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Voorwoord 

Met deze masterproef sluit ik mijn opleiding in de toegepaste economische wetenschappen af aan 

de universiteit Hasselt. Deze masterproef is een onderzoek naar Turkse ondernemers in Limburg. 

Het bevat enerzijds een literatuurstudie naar de motieven van allochtone ondernemers en 

anderzijds een beschrijvende analyse naar Turkse ondernemers in Genk, Maasmechelen, Heusden 

en Beringen. Ik zou graag van deze gelegenheid gebruik willen maken om een aantal mensen te 

bedanken want zonder hun zou dit niet tot stand zijn gekomen.  

Allereerst wil ik mijn promotor, prof. Dr. Ludo Peeters, bedanken voor zijn deskundige begeleiding 

en aanbevelingen bij de realisatie van mijn thesis. 

Daarnaast wil ik de ondernemers bedanken voor het delen van hun kennis en ervaringen tijdens de 

interviews. Verder wil ik de heer Emrullah Ciftci, medewerker van Betiad Limburg, bedanken voor 

het delen van kennis en informatie van Turkse ondernemers in Limburg. 

Tot slot wil ik mijn ouders, familie en vrienden bedanken voor de onvoorwaardelijke steun die ze 

mij hebben gegeven bij het voltooien van mijn studieloopbaan. 

 

Cihan Baskan 

  



  



Samenvatting 

In België wonen er heel wat migranten. Ook in de provincie Limburg zijn ze in grote aantallen 

aanwezig. Wat ons de laatste jaren opvalt, is dat allochtonen steeds meer de stap zetten naar de 

zakenwereld. Mensen van allochtone afkomst nemen toenemend meer het initiatief om een eigen 

zaak op te richten. De laatste jaren wordt er meer onderzoek gedaan naar deze groep van 

ondernemers. Desondanks is het een groep waarover weinig bekend is. Nochtans zijn deze 

ondernemers van groot belang op zowel sociaal als economisch vlak. Deze eindverhandeling heeft 

als intentie meer inzicht te verwerven over deze groep van ondernemers, meer specifiek over de 

Turkse ondernemers in Limburg. 

Men wil een onderzoek voeren naar de Turkse ondernemers en hun positionering in Limburg. De 

centrale onderzoeksvraag van dit onderzoek wordt bijgevolg als volgt geformuleerd: ‘Wat is de 

toestand van Turkse ondernemers in Limburg?’.  

Deze eindverhandeling bestaat uit twee delen. Het eerste deel vormt de literatuurstudie. In de 

literatuurstudie richt men zich tot theorieën die de deelvragen helpen te beantwoorden. De eerste 

deelvraag wordt beantwoord door een algemene beschrijving van het aantal ondernemers en 

allochtonen in Limburg. Er wordt eveneens een korte historiek geschetst over de migratiestromen 

in België. Om een antwoord te formuleren op de tweede deelvraag wordt in de literatuurstudie 

ingegaan op de verklaringsmodellen van Jenkins en Ward (1984) voor de motieven van allochtoon 

ondernemerschap; het culturele model of economisch kansenmodel of theorie van de allochtone 

infrastructuur waarbij de gerichtheid tot ondernemerschap wordt bepaald door de omgeving 

vanwaar de ondernemers afkomstig zijn; het economische kansenmodel waarbij de ondernemers 

willen voldoen aan de wensen van de eigen bevolking door hen goederen of diensten aan te bieden 

uit eigen land; Het ondernemersmodel waarbij de ondernemingsdrang een oorzaak is voor 

ondernemerschap en het reactiemodel waarbij ondernemerschap een reactie is op de economische 

toestand en discriminatie.  

Tot slot wordt ingegaan op de theorie van Waldinger et al. (1990) die enkele domeinen beschrijft 

waarop allochtone ondernemers problemen kunnen ondervinden. De domeinen waarop allochtone 

ondernemers problemen ondervinden zijn, informatie, kapitaal, relatie met klanten en leveranciers, 

concurrentie en bescherming. 

Het tweede deel bestaat uit een empirische studie. Deze studie bevat een beschrijvend onderzoek 

naar 399 Turkse ondernemers die werkzaam zijn in de gemeentes: Genk, Heusden-Zolder, 

Beringen en Maasmechelen. Eerst wordt per gemeente een overzicht gegeven van de 

ondernemingen per sector gekoppeld aan de NACE-BEL. Deze gegevens worden per gemeente 

geanalyseerd en in vergelijking gebracht met rest van de gemeentes. Tenslotte bevat het empirisch 

gedeelte een kwalitatief onderzoek. Aan de hand van interviews met tien ondernemers van Turkse 

origine zal nagegaan worden of hun ervaringen in overeenstemming zijn met de bevindingen uit de 

literatuur. 
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1 Inleiding 

1.1 Praktijkprobleem 

In België wonen er heel wat migranten. Ook in Limburg zijn ze in grote aantallen aanwezig. Een 

recent sociologisch onderzoek van de KU Leuven toont aan dat Limburg de provincie is met de 

meeste allochtonen. 19 procent van de Limburgers is van vreemde herkomst. Met 18 procent 

worden ze opgevolgd door Antwerpen. In Vlaams-Brabant is 14 procent van de inwoners van 

vreemde afkomst, in Oost- en West-Vlaanderen is dat telkens minder dan 10 procent. Dat 

Limburg als kleinste Vlaamse provincie meer allochtonen telt dan bijvoorbeeld Antwerpen is te 

wijten aan de verschillende migratiegolven die sinds de Tweede Wereldoorlog hebben 

plaatsgevonden. Vooral vroegere gastarbeiders uit Griekenland, Turkije en Marokko maken nog 

een belangrijk deel uit van de bevolking in voormalige mijngemeenten zoals Genk, Beringen en 

Heusden-Zolder (“Meer en meer allochtonen in België”, 2010).  

Wat ons de laatste jaren opvalt, is dat allochtonen steeds meer de stap zetten naar de 

zakenwereld (Lambrecht, Verhoeven & Martens, 2002.) . Mensen van vreemde afkomst nemen 

toenemend meer het initiatief om te ondernemen. Een opmerkelijke bloei van allochtoon 

ondernemerschap deed zich voor in de periode tussen 2001 en 2005. In Limburg was er een 

stijging van 75% in 2005 ten opzichte van 2001 (“Allochtoon ondernemerschap in de lift”, 2006). 

In haar rapport over niet-Belgische ondernemers signaleert de Unie van Zelfstandige 

Ondernemers eveneens een aantal opvallende trends. Zo is het aantal zelfstandige niet-Belgen 

tussen 2006 en 2007 met meer dan tien procent toegenomen. Anno 2008 vertegenwoordigen de 

niet-Belgen 8,26 procent van het totale aantal zelfstandigen in ons land (“Allochtone 

ondernemers redden het land”, 2008). 

De laatste jaren wordt er meer onderzoek gedaan naar deze groep van ondernemers. 

Desondanks is het een groep waarover weinig bekend is. Cijfers en statistieken over allochtone 

ondernemers zijn moeilijk te vinden en er bestaan ook weinig wetenschappelijk gerichte studies.  

Nochtans zijn deze ondernemers van groot belang op zowel sociaal als economisch vlak. Zij 

dragen enerzijds bij tot de economie van een land of regio en anderzijds kunnen ze een invloed 

hebben op een betere integratie van de allochtone bevolking. 

“Businesses owned by migrants and ethnic minorities have a significant impact on economic 

growth in Europe. At present there are roughly 24 million non-nationals living in the countries of 

the European Union, many of them from ethnic minority populations. Their businesses - mainly 

small and micro enterprises - play an important role in the European society and in particular in 

urban areas” (European Commission, Enterprise and industry, 2008). 

In het onderzoek van Masurel et al. (2002) wordt eveneens het belang van etnisch 

ondernemerschap benadrukt. De effecten van etnisch ondernemerschap zijn afkomstig uit 

verscheidene bronnen. De sociale verenigingen in een cultureel netwerk creëren mogelijkheden 

om op flexibele wijze personeel en kapitaal aan te trekken. Aangezien men leeft in twee culturen 

bestaat er bovendien ook een groot potentieel voor handel tussen de twee culturen. 
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1.2 Centrale onderzoeksvraag 

Zoals aangegeven in de probleemstelling is er weinig bekend over de groep van allochtone 

ondernemers. De bedoeling van dit onderzoek is een grondige analyse te voeren naar de 

allochtone ondernemers en hun positionering. Om de onderzoekspopulatie af te bakenen, zal 

men een studie voeren naar Turkse ondernemers die actief zijn in Limburg. Daarom luidt de 

centrale onderzoeksvraag als volgt:  

‘Wat is de toestand van Turkse ondernemers in Limburg?’ 

1.3  Deelvragen 

Om een antwoord te kunnen formuleren op de centrale onderzoeksvraag zullen enkele 

deelvragen worden gesteld. Deze vragen dienen enerzijds om een algemeen kader te schetsen en 

anderzijds een ondersteuning te geven aan de centrale onderzoeksvraag. Door het beantwoorden 

van de volgende deelvragen zal men streven een onderbouwd antwoord te vinden op de 

kernvraag van dit onderzoek. 

1.3.1 Deelvraag 1: Wat is de algemene situatie van Turkse ondernemers in 

Limburg? 

Ondanks de toename van studies naar allochtone ondernemers is het aanbod aan informatie 

beperkt. Het is dus nuttig om een grondige analyse te voeren. In de eerste deelvraag zal men 

een algemene positie van deze groep van ondernemers onderzoeken. Hierbij kunnen 

verschillende vragen ons op weg zetten. De effectieve antwoorden hierop zullen worden 

beantwoord in de thesis zelf. De vragen die de algemene positie helpen te beschrijven zijn als 

volgt: 

 Wie valt onder de noemer ‘allochtone ondernemers’? 

 In welke aantallen en waar zijn zij gevestigd? 

 Geslacht? 

 Opleiding? 

 Grootte van de onderneming? 

 Activiteit van de ondernemer? Bijvoorbeeld: welk sector? (volgens NACE code) 

 Vestigingsplaats? (Bijvoorbeeld: Gemeente)  

 Lid van UNIZO of geen lid van UNIZO? 

 Bestaan er andere werkgever- of belangenorganisaties binnen de eigen bevolking? 
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1.3.2 Deelvraag 2: Wat zijn de motieven voor het ontstaan van allochtoon 

ondernemerschap? 

In deze deelvraag zal er onderzoek gedaan worden naar de motivatie voor het ontstaan van 

ondernemerschap bij allochtone ondernemers. In de literatuur is dit een thema waar veel 

aandacht aan besteed word. Heel wat auteurs ontwikkelden theorieën als verklaring voor dit 

onderwerp. In dit onderzoek zal men zich focussen op de meest bruikbare theorieën. Die vinden 

we terug bij Jenkins en Bovenkerk. Zij hebben het over drie modellen die een verklaring geven 

op de deelvraag. Deze zullen verder besproken worden. 

1.3.3 Deelvraag 3: Wat zijn de belemmerende factoren? 

Volgens Waldinger et al. (1990) zijn er zeven belemmerende factoren waarmee de allochtone 

ondernemers geconfronteerd worden; informatie, kapitaal, opleiding en vaardigheden, arbeid, 

relatie met klanten, competitie en bescherming. Deze factoren zullen verder eveneens verklaard 

worden. 

1.4 Onderzoekspopulatie 

Zoals vermeld bij de centrale onderzoeksvraag hebben wij beslist om ons onderzoekspopulatie af 

te bakenen. Daarom richten we ons tot alle Turkse ondernemers die actief zijn in Limburg. In de 

literatuur wordt er echter vooral gesproken over ‘allochtone’ ondernemers en niet specifiek over 

‘Turkse’. Daarom zullen wij ons voor wat betreft de literatuurstudie van dit onderzoek baseren op 

het begrip ‘allochtoon’. Voor het empirisch gedeelte zullen we ons vervolgens wenden tot Turkse 

ondernemers.  

In de literatuur wordt er steeds een andere definitie vermeld voor de term allochtoon. Uit 

praktische overwegingen en aangezien er in relevante databanken niet vaak een specifiek 

onderscheid gemaakt wordt tussen allochtonen en autochtonen selecteren we alle personen met 

een vreemde voor- en achternaam als allochtoon. Onder het begrip ondernemer vallen 

vervolgens alle personen die zaakvoerder of bestuurder zijn. 
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1.5 Toelichting begrippen en definities 

1.5.1 Allochtonen 

Om het onderzoek te kaderen moet men een definitie geven van het begrip allochtoon. Er 

bestaan echter verschillende beschrijvingen voor dit begrip in de literatuur en een consensus is 

niet echt bereikt. Gemakkelijkheidhalve hebben we geopteerd alle personen met een vreemde 

voor –en achternaam als allochtoon aan te nemen. 

Hieronder vindt u enkele van deze definities en omlijningen voor de term allochtoon. 

1.5.1.1 Organisaties 

Volgens het Vlaams Minderhedendecreet van 2001 werden “Allochtonen” als volgt gedefinieerd: 

“personen die geboren zijn in een ander land dan België of waarvan de ouders geboren zijn in 

een ander land. Het zijn personen die legaal in België verblijven. Dikwijls ondervinden zij 

uitsluiting en achterstelling omwille van hun afkomst.” 

Op voorstel van toenmalig minister van Inburgering Marino Keulen heeft de Vlaamse Regering in 

2009 principieel het voorontwerp van integratiedecreet goedgekeurd. Dit voorontwerp wijzigde 

het minderhedendecreet uit 1998 fundamenteel. In het nieuwe voorontwerp werd het woord 

‘allochtoon’ geschrapt. Het integratiebeleid richt zich tot alle Vlamingen, van welke origine ook 

(“Minderhedendecreet wordt Integratiedecreet”, 2009). 

In zes maandelijkse rapportering ‘Kansengroepen in kaart’ maakt de VDAB (de Vlaamse dienst 

voor arbeidsbemiddeling) de volgende opdelingen: 

 Allochtonen: personen die geen EU-nationaliteit bezitten en genaturaliseerde Afrikanen en 

Aziaten; 

 Genaturaliseerden: Belgen en andere EU-onderdanen van Afrikaanse of Aziatische origine 

(vooral Maghrebijnen en Turken), onafhankelijk van de wijze van nationaliteitsverwerving; 

 EU’ers: de niet-allochtonen, hiermee bedoelt men alle personen met een EU nationaliteit, 

maar exclusief genaturaliseerde Afrikanen en Aziaten. (Kansengroepen in kaart, VDAB , 

2010). 

De UNIZO ( Unie van Zelfstandige Ondernemers ) beschouwt een allochtone ondernemer als een 

ondernemer van niet-Belgische afkomst, ongeacht de geboorteplaats of de nationaliteit. (UNIZO 

studiedienst, 2008). 

De definitie van het begrip allochtoon is volgens het CBS (Centraal Bureau voor Statistiek in 

Nederland) 'een persoon van wie ten minste één ouder in het buitenland is geboren’. Daarbij 

wordt onderscheid gemaakt tussen personen die zelf in het buitenland zijn geboren (de eerste 

generatie) en personen die in Nederland zijn geboren (de tweede generatie). 
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1.5.1.2 Uit wetenschappelijk onderzoek 

Het begrip allochtoon wordt gedefinieerd als een netwerk van mensen die een 

gemeenschappelijke achtergrond of ervaring delen, waarbij regelmatige interactie aan bod komt. 

Een ander definitie omvat het begrip allochtonen als een segment van een groter samenleving 

waarvan de leden een gemeenschappelijk oorsprong en cultuur hebben. Tevens nemen deze 

leden deel aan gezamenlijke activiteiten waarbij de gemeenschappelijke oorsprong en cultuur 

belangrijke componenten zijn (Waldinger et al., 1990: Yinger, 1985).  

“Allochtoon ondernemerschap is een multidimensionale fenomeen met welke het verschilt in 

cultuur, religie, taal en/of socio-economische positie”. (Masurel et al. 2002) 

Volgens het onderzoek van Poulain et al. (2000) worden allochtonen beschreven als mensen die 

bij de geboorte de Belgische nationaliteit niet hadden. Er wordt een onderscheid gemaakt tussen 

allochtonen van de eerste generatie of migranten en allochtonen van de volgende generaties. 

Onder de allochtonen van de eerste generatie vallen de allochtonen die in het buitenland geboren 

zijn. De allochtonen van de tweede en volgende generaties zijn diegene die met een buitenlandse 

nationaliteit in België geboren zijn. 

1.5.2 De eerste en tweede generatie allochtonen 

Eerste generatie, tweede generatie en derde generatie zijn leeftijdscategorieën die verwijzen 

naar de mate waarin de socialisatieperiode plaatsvond in België dan wel in het buitenland, of 

deels in België en deels in het buitenland (Lievens, 1998). 

De eerste generatie allochtonen zijn mensen die als gastarbeiders of als partner van een 

gastarbeider naar België gemigreerd zijn. Ze zijn niet in België geboren, maar kunnen onder 

bepaalde voorwaarden de Belgische nationaliteit bekomen. 

De kinderen van de eerste generatie allochtonen die in België geboren zijn vallen onder de 

tweede generatie. Enkele auteurs beweren niettemin dat het land waarin een persoon zijn 

formatie heeft gekregen als doorslaggevend factor gehanteerd moet worden om de criteria te 

bepalen voor het omschrijven van de eerste en tweede generatie. 

Onder de derde en de vierde generatie allochtonen verstaan wij de nakomelingen van de vorige 

generaties. 
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1.5.3 Ondernemerschap 

Voor dit onderzoek verstaan wij onder ‘ondernemer’ de zaakvoerder of bestuurder van het 

betreffende bedrijf. In de literatuur worden er meer technische definities gegeven voor deze 

term. Zo is een ondernemer de persoon die zorgt voor de instandhouding van een onderneming 

of is degene voor wiens rekening de onderneming wordt gedreven evenals degene die, anders 

dan als aandeelhouder, mede gerechtigd is tot het vermogen van een onderneming. De feitelijke 

bedrijfsuitoefening is dus geen essentieel kenmerk voor het ondernemerschap. 

Voor het begrip ‘ondernemerschap’ kan men zich wenden tot een zeer uitgebreide literatuur. 

Hieruit blijkt dat er verscheidene omschrijvingen bestaan voor ondernemerschap die telkens 

anders genuanceerd zijn. 

Dollinger (2003) heeft een aantal definities vergeleken en hieruit blijkt dat er meestal drie 

gemeenschappelijke elementen aanwezig zijn. Een eerste element is creativiteit en innovatie. Een 

tweede element is het verzamelen van middelen en de stichting van een economische 

organisatie. En een derde element is de kans op winst onder risico en onzekerheid. Dollinger 

(2003) komt tot de volgende definitie: “Ondernemerschap is de creatie van een innovatieve 

economische organisatie (of netwerk van organisaties) met als doel winst of groei te realiseren 

onder omstandigheden van risico en onzekerheid.”. 

Hart, Stevenson en Dial (1995) beschrijven ondernemerschap voor als het nastreven van 

opportuniteiten zonder rekening te houden met hun middelen die het management momenteel 

beheert. Men is wel beperkt door de voorgaande keuzes van de oprichters en hun ervaring 

gerelateerd aan de industrie. 

1.5.4 Etnische economie 

Daarnaast worden er in de literatuur in het onderzoek van Wang et al. (2010) een omschrijving 

gegeven aan de etnische/allochtone economie. In voorgaande studies van Portes and Jensen 

(1989) wordt etnische economie gedefinieerd als een groep van ondernemingen bestuurd door 

een bepaalde etnische groep. Light et al. (1994) voegt co-etische werknemers als extra criterium 

aan de definitie. Voor verduidelijking “ondernemer” wordt in deze studie gedefinieerd als een 

persoon die een zaak creëert waarbij hij rekening houdt met desbetreffende risico’s en 

onzekerheden in verband met zijn ondernemerschap (Hanson 2009:251).  
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2 Literatuurstudie 

In dit gedeelte van het onderzoek zullen we stapsgewijs de vooraf geformuleerde deelvragen 

trachten te beantwoorden aan de hand van literatuur om een onderbouwd antwoord te vinden op 

de centrale onderzoeksvraag; Wat is de toestand van Turkse ondernemers in Limburg?. Na de 

verdieping in de materie werden verschillende modellen en theorieën bekeken om de juiste 

verbanden te leggen en om zo volledig mogelijk te werk te gaan.  

De theorieën en de verklaringen hiervan zijn vooral gebaseerd op oude theorieën. De reden 

hiervoor is simpel weg dat er geen recente onderzoeken gedaan zijn over dit thema, wat ook in 

het praktijkprobleem werd vermeld. Bovendien zijn recente theorieën eveneens gefundeerd op 

oudere onderzoeken (Ching Lin Pang, 2003). 

2.1 Methodologie van de literatuurstudie 

De werkwijze die we gehanteerd hebben om een antwoord te formuleren op deelvragen was als 

volgt; eerst werd er een literatuurstudie gedaan om zo veel mogelijk relevante informatie te 

verzamelen uit reeds gedane onderzoeken. Deze onderzoeken bestonden zowel uit 

wetenschappelijke artikels als boeken en andere publicaties. Hierbij werd gebruik gemaakt 

databanken zoals EBSCOHOST van de Universiteit Hasselt, Elsevier, … en andere databanken. Na 

de verdieping in de materie werden verschillende modellen en theorieën bestudeerd om de juiste 

verbanden te leggen en om zo volledig mogelijk te werk te gaan. 

2.2 Deelvraag 1: Wat is de algemene situatie van Turkse ondernemers 

in Limburg? 

Vooraleer men ons gaat toespitsen op de ‘Turkse ondernemers’ wordt in wat hierop volgt een 

korte historiek gegeven over de immigratie van allochtonen naar België. Hiervoor baseren we ons 

op de cijfers over de recente migratiestromen naar Vlaanderen. 

 

 



- 8 - 

 

2.2.1 Migratiestromen 

Als we kijken naar de immigratiestromen in België (en Vlaanderen), dan zien we dat de 

migranten in ons land over de jaren heen diverser zijn geworden, zowel wat hun land van 

herkomst als wat hun profiel betreft. In het algemeen kan men na de Tweede Wereldoorlog drie 

grote migratiestromen onderscheiden. De eerste migratiestroom kwam tot stand na de Tweede 

Wereldoorlog (vanaf 1947) en bestond voornamelijk uit gastarbeiders. De migranten waren 

voornamelijk jonge laaggeschoolde mannen uit Italië, Marokko en Turkije die bij ons in de zware 

industrie kwamen werken (Timmerman et al., 2003). Vanaf de jaren zeventig vertraagde de 

economische groei en werd de gastarbeiderspolitiek beperkt. Familiemigratie bleef omwille van 

humanitaire redenen wel nog mogelijk. De tweede migratiegolf bestond daardoor vooral uit 

vrouwen en kinderen uit dezelfde landen van herkomst en met een gelijkaardige 

sociaaleconomisch profiel als de eerste migratiestroom (Geets et al., 2006). Vanaf het midden 

van de jaren 80 nam de stroom vluchtelingen significant toe. De meest dominante groepen 

vluchtelingen zijn afkomstig uit Rusland en voormalig Joegoslavië (Geets et al., 2006). De nieuwe 

migranten zijn erg divers, zowel in termen van leeftijd, land van herkomst, opleidingsniveau als 

socio-economische status (Caestecker, 2006; Martens, 1973; 1985; 1986). Tegelijkertijd blijft op 

dit moment familiegerelateerde migratie nog steeds belangrijk.  

Als gevolg van deze diverse immigratiestromen is de Belgische bevolking met een buitenlandse 

nationaliteit behoorlijk divers. De volgende figuur geeft een overzicht van de samenstelling van 

deze groep (Bron: CGKR, 2010).  

 

 

 

Figuur 1 Samenstelling Belgische bevolking naar nationaliteit 
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2.2.2  Turkse migratiestroom 

De eerste golf van migratie vanuit Turkije vond plaats tussen 1964 en 1974 en bestond 

voornamelijk uit arbeidsmigranten (Nell, 2008). Vanaf 1973 stopte de werving van arbeiders uit 

Turkije vanwege de oliecrisis. Dit leidde echter niet tot een migratiestop. Vooral via 

familiehereniging bleven er veel migranten vanuit Turkije naar Europa komen. Een andere reden 

voor migratie vanuit Turkije was de militaire staatscoup die in 1971 plaatsvond (Nell, 2008). 

Hierbij stond het conflict tussen rechts en links georiënteerde politieke groeperingen centraal. 

Hierdoor kwam een grote stroom politieke vluchtelingen op gang. In 1980 vond er een tweede 

militaire coup plaats, wat de aanleiding was voor een nieuwe stroom politieke vluchtelingen. Een 

relatief kleine proportie van de Turkse burgers in West-Europa arriveerde echter als asielzoekers 

met betrekking tot deze militaire coup. (Ostergaard-Nielsen, 2001). 
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2.2.3 Demografie van allochtonen in België 

Een recent onderzoek van de studiedienst van de VDAB (2012) toont aan dat het aantal personen 

van niet Belgische origine in ons land toeneemt. Intussen is al een kwart (24,7%) van de 

Belgische inwoners van niet Belgische afkomst en bijna één op acht (11,8%) is allochtoon, dit wil 

zeggen afkomstig van buiten de Europese Unie of Eva-landen. Bij de allochtonen is meer dan de 

helft afkomstig uit Marokko, Turkije of Congo-Kinshasa.  

De sterke mate waarin de bevolking van niet-Belgische afkomst is toegenomen, blijkt 

overduidelijk uit figuur 2. In 1995 waren er al 1,5 miljoen niet-Belgen, in 2008 was dit gestegen 

tot 2,3 miljoen (+52%). Vooral het aantal inwoners van niet-Europese afkomst (+97%) en het 

aantal Europeanen van buiten de EU (+144%) is zeer sterk toegenomen. 

Figuur 2 Belgische bevolking volgens herkomstland op 01/01/2012, absolute aantallen en aandelen 

(extrapolatie) 

Figuur 3 Bevolking van niet-Belgische afkomst, evolutie 1995-2008 
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In Vlaanderen woont de allochtone bevolking geconcentreerd in de driehoek Antwerpen-Gent-

Brussel en Midden- Limburg, met de hoogste aandelen in de steden Antwerpen (26,9%), 

Mechelen (22,9%), Gent (18,8%) en Lokeren (17,3%). In grote delen van West-Vlaanderen 

daarentegen is minder dan 1% van de bevolking van niet- EU origine (gegevens 2008 

 

Figuur 4 Aandeel bevolking van niet-EU afkomst, Vlaams Gewest, 01/01/2008 
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2.2.4 Actieve vennootschappen in België/ Limburg 

De stijgende trend van het actieve vennootschappen heeft zich ook voorgedaan in de laatste 5 

jaar. Als we kijken naar de periode tussen 2008 en 2012 zien we dat het aantal actieve 

vennootschappen in België is gestegen van 412.736 naar 476.423. Procentueel is dit een 

toename van +15,4%. In de provincie Limburg heeft deze toename zich voorgedaan met 

+20,3%. In Limburg zijn er in 2012 36.840 vennootschappen actief. Opvallend is dat het aantal 

actieve vennootschappen voor dezelfde periode het felst is gestegen in de provincie Limburg 

(+20,3%) dit in vergelijking met Antwerpen (+14,2%) en het Brussels Gewest (+11,07%).  

 

Evolutie van aantal actieve vennootschappen volgens Provincie 

 

 

Figuur 5 Evolutie van aantal actieve vennootschappen volgens Provincie 
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Een gedetailleerde studie naar niet-Belgische ondernemers is gedaan door de UNIZO in 2008. De 

laatste beschikbare cijfers die in deze studie gebruikt worden, zijn van het jaar 2006 en zijn 

gebaseerd op de gegevens die de RSVZ (Rijksinstituut voor de sociale verzekeringen der 

zelfstandigen) registreert. De UNIZO beschouwt een allochtone ondernemer als een ondernemer 

van niet-Belgische afkomst, ongeacht de geboorteplaats of de nationaliteit. In deze studie heeft 

men de details van de zelfstandigen per nationaliteit, per sector en per gewest bestudeerd en er 

zijn 16 opmerkelijke vaststellingen gedaan. De relevante vaststellingen zullen aangehaald 

worden. 

In België waren in 2006 880.622 zelfstandigen onderworpen aan de Belgische sociale zekerheid 

voor zelfstandigen. Dit zijn zowel de zelfstandigen in hoofdberoep als in bijberoep. 67.605 (7,67 

%) daarvan hadden niet de Belgische nationaliteit.  

 

Uit bovenstaand tabel blijkt dat op vijf jaar tijd het aantal niet-Belgische zelfstandigen in België is 

gestegen met bijna +30 % van 48.202 tot 62.246. In het totaal aantal zelfstandigen in België 

stijgt hun aandeel van 6,11 % naar 7,07 %. 

Wanneer men kijkt naar de verdeling per nationaliteitgroep zien we dat er bij de ‘Maghrebijnen 

en Turken’ in de periode 2001 tot 2006 een stijging voordoet van 3236 tot 3943, m.a.w. een 

stijging met 21,8%. Deze trend blijft zich voordoen en er is toch weinig bekend over deze groep 

van ondernemers. Zoals vermeld in het praktijkprobleem heeft dit onderzoek het opzet meer 

informatie te verstrekken over deze groep. 

Tabel 1 Evolutie van het totaal aantal zelfstandigen in België 

Tabel 2 Evolutie van het aantal niet-Belgische zelfstandigen per nationaliteitsgroep 
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2.3 Deelvraag 2: Wat zijn de motieven voor het ontstaan van 

allochtoon ondernemerschap? 

Volgens Masurel (2002) en Kloosterman (1998) zijnd de motieven voor etnisch ondernemerschap 

grotendeels te vinden in de uitdagingen die hun minder gunstige positie hun oplegt. Sociale 

uitsluiting, discriminatie, gebrek aan onderwijs en vaardigheden, hoge werkloosheidsgraad en 

culturele factoren vormen een druk op immigranten om over te stappen tot ondernemerschap. 

Het bestaan van etnische en sociale netwerken speelt ook een belangrijke rol in de motivatie tot 

allochtoon ondernemerschap ( Kloosterman et al., 1998; Masurel et al. 2002).  

De aanwezigheid van een sociaal netwerk uit eigen etniciteit vormt een competitief voordeel om 

een economische activiteit te beginnen (Delft et al., 2000). Deze sociale netwerken hebben een 

dubbele functie. Zijn kunnen enerzijds zorgen voor een efficiënte en flexibele aanwerving van 

personeel en anderzijds vergemakkelijken zij het aantrekken van kapitaal op een informele 

manier (Deakins et al., 1997; Lee et al., 1997).  

In het kader van klantenrelaties lijkt het aannemelijk dat er speciale connecties bestaan tussen 

de etnische minderheid, bedrijven en hun klanten van dezelfde etnische afkomst. Verschillende 

studies verwijzen naar een etnische loyaliteit binnen de groep die allochtone ondernemers een 

potentieel concurrentievoordeel verwerft binnen de eigen gemeenschap (Donthu & Cherian, 

1994; Dyer & Ross, 2000).  

Daarnaast vervult cultuur ook een motiverende functie. Cultuur wordt door Hofstede (1991, p.5) 

beschreven als “een collectieve programmering van de geest die de leden van een groep of 

categorie onderscheidt van de andere”. Binnen de context van etnisch/allochtoon 

ondernemerschap is er aangetoond dat cultuur een impact heeft op ondernemerschap. Men 

benadrukt het belang van waarden zoals spaarzaamheid, nauwe familiebanden, religieuze banden 

en vertrouwen, waardoor sommige immigrantengroepen hun competitiviteit kunnen versterken.  

Shapero (1980) heeft in zijn model over vier sociale factoren die een rol spelen bij het starten 

van een onderneming. Hij spreekt over enerzijds over de invloed van de omgeving en anderzijds 

over de invloed van de individuele factoren. De omgeving wordt als availability of resources 

aangeduid. Wat de individuele factoren betreft, noemt hij als eerste aspect displacement 

(ontheemding of ontwrichting). Dit houdt in dat aspecten zoals werkloosheid, dreigend ontslag, 

ontslag uit gevangenis of ziekenhuis of het feit dat men van een andere origine is mensen 

aanmoedigen om een eigen onderneming op te richten. De volgende factor is credibility die zich 

vertaald in de noodzaak om erkenning te krijgen in een zakelijke omgeving. Ten slotte noemt 

Shapero disposition to act (neiging om de eigen situatie te veranderen) als laatste factor. Hierin 

wordt verduidelijkt dat het starten van een bedrijf het gevolg is van de karakteristieke 

eigenschappen van het individu. 
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De Britse auteurs Jenkins en Ward (1984) bespreken drie modellen waarom allochtonen de stap 

zetten naar ondernemerschap die qua inhoud min of meer parallel zijn met de voorgaand 

besproken theorieën. 

2.3.1 Het culturele model 

In hun eerste model stellen Jenkins en Ward (1984) dat cultuur een belangrijk impact heeft op 

ondernemerschap. Zij merken hierbij op dat deze factor bij sommige culturen zwaarder 

doorweegt in vergelijking met andere. De focus op een succesvol ondernemerschap kan van 

cultuur tot cultuur verschillen. Dit model houdt in dat mensen die in hun land van herkomst hun 

inkomen uit zelfstandig beroep haalden, deze cultuur ook voortzetten in hun gastland. De kennis 

en ervaring die ze hebben opgedaan gebruiken zij om in het gastland bedrijven op te richten. 

Deze benadering kan vergeleken worden met die van Hofstede (1991). 

2.3.2 Reactiemodel of theorie van werkloosheid en discriminatie 

In dit model zien Jenkins en Ward (1984) het ondernemerschap bij allochtonen als een reactie op 

de werkloosheid en discriminatie op de arbeidsmarkt. De stap naar ondernemerschap zien zij als 

een strategie om te overleven. Op deze manier trachten zij discriminatie en werkloosheid op de 

arbeidsmarkt te vermijden. Lambrecht et al. (2002) vindt dat dit model meer van toepassing is 

op de tweede en derde generatie: zij willen het immers beter en anders doen dan hun ouders en 

grootouders. Vanuit dit standpunt kan ondernemerschap gezien worden als factor van sociale 

mobiliteit. 

2.3.3 Economische kansenmodel 

Jenkins en Ward (1984) beschrijven in dit model dat succes zowel bij allochtonen en autochtonen 

afhankelijk is van de kansen die de markt bied. Er is dus geen verschil in de manier van denken 

tussen allochtonen en autochtonen binnen dit model. Lambrecht et al. (2002) heeft een andere 

benadering voor dit model. Hij ziet het als een verklaring voor het ontstaan van allochtone 

ondernemingen in concentratiebuurten. De ondernemers trachten in te spelen in de behoeften en 

wensen van de eigen etnische bevolking door hen producten en diensten uit eigen land of cultuur 

aan te bieden. Zoals Hofstede (1991) het aanhaalt, biedt de aanwezigheid van een familie – en 

etnische netwerken een opportuniteit voor de zelfstandigen. Deze werken als een soort 

voorzieningsysteem: zelfstandigen kunnen gemakkelijker aan investeringskapitaal geraken en 

daarnaast zorgt deze kring over de nodige communicatie en informatie. Op deze manier ontstaat 

er een eigen infrastructuur. 
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2.3.4 Ondernemersmodel of theorie van de ondernemingsdrang 

Volgens Lambrecht et al. (2002) is er nog een vierde model dat een verklaring kan bieden 

waarom allochtonen voor zelfstandig ondernemerschap kiezen. Deze definiëren zij als het 

ondernemersmodel. Lambrecht et al. (2002) beweren dat de vorige modellen het allochtone 

aspect van de allochtone ondernemers benadrukken. Ze vinden dat de nieuwe generatie steeds 

minder gemotiveerd zullen worden door dit aspect. Dit model benadrukt echter de 

ondernemersdrang die men ook bij de autochtonen vaststelt. Ondernemers opteren ervoor om 

hun eigen baas te zijn en zelf ergens mee starten. Bovendien benadrukken Lambrecht et al. 

(2002) dat dit model in combinatie met andere modellen kan voorkomen. 

2.4 Deelvraag 3: Wat zijn de belemmerende factoren? 

In Waldinger et al. (1990) worden enkele belemmerende factoren omschreven die de allochtone 

ondernemers kunnen tegenkomen bij het ondernemerschap. Een eerste is het verkrijgen van de 

nodige informatie om hun zaak te runnen. Informatie en advies zijn essentieel voor 

ondernemers. Vooraleer men start met het oprichten van een vennootschap dient men een 

grondige marktanalyse uit te voeren. Men moet voldoende op de hoogte zijn van de 

marktbehoeften en de wetgevingen. Zodanig dat men op een gepast correcte wijze kan 

ondernemen. Niet enkel heeft men nood aan informatie bij de oprichting van een onderneming 

maar ook nadien het is opgericht. Dit betreft Informatie over leveranciers, marktprijzen, 

marktfluctuaties, succesvolle producten enz. Indien men niet beschikt over de nodige informatie 

zou men zich moeten baseren op uitspraken van specialisten die hen hulp kunnen bieden. 

Informatie wordt bij allochtone ondernemers verkregen door hun netwerken.  

Een tweede belemmerden factor is kapitaal. Elke ondernemer heeft een bepaald bedrag aan 

kapitaal nodig. Deze zijn tevens opgenomen in het Wetboek van vennootschappen. Zo moet het 

maatschappelijk kapitaal van een besloten vennootschap met beperkte aansprakelijkheid (BVBA) 

ten minste 18 550 euro en van een naamloze vennootschap (NV) 61 500 euro bedragen (Art. 

214 & art. 439 W.Venn.). Allochtone ondernemers verkrijgen hun kapitaal aan de hand van hun 

besparingen en persoonlijke leningen die ze aangaan bij kennissen. Opleiding en vaardigheden 

zijn een derde belemmerende factor. Businessgerichte vaardigheden worden vaak opgedaan door 

het volgen van een stage bij een bedrijf. Deze worden o.a. gezien als menselijk kapitaal. Volgens 

het neoklassieke economische model heeft het menselijk kapitaal zoals taalbeheersing, hoge 

opleiding en eerdere werkervaring, een opmerkelijke invloed op de groei van een allochtone 

onderneming (Wang, 2010). Allochtone ondernemers beschikken vaak niet over de nodige 

opleidingen en vaardigheden om een succesvolle onderneming te runnen, vandaar dat ze gezien 

worden als belemmerende factoren. Een vierde belemmerende factor is arbeid. Allochtone 

ondernemers vertrouwen vaak op hun familie om zo loyale en goedkope werknemers te hebben 

in het bedrijf. Arbeid van familieleden is heel belangrijk bij allochtone ondernemingen. Het zijn 

werknemers die niet of zeer weinig betaald worden en ze maken heel wat overuren waarmee 
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anderen niet mee akkoord zouden gaan. Familieleden in de onderneming hebben als werknemers 

komt niet enkel voor bij allochtone ondernemers maar ook bij familieondernemingen.  

Een van de essentiële problemen van ondernemers is tevens de relatie met hun klanten en 

leveranciers, de vijfde factor. Ze zijn constant bezig met het ondernemen en het enige wat hun 

op sociaal vlak kan verrijken zijn hun klanten en leveranciers. Men gebruikt een aantal methoden 

om klantenloyaliteit te winnen. Ondernemers voorzien kleine geschenken en speciale prijzen voor 

hun klanten om zo hun loyaliteit te winnen. Het aanbieden van algemene “diensten” zoals de tijd 

hebben om te praten, naar hun problemen luisteren en advies geven is een ander manier om hun 

loyaliteit te winnen. Allochtone ondernemers hebben meer problemen met klanten die dezelfde 

afkomst hebben als hun. Een voorbeeld zijn de Turkse ondernemers in West Berlijn die met 

respect praten over hun niet- Turkse klanten en veel klachten hebben over hun Turkse klanten. 

Ze klagen over de prijzen en kwaliteit en de vaste prijzen die de autochtone ondernemers 

hebben. Dit omdat ze altijd willen onderhandelen over de prijs. Ondanks deze klachten die de 

allochtone ondernemers hebben zijn ze sterk afhankelijk van hun allochtone klanten. Hierdoor 

passen ze een gemixte klantenpolitiek toe. In het onderzoek van Masurel et al. (2002) wordt de 

relatie tussen de allochtone ondernemers en hun klanten als volgt beschreven: 

“Allochtone ondernemers hebben een speciale band met hun co- etnische klanten. Loyaliteit en 

een hoge intensieve communicatie binnenin de etnische groep bieden potentiële 

competitievoordelen voor de allochtone ondernemers”. (Masurel et al., 2002) 

Een voorlaatste factor is competitie. Intensieve interne competitie ontstaat wanneer een groot 

aantal allochtone ondernemers hetzelfde type bedrijf opstarten. Er zijn vier strategieën voor 

allochtone ondernemers om met competitie om te gaan. Een eerste strategie is self- exploitation. 

Deze strategie heeft betrekking op het reduceren van indirecte kosten door harder en langer te 

werken en door de lonen van de werknemers te verlagen. In de lange termijn is deze strategie 

niet vol te houden omdat er geen einde komt aan de cyclus van kostenbesparingen en stijgende 

werkuren. Voorbeelden van industrieën die deze strategie toepassen zijn de textielindustrie en 

productieondernemingen. Een tweede strategie is de zogenaamde horizontale en verticale 

expansie. Ondernemingen kunnen beroep doen op een verticale expansie door meerdere 

productieondernemingen te openen. Een horizontale expansie wordt verwezenlijkt door het 

openen van dezelfde type ondernemingen maar op verschillende locaties. De vorming van Formal 

Trading Associations is een derde strategie. Deze zijn verenigingen waaronder ondernemingen als 

leden voorkomen en door middel van deze verbintenis wordt de competitie gereduceerd. Een 

laatste strategie om competitie te bestrijden was marriage. Door de fusie van twee 

ondernemingen zetten ze zich op een sterke positie in vergelijking met de competitie. De enige 

manier voor ondernemingen om te fuseren was door het huwelijk van de kinderen van de 

bedrijfsleiders (Waldinger et al., 1990).  

Tenslotte is bescherming de laatste belemmerende factor. Allochtone ondernemers vereisen soms 

bescherming door de wetten. Dit omwille van het imperfecte alertheid over de formele 

reglementen en wetten over hun activiteiten. 
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3 Empirisch onderzoek 

3.1 Kwalitatief onderzoek 

Met deze empirische studie willen we de positie van de allochtone ondernemers Limburg 

onderzoeken. Meer bepaald gaan we ons richten op de Turkse ondernemers die gevestigd zijn in 

de Limburgse mijngemeentes: Genk, Maasmechelen, Heusden-Zolder en Beringen. Bovendien 

gaan we onze bevindingen in de literatuurstudie vergelijken met onze bevindingen uit de 

interviews met de Turkse ondernemers. Hieronder volgt eerst de methodologie van het empirisch 

onderzoek. 

3.1.1 Methodologie van de praktijkstudie 

Voor het empirisch gedeelte zal gebruik gemaakt worden van de gegevens uit een databank van 

Turkse ondernemers. We bemachtigden een databank van 399 Turkse ondernemers gevestigd in 

bovengenoemde gemeenten. Deze databank is afkomstig van BETIAD, Federatie van actieve 

ondernemers, vergelijkbaar met UNIZO (Unie van Zelfstandige Ondernemers). We nemen aan 

dat deze 399 ondernemingen circa 70% van de Turkse ondernemers in Limburg 

vertegenwoordigen en dus representatief is. In deze stap van ons onderzoek hebben wij als doel 

een beschrijvende analyse te voeren van deze ondernemingen. We zullen aan de hand van 

grafieken en diagrammen beschrijven hoeveel ondernemingen er per gemeente aanwezig zijn en 

in welke sector ze aanwezig zijn. Dit willen doen door deze ondernemingen te koppelen aan de 

NACE-BEL codes. De Europese activiteitennomenclatuur (NACE) vormt het referentiekader voor 

de productie en de verspreiding van statistieken met betrekking tot economische activiteiten in 

Europa. 

Aangezien er relatief weinig bekend is over de positie van allochtone ondernemers in Limburg, 

hebben we voor de bevraging van de zaakvoerders gekozen voor een individueel, open en 

semigestructureerd interview (Broeckmans, 2001). Het voordeel hiervan is dat bevindingen uit de 

literatuurstudie aangevuld kunnen worden met ervaringen van de zaakvoerders zelf. We hebben 

gebruik gemaakt van een bepaalde lijst van thema’s in de vorm van een reeks open vragen. 

Naargelang het verloop van het interview kunnen de vragen verder aangevuld of gewijzigd 

worden.  
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3.1.2 Gegevensverzameling 

3.1.2.1 Beschrijvende analyse 

Om allochtone ondernemers in Limburg op te zoeken, hebben we ons in eerste instantie gericht 

tot de UNIZO (Unie van Zelfstandige Ondernemers). Deze instantie beschikt echter niet over een 

lijst van ondernemers waaruit de allochtone ondernemers kunnen geselecteerd worden. De 

voorzitter verwees ons naar de VOKA- Kamer van koophandel Limburg- maar ook hier was de 

benodigde informatie niet beschikbaar. 

De volgende mogelijkheid tot het bekomen van een dergelijke lijst is het Kruispuntbank van 

Ondernemingen (KBO). De KBO had echter ook geen lijst waaruit men allochtone ondernemingen 

konden selecteren. Bijgevolg hebben niet gebruik gemaakt van de KBO. 

Uiteindelijk hebben we beslist om ons te richten op de Turkse werkgeversorganisaties. De 

bekendste instantie in België is BETIAD met als overkoepelende organisatie FEDACTIO, Federatie 

van Actieve Ondernemers. Zoals eerder vermeld beschikten ze over een databank van de Turkse 

ondernemers in Limburg die bij hun ingeschreven waren. Deze ondernemingen 

vertegenwoordigen circa 70 procent van het totale aantal Turkse ondernemers in Limburg. Dit 

percentage kan dus als representatief aangenomen worden. 

3.1.2.2 Interviews 

Aan de hand van de lijst van Turkse ondernemers verkregen bij BETIAD hebben we geprobeerd 

telefonisch contact te zoeken met de ondernemers. Dit was echter niet vanzelfsprekend. 

Verschillende ondernemers hebben we na enkele pogingen kunnen bereiken wegens hun drukke 

agenda. Vervolgens werd telefonisch een afspraak vastgelegd voor een interview. Omdat het 

bijna onmogelijk was om alle 399 zaakvoerders op te bellen, hebben we gekozen om er enkele te 

interviewen. De interviews zijn bij de ondernemingen ter plaatse afgenomen. De duurtijd van een 

interview was gemiddeld 40 minuten. Er waren enkele zaakvoerders die niet wensten deel te 

nemen aan het onderzoek. Uiteindelijk hebben we 10 ondernemers geïnterviewd. De persoonlijke 

kenmerken worden later bij het uitwerken van de interviews vermeld.  

3.1.3 Instantie voor allochtone ondernemers in Limburg 

Zoals eerder vermeld zijn de gegevens die we verder zullen verwerken, verkregen bij BETIAD. Dit 

is een werkgeversorganisatie waar Turkse ondernemers lid van zijn. Er zijn echter ook andere 

instellingen waar allochtone ondernemers terecht kunnen. Deze instanties bieden zowel 

oplossingen voor problemen als diensten zoals begeleiding, informatie verstrekking, … aan 

allochtone ondernemingen. Hieronder zullen we er enkele bespreken. 
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3.1.3.1 BETIAD 

BETIAD is een federatie van actieve ondernemers die in 1997 is opgericht door actieve 

ondernemers in Brussel. BETIAD heeft zes vestigingen verdeeld over heel België. Deze 

vestigingen betreffen BETIAD Brussel, BETIAD Limburg, BETIAD Charleroi, BETIAD Luik, BETIAD 

Antwerpen en BETIAD Gent. Eén van de algemene doelstellingen van BETIAD is het bieden van 

ondersteuning aan startende ondernemers zodat zij op een correcte manier hun start aanvatten. 

Zoals besproken in de literatuurstudie ervaren startende ondernemers moeilijkheden en kan dit 

leiden tot de stopzetting van hun activiteit. Een instelling zoals BETIAD biedt voor deze 

ondernemingen voldoende ondersteuning zodat zij zich kunnen ontwikkelen tot professionele 

ondernemers. 

Naast de doelstellingen, biedt BETIAD op professioneel vlak een uitgebreide dienstverlening aan 

de ondernemers. Voor de professionele ontwikkeling van de ondernemers worden er op 

regelmatige tijdstippen activiteiten georganiseerd. Voor deze activiteiten wordt er samengewerkt 

met diverse deskundigen en organisaties. De activiteiten omvatten infosessies, seminaries, 

opleidingen, workshops, enz. 

Bovenop de activiteiten die worden georganiseerd voor de professionele ontwikkeling van de 

ondernemers, worden ook er in diverse landen programma’s georganiseerd. Het doel van deze 

programma’s is het bevorderen van strategische samenwerkingsverbanden en de verhoging van 

de exportkansen. 

Een laatste dienstverlening omvat advies en counseling. Ondernemers kunnen bij BETIAD terecht 

voor het verkrijgen van correcte en strategische informatie. De leden van deze instelling krijgen 

assistentie van BETIAD om realistisch en correcte analyses te kunnen uitvoeren. Tot slot 

verstrekt BETIAD leidinggevende en rechtskundige advies aan de ondernemers (BETIAD, 2012). 

3.1.3.2 UNIZO 

UNIZO, de Unie van Zelfstandige Ondernemers, is de grootste ondernemersorganisatie. UNIZO 

tracht de ondernemers maximale kansen te geven door middel van ze te verenigen, informeren 

en adviseren. Deze ondernemersorganisatie richt zich op de zelfstandige ondernemers. UNIZO is 

actief in Vlaanderen en Brussel. De ondernemers die lid zijn van UNIZO kunnen terecht op de 

UNIZO- kennisnet. Deze laatste biedt een adviesdatabank betreffende regelgeving met actuele 

informatie (UNIZO,2013).  

3.1.3.3 FEDACTIO 

FEDACTIO is de federatie van Actieve Verenigingen van België. FEDACTIO werd opgericht in 2010 

met als doel, een bijdrage leveren aan de samenleving door middel van hun activiteiten en 

projecten. FEDACTIO is een landelijke organisatie en is over de drie gewesten actief. De doelen 

van FEDACTIO beperken zich niet tot deze laatste. Onderstaand worden enkele van de 

bijkomende doelen toegelicht: 
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 FEDACTIO wilt de aangesloten verenigingen intellectueel, fysiek en logistiek 

ondersteunen zodat de ondernemingen hun doelstellingen kunnen realiseren. 

 FEDACTIO oefent een brugfunctie uit door te zorgen voor de onderlinge coördinatie 

tussen de aangesloten verenigingen. 

 FEDACTIO wilt de rechten van de aangesloten verenigingen verdedigen en versterken. 

 FEDACTIO wil vreemdelingenhaat, racisme en discriminatie bestrijden door middel van 

opleidingen, projecten, opstarten van programma’s en creëren van partnerschappen met 

personen of instellingen die op hetzelfde gebied actief zijn met als doel om de 

maatschappij hieromtrent te beter te sensibiliseren. 

3.1.3.4 Agentschap Ondernemen 

Het Agentschap Ondernemen is in 2009 ontstaan door de fusie van het Agentschap Economie en 

het Vlaams Agentschap Ondernemen. Het is een aanspreekpunt van de Vlaamse overheid voor 

ondernemers. Als ondernemer kan men steun krijgen bij de Vlaamse overheid, informatie krijgen 

over formaliteiten en vergunningen, een vestigingsplaats vinden, financiering krijgen voor het 

starten van een onderneming of een nieuw project en begeleiding krijgen bij een dossier. Het 

agentschap informeert en oriënteert de ondernemingen over de verschillende manieren waarop 

de overheid hen kan steunen. Dit gebeurd door een multidisciplinair team dat in elke provincie 

aanwezig is. Het doel van dit agentschap luidt als volgt: 

“De drijvende kracht is achter meer en sterker ondernemerschap in Vlaanderen.” 

Het agentschap ondernemen heeft twee rollen, enerzijds regisseur en anderzijds actor. 

 Stimulerende regisseur 

Het Agentschap Ondernemen treedt op als een stimulerende regisseur. Het ondersteunt en 

stimuleert de bedrijfsorganisaties, steden en gemeenten om een bedrijfsvriendelijk beleid te 

voeren en projecten op te zetten die het ondernemerschap ten goede komen. Bovendien wil het 

agentschap ondernemingen in hun concurrentiepositie ondersteunen en bijdragen tot de opbouw 

van stimulerende omgevingsfactoren voor het ondernemen. 

 Complementaire speler 

Naast een rol als regisseur neemt het agentschap een rol als speler op. Hierbij zijn er kerntaken 

zoals het sensibiliseren, informeren en oriënteren van ondernemers omtrent de verschillende 

aspecten van duurzaam ondernemerschap. Een andere kerntaak is het stimuleren van 

ondernemerschap in Vlaanderen aan de hand van subsidies en platformwerking. Tot slot voert 

het agentschap beleidsopdrachten uit en treedt het op als kenniscentrum voor 

overheidsmaatregelen. 

Ook beschikt het Agentschap Ondernemen over een subsidieportefeuille van 240 miljoen euro. 

Dit bedrag wordt gebruikt om de bedrijven en bedrijfsorganisaties te ondersteunen (Agentschap 

Ondernemen, 2011). 
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3.2 Beschrijvende analyse van Turkse ondernemers in Limburg 

In dit deel gaan we na waar de Turkse ondernemers in Limburg vooral gevestigd, met welk 

aantal en in welke sector actief zijn. Als onderzoeksgebied hebben we gekozen voor de ex-

mijngemeenten Genk, Maasmechelen, Heusden-Zolder en Beringen. Binnen deze beschrijvende 

analyse zal er ook een vergelijkende analyse gemaakt worden tussen de gemeentes. De 

gegevens hiervoor halen we uit de lijst van 399 ondernemers, verkregen via Betiad. 
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3.2.1 Turkse ondernemers in Genk volgens hun activiteit in de Nace-BEL, op twee 

digits 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figuur 6 Turkse ondernemers in Genk volgens hun activiteit in de Nace-BEL, op twee digits 

Bron: Betiad (2013), eigen verwerking 
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Bovenstaand grafiek geeft het aantal Turkse ondernemingen per activiteit in Genk weer. In Genk 

zijn er op basis van de gegevens van  BETIAD in het totaal 126 Turkse ondernemers. Wat ons 

direct opvalt in deze gemeente is dat  het aantal ondernemers die actief zijn in de Horeca ver 

boven de andere activiteiten steekt. In de Europese activiteitennomenclatuur (NACE) valt de 

horeca onder NACE-code 56.1 ‘Restaurant en mobiele eetgelegenheden’. Met 17 ondernemingen 

vertegenwoordigt de horeca 13,4% van het totaal aantal ondernemingen. Verder merken we op 

de activiteiten detail –en groothandel in voeding samen ongeveer 11% van het totaal 

vertegenwoordigen. Hieruit blijkt dat de Turkse ondernemers grotendeels actief zijn in de 

voedingssector. Zowel de in de distributie als in de productie van voeding is men actief. In Genk 

zijn er namelijk twee fabrieken die actief zijn in het produceren van voeding. Dit zijn twee 

fabrieken met elk meer dan tien werknemers. Overigens is het opvallend dat Turken in veel 

mindere mate actief zijn in de zakelijke diensten. Er zijn in het totaal 3 ondernemingen actief in 

zakelijke diensten waaronder verzekeringen, marketing en vastgoed. Zij vertegenwoordigen 

slechts 2,3% van de Turkse ondernemers in Genk. 

Onderstaande tabellen geven de categorieën in de groothandel en de detailhandel weer, specifiek 

op drie digits volgens de Nace-BEL. Onder Groothandel vallen de volgende activiteiten volgens 

Nace-BEL: Juwelier (Code: 46.7), Sanitair (46.736), Bouw (46.731), Drank(46.3), Bed/Matras 

(46.412), Meubel (46.471), Telecom (46.5), Keukens (46.471) en brandstoffen (46.7).  

Groothandel Aantal NACE-Code 

Juwelier 3 46.7 

Sanitair 4 46.736 

Bouw 6 46.731 

Drank 1 46.3 

Bed/Matras 1 46.412 

Meubel 1 46.471 

Telecom 1 46.5 

Keukens 3 46.471 

Brandstoffen 2 46.7 

TOTAAL:  22 (17.46%)  

        Tabel 3 Detailhandel Nace-codes op drie digits Bron: eigen verwerking 

Bloemist (Code: 47.761), Voeding (47.2), Kleding (47.71-47.72), Slagerij (47.22-47.23-47.24) 

en Tankstation (47.3) behoren tot de detailhandel. Ruim 11.90% van de Turkse ondernemers in 

Genk zitten in de detailhandel, terwijl 17.46% een beroep uitoefent in de groothandel. 
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Detailhandel Aantal Nace-Code 

Bloemist 1 47.761 

Voeding 8 47.2 

Kleding 2 47.71-47.72 

Slagerij 3 47.22-47.23-47.24 

Tankstation 1 47.3 

TOTAAL: 15 (11.90%)  

           Tabel 4 Detailhandel Nace-codes op drie digits          Bron: eigen verwerking 
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3.2.2 Turkse ondernemers in Maasmechelen volgens hun activiteit in de Nace-BEL, 

op twee digits 

 

Figuur 7 Turkse ondernemers in Maasmechelen volgens hun activiteit in de Nace-BEL, op twee 

digits 

Bron: Betiad (2013), eigen verwerking 
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Bovenstaand grafiek geeft het aantal Turkse ondernemingen per activiteit in Maasmechelen weer. 

In Maasmechelen zijn er op basis van de lijst van Turkse ondernemers 79 ondernemingen actief. 

Dit aantal is ongeveer 36% minder dan het aantal ondernemers in Genk. Dit kan te wijten zijn 

aan het aantal Turkse inwoners in Genk. Er is hier eveneens een brede waaier aan activiteiten 

waarin ze werkzaam zijn. De grootste uitschieters in Maasmechelen zijn de tien ondernemingen 

die actief zijn in de detailhandel. Het zijn voor 90% ondernemingen die In de Europese 

activiteitennomenclatuur (NACE) onder ‘Detailhandel in voedings- en genotmidddelen in 

gespecialiseerde winkels’ vallen met als NACE-code 47.2. De opvolgers van de detailhandel zijn 

bouw en horeca met respectievelijk acht en negen ondernemingen. In de bouwsector zien we dat 

in Maasmechelen het dubbel aantal ondernemingen bedrijvig zijn dan in Genk. Zij vallen onder de 

categorie 47.2, ‘Ontwikkeling van bouwprojecten’. Zoals in Genk het geval is, merken we op dat 

men ook in Maasmechelen met een relatief grote aantal in de horeca actief zijn. In de productie zijn 

er twee bedrijven werkzaam in de staalindustrie. De zakelijke diensten blijven in Genk 

onvertegenwoordigd. 

Onderstaand tabel geeft de verschillende categorieën in de groothandel weer volgens de Nace-BEL 

op drie digits. Deze categorieën met de NACE- Code betreffen bed/matras ( Code:46.412), Sanitair 

(Code: 46.736), Juwelier (Code: 46.7), Meubel (Code: 46.471) en Telecom (Code: 46.5). 11.39 % van 

de ondernemingen zitten in de groothandel. Indien de categorieën in de groothandel als één 

geheel worden genomen, zien we dat er evenveel ondernemers zijn die een beroep uitoefenen in 

de horeca en de groothandel. 

Groothandel Aantal NACE-Code 

Juwelier 1 46.7 

Sanitair 2 46.736 

Keuken 1 46.471 

Lederwerken 1 46.498 

Meubel 2 46.471 

Telecom 2 46.5 

Tapijt 1 46.471 

TOTAAL:  10  

   

Tabel 5 Groothandel Nace-codes op drie digits    Bron: eigen verwerking 
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Naast de groothandel zijn er ook categorieën van de detailhandel gegroepeerd. De categorieën 

betreffen Voeding, Kleding, Slagerij en Tankstation. 21.52 % van de Turkse ondernemers in 

Maasmechelen oefenen een activiteit uit in de detailhandel. De voedingssector onderscheidt zich 

duidelijk met 10 ondernemingen van de andere activiteiten die onder de groep van de 

detailhandel plaatsvinden.  

Detailhandel Aantal NACE-Code 

Voeding 10 47.2 

Kleding 2 47.71 

Slagerij 1 47.22 

Tankstation 4 47.3 

TOTAAL: 17 (21.52%)  

           Tabel 6 Detailhandel Nace-codes op drie digits                        Bron: eigen verwerking 
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3.2.3 Turkse ondernemers in Heusden volgens hun activiteit in de Nace-BEL, op 

twee digits 
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Figuur 8 Turkse ondernemers in Heusden volgens hun activiteit in de Nace-BEL op twee digits 

Bron: Betiad (2013), eigen verwerking 

Bovenstaand diagram geeft het aantal Turkse ondernemingen per activiteit, volgens de Nace-BEL 

op drie digits, in Heusden weer. Op basis van de gegevens van BETIAD zijn er in Heusden 76 

Turkse ondernemers. De Turkse ondernemers zijn in Heusden het meest actief in de bouw- en 

horecasector de percentages bedragen, respectievelijk 19.48% en 14.29%. Deze twee sectoren 

worden gevolgd door de detailhandel (7.79%) en decoratie (5.19%). In de Europese 

activiteitennomenclatuur (NACE) valt de bouw onder NACE-code 41.1 ‘Ontwikkeling van 

Bouwprojecten’. Indien de activiteiten die onder de groothandel vallen met NACE-code 46 e.v. 

worden samengenomen, wordt het volgende verkregen: 

Groothandel NACE-Code  

Juwelier 46.7 

Sanitair 46.736 

Keuken 46.471 

Lederwerken 46.498 

Meubel 46.471 

Telecom 46.5 

Tapijt 46.471 

TOTAAL:  10 

                          Tabel 7 Nace-codes groothandel op drie digits 

                          Bron: eigen verwerking 

Op basis van bovenstaand tabel kunnen we afleiden dat het aantal Turkse ondernemers die in de 

groothandel zitten 7.6% zijn. De Detailhandel en de groothandel worden in dezelfde mate 

beoefend door de Turkse ondernemers in Heusden. 

Detailhandel Aantal NACE-Code 

Voeding 6 47.2 

Kleding 2 47.71 

Slagerij 2 47.22 

TOTAAL: 10  

          Tabel 8 Detailhandel Nace-codes op drie digits    Bron: eigen verwerking 
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Naast een indicatie van het aantal ondernemingen in de groothandel, is er een groepering voor 

de detailhandel gemaakt. De detailhandel bevat de activiteiten van voeding (Code: 47.2), kleding 

(Code: 47.71) en slagerij (Code: 47.22). Indien de detailhandel wordt vergeleken met de 

groothandel zien we dat de deelnames evenredig verlopen. Er zijn zowel voor de detailhandel als 

de groothandel 10 ondernemingen aanwezig. 
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3.2.4 Turkse ondernemers in Beringen volgens hun activiteit in de Nace-BEL, op 

twee digits 

 

Figuur 9 Turkse ondernemers in Beringen volgens hun activiteit in de Nace-codes, op twee digits 

Bron: Betiad (2013), eigen verwerking 

27 

12 

6 

6 

6 

5 

4 

4 

4 

3 

3 

3 

2 

2 

2 

2 

2 

2 

2 

2 

1 

1 

1 

1 

1 

1 

1 

Bouw

Horeca

Bakkerij

Dakwerken

Detailhandel

Schilderwerken

Electro

Groothandel

Kapper

Kleding

Ramen en Deuren

Sanitair

Autohandel

Brandstoffen

Garagist

Graniet

Juwelier

Pleisterwerken

Reisagentschap

Tegels

Auto-onderdelen

Decoratie

Dokter

Logistiek/Transport

Marketing

Slagerij

Verzekeringen

Beringen 



- 34 - 

 

Bovenstaand grafiek geeft het aantal Turkse ondernemingen per activiteit in Beringen weer. In 

Beringen zijn er in het totaal 118 Turkse ondernemingen actief. Met 27 ondernemingen is de 

bouwsector de absolute uitschieter. Zij vertegenwoordigen ongeveer 22% van het totale aantal. 

Daarnaast is op te merken dat de volgende uitschieter met 15 ondernemingen in de detailhandel 

ook verwant zijn aan de bouwsector. Twee daarvan zijn actief in de detailhandel van voeding en 

genotsmiddelen. De rest is werkzaam in de detailhandel voor bouwmaterialen. In die zin kunnen 

we aannemen dat de bouwsector domineert in Beringen.  

Niet verschillend dan de andere gemeentes zijn de Turkse ondernemers ook in Beringen sterk 

actief in de horeca. Zij vertegenwoordigen samen 10,1% van het totaal. De zakelijke dienste 

blijven in Beringen met 2 ondernemingen sterk onvertegenwoordigd. 

De categorieën in de groothandel, volgens de NACE-code 46 e.v., zijn onder één sector 

opgenomen nl. de groothandel. In de onderstaande tabel zijn ze onderverdeeld op drie digits. Dit 

maakt de vergelijking tussen de detailhandel en de groothandel mogelijk. De meeste actieve 

sector is de bouw met 19.73%. Maar na de groepering van de activiteiten onder de groothandel 

sector zien we dat 21,05% van de ondernemers een activiteit uitoefenen in de groothandel. 

Groothandel Aantal NACE-Code 

Juwelier 1 46.7 

Sanitair 3 46.736 

Voeding 2 46.3 

Groothandel bouw  6 46.731 

Tegels 2 46.731 

Brandstoffen 2 46.7 

TOTAAL:  16  

Tabel 9 Nace-codes groothandel op drie digits                      Bron: eigen verwerking
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De activiteiten die onder de detailhandel vallen worden voorgesteld door onderstaand tabel. 

Opmerkelijk is dat er een groot verschil zit tussen de ondernemingen in de detailhandel. Er zijn 

15 ondernemingen die in de voedingssector zitten en er is slechts één onderneming als slagerij. 

De detailhandel wordt door 15.25% van de ondernemingen vertegenwoordigd. 

 

Detailhandel Aantal NACE-Code 

Voeding 15 47.2 

Kleding 2 47.71 

Slagerij 1 47.22 

TOTAAL: 18  

         Tabel 10 Detailhandel Nace-codes op drie digits                       Bron: eigen verwerking 
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3.2.5 Activiteiten van Turkse ondernemers in Limburg volgens activiteit in de Nace-

BEL, op twee digits 

 

Figuur 10 Activiteiten van Turkse ondernemers in Limburg volgens de Nace-codes op drie digits 

Bron: Betiad (2013), eigen verwerking 
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Bovenstaand diagram geeft het aantal ondernemers weer in Limburg (Genk, Heusden, 

Maasmechelen en Beringen). Er zijn in totaal 399 Turkse ondernemers in Limburg. De bouw- en 

horecasector onderscheiden zich duidelijk van de andere sectoren. In de bouwsector zijn er 

13.78% van de ondernemers actief, terwijl in de horecasector er 12.28% ondernemers actief 

zijn. Ook zijn er beroepen die niet in grote mate worden beoefend. Deze beroepen zijn bloemist, 

apotheker, dokter, schrijnwerker en security. Onderstaand tabel geeft een overzicht van de 

meest en minst beoefende activiteiten weer. 

MEEST BEOEFENDE ACTIVITEITEN MINST BEOEFENDE ACTIVITEITEN 

 BOUW (55 ondernemingen) 

 HORECA (49 ondernemingen) 

 DETAILHANDEL (38 ondernemingen) 

 BAKKER (16 ondernemingen) 

 DOKTER (1 onderneming) 

 BLOEMIST (1 onderneming) 

 APOTHEEK (1 onderneming) 

 SCHRIJNWERKERIJ (2 ondernemingen) 

 SECURITY (1 onderneming) 

Tabel 11 Beoefende activiteiten 

3.3 Ontleding van de interviews 

In dit deel van het onderzoek zullen we beginnen met het beschrijven van het profiel van de 

allochtone ondernemers en hun ondernemingen. Hierna zullen we de motieven van de 

geïnterviewden voor het ondernemerschap trachten te achterhalen en bespreken  en deze 

vergelijken met de bevindingen die we uit de literatuurstudie hebben gehaald. Dit laat ons toe 

om een antwoord te formuleren op de tweede deelvraag: Wat zijn de motieven voor het ontstaan 

van allochtoon ondernemerschap?.  

Vervolgens zullen we nagaan welke belemmerende factoren en moeilijkheden de allochtone 

ondernemers ervaren of hebben ondervonden wat ons zal toelaten een antwoord te formuleren 

op de derde deelvraag: Wat zijn de belemmerende factoren?. Hierop volgend worden ook de 

strategieën die ze hiervoor ontwikkelen besproken. 
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3.3.1 Profiel van de geïnterviewden 

3.3.1.1 Sector 

De 10 geïnterviewde zaakvoerders zijn in diverse sectoren actief. In onderstaande tabel krijgt u 

een overzicht van de sectoren waarin ze actief zijn gekoppeld aan de NACE-BEL.  

Sector Aantal Nace-BEL Code 

Horeca 3 
Restaurants en mobiele 

eetgelegenheden 
56.1 

Dienstensector 2 Verzekeringen/Telecom 65.1 

Productie 1 

Vervaardiging van 

metalen 

constructiewerken 

25.1 

Juwelier 1 

Overige 

gespecialiseerde 

groothandel 

46.7 

Brandstoffen 1 

Detailhandel in 

motorbrandstoffen in 

gespecialiseerde 

winkels 

47.3 

Auto’s 2 Handel in auto's 45.1 

Tabel 12 Sectoren waarin geïnterviewden actief zijn         Bron: Betiad (2013), eigen onderzoek 
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universitair

Universitair

Opleidingsniveau 

3.3.1.2 Leeftijd van de geïnterviewde Turkse ondernemers 

De tien geïnterviewde ondernemers zijn gemiddeld 40 jaar oud. De jongste ondervraagde 

ondernemer is 27 jaar oud en de oudste is 52 jaar oud. In onderstaand diagram wordt een 

overzicht van de leeftijdsklassen weergegeven. 

 

Figuur 11 Leeftijd van de ondervraagde ondernemers        Bron: eigen verwerking 

Uit bovenstaand diagram kunnen we afleiden dat acht van de tien ondervraagde ondernemers 

verspreid zijn over de leeftijdsklassen [31;35], [36;40], [41;45] en [46;50]. Verder behoort de 

jongste ondervraagde ondernemer tot de leeftijdsklasse [26;30]. Ten slotte valt de oudste 

geïnterviewde ondernemer binnen de leeftijdsklasse [51;55]. 

3.3.1.3 Opleidingsniveau van de geïnterviewde Turkse ondernemers 

De meeste van de ondervraagde ondernemers zijn in het bezit van een diploma secundair 

onderwijs. Slechts twee van de ondervraagden hebben hun hogere studies kunnen volbrengen en 

één ondernemer heeft een universitair diploma. Een van de ondervraagde ondernemers heeft de 

school verlaten na het lager onderwijs.  
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Figuur 13 Aantal werknemers werkzaam in de ondervraagde ondernemingen 
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Aantal werknemers 

Figuur 12 Opleidingsniveau van de ondervraagde ondernemers        Bron: eigen verwerking 

3.3.1.4 Geslacht van de geïnterviewde Turkse ondernemers 

Al onze geïnterviewde ondernemers zijn van het mannelijke geslacht. De reden hiervoor ligt voor 

al bij het feit dat de ondervraagde ondernemers tot de eerste en de tweede generatie allochtonen 

behoren. Bij deze generaties kwam het vaak voor dat het vrouwelijke geslacht vooral het 

huishouden deed en het mannelijk geslacht voor het inkomen zorgde. 

3.3.1.5 Aantal werknemers werkzaam in de ondervraagde 

ondernemingen 

Uit onderstaand overzicht is af te leiden dat 60% van de ondernemers één à drie werknemers in 

dienst hebben. Dit zijn de kleinere bedrijven waarvan de boekhouding en administratie door de 

ondernemer zelf worden verricht of bedrijven die geen arbeidskracht vereisen die actief zijn in de 

dienstensector. Er zijn twee bedrijven die vier tot zes werknemers hebben en twee bedrijven die 

meer dan tien werknemers hebben. Bron: eigen verwerking 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
  

3.3.1.6 Vennootschapsvorm van de ondervraagde ondernemingen 

Er zijn drie soorten vennootschapsvormen die de bevraagde ondernemingen hebben. Deze 

betreffen de eenmanszaak, de naamloze onderneming en de besloten vennootschap met 

beperkte aansprakelijkheid. De besloten vennootschap met beperkte aansprakelijkheid kan door 

één persoon worden opgericht (art. 211 W. Venn.).  

Onderstaand diagram geeft het aantal ondernemingen volgens hun vennootschapvorm weer. Drie 

van de ondervraagde ondernemers zijn opgericht en blijven voortbestaan als eenmanszaak. Bij 

deze vennootschapsvorm is er geen oprichtingskapitaal vereist. Verder zien we dat vijf 

ondernemingen als BVBA (besloten vennootschap met beperkte aansprakelijkheid) werkzaam 

zijn. Ten slotte zijn er twee bedrijven die als een NV (naamloze vennootschap) functioneren.  



- 41 - 

 

 

Figuur 14 Vennootschapsvorm van de ondervraagde ondernemingen 

Bron: eigen verwerking 

3.3.2 Motieven voor het allochtoon ondernemerschap 

In de literatuurstudie van dit onderzoek werden bij deelvraag twee de vier modellen besproken 

die de motieven voor het ontstaan van allochtoon ondernemerschap verklaren. De bedoeling van 

de interviews was het achterhalen wat de drijfveer tot het ondernemerschap was bij de Turkse 

ondernemers. We merken op dat in de realiteit de ondervraagde ondernemers diverse motieven 

hebben om de stap te zetten tot het zelfstandig ondernemen. Daarnaast zagen we dat er in 

sommige gevallen niet één maar meerdere drijfveren aan bod kwamen. Bij al de ondernemers 

die ondervraagd werden, bleek dat het financieel aspect het belangrijkste motief was voor het 

overschakelen naar het ondernemerschap. We stelden ons daarom de vraag wat de financiële 

positie voor hun carrière als ondernemers was. De minder goede financiële toestand was vooral 

te vinden bij de zeven ondernemers die voor hun loopbaan als ondernemer als arbeiders 

werkten. De relatief lage lonen en de betere financiële positie bij het zelfstandig 

ondernemerschap hebben samen een rol gespeeld bij hun keuze. Deze verklaringen kunnen in 

verband worden gebracht met het reactiemodel van Jenkins en Ward (1984). 
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Vervolgens geven drie zaakvoerders aan dat ze een onderneming hebben opgestart omdat ze de 

wensen van de eigen bevolking wilden vervullen. Zij vonden dat hun eigen gemeenschap 

behoefte had aan eigen producten en diensten. Dit motief kwam voor hen op de tweede plaats. 

Zoals eerder vermeld speelde het financieel aspect ook hier de grootste rol. De eigen 

gemeenschap had behoefte aan de goederen en diensten die ze in hun herkomstland wel hadden 

maar die in België niet aangeboden werden. Dit was een opportuniteit voor de Turkse 

ondernemers die ze wilden benutten. Turkse horeca zaken zijn de belangrijkste voorbeelden die 

een zulke kans hebben benut. Zij bieden aan het eigen volk, maar ook aan het autochtone volk, 

eten aan uit eigen Turkse keuken. Uit eigen ervaringen kunnen we ook de Turkse slagerijen tot 

deze groep rekenen. Negentig procent van het Turkse volk is moslim. Daarom moet de voeding 

dat ze consumeren, zoals het vlees, voldoen aan bepaalde Islamitische voorwaarden. Aan deze 

voorwaarden voldoen de Belgische slagerijen niet. Dit vormde logischerwijze ook een kans voor 

de Turkse ondernemers die hun eigen slagerij oprichtten waar de Islamitische voorwaarden  

werden gerespecteerd. Vergelijkbaar zijn de handelszaken die in de detailhandel actief zijn. Zij 

importeren kant en klare producten, zoals thee, kaas, kruiden,… uit Turkije om ze aan te bieden 

aan het eigen volk in België. Deze verklaringen zijn in overeenstemming met het economisch 

kansenmodel van Jenkins en Ward (1984).  Dit model verklaart het ontstaan van allochtoon 

ondernemers vanuit de behoeften van de etnische gemeenschap naar gespecialiseerde goederen 

en diensten. 

Voor de andere ondernemingen die ondervraagd zijn en die geen gespecialiseerde goederen en 

diensten aanbieden speelde het model van ondernemingsdrang van Lambrecht et. Al (2002) een 

grote rol. Dit model benadrukt echter de ondernemersdrang die men ook bij de autochtonen 

vaststelt, los van het cultureel aspect. Ondernemers opteren ervoor om hun eigen baas te zijn en 

zelf ergens mee te starten. De zaakvoerder van het productiebedrijf dat werkzaam is in de 

staalindustrie vertelt dat hij is begonnen als arbeider in dezelfde industrie. Na verloop van tijd 

had hij het gevoel dat hij hetgeen wat ze deden beter en op een efficiëntere manier kon 

realiseren. Hij vermeldt dat hij genoeg capaciteit had om zelf een zaak op te richten. Op die 

manier werd hij zijn eigen baas en moest hij niet meer voor anderen werken. Deze verklaring 

past perfect in het model van ondernemingsdrang van Lambrecht et al. (2002). Er moet bij 

vermeld worden dat het financiële aspect in dit geval eveneens een rol heeft gespeeld. 

3.3.3 Belemmerende factoren voor allochtone ondernemers  

In de literatuurstudie werden zeven domeinen van Waldinger et al. (1990) aangehaald die een 

struikelblok vormen voor allochtone ondernemers. Hieronder zullen de belemmerende factoren 

besproken worden die Turkse ondernemers die ondervraagd zijn, aangehaald hebben. 
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3.3.3.1 Oprichting 

Een probleem dat Turkse ondernemers tegenkomen bij de oprichting van hun onderneming is het 

financieringsprobleem. Dit probleem kwam bij twee van de ondervraagde ondernemingen voor bij 

de oprichting van hun onderneming. Deze ondernemingen hadden het moeilijk om een lening te 

krijgen bij de bank. Ze moesten een bepaald kapitaalvereiste voldoen om hun bedrijf op te 

starten. De reden hiervoor was de argwaan van de banken in nieuw opgerichte ondernemingen. 

Het feit dat deze ondernemers van allochtone oorsprong zijn was een bijkomende factor dat het 

vertrouwen van de banken niet ten goede kwam. Turkse ondernemingen behoren immers tot een 

risicogroep omdat ze meestal actief zijn in sectoren zoals de kleinhandel en horeca, die als een 

groep met een risico gezien worden. Het vertrouwen van de banken werd mede geschaad door 

de gedachte dat de allochtonen een beperkte kennis over de gang van zaken hadden. In deze 

gevallen werd beroep gedaan op eigen middelen of op kennissen en familie. 

Drie Turkse ondernemingen werden opgericht als een eenmanszaak. Aangezien bij 

ondernemingen onder deze vennootschapsvorm geen oprichtingskapitaal vereist is, hebben deze 

ook geen financieringsproblemen gekend.  

3.3.3.2 Runnen 

Een ander groot probleem bij de Turkse ondernemers doet zich voor na het opstarten het bedrijf, 

tijdens het runnen. Bijna alle ondervraagden beweerden geen probleem te hebben met het 

verkopen. Zij wisten hoe ze de klanten moesten overtuigen en hadden geen problemen met de 

verkooptechnieken. Het echte probleem was het papierwerk. Omwille van hun lage 

opleidingsniveau hadden zij weinig of geen kennis over de algemene administratie van een 

bedrijf. Dit impliceert het kennis van het boekhouden, administratie, voorraadbeheer, wetgeving 

en nog andere problemen die te maken hebben met het zogenoemde papierwerk. Een van de 

autohandelaars die ondervraagd is, vertelde dat hij in 2009 één van de best verkopende 

autohandelaars in Limburg was. Hij had een brede stock aan wagens ter beschikking en haar 

klantenbestand was groot. In 2012 heeft hij echter de boeken moeten neerleggen. Hij vermeldt 

dat de globale crisis, die ook de auto-industrie heeft getroffen, een rol heeft gespeeld. Volgens 

hem was de grootste oorzaak van zijn faillissement echter de boekhouding en administratie van 

zijn bedrijf. Waldinger et al. (1990) benadrukt eveneens dat informatie en advies niet alleen 

vereist is bij het opstarten maar ook na het runnen van de zaak. De zaakvoerder vermeld dat hij 

bijna geen kennis heeft over het boekhouden en dat hij daarom een externe boekhouder in 

dienst nam. Hij verwijt hem dat hij zijn werk niet goed heeft gedaan. Turkse ondernemers 

verwachten meer advies van de boekhouders die zij in dienst nemen, zowel voor de fiscaliteit als 

de wetgeving. Hij beweert dat boekhouders enkel hun eigen belang nastreven in plaats van ook 

het bedrijf vooruit te helpen. De ondervraagde neemt zelf ook de schuld op zichzelf; 

“Wij als Turkse ondernemers moeten ons niet blind toevertrouwen op de boekhouders. Het is niet 

altijd juist wat zij beweren. Om hun indien nodig in vraag te stellen, moeten we er zelf voor 

zorgen om kennis op te doen over het boekhouden, wetgeving en algemene administratie. Wij 

moeten zelf bijleren om de zaken kritisch te beoordelen”. 
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3.3.3.3 Taal en cultuur 

Het gebrek aan kennis bij de ondervraagde ondernemers ligt niet enkel aan het opleidingsniveau. 

De meerderheid van de ondernemers vertellen dat de taal en de cultuur belangrijke factoren zijn 

die bepalend zijn voor succes. In de eerste plaats noemen ze de taal als grootste struikelblok. 

Negen van de ondernemers die we geïnterviewd hebben, befoenen een baan waar ze direct in 

contact staan met de klant. De ondernemers die in de horeca zitten bijvoorbeeld beweren dat de 

taal in deze sector heel belangrijk is. Wanneer het eigen vlok over de vloer komt, ondervinden ze 

vanzelfsprekend geen probleem. Wanneer er echter Belgische of andere anderstalige klanten hun 

zaak bezoeken, is het belangrijk dat ze naast het eten ook belang hechten aan het taalgebruik 

voor een volledige en goede service. Af en toe een babbeltje slaan met de klant in een 

horecazaak is van cruciaal belang om een duurzame relatie op te bouwen omdat dit ook tot de 

service behoort.  Dit is in overeenstemming met de theorie van Waldinger et al. (1990)  die het 

belangrijk vindt om tijd te maken voor een gesprek te voeren met de klant. In de autohandel 

waar de overtuigingskracht van de verkoper van belang is, is het taalgebruik logischer wijze ook 

van betekenis. Beide autohandelaars die ondervraagd werden duidden op het belang dat het 

geven van correct advies en informatie zeer belangrijk bij het verkopen van een wagen. Bij een 

gebrekkig taalkennis verloopt die moeilijker. De ondernemer dat actief is de staalnijverheid 

ondervind minder problemen van de Nederlandse taal vanwege zijn studies. Idem voor jongste 

geïnterviewde ondernemer die actief is in de verzekeringen. 

“Een klant komt bij mij in de kebabzaak niet enkel om broodjes te halen, maar ook om eens wat 

te praten. Het is dan ook belangrijk dat ik kan meepraten om zo onze relatie te onderhouden. 

Daarom is het belangrijk dat wij als uitbaters de taal zo goed mogelijk beheersen”, aldus de 

zaakvoerder van een kebabzaak. 

Het cultureel verschil heeft niettemin ook een effect op de ervaren problemen. “Het Turks manier 

van verkopen verschilt namelijk dan die van het Belgische manier”, aldus de zaakvoerder van het 

bedrijf in de staalindustrie. “In onze cultuur komt vaak voor dat we meer gebarentaal gebruiken 

bij de onderhandelingen”. Hij vermeldt ook dat zij als Turken snel tot een overeenkomst willen 

komen maar dat de Europeanen veel uitgebreider en preciezer te werk gaan. De uitbaters van de 

autohandel ondervinden, in tegenstelling tot de andere ondervraagden, voordelen het 

cultuurverschil. Zij vinden dat hun manier van verkopen overtuigender is. Één van de 

zaakvoerders verwoordt zijn gedachte als volgt: 

“Men moet verkopen als een Turk maar de administratie en boekhouding doet men als een 

Europeaan”. 
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3.3.3.4 Klantenbestand 

De ondervraagde ondernemingen ondervinden vaak problemen met de samenstelling van hun 

klantenkring. Wanneer we de bestaande klanten van de ondervraagde ondernemers analyseren, 

zien we dat ze overwegend uit allochtonen bestaan. Dit vormt geen groot probleem maar toch 

willen de ondernemingen meer autochtone klanten aantrekken. Vooral de twee autohandelaars 

die zijn ondervraagd, ondervinden hindernissen omtrent het aantrekken van autochtone klanten. 

Omwille van hun allochtone achtergrond ondervinden zij het wantrouwen van de autochtone 

bevolking. Ze worden vaak bekeken als onbetrouwbaar en dit tot grote teleurstelling van de 

Turkse  de ondernemers. De zelfstandigen die werkzaam zijn in de zakelijke diensten vermelden 

dezelfde problemen. Wanneer ze hun klanten telefonisch contacteren voor een afspraak merken 

ze een gedragsverschil bij de tegenpartij bij het vermelden van hun naam. Ook als ze hun 

klanten ontmoeten, merken zij op dat de klanten zich teruggetrokken gedragen omwille van hun 

allochtone afkomst. De ondernemers beweren dat dit ligt aan het negatieve imago over 

allochtonen dat gecreëerd wordt door bijvoorbeeld extremisten maar ook door de media. Deze 

veralgemenisering schaadt het vertrouwen van de autochtone bevolking tegenover de 

allochtonen. Een ondernemer doet de volgende uitspraak hierover: 

“Wij moeten in eerste instantie ervoor zorgen dat we kwalitatieve producten en een goede 

service aanbieden zonder onderscheid te maken tussen allochtone of autochtone klanten. Ik ben 

ervan overtuigd dat wanneer we dit bereiken, we meer vertrouwen zullen krijgen”. 

De ondernemer die zaakvoerder is van een tankstation van een zeer bekende keten heeft geen 

problemen met het aantrekken van autochtone klanten. De naam is bekend bij de lokale 

bevolking en roept dus geen vraagtekens op bij klanten. Dit in tegenstelling tot bedrijven met 

een Turkse naam. De uitbaters van de horecazaken ondervinden minder probleem in met het 

klantenbestand. Hoewel hun klanten evenzeer uit overwegend allochtonen bestaan, hebben ze 

geen problemen om autochtone klanten aan te trekken aangezien zij gespecialiseerde voeding uit 

de Turkse keuken aanbieden. In die zin hebben ze een concurrentievoordeel. 

3.3.3.5 Concurrentie 

Concurrentie is nu eenmaal een harde feit in de ondernemingswereld. Uiteraard hebben 

allochtone ondernemers zowel concurrentie van allochtone als autochtone ondernemers.  De drie 

ondernemingen die zich bevinden in de horecasector ondervinden vooral concurrentie van 

allochtone ondernemingen. Dit heeft uiteraard te maken met de typische Turkse gerechten die ze  

aanbieden die ook te vinden zij bij andere Turkse horecazaken. Toch proberen ze op een of 

andere manier hun concurrenten te omzeilen. Zo probeert een uitbater zich te positioneren op 

een plaats waar er geen concurrentie is van andere Turkse zaken. Een andere ondernemer 

probeert zich te onderscheiden door het aanbieden van de Turkse en het Belgisch keuken waar 

de allochtone klanten een zekerheid krijgen van de voeding dat voldoet aan de religieuze eisen. 
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De twee ondernemers die zich bevinden in de dienstensector hebben eerder concurrentie van 

autochtone ondernemingen. Dit komt door het feit dat er minder Turken actief zijn in de 

dienstensector. De reden waarom er minder Turken actief zijn in deze sector kunnen we linken 

aan een tekort aan hoogopgeleide Turken. Beide ondernemers geven wel aan dat er steeds meer 

hoogopgeleide allochtonen zijn die hen in de toekomst met grote aantallen zal 

vertegenwoordigen in de zakelijke diensten.  

De verzekeringsmakelaar onderscheidt zich van haar autochtone concurrenten door een hoog 

aantal Turkse klanten in zijn klantenbestand. Dit klantenbestand heeft hij te danken aan de 

Turkse roots waardoor Turkse klanten een beter vertrouwen in hem krijgen. 

De ondernemer die zich gespecialiseerd heeft in verkoop van telecomproducten en energie, 

probeert zich af te zonderen van zijn concurrenten door een totaaloplossing aan te bieden aan de 

klanten. Hij beweert dan ook het volgende: 

 “Ik ben niet verbonden aan één bedrijf, ik werk met verschillende bedrijven. Voor mij is het 

belangrijkste waar mijn klant nood aan heeft. Sommige hebben liever service, anderen zoeken 

achter besparing en ik probeer daarop in te spelen. Verkoop is geen kunst als je geen service na 

verkoop kan aanbieden. Zo probeer ik toch mijn concurrenten te overtreffen.” 

De twee autohandelaars die ondervraagd zijn, hebben zowel te maken met autochtone als 

allochtone concurrenten. Wat hen vooral stoort zijn de onrechtstreekse “concurrenten”. Hiermee 

wordt er bedoeld dat er tegenwoordig veel particulieren zijn die auto’s verkopen. Deze zijn dan 

geen officiële garagisten die geen enkele vorm van belasting betalen op hun verkopen. Dat 

proberen zij dan aan te vechten door het aanbieden van garanties en onderhoud wat 

“particuliere” verkopers niet zullen doen. De juwelier heeft eerder Turkse concurrenten. De 

Turkse gemeenschap investeert veel in goud. Daarnaast is het een traditie om goud als geschenk 

te geven. De twee geïnterviewde ondernemers die een naamloze vennootschap zijn, hebben 

enkel autochtone concurrenten. Ze zitten beide in het zelfde gebied maar in verschillende 

sectoren.  

De andere ondernemer die actief is in de staalconstructie doet aan internationale handel. De 

ondernemer beweert het volgende:  

“Er zijn momenten dat onze concurrenten werk aan ons doorgeven omwille van gebrek aan 

plaats, arbeidskrachten, tijd, etc.…  en vice versa.” 
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3.4 Conclusie van de interviews 

Tijdens de interviews zijn we in eerste instantie op zoek gegaan naar de motieven van allochtone 

ondernemers voor het zelfstandig ondernemerschap. Uit de ontleding van de interviews bleek dat 

allochtone ondernemers verschillende motieven aanhaalden. Daarnaast is ons opgemerkt dat 

ondernemers niet één maar meerdere overwegingen hadden bij het maken van hun keuze. De 

belangrijkste hieruit was het financieel perspectief. Alle geïnterviewde ondernemers gaven aan 

dat het economisch vooruitgaan op hun bestaande positie de hoofdreden was voor 

ondernemerschap. Deze waren vaak mensen die voor hun loopbaan als ondernemer, als 

arbeiders werkzaam waren. Bij sommigen was het noodzakelijk om op een hoger financieel 

niveau te geraken om rond te komen. Bij anderen was het puur een drang tot ondernemen en 

het genieten van een hoger loon. Het niet meer werken voor anderen, maar eigen baas zijn, had 

eveneens een effect. Deze verklaringen kan men plaatsen in het ondernemingsmodel van 

Lambrecht et.al (2002). 

Een ander motief dat vaak is aangehaald, is het dienen van het eigen volk. Dit motief is perfect 

te plaatsen onder het economisch kansenmodel van Jenkins en Ward (1984). Allochtone 

ondernemers zagen dat vooral het eigen volk behoefte had aan goederen en diensten uit eigen 

land en cultuur. Dit vormde een opportuniteit voor de ondernemers die zij wilden benutten. Dit is 

vaak ook het reden geweest dat allochtonen de stap hebben gezet tot ondernemerschap. 

Een ander verklaringsmodel van Jenkins en Ward (1984) waarbij allochtone ondernemerschap 

wordt verklaard uit een reactie tegen werkloosheid en discriminatie op de arbeidsmarkt, is 

eveneens een factor dat aan bod is gekomen tijdens de interviews. Omwille van hun afkomst 

maken allochtonen vaak mee dat ze gediscrimineerd worden om de arbeidsmarkt t.o.v.  de 

autochtonen. 

Verder is er tijdens de interviews ingegaan op de moeilijkheden van het allochtoon 

ondernemerschap. Enkele van de ondervraagden hadden financiële problemen bij het oprichten. 

Uit de bovenstaande interviews bleek echter dat informatie en kennis Waldinger et al. (1990) van 

cruciaal belang is voor het runnen van een bedrijf. Omwille van hun lage opleiding ondervinden 

allochtone ondernemers vaak problemen met zaken zoals boekhouding, administratie enz. Hierbij 

samengaande vormt de taal en cultuur een belangrijk struikelblok voor allochtoon 

ondernemerschap.  

Allochtone ondernemers hebben daarnaast last van concurrentie. Enerzijds ondervinden zijn 

concurrentie van autochtone bedrijven uit de zelfde sector en anderzijds van allochtone bedrijven 

uit dezelfde sector. Opmerkelijk is dat de ondervraagde ondernemers meer last hebben van de 

laatst genoemde groep. Een stijgend aantal zaken, vooral gespecialiseerd in het aanbieden van 

goederen en diensten uit eigen land en cultuur, maakt het concurreren voor allochtone 

ondernemersmoeilijker. 
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4      Algemene conclusie 

 

In dit onderzoek is men op zoek gegaan naar de algemene situatie van Turkse ondernemers in 

Limburg. Daarom luidde de centrale onderzoeksvraag als volgt: ‘Wat is de algemene situatie van 

Turkse ondernemers in Limburg?’. We hebben de onderzoeksvraag trachten te beantwoorden 

door enerzijds een literatuurstudie en anderzijds een kwalitatief onderzoek aan de hand van 

interviews  en een beschrijvende analyse. 

In de literatuur zijn we in eerste instantie op zoek gegaan naar de motieven voor allochtoon 

ondernemerschap. De meest bruikbare en meest voorkomende theorie omtrent de motieven voor 

het allochtoon ondernemerschap is die van Jenkins en Ward (1984). Zij geven drie 

verklaringsmodellen aan die de motieven voor het allochtoon ondernemerschap verklaren; het 

economische kansen model, het reactiemodel en het culturele model. Uit de interviews blijkt 

echter dat vooral het ondernemersmodel van Lambrecht et al. (2002) een belangrijke verklaring 

biedt voor het allochtoon ondernemerschap. Naast het financieel aspect, brengt de 

ondernemingsdrang, iets willen realiseren en eigen baas zijn ondernemersmodel sterk naar 

voren. Uit de interviews kunnen we wel afleiden dat economische vooruitgang  het zwaarste 

doorweegt,wat ons niet verbaast. Volgens het economisch kansen model starten allochtonen een 

zaak op om aan de behoeften en wensen van de eigen etnische groep te voldoen. Het 

reactiemodel houdt in dat allochtoon ondernemerschap ontstaat als gevolg van de werkloosheid 

en discriminatie op de arbeidsmarkt. Deze twee modellen komen tijdens de interviews eveneens 

tot uiting. 

De literatuur over het allochtoon ondernemerschap bespreekt een aantal belemmeringen 

waarmee allochtone ondernemers geconfronteerd (kunnen) worden. Volgens Waldinger et al. 

(1990) zijn er zeven belemmerende factoren; informatie, kapitaal, opleiding en vaardigheden, 

arbeid, relatie met klanten, competitie en bescherming. Deze 7 domeinen werden elk verklaard in 

de vorige hoofdstukken. Uit de interviews bleek dat vier van deze belemmeringen aan bod 

kwamen. 

Een eerste belemmerende factor dat aan bod is gekomen tijdens de interviews was het 

financieringsprobleem bij de oprichting. De ondernemers ondervonden moeilijkheden bij het 

vinden van kapitaal voor de opstart. De banken stelden dat allochtonen tot risicogroepen 

behoorden. Deze hindernis kwam bij een klein aantal ondernemingen voor. Een volgende 

belemmerende factor was het gebrek aan informatie en aan opleiding om de zaak na de 

oprichting op een gezonde manier te runnen. Uit de interviews bleek dat meer dan de helft van 

de ondervraagden problemen hadden in dit domein. Ze ondervinden vooral problemen met de 

boekhouding van hun bedrijf en met de wetgeving in het algemeen omwille van hun beperkte 

kennis. De taal –en cultuurverschillen zijn evenzeer als een belemmerende factor tot uiting 

gekomen tijdens de interviews. Vooral activiteiten die een directe relatie met de klanten vereisen, 

hebben moeilijkheden om duurzame relaties op te bouwen met klanten. De concurrentiedruk, 

vooral van ondernemingen uit eigen etnische groep vormt verder een hindernis voor allochtone 
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ondernemers. De groeperingen in eenzelfde regio en eenzelfde activiteit maakt het moeilijker om 

met elkaar te concurreren. 

Het empirisch gedeelte van dit onderzoek bevat naast de interviews ook een beschrijvende 

analyse. Via een databank verkregen bij Betiad hebben we 399 Turkse ondernemingen verspreid 

over de ex-mijngemeenten Genk, Heusden, Maasmechelen en Beringen ingedeeld per activiteit 

volgens de Nace-BEL. Hieruit bleek dat Turkse ondernemers vooral actief waren in de horeca, 

groot -en detailhandel en bouw. In Genk en Heusden zijn Turkse ondernemers vooral werkzaam 

in de horeca. Wat ons opviel in Beringen was het hoge aantal Turkse ondernemers in de 

bouwsector. In vergelijking met de andere gemeentes telde Beringen dubbel zo meer 

ondernemingen werkzaam in de bouwsector. Er is echter gebleken dat Turkse ondernemers bijna 

onvertegenwoordigd zijn in de zakelijke diensten. 
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BIIJLAGE 2: INTERVIEW 

Interview 

Profiel 

 geslacht: 

 leeftijd: 

 burgerlijke staat: 

 afkomst: 

 geboorteplaats: 

 schoolopleiding: 
o Lager onderwijs 
o  Lager middelbaar 
o  Hoger middelbaar 
o  Professionele bachelor / Hoger onderwijs van het korte type 
o Hoger onderwijs aan hogeschool 
o  Universitair 

 Oprichtingsdatum ? 
 

 Welke beroepen heeft u hiervoor uitgeoefend? 

 

De onderneming 

 Met welke middelen heeft u uw onderneming voor het grootste deel 
gefinancierd bij de oprichting? 
o  Eigen middelen 
o  Vreemd kapitaal 
o  Beide 
o  Andere (bv familie en kennissen): 
 
 

De klanten 

 Welke is de Verhouding tussen allochtone en autochtone klanten? 
O Belgische afkomst 
O Andere: 
 

 Heeft u problemen om klanten van Belgische afkomst aan te trekken? Zo ja, 
            vindt de ondernemer dit wel een probleem? 

O ja 
O nee 

Motieven 

 Wat was het belangrijkste motief voor de stap tot het ondernemerschap? 
 

 Welke zaken hebben een rol gespeeld bij kiezen voor het zelfstandig 
ondernemerschap? Meerdere keuzes zijn mogelijk 
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Belemmerende factoren 

 Op welke domeinen heeft u belemmeringen ondervonden?  

 

Informatie  

 

Kapitaal 

 

Opleiding en vaardigheden 

 

 

Arbeid 

 

 

Relatie met klanten 

 

Competitie/concurrentie 

 

Bescherming 
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BIJLAGE 3: DATABANK BETIAD  

Beringen 
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Genk 
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Maasmechelen 
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Heusden 
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BIJLAGE 4: NACE-BEL 2008 OP DRIE DIGITS 
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