlikte çalışırken dostunuzun davranışlarıyla sizi şaşırtabileceğini gözönüne almanız gerekir. Bu nedenle, yazılı bir ortaklık anlaşması yapmanız sizi tatsız sürprizlerden koruyacaktır.

· Franchise sistemi ile girişimciliğe atılma?

Serbest iş hayatına giden bir başka yol „franchise“ olarak adlandırılan bir metod üzerinden de olabilir. Franchising, ABD’de gelişen ve günümüzde Almanya’da da yaygın olan, „bir marka adı altında faaliyet göstermek“ olarak tanımlayabileceğimiz sistemi tarif eder. Günlük hayatımıza girmiş bir çok işletme, örneğin Mc Donalds, Photo Porst, Quick Schuh, OBI, AYK Sonnenstudio, bu sistemle pazarda yer almaktadır. Franchising sisteminde, kişi ya da kurum, pazara sürdüğü işletme modelinin planlamasını, uygulamasını ve denetimini üstleniyor. Franchising satıcısı, A’dan Z’ye, yani üründen reklamına, işletmenin donanımından dış görünümüne ve girişimcinin eğitimine kadar uzanan bir girişim tasarımını franchising alıcısına sunuyor. Çok iyi planlanan sistem doğal olarak pratikte başarıyı da beraberinde getiriyor. Etkili reklam, franchise alıcısına, piyasada bulunan işletmeleri görme ve yakından tanıma şansı veriyor. Bundan sonra franchise alıcısına, franchise satıcısıyla anlaştıktan sonra, sistemi kendi seçtiği bir bölgede uygulamak kalıyor. 

Franchise sisteminin özü, işletmenin tabelasına büyük harflerle kendi adını değil, franchise firmasının adını yazmakta yatmaktadır! Almanya’da her yıl 3 binin üstünde girişimci, bu sistemle ünlü bir markanın adı altında iş hayatına atılıyor. Artık Türk girişimcilerin de bu imkandan faydalanma zamanının geldiği ortaya çıkmaktadır. Franchising’in en önemli özelliği, iş hayatına girişimci olarak atılan kişinin başarısız olma riskini asgariye indirmesi. Özellikle girişim tasarımı konusunda güçlük çeken kişiler için, bu sistem çok cazip. İşletme stratejisi belirlemek, reklam kampanyası düzenlemek, piyasayı araştırmak, mal alımı için zaman harcamak gibi bir çok sorunu ortadan kaldıran  bu sistemle, seyahat bürosundan inşaat malzemeleri mağazasına, oto yıkama tesisinden ayakkabıcılığa, dondurulmuş gıdadan emlak pazarlama bürosuna kadar geniş bir yelpazede çalışmak mümkün.

Franchise alıcısı ve satıcısı arasında, özel yazılı bir anlaşma yapılması şart. Anlaşma metni, franchise satıcısı tarafından hazırlanıyor bu nedenle eğer bu işe talipseniz, anlaşma metnini çok iyi okumalı, gerekiyorsa ticari bir avukatın yardımına başvurmalısınız. Alınacak  hizmetlerin karşılığı olarak, franchise alıcısı franchise sistemi sahibine genellikle bir giriş parası ve ayrıca cirodan da bir pay öder. Bugün, iş kurmak isteyen kişiler, 500’ün üstünde franchise fikrinden yararlanabilirler. ‚Franchise hakkı‘ veren işletmenin, piyasada belli sayıda franchise işletmesi açmış ve bir marka haline gelmiş olmasına dikkat edilmeli. Böyle bir işletmeyle anlaşmanız halinde, riskinizi asgari seviyeye indirmiş olursunuz. Sistem hakkında, Münih’te bulunan „Deutscher Franchiseverband e.V.“ kurumundan ayrıntılı bilgi almanız da mümkün.

Bölüm III:
Planlama safhası

Başarılı bir işletmenin kurulabilmesi için, yeterince „kuruluş bilgisine“ sahip olmanız gerekiyor: Neyi, ne zaman, ne şekilde organize etmelisiniz? Kimden ne zaman hangi konuda bilgi almalısınız? Bu soruların doğru sıralama ile zamanında cevaplanması işinizi çok kolaylaştıracaktır. Önemli adımların unutulması veya zamanında yapılmamasını hafife almayın. Zamanında verilmeyen bir karar, yanlış bir adım, daha sonra size önemli zorluklar çıkarabilir. Örneğin, kredi müracaatını yapmadan serbest iş hayatına atılmanız, kamu kredilerinden faydalanmanız için bir engel oluşturacaktır. İyi ve sağlam temellere oturmuş bir işletme kuruluş planı için, geniş bilgi akımına gerek duyacaksınız. 

1.
Danışmayı bulun ve finanse edin

Serbest iş yapmak istiyorsanız ille de başkalarına danışmak zorunda değilsiniz. Kendi ticari ve mesleki birikiminize güveniyorsanız, yapacağınız işi ve piyasayı iyi tanıyorsanız, yeterince maddi kaynağınız da varsa, hiçkimseye danışmadan iş hayatına atılabilirsiniz. Bu şekilde iş hayatına atılan ve başarılı olan birçok girişimci bulunmaktadır. Ancak yeterince birikime sahip olmadan veya gerekli bilgileri toplamadan serbest iş hayatına atılan ve sonuçta başarısız olanların oranı oldukça yüksektir. Her iki yeni işletmeden biri, kurulmasını takip eden ilk iki sene içinde kapanmaktadır. (Kapanan işletmelerin önemli bir kısmının, zamanında yeterli bilgi alarak sağlam bir kuruluş planlaması ile gerçekleştirilmiş olsalar, piyasada kalmalarının da mümkün olabileceği gözönüne alındığında, danışmanın önemi de daha iyi anlaşılmaktadır.) Bilgi edinmenin ve danışma olanaklarından faydalanmanın önemi, gerek kuruluş öncesi  gerekse de kuruluş safhası için geçerlidir. 

Danışmanlık hizmetlerinin bir kısmından ücretsiz olarak faydalanabilirsiniz. Her şehirde bulunan ekonomiyi teşvik daireleri (Wirtschaftsförderungsamt) size ilk danışmanlık hizmetini verebilir. Bu kurumdan şehrinizde veya bölgenizde bulunan ve size yardımcı olabilecek diğer kurumlar hakkında bilgi alabilirsiniz. Girişimcilikle ilgili konularda ayrıca sanayi ve ticaret odaları (Industrie- und Handelskammer) veya zanaatkarlar odaları da (Handwerkskammer) yardımcı olabilir. Bu kurumlar, danışmanlık hizmetlerinin yanısıra, çok değişik alanlarda  ücretli kurslar ve seminerler de düzenlemektedir. 

Zanaatkarlar odasına bağlı meslek gruplarında (fırıncı, berber, gözlükçü, fotoğrafçı, boyacı gibi) serbest iş yapmak istiyorsanız, ya ustalık belgenizin olması (Meisterbrief) ya da yanınızda bir ustanın çalışması gerekmektedir. Ayrıca mühendislik diplomanızın olması ve mesleki belli bir tecrübeye sahip olmanız halinde de zanaatkar olarak iş yapabilirsiniz. Almanya’da serbest iş yapan herkes odalara  üye olmak ve cirosuna bağlı bir aidat ödemek zorunda. Sanayi ve ticaret odasına bağlı bir iş yapıyorsanız, belediyenin İşletme Kayıt Dairesi’ne (Gewerbeamt) kaydınızı yaptırdıktan veya gerekli müsaadeyi aldıktan sonra otomatikman  sanayi ve ticaret odası üyesi olmaktasınız. Eğer zanaatkarlar odasına bağlı bir iş yapmak istiyorsanız, ilk önce bu odadan müsaade almanız gerekmektedir. Bu kurumların dışında, finansman konuları hakkında bankalardan ve branşınızla ilgili konularda meslek kuruluşlarından bilgi alabilirsiniz.

Sözkonusu danışmanlık hizmetlerinden yararlanamayanlar, daha sonra yanlış yer seçiminden kaynaklanan problemler, finansman problemleri, piyasada tutunamamak gibi sorunlarla karşılaşmaktadırlar. Girişimcilere yönelik danışmanlık hizmeti veren resmi kurumların yanında, Kuzey Ren Vestfalya Eyalet Ekonomi Bakanlığı’nın desteğiyle bu eyalette faaliyet gösteren Türkiye Araştırmalar Merkezi’ne bağlı “Yabancı Girişimciler İçin Bağlantı Büroları”, sadece Türklere değil, tüm yabancı girişimcilere ve işadamlarına yönelik çalışmalarıyla özel bir önem taşıyor. Almanya çapında benzeri bulunmayan bu model proje kapsamında, şu anda Essen ve Duisburg şehirlerinde Türkiye Araştırmalar Merkezi çatısı altında çalışmalarını yürüten Bağlantı Büroları, yabancı ve Türk girişimcilere yardımcı oluyor. Model projenin çıkış nedeni, eldeki sermaye ve girişimcilik azminin yeterince bilgi ve birikimle desteklenmemesi halinde, girişimcinin başarısızlığa uğrama ihtimalinin artması. Özellikle Türk girişimciler arasında aile dayanışmasına güvenerek ve mevcut olanaklardan faydalanmadan yola çıkanlara çok sık rastlanıyor. Bu alanda çalışan ve danışılabilecek Alman kurumları hakkında ya yeterince bilgileri bulunmuyor ya da gerekli olan ilişkinin kurulmasında güçlüklerle karşılaşılıyor. 

Bağlantı Bürolarının amacı, bu iletişim ve bilgi eksikliğini gidermek. Girişimci, bağlantı bürolarından girişimciliğin değişik safhaları ve sorunları hakkında bilgi sağlayabiliyor. Ayrıca yetkili Alman kurumları ile girişimcinin ilişkiye geçmesine ve mevcut olanaklardan faydalanmalarına yardımcı olunuyor. Bireysel danışmanlık hizmetlerinin yanısıra, değişik konularda bir dizi bilgilendirme toplantıları yapılmakta. Amaç, girişimcinin yeterli bilgi ve danışmanlık hizmeti alarak yola çıkmasını sağlamak. İyi bir fikir, tek başına girişimciyi başarıya taşımaya yeterli olmuyor. Buna iyi bir tasarım planı ve hazırlık devresi eklendiğinde girişimcinin potansiyel birikimi gereksiz yere heba edilmemiş oluyor. Küçük ve orta ölçekli işletmelerin ekonomik krizi aşmada kilit bir rol oynaması nedeniyle, Kuzey Ren Vestfalya Eyaleti Ekonomi Bakanlığı tarafından “Girişimcilik Atılımı” adında çok geniş kapsamlı bir kampanya 1995 yılından itibaren uygulamaya konulmuş bulunuyor. 

Eyaletteki yabancı girişimcilerin ve bunların içindeki en büyük grubu oluşturan Türklerin önemi, politik karar mercileri tarafından da dikkate alınıyor. Bu nedenle „Girişimciler Atılımı“ kapsamındaki 9 çalışma grubundan birisi, yabancı girişimcilere yönelik bilgilendirme faaliyetleri yapılması amacıyla Türkiye Araştırmalar Merkezi‘nin koordinasyonu altında çalışıyor.

Yukarıda belirtilen kurumsal danışmanlık hizmetlerinin yanısıra, belli meslek gruplarının birikiminden, belli konularda, ücret karşılığında yararlanmanız mümkün. En geç işyerinizi açtıktan sonra vergi konularında bir vergi danışmanına (Steuerberater) gereksinim duyacaksınız. Girişimci olarak her şeyi bilmek zorunda değilsiniz. Bu mümkün de değil. Önemli olan, bilmediğiniz konularda uzmanlarla çalışmaya yönelmenizdir. Vergi konuları genellikle girişimcilerin uzmanlık alanına girmediğinden, bu konuda iyi bir vergi uzmanıyla çalışmanız kendi çıkarınıza olacaktır. Aynı şekilde hukuki konularda da iyi bir avukat ile çalışmanız gerek. 

Bu iki meslek grubunun yanında, özellikle girişimcilik ya da yatırım taslağının hazırlanmasında, işletme danışmanları (Unternehmensberater) ücret karşılığı bu hizmeti verebilirler. Özellikle kapsamlı bir işletme taslağı, en geç kredi için bankaya başvurduğunuzda gerekeceğinden, bankaya başvurmadan önce iyi bir danışman seçerek işletme taslağını hazırlatmanız yararlı olur. Üstelik sözkonusu danışmanlık ücretinin bir kısmını kamu desteği olarak geri alabilirsiniz. Ayrıca işinizi kurduktan sonra da belli sorunların üstesinden gelebilmek için gerekli yardımları, profesyonel bir danışmandan ücret karşılığı alabilirsiniz. Sonradan bu ücretin bir kısmını kamu desteği olarak geri almanız mümkündür. Danışmanın tüm ücretini ilk önce sizin ödemeniz gerekmektedir. Kamu teşviği için daha sonra başvurabilirsiniz. Tüm kamu teşviklerinde olduğu gibi, bu alandaki destekleri almak için bir yasal hakkınız bulunmamakla birlikte, şartları yerine getirmeniz halinde teşviklerden yararlanmanız da genellikle mümkün. Bu konuda size ayrıntılı bilgiyi danışmanınız verecektir. İşe başlamadan önce seçtiğiniz danışmanla, yazılı bir danışmanlık sözleşmesi hazırlamanız gerekmektedir. Sözleşmenin, hangi konuda danışmanlık verileceği, hangi danışmanlık hizmetlerinin sunulacağı, bu hizmetlerin hangi süre içinde ve hangi ücret karşılığında gerçekleştirileceğini kapsaması ve raporun size yazılı olarak verileceğini içermesi gerekmektedir. Ücretsiz danışmanlık hizmeti veren resmi kurumlar, sizin için bir rapor hazırlamaya yetkili değildirler, ancak hazırlanan raporu gözden geçirebilirler.   

2.
Piyasa araştırması yapın!

Sistemli ve kapsamlı bir şekilde bilgi toplarsanız, alacağınız kararları sağlam bir zemine oturtmuş olursunuz. Serbest iş hayatına başlamadan önce ürünlerinizi veya hizmetlerinizi pazarlayacağınız piyasayı çok iyi tanımak zorundasınız. Bu nedenle zamanında piyasanın güncel durumunu ve gelecekte beklenen gelişmesini öğrenmeye çalışın. Piyasanın genel durumu işletmenizin geleceğini de etkileyeceğinden, yapacağınız piyasa araştırması ile genel rekabet durumu, en yakın rakiplerinizin artı ve eksileri, piyasanın büyüklüğü ve gelişmesi, hedef müşteri grubunun alış veriş alışkanlıkları, satın alma gücü ve beklentileri, piyasanızla ilgili genel hukuksal çerçeve ve işletmeniz için en uygun yer hakkında mutlaka bilgi sahibi olun. 

Almanya gibi gelişmiş bir ülkede eğer çok yeni bir teknolojik buluş, yeni bir ürün veya yepyeni bir hizmet ile piyasaya çıkmayacaksanız, mutlaka bir rakiple karşılaşacağınız düşüncesinden hareket edin. Yeni bir buluş yapsanız bile, belli bir süre sonra buluşunuzu taklit edecek veya geliştirip yenileyecek olan işadamları ortaya çıkacaktır. 

Dolayısıyla piyasa araştırması yoluyla, işletmeniz için yaşamsal önem taşıyan rakipleriniz, müşterileriniz ve hukuksal çerçeve konuları üzerine bilgi edinme şansına sahip olabilirsiniz.

3.
Rekabet durumunu öğrenin!

Rakipleriniz kimlerdir, hangi bölgede bulunmaktadırlar, fiyat ve hizmet politikaları nasıldır gibi soruların yanısıra, siz piyasaya girdikten sonra onların buna göre fiyatlarını düşürerek, daha fazla reklam yaparak veya ek hizmet sunarak tepki gösterebileceklerini dikkate alın. Eğer bunları dikkate alırsanız, siz de hazırlıklı olur, buna göre geliştirdiğiniz stratejinizi uygularsınız. Müşterilerinizin sizden kara kaşınız, kara gözünüz için alışveriş yapmayacağından hareket edin. Eğer sunduğunuz ürün veya hizmet, rakiplerinize göre daha kalitesiz veya daha pahalıysa, yakın çevrenizin bile sizden alışveriş yapmayacağını unutmayın. Bu nedenle işletmenizin uzun ömürlü olmasını ve piyasadaki pastadan pay kapmasını sağlamak için, baştan itibaren rakiplerinizden farkınızı müşterileriniz açısından ortaya koyun. Sözkonusu farkı sizin görmeniz yeterli olmayacaktır. Bunu müşterilerinizin görmesini ve alışveriş yaparak onaylamasını nasıl sağlayabileceğinizi düşünmeniz gerekmektedir. 

4.
Müşterilerinizi tanıyın!

Bu nedenle hedef müşterilerinizin alışveriş alışkanlıklarını, beklentilerini ve satın alma güçlerini tesbit etmeniz gerekmektedir. Bunu yapmak için ilk önce hangi müşteri grubuna hitap etmek istediğinizi tespit etmeniz doğru olacaktır. Müşteri grubunuz, belli bir yaş grubundan, sosyal statüdeki insanlardan veya gelir grubundan oluşabilir. İşletmenizin fiyat politikasını, iç ve dış görünümünü, reklam ve pazarlama stratejisini bu grubun beklentilerine cevap verecek şekilde belirlemeniz gerekecektir. Ancak piyasanız ve müşteri grubunuz hakkında kapsamlı araştırmalar genellikle elinizin altında olmayacaktır. Dolayısıyla müşterileriniz hakkında ilk verileri toplamak istiyorsanız, sınırlı bir müşteri grubuna yönelik anket hazırlayıp bizzat uygulamanız da gerekebilir. Elinizdeki örnek ürünü veya sunacağınız hizmeti, yine böyle bir sınırlı müşteri grubuna pazarlamaya çalışarak deneyebilirsiniz. Sağlıklı veriler elde etmek için deneme kapsamında sorular yönelttiğiniz test müşterileri tanımamanız gerekmektedir. Bu metodun yanısıra belediyelerin istatistik daireleri (Amt für Statistik) ile ekonomiyi teşvik daireleri (Wirtschaftsförderungsamt) de, size genel istatistiki bilgi verebilirler. Ayrıca piyasanızla ilgili çıkan dergileri taramanızda ve branşınızın meslek örgütleriyle ilişkiye geçmenizde de yarar var. Daha ayrıntılı veya kapsamlı bir piyasa araştırmasına ihtiyaç duyuyorsanız, bunu ücret karşılığı bir araştırma kuruluşuna hazırlatabilirsiniz. 

5.
Hukuksal çerçeveyi tanıyın! 

Bu noktada, gerek işletmeyi kurmadan önce ve gerekse kurarken veya kurduktan sonra karşınıza çıkacak yasal yükümlülükler kastedilmekdedir. Girişimci olarak, müşterilerinizle ve rakiplerinizle olan ilişkilerinizi uygun stratejilerle etkileyebilir ve çıkarınıza uygun bir şekilde  değiştirebilirsiniz. Buna karşın yasal çerçeveyi değiştirme şansına sahip değilsiniz. Tam aksine, yasal çerçeveye uymak zorundasınız. Dolayısıyla sizi bekleyen temel vergi ve muhasebe yükümlülükleri, gerekli ruhsatlar, işletmenin hukuki statüsü gibi konuların yanısıra, özellikle branşınızla ilgili yasal çerçeveyi bilmeniz gerekmektedir. Bu, çevrenin korunması için getirilen kanunlar ve yürütmeliklerin yanında, müşteri hakları, rekabet kanunu, garanti ve teminatlar konuları gibi alanları içermektedir. Bu nedenle, temel bilgilere sahip olmanız veya iyi bir mali müşavir ve avukatla çalışmanız sizi belli sorunlardan koruyacaktır.

6.
İşletme yerini iyi seçin!

İşletmenin yerine yönelik dikkate alınması gereken kriterler, branşdan branşa değişmektedir. Üretim yapmak istiyorsanız, bir organize sanayi bölgesini seçmeniz gerekmektedir. Bir büroya ihtiyaç duyuyorsanız ve işyerinize gelen müşteriye yönelik olarak çalışmıyorsanız, birinci sınıf bir alışveriş yerine gerek yok. Branşa ve müşteri grubuna göre önemi değişen, ama genellikle yer seçiminde dikkate alınması gereken faktörler şunlardır:

· Yer konumu (merkezde, kenarda, dışarda)

· Kira masrafı,

· Kira süresi,

· Müşteriye yakınlığı,

· Yasal gereksimler,

· Rekabet durumu,

· Bölgedeki müşterilerin gelir, yaş dağılımı ve satın alma gücü,

· Ulaşım ve park imkanları,

· Genişleme imkanları.

7.
Finansman planı hazırlayın!

Bu arada kendi kendinize „girişimimin finansmanını nasıl yapacağım?“ diye mutlaka sormuşsunuzdur. Yeni bir girişimin başlangıcında, işletmenin gereksinim duyduğu envanterin temini, gerektiğinde satışa sunulacak malların ilk donamınının sağlanması, ilk reklam kampanyasının başlatılması için ve henüz cironun çok düşük ya da hiç olmadığı ilk açılış döneminde, gerek işletmenin ve gerekse özel masrafların karşılanmasında büyük miktarda paraya ihtiyaç olacaktır. Bu nedenle her yeni girişimin başarıya ulaşmasının önemli unsurlarından birisi de, iyi düşünülmüş, akılcı ve temkinli bir finansman planı yapılarak, uygulanmasına dikkat edilmesidir. Yeni girişimlerin önemli bir kısmı, daha kuruluş aşamasında maddi bir darboğaza girmekte ve finansman olanaklarının yetersizliği  nedeniyle de kapatılmak zorunda kalmaktadır. 

Girişiminizin sağlıklı bir şekilde yürüyebilmesi için detaylı bir finansman planının yapılması çok önemli. Finansman planı yalnızca gerçek finans durumunuzu ortaya çıkarmakla kalmayıp, aynı zamanda kurduğunuz işletmenin başarılı olup olmayacağı konusundaki şansını da gerçekçi bir şekilde değerlendirecektir. 

Açıklık kazanmayan bir soru da, girişiminizin ekonomik yönden başarılı olup olmayacağı, hangi nedenlerle ve ne zaman hangi masrafların doğacağı konusudur. Ne zaman, ne kadar paraya ihtiyacınız olacak? Ulaşacağınız sonuçlar size yeterli bir geçim olanağı tanıyacak mı?

Bu konular açıklık kazanmadıkça girişiminizi yaşama geçirmeniz son derece riskli. Ayrıca, kredi alacağınız bankalara ya da finansman temin eden diğer kuruluşlara, olası başarılarınızı ballandıra ballandıra anlatmanız yetmeyecektir. Sizden gerçekçi ve somut rakamlar istenecektir. Bu beklentiye cevap verebilmeniz, girişiminizin tüm yönlerini gözönüne alarak, ayrıntılı bir şekilde hazırlanmış bir finansman planını sunmakla mümkün olacaktır. Akılcı ve temkinli hazırlanmış bir finansman planı ayrıca ulaştığınız mesafenin kontrolüne de yardımcı olacaktır. 

Finansman planında nelere yer verilmelidir?

7.1 Sermaye gereksimini planlayın!

İşletmenizi açmadan önce, başlangıç sermaye gereksiniminin planlanması gerekiyor. Başlangıç sermaye gereksimi iki ana kalemden oluşur:

· Uzun vadeli sermaye gereksinimi 

Uzun vadeli yatırımlardan ve kuruluş masraflarından oluşan bu kalemin, aynı şekilde uzun vadeli finansman kaynaklarıyla karşılanması gerekmektedir. Uzun vadeli finansman kaynakları kendi öz sermayeniz veya uzun vadeli kredilerden oluşmaktadır. Bu şekilde bir finansman, yatırımınız uzun vadeye yayıldığından sizin yükünüzü yıl bazında azaltacaktır. Aksi durumda uzun vadeli yatırım ihtiyaçlarını, kısa vadeli krediler ile finanse ederseniz, başlangıçtaki ödeme yükünüz kaldıramayacağınız boyutlara ulaşabilir. 

Kurulması planlanan işyerinin tüm yatırım ve kuruluş masrafları, özellikle arsa ve bina, gerekli makineler, taşıtlar, işyeri için gerekli eşyalar ve büro mobilyaları masraflarını içeren kalemlerden oluşmaktadır. Sözkonusu bu kalemlerin masraf tesbiti için, önceden satış tekliflerinin alınması gerekir. Aksi takdirde yeterli bir emniyet marjını da içeren bir değer takdiri yapılması gerekecektir. Böyle bir tahmin, hiç yapılmamış bir yatırım planından daha iyidir. Uzun vadeli sermaye gereksimine deponuzun ilk donanımını hesaplayarak eklemeyi de unutmayın.

· Kısa vadeli sermaye gereksinimi 
Bu yatırım kalemi devamlı ve düzenli sabit işletme masraflarından ve değişken kalemlerden oluşur. Vergiler, sigorta primleri, amortisman, ısıtma, telefon masrafları, ücret ve maaşlar, bağlı olunan meslek odaları ve birliklere ödenen aidatlar, yabancı sermaye için ödenen faizler, gerekli ödemelerin yapılabilmesi için öngörülen bir meblağ gibi, hep aynı miktarda olan düzenli ve sabit masraflar kalemini oluştrmaktadır. Bunların yanısıra, mal ve materyal alımı masrafları, yardımcı personel ve fazla mesailer için gerekli ödentiler, üretimdeki enerji masrafları, paketleme ve posta masrafları, motorlu taşıtlar için yapılan masraflar gibi kalemler değişken giderleri oluşturmkatadır. Bu bölüme, işletmenin açılış masrafları da (örneğin danışma masrafları, açılış reklam masrafları) eklenir.

Kısa vadeli sermaye gereksimi aynı şekilde kısa vadeli krediler (yani yabancı sermaye) ile karşılanabilir, ancak bu tutarın mümkün olduğunca düşük ve yalnızca gerçekten gerekli olan miktarda tutulmasına dikkat edilmelidir. Kısa vadeli sermaye gereksiniminin hesaplanması, aslında ilk etapta ödeme gücünün sağlanmasına ve muhafazasına yarar. Bu hesabın en az üç aylık bir süre için yapılmasına ve gerekli finasmanın kısa vadede alınabilecek bir banka kredisi ile garanti altına alınmasına özen gösterilmelidir.

Uzun ve kısa vadeli sermaye gereksinimlerinin hesaplanması ile kurulacak işyeri için gerekecek toplam sermayenin hangi boyutta olacağı ortaya çıkmış olur. Sermaye gereksiniminizin hesaplanmasında, kuruluşunuzun ilk döneminde yeteri kadar kazanç elde edemeyebileceğinizi hesaba katarak kendi yaşamınız için gerekecek bir miktar parayı öngörmeyi  de ihmal etmeyiniz. Genelde yüzde 10 ila 20 arasında bir risk marjını da eklemeyi unutmayınız. 

7.2  Sermaye gereksiniminin hesabı

Sermaye gereksiniminin hesap edilebilmesi için, aşağıdaki listeye yatırımlarınızı ve kuruluş masraflarını kaydediniz. 1 numarada, beklenmeyen masraflar için bir yedek sermaye ve 5 numarada da özel gereksinimler için bir yedek fon öngörülmüştür:

Tablo 3: Sermaye gereksim planı

	1. Uzun vadeli yatırımlar

	Arsa / Bina

Binada yapılacak değişiklikler 

İşletmenin donanımı


Taşıt araçları

Yedek sermaye
	.............. EURO

.............. EURO

.............. EURO

.............. EURO

.............. EURO 

	Toplam uzun vadeli yatırımlar
	.............. EURO

	2. Kuruluş masrafları

	Harçlar

Noter masrafları

Eğitim/Kurs ücretleri

Danışma ücretleri
	.............. EURO

.............. EURO

.............. EURO

.............. EURO

	Toplam kuruluş masrafları 
	.............. EURO

	(1+2) Toplam uzun vadeli sermaye gereksinimi
	.............. EURO

	3. Kısa vadeli yatırımlar

	Materyal/Depo

Kira depozitosu

Kira peşinatı

Açılış reklam masrafları 

Diğer masraflar
	.............. EURO

.............. EURO

.............. EURO

.............. EURO

.............. EURO

	Toplam kısa vadeli yatırımlar
	.............. EURO


	4. İşletme masrafları

	Personel giderleri

Büro ve idare masrafları

Kira

Taşıtların aylık masrafları

Reklam giderleri

Sigorta primleri

Faizler
	.............. EURO

.............. EURO

.............. EURO

.............. EURO

.............. EURO

.............. EURO

.............. EURO

	Toplam işletme masrafları
	.............. EURO

	5. Diğer masraflar
	.............. EURO

	6. Özel masraflar
	.............. EURO

	(3+4+5+6) Kısa vadeli sermaye gereksinimi
	.............. EURO

	Toplam sermaye gereksinimi
	.............. EURO


7.3  Bir ödeme planı yapınız!

Akılcı bir ödeme planı, her işletmenin iş anlayışında önemli bir yer tutar. Ancak bir işletmenin ödeme kapasitesinin tahmini oldukça karışıktır. Yeni girişimcilerin çoğunun ödeme planı yapmakta zorluk çektikleri bir gerçek. Ödeme darboğazına girilmesini önlemek, her zaman için verimliliği arttırmaktan daha önemlidir. Temelde karlı bir işletme olsanız bile, kısa vadeli ödeme sıkıntısına girmeniz, sizi yerine göre iflasa kadar götürebilir. Bu nedenle aşağıdaki konuları gözönünde bulundurmakta yarar vardır:

İşletmenin parasal(maddi) olanaklarının planlanmasında, mümkünse genel ve sabit  masraflardan üretim masrafları lehine kaçınılmalıdır. Bunun anlamı şudur; örneğin hizmet sektöründe çalışan bir işyeri olarak, işin başlagıcında hemen tam teşekküllü bir büroya ve büroda çalışan bir elemana mutlaka ihtiyacınız olup olmadığını iyice düşünmeniz gerekecektir. Bunun yerine bir büro servisinden faydalanmanız, başlangıçta esasen kısıtlı olan ödeme imkanlarınıza ferahlık getirecektir.

· Gereğinden fazla mal ve materyal donanımı, yalnızca ödeme gücünüzü zayıflatmakla kalmayıp, genel anlamda işletmenin verimini de düşürecektir.

· Ödeme hedefleri daima kısa süreli olarak hesaplanmalıdır. İskonto yapılması ödemeleri çabuklaştıracaktır. Siparişlerin yerine getirilmesinde yüklü ön masraflar gerekecekse, siparişi verenlerin ödeme gücü daima kontrol edilmeli, belli süreler için taksitle ödeme anlaşması yapılmalı ya da ödemelerin yapılacağı konusunda garanti alınmasına dikkat edilmelidir.

Aşağıda sunduğumuz kontol listesiyle, ilk üç ay için bir ödeme planı hazırlanabilir. Ödemeler için öngörülen meblağları, bu konuda öngörülen sütuna kaydederek topladıktan sonra, „bakiye“ (saldo) sütununa, gelir-gider-bakiyesi ve katma değer vergisi (Mehrwertsteuer)/vergi öncesi (Vorsteuer) bakiye kaydedilir. Hesap durumu, son bakiyenin bir önceki aya göre çoğalmasını veya azalmasını gösterecektir. Hesap durumu ile ay sonu kalan açık hesap (Dispokredit) arasındaki fark, ödeme veya likidite durumunu gösterir. Bu şekilde planlı hareket ettiğiniz takdirde, olası ödeme açığınızı zamanında tespit etmiş olursunuz.

Tablo 4: Ödeme Planı

	
	             1. ay
	             2. ay
	           3. ay

	Gelirler
	Net
	Kdv
	net
	kdv
	net
	kdv

	Ciro gelirleri
	
	
	
	
	
	

	Şahsen yatırılan para
	
	
	
	
	
	

	Borçlar
	
	
	
	
	
	

	Diğer gelirler
	
	
	
	
	
	

	Toplam
	
	
	
	
	
	

	Giderler:
	Net
	vergi önc.
	net
	vergi önc.
	net
	vergi önc.

	Yatırımlar
	
	
	
	
	
	

	Ücret ve maaşlar
	
	
	
	
	
	

	Sosyal kesintiler
	
	
	
	
	
	

	Mal/Materyal
	
	
	
	
	
	

	Kira/yan masraflar
	
	
	
	
	
	

	Danışma
	
	
	
	
	
	

	Araç masrafları
	
	
	
	
	
	

	Büro malzemesi
	
	
	
	
	
	

	Reklam
	
	
	
	
	
	

	Sigorta ödentileri
	
	
	
	
	
	

	Vergiler
	
	
	
	
	
	

	Faizler
	
	
	
	
	
	

	Borç-anapara taksit.
	
	
	
	
	
	

	Diğer
	
	
	
	
	
	

	Şahsi amaçlı kullanılan para
	
	
	
	
	
	

	Toplam
	
	
	
	
	
	

	Bakiye
	
	
	
	
	
	

	Hesap durumu
	
	
	
	
	
	

	Açık hesap
	
	
	
	
	
	

	Ödeme (likidite)

Durumu
	
	
	
	
	
	


7.4  Verimlilik planı yapın!

Aşağıdaki örnekte olduğu gibi, yeni bir işletmenin verimlilik durumu hesaplanabilir. İşletme verimliliğinin hesaplanması için, sermaye gereksiniminin piyasa şartlarına uygun bir şekilde banka kredisi olarak temin edildiğinden hareket edebilirsiniz. Verimlilik hesabında, meblağlar net olarak işlenir.

Tablo 5: Verimlilik planı 

	
	                 Model Hesap
	          Planlanan Yeni Girişim

	Gelirler
	   590.000 EURO
	
	
	

	./. Mal değeri
	-  265.000 EURO
	
	
	

	Kazanç I
	
	325.000 EURO
	
	

	Istihdam masrafl.
	   135.000 EURO
	
	
	

	Kazanç II
	
	190.000 EURO
	
	

	Genel masraflar:
	
	
	
	

	Kira ve yan masr
	      30.000 EURO
	
	
	

	Taşıt araçl. Masr.
	      10.000 EURO
	
	
	

	Sigorta masrafl.
	        3.000 EURO 
	
	
	

	İşletme vergileri
	        5.000 EURO
	
	
	

	Büro malzemesi
	        4.000 EURO
	
	
	

	Danışma
	        2.500 EURO
	
	
	

	Reklam
	        4.000 EURO
	
	
	

	Diğer
	        5.000 EURO
	
	
	

	Amortisman
	        6.000 EURO
	
	
	

	Toplam masraflar
	
	  69.500 EURO
	
	

	İşletme kazancı
	
	120.500 EURO
	
	

	Banka faizleri
	7.500 EURO
	
	
	

	Toplam kazanç
	
	 113.000 EURO
	
	

	Şahsi amaçlı 

Kullanılan para
	70.000 EURO
	
	
	

	Kar
	
	    43.000 EURO
	
	


Şahsi amaçlı kullanılan miktarın çıkarılmasından sonra bakiye olarak bir kar marjının kalması gerekir. Yeni girişimciler kendileri için kullanmaları gerekecek meblağları genellikle çok düşük tutmaktadırlar. Halbuki şahsın kendisi ve ailesinin geçimi için gerekli masrafların da mutlaka gözönüne alınması gerekir. Örneğin sağlık ve bakım sigortası yaptırmayı, emeklilik ya da çalışamamazlık durumlarını da gözönüne alarak ya emeklilik sigortasına kaydolmayı ya da özel bir sigortada devletçe teşvik gören bir hayat sigortası yaptırmayı düşünmeniz yararlı olur. Bu nedenle işadamı olarak kendinizi sömürmemeniz için böyle bir temel aylıktan (gelirden) hareket etmeniz gerekir. Bu aylık, bağımlı bir işten temin edeceğiniz maaştan az olmamalı. Ancak bu rakamdan fazla para kazanırsanız, aradaki fark sizin karınız olacaktır. Verimlilik planı sadece sizin önünüzü görmeniz için değil, aynı zamanda kamu teşvik fonlarından yardım alınabilmesi için gerekli. Başvurularınıza en az üç yıllık bir verimlilik planının eklenmesi öngörülüyor.

 8.
Tüm finansman kaynaklarını devreye sokunuz! 

· Kendi sermayenizin kullanımı

Kredi almadan önce,  nakit paranızın miktarını hesaplayarak, almanız gereken kredi miktarını ona göre ayarlayabilirsiniz. Kredi alabilmek için sermaye miktarının hesaplanması ve kaynaklarla gösterilmesi gerek. Banka kredisi ve uygun faizli yeni girişim kredileri alabilmek için işletme finansmanına en az yüzde 15 ile yüzde 20 arasında bir mebla ile katılmanız beklenmektedir. Dış finansman marjı ancak yüzde 80 gibi bir oranda olabilmektedir. Kendi sermayenizin içinde nakit paranızın yanısıra elinizdeki hisse senetleri, varsa hayat sigortanız, arabanızın ve varsa evinizin değeri ve ipotek alma olanaklarınızla, bilgisayar, büro eşyanız ve eldeki makineleriniz ve örneğin gerekirse akrabalarınızdan alabileceğiniz borçlar da bu meblağ içinde hesaplanabilir.  

· Yabancı sermaye temini

Gereken tüm sermayeyi kendi başınıza temin edemeyeceğiniz varsayımından yola çıkılacak olursa, çeşitli kaynaklardan borç, kredi ve yabancı sermaye bulmanız gerekecek. Kendi sermayenizle yabancı sermaye arasındaki oranın ikiye bir olması ve uzun vadeli yatırımlarınız için uzun vadeli kredi , kısa vadeli yatırımlarınız için de kısa vadeli kredi temin etmeniz uygun olur.

· Kamusal finansman yardım programları

Federal hükümet ve eyalet hükümetleri, yeni girişimcilere, piyasada geçerli olan şartlarla karşılaştırıldığında daha düşük faizlerle kredi imkanları sunmaktadırlar. Ancak bu kredileri alabilmek için belirli şartların da yerine getirilmesi gerekmektedir. Bu konudaki geçerli teşvik olanaklarının bir listesini, gerek odalardan (ticaret ve sanayi odaları veya zanaatkarlar odaları) gerekse de ekonomiyi teşvik kurumlarından temin edebilirsiniz. Teşvik programlarının ana prensipleri konusunda şunları bilmenizde yarar vardır:

· Finansmanın yapılabilmesi için bir banka -en iyisi şimdiye kadar çalıştığınız ve sizi tanıyan kendi bankanız- üzerinden başvuruda bulunmanız gerekecektir. Başvurunuzun banka tarafından kabule şayan görülmesi ve desteklenmesi şarttır. Kısacası bir bankayı yapacağınız girişimin başarıya ulaşacağı konusunda ikna etmeniz gerekiyor. 

· Teşvik yardımı için başvuruda bulunduğunuz tarihte işyerinizi henüz açmamış olmanız şartı aranmaktadır. Önce teşvik için başvuru, sonra sözleşme ve sipariş gibi işlemler gelmektedir.

· İşyerinizin kaydını yaptırmış olmanızın bir mahsuru yoktur. Ancak önemli finansman bağlantıları yapmış olmamanız şartı aranır. Finansman yardımı için başvuru tarihinin bankanızın bir yazısı ile teyit edilmesi yeterlidir.

· İşlem süresi genelde birkaç ay sürebilir. Başvurunuzun reddedilmesi ihtimalini devamlı olarak gözönünde bulundurmanızı öneririz. Teşviğin verilmesi için kanuni bir hak iddia etmeniz sözkonusu değildir.

· Daha önce de değinildiği gibi, sizin de belirli miktarda bir risk üstlenmeniz gerekiyor. Bu riskin, yaptığınız girişime göre toplam yatırım miktarının yüzde 15 ile yüzde 20‘si arasında olması beklenir. 

· Normal kredilerde olduğu gibi, kamusal finansman yardımlarında da kredi başvurunuzun karşılığı olarak güvence aranır. Zira, ödeme gücünüzü yitirdiğiniz anda, almış olduğunuz finans yardımının geri ödenmeyen bölümünü bankanız ödemek zorunda kalacaktır. Bu konuda hangi güvenceleri verebilirsiniz? Örneğin bir gayrimenkulunüz varsa ipotek kaydı, ya da bir hayat sigortasının devri gibi işlemler veya uygun bir kefil gösterilmesi istenebilir.

· Bayanlar için: Eyaletler, örneğin Kuzeyren Vestfalya eyaleti, teşvik kredilerinin bir kısmının kefaletini üstlenebilir. Önemli yatırımlarda Federal Hükümetin de kefalet üstlenmesi olanak dahilindedir.

· Kamusal teşvik programlarıyla, serbest meslek sahiplerinin ve zanaatkarların teşviki öngörülmektedir. Diğer bir deyişle, yeni girişimcilerin açtıkları işyerlerini  yan iş olarak değil, asıl işleri olarak yürütmeleri şartı aranmaktadır.

· Yapmak iştediğiniz işten anlamanız ve branşınızı tanımanız beklenmektedir. Bunun yanında temel ticari bilgilere vakıf olmanız, bankanızı işinizde başarılı olacağınız konusunda ikna etmenize yardımcı olacaktır.

Yukarıdaki liste sizleri çekinceli davranmaya yönlendirdiyse de, şu konuya bir daha dikkatinizi çekmek isteriz: Girişimci olmak için her zaman devlet teşvikine gerek yoktur. Bu şekilde kredi almadan başarılı olan bir çok işadamı vardır. Eğer bu yolu, hem danışmanlık olanaklarından faydalanarak hem de gerekli kredileri temin ederek başarıyla tamamlarsanız, işinizde de başarılı olma ihtimaliniz çok yükselmiş olacaktır. 

Bölüm IV:
Uygulama safhası

1. Girişim projenizin hazırlanması

1.1  Neden proje taslağı?

Bundan önceki bölümlerde yeni bir işyeri açmak için gerekli ana şartları ve sizin özel durumunuzun uygunluğu konusunu işledik. Ancak işyerinizin kuruluşunu gerçekleştirmeden önce, bu konularda kesin bilgilere gereksiniminiz olacaktır. Gerçek bir karar verebilmeniz için ayrıntılı bir girişim projesi taslağı hazırlamalısınız. 

· Bu proje taslağı, açmayı düşündüğünüz işyerinin, en başta ekonomik yönden başarılı olup olmayacağı konusunda bir fikir verecektir. Elinizdeki tüm verileri ve bilgileri dikkatle toparlayıp biraraya getirmeye çalışın. Planlama devresinde, önünüze çıkabilecek zorlukları peşinen görerek çözüm yolları aramanız, hem işin başlangıcında hem de daha ilerde size kolaylıklar sağlayacak ve hareket alanınızı genişletecektir.

· Girişim proje taslağı hazırlanmasının diğer önemli bir işlevi de, bankalarla yapacağınız görüşmelerde, görüşlerinizin kanıtlanmasına yaraması olacaktır. Elinizde girişim projenize ait bir rapor olmadan uygun bir finansman olanağı bulmanız bugün neredeyse imkansız. Projenizin hazırlanmasında, girişiminizin yani yatırımınızın hesaplanmasına öncelik tanımalısınız. Bu şekilde ileride yapacağınız görüşmelerde de karşınızdakine sunacak hazır bir belge olacaktır.

· Girişim projenizin hazırlanabilmesi için plan yapma zorunluluğu, tüm zorluklara ve belirsizliklere rağmen sizi, eksikliklerinizi görüp yeniden bilgi toplamaya sevkedecek ve önünüze çıkabilecek zorluklar ve vermeniz gerekecek kararlar konusunda daha duyarlı davranmaya yöneltecektir. 

1.2  Girişim projesi taslağınızda hangi konuları işlemeniz gerekecektir?

1. Girişiminizin tanıtımı

2. Yatırım ve finansman ihtiyacı planı

3. Girişimci kişiliğiniz konusunda bilgiler

4. Piyasa durumu ve işyerinin kurulacağı yer hakkında bilgiler

5. Pazarlama taslağı

6. Finansman planı

Girişiminizin, ilgilenenlerin çok çabuk bilgilendirilmesini sağlayacak, kısa bir anlatımı yeterlidir. Planlama safhasında kuruluş masraflarının bir bilançosunu çıkardıysanız, ödeme (likidite) planınızı ve verimlilik beklentinizi de taslağa işleyebilirsiniz. Taslakta kendiniz ve varsa ortaklarınız konusundaki bilgilerin de bulunması yararlı olur. Detaya girmeden, hayatınızdaki önemli safhaları belirten kısa bir özgeçmişinizi ekleyiniz. Önemli safhalar olarak birikimlerinizi, mesleki tecrübelerinizi ve girişim projenizde belirttiğiniz konulardaki bilgi ve becerilerinizi, başarılarınızı ön plana çıkarınız. Taslağın bu bölümü bir bakıma sizin kartvizitiniz yerine geçecektir. Girişimde bulunduğunuz piyasanın rekabet durumu ve işyerinizi kuracağınız belde ve yer ile ilgili araştırmalarınız burada çok önemli bir faktör olacaktır. 

Ayrıca pazarlama stratejinizi de, gerek müşteri beklentileri ve alım gücü yönünden ve gerekse de rakiplerinizin satış anlayışları ve piyasadaki durumları yönünden önceden araştırmış bulunmanız bu safhada işinizi kolaylaştıracaktır. Bu şekilde piyasa, müşteri ve diğer alışveriş ilişkilerinizi de belirterek finansman planınızı tamamlayınız. Özellikle girişimcilik hayatınızın ilk safhalarında, duruma hakim olacak bir bilgi ve tecrübeye sahip olduğunuzu gösterecek bir tutumda olmalısınız. Bu alanda bizzat veya bir işletme danışmanı ile birlikte hazırladığınız girişim proje taslağınız size yardımcı olacaktır.

2.
Banka görüşmesi

Bankaya gitmeden önce, yapacağınız görüşmeyi en ince ayrıntısına kadar hazırlayın. Araştırma ve tecrübeler, bankanın kredi isteminize olumlu yanıt verip vermemesinde, girişiminizle ilgili sunularızın yanısıra, sizin ve işveren kişiliğinizin bıraktığı izlenimlerin önemli bir rol oynadığını göstermektedir.

Eksiksiz, çok iyi hazırlanmış projenizi ve bu konuda sunacağınız belgeleri en ince ayrıntısına kadar çok iyi bilerek hazırladığınız izlenimini vermeniz ve girişiminizin başarılı olmaması için hiç bir neden olmadığı konusunda banka yetkililerini ikna etmeniz gerekecektir. Banka yetkilileri, sizin onlarla yaptığınız görüşmedeki strateji, tarz ve tutumunuzu, iş hayatında başarılı olup olamayacağınız konusunda bir test olarak değerlendirirler.

Projeniz de ikna edici bir nitelikte olursa, size „evet“ denmemesi için hiçbir neden kalmaz. Kamu teşvik programlarına yapacağınız başvurular konusunda tekrar önemle uyarıyoruz:

Kamu sektörünün sunduğu tüm teşvik programlarının ön şartı olarak, „başvurunun yapılmasından önce, girişimin hayata geçirilmesi için herhangi bir adım atılmamış olması“ aranır.

Finansmanı üstlenecek kurumun, belgelerinizi teker teker inceleyeceğini unutmayınız. Bu inceleme sırasında herhangi bir belgedeki tarih, sizin yardım almak için başvuru yaptığınız tarihten önce olursa, devletten aldığınız yardımları geri ödemek zorunda kalırsınız.

3.
Yeni girişiminizle ilgili yerine getirilmesi gereken hukuki şartlar:

3.1  Kuruluşun hukuki şeklinin saptanması

Kuruluşun hukuki şeklinin seçimi, özellikle vergi, finansman ve sorumluluklar açısından son derece önemli olduğundan, bu konuda kamu danışmanlık kuruluşlarının yanında  bir avukata ya da bir muhasebeciye başvurmanız yararlı olacaktır. Hukuki şekil konusunu araştırmadan yapılan, birden fazla şahsın katıldığı kuruluş başvuruları, medeni kanuna göre kurulmuş adi şirket (GbR: Gesellschaft Bürgerlichen Rechts) muamelesi görürler.

Doğrudan doğruya şirket olarak kurulma halinde hangi hukuki statünün seçilmesinin size daha uygun olacağı kararını verirken, konunun uzmanlarına danışmanızı öneririz. Şahısların doğrudan sorumluluk taşıdığı şirketlerin yanısıra (GbR, komandit şirket, kollektif ortaklık gibi), sermaye bazında kurulan ve tüzel kişiliği olan (limited şirket veya anonim şirket gibi) statülerde de şirket kurmak durumunuza uygun olabilir. Yeni girişimciler için en önemli şirket statülerinden biri, kısıtlı-sorumlu statüdeki limited şirketlerdir (GmbH). Böyle bir şirketin kuruluşu için, noterce düzenlenmiş bir şirket sözleşmesi yapılması gerekir. Şirketin kuruluşunda en az 25.000 EURO‘luk bir başlangıç sermayesi ve bu paranın en azından 12.500 EURO‘sunun nakit olarak yatırılmış olması gerekir.

Kendi işyerinizi açmadan, kanunların öngördüğü, yerine getirtilmesi gereken bazı formaliteler bulunmaktadır. Bunlara uymanızı önemle vurgularız. Örneğin:

3.2  İşyeri kurma başvurusu

Girişiminizin gerçekleştirilebilmesi için kanunen yerine getirilmesi gereken şartları  gerçekten yerine getiriyor musunuz? İşyeri kurmak istediğiniz dalda serbest çalışmanız, geçerli kanun ve yönetmeliklere göre mümküm mü? Yapacağınız işin, serbest bir iş sahası mı, yoksa kurulması gerekecek bir mesleki işyeri mi olacağı konusunda karar vermelisiniz.

Mesleki işyeri (Gewerbe), Gelir Vergisi Kanunu‘nun (Einkommenssteuergesetz) §15‘ine göre, kazanç elde etmek için kurulan, tarım ve ormanla ya da serbest iş sahası ile ilgili olmayan çalışma sahalarında herkesin kurabileceği işyerleridir. 

Serbest iş sahası içine ise, kendi başına yapılan, bilimsel, sanatsal, yazınsal alanda çalışan veya ders veren ya da eğitici mesleklerde çalışanlar girmektedir. Kanunla tanınmış bir dizi meslek, serbest iş sahasından sayılmaktadır: doktorlar, diş hekimleri, veterinerler, avukatlar, noterler, mimarlar, mühendisler, vergi danışmanları ve muhasebeciler, danışmanlık görevi veren ekonomist ve işletmeciler, gazeteciler, tercümanlar ve benzeri meslekler.

Mesleki bir işyeri (Gewerbe) açtığınızda yetkili daireye işyeri bildirisi yapmakla yükümlüsünüz. Bu bildiriyi şahsen veya yazılı olarak ve aşağıdaki belgelerin fotokopilerini ekleyerek yapabilirsiniz:

· Ticaret siciline kayıtlı iseniz, ticaret sicil kaydı,

· Zanaat ve benzeri işyerleri için, zanaatkarlar odasından alınacak kayıt belgesinin örneği,

· İzne tabi işyerleri için önceden başvurusunu yaptığınız izin belgesi örneği.

Yetkili belediye, gerekli tüm daire ve kuruluşlara kaydınız konusunda bilgi verecektir.

3.3  İzin ve ruhsatlar

Genelde istenilen işin yapılması konusunda herhangi bir izin gerekmez. Bunun anlamı, bir işyeri kurulurken, özellikle ticari dallarda kanunen herhangi mesleki bir bilginin belgelendirilmesinin gerekmediğidir. Ancak Almanya’da bildiğiniz gibi her kuralın bir istisnası da vardır. Bazı işyerlerinin açılması için izin ve hatta özel ruhsat aranır. Örneğin, ticaret amacıyla insan taşımacılığında, motorlu taşıtlarla yük taşımacılığında, lokanta işletmede, silah satımında, reçetesiz ilaç satımında, komisyonculukta, istihdam aracılığında ve benzeri bazı dallarda ruhsat almanız gerekir. Bunun dışında zanaatkar olarak çalışanların  da kendi işyerlerini açmadan önce ruhsat almaları gerekmektedir.

3.4  Zanaat dallarında hukuki şartlar

Zanaat dallarında bir işyeri açabilmeniz için, bulunduğunuz beldenin bağlı olduğu zanaatkarlar odasının siciline kaydınızın yapılmış olması gerekir. Bunun yapılabilmesi için de zanaatkarlar odasının verdiği bir ustalık diploması aranır. 

Konu hakkında ayrıntılı bilgiler zanaatkarlar odalarınca verilir. Meslek dalınızın ve işyerinizin, ticaret ve sanayi odasının mı, yoksa zanaatkarlar odasının mı yetkisi dahiline girdiğini bu odalardan öğrenebilirsiniz.

3.5  Yabancı uyruklular

Avrupa Birliği üyesi olmayan bir devletin uyruğunda olan kişilerin bir işyeri açabilmeleri için geçerli ve süresiz bir oturma iznine gereksinimleri vardır. Bunun dışında, işyeri açmaları konusunda Alman vatandaşlarına kıyasla herhangi bir sınırlama getirilmemiştir.
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ReTra Kuzey Ren Vestfalya Eyaleti Ekonomi, Orta Ölçekli İşletmeler, Enerji ve Ulaştırma Bakanlığı ile Avrupa Birliği kaynaklarınca teşvik edilen bir projedir. Projeyi, Merkezi Almanya’nın Essen kentindeki Türkiye Araştırmalar Merkezi (TAM) yürütmektedir. Türkiye-Almanya ilişkileri ve göç üzerine 16 yıldır araştırmalarını sürdüren TAM, bu konularda son yıllarda en fazla bilimsel veri üreten kurum haline gelmiştir. Özellikle Türk girişimcilerin ekonomik gücü, TAM tarafından yürütülen sayısız ampirik araştırmanın konusu olmuştur. ReTra da bu kapsamda, konusu “tüm Almanya genelinde yabancı girişimciler” olan ilk projedir. Proje, etnik kökeni ne olursa olsun, kendi işini kurmayı amaçlayan veya çoktan kurmuş olan her göçmene hizmet vermektedir. 

ReTra herşeyden önce, mevcut bilgi ve danışmanlık hizmetlerinin yabancı girişimciler tarafından daha yoğun bir şekilde kullanılmasını amaçladığından, yabancı girişimciler ve işletme sahiplerinin başvurduğu ilk adreslerden biri haline gelmiştir. ReTra ihtiyaç halinde kendisine başvuranın gerekli kurumlarla ilişkiye girmesini de sağlamaktadır. ReTra’nın başlıca amaçları şöyledir:

· Yabancılar arasındaki girişimci potasiyeline medya aracılığı ile ulaşmak, göçmen sivil toplum örgütleri ile işbirliği içerisinde bilgilendirme toplatıları, fuarlar ve seminerler düzenlemek

· Bireysel danışmanlık hizmeti vererek, girişimcilik ve işletme kurulması ile ilgili konularda doğrudan yardım yapmak

· İş kurmak isteyen veya işini kurmuş olan göçmenler ile hem Alman hem de göçmen kurumlarının bu alandaki yazılı veya telefonla gelen başvurularını cevaplandırmak

· Ekonomik teşvik sunan kişi ve kurumlarla işbirliği yapmak, danışmanlık ağı oluşturmak

· Alman ve yabancı işletmeler arasındaki bilgi alış-verişini teşvik etmek

· Yabancı girişimcilerin meslek eğitimi konusunda daha duyarlı hale gelmesini sağlamak

Siz de girişimci ve işletme sahibi olarak yardıma ihtiyaç duyuyorsanız, bize başvurun. Sizin için harekete geçmeye hazırız.

	Zentrum für Türkeistudien

Türkiye Araştırmalar Merkezi

Altendorferstr. 3

45127 Essen

Tel:   0201-3198-0

Faks: 0201-3198-333

E-Mail: zft@uni-essen.de
Web: www.zft-uni-essen.de

	ReTra-Regionale Transferstellen zur Förderung selbständiger Migranten in Nordrhein-Westfalen

Steinische Gasse 29

47051 Duisburg

Tel:    0203-298 54 0

Faks:  0203-298 54 29

Tel: 0800-7387246 (RETRAGO)

E-mail: info@retra.de
Web: www.retra.de
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