  YENİ FİNANSAL TEKNİKLER

             A)   FİNANSAL YENİKLERİN NEDENLERİ






Günümüz teknolojisinin gelişmesiyle, ülke içinde iş yapan firmalar teknolojik yenilikler sayesinde uluslararası alanlarda da iş yapma avantajına sahip olmuşlardır. Bu gün ulusal paralar ülkelerin sınırları dışına taşıp piyasalar oluşturmuşlardır. Bu piyasalar firmaların ve ülkelerin, önemli finansal kaynağıdır.  Bu piyasalarda oluşan fonların sunucuları ve işlemcilerinin çelişen istekleri, bu istekleri karşılama düşüncesi finansal yenilikleri ortaya çıkarmıştı. Finansal alanda ortaya çıkarılan her yenilik tarafların isteklerini karşılamaya yöneliktir.  “Finansal alanda gelişen yenilikler, piyasaya katılanların rizikosunu azaltırken, öte yandan ise kaynakları etkin bir şekilde kullanılmasını sağlayacaktır.”






Ülkelerin gelişmesiyle finansal sistemlerinde büyük değişmeler olmuştur. 1980’li yılların başından itibaren sanayileşmiş ülkelerin finansal sistemlerinde değişiklikler görülmektedir. Bu gelişmeler sonucunda finansal piyasalarda çeşitli yenilikler ortaya çıkmıştır.






Uluslararası finansal piyasalarda yapısal değişiklikler gözlemlenmiştir. Bu değişim sürecinde şu aşamalar görülmektedir 
.
1. Finansal yenilikler ortaya çıktı,

2. Krediler finansal varlıklara dönüştürüldü,

3. Finansal işlemler belli merkezlerde (NewYork, Londra, Tokyo, Zürich ve Frankfurt) toplandı,

4. Finansal piyasaların bütünleşmesi yada ticaretin sınırlar ötesine yayılması ve bu neden sonucunda birçok yan piyasaların tek bir dünya finans piyasası altında toplanması.



Saydığımız bu aşamalar, bize uluslararası finansal piyasaların değişmekte olduğunu

gösterir. Finansal yeniliklerin ortaya çıkmasının birçok nedeni vardır. “Yazarlar nedenleri farklı farklı göstermekte yada görüş farklılığı vardır. Örneğin Budda finansal yeniliklerin ortaya çıkmasına neden olarak şunları söylüyor: Rekabet, müşteri istekleri, yasal koşullar, pazarlama siyaseti ve işletme ve karlılık siyaseti.”


   ABD’ de yapılmış araştırma sonuçları kredi alanında ortaya çıkarılan yenilikleri iki grupta toplamıştır.

1. Ekonomik ve teknik nedenler,

2. Yasal koşullar.


   1) Ekonomik Gelişmeler



İstikrarsız çevre koşulları ve artan riziko finansal yeniliklerin ortaya çıkmasının ekonomik nedenleridir. İstikrarsız çevre koşullarının göstergesi, yüksek enflasyon oranları ve buna bağlı olarak yüksek ve çok değişken olan faiz oranlarıdır. Kredi kurumları ve yatırımcılar belirsizlikten doğan rizikoyu en aza indirmeyi veya tamamen ortadan kaldırmaya çalışırlar. Yüksek enflasyon oranları ve büyük ölçülerde dalgalanan faiz oranları belirsizliklerin nedenidir.




Yetmişli yılların ortasında ve seksenli yılların başındaki enflasyon oranlarındaki önemli dalgalanmalar ile yetmişli yılların başında değişen kambiyo kuruna geçişler rizikolu durumlarda insanları dikkatli davranmaya yöneltmiştir. Kambiyo kurları ve faiz dünya düzeyinde yüksek oranda dalgalanmaktadır. Buna karşın uluslararası sermaye akımı da genişlemiştir. Bu akımlar, bir taraftan kambiyo kur beklentileri ve faiz oranlarının farkına bağlı olarak diğer taraftan portföyler, finansal piyasaların uluslar arası boyutları çerçevesinde artan yabancı para birimine göre değiştirilmiştir. Bu gelişmeler artan rizikoları yok edecek finansal araçların gerekliliğini ortaya çıkarmıştır.


  2)  Teknik Gelişmeler


  Bilgi işlem ve teknolojik gelişmeler, finansal alandaki yeniliklerin oluşmasına imkan sağlayan nedenlerden birisidir. Bilgi işlem ve iletişim alanındaki teknolojik gelişmeler, daha verimli çalışmasına imkan sağlarken bilgi işlem maliyetlerinin azalmasına da imkan sağlamıştır. Bu imkanlar da bazı finansal hizmetleri ve dünya düzeyinde bilgi teminini kolaylaştırmaktadır. “Bu teknolojilerin gelişmesi piyasa şeffaflığını da arttırmaktadır.”
 


   3)  Yasal Koşullar

   Yasal düzenlemeler de finansal alandaki yeniliklerin nedenlerinden biridir. Bankacılık sisteminin yörelere ve faaliyet  türlerine göre gruplandırılması yeniliklerin nedenleri olarak gösterilebilir. Bankacılık sisteminde alınan liberalleşme kararları da finansal yeniliklerin ortaya çıkmasına neden olmuştur.


  Örneğin ABD’de finansal yeniliklerin ortaya çıkmasında yüksek düzeyde bankacılık alanında yapılan yasal düzenlemeler ve özellikle yüksek faiz ve en düşük yedek hükümleri etkili olmuştur. Batı Almanya’da ise; 50’li 60’lı yıllarda bankacık alanında alınan liberalleşme kararları ve 1967’den önce sınırlayıcı önlemler etkili olmuştur.


  Genelde yasal düzenlemeler iki şekilde finansal yeniliklerin ortaya çıkmasına neden olmuştur.

1. Ulusal piyasaların liberalleşmesi ve bir de her çeşit sermaye hareketlerini sınırlandırmaların kaldırılması : Seksenli yılların başından itibaren liberalleşme akımı yeni finansal araçlar yaratmıştır. Ulusal sermaye piyasalarının liberalleşmesi ve sermaye akımındaki sınırların ortadan kaldırılması, yeni finansal araçların evrensel düzeyde yayılmasını teşvik etmiştir. 

2. Devlet düzenlemelerinin artması : Devlet liberalleşmeye karşılık finansal kurumların çalışmasına çeşitli yasal sınırlamalarla karışması  ve ayarlaması da yeni finansal araçların ortaya çıkmasına neden olmuştur. Devletin düzenlemeleri sonucunda finansal kurumların eylem alanları daraltılacaktır bu ise finansal kurumları düşünmeye ve yenilik aramaya zorlamaktadır. Böyle olunca, yeni finansal araçlar bulunmasına imkan sağlamaktadır.

  4)  Davranış Değişiklikleri 

   Müşteri tercih değişiklikleri finansal kurumların değişen gereksinimi karşılamak için yenilikler bulmak zorunda bırakmıştır. Geliştirilen yeniliklere örnek olarak Euro-Çek ve kredi kartları verilebilir. “Finansal yeniliklerin başlıca amacı enflasyonist ortamda ortaya çıkan rizikoların taraflara dağıtılması yada ortadan kaldırılmasıdır.”
 Günümüzde yatırım kararlarını etkileyen kambiyo, faiz ve enflasyon risklerini dağıtan ve sınırlaya finansal araçlar önem kazanmıştır.

  Spekülatif amaçla da kullanılan birkaç finansal yenilik vardır. Fakat finansal yenilikleri ortaya çıkışı, sadece rizikoya karşı korunma veya rizikoyu aktarma veya spekülasyon ile sınırlamak yeterli olmaz. Finansal yenilikler, gelir yükseltme, maliyeti düşürme, yatırım esnekliği, finansal esneklik, arbitraj ve likiditeyi de içine alır.


  Tüm dünyada ikinci Dünya Savaşı’ndan sonra bazı değişiklikler oldu. Bu özellikle 1960’lı yıllarda itibaren artan endüstrileşme ve hızlı teknolojik gelişmelere bağlıdır. Bu hızlı gelişim batı ülkelerinde üretimi aşırı ölçüde arttırmıştır. Artan arz ve bunun karşılığında talep firmaları rekabete sürüklemiştir. Bu rekabette saf dışı kalmak istemeyen işletmeler gelişmelere ayak uydurmak ve yenilikleri yakalamak zorunda kalmıştır. Büyümemek küçülmek olduğundan dolayı gelişmelere ayak uydurmak, verimliliği artırmak için veya işletmeyi yenilemek için finansman kaynağı bulmak işletmeleri yeni buluşlar itmiştir. 


  Diğer taraftan ise dünya ticaretinin geniş çapta gelişmesi, özellikle elektronik ve haberleşme teknolojilerindeki olağanüstü gelişmelerin bankacılık sektörüne de uyarlanması ve bankalararası para piyasalarının hızla gelişmesi ortaya önemli sorunların çıkmasına neden olmuştur.
 


  Büyüyen ve genişleyen pazardan daha fazla pay almak için yoğun rekabete giren bankalar ve diğer finans kuruluşları, yeni hizmet ve finansman olanaklarına gereksinim duyan müşterilerini kendilerine çekmek için sundukları hizmetleri genişletmek ve yeni finansman teknikleri aramak zorunda kalmıştır. Bu zorunluluklar yeni “Finansal Teknikleri” ortaya çıkarmış, yeni “Finansal Teknikler” ulusal ve uluslararası ticaretin yüksek düzeylere ulaşmasına, ekonominin daha da ileri gitmesine ve finansal kurumların daha etkin çalışmasına neden olmuştur. 
I. LEASING
A) LEASING TANIMI VE TARİHİ

“Ünlü iktisatçı Adam Smith’in sermaye birikimini kaynağının üretim araçlarının mülkiyeti olmayıp işletilmesinin olduğu tezi leasing’in temelini oluşturmaktadır.”

Firma duran varlıklara onların hizmetlerinden yararlanmak için gereksinim duyar. Amaç duran varlıkların hizmetlerinden yararlanmak olduğuna ve kar, makina ve teçhisatın mülkiyetine sahip olmaktan çok kullanımlarından doğduğuna göre firma satın almak veya kiralamak seçeneklerinden biri ile bu amacını gerçekleştirir.
 

Leasing bir kiralama şirketini (leaser) kiracı konumundaki şirketin (lessee) gereksinimlerine bir menkul yada gayrimenkul değeri satın alıp bunu belli bir süre için bu şirketin kullanımına tahsis etmesidir.
Leasing, bir yatırım malının Leasing firması tarafından satın alınarak belli kiralar karşılığında kullanım hakkının yatırımcıya devredilmesini ve imzalanan Finansal Kiralama Sözleşmesi süresi sonunda mülkiyetin sembolik bir bedel karşılığında yatırımcıya geçmesini sağlayan çağdaş bir finansman yöntemidir.
Dünya'da Leasing'in tarihi çok eskilere uzanmaktadır. Belgeler, M.Ö. 2000 yıllarında

toprak işleme aletlerinin, daha sonraki yıllarda gemilerin ve Ortaçağ boyunca da arazi ve binaların Leasing'e konu edildiğini göstermektedir. Avrupa’da 1894 yılında inşat makineleri ve 1910 yılında bilgi işlem makinelerinin kiralamaya başlanmasıyla ortaya çıkmıştır II. Dünya Savaşı'nda savaş malzemelerinin kiralanmasıyla yeniden gündeme gelen Leasing , bu yıllarda modern bir uygulama biçimi kazandı. 1950’li yıllarda ABD’ gelişmeye başlamıştır. ilk modern Leasing şirketi 1952'de ABD'de kuruldu. Onu Kanada, Ingiltere, Fransa, Italya ve Almanya'da kurulan Leasing şirketleri izledi. 1960’larda başta İngiltere olmak üzere Avrupa Birliği ülkelerinde gerçekleşmiştir. 1963'te bugün Leasing alanında en iddialı ülkelerden biri olan Japonya devreye girdi ve 1963’te Japonya’da leasing piyasası kurulmuş ve Japon ihracatına önemli katkıları olmuştur.

Rakamlar incelendiğinde 1970'ten itibaren dünyada Leasing sektörünün büyük bir artış gösterdiği, %800'lere varan büyüme oranlarına ulaştığı görülüyor. Bugün yılda yaklaşık 750 milyar $ tutarında finansal kiralama işlemi yapılıyor, toplam yatırımların ortalama %25'i finanse ediliyor. Dünya Leasing pazarında birinci sırada olan ABD'yi Kıta Avrupası ve Uzakdoğu ülkeleri izlemektedir.

1973 sonunda ortaya çıkan petrol krizi gelişmekte olan ülkelerin finansman olanaklarını kısıtlamıştır. Bu ülkelere teknoloji ve sermaye girişlerinde leasing önemli rol  oynamıştır. 1972 tarihinde Brüksel’de 15 ülkenin ulusal leasing birliklerinin katılımıyla Avrupa Leasing Birliği (LEASEUROPA) kurulmuştur. Leasing işlemleri 1980’li yıllarda uluslararası pazarlara girmek için önemli bir enstrüman olmuştur.

Leasing son yıllarda sadece sanayileşmiş ülkelerde değil, gelişmekte olan ülkelerde de büyük önem kazandı. Yeni teknoloji kullanımını destekleyen, ekonominin büyük sermayeler olmaksızın yeni atılımlara yönelmesini mümkün kılan, küçük birikimleri harekete geçiren Leasing yatırımcıya büyük avantajlar sağlamaktadır. Avrupa ve Amerika'da Leasing'in toplam yatırımlardan yüksek bir pay alması bunun en önemli göstergesi. 
B) LEASING İLE NELER KİRALANABİLİR? 
Sözleşmeye taşınır ve taşınmaz her türlü makina ve ekipman konu olabilir. Patent gibi fikri ve sinai haklar sözleşmeye dahil edilemez. Işte Leasing'ten Finansal Kiralama yöntemi ile sağlanabilecek başlıca ekipmanlardan örnekler: 
· Kara nakil vasıtaları 
· İnşaat makinaları, vinçler ve iş makinaları 
· Matbaa makinaları 
· Bilgisayarlar ve yüksek kapasiteli bilgi işlem üniteleri 
· Tıbbi cihazlar 
· Santraller ve haberleşme cihazları 
· Her tür tezgah ve üretim makinaları 
· Tekstil tezgahları 
· Komple fabrikalar 
· Komple hastane, otel ve büro donanımları 
· Hava nakil araçları 
· Kuru yük gemileri, tanker ve dijer denız taşıtları 
· Enerji tesisleri 
C) FİNANSAL KİRALAMA TÜRLERİ
1. Faaliyet Kiralaması

Bu tür leasing işleminde kira konusu olan mal bir kira anlaşmasıyla kiracı veya kira

veren bakımından söz konusu malın ekonomik ömrünü kapsamayan kısa sayılabilecek bir süre için kiralanmaktadır. Faaliyet  kiralamasında kontrat belli bir süreyi kapsamak üzere yapıldığı halde önceden belirtilen süreler içinde ihbar yapılarak feshedilebilir. Yani faaliyet  kiralaması kiracıya sözleşmeyi iptal hakkı tanıyan dolayısıyla teknolojik açıdan modası geçmiş makina ve teçhizatı geriye verebilme imkanı ortaya çıkaran esnek bir leasing türüdür.


         Faaliyet kiralamasında kiralanan makina ve teçhizatın bakımı leasing şirketine bırakılmıştır. Kiracının sorumluluğu sadece sözleşmede taahhüt ettiği kirayı ödemektir. Leasing şirketinin üzerinde ise, eskime ve aşınmayla geri alınma tarihinde ortaya çıkabilecek muhtemel fiyat değişiklikleri riski vardır.


        İşletmeler istedikleri malları kiralayarak teknolojik eskime ve demode olma riskini kiralayan şirketlere yüklemektedir. Sonuçta gelişen teknolojinin yakından izlenmesi ve rekabet gücünün arttırılması olanağı doğmuştur. Buna karşılık kiralayan kuruluşlar kira bedellerini yüksek tutarak bu olumsuz durumdan daha az etkilenmeye çalışmaktadır.

2. Finansal Kiralama

Sermaye kiralaması olarak da adlandırılabilen finansal kiralamada kira sözleşmesi

malın ekonomik ömrünün önemli bir kısmını kapsamaktadır. Kiracı belirlenen kira taksitlerini ödeyerek malın kullanım hakkından yararlanır. Ayrıca dönem sonunda bunu düşük bir bedelle satın alarak mülkiyetine sahip olabilir. Bu tür leasing sözleşmesi malın kullanımının ve onun ekonomik ömrüne uygun bir süreyle devredilmesi, bu süre içinde sözleşmenin taraflarca bozulmaması, kiracının ödeyeceği kira bedelleri, malın bizzat kendisi ile kullanımına ilişkin tüm risklerin kiracıya ait olması özelliklerini gösterir.

          
Finansal kiralama türleri içinde en yaygın olanı finansman kiralamasıdır.

          Finansal Kiralama Faaliyetinin İşleyişi
· Finansal kira uygulamalarında teçhizat satın alındıktan sonra teslim giderleri genellikle kiracı tarafından ödenmekte ve ilke olarak teslimle birlikte ortaya çıkabilecek hasar da kiracıya ait olmaktadır.

· Kiracı malı teslim aldıktan sonra, leasing şirketinin temsilcisi sıfatıyla kendi hesabına kiralanan teçhizatı muayene etmekle yükümlüdür.
· Kiralanan varlığın montajını, işletmesini, muhafaza ve bakımını kiracı üstlenmektedir.

· Kiracı teçhizatta yapmayı düşündüğü herhangi bir değişiklik için leasing şirketinin iznini almak zorundadır.

· Kiracının, kiralanan teçhizatı başkasına devretmesi veya kiralaması ancak leasing şirketinin izniyle olur.

· Kiracı kiralanan teçhizatı kullanmasa bile kirayı ödemek zorundadır.
3. Diğer Leasing Türleri
a) Dolalı Leasing ve Dolaysız Leasing

Dolaysız leasing’de imalatçı veya satıcıaraya bir başka kişi veya kuruş koymadan

leasing işlemini bizzat gerçekleştirir. İki taraf vardır, bir taraf leasing’i veren imalatçı diğer tarafta ise leasing’i alan yani kullanıcı bulunur.

         Dolaylı leasing’de ise üç taraf vardır. Leasing şirketi imalatçıdan malı alır, leasing sözleşmesiyle kiracıya devreder. Burada araya leasing şirketinin girmesi finansman kolaylığı sağlamak amacıyladır.

b) Brüt Leasing ve Net Leasing
Brüt leasing, kiralanan varlığın, bakım, onarım masrafları, vergi resim ve harçların

leasing kuruluşu tarafından ödenmesidir.

         Net leasing ise varlığın kullanımına ait tüm giderleri ve kira bedelleri içinde varlığın bakım giderlerinin bulunmadığı leasing türüdür.
c) Tam Ödemeli Leasing ve Tam Ödemesiz Leasing
Tam ödemeli leasing, leasing şirketinin kiracı ile yaptığı sözleşme gereğince,

yapılacak kira ödemelerinin sadece kiralamaya konu olan malın alınması için yapılmış olan yatırım ve harcamaların değil, bu fonun alternatif getirisini ifade etmektedir. Kira sözleşmesinin iptal edilmeyen dönemi içindeki kira bedelleri toplamının kiralanan varlığın kiraya verene maliyetini karşılamadığı kiralamalara tam ödemesiz leasing denir.






d)   Kaldıraçlı Leasing






uluslararası düzeyde büyük önem kazanan bu tür finansal kiralamalar çok büyük harcama gerektiren projelerde, yatırımcı, kiralayacağı varlığı satın almak için gereken fonları önemli bir kısmını başka bir kredi kuruluşundan temin etmektir. Burada amaç az miktarda kaynak kullanmak suretiyle büyük maliyetli projelerin finansmanının sağlanmasıdır.





e)   Yurtiçi Kiralama
Yatırım malının Türkiye'den veya dünyanın herhangi bir yerinden Leasing tarafından satın alınarak kullanımının kira bedeli karşılığı yatırımcıya bırakılmasıdır. Yurtiçi kiralamada önemli olan kiralayan ile kiracının yurtiçinde olmalarıdır. Diğer bir deyişle mal gerek Türkiye'de üretilmiş olsun, gerekse ithal edilsin, leasing tarafından kiralanıyorsa ve kiracı da Türkiye'de ikâmet ediyorsa bu bir Yurtiçi Kiralama'dır. 

f)   Uluslararası Kiralama
Herhangi bir yatırım malının yurtdışında yerleşik bir Leasing şirketi tarafından satın alınarak kiralanmasıdır. Bu tür işlemlerde Leasing sadece aracılık işlevini görmektedir. Uluslararası Kiralama işleminde leasing, dünya çapındaki geniş muhabir ağı aracılığıyla en uygun koşullarda leasing'i gerçekleştirir. 

g)   Satışa Yardımcı Kiralama 
Leasing'in pazar paylarını artırmak amacıyla müşterilerine yeni finansman alternatifi sunmak isteyen satıcı ve üretici firmalara verdiği bir hizmettir. Satıcı firma peşin ve vadeli satış önerilerinin yanı sıra leasing opsiyonunu da önerir. Müşterinin leasing alternatifini seçmesi halinde, işlemler normal bir leasing işlemi olarak gerçekleşir. Satıcı peşin satış yapmanın avantajından yararlanırken, kiracı peşin satıştan kaynaklanan pazarlık gücünü elde eder. 

h)   Satış ve Geriye Kiralama
Yalnızca yatırım yapılırken değil, nakite gereksinme duyulduğunda da leasing şirketi devreye girebilir. Bu durumda leasing şirketi firmanın satmak istediği yatırım mallarını satın alarak karşılığını nakit olarak öder. Firma belirlenen kira bedelini ödeyerek malı kullanmaya devam eder. Kira döneminin sonunda firma sembolik bir bedel karşılığında malın mülkiyetine yeniden sahip olur. 
D) LEASING’İN AVANTAJ VE DEZAVANTAJLARI

          PRIVATE
Avantajları

1) Yatırımlara % 100 finansman sağlar. 
Yatırım projesinin tümünü finanse eder. Nakliye, vergi, montaj gibi tüm giderler

Leasing ile finanse edilebilir.
2) Özkaynakları tüketmez. 
Yatırımı özkaynakları harcamadan finanse etme imkanı sağlar. Kredi imkanları saklı

kalır.
3) Uygun ödeme koşullari içeren bir finansman yöntemidir. 
 Leasing yatırımcıyı zorlamayacak, firmanın nakit akımına, yatırımın verimine ve

ekonomik ömrüne uygun bir ödeme planı belirler.
4) İstikrarlı bir finansman yöntemidir.
Kiralama sözleşmesi, sözleşme süresince feshedilemez. Leasing sürekli ve istikrarlı

bir finansman kaynağıdır.
5) Pasif hanesinde borç olarak gözükmez. 
Leasing bilanço dışı bir işlem olduğu için pasifte borç, aktifte sabit kıymet olarak

gözükmez. Bilançonun Borç / Özkaynak dengesi bozulmaz, aktif kârlılığı artar.
6) KDV avantajı sağlar.
Makina ve ekipmanlarda mevzuat çerçevesinde düşük oranda (şu anda %1) KDV

uygulanır. KDV avantajı yatırımcıya aynen yansıtılır.
7) Finansal Kiralama ödemeleri vergi avantajı sağlar.
Kira bedellerinin tamamı gider olarak gösterilir. Vergi Usul Kanunu'na göre kira

bedelleri ait oldukları devrede gider olarak yazılır. Böylece yatırımcıya vergi avantajı sağlanır.
8) Leasing banka kredisinden daha avantajlıdır. 
Kredi faizleri 3 ayda bir ödenir, oysa leasing'de ödemeler yatırımcının nakit akışına

uygun olarak düzenlenir. Kiralanan malın mülkiyeti leasing'te olduğundan işlemler kredi işlemlerine göre daha basittir ve daha kısa sürede tamamlanır. Kredi için ödenen B. S. M. V. ve K.K.D.F. yerine leasing'te sadece düşük oranda KDV ödenir.
9) Leasing'e konu olan ekipman teminat olarak değerlendirilebilir.
Leasing için projenin fizibilitesi, şirketin mali yapısı ile moralitesi değerlendirilir ve

teminat bu değerlendirmeler sonucunda belirlenir. Ikinci el piyasasında değeri yüksek olan ekipmanlar teminat olarak değerlendirilebilir.
10) Orta vadeli bir finansman yöntemidir. 
Ülkemizde orta vadeli finansman alternatifleri oldukça kısıtlıdır. Oysa leasing orta vadeli bir finansman yöntemi olup, yatırımcıya önemli olanaklar sağlar.
11) Sözleşme sonunda ekipman sembolik bir bedelle kiracıya devredilir. 
Finansal kiralama sözleşmesi sonunda ekipmanın mülkiyeti sembolik bir bedelle

kiracıya devredilir.
12) İflas durumunda leasing'e konu ekipman iflas masası dışında kalır. 
Kiracı şirketin iflası halinde, leasing yoluyla finanse edilmiş mallara el konulamaz. Bu 
durumlarda yatırımcı üretime devam edebilirken, borçlarını ödeyebilmesi de kolaylaşır.
13) Teşvik avantajı sağlar. 
            Yatırım Teşvik Belgesi'ne bağlanmış yatırımlar için kiracı ve leasing birlikte DPTye başvurur. Kiracının Teşvik Belgesi leasing'e devredilir. Teşvik belgesindeki yatırım indirimi ve diğer teşviklerin avantajından yararlanan leasing bunu kiracıya düşük kira bedeli olarak yansıtır.
  MALİYET AVANTAJLARI 

1. Leasing’in sağladığı KDV indirimi ile leasing tarafından satın alınan mallar
ucuza mal edilir, finansman ihtiyacınız en aza indirilir. 

2. Belirlediğiniz kira planına göre kesilen kira faturalarındaki anapara ve faizin tümü
gider olarak kaydedilerek firmanıza vergi avantajı sağlar. 

3. Leasing ile yatırım malı peşin alınacağından pazarlık gücü artar.  

4. Teşvikli işlemlerde gümrüğe verilen CIF mal bedelinin %15’i kadar teminat
mektubu %1’e düşer. 
KREDİ AVANTAJLARI
· Finans kurumlarındaki kredi imkanlarınızın daralmamasını sağlar. 

· Leasing bir kredi olmadığından bilançonuzun borçlar hanesinde yer almaz ve
böylece firmanız borç/özkaynaynak oranı etkilenmez. 

· Leasing Matbaa, Tıp, Otomotiv, İnşaat, Plastik ve Gıda gibi hedef sektörlerindeki
birikimi ile yatırımınıza en uygun koşullarda finansman sağlar. 
PLANLAMA AVANTAJLARI
· Leasing’de ödemelerin tutar ve vadeleri önceden sabitlenir. 

· Leasing sözleşme süresince feshedilmediğinden ve sözleşmeye konu olan mallar
icra takibi dışında tutulduğundan sürekli ve istikrarlı bir finansman yöntemidir. 

NAKİT AKIŞI AVANTAJLARI
· Leasing, ileri teknolojiyi yakalamanız için planladığınız yatırımlarınızın
%100 finansmanını sağlar. 

· Yatırım malınız üretimini artırarak gelirinizi yükseltirken, yatırımlarınız kira süresi
boyunca kendi kendini finanse eder. 

· Leasing yaratıcı finansman alternatiflerini yatırımcı firmanın fon akışına
uygun olarak düzenlenen ödeme planlarıyla sunar. 

· Özkaynaklarınızın yatırım mallarına bağlanmamasını, kazanç getirmesi için
firmanızda kalmasını sağlar. 


          Dezavantajları
1. Kiracı kiraladığı mal üzerinde yapabileceği her türlü değişiklik için kiralayandan izin almak mecburiyetindedir,

2. Kiracı, kiraladığı malın hurda değerinden yoksun kalır,

3. Yatırım indirimi bulunan yerde leasing satın almaya göre avantajsız hale düşer. Firma yatırım indiriminden yararlandığında önemli derecede yatırım indiriminden yararlanır,

4. Enflasyonun neden olduğu değer artışı durumunda yatırımcı firma bundan yararlanamayacaktır,

5. İşletmeler leasing ile kullandıkları varlıkların mülkiyetine sahip olmadıklarında, varlıkları borçlarına karşılık ipotek ettirmemekte, bu nedenle borçlanırken teminat sorunları olabilmektedir.

6. Leasing’in ülkelere göre farklı sakıncalar göstere bilir. Kur riskiyle beraber enflasyonunda kiracı üzerinde kalması önemli bir risktir. Yurt dışından dövizle yapılan leasing’ler de kur riski önemli maliyet atışına ve belirsizliğe neden olabilir,

7.  Leasing yoluyla finansmanda kira ödemeleri gider olarak kabul edilmektedir. Bu nedenle malın satılması halinde hızlandırılmış amortisman yöntemi uygulanarak vergi tasarrufu sağlanamaz.

II. FACTORING
A)  FACTORING TANIMI VE TARİHİ





Factoring, kredili satış yapan işletmelerin bu satışlardan kaynaklanan kısa vadeli alacakların factoring şirketine devretmeleri, borçlunun bu işlemlerden haberdar edilerek tahsilatın factoring şirketi tarafından yapılmasıdır.






Faktoring iç ve dış ticaret işlemlerine uygulanan ve özellikle kısa vadeli mal satışlarında baş vurulan bir finansman yöntemidir. Ticaret işlemlerinde, alacakların tahsilatına yönelik olarak verilen hizmetlerin bütünü olarak tanımlanan factoring; factoring hizmetini talep eden 'müşteri' , hizmeti veren 'Factor' ve müşteri alacaklarının yönelmiş olduğu 'borçlu' arasında işlemektedir. Kısaca factoring, kredili satış yapan firmaların, bu satışlardan doğan alacak haklarının factoring şirketleri tarafından satın alınması esasına dayanan bir finansman yöntemidir.





Factoring şirketi, devraldığı alacakların muhasebesinin tutulması, borçluya ihtarda bulunulması, alacağın tahsili ve gereğinde cebri icra yoluyla elde edilmesi gibi hizmetleri de üstlenir. Üstlenilen bu hizmetler karşılığında müşteriden factoring harcı denilen ve alacağın fatura değerinin %0.5 - % 2.5 arasında değişen bir komisyon talep eder.





Factoring ilk kez Anglo-Sakson ülkelerinde yürürlüğe konmuştur. 1300’lü yıllarda yün kumaş ihraç eden İngiliz ihracatçılar, alıcıların ödeme yapacakları hususunda güvence vererek alacaklarını daha sonra “factor” adı verilen finans kuruluşlarına satıyorlardı.






Orta çağda ise factorlar ticari temsilci gibi faaliyet göstermişlerdi. 15y.y.’da İngiliz, İspanyol ve Fransız sömürgeciliğinin genişlemesi factor’lara yeni görevler yüklemiş ürün hasadı ve depolanması, satış dağıtım ve nakliye gibi konularla ilgilenmişlerdir. Factoring işlemlerinin gelişmesi 16, 17, 18y.y.’da da devam etmiştir. Bu dönemde factor’lerin tekstil konusunda uzmanlaştığı görülmüştür.






Factoring işlemlerini düzenleyen ilk yasa 1823’ İngiltere’de kabul edilmiştir. Bankalardan bağısız ilk factoring şirketi 1904’te kurulmuştur. Şirket borcun ödenmemesi halinde satıcıya müracaat etmek istediğini de bildirmiştir. Böylelikle ödemeyi bundan böyle factor’e yapmaları konusunda uyarma uygulaması başlamıştır.





1930’lu yıllardaki bankacılık krizleri factoring’i olumlu etkilemiştir. İkinci Dünya Savaşı’ndan sonra factoring Avrupa ülkelerine de taşınmaya başlamıştır. 1958 yılında Almanya’da ilk factoring işlemi gerçekleştirildi. 1970’li yıllardan sonra factoring işlemi Japonya ve diğer Doğu Asya ülkelerinde uygulanmaya başlamıştır. 






Avrupa Birliği factoring şirketleri için bir kurumsal çatı hazırlayarak, Avrupa Factoring Federasyonu’nun 1987 yılında atmıştır. Almanya, Fransa, İtalya, İngiltere ve Belçika factoring şirketleri 1988 yılında EUROFACTORİNG çatısı altında birlik oluşturmuşlardır.
B) FAKTORING'İN TÜRLERİ
1)  Tam Servis Factoring
Bu uygulamada, işletmeler factoring'in üç ana hizmetinden de yararlanabilirler. Alacak riskinin factor tarafından üstlenildiği bu modelde factor, satıcının başvurusu ile birlikte bir ön çalışma yaparak alıcıların kredibilitesi doğrultusunda her biri için ayrı limitler belirler. Belirlenen limitler çerçevesinde, alıcıların ödememe riskini factor'a devreden satıcı, ticari riskini en aza indirirken talep ettiği anda alacaklarının belirli bir yüzdesini hemen nakit olarak alabilir. Tahsilatın takip sorumluluğunun factor'a ait olduğu bu uygulamada, alacaklar vade tarihinde

factor 
tarafından

tahsil
edilir
.

          Alıcının mali güçlüğe düşmesi nedeniyle tahsil edilemeyen, limit dahilindeki alacaklar factor tarafından satıcıya ödenir. Burada dikkat edilmesi gereken husus factor'un verdiği garantinin alıcının ödeme güçlüğü içinde bulunması halini kapsamasıdır. Malların nitelik ve niceliğinde bir kusur bulunması ile ilgili risk factor tarafından kabul edilmez.


         Tüm hizmetlerin bir bütün olarak sunulduğu bu uygulamada, factor'un satıcı ve alıcı arasındaki tüm satış kayıtlarını tutabilmesi için, o alıcıya olan tüm satış işlemlerinin factor'un kayıtlarında bulunması gerekmektedir.

2)  Rüculu Factoring
İşletmelerin yalnızca finansman ve tahsilat ihtiyaçlarına cevap verildiği Rüculu Factoring uygulamasında, alıcı riski factor tarafından üstlenilmez. Bu sistemde, satıcı vadeli satışlarından doğan alacaklarını factor'a rüculu devreder ve bu alacakların karşılığının belirli bir yüzdesini nakit olarak alır. Tahsilat işlemleri factor tarafından yürütülür,ancak tahsili gerçekleşmeyen alacaklar için factor'un satıcıya rücu etme hakkı saklıdır
.

3)  Bildirimsiz Factoring
Bildirimsiz factoring, alıcıya ödeme bildiriminin yapılmadığı çalışma biçimidir. Bu uygulamada satıcı, vadeli satışını nakte çevirmekte, alıcı riskini factor'a devretmekte ancak vade tarihinde tahsilat takibini kendisi yapmaktadır.

4)  Vade Factoring
Tahsilat ve riskin üstlenilmesi hizmetlerinin verilmesi esasına dayanan vade factoring’i uygulaması işletmelere finansman hizmeti sağlamaz.


5)  Toplu İskonto Factoring
İşletmenin o anda elinde bulunan kısa vadeli alacaklarının factor tarafından satın alınarak yalnızca finansman sağlandığı çalışma biçimidir. Borçlulara; factor'a ödeme yapmaları için bildirimde bulunulmasına rağmen, işlem rücu etme esasına göre yürütüldüğünden factor, borç tahsilatından ve alıcı riskinden sorumlu değildir.

6)  Fatura İskontosu
Tahsilat hizmetine ve riskten korunmaya ihtiyacı bulunmayan işletmelere sadece finansman kolaylığının sağlandığı çalışma biçimidir. Toplu iskonto yönteminden farkı borçlulara bildirimde bulunulmamasıdır.


7)  Aracılı Factoring
Borçlunun ödememe riskine karşı korunma ve finansman hizmetinin sağlandığı bu çalışma şeklinde satıcı, factor'un acentası olarak hareket etmekte ve tahsilat takibini factor adına yapmaktadır.

8)  Yurtiçi Factoring
Yurtiçi faktoring uygulamasında, sisteme konu olan taraflar üç tanedir. Bunlar alıcı, satıcı ve factor'dur. Satıcı, alıcısı ile ilgili bilgileri factor'a verir. factor yaptığı çalışmalar ve istihbaratlar neticesinde alıcıya bir limit belirler.Bu limit dahilinde satıcı factor'a alacaklarını devreder ve talep ettiği anda belli bir yüzdesini nakit olarak kullanır. Satıcı, alıcıların vade tarihinde borçlarını factor'a ödemeleri konusunda bildirimde bulunur. Alacak riskinin factor tarafından üstlenip üstlenilmemesi, kullanıcının talebine ve alıcıların kredibilitesine bağlıdır. Factor, riski uygun görmediği durumlarda yurtiçi işlemler için satıcıya rüculu çalışma şartı önerebilir. Bu uygulamada, alacak riski factor tarafindan üstlenilmez, gelen talepler doğrultusunda işletmelere finansman veya tahsilat hizmetleri sunulur
.
Yurtiçinde Tam Servis Factoring İşleyişi 

A- Başvuru
1-  Satıcı, alıcıdan siparişini alır.
2-  Satıcı, factor'a başvurarak alıcısı ile ilgili bilgileri verir.
3-  Factor gerekli incelemeleri yaptıktan sonra alıcının
kredibilitesi doğrultusunda ön

limit ve çalışma şartlarını satıcıya bildirir.
4-  Factoring sözleşmesinin imzalanmasıyla 
beraber factor, belirlediği ön limiti kesinleştirir
B- Fatura Devri ve Tahsilat
1-  Satıcı, malları ve üzerinde devir bildirimi bulunan ilgili faturayı alıcıya gönderir.
2-  Satıcı, aynı anda faturanın bir kopyasını factor'a gönderir.
3-  Factor, daha önce anlaşılan şartlar çerçevesinde satıcıya ön ödemeyi yapar.
4-  Vade tarihinde fatura meblağı alıcıdan tahsil edilir.
5-  Factor, fatura bakiyesini satıcıya öder
9)  Uluslararası Factoring
a)  İhracat Factoring

           Yurtiçi ve ihracat factoring’i arasındaki en büyük fark, ihracat işlemlerinde yurtdışı muhabir faktorun 4.taraf olarak sisteme katılmasıdır. Satıcı açısından iki uygulama arasında fark yoktur. Tahsilat takibi, riskin üstlenilmesi ve finansman konularında satıcı firmanın muhatabı yine factor olacaktır. factor, garanti ve tahsilat servislerini çoğu zaman yaygın muhabir ağı kanalını kullanarak vermekte, gerekli durumlarda bu servisleri kendisi de üstlenebilmektedir.

          Bu modelde, satıcı yurtdışına mal satmak istediği alıcılarla ilgili bilgileri factora verir. factor, yurt dışındaki Muhabir factor'a bu bilgileri yollayarak alıcılar için limit talep eder. Muhabirden alınan limitler dahilinde factor alıcıların ödememe riskini üstlenir. Satıcı, alıcısına yollayacağı mallarla ilgili kesmiş olduğu faturaları factora devreder. Bu alacaklar karşılığında factor, 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 factor tarafından satıcıya ödenir. Mal ayıbından dolayı tahsili gerçekleşmeyen alacaklar satıcıya rücu edilir.

          Factoring'in ana hedefi olan kesintisiz nakit akışı, dış piyasaya satış yapan işletmeler için daha da önem kazanmaktadır. Farklı dillerin konuşulduğu, farklı kanunların geçerli olduğu yurtdışı piyasalarda alacakların tahsil kabiliyeti zayıflamakta, ihracatçılar bir yandan risklerini en aza indirme yollarını araştırırken, diğer taraftan uluslararası firmalarla rekabet etmek durumunda kalmaktadırlar. Özellikle günümüzde, ortak pazar sisteminin kabulu ile birlikte yurt dışı piyasalarda ihracatçıların akreditifli satış imkanları oldukça kısıtlanmakta, alıcılar vadeli ve mal mukabili alımları tercih etmektedirler. Alıcı riski taşıma ve finansman gibi iki büyük problemle karşı karşıya kalan işletmelere verdiği hizmetler sayesinde factoring, kesin ve en uygun çözümleri getirmektedir.
İhracatta Tam Servis Factoring İşleyişi (İki factor'lu sistem)
A- Başvuru 

1-  Satıcı, alıcıdan siparişini alır.
2-  Satıcı, factor'a başvurarak alıcısı ile ilgili bilgileri verir.
3-  Factor bu bilgileri muhabir factor'a göndererek alıcılar için ön limit talep eder.
4-  Muhabir factor gerekli çalışmaları yaptıktan sonra Factor'a ön limitleri bildirir.
5-  Factor ön limitleri ve kendi çalışma şartlarını satıcıya sunar.
6-  Factoring sözleşmesinin imzalanması ile beraber Factor, muhabir factor'a kesin limit başvurusunu gönderir.
7-  Muhabir factor, alıcı için 

B- Fatura Devri ve Tahsilat
1- Satıcı, malları ve üzerinde devir 
bildirimi bulunan ilgili faturayı alıcıya gönderir.
2- Satıcı bildirimli faturanın bir kopyasını factor'a gönderir.
3- Factor satıcıya ön ödemeyi yapar.
4- Vade tarihinde muhabir factor alıcıdan tahsilatı yapar.
5- Tahsil edilen fatura meblağı factor'a gönderilir.
6- Factor, satıcıya bakiye ödemeyi yapar.
            onayladığı kesin limitleri Factor'a bildirir.
b) İthalat Factoring

İthalat factoringi uygulamasında, ithalatçı ile ilgili başvuru yurtdışı muhabirinden yada satıcıdan factor'a gelir. Bu limit başvurusu ile ilgili olarak factor yurtiçindeki ithalatçı firma ile bağlantı kurar ve ortak çalışma şartlarını araştırır. factor tarafından ithalatçı adına yurdışına verilecek garanti limitinin ithalatçıya hiçbir maliyeti olmadığı gibi, işletmeyi akreditif, vesaik mukabili gibi maliyetli işlemlerden kurtarır. İthalat factoring'i uygulamasında ithalatçılar adına yurtdışı muhabirlere garanti limiti verildiği gibi, işlemler sadece tahsilat amaçlı da olabilir
.
C)  FAKTORING'İN SUNDUĞU HİZMETLER
1)  Alacak Yönetimi

Factor, alıcıların ödememe riskini üstlenerek, satıcının vadeli satışlarından doğan alacaklarını garanti altına alır. Alacak yönetimindeki en önemli amaç, satıcının tüm cirosunu devralmak, satış kayıtlarını tutmak, işletmenin bu ağır yükünü büyük oranda hafifleterek alıcı riskini ortadan kaldırmaktır.
2)  Tahsilat Yönetimi
Factor, riskini üstlendiği veya üstlenmediği alacakların tahsilatını gerçekleştirir. Bu yöntem çerçevesinde, satıcı tahsilata ayırdığı zaman ve elemandan tasarruf ederek tahsilat takibini factor aracılığı ile yapar. 
3)  Nakit Yönetimi

Satıcı factor’a devrettiği vadeli alacaklarının belirli bir yüzdesini hemen nakit olarak kullanabilir. Nakit yönetimi ile işletmenin bilançoya bağlı kullanılmayan alacakları nakde dönüştürülür. Bu esnek finansman sayesinde dış kaynağa gerek kalmadan gerekli işletme sermayesi işletmenin kendi satışlarından karşılanır.

D)  FACTORING’İN İŞLEYİŞİ

1)  Bankalar Bünyesinde Factoring İşlemleri

a)  Yurtiçi Factoring İşlemleri

           
Yurtiçi factoring işlemleri sırasıyla şu aşamadan geçirilir
.
1. Müşterinin banka şubesine başvurması,
2. Başvurunun değerlendirilmesi,

3. Sözleşmenin yapılması,

4. Müşterinin alıcılarından olan alacaklarının temlik edilmesi,

5. Talep edilmesi halinde müşteriye peşin ödeme yapılaması,

6. Vade sonunda şube tarafından müşterinin alıcıları tarafından tahsilatın yapılması,

7. Peşin ödemeden kaynaklanan alacakların mahsubu ve varsa bakiyenin müşteriye ödenmesi şeklinde gerçekleşmektedir.

b)  Yurtdışı Factoring İşlemleri
i)  İhracat Factoring’i
1. Müşterinin şubeye başvurması,

2. Ön değerlendirmenin yapılması ve başvurunun muhabir factoring şirketine ulaşması,

3. Muhabir factoring şirketin de alınacak yanıta göre ön limit ve maliyet teklifinin ihracatçı firmaya bildirilmesi,

4. Anlaşma sağlandığında ihracatçı firma ile yurtdışı factoring sözleşmesi yapılması,

5. İhracatçı firmanın alacaklarının temlik alınması,

6. Talep edildiği taktirde, ihracatçıya ön ödeme yapılması, 

7. Muhabir factoring şirketi tarafından ihracatçı firmadan vadesinde tahsilatın yapılması ve tahsilatın factoring şirketi hesabına gönderilmesi,

8. Peşin ödemeden kaynaklanan alacağın mahsubu ve varsa bakiyenin ihracatçı firmaya gönderilmesi.

ii)   İthalat Factoring’i

Yurtiçinde faaliyet  gösteren factor kuruluşu ithalat bedeli dövizlerin yurtdışına

vadelerinde transferine aracılık eder.

2) Factoring Kuruluşlarında Factoring İşlemleri
a) Yurtiçi Factoring İşlemleri

1. Satıcı, önce factoring işlemlerinden yararlanmak için istenilen bilgi ve belgelerle factoring şirketine başvurur,
2. Factoring şirketi gerekli araştırmaları yaptıktan sonra, satıcıya kendinden kendisinden talep ettiği hizmetler için teklif sunar,
3. Factoring şirketi ile satıcı arasında factoring işlemlerinin komisyon oranı, ön ödeme oranı ve iskonto oranı karşılıklı olarak kararlaştırıldıktan sonra, factoring sözleşmesi imzalanır,

4. Satıcı malları müşterisine gönderir,

5. Satıcı sattığı mallar için düzenlediği faturaların üzerine “faturalar factoring şirketine temlik edilmişti. Ödemeyi onlara yapınız.” Şeklinde bir ibare düşer,

6.  Factoring şirketi fatura bedelini vadesinde tahsil ettiğinde bunu satıcının
nezdindeki cari hesabına alacak kaydeder. 




  b)   Yurt Dışı Factoring İşlemleri





İhracatçı bir firmanın, ihraç edeceği mal nedeniyle doğan alacağı için factoring’ten yararlanmak istediğini varsaydığımızda yapılması gerekenler söyle sıralanabilir
.
1. İhracatçı, ülkesindeki factoring şirketiyle bir sözleşme imzalar,
2. İthalatçı tarafından ihracatçıya sipariş verilir,
3. İthalatçının ünvanı, adresi, ödem koşulları ve vadesi Türkiye’deki factoring kuruluşuna bildirilir.
4. Türkiye’de factoring kuluşu, ihracatçının ülkesindeki factoring kurulşuna, alıcı hakkında bilgi sahibi olmak için baş vurur.
5. İhracat yapılacak ise; ihracatçı malları ve faturanın aslını ithalatçıya, faturanın temlik edilmiş bir örneği ise, Türkiye’de bir factoring kuruluşuna gönderilir.
6. Alacağın vadesi geldiğinde, yurt dışındaki factor, bedeli tahsil ederek Türkiye’deki factoring kuruluşuna gönderir. Factoring şirketi, öz konusu tutarı ihracatçının cari hesabına alacak kaydeder.
E)  FACTORING’İN AVANTAJLARI VE DEZAVANTAJLARI
Avantajları

1. Tahsil edememe riskini factora devreden işletmeler, yurtiçi ve yurtdışı pazarlarını genişletebilir. 

2. Factor’un verdiği ön ödeme ile işletme, hammaddeyi peşin ödeyerek alabilir ve önemli indirimler sağlayarak üretim maliyetlerini düşürür. Daha fazla kar olanağı sağlanır. 

3. Alacaklar, stoklar ve ticari borçlar azalır, işletmenin yaratabildiği işletme sermayesi artar. Bilanço daha likit hale gelir 

4. Alıcılara vade tanıyabileceği için, satıcının rekabet gücü artar. 

5. İhracatta factorun verdiği ön ödeme döviz olacağından, kambiyo dosyası hemen kapatabilir ve KDV başvurusu hemen yapılabilir. 

6. Factoring işlemi ile sağlanan finansmanın maliyeti ticari kredilere (vade farkı) göre daha ucuz olduğundan vadeli satışlardan ilave kazançlar sağlanabilir. 

7. Yurt dışındaki alıcılar akreditif açmaktan kurtulur, ödemeyi kendi ülkesindeki muhabir factor’a yaparak zamandan ve paradan tasarruf eder, alım gücü artar. 

8. Açık hesap satışlar kolay ve güvenli hale gelir. 

9. Güvenilir istihbarat sonuçlarına göre satışlarını ödeme gücü olan alıcılara yapan işletme yöneticileri, geleceğe dönük en önemli yatırımları olan alıcıların mali durumundan haberdar olurlar. 

10. Yöneticiler alacakların tahsilatı ve kredinin kontrolünü düşünmekten kurtulur, nakit akışı belirlendiği için geleceğe dönük ve verimli planlar yapabilirler. 

11. Satış muhasebesi ve defter kayıtları yapılması gerekmediğinden işletmenin idari giderleri düşer, yöneticilerin zamanları artar. 

12. Ön ödeme satıcının ihtiyacı ve talebi üzerine verildiği için, işletme gereksiz zamanlarda banka kredisi kullanmaz ve faiz giderlerini düşürebilir. 

13. Yurtiçi satışlarda factoring işlemleri %5 BSMV (Banka Sigorta Muamele Vergisi)' ye tabi, %3 KKDF ' den (Kaynak Kullanım Destekleme Fonu) muaftır. 

14. Bir kredi türü olmayan factoring bilançonun sadece aktif kısmında bir harekete neden olur. Alacakları düşürürken bilançonun daha likit olmasını sağlar, işletmenin kredibilitesini artırır. 

15. İşletmeler yurtdışı satışlarında, vadeli ve mal mukabili satış yaparak rekabet şanslarını ve satış hacimlerini artırma şansına sahip olurlar. 

16. Hem yurtiçi hem de yurtdışı işlemlerde periyodik olarak yapılan borçlu istihbaratı ile firmaların alıcıları hakkında güncel bilgi almaları sağlanır. 

17. Alıcı ile doğabilecek dil problemleri ortadan kalkar, ortaya çıkabilecek sorunlar kendi ana dili ile factor tarafından çözülür. 
Dezavantajları

1. Factoring kurumu, riskleri üstlendiğinde faize ek olarak komisyon da almaktadır. Bu nedenle firmaya maliyeti fazla olabilir.

2. Her müşteriye yapılan satışların değeri küçük ve fatura sayısı fazla ise maliyet yüksek olabilir.
3. Alacakların satışının bazı iş kollarına uygulama olanağı olmayabilir.
4. Alacak haklarının satışı işletmelerin finansman açısından zor durumda oldukları şeklinde yorumlanabileceği için güven kaybına neden olur.
5. Factoring bazı firmalar tarafından tehlikeli bir finansman yöntemi olarak görüldüğünden, bazı firmalar factoring’e başvurmuş firmalara vadeli mal satmamaktadır.
III.  FORFAITING

           A) FORFAITING TANIMI VE TARİHİ


         Forfaiting, özellikle mal ve hizmet ihracatından doğan ve belirli bir ödeme planına göre tahsil edilebilecek olan alacakların bir banka ya da bu alanda uzmanlaşmış bir finansman kurumu tarafından satın alınması olarak tanımlanabilmektedir. Alacağın satıcısına “forfaist” devralan kuruluşa “forfaiter” denir
.

         Uzun vadeli ve kredili ihracat-ithalat işlemlerine yönelik bir finans enstrümanı olarak bilinen "forfaiting" dünyada genellikle yatırım malları için kullanılır. Ancak, özellikle nakit sıkışıklığı nedeniyle tüketim mallarını da vadeli olarak almayı tercih eden ülkelere yapılacak satışlarda "forfaiting"i kullanmak nakit akışını hızlandırmak, alıcının ödememe riskinden ve ülke riskinden kurtulmak açısından son derece faydalıdır.
Forfaiting'de vade 3 aydan başlayarak 10 yıla kadar uzamakta olup, süresi; ihracat-ithalat konusu ürüne, ihracat yapılan veya ithalatı yapan ülkeye ve dünya ekonomilerine göre belirlenir.

         Forfaiting işleminde genelde ithalatçının borcu karşılığında ihracatçıya verdiği emre yazılı senet ve poliçeler kullanılmakta, işlem gerçekleştikten sonra ihracatçının hiçbir yükümlülüğü kalmamaktadır. 
Her çeşit alacak forfaiting işlemine konu edilebilirse de, uygulamada emre yazılı senet ve poliçe şeklindeki ticari alacaklar daha güvenli olduklarından tercih edilmektedirler. Forfaiting veren kuruluş, belli bir iskonto oranı üzerinden devraldığı senet veya poliçe şeklindeki alacakların karşılığında, teminat olarak banka garantisi talep etmektedir. 
Forfaiting işleminde ithal edilecek malın bedeli, bu malın ekonomik ömrüne yayılarak taksitlerle ödenmektedir. Önce ithalatçı ve ihracatçı firmalar arasında bir ticari anlaşma yapılmakta, fiyat ve ödeme planı saptanmaktadır. İthalatçı malları teslim almakta, banka garantisini de sağladıktan sonra borç senetlerini banka aracılığı ile ihracatçı firmaya iletmektedir. Poliçeler ihracatçı firma tarafından hazırlanmakta, ithalatçı firma tarafından kabul edilmekte ve garantör banka tarafından garanti edilmektedir. Garantör ile ithalatçı firma arasında tazminat anlaşması bulunmakta, bu durum forfaiter'ı ilgilendirmemektedir. Forfaiting piyasasında, poliçeler "rücusuz" olarak üç kez ciro edilebilmektedir.
Forfaiting II. Dünya Savaşı sonrasındaki dönemde ortaya çıkan bir finansman türüdür. İlk defa Birleşik Devletler’den  Doğu Avrupa ülkelerine tahıl ihracatında İsviçre bankalarının aracılığıyla gerçekleştirilmiştir. Giderek özellikle sermaye malları ticaretinde kullanılan orta vadeli bir finansman türü olmuştur.

 1950’lilerin sonunda ve 1960’larda sermaye malları pazarının daha ziyade alıcı piyasası niteline girmesi ile, satıcı rekabetinden dolayı geleneksel (90-180 günlük) kredi vadeleri de genişlemeye başlamıştır.
Günümüzde Londra, Frankfurt ve Zürih’te gelişmiş forfait piyasaları vardır. Her geçen gün artan talep, birçok banka ve kredi kurumunun forfaiting’i kredi programına neden olmaktadır.
 Bu gelişmelerin sonucu olarak faiz oranları ve döviz kurundaki dalgalanmalar, transfer riskindeki artışlar, sigorta primlerinin yükselmesi, ihracat kredi sigortası ve garanti şartlarının daha sınırlayıcı bir hale gelmesi sayılabilir.

Forfait piyasasında sağlanan hizmetlerde önemli gelişmeler görülmektedir. Bu gelişme ikincil forfait piyasasının gelişmesidir. İkincil piyasaların gelişimi, forfait’lerin, yeni forfaiting işlemlerine girmelerini sağlamaktadır. İkincil piyasalarda, eldeki senet ve poliçelerin tümü yanında parça parça satılmaları da mümkündür. En etkin ikincil piyasa Londra piyasasıdır.
B) FORFAITING SÜRECİ






Forfaiting işlemlerindeki taraflar şunlardır.
1. İhracatçı işletme (forfaitisit),
2. İthalatçı işletme,

3. Forfait,

4. Garantör banka

Forfaiting sözleşme süreci birinci  aşaması, ihracatçı ile alıcı arasında sözleşme

yapılır. İkinci aşamasında, forfaiter ihracatçıdan bazı bilgi ve belgeleri değerlendirme amacıyla ister. Forfaiter, aldığı belgelere dayanarak, kendisine bir taahhüt mektubu gönderir. 

           İhracatçı ithalatçıya krediyle mal satar ve ondan poliçe ve bono alır. Finansman ihtiyacı olan ihracatçı, bu bono veya poliçeyi bankaya götürerek iskonto ettirerek finansman sağlayabilir. Bono ve poliçelere, ithalatçının bankası tarafından genellikle aval verilmektedir.

         1)   Satış Sözleşmesinin Yapılması


         Alıcı ile satıcı arasında bir sözleşme yapılır. Bu sözleşmede, malın teslim ve ödeme şartları, taksitlerin tarihi ve tutarları, ödenmesi gereken peşinat tutarları ve kredi süresi yer alır.


         2)   Malların Teslimi


         ikinci aşamada mallar satıcıya sözleşmeye uygun olarak teslim edilir. Genellikle bankacılık sistemi aracılıyla mallarla ilgili sevk belgeleri, malın bedelini teminat altına almak amacıyla müşteriye teslim edilir.

          
3)   Ödeme Araçlarının Teslimi


         Üçüncü aşama ithalatçıdan borcun karşılığında bono veya poliçe alınmasıdır. Az da olsa bazı forfaiting işlemleri belgesiz olarak yapılmaktadır. 


         Türkiye de dahil birçok ülkede bono tahsil edilmeme riskiyle birlikte ciro edilmektedir. Poliçede ihracatçı keşideci olması nedeniyle bu şekilde keşide edilmesi mümkün değildir. Bu nedenle forfaiting işlemlerinde poliçe yerine, ihracatçının lehtar olarak gösterdiği borç senetleri tercih edilmektedir.
            4)   Forfaiting Sözleşmesi


          Bir sonraki aşama sözleşme aşamasıdır. Fakat sözleşme için aşağıdaki belgeler gerekmektedir.

· İhracatla ilgili döviz cinsi, tutarı ve kredi vadesi,

· İhracatçı ülke ,

· İhracatçı ve bulunduğu ülke,

· Aval veya garanti verecek bankanın adı ve adresi,

· Satın alınacak olan alacağın şekli (bono, poliçe vb.),

· Teminatın türü (aval veya garanti),

· Ödeme planı (sentlerin miktar ve ödeme tarihleri),

· İhraç olunan malların cins ve miktarı,

· Sevk belgelerinin teslim tarihi,

· Transfer ve ithalatla ilgili gerekli müsaadeler,

· Bono ve poliçenin ödeneceği yer.

Bu bilgi ve belgelerin sunulması ve uygun bulunmasıyla forfaiting ile ihracatçı

arasında sözleşme yapılır. Sözleşme bir mektupla ihracatçıya teyit ettirilir.

5) Ödeme araçlarının Teslimi

Anlaşma yapıldıktan sonra aval verilmiş dökümanların teslim edildiği aşamadır. Bu

aşamada forfaiter, poliçelerin, senetlerin, aval ve garanti mektuplarının üzerindeki imzaların gerçekliğini kontrol eder. Yani imzaların imza yetkisine sahip kişilerce tarafından mı atıldığını kontrol eder.
6) İskonto ve Ödemenin Yapılması

Bu aşamada, aval verilmiş borç senetlerinin sözleşme hükümleri çerçevesinde,

gayrikabilirücu şartıyla forfaiter’a ciro ettirilir.
 Forfaiter söz konusu senetleri iskonto ederek ihracatçıya gerekli ödemeyi yapar.

          7)   Senet Tutarının Tahsili

          Bu son aşama da forfaiter senetleri vadesinde aval veren bankadan tahsil eder. Eğer senetler forfaiter’ce iskonto ettirilmişse tahsilat işlemini senetleri ellerinde bulunduran kişiler yapar.



          C)   FORFAITING MALİYETİ
            1)   İhracatçıya Maliyeti





ihracatçı açısından forfaiting işlemlerinde üç tür maliyet vardır.

1. Faiz,

2. Taahhüt komisyonu,

3. Opsiyon komisyonu.


Faiz oranı poliçe ve senetlerin düzenlenmiş olduğu para birimi üzerinden, o dönemde uygulanmakta olan faiz oranın fonksiyonudur. Faiz oranı belirlendikten sonra forfaiter faiz oranına risk primi ilave eder. Faiz oranı, taahhüt ve opsiyon komisyonlarının toplamı, forfaiting’in ihracatçıya maliyetini oluşturur.


a)   Fon Sağlama Maliyeti 


Forfaiting maliyetini oluşturan faktörlerden birincisi, gerekli olan paranın euro para piyasalarından sağlanan maliyettir.


b)   Risk Faizine Karşı Korunma Maliyeti


İhracatçıya sabit faiz teklif edilmesi durumunda, iskonto edilen poliçelerin vadelerine kadar bir süre geçmektedir. Bu sürede söz konusu olacak faiz oranı değişiminden korunmak için ilave bir maliyet söz konusudur. Bu durum forfaiting maliyetini arttırır.

c)   Politik ve Transfer Riskinden Korunma Maliyeti

Bir diğer forfaiting maliyeti ihracatçı ülkenin kredibilitesidir. Bu maliyeti %0,5 ile %5 arasında arttırır.


d)   Taahhüt ve Opsiyon Komisyonu


 Taahhüt komisyonu ihracatçının, ihracat işlemini gerçekleştirmeden önce bankaya yaptığı teklifin ihracat kesinleşene kadar bankaya ödeyeceği komisyondur. Bu komisyonun yıllık maliyeti %0,5 ile %1,5 arasında değişmektedir.


Opsiyon komisyonu, süreye bağlı kalmaksızın senet bedeli üzerinden bir defa alınan bir maliyet unsurudur.

e) Tahsilat Süresi


İskontoya esas olan süre, alacakların iskontoya kabul edildikleri süre ile, alacakların vadesine kadar geçen süredir. Ancak çeşitli nedenlerle alacağın vadesinde tahsil edilmesi mümkün olmayabilir. Forfaiter, ödemenin geç yapılma riskine karşı tahsilat süresine birkaç gün ilave yapar. Bu ilave, 2-3 gündür.
 


f)   Kur Riski


Forfaiting’in kendi milli parası dışında düzenlenmiş alacakları satın aldığı durumda üslendiği riskten korunmak için swap veya forward işlemleri yapabilir. Bu işlemler için yapılan giderler maliyete eklenir.


g)  Forfaiter’in Kar Marjı

Maliyet unsurlarında birisi de forfaiter’in kar marjıdır. 

2)   İthalatçıya Maliyeti

İthalatçı açısından en önemli maliyet garanti nedeniyle ortaya çıkmaktadır. Bu maliyet

genellikle garanti veya aval verilen senet veya poliçenin itibari değerinin belli bir yüzdesidir. Forfaiter’in garanti istemediği durumlarda kredi riskini üstlenmiştir. Bu durumda ithalatçıdan yıllık belli bir tutar peşin olarak tahsil edilir.

D)   FORFAITING’İN AVANTAJLARI VE DEZAVANJLARI

1)   İhracatçı Yönünden

Avantajları

1. Sabit faizli bir finansman sağlar. Dolayısıyla ihracatçıyı faiz oranlarındaki değişmelerden korumaktadır,
2. İhracatçı vadeli satışını derhal nakte çevirebilmektedir. Bu durum likiditeyi arttırmakta, banka borçlanmasını azaltmakta ve yeni yatırımlar için finansal kaynakları serbestleştirmektedir.
 
3. İhracatçı için ticari risk, transfer riski, kur riski ortadan kalkmaktadır. Dolayısıyla kredi riskine ihtiyaç kalmaz,
4. Kredi işlemi çok süratli bir şekilde gerçekleştirilir. Garantörün forfaiter tarafından kabul edilmesi halinde işlemler birkaç saatte sonuçlanır.

5. Alacaklar bilançoda gözükmediği için ihracatçı yeni krediler bulabilir,
6. İhracatçının ithalatçı hakkında bilgi toplama ve değerlendirme gibi sorunları ortadan kalkar,

7. Forfaiting finansmanı gizlilik içinde yürütülmektedir.

8. İhracatçı, kredi satışından önce, bankanın alacak hakkını satın alma taahhüdün kendisine olacak maliyetini bildiği için, ithalatçıya kredi maliyetini içeren CIF fiyatlar verir.


Dezavantajları

1. İthalatçı, ülkenin bono, poliçe, garanti ve aval konusundaki mevzuatını yeterince bilmelidir,
2. İhracatçı, ithalatçının garantörünün güvenilir olduğu konusunda forfaiter’i ikna etmekte zorlanabilir,

3. Bu finansman yöntemi diğerlerine göre daha pahalıdır. Çünkü forfaiter tüm riskleri üstlendiğinden daha yüksek kar marjı talep eder.

2)   İthalatçı Yönünden
           
Avantajlar

1. İşlemler basit ve hızlıdır,

2. Sabit faizli bir finansmandır,

3. Ödemeler anında yapılmadığından ithalatçının kredi kullanma kapasitesi saklı kalmaktadır.
Dezavantajları

1. Aval ve garantiler ithalatçının kredi limitini bir miktar azaltır,

2. Forfaiter’in aldığı yüksek komisyon,

3. Kullanılan poliçe ve bononun yasal durumu ithalatçı açısından olumsuzluk yaratabilir. Çünkü bir anlaşmazlık durumunda, ithalatçının ihracatçıdan zararını tanzim edecek şekilde ödemeleri yasal olarak durdurması mümkün değildir.
3)   Forfaiter Yönünden


         Avantajlar

1. Muamelelerin ve işlemlerin oldukça kolay hazırlanır olması,
2. Satın alınan aktifler kolayca ikincil piyasada nakte çevrilebilir,
3. İthalatçı ve ihracatçı için dezavantaj olan yüksek marjarlar forfaiter için çok caziptir,
4. Forfaiting işlemi, işletmelerin bilançolarında görülmediğinden kredi kurumlarına karşı bir üstünlüktür.

Dezavantajları

1. Forfaiter, müşterilerinin iş yaptığı ülkelerin konuyla ilgili mevzutlarını iyi bilmelidir,

2. Ödemelerdeki bir aksama durumunda forfaiter’in herhangi bir yere başvurmaya hakkı yoktur.
3. Garantörün kredi değerliliğini kontrol etme sorumluluğu forfaiter’e düşmektedir,

4. Forfaiter, poliçe ve bonoların ödenmesini hızlandırma imkanına sahip değildir. Poliçe ve bononun yasal özelliği bunu zımnen engellemektedir,

5. Forfaiter, tüm fon sağlama ve faiz riskini üstlenmiştir. Bu riskler, taahhüt ödemeleri ile poliçe ve bonoların vade ödemeleridir.

4)   Garantör Yönünden
Avantajları

1. Faiz geliri elde etmesi,

2. Hizmetleri için ücret alması,

3. İşlemlerin basit ve hızlı olması garantör açısından da avantajlıdır.

Dezavantajları

· Garanti edilen borcun geri ödenme yükümlülüğü. Sözleşmeyle ilgili herhangi bir anlaşmazlıkta ödemeleri geciktiremez.
E)   FORFAITING İLE FACTORING ARASINDAKİ FARKLAR
Forfaiting ile factoring arasındaki en önemli fark vadeyle ilgilidir. Factoring, 1-6 ay

vadeli senetler için, forfaiting ise 6 ay-5 yıl vadeli senetler için kullanılır. Aralarındaki bir diğer fark ise factoring her para birimine uygulanabilirken, forfaiting’te konvetibl para birimleri ile uygulama söz konusudur. Ayrıca forfaiting’te ticari riskin karşılanabilmesi için ihracatçı komiyon öderken forfaiting’te ihracatçı komisyon ödemez. Factoring ile forfaiting arasındaki birbaşka farklılık ise forfaiting’in genelde uluslararası işlemlerde uygulanamsıdır. Birde forfaiting’de politik, trasfer ve ödememe riski üstlenilirken factoring’te politik riskler dışında tüm riskler üstlenilir.
IV. FRANCHISING
 A)   FRANCHISING TANIMI VE TARİHİ

 Franchising, kendini kanıtlamış kuruluşların ürettikleri mal ve hizmetleri, deneyim ve bilgi birikimlerini bir sözleşme karşılığında bağımsız müteşebbislere aktararak hedef tüketicilerine ulaştıkları işletmecilik modelidir.
 Birçok kişi franchising'in yakın geçmişe dayanan ve en fazla 1950'lere dayanan bir olgu olduğunu öne sürmektedir. Halbuki daha temel şekliyle franchising'in kökleri Ortaçağa kadar uzanmaktadır. Kral tarafından baronlara, karşılığında orduya asker temin etmeleri gibi koşullarla belirli bir bölgede vergi toplama hakkı verilmişti. Kent halkına mallarını belli bir para karşılığında kent sınırları içerisinde pazar ve panayır alanlarında satma hakkı (franchise) verilmişti. İşte, belli bir bedel karşılığında önceden belirlenmiş bir yerde bir durumu ticari ve ekonomik anlamda değerlendirmek üzere verilen bu hak ve özgürlükler çağlar boyunca franchising'in

temelini 
oluşturmuştur.

           Franchising, bugünküne daha yakın şekliyle 1800'lü yılların başlarında İngiltere'de bira üreticileri tarafından kullanılan bağlantılı firma sisteminde görülebilir. Alkollü içeceklerin yaygın kullanımı toplumsal bir problem yaratmaktaydı. Bu duruma karşı bir kanun çıkarılarak alkollü içeceklerin satışı ruhsata bağlandı ve birahanelerde içki içilen bölümlerin ortamının daha iyi bir hale getirilmesi şartı koşuldu. Bunun iki etkisi oldu: Öncelikle ruhsatlı birahanelerin değeri büyük ölçüde artarak finansal yönden satın alınmaları güçleşti. Buna ek olarak adı geçen işletmelerin mali kaynakları mevcut mekanlarında gerekli iyileştirmeleri yapmakta yetersiz kaldığı için birçoğu işi bırakmak zorunda
kaldı.

          Bağlantılı firma sistemi , satış noktalarını kaybetmek istemeyen bira üreticileri tarafından bir savunma mekanizması olarak geliştirildi. Mülkiyet için ödenen kira veya kredi tarzı bir para karşılığında bira üreticisi, birahaneyi sadece kendi birası ve alkollü içeceklerinin sunulduğu bir satış noktası haline getirdi. Bağlantılı firma sistemi verimli bir işletme mekanizması olarak kendini ispatlamıştır ve günümüzde de
kullanılmaktadır.

           Franchising'in tarihçesi daha sonra Singer dikiş makineleri şirketi tarafından ortaya konulan farklı bir yöntemle devam eder. 1850'li yıllarda Amerikan İç Savaşı'nın bitimiyle birlikte Singer, çok ucuz fiyatla mal satmalarını sağlayacak bir seri üretim ünitesi kurmuştu. Fakat ne yazık ki dikiş makinesi tamir bakım ve yedek parça hizmetleri ekonomik bir biçimde merkezi olarak yürütülememekteydi. Bunun üzerine, bağımsız işletmelere tanımlanmış bir bölge içinde satış yapma ve satış sonrası hizmet sunma haklarını veren bir franchising sistemi oluşturuldu. Bu ilk franchise'lar aslında bu hakkı kullanan firmalara talep halinde satış sonrası hizmet verme yükümlülüğü getiren distribütörlük
anlaşmalarıydı.

          Singer projesinin içinde bulunduğu asrın sona ermesinden önce gücünü yitirmesine rağmen, diğer firmalar pazara nüfuz etme oranlarını arttırmada franchising sisteminin önemini kavramışlardı. 1898'de General Motors firması yeni bir yatırıma gereksinim duymaksızın satış noktalarını arttırmak amacıyla bağımsız işletmeleri kullanmaya başladı. Satıcı firmaya özel bir bölge tahsis edilmekte, böylelikle firma diğer satıcı firmaların rekabetinden korunarak yüksek bir batış hacmini garantilemekteydi. Bununla beraber, satıcı firma da diğer üreticiler tarafından üretilen arabaları satma hakkına sahip değildi ve aynı zamanda kendisine bu hakkı kullandıran firmanın hizmet düzeyini tutturmak ve imajını koruyarak yansıtmak için gereksinim duyulan sermayeyi koyma yükümlülüğü vardı. Günümüzde motorlu taşıtlar konusunda yapılan franchise'lar ağırlığını
korumaktadır.

          General Motors'u "drugstore" tarzındaki mağazalarını yaygınlaştırmada franchising'i kullanan Rexall izledi. İlk franchise'ların içindeki en başarılarından biri de meşrubat şişeleme endüstrisiydi. Coca Cola, Pepsi ve Seven-Up, ekonomik yayılma metodu olarak franchising kullanımını başlattılar. Bu ürünlerin tamamı yüksek oranda su içerdiğinden merkezi bir tesisten üretim ve dağıtımlarının yapılması finansal açıdan sorun yaratmaktaydı. Franchise yoluyla firmaların bu konsantreyi merkezi bir tesiste üretmeleri ve bölgesel olarak perakende satışların yürütülmesini de üstlenecek işletmeler tarafından yönetilen yerel şişeleme tesislerinde dağıtımını yapmaları imkan dahiline girmişti. İade edilebilir şişe, bölgesel işletmeler için ekonomik bir seçenekti. Böylelikle gerçekten yüksek oranda etkinliği olan bir franchising
sistem
igeliştirilmiş oldu. Bu sistem halen
kullanılmaktadır.

           1920'lerde ABD'de bir işletme şekli olarak franchising kavramı toptancı-perakendeci ilişkisine yansıdı. Bu dönemlerde bile büyük ölçekli perakendeciler uyguladıkları fiyat politikalarıyla küçükleri piyasadan
silmekteydiler.

           Toptancı (franchise hakkını kullandıran), küçük perakendeciye (franchise hakkını kullandıran) karşı bir yandan bağımsızlığını korurken bir yandan da hem tanınmış bir marka ismini kullanma, hem de büyük oranlarda miktar iskontosundan yararlanma olanağı sundu. Buna ek olarak müşteri de perakendeciyi kalitesi bilinen bir ürünü sunan bir işletme olarak tanımış oldu. Daha sonraki yıllarda bu yöntem perakendeciye alışveriş merkezlerinde ön sıralarda yer alma şansı vererek ek bir yarar sağlamıştır. Franchising bağlantısı olmasaydı, küçük perakendeci bu tip bir merkezin planlanmasında yüksek risk grubuna girerdi. İngiltere'de bu franchise tarzı SPAR ve VG bakkaliye mağazaları tarafından kullanılmıştı.

          1930'ların ekonomik koşulları nedeniyle ABD'deki petrol şirketleri istasyonlarını franchise birimleri şeklinde işletme kararı aldılar. Daha önceleri benzin istasyonlarının çoğunluğu ana firmaya aitti fakat petrolde yaşanan fiyat savaşında birçok istasyonun yerel olarak rekabet gücünü yitirdiği gözlendi. Petrol şirketleri istasyonlarını franchise kullanan firmalara kiralayarak hem kira geliri elde etmiş oldular hem de firmanın bölgesel koşullara göre fiyat belirlemesinde müdahale etmeksizin kendi kurumlarının imajlarını güçlendirdiler. Sonuçta petrol ürünlerinin satışında dikkate değer bir artış
yaşandı.

           1950'lere kadar franchise kullanım hakkı veren firmaların çoğunluğu bu yöntemi halihazırda mevcut mal ve hizmetlerin dağıtımında kullanılan verimli bir metot olarak gördüler. Araba üreticileri, petrol şirketleri ve meşrubat distribütörlerinin tümü bu geleneksel veya ilk kuşak denilebilecek franchising sistemine birer örnektirler. 1950'lerde franchising'de yaşanan patlama, "işletme sistemi franchising'i" olarak bilinen ikinci kuşak franchise'a bağlanmaktadır. Bu sistem, franchise'ı hakkı kullandıran firmanın sınırlı riskle hızlı büyüme avantajını yakaladığı, hakkı kullanan firmanın ise daha başından kendini ispatlamış bir işletme sistemini satın aldığı bir metot olarak tanımlamıştır. Bir Hamburger restoran zinciri olan Wimpy, İngiltere'de kurulan ilk işletme sistemi franchising'i idi. J. Lycons & Co., bu işin kurucusu olan Eddie Gold'dan ABD dışındaki tüm dünya ülkelerinde franchising verme haklarını satın aldı. Wimpy, İngiltere'de 1955 yılında faaliyete geçti. 1958'de İngiltere'ye ABD'den ithal edilen bir başka franchise'da halı ve döşeme temizliği konusunda faaliyet gösteren ServiceMaster firmasıydı. Merkezi Chicago'da bulunan bu firmanın franchise haklarının Avrupa ülkelerine kullandırılmasına dair lisans, Raymond Crouch tarafından satın alışmıştı. Mr. Soflee ve Lyons Maid de 1950'ler boyunca franchise vermişlerdir. Gerek İngiltere'de gerekse ABD'de yaşanan gelişmeler 1960'larda franchising'ni büyüme hızının yavaşlanmasına neden oldu. İngiltere'de halk hileli bir satış yöntemi olan "piramit satış" ile franchising'i özdeşleştirdi. Piramit satış, finansal teşviklerle kendi alt distribütörlüklerini (sub-distributor) kurmaya yönlendiren alıcılara distribütörlük satışından ibarettir. Alt distribütörler de kendi alt distribütörleri oluştururlar ve bu böylece uzayıp gider. Bu sistem zincirleme mektup prensibine benzetilebilir. Piramidin en altında kapı kapı satış yapan bir ekip, satışı cidden çok güç bir ürünle baş başa kalmışken, piramidin tepesinde üründen ziyade çok katmanlı distribütörlük satışından elde edilen bir servet
birikmiştir.

           İngiliz devleti 1973'te "Adil Ticaret" adı altında çıkardığı bir yasayla piramit satışı kontrol altına almayı hedeflemiş fakat bu sistemi yasadışı ilan etmemiştir. Franchising haklarını tamamıyla yasal prosedürlere uygun olarak veren firmaların istemeyerek de olsa yasayı ihlal etme ihtimalleri olduğu için bir franchise anlaşmasını formüle ederken hukuk danışmanlarıyla görüşmelerinde yarar vardır. Aynı şekilde yasada bazı boşluklar olmasından dolayı franchise hakkını kullanan firmaların da tedbirli davranmaları kendi yararlarına
olur.

           ABD'deki franchise'ın duraklaması hisse senedi piyasasının düşüşe geçtiği ve ekonominin bocaladığı 1969 yılına rastlar. Yatırımcılar bu dönemde paralarını yeterince bilgiye sahip olmadıkları bir işe yatırmaktansa , bankada tutmanın daha emniyetli olduğunu düşündüler.
        

  1970'lerin başlarında İngiltere'de piramit satışın yarattığı kötü izlenimi silmek için "Franchise Veren Firmalar Ticaret Birliği"'ni kurma yolunda bazı girişimlerde bulunuldu. Financial Times'ın ofisinde verilen yemekler üyeliklerini önemli kabul edilen Wimpy ve Kentucky Fried Chicken'ı ikna etmeye yeterli olamadı. Bununla birlikte 1977 sonlarında İngiliz Franchise Birliği (BFA) aşağıda adı geçen kurucu firmaların katılımıyla oluşturuldu:
Budget Rent-a-Car Limited, Dyno-Rod plc, Holiday Inns Inc, Kentucky Fried Chicken, Protaprint, ServiceMaster, Wimpy International, Ziebart Mobile Transport Service Limited Gerek kurucuların boyutu gerekse BFA'nın yapısı franchising'in İngiltere'deki saygınlığını garanti altına alıyordu. BFA, parlamentodaki tüm partilerin desteğini sağlamakla kalmamış, aynı zamanda varlığıyla franchising'in hızlı gelişim dönemine de liderlik etmiştir.


  B) FRACHISING SİSTEMİNDE TARAFLAR

  İmtiyaz hakkını veren tarafa ‘franchisor’ denilir. Franchisor; ürüne, hizmete veya bilgi birikimine ve bunlara ait denenmiş kalitesi kanıtlanmış ve başarılı bir markaya, isme sahip olan taraf. Franchisor, bunların satış, dağıtım veya işletme hakkını belli bir bedel karşılığı verir
.
  Anlaşmadaki diğer tarafa ‘franchisee’ denir. Franchisee; franchisor’un ticari adını veya hizmet markasını, know-how’ını, iş görme ve teknik yöntemlerini sistemini belli bir bedel karşılığı alır
.
  Franchisee’nin franchisor’a ödediği bedel; isim, marka veya sistemi kullanma karşılığında ödenen bir başlangıç ücreti olan ‘Franchising Free’ (franchise giriş bedeli) ve yıllık ciro ve kardan, anlaşmada belirlenen oranda, yüzde olarak ödenen ücretlerden yani ‘Royalty’ den (sürekli franchise ödemesi) oluşur.

  C) FRANCHİSİNG TÜRLERİ

  1) Ürün ve Marka Franchising’i

  Satıcı firma kendini üretici firmayla özdeşleştirmeye çalışır. Üretici ile belirli ürünlerin benzer görünümündeki bağımsız işletmelerde pazarlanması sonucu imaj birleşmesi sağlanır. Bura da esas olan belli bir marka ve ticari ünvanın kullanılmasıdır. İmtiyazı veren firma franchise alan üzerinde sevk ve idare dahil, geniş ve sürekli bir denetim hakkına sahiptir. Franchise alan sadece bazı konularda üretim sahasına katılabilmektedir. Bu sisteme örnek vermek gerekirse, benzin istasyonları, otomobil ve kamyon satıcıları alkolsüz içki üreticileri verilebilir. 
  2) İşletme Sistemi Franchising’i

 “Franchisee ve franchisor arasında sadece ürün, servis ve marka arasında değil, bir bütün olarak işletme sistemi içerisinde pazarlama ve üretimle ilgili tüm faaliyetler yer alır"
. Bu sistemin uygulandığı yerler, restorantlar, kiralama ve danışmanlık hizmeti veren firmalar, oteller ve perakende satış mağazalarıdır. Bu sistem sözleşmesinde, dört temel unsur bulunur. 
1. Franchisor sahip olduğu belli bir isim veya markanın kullanılması için

franchisee’ye izin verir,

2. Franchisor’un franchisee üzerinde, sözleşme süresince devam eden denetimi söz konusudur,

3. Sözleşme boyunca franchisor, franchisee’ye belli yardım ve hizmetlerde bulunur,

4. Bu imtiyaza karşılık bedelin ödeme şekli olarak Royalty’nin miktarı peryodik      ödemeler şeklinde tespit edilir.

3) Master Franchising
Master franchising, kurulu bir franchising sistemini belli bir bölgede veya ülkede sorumlu tek lisansör olarak işletme hakkı demektir. Master franchise anlaşması yapan kişi veya kuruluş anlaşmasını imzaladığı konsepti söz konusu bölgede veya ülkede kendileri geliştirebileceği gibi ayrıca ‘subfranchise’ yani üçüncü bir kişiye franchise verme hakkını da bu anlaşma kapsamında tutabilir
.





Master franchisee veren şirketler genellikle bu tip işletme haklarını bir yaygınlaştırma planı dahilinde yaparlar. Bu yaygınlaştırma planı belli bir süreyle sınırlı olur. Finansal bir yatırımla kontrata bağlanır. Yaygınlaşma planının belirlenen sürede gerçekleşmesi halinde ana franchisor master franchise anlaşmasını tek taraflı iptal edebilir.

D) FRANCHISING  AVANTAJ VE DEZAVANTAJLARI
        

1) Franchisee Açısından Yararları
1. Franchising alıcısı, verici tarafından yaratılmış ünlü isme sığınarak kolayca piyasaya girme, satış yapma, kar etme olanağı bulur
.
2. Alıcının sektör çalışıcağı sektör hakkında bilgi sahibi olmasına gerek yoktur. Çünkü tüm bilgi ve eğitimi vericiden alır.
3. Tanınmış markalara sürekli müşteri ve iş yapma imkanı sağlanır.
4. Kuruluş masrafları, bağımsız iş kurmaya göre daha daha azdır.
5. Franchising’i alan firma, düşük faizli kredi bulma imkanına sahiptir.
6. Franchising verici firma, alıcı firmaya kredi konusunda yardımcı olur.
7. Franchising alıcısına franchising zinciri içerisindeki bir başka alıcının bölgesine girmesi engellenerek benzer bir firmanın rekabetiyle karşılaşması önlenir.
8. Franchising alıcısı franchising verecisi tarafından karşılanan bölgesel, yurt içi ve uluslar arası reklamlardan yararlanır.
9. Franchising verici firmanın araştırma geliştirme masraflarının sonuçlarının yararlanır. Alıcı firma ayrıca bu tur harcamalara girişmez
.
10. Franchising kendi işini kurmak isteyene riksiz bir avantaj sağlar.
   Franchisee Açısından Zararları

1. Girişimcinin yaratıcılığı yok olur.
2. Franchisor’un koyduğu birtakım kurallara uyma zorunluluğu vardır.
3. Karın önemli bir kısmı, sözleşme aşamasında yeterli araştırma yapılmadığından
franchisor’e gider.

4. Piyasadan daha ucuza alınması mümkün olan bazı ürünlerin franchisor’den
alınması zorunludur.

5. Sözleşmede boşlukların olması durumunda sistemin franchisor lehine işlemesi

mümkün olabilir.

6. Franchising alıcısının sürekli ödemeleri alıcı firmaya bir süre sonra zor gelmeye
başlayabilir.

7. Alıcı firmanın verici firmayla yapmış olduğu anlaşmayı feshetme yada firmasının

birbaşkasına devretme hakkı oldukça kısıtlanmıştır
.

   2)   Franchising Verici İçin Avantajlar

1. Peryodik ve sürekli bir gelir kaynağı oluşturur.
2. Verici firma geniş bir dağıtım ağı kurmak isterse, bunu franchising vererek sağlayabilir.
3. Franchising verici franchising vererek hızlı bir şekilde dağıtım ağı oluşturur. Bunu da ne borçlanarak nede finansman sağlayarak gerçekleştirir.
4. Franchising alıcıları, kendi işlerinin patronu oldukları ve bunun için parasal yatırım yaptıkları için bir ücretli yöneticiye göre daha fazla güdülenmiş olur
.
5. Franchising alıcısı bir adına alım yaptığı için toptan alım yaparak büyük iskontolar ve ödeme kolaylıkları sağlayabilir.
6. Verici firma istikrarlı bir dağıtım ağına sahiptir. Çünkü alıcının kendi işini bırakıp başka işe geçmesi olasılı azdır.

  Franchising Verici İçin Zararları

1. Vericinin emir ve isteklerine alıcı her zaman tam olarak uymayabilir.
2. Franchising alıcılarıyla vericilerinin parasal konularda çıkarları uymayabilir.
3. Franchising alıcıları kontrolden sıkılabilir.

4. Franchising alıcıları zamanla kendi sistemlerini kurmaya yönelerek vericiyle rekabete girebilir
.

V. RİSK SERMAYESİ
        

A) RİSK SERMAYESİ TANIMI VE TARİHİ

            Teknoloji ağırlıklı sanayileşme stratejisinin benimsendiği başta ABD, İngiltere, Fransa, Japonya, Hollanda ve Almanya gibi ülkelerde özellikle II. Dünya Savaşı’ndan sonra ortaya çıkan risk sermayesi genel olarak; dinamik, yaratıcı ancak finansal gücü yeterli olmayan girişimcilerin yatırım fikirlerini gerçekleştirmeye olanak tanıyan bir yatırım finansmanı biçimi olarak tanımlanabilir. 
Risk sermeyesi genellikle 
· Yeni ve yüksek büyüme ve karlılık potansiyeli gösteren projelere yatırım yapar. 

· Hisse senedi satın alır.( Borsa değil ) 

· Ürün ve hizmet üretimine yardımcı olur. 

· Şirket yönetimine katılır , stratejik kararlarda yardımcı olur. 

· Uzun dönemli düşünür. 

· Risk sermayesi bir yatırım ortaklığıdır. Ancak farklı bir statü ve işleyiş şekli vardır. 

       
Risk sermayesi yatırımında varolan risk, yeni bir ürün yaratılması ve piyasada tutulması riskidir. Ancak yüksek riskin yüksek getiriyi getireceğinden yola çıkan bu finansman modelinde; alınan riskin başarıya dönüşmesi durumunda sağlanacak yüksek kar marjı ve büyük satış hacminden kaynaklanan verimlilik artışı bu şirketlere ortak olmak suretiyle finansman sağlayan yatırımcıların faydasını oluşturur. 
     Bu çerçevede, risk sermayesi, fon fazlasına sahip yatırımcıların, gelişme potansiyeli yüksek olan küçük ve orta ölçekli işletmelerin oluşumu ve faaliyete geçmesi için yaptıkları uzun vadeli bir yatırım olarak da ifade edilebilir. 
            Risk sermayesi temel olarak, teknolojik yenilik, sermayeye katılım, yönetime katılım, küçük işletme, hızlı büyüme, uzun vadeli yatırım,  gibi unsurlardan oluşur.
               Risk sermayesinin amacı; yatırım yapılan projenin dayandığı teknolojinin getireceği verimlilik artışından ortaya çıkan karı elde etmektir.
  B) RİSK SERMEYESİ YATIRIMLARININ TAŞIDIĞI RİSKLER

   Risk sermayesi temel olarak; Teknolojik yenilik, sermayeye katılım, yönetime katılım, küçük işletme, hızlı büyüme, uzun vadeli yatırım gibi unsurlardan oluşur. Risk sermayesinin amacı yatırım yapılan projenin dayandığı teknolojinin getireceği verimlilik artışından kaynaklanan karı elde etmektir. Yapılan yatırım esas olarak bir öz sermaye yatırımıdır. Risk sermayesi yatırımında var olan risk, yeni bir ürün yaratılması ve piyasada tutulması riskidir.
  Risk faktörleri ise
;

 Teknolojik risk; şirketin araştırma geliştirme çalışmaları sırasında yeterli teknolojik deneyime sahip olmamasından veya fonun bu aşamayı kapsayacak yeterlilikte olmamasından kaynaklanır.
 Yönetim riski; kaynak aktarılan şirket yönetiminin, yönetim fonksiyonlarını yerine getirme yeteneğinden yoksun olabilme riskidir.
 Finansman riski; üretim aşamasında, ürünü pazara eksiksiz taşıyacak ek finansmanın temin edilememe riskidir.
 Üretim riski; kullanılan teknolojinin büyük ölçekli üretime elverişli olmaması riskidir. Aynı risk üretilecek örnek ürünün pazarlanabilir bir ürüne dönüşememesinde de söz konusudur.
 Pazarlama riski; ürünün pazarlama aşamasındaki performansına bağlı olan bir risktir. Bu aşamada ürünün pazara sunumu, pazar hacmi ve rekabet koşullarının öne çıkması söz konusudur.
Demode olma riski; yüksek teknoloji içeren ve yaşam süresi kısa olan ürünlerde, pazar koşullarının ürünün yeterli satış hacmine ulaşmadan ürünü demode etme riskidir. Bu durum özellikle elektronik ve bilgisayar sektöründe açıkça görülebilmektedir.
C)   RİSK SERMAYESİNİN İLGİ ALANLARI

Yeni teknoloji veya ürün, yeni bir üretim şekli veya hizmet biçimi tasarlayan ve paraya ihtiyaç duyan kişiye ilgi duyar. Tabii bu kişi ihtiyacı olan parayı kendi olanakları ile sağlıyamıyor veya bir bankadan borç alamıyorsa.

Her risk sermayesi şirketi kendi stratejisi doğrultusunda yatırım yapar. Bazıları çok genel anlamda , her sektörden projelere her coğrafik yerleşim alanında, firmaların her aşamasında yatırım yapabilir. Buna mukabil bazıları da bir veya iki sektörde uzmanlaşmıştır, sadece bir coğrafik bölgede yatırım yapar. Genel uygulamaya bakarsak, lokalize olmuş, bir konuda ihtisaslaşmış risk sermayesi şirketlerinin çoğunlukta olduğunu görüyoruz. Risk sermayesi şirketleri genellikle başlangıç sermayesini finanse ederken, teorik olarak şirketlerin ‘’şirket ömrü çizelgesi nin’’ 
· İkinci aşama sermayesi,  

· Olgunluk aşaması,  

· Köprü finansman,  

· Satınalma aşaması ( Leveraged/Management Buyout-mbo ) gibi, aşamalarında da

yatırım yapabilir. 
Risk sermayesi şirketleri ihtisaslaşmak için genellikle birbirine yakın bir iki sektörü seçerken bazıları sadece bir teknolojiyi seçer. Yüksek teknoloji en yoğun ilgiyi çekmektedir. Yatırımların boyutu, bir iki yüz bin dolardan çokça milyon dolarlara kadar geniş bir yelpaze oluşturmaktadır.
D)   YATIRIMLARIN SÜRESİ VE YATIRIMDAN ÇIKIŞ
Başlangıç yatırımlarının yaygın uygulanan yatırım süresi 5-10 yıl arasıdır. Girişilen projenin özelliklerine ve şirket aşamasına göre bu süre değişiklik gösterir. Şirket geç aşamasında yapılan bir yatırım için bu süre 1-2 yıla inerken aşama değişikliğine göre bu süre de değişmektedir. Risk sermayesi yatırımlarına ne çok uzun dönemli yatırımlar olarak bakabiliriz ne de onları likit yatırım olarak görebiliriz. Projeye bağlı makul yatırım süreleri sözkonusudur.
Genel olarak başlangıç sermayesi yatırımlarından çıkış 3 ila 7 yıl arasında gerçekleşmektedir. En uygun çıkış şekli halka açılmadır. Son beş yılda risk sermayesi yüksek teknoloji yatırımı şirketlerinin halka açılmalarında çok büyük başarılar elde edilmiştir. Son 20 yıllık dönemde yaklaşık üçbin adet risk sermayesi yatırımı halka açılmıştır
.
E)   RİSK SERMAYESİ İLE SAĞLANAN FİNANASMAN YÖNTEMLERİ 

    Bir projenin hemen her aşaması risk sermayesi ile finanse edilebilir. 
· Temel olarak bir projenin araştırma geliştirme aşamasında finanse edilmesi en bilinen finansman şeklidir. Yüksek belirsizliği nedeniyle aynı zamanda en riskli finansman aşaması olan bu devrede ortada henüz hiçbir fiziki ürün olmayıp yalnızca bir fikir ve bunun gerçekleştirilmesine ilişkin maliyetler sözkonusudur. 
· ·    İkinci en riskli finansman aşaması, ürün geliştirme sürecinin veya pazara sunma aşamalarının finansmanını kapsayan başlangıç sermayesi finansmanıdır. Bu devrede, ticari amaçlı üretim ve satış için fon gereksinimi duyan firmalara kaynak aktarılır. Bir başka finansman tekniği ise tam kapasiteye ulaşmak için halen ek finansmana ihtiyaç duyan firmalara yönelik olanıdır. 
· İleri aşama finansman tekniklerinden olan gelişme ve büyüme sermayesi ise halen faaliyette olan şirketlerin büyümelerinin finansmanına yöneliktir. Eğer şirket halka açılma aşamasına gelmiş ve halen bazı ek kaynaklara ihtiyaç duyuyorsa bu kapsamdaki finansmanı gündeme gelecektir.

· Diğer risk sermayesi yatırımları ise yerine koyma veya şirket kurtarma finansmanı tarzındadır. Yerine koyma finansmanında halka açılma öncesi projeden çıkmak isteyen ortakların paylarının satışının sağlanması hedeflenir. Kurtarma finansmanında ise zarardaki bir firmanın bazı ek finans olanakları ile karlı bir hale getirilmesi söz konusudur. 
F)   RİSK SERMAYESİ YATIRIMINI KİMLER YAPABİLİR? 

Risk sermayesi yatırım ortaklığı, bu tür bir faaliyeti yapabilecek şirket tiplerinden yalnızca bir tanesidir. Sonuçta risk sermayesi yatırımı bir yatırım kararı olup, bunu kişiler veya herhangi bir şirket de yapabilir. Ancak teknolojik gelişimin ulusal bir sorun olmasını dikkate alan devlet, kontrollü ve denetim altında, halkın da yararlandırılabileceği bir finansal sistemi gözettiğinden Sermaye Piyasası Kurulu düzenlemelerine tabi bir halka açık yatırım ortaklığı yapısına vergisel teşvik sağlayarak, söz konusu şirketlerin portföy işletmeciliğinden doğan kazançları kurumlar vergisinden muaf tutulmuştur. 
Risk sermayesi yatırımı için finansal kaynak sağlayan yatırımcılar, bu yatırımlarından kolayca çıkabilecekleri çıkış yollarının oluşmuş olmasını gözetirler. Temel olarak bu tür bir yatırımdan, kurulan şirketin hisse senetlerinin belirli bir zaman periyodu sonunda borsada halka satılması suretiyle veya hisse senetlerinin hedeflenen yatırım süresi sonunda üçüncü bir şirkete, başka kişilere veya şirketin diğer ortaklarına satılması suretiyle çıkılabilir. 















 
VI. BARTERİNG





A)   BARTER TANIMI VE TARİHİ





Barter kelimesi İngilizce kaynaklı olup, takas (değiş-tokuş) anlamına gelmektedir. Günümüzde uluslararası ticaret dilinde mal takası anlamında kullanılmaktadır. Barter sistemi ile alış veriş, taş devri zamanında başlamış ve bu güne kadar süregelmiştir. Paranın icadı ile birlikte barter ticareti "bilateral" (iki istasyonlu) direkt mal takası şeklinden, "multilateral" (çok istasyonlu) indirekt mal takası şekline dönüşmüştür. Bilgisayar teknolojisindeki büyük ve çok hızlı gelişmenin sonucunda insanoğlu, finans dünyasına kredi kartları, banka otomatları, kıymetli kağıt fondları, leasing, faktoring gibi yeni sistemler getirmiştir. Bu yeni sistemler beraberlerinde yeni finansman yükleri de getirmiş ve fiyat artışlarına sebep olmuşlardır
..            The Busines Trend Analysts'in yaptığı araştırmada dünya ticaretinin %40'ının barter sistemi ile yapıldığı tesbit edilmiştir. Amerika'da yaklaşık 500 barter firması, tahminen 450.000 üye firma ile senede 400 milyar dolarlık iç ve dış barter ticareti yapmaktadır. The Int. Ass. of Trade Exchange (IATE)'nin verdiği raporda barter ticaretinin Amerikada senede %16'lık bir artış gösterdiği belirtilmiştir. IRTA'nın verilerine göre 1999 yılında dünyada 9 trilyon 448 milyar dolar barter ticareti yapılmıştır. The Economist mecmuası, 2000 yılında dünya ticaretinin %50'sinin barter sistemiyle yapılacağını iddia etmektedir. İsviçre'de WIR-barter organizasyonu 1934 de kurulmuş ve sadece iç pazara hizmet vermeyi planlamıştır. Bugün yaklaşık 63.000 üyesi bulunmaktadır. İsviçre'de Daha çok inşaat sektöründe ve iç piyasada popüler olan barter ticareti 1993 de senelik %14 artış göstererek 4 milyar Frank'a ulaşmıştır. Almanya'da ilk barter teşkilatı 1983 de Hamburg'ta kurulmuş, Avusturya'da ise ilk barter firması 1984 de Viyana'da faaliyete geçmiştir
.





B)   BARTER ÇALIŞMA  SİSTEMİ





Bartering bilgi bankasında bartering üyelerinin arz ve talepleri, potansiyel üyelerin arz ve talepleri, Türkiye ile iş yapmak isteyen yurt dışı firmalarının arzları ve talepleri IGEME listelerinden ve yabancı barter organizasyonlarının listelerinden seçilmiş olarak bulunmaktadır. 

Bartering bilgi bankasında farklı seçeneklerle bilgiye ulaşabilirsiniz: 

1. Arama: Bu listede üye firmaların, henüz üyelik işlemlerini tamamlamamış olan potansiyel firmaların, yabancı barter organizasyonlarından gelen arz ve taleplerin ve yurt dışındaki Ticaret Ateşeliklerimize baş vurarak Türkiye ile iş yapmak isteyen (üye olmayan) firmaların yurt içi ve yurt dışı arzları ve talepleri aşağıda belirtilen kriterler altında aranabilmektedir: 

2. Talepler: Bartering, üyelerinin ve yurt dışından gelen ve üye olmayan fakat Türkiye ile iş yapmak isteyen firmaların talepleri son iki ay esas alınarak sıralanmaktadır. 

3. Arzlar: Bu listede sadece bartering üyelerinin arzlarını alfabetik olarak mal / hizmet guruplarına göre görülebilir.
Listeleme sonucunda elde edilen firmalar arasında bartering üye numarası belirtilen firmalarla barter sistemini kullanarak ticaret yapabilir.
          C)   BARTER BAYİLİĞİ KURULUŞU İÇİN GEREKLİ YATIRIM
Bölge bayiliği için BarteRing merkezine bir isim hakkı ödenir. İsim hakkı, bayiliği alınmak istenen şehrin ticari büyüklüğüne göre değişir. Bunun dışında barter organizasyonunun kuruluşunda en önemli yatırım bilgisayarlar ve iletişim aletleridir. Bütün sistemin hızlı ve hatasız olarak çalışabilmesi bilgisayarların kalitesine bağlıdır. Sistemin çalışması için gerekli olan “BarteRing” bilgisayar programı bir bankanın kullandığı programla bir ticari şirketin kullandığı programın birleştirilmesinden oluşmuştur. Barter organizasyonları üyeleri için açtıkları barter hesaplarını bir banka ciddiyeti içinde yürütmektedir. Bu hesapların Türkiye'de döviz bazında tutulması daha uygun bulunmaktadır. Satılan malın karşılığı olarak hesapta beklemekte olan mal bedeli, zamanla değer kaybetmemelidir. BarteRing sisteminde bu değer Alman Markı olarak tutulmaktadır. 2002 yılından itibaren Avrupa ile birlikte Euro'ya geçilecektir.
Bilgisayar programının bir özelliği de arz ve taleplerin belirli seçici özellikler altında bir araya getirilmesidir. Buna ilave olarak ülkemizde ilk olarak kullanıma sunulan akıllı barter kartın kullanım programıda bayilere ücretsiz olarak verilir. Program, her türlü bilgisayarda kendi kendini kurabilen akıllı bir programdır. Kullanımı internet üzerinden hesapların güncellenmesi esasına dayalıdır. Dolayısıyla bayilikte iyi çalışan bir internet bağlantısı gereklidir.
Sistemin kurulmasındaki en önemli yatırım bilgidir. Bunun için gerekli her türlü eğitim BarteRing merkezi tarafından verilmektedir.
         D) BARTER SİSTEMİNİN AVANTAJLARI ve DEZAVANTAJLARI
    1)  Barter Sisteminin Satıcıya Getirdiği Yararlar

1. Barter organizasyonuna giren her firma otomatik olarak bir pazarlama bilgi iletişim çarkının içindedir. Sisteme iç ve dış pazardan gelen talepler, o mal veya hizmeti arz eden üyeler için yeni bir ciro artışı yaratacaktır. Satıcı firma, para talep etmeden (barter sistemiyle) mal veya hizmet arz etmekle, rakipleri arasında çok önemli bir avantaj ele geçirir. Buna ilave olarak eğer "satınalım limiti" kullanarak faizden de tasarruf etmişse, bunun bir kısmını fiyatlarına yansıtabilir. Piyasa fiyatlarının altında, nakit sorunu olmadan mal satın almak, karşılığında depodaki malını normal fiyatlarla satmak ancak bartering organizasyonu ile mümkündür
. 
2. Bartering organizasyonunun aylık olarak yayınladığı üyeler listesi ve web sayfalarındaki haberler, ücretsiz ve tam hedefine ulaşan bir reklamdır. Arzu eden üyeler adres listeleri yardımı ile üyelerle direkt bağlantı da kurabilirler. 
3. Barter sistemiyle satış yapan firma, malı sevk etmeden önce alıcı firmanın bartering merkezindeki satın alım limitini fatura bedeli kadar bloke ettirerek ödemeyi garanti altına alır. Böylece rizikosuz ve gecikmesiz olarak tahsilat gerçekleşir. 
4. Bartering sistemindeki satışlarda, mal bedeli DM olarak satıcının hesabına alacak olarak geçirilir. Böylece diğer finans sistemlerindeki gecikmelerden dolayı ortaya çıkan değer kaybı bu sistemde önlenmiş olur. 

5. Satıştan sonra barter hesabındaki mal bedeli, üye firmayı otomatik olarak yeni satınalım kaynakları aramak zorunda bırakacak ve sistem bu sefer satınalma yönünde çalışmaya başlayacaktır.
2)    Barter Sisteminin Alıcıya Getirdiği Yararlar
 

1. "Satınalım limiti" kullanan firmalar, faizsiz ve komisyonsuz olarak ticaret yaparlar. Faiz yükünün ortadan kalkması (maliyetin düşmesi), kar oranlarının artması demektir. 

2. Üye firma satın alma işlemini gerçekleştirmekle barter hesabında borçlu duruma geçer. Karşılığında kendi mal veya hizmetini nakit talep etmeden arz eder, bu "satınalım" tarafına cazip geleceğinden satışlarda artış olur. 

3. Sistem satınalma taleplerinin merkez bilgisayar tarafından sınıflandırılıp dağıtılması esasına göre çalıştığından, üye firmalar satın almak istedikleri mal veya hizmeti aramakla vakit kaybetmeyip, bu işi onlar için bartering merkez bilgisayarı ve danışmanları yapacaktır. Böylece üyeler, personel ve zamandan tasarruf edeceklerdir. 

4. Barter sistemi ile yapılan satınalımda, mal bedeli nakit para ile ödenmediğinden, firmanın nakit durumu sürekli ve sağlıklı bir artış gösterecektir.
            Dezavantajları

1. Sistemin özelliğinden kaynaklanıcak denkleşme sorunun olabileceği düşüncesi. Yani barter yapacak kişinin barter yapmak istediği kadar amalına karşılık mal bulamıyacağı düşüncesidir. Bu sorun barter şirketleriyle ve karşılıklı görüşmelerle çok kolay çözülmektedir.
2. Barter yapacak firmanın aradığı malı barter havuzunda bulamaması. Bu da barter şirketleri tarafından en kısa zamanda çözüme kavuşturularak sadece görünürde bir sorun olarak kalmaktadır.
 A)   TÜRKİYE’DE LEASING


         Türkiye’de uygulanan sistem finansal kiralamadır. Buna sermaye kiralaması da denir. Bu sistemde ekipman kullanım hakkı kiracıya verilirken, sözleşme süresi sonunda ekipman kiracıya önceden belirlenen bir bedel karşılığında devredilmektedir. Yapılan sözleşmenin süresi ekipmanın ekonomik ömrünün önemli bir kısmını kapsayıcı niteliktedir. Sözleşmeler bu sistemde iptal edilemez. Yani kiracı ekipmanı kullanmak istemese de önceden belirlenen kiraları ödemek zorundadır.

         Türkiye’de sisteme göre bir iki özel durum haricinde sözleşme 4 seneden az olamıyor. Finansman süresi ise bu süreden daha kısa veya uzun olabiliyor. Turizm ve pazarlama şirketleriyle yapılacak finansal kiralamalarda sözleşme süresi senelik olarak belirlenmektedir.

         Sistemde kiracı alacağı, yani yatırım yapacağı malı daha önceden belirler ve şartlarını ortaya koyar, daha sonra leasing şirketi ile anlaşma yapar. Şirket ekipmanı satın alır ve kiracıya kiralar. Dönemin sonunda mal kiracıya devredilir.

         Sistemin en önemli avantajlarından birisi, Türkiye’nin bugünkü koşullarında yatırımcıya orta ve uzun vadeli finansman sağlayan tek sektör olmasıdır. Türkiye’de bugün bütün krediler kısa vadelerle yapılmaktadır. Yatırımcılar, özel koşulların dışında yatırımlarını kısa vadeli kredilerle yapmak zorunda kalmaktadırlar. Leasing şirketleri tarafından nakit akışına uygun leasing’i ayarlanıp ödemeler daha uzun vadede yapılmaktadır.


         Türkiye'de leasing bugünkü anlamına 1985 yılında yürürlüğe giren 3226 sayılı Finansal Kiralama Kanunu ile kavuşmuştur. Sistemin Türkiye’de 17 yıllık bir geçmişi vardır. 1986 yılında ilk leasing firmasının kurulmasıyla, finansal kiralama yöntemi, ülkemizdeki yatırımların finansmanında önemli bir pay teşkil etmeye başlamıştır. Türkiye’de başlangıçta araba leasing’i yapılıyordu. Daha sonra yatırım mallarına yönelim oldu. 
Türkiye'de finans sektörünün değişim sürecine geçmesi ile ilk leasing şirketi İktisat Finansal Kiralama A.Ş. 1986'da kuruldu. Oldukça kısa bir geçmişi olmasına rağmen, sektör hızlı bir biçimde gelişti. Bugün, çoğunluğu banka kökenli olmak üzere yüz kadar şirket leasing alaninda faaliyet göstermektedir. Bankalar leasing'i kendilerine rakip olarak görmekten çok, müşterilerine önerebilecekleri yeni ve avantajlı bir finansman yöntemi olarak görmektedirler. Müşterilerini bu çağdaş hizmetten yararlandırmak amacıyla kendi leasing şirketlerini kurmuşlardır.

Türkiye'de 1986'dan bu yana leasing'in yatırımlardan aldığı pay giderek artmaktadır. Ancak diğer ülkelerle karşilaştırıldığında leasing'in ülkemiz ekonomisindeki payının yeterli olduğu söylenemez. Toplam sabit sermaye yatırımları içinde leasing'in payı gelişmiş sanayi ülkelerinde %25 civarındayken, bu oran Türkiye'de %10`un altında kalmaktadır. Türkiye'de leasing'in henüz değerlendirilmemiş büyük bir gelişme potansiyeli bulunmaktadır. Gelişmiş tüm ülkelerde olduğu gibi, ülkemizde de “konut leasing'i”, “işletme leasing'i” alanlarındaki faaliyetlerin arttırılması gerekmektedir. 
T.C. Hazine Müsteşarlığı ve Finansal Kiralama Derneği (FİDER) verilerine dayanarak yıllık ortalama USD kuru üzerinden yapılan hesaplara göre leasing sektörünün 1993-2001 yılının ilk 9 aylık dönemi arasındaki işlem hacmi ve yıllar arası değişimler aşağıdaki tabloda verilmiştir
:
	Yıllar
	Türk Lirası
	% Değişim (TL) 
	USD 
	% Değişim (USD) 

	1993
	9,646,000,000,000 
	-
	665,516,766 
	-

	-
	-
	63.79 
	-
	- 38.19 

	1994 
	15,799,000,000,000 
	-
	411,325,176 
	-

	-
	-
	283.99 
	-
	148.63 

	1995
	60,667,000,000,000 
	-
	1,022,672,870 
	-

	-
	-
	145.69 
	-
	75.71 

	1996
	149,055,000,000,000 
	-
	1,796,969,186 
	-

	-
	-
	103.90 
	-
	11.74 

	1997 
	303,918,000,000,000 
	-
	2,007,981,236 
	-

	-
	-
	73.35 
	-
	0.86 

	1998 
	526,839,583,000,000 
	-
	2,025,340,157 
	-

	-
	-
	- 20.01 
	-
	- 50.16 

	1999 
	421,425,756,000,000 
	-
	1,009,528,746 
	-

	-
	-
	153.92 
	-
	70.00 

	2000 
	1,070,102,102,000,000 
	-
	1,716,202,618 
	-

	2000/9 
	303,268,033,000,000
	-
	501,132,803
	-

	-
	-
	- 31.24
	-
	- 62.48 

	2001/9 
	208,514,264,000,000 
	-
	188,027,536
	-


Leasing sektörünün sabit sermaye yatırımları ve gayrisafi yurtiçi hasıla ile oranlarının yıllar itibari ile seyri aşağıdaki gibidir
:
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Ülkemizde 1985 yılında uygulamaya başlanan leasing işlemlerinin son altı yıllık dağılımlarını incelediğimiz zaman, kara ulaşım araçlarının ağırlığının dönemler itibari ile azaldığını ve diğer imalat makinaları ile tekstil ve basım makinalarının paylarının arttığını görmekteyiz. Bu değişim, kara ulaşım araçları için uygulanan KDV teşviklerinin kaldırılması ile de doğru orantılı olup, leasing işlemlerinin daha çok yatırım ekipmanlarına kayması sektörün ekonomiye katkısı açısından da faydalı
olmuştur.

            Kara ulaşım araçlarının payı yıllar itibari ile azalırken deniz ulaşım araçları kiralamalarının artması taşımacılık sektörü açısından olumlu katkılar yapmış, yabancı bandıralı gemiler nezdinde dezavantajlı konumda olan yerli gemi sahiplerini rahatlatıcı bir faktör olarak ön plan çıkmıştır. leasing sektörü Türkiye'de yaşam eğrisinin henüz yükseliş kısmındadır, sunulan leasing hizmeti uzmanlaşmamıştır ve büyük ölçüde standart özellikler taşımaktadır. Gelişim için gerekli hukuki ve mali altyapı değişiklikleri tamamlandıkça ve rekabet arttıkça, sunulan leasing hizmetleri daha esnek, daha yaratıcı ve daha müşteriye özgü ürünler haline  gelecektir. leasing şirketleri belli sektörler veya ekipmanlar üzerinde uzmanlaşmaya başlayacak ve operasyonel leasing, alt leasing gibi değişik leasing uygulamaları gündeme gelecektir.
SEKTÖRDE İŞLEM HACMİ

	Yurtiçi Kiralamalar(milyar TL)
	1990   1991     1992     1993      1994     1995     1996        1997/3

	Bilgisayar, büro makineleri telekomünikasyon 
	151
	289
	469
	1,542 
	2,067
	7,192
	21,568
	7,235 

	Kara ulaşım araçları 
	632
	753
	801
	2,408
	1,402
	7,606
	13,329
	5,781

	Deniz ulaşım araçları
	47
	9
	75
	1,269
	2,687
	6,511
	10,224
	3,068

	Deniz ulaşım araçları
	47
	9
	75
	1,269
	2,687
	6,511
	10,224
	3,068

	Hava ulaşım araçları
	1
	140
	128
	299
	607
	1,261
	874
	1,099

	Tekstil ve basım makineleri
	44
	59
	224
	512
	2,536
	7,593
	19,051
	7,407

	Tıbbi cihazlar
	42
	54
	177
	268
	846
	1,903
	18,139
	1,394

	Diğer imalat makineleri (*)
	168
	401
	1,716
	4,510
	5,541
	28,370
	62,204
	14,465

	Gayrimenkuller
	0
	0
	0
	223
	113
	232
	3,667
	269

	Toplam
	1,085
	1,705
	3,596
	11,031
	15,798
	60,667
	149,055
	40,718

	İşlem Adedi
	
	
	
	
	
	6,002
	8,031
	2,473

	  
%Dağılımlar
1990     1991     1992     1993       1994       1995        1996        1997/3


	Bilgisayar, büro makineleri telekomünikasyon 
	14%
	17%
	13%
	14%
	13%
	12%
	14%
	18%

	Kara ulaşım araçları 
	58%
	44%
	22%
	22%
	9%
	13%
	9%
	14%

	Deniz ulaşım araçları
	4%
	0%
	2%
	12%
	17%
	11%
	7%
	8%

	Hava ulaşım araçları
	0%
	8%
	4%
	3%
	4%
	2%
	1%
	3%

	Tekstil ve basım makineleri
	4%
	3%
	6%
	5%
	16%
	13%
	13%
	18%

	Tıbbi cihazlar
	4%
	3%
	5%
	2%
	15%
	3%
	12%
	3%

	Diğer imalat makineleri (*)
	15%
	24%
	48%
	41%
	35%
	47%
	42%
	36%

	Gayrimenkuller
	0%
	0%
	0%
	2%
	1%
	0%
	2%
	0%

	Toplam
	100%
	100%
	100%
	100%
	100%
	100%
	100%
	100%


( * ) İnşaat makineleri, turizm tesis araçları ve muhtelif ekipmanlar dahildir.
Kaynak : T.C Başbakanlık Hazine Müsteşarlığı

Türkiye’de Leasing İçin Başvurulacak Şirketlerden Bazıları

1. İktisat Leasing
2. Vakıf Leasing
3. Garanti Leasing
4. Toprak Leasing
5. Halk Leasing
6. Sümer Leasing
7. Yapı Kredi Leasing
8. ETİ Lasing
9. Meksa Leasing
10. Pamuk Leasing
B)   TÜRKİYE’DE FACTORING

         Türkiye’de factoring uygulaması, bankalar tarafından 1988 yılında başlatılmıştır. Sektördeki bankaların rekabet yarışında geri kalmamak için karlı olmasa da başladığı bu işlemler daha sonraları, müşteri borçlu hesaplarının bankanın kendi hesapları ile karışmaması için bu birimler anonim şirketlere dönüştürülmeye başlanmıştır. Türkiye’de ihracat güçlüğü çeken KOBİ’lerin factor’lere başvurması sonucu ihracat factoring’i ağırlık kazanmıştır. 


          Türkiye’de factoring işlemleri 1988 yılında kurulan İktisat Bankası Grubu tarafından yapılmaya başlamıştır. Bunu Garanti Bankası izlemiştir. İktisat Bankası’ndaki grup, 1990 yılında Facto Finans A.Ş. adı altında faaliyetini sürdürmeye başlamıştır. Facto Finans A.Ş. Türkiye’deki ilk FCI üyesidir. Facto Finans’ın 1990 yılındaki cirosu 50 milyon dolar olarak gerçekleşmiştir.

             Kurulan ikinci factoring kuruluşu, 1990 yılında kurulan Aktif Finans A.Ş.’dir. Aktif Finans’ın 1992 yılında 4.4 trilyon TL olan factoring piyasasındaki payı 1.6 trilyon TL olmuştur. 1991 yılında Devir Factoring Hizmetleri A.Ş. kurulmuştur. 


           Türkiye’de factoring piyasını özelliği, genelde büyük şirketlere hizmet sunmasıdır. Oysa diğer ülkelerde genelde finansal sorunları olan alacaklarının tahsilinde zorluk çeken işletmeler factor’lere başvurmaktadır.


           Yerel factoring açısından Türkiye’de önemli bir potansiyel mevcuttur. Ayrıca ihracata yönelik malların çok uygun olması, uluslararası factoring’in gelişmesi açısından önem taşımaktadır. Türkiye’de yurt içi factoring’in gelişme şansı daha fazladır. Çünkü factoring enflasyonun yüksek olduğu ülkelerde tercih edilen bir finansman yöntemidir. Ancak, Türkiye’de gelişme şansı yüksek olmasına rağmen, factor kuruluşlarının müşteri olarak KOBİ’leri tercih etmeyecekleri söylenebilir. 


         Türkiye’de factoring işlemleri bugün hala yeterince tanınmamaktadır. Bunun baçlıca nedenleri arasında, eleman ve alt yapı yetersizliği ve ihracatçı firmaların yeterli ölçüde bilgilenemedikleri gelmektedir. Türkiye’de factoring şirketlerinin en önemli sorunu yüksek maliyettir. Bu maliyetin nedeni factor’lerin müşterilerine yaptıkları ön ödemeler için BSMV tabi olmalarıdır. Factor’ler bankalardan kredi aldıklarında, kredi üzerinden %5 BSMV ödemekte, müşterilerine ön ödeme yaptıklarında söz konusu tutar üzerinden tekrar %5 BSMV ödemektedirler.


         Türkiyede satışların açık hesap yerine çek ve senet gibi belegeler karşığı yapılaması birbaşka sorundur. Bu factor kurulruşlarının tahsilat fonsiyonlarının önemini azalmaktadır ve                                  yüksek oranlı enflasyon olduğu sürece factor kuruluşlarının gerçek anlamada tahsilat fonksiyonlarını yapmaları olasılığı çok düşüktür.


         Türkiye’de factoring uygulamasının yasal bir çerçevesi yoktur. Ancak işlemler yine de diğer yasalarda mevcut olan genel hükümlerle yürütülmektedir.

Türkiye’de Factoring İçin Başvulacak Şirketlerlerden Bazıları

1. Toprak Factoring
2. Tekstil Factoring
3. EGS Factoring
4. İş Factoring

D)   TÜRKİYE’DE FORFAITIN

Türkiye’de ihracata konu olan mallar içerisinde tüketim mallarının payı, yatırım mallarına göre fazla olduğundan factoring daha uygun bir finansman yöntemidir. Fakat Türkiye’de yatırım malı ihracatı artarsa, forfaiting’in uygulanma şansıda artar. Son yıllarda Batı’da forfaiting 5-6 yıllık orta vadeli finansman amacıyla değil, 6 aylık kısa vadeli hammadde ihracı ve ithalatının finansmanı amacıyla kullanılmaya başlayarak Türkiye’de forfaiting’in gelişmesine neden olmuştur. Forfaiter’ler bütün riskleri üstlendiklerinden işletme riski yanında ülke riski de önem taşımaktadır. Son yıllarda Türkiye’nin ülke riski gittikçe azalmaktadır.

Forfaiting, tıpkı factoring gibi Türkiye’de yasal düzenlemelerden yoksuldur. Türk Ticaret Kanunu’nun 597. maddesinin birinci fıkrasında “Aksine şart bulunmadıkça ciranta, poliçenin kabul edilmesinden ve ödenmemesinden mesuldür” denilmektedir
. 

Ayrıca ihracat yönetmeliği’nin kredili ihracat bölümünde, “mal bedeli dövizlerin taksitleri için yurt dışındaki güvenilir bir bankanın vereceği teminat, garanti veya kontrgaranti yahut aval karşılığında ve yönetmeliğe ek listede yer alan konvertibl döviz cinsinden bir borç senedi düzenlenebilir”denilmektedir. Öte yandan Bankalar Kanunu’nun 44. maddesinde yer alan “krediler ancak açıldığı kişilere kullandırılabilir” hükmü, forfaiting’in uygulama olsılığını sınırlamaktadır
.

Türkiye’de aşağıdaki işlemler forfaiting’e konu olmaktadır.

· Uluslararası normlara uygun olarak düzenlenmiş, bir bankanın avalini içeren, vadesi 180 günü geçmeyen, TL veya konvertibl dövizler üzerine düzenlenmiş bonolar veya poliçeler,

· Ödeme vadeleri fiili ihracattan itibaren 180 günü aşmayan gayri kabili rüculu bütün teyitli akreditifler,

· Kredili ihracat kapsamında ve kredi sözleşmesinde öngörülen süreleri aşmayan akreditifler, uygun vesaik ibrazında,

· Yasal döviz getirme sürelerini aşmayan ve bir yabancı bankanın gayri kabili rücu bir garantisini taşıyan mal mukabili işlemler.

E)   TÜRKİYE’DE RİSK SERMAYESİ
Türkiye’de risk sermayesi ile ilgi ilk çalışmalar 1986 yılında başlamış. Özellikle  son 10 yıldır uygulanan ekonomik politikalar sonucu birçok küçük ve orta ölçekli işletmenin ekonomide rakabeti arttıdığı gerçeği göz ardı edilmiştir. Ülkemizde küçük işletmelerin toplam işyeri sayısı itibariyle %98.9, toplam istihdam içindeki payı %45.4 olduğu gerçeği dikkate alınmalıdır. 
İstanbul Ticaret Odası’nın yaptırğı bir araştırmada KOBİ’lerin bankalardan kredi sağlama olanaklarının son derece sınırlı olduğu saptanmıştır. Bu işletmelerin ödenmiş sermayelerinin kaynağının%78.56’sı eskiden yapmış oldukları tasarruf olduğu, sadece %7.7’si banka kredisidir
.
Türkiye’de 1980’den beri uygulanan politikalar hükümetlerce farkedilmiş, T.C. Sanayi Bakanlığı ve Birleşmiş Milletler Kalkınma Teşkilatı tarafından, KÜSGET (Küçük Sanayi Geliştirme Teşkilatı) kurulmuştur. KÜSGET 1970 yılında pilot bölge seçilen Gaziantep’te çalışmalarına başlamıştır. 1873 yılında Ankara’da genel müdürlük olarak örgütlenmiştir. Ankara’da kurulan Danışmanlık ve Kalite Geliştirme Merkezi ile 1986 yılında kurulan İstanbul Bölge Müdürlüğü ile KÜSGET’in faaliyetleri Türkiye geneline yayılmaya başlamıştır.
Şimdiki adıyla KOSGEB olan KÜSGET, küçük ve orta ölçekli işletmelere şu hizmetleri  vermektedir.
1. Danışmanlık hizmetleri, 

2. Laboratuvar hizmetleri,

3. Pazarlama hizmetleri, 

4. Yönetim hizmeti,

5. Muhasebe hizmeti 

Diğer taraftan, 1986 yılında Devlet Bakanlığı öncülüğünde Teşebbüs Destekleme

Ajansı kurulmuştur. T.D.A. İş Vakfı tarafından kurulmuştur. Yeni teknoloji alanında kendi işini kurmak veya kurulu işini genişletmek isteyenlere bu olanakları yaratmıştır.


         T.D.A.’nın işini kurmak isteyenlere destek olmak amacıyla yaptığı çalışmalar,

1. Dar kapsamlı küçük eğitim işletmeleri kurlması, işletmelerin çeşitli yönetim kademeleri için eğitim ihtiyacı duyulan haberleşme, etkin konuşma, yaratıcı düşünme vb. konularda eğitim hizmeti verilmesi,

2. Küçük yazılım firması kurulması,

3. Teşebbüş destekleme firmaları kurulması,

4. Proje ofisi firmaları kurulması,

5. Enerji tasarrufu sağlayan cihaz üreticilerin teşviki, 

6. İhtihdam rehberliği firmaları kurulması.
Ürün ve teknolojilerin üniversite kaynaklarından yararlanlarak geliştirilmesi ve bunların ticari hayata dönüştürülmesi için teknoparklar kurlmuştur. Teknoparklar şu fonksiyonu taşır, sanayi ile üniversite arasındaki işbirliği, iletişimi ve en önemlisi uzaklık engelini oratadan kaldırmak suretiyle kolaylaştırmaktır.
Teknoparkların kuruluş ve gelişme süreci, teşebbüsün başından itibaren çok tarflı olarak gözlemlenir. Bu süreçte rolu olan taraflar, üniversite, sanayi ve devlettir. Bankalar, sanayi kesmi veya devlet kanalı ile veya doğrudan bu süreçte rol alabilirler. Yerel idareler, kamuya ait araştırma ve planlama birimleri, araştırma kurumları ve fon idareleri, teknopark kuruluş ve gelişme sürecine katılabilen kurumlardır. Sanayi ve Ticaret Odaları aracılığı ile etkin bir şekilede sanayinin katılımı organize edilir. Ancak böyle yeni ve çok yanlı sürecin düzenli işleyişi ve başarısı için, iki temel faktörün varlığı gereklidir.
1. Kısa vadede etkin iletişim, 

2. Uzun vadede dikkatli hazırlanmış bir mevduat sistemi.

Türkiye’de ağustos 1987’de OTDÜ geliştirme vakfı kuruluşu olan Enerji Bilgisayar ve

İnşaat (EBİ) A.Ş. bünyesinde Teknopark Direktölüğü ilk kurulan teknoparktır. Kuruluş amacı, ODTÜ kontrolündeki kaynak ve imkanların genişletilmesi ve böylece üniversitenin faaliyet hacmi ve etkinliğinin yükseltilmesidir.

İkinci teknopark, Ege Üniversitesi ve İzmir’li sanayicilerin katılımı ile 3 mart 1988’de İzmir Teknopark A.Ş (İTAŞ) kurulmuştur. Amacı ulusal sanayimizi, biran önce gelişmiş ülkeler düzeyine çıkararak, ona uluslararası pazarda rekabet gücü kazandırmak yolunda bilimsel bilgiyi uygulamaya dönüştürerek, teknolojinin hizmetine sunabilmek için üniversiteler ile sanayi arasında işbirliğini etkin bir biçinde gerçekleştirecek olan teknoloji sistemi kurmak ve işlemektir.
Bilim ve Teknoloji Yüksek Kurulu, 25 Ağustos 1997 tarihinde yapmış olduğu toplantısında bir dizi karar alarak Risk Sermayesi Yatırım Ortaklıkları konusunda; 
Yaratıcı girişimciliği teşvik etmenin; özellikle de, yenilik yaratmaya yönelik genç beyinleri girişimde bulunmaya yönlendirebilmenin araçlarından biri olan Risk Sermayesi Yatırım Ortaklıkları’nın etkinliğini artırabilmek ve yaygınlaşmalarını sağlayabilmek için alınması gereken önlemleri belirleyerek bir rapor halinde Başbakanlığa sunmuştur.   DPT Müsteşarlığı’nın koordinasyonunda; 

· Maliye Bakanlığı 

· TÜBİTAK Başkanlığı 

· Sermaye Piyasası Kurulu Başkanlığı 

· Sanayi ve Ticaret Bakanlığı 

· KOSGEB Başkanlığı 

· TOBB Başkanlığı 

· Hazine Müsteşarlığı 

· TTGV Genel Sekreterliği ve 

· Vakıf Risk A.Ş. 
temsilcilerinden oluşan bir çalışma grubunun kurulmuştur. 12.Aralık 1997 tarihinde DPT Müsteşarlığında bir toplantı düzenlenmiştir. Sözkonusu toplantıya yukarıda belirtilen kurum ve kuruluşlara ilaveten 
1.  DPT Müsteşarlığı 
2.  Halk BankasıA.Ş. 
3.  Dış Ekonomikİlişkiler Gn. Md.
4.  Teşvik Uygulama Gn. Md. 
5.  Yabancı sermaye Gn. Md.

davet edilmiştir. 
Son yıllarda ülkemizde mali piyasalardaki gelişmelerin sonucu olarak, Dünya ekonomilerinde uzun zamandır uygulanmakta olan risk sermayesi sistemi, yatırımlar için faizsiz ve uzun vadeli fon sağlayabilme kolaylığı nedeniyle yeni bir finansman yöntemi olarak gündeme gelmiş olup, yukarıda bahsi geçen toplantıda görüşülmüş, aşağıda yer alan hususlarda görüş birliğine varılmıştır. 
Risk sermayesi kültürünün ülkemizde yerleşmesinin kısa sürede gerçekleşememiş olmasına esas olarak iki neden vardır. Birincisi; ülkemizdeki mevcut ekonomik koşulların yatırımcıları kısa vadede getirisi olmayan, kar garantisi olmadan uzun vadeli yatırımlara yönelmelerini zorlaştırması; ikincisi ise risk sermayesi kültürünün yerleşmiş olduğu sanayileşmiş ülkelerde olduğu gibi başlangıç yıllarında Devlet desteğine ihtiyaç duyulmasıdır. Diğer bir neden olarak Risk Sermayesi Yatırım Ortaklıkları Tebliğinde sınırlayıcı hükümlerin bulunmasına işaret edilmekle beraber, risk sermayesi şirketlerinin kurulması ve yaygınlaşması için öncelikle kaynak sorununun çözümü gerektiği bilinmektedir. 
OECD ülkelerindeki uygulamada olduğu gibi, risk sermayesi şirketlerinin ülkemizde yaygınlaşması için Devlet desteğinin gerekliliği üzerinde durulmaktadır. Sağlanacak Devlet desteğinin  
1. Doğrudan kaynak temini 

2. Mali teşvikler 

3. Dolaylı Devlet desteği şeklinde olabileceği ve bu desteklerin aşağıda belirtildiği

şekilde gerçekleştirilmesinin mümkün olabileceği düşünülmektedir.

a) Risk sermaye şirketlerine kaynak yaratmak amacıyla Kamu ağırlıklı Risk Sermayesi Yatırım Ortaklığı kurulması, 

b) Risk sermaye şirketlerine yatırım yapan yatırımcıların zararlarının karşılanması ve risk sermaye şirketlerinin ticari bankalardan temin edecekleri kredilere garanti vermek için Garanti Fonunun kurulması, 

c) Bazı kuruluşların Kuruluş Kanunlarında fon yaratmak için gerekli yasal düzenlemelerin yapılması, (Emekli Sandığı, Sosyal Sigortalar Kurumu ve diğer…) 

d) Teşvik Mevzuatının yeniden gözden geçirilmesi, 

e) Vergi Kanunlarında gerekli düzenlemelerin yapılması, 

f) Risk Sermayesi Yatırım Ortaklığı Tebliğinde gerekli değişikliklerin yapılması. 
Türkiye’de Risk Sermayasi İçin Başvurulacak Şirketlerden Bazıları
            1.   Vakıf Risk Sermayesi
               2.   İş Risk Sermayesi
               3.   Okyonux Risk Sermayesi
TÜRKİYE’DE FRANCHISING

Türkiye’ye franchising 1986 yılında Mc Donald’s ile gelmiştir. Türkiye’de son yıllarda franchising’e olan talep her geçen gün biraz daha artmaktadır. Türk yatırımcısı tarafından da hızl benimsenmektedir.
Halen Türkiye’de 100’ün üzerinde firma frachise vermektedir. Aşağı yukarı bunların yarısı kadarı yabancı Franchisor’lar fakat yarısı kadarı ise Türk Franchisor’lardır. Yabancı Franchisor’lar faaliyetlerini ya bir firmaya “Master Franchisee” (Türkiye Franchise verme yetkisi) vererek yada kendileri bir Türk şirketi kurarak sürdürmektedirler
.
Franchising sisteminin Amerika’daki başarılı ve muazzam gelişmeleri yatırımcıları sistemi, sistem deneyimlerini fazla incelemeden Franchising uygulamalarına yöneltmiştir. Ancak, bir hazırlık devresi gerektirdiği, standartlaşma için gerekli emeğin sabırla harcanması bilinci henüz yatırımcının yer etmeye başlamıştır
.
Sistemin Türkiye’deki Seçeneği

1.  Girişimcinin Franchising seçeneklerinden birincisi, Amerika’dan, Avrupa’dan ve dünyanın diğer bölgelerinden Franchise vermekte olan yabancı firmalardan biriyle Franchise anlaşması yapmaktır. Bu seçenekt girişimciler, ürün-marka veya işletmecilik imtiyazını yurt dışındaki ana firmadan anlaşma yoluyla satın almaktadır.
2.  Girişimciler için ikinci seçenek ise, ürün-marka veya işletmecilik imtiyazını yurt dışındaki ana firmadan değil Türkiye’den almaktır. Ana firmayla Türk firması arsında yapılan “Master Lisans” anlaşmasıyla yerli firma ürün-marka veya işletmecilik imtiyazını iç piyasada hem kendisi kullanmakta hemde Türk girişimcilere kullandırmaktadır. 

3. Üçüncü seçenek, piyasada Pazar payı oluşmuş, tanınmış yerli markaların şemşiyesi altına girmektir 
Türkiye’de Franchising İçin Başvurulcak Şirketlerden Bazıları

1. Mc Donald’s               : Hamburger Restorant Zinciri
2. Burger King                : Hamburger Restorant Zinciri
3. Abbate                        : Erkek giyim
4. Motta                          : Pastane
5. Hacıoğlu                     : Fast Food
6. Dryman                      : Kuru Temizleme
7. Çilek Mobilya             : Modüler Mobilya
8. Re/Max                      : Garimenkul
9. Fuzul Otomativ          : Otomotiv, İnşaat, İletişim
10. Nutra Slim                  :Zayıflama Merkezi
TÜRKİYE’DE BARTER SİSTEMİ

ABD ve Avrupa’da 60 yıla yakın geçmişi olan barter sisitemi Türkiye’de de ilgi görmeye başlamıştır. Türkiye’de dört tane barter şirketi vardır. Euro Barter Business (EBB), EG-Bartering, İhlas Barter ve Net Barter. Bu şirketlerin merkezi İstanbulda olmakla birlikte Anadolu’da da temsilcilikleri bulunmaktadır. Barter pazarından yararlanmak isteyen firmaların bu şirketlere üye olması gerekmektedir. Türkiye’de ilk barter şirketi, 1992 yılında kurulan Euro Barter Business (EBB)’dir. İkinci barter şirketi 1995 yılında kurulan EG-BarteRing şirketidir. Amacı stoklarını eritmek ve atıl kapasitesini harekete geçirmek isteyen KOBİ’lere hizmek vermektir. EG-BarteRing’in asıl hedefi Türkiye’nin ihracata yönelik üretimini arttırmaktır.

Türkiye’de 1990’lı yıllardan sonra işlerlik kazanmaya başlayan barter sisteminin kullanım amacı öncelikle atıl kapasiteyi harekete geçirmek. İkincisi, Türkiye’de paranın hızla değer kaybetmesi. Bu nedenle kazanç elde edebilmek için paranın hemen mala çevirilmesi gerekmektedir
.
Barter Amerika’da bazı organizasyonlar belli sektörlerde uzmanlaşarak çalışmakta ve yapılan her işten komisyon alınmaktadır. Ülkemizde her sistemde uygulanmaktadır. Uygulama şekli nasıl olursa olsun barter sistemi en ekonomik finansman şeklidir. Çünkü paranın maliyeti ortadan kalkmakatadır
.

Hızla değişen dünyada krizlerle boğuşan Türkiye’nin de bu değişime ayak uydurması ve globalleşme sürecine girmesi gerekmektedir. AB’nin Türkiyenin önüne koyduğu engeller barter sistemi ile aşılabilir ve firmalar dış pazarlarda kendilerine pay bulabilirler. Bater sistemiyle sektör gözetmeksizin hizmet ve imalat sektöründe dünya pazarlarına ulaşmak çok daha kolay hale gelir. Barter ticareti, özellikle iç talep darlığı ve dış pazar bulmakta zorluk çeken, yeni pazarlara ulaşma açısından Türkiye açısından bir şans olarak görülmektedir. Şu an mevcuttaki barter sistemi ile Türkiye; Avrupa, Orta Doğu, Türki Cumhuriyetleri, Sovyet Cumhuriyetleri, Uzak Doğu ve ABD’de kendine yer bulabilir
.

Barter organizasyonları ülkenin belirli şehirlerine bayilikler vererek o yöredeki firmaların idarecilerine daha yakından ve daha çabuk hizmet verme imkanı sağlar. Her yöreninin kendine has coğrafi ve sosyal özellikleri olduğu gibi ticari özellikleride vardır. Barter organizasyonu bu karakteri dikkate alarak Türkiye’nin bütün bölgelerine hizmet götürmeye çalışmaktadır. Sanayici ve İş Adamları Dernekleri (SİAD)’ların çatı kuluşu olan TUGİB ile BarteRing’İn ortaklaşa kurdukları TAKAS A.Ş. ülkemizin hemen her şehrine barter sistemini götürmektedir.

Şuan dünya ticaretinin %40’a yakın kısmı barterle gerçekleşmektedir. Bu oran Tüürkiye’de ise çok çok gerilerdedir. Ancak hızla gelişen barter pazarının 2000’li yıllara damgasını vurması beklenmeketedir
.

Türkiye’de en çok inşaat, turizm ve gıda sektörü barter sistemiyle çalışmaktadır

Türkiye’de Dış Ticaret Müştesteşarlığı’nda barter bölümü mevcuttur fakat mevzuatta ithalat yapmak için barter yapılacak ülkenin de mal alması zorunluluğu vardır. Türkiye’de mevzuatta yabancı bir ülkeyle barter yapmak 25 bin EURO ile sınırlanmıştır. 
Türkiye’de Barter Sistemi İçin Başvurulacak Şirketlerden Bazıları
 1.   EG-BarteRing

             2.   İhlas Barter 
             3.   Net Barter
             4.   Euro Barter Business (EBB)
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