gelecek parlak degildir.

5.4.2.Daha ziyade siradan ucuz mamiillerin
tiretimini saglayacak emek-yogun eski teknolojiye
sahip fabrikalarin veya Orgiitsiiz tekstil sektdriiniin
bakimlari,modernizasyonu kendi imkanlarimizla
saglanabilmeli ve gerektiginde yenilenmeleri de
Tiirkiye'de gelistirilip iiretilecek ucuzfakat belirli
bir kaliteye sahip makinalarla yapilmalidir. Yerli
tekstil makinalarinin kullanimi, bagta bunlarin
biiyiik vade farklan 6demeden uzun vadeli taksit-
lerle satin alinmasini saglamak olmak f{izere,
alimacak bir seri tedbir ile devlet tarafindan des-
teklenmeli ve biylece Tiirk tekstil makina sanayiinin
kurulup geligtirilmesi igin gerekli feda-
karligin,destegin yanhzca tekstilcilerin sirtinda
kalmasi dnlenmelidir.Aksi taktirde Tiirk tekstil sa-
nayii, Tirkiye'nin sanayilegmiy iilke statiisiine
gecigindeki "marg motoru” gorevini yerine getire-
meyecegi gibi,bu agir yiikiin altinda ezilerek biiyiik
Olgiide zarar gormesi tehlikesi de s6z konusudur.

5.5. Su anda Tiirkiye'de saydifim stratejilerden han-
gisinin uygulandifinu sorarsamiz, cevabim "Higbiri-
dir". Benim gahsi goriigiime gore, 1970'1i yillarin ba-
sindan beri biitiin iktidarlann ve gu anda iktida-
niyla, muhalefetiyle biitiin partilerin, tekstil sana-
yiini Tiirk ekonomisinin gbz bebegi,medari iftihan
olarak gordiiklerini belirtmelerine ragmen, Tiirkiye
Cumbhuriyeti‘nin tekstil ve konfeksiyon konusunda
bir devlet politikas: yoktur. Hatta korkarnim mevcut

Hiikiimetimizin de bir tekstil politikas1 yoktur.

Tabii,uzun vadeli bir. strateji tespit etme-
denjiilkedeki ve digandaki teknolojik ve ekonomik
geligmelere ve bir de gikar gevrelerinden sesini en
fazla duyurabilenlerin isteklerine baglh ola-
rak,siirekli degigtirilebilen kisa vadeli kararlarla
durumu gittigi yere kadar gdtiirmeyi,strateji veya
hiikiimet politikas1 olarak nitelendiriyor-
saniz, Tiirkiye'nin bir tekstil politikas1 vardur.

6.SONUC

Ozetleyecek olursak,Tiirkiye'de tekstil sanayii
daha bir siire iki hath olarak yiiriitiilmelidir.Yani
Tiirkiye'de daha bir siire hem basit hem de en yeni
High-Tech makinalar,teknolojiler iyi tespit edilmig
bir denge ve igbolimii gergevesinde birlikte kul-
lanulmalidirlar.Bu arada daha basit makinalarin

imalatindan baglayarak ilerleyecek, geligsecek bir

Tiirk tekstil makinalan sanayiinin kurulmas: devlet
politikasi olarak tegvik edilmeli ve desteklenmeli-
dir.

Tiirk tekstil sanayiinin temeldeki en nemli soru-
nu ise, Tirkiye'deki tekstil egitim ve ARGE
¢ahgmalarmun nitelik ve nicelik bakimindan yeter-
siz olmasidir.Bu eksikligin giderilmesi igin ise,
hergeyden Once tekstil sanayicilerinin konunun
onemine inanmalan gerekmektedir.
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I}T'a Tekstil
Uriinleri

Thracatinda Yeni

Boyutlar

Neriman ENER

Arag. Gor.

U.U.LLB. Fak. Igletme B3l. BURSA

Bu makale dfinya pazarlannda yasamakta olan top-

lumsal gelismeler 151$inda, ihracatta baganiya et- .

kileyen tilketici davramglarindaki degigmeleri ge-
nel hatlariyla ele almaktadir. Bu defisimler AT
pazarlarina girmek isteyen tekstil ihracatcilan
icin de gecerli olup, izellikle pazar béliim-
lendirmesi, pazar pay:, mamul, fiyatlama ve
dafitim gibi pazarlama kavramlarina yeni boyut-
lar ¢ercevesinde yaklasmay: gerektirmektedir.
NEW DIMENSION FOR TEXTILE EXPORTING TO
EC COUNTRIES

In this article emphasis is given upon the impor-
tance of the changing dimensions of the social life
and the consumer behaviour in the world markets in
global. The same principles are valid for the textile
exporters trying to enter the EC markets. The con-
cepls such as market segmentation, market share,
product, pricing and distribution have to be reevalu-
ated in the light of these social changes.

1 GIri§

Teknolojideki bagdondiiriicii gelismeler Snemli bir
sosyal degisimi de beraberinde getirmig, pazarla-
mayla ilgili kaliplagmig birtakim inamglar
degisime ugramugtr. Uretim sisteminde bilgisayar-
larin tim siireglerde yayginlagmasiyla birlikte

. tliretici - araa - tiiketici iligkisi yepyeni boyutlar

kazanmug, iletisimde saglanan teknolojik imkaniar
sayesinde ise evrensellegmigtir. Bu durum, tiim mo-
dern toplumlarda tiiketicileri pazarin en Snemli ha-
kimi konumuna yerlegtirerek, iireticileri yeri bakig
agqilar1 geligtirmeye zorlamigtir. Mal ve hizmet
akim yaminda iilkelerarasinda mobilitenin de
siiratle artmasi tiim iilkelerde homojen talep
ozellikleri yaratirken, zevkler ve aligkanlhiklarda
heterojenlik yaganmaktadir.
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31 Arahk 1992 tarihinde tam anlamuyla enteg-
rasyona dogru giden 12 iiyeli AT pazan 320 milyon-
luk tiiketici kitlesiyle Tiirk miitegebbislerinin daha
yakindan izlemeleri gereken son derece geligmeye
acik, karh bir pazan olugturmaktadir. Ulkemizde
" tam liye olahhm mu, olmayahm mu " tartigmasimn
yillardan beri devam ettii dikkate almacak olur-
sa, mevcut ihracat olanaklarim artirmada pazarla-
ma yoneticilerinin bu gibi tartigmalar1 bir kenara
birakarak toplumlarda olugmakta olan biiyiik sos-
yal degigime daha dikkatli bir gekilde yak-
lagmalarinin geregi ortaya gikmaktadir. AT iiyesi
iilkelerle ilgili kararlar gogunlukla ekonomik
yonleriyle ele alinmakta ve ashinda bunlar
yonlendiren insan davramglarindaki degigimler
dikkatlerden kagmaktadir. Dolayisiyla salt
kargihkh antlagmalar gercevesinde yodnlendirilen
ihracat faaliyetleri, istenildii kadar mevzuatlara
uygun olarak yiiriitiilsiinler, sosyal degisimlere u-
yarlanamadiklan siirece bu pazarlarda arzu edilen
bagan seviyesine ulagmak miimkiin olamayacaktrr.
Yaluz AT pazan igin degil, tiim uluslararas: pazar-
lar igin gegerli olan bu degigimlerin 5nemi pazarla-
ma yoneticilerince zamaninda kavranir ve pazarla-
ma planlamalarinda dikkate alimirsa potansiyel
pazarlardan daha biiyiik pay kapma olanag arta-
caktir. Her nekadar kotalar ve birtakim engelleme-
lerle bilhassa tekstil iiriinleri ihracatimiz1 engel-
lemeye caligihyor olsa da, " itici " pazarlama
stratejileri yerine, tiiketicileri kanallara dogru ken-
diliginden getiren " gekici " stratejiler uygulandi
takdirde hiikiimetlerin Tiirk Mallarina karg:
tavirlarinda - birtakim degisiklikler olugacag
giphesizdir. O halde hep miktarlar, fiyatlar ve
mevzuatlar arasinda bogugmak yerine gelecekte bel-
ki umdugumuzun ¢ok iizerinde ihracat olanaklarma
kavugabilecegimiz bu pazarlara hazirhkh olabil-
mek igin nasil bir bakig agisiyla yola ¢ikilmasi ge-
rektigine kisaca deginmek yararh olacaktir. Clinkii
sosyal degisimle birlikte, bir takim pazarlama
kavramlan1 eski onemini kaybederken, birtakim
kavramlar, Gizerinde daha ciddi diigiinmeyi gerek-
tirecek boyutlara ulagmiglardir. Bunlar arasinda
pazar boliimlendirmesi, pazar payi, mamul, fiyat-
lama ve dagitim sistemi 6zellikle incelenmesi ge-
reken konulan olugturmaya baglamaglardur.

2. PAZAR BOLUMLENDIRMESINDE YENTi
BOYUTLAR

Klasik pazar bblimlendirmesi potansiyel
tiiketiciyi cografik (Bodlgelere gore), demografik
(yas, cinsiyet, meslek v.s.) veya psikolojik (dav-
ranigsal) béliimlere ayirarak, talebin 6zelliklerine
uygun mal ve hizmet liretimini esas almaktadir. Bu
sistem global bir béliimlendirmeyi temel almakta ve
miimkiin olan ¢ok sayida tiiketiciyi kapsamaya
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yonelik, sirlan ¢ok genig bir tiiketici kitiesine
aymi tiir mamulii pazarlamaktadir. Halbuki ile-
tisim sistemlerindeki biiyiik geligmeler, bilhassa
uydu ve kablolu televizyon yaymahginn ilkeler
hatta kitalararas: kiiltiir ahgverigini akil almaz
boyutlara ulagirdifi bir donemde, homojen gibi
goriinen bir pazar boliimiiniin kendi icerisinde de alt
boliimlere ayrilarak kiigiik kiiglik pazar
boliimeiiklerine doniigtiigii goriilmektedir [Davidow,
W.H., Uttal, B.; 1989]. Mal ve hizmetlerle ilgili o-
larak talep ozellikleri iilkeden iilkeye biiyiik bir
fark arzetmezken, potansiyel pazari olugturan
tiiketici kitlesinin kendi icerisinde farkh, ozel ta-
lep dzellikleri gosteren kiigiik pazar bdliimciikleri
olugturmasi mal farkhlagtirmasim da tegvik et-
mekte ve bu etkilegim kargilikh olarak siirerek pa-
zar bdllimlerini heterojen bir yapiya doniig-
tiirmektedir.

Son 15 - 20 yilda iiretim teknolojilerinde saglanan
geligmeler, kiigiik tiiketici gruplarinin 6zel zevk ve
ihtiyaglarin1 tatmin edecek- gegitlendirilmig az
sayida iiretimi miimkiin kilmugtir. Tiiketiciler tiim
mamul dizilerini birarada gorebilmekte ve bunlar
arasinda pek gok gegit iginden segim yapabilmekte-
dirler. Bu durumda tiiketicilerin gelecekte olasi

| | satinalma davramglanm 6ngdrme olanag giderek

azalmaktadir. Pazarlama ydneticileri artik 5
yilhk planlar yerine, yillikk hatta aylik planlar
yapmaktadir. Pazar boliimleri icerisinde her an
karli, kiigiik boliimciikler olugabilmekte, bu
béliimlerin varhfm zamaninda hissedemeyenler
rekabet sanslanmu azaltmaktadirlar. Icige gegmis

| pazar boliimlerini kesin sinirlarla ayirmak zor-

laglamakta, mobililerin de katkisiyla teknolojinin
tiiketici hizmetine sundugu yenilikler kisa siirede
yepyeni pazar firsatlari dogurmaktadir.
Tiiketicilerin artan gelir seviyesi kiiltiir
diizeyleriyle birlegince farkh tiiketim davramglan

i gosteren, pazar bdliimciikleri arasinda gdi¢men

| kuglara doniigen, " coksesli " kitleler olugmaktadir.

Yagam tarzindaki degigim {ist gelir diizeyindeki bir
tiketiciye kagmir manto yerine spor anorak tipi
| kiyafetleri benimsetirken reklamlann da etkisiyle
# tiiketiciler hep daha iyinin, daha yeninin, arayis1
|| igerisine girmektedirler.

Yagam tarzi ve sosyal degerlerdeki degigim cin-
siyet anlayigina da farkh boyutlar getirmekte, mal
ve hizmetleri belirli boliimlerle 6zdeglegtirmek
. sakincal bir durum arzetmektedir. Mamullerle bir-

~ likte, mal ve hizmet taleplerinin evrensellegmesi "
| Klasik pazar boliimlendirmesinin " dnemini azalt-
| maktadir. Uluslararas: pazarlarda en onemli unsur
| tiim tilkelerin ortak tiiketici begenilerine uygun mal

ve hizmetler iiretmek ama bunu yaparken kitle pa-
zarlamacilifm bir kenara iterek yerel motifler ve

- zevklere agirhk vermektir. Zevklerin de giderek

evrensellegtigi kabul edilecek olursa sirh mamiil
cesitleriyle uluslararas1 pazarlarda bagarih olmak
beklenemez. Ciinkii herkesi aym tiir mamulle mem-
nun edebilmek igin girpman igletmeler aslinda hig
kimseyi memnun edememektedirler [Ohmei, K.,
1989].

3, PAZAR PAYINDA YENI BOYUTLAR

Gelir diizeyi siirekli artig gbsteren toplumlarda
tiiketiciler kendilerini kitlelerden farkh kilacak
birtakim sembolik igaretlerin arayis1 icerisine gi-
rerler. Kullandiklani mamuller sayesinde diger in-
sanlar farklh olduklar1 kendilerine ve gevrelerine
gostermek isterler. Denklem ve diger tutundurma
araclarinin ¢ok kisa bir siire igerisinde toplumun tiim
kesimine grettigi bu mal ve hizmetler kisa bir siire
icerisinde genis bir kitle tarafindan taklit edil-
mekte ve 6nemli ayirdedici bir distiinliik olma
Ozelligini kaybetmektedirler. Hep daha iyinin,
daha yeninin arayigi igerisine girer tiiketiciler yeni
markalara pazarlarda gelisme sans:1 yaratarak re-
kabeti kiigliklemektedirler. Bugiiniin maymun
igtahli tiiketicisi mal ve hizmetleri yeni bir heye-
can, yeni bir tecriibe olarak degerlendirmekte ve
cazip yeniliklere kargt hep agik olmaktadir. Bu

gercegi iyi degerlendiremeyen igletmeler, binbir

giicliikle ulagtiklan pazar paylarm kolayca rakip-
lerine kaptiwrarak pazar pay:r oranlarmin kisa
siirede degigmesine neden olmaktadirlar. O halde
pazarlamay1 " Markalararas1 pazar payr kavgasi "
olarak tanimlamak da miimkiindiir [Shudsor, M.;
1984]. Pazar potansiyelini artirmak belki tek bagina
bir igletmenin bagarabilecegi bir i§ olmayabilir an-
cak kendi pazar paym artirmak uygulanacag
mantikl pazarlama taktiklerine baghdir. Cilinkii
iiretim teknolojilerindeki ilerlemeler (JTT, CAD,
CAM- F. M., v.s.) dlcek ekonomisinin eski énemini
yok etmigtir. Artik igletmeler agisindan en 6nemli
avantajlar pazar bilgisinde saglanan dstiinliik-
lerdir.

Isletmelerin tepe yonetimi dikkatleri kisa vadeli
finansal hesaplamalardan (birim bagina minimum
maliyetle maksimum karhilik gibi) uzaklagtirarak,
uzun vadede pazar paylarim artirma yollanm ara-
mahdirlar. Uluslararas1 arenaya ¢ikan igletmeler
bireysel bazda degil, iilke endiistrisinin gelecekte
rekabet gansi olabilecek sektdrlerinin avantajlarim
iyi degerlendirmeli ve kendi aralaninda birlik, be-
raberlik ve dayarigma ruhu icerisinde hareket ede-
rek gerekli araghirma ve geligtirme projelerini
yonlendirmelidirler.
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Biiyiik bir hizla degigim gosteren diinya pazar-
larinda tiiketici davranuglarindaki degigimin One-
mini anlamak, gelecekteki davramg degigiklikleri
dnceden gorebilmek, bu degigiklikler dogrultusunda
mal ve hizmet planlamas: yapmak pazardaki ba-
garty1 saglayan en 6nemli kriterlere doniigmiigtir.
Unlii markalar kargisinda kendilerine yagama ganst
tanimamak gibi pegin hiikiimlerle hareket eden
isletmeler kendi bagar1 ganslanim golgelemektedir-
ler. Rekabetten kagmak yerine bati toplumlarinin
gecirmekte oldugu toplumsal degisimi aragtirarak
mevcut pastadan daha biiyiik bir pay koparmak igin
miicadele vermek gerekmektedir. Aile yapisindaki
sosyal degigim, anne - baba - ¢ocuk iligkisinin gegir-
mekte oldugu evrim, kadinin sosyal yagamdaki yeni
yeri, evlilik miiessesesinin yeni yapisi, mal ve hiz-
metlere olan talebi ¢ok yakindan etkileyen etmenler
haline gelmigtir. Onceden de belirtildigi gibi ile-
tisim olanaklarmdaki gelismelerin de etkisiyle sos-
yal degisimler giderek daha kisa zaman siireclerine
yayilmakta ve yapilan tahmin dlgiimlerinde bilyiik
yanilgilara neden olmaktadirlar. 10 yil 8nce biiro
kiyafetinde gosterig ve siikseye dnem veren caligan
kadinlar, bugiliniin yagam tarzi geregi sosyal
statiilerini de yansitacak sade fakat hareketlerini
kisitlamayacak rahathkta gtk kiyafetler talep et-
mektedirler. O yillarda onlar icin en 6nemli unsur
giivenlik ihtiyaciyken bugiin yerini bagarma ih-
tiyaci almugtir. Iste tiim bu degigimleri zamaninda
gdrebilen pazarlama ybneticileri pazar paylarin
arzu ettikleri diizeyde tutmay: bagaracaklardur.

4. MAMUL KAVRAMINDA YENI BOYUTLAR

Zevk ve aligkanhiklardaki gegitlenme pazar
boliimleri icerisindeki alt bdliimlerin sayisim
artirirken her béliimden pay kapma yarng: icerisine
giren igletmeler mamullerini cazip gisterecek tiim
imkanlardan yararlanmak istemektedirler. Esnek
firetim teknolojileri (Flexible Manufacturing ) saye-
sinde igletmeler talepteki ani degigimlere za-
maninda cevap verebilme imkanina kavugtuk¢a ma-
mul farkhlagtirmast hizlanmaktadir. Reklam
bombardimam arasinda se¢me kararsizhf yasayan
tiiketiciler, igletmelerin ‘akilhi taktikleri sayesinde
belirli mal ve hizmetleri daha fazla tercih etmeye
baglamiglardir. Mamullerin fiziksel varhify
yaminda ondan beklenen tiim faydalani saglayan
cesitli ekonomik ve psikolojik unsurlan da ekleye-
cek " TUM MAMUL * zihniyetini iyice geligtiren
igletmeler pazarlamada son derece dnemli bir avan-
taj kazanmaktadirlar. Mamullerin teknik
dzellikleri arttikca verilecek ilave faydalarda art-
makta, bunlarin tiiketicilerde yarattg) tatmin duy-
gusu esas mamuliin talep seviyesini belirleyici
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Snemli bir unsur haline doniigmektedir.

Uluslararas: pazarlarda bagarih olmak isteyen
igletmeler mamiillerinin tasarim safhasinda
tiiketicilerle daha siki bir igbirligi icerisine gir-
mektedirler. Bilhassa tekstil firiinleri igin son de-
rece 5nemli olan bu husus, girilmesi digliniilen iilke
pazarlarinda tiiketici tercihlerini aninda belirle-
yebilir, mamullerin elde kalma riskini minimize
eden etkin bir pazarlama takti§i olarak giderek
yayginlagmaktadir. Desen, renk, doku v.s. gibi
bzelliklerin bilgisayar destekli tasarim yoluyla
hedef kitlece belirlenmesi zevk ve aligkan-
liklardaki degigimin zaman gegirilmeden igletme
iist kademesince uygulanmasina yardima olmak-
tadir. Ozellikle moda olaymmin hizla degigtigi
giiniimiizde mamul dizayminda tepeden alt kade-
meye akan bilgiler yerine pazardan tepeye giden
bilgiler igletmelerin manevra kabiliyetini artir-
maktadir [a. g. m.].

5. FIYATLAMADA YENI BOYUTLAR

Uluslararas: pazarlar i¢ pazarlardan farkh ola-
rak rekabet halinde olan iilkelerin geligmiglik
diizeylerindeki farklihklar geregi Onemli fiyat
savaglarinin yagandify pazarlardir. Avrupa, Ame-
rika ve Uzak Dogu iiggenini tiim diinya pazarlan
icin savagan bir liggen olarak ele alirsak, uzun va-
dede bagarili olabilmek igin ¢ok farkh fiyat strate-
jilerinin uygulanmakta oldugu gdriilecektir. Kisa
vadede tath karlihk pegine diigen ABD ve Avrupa
ihracatcilarina kargin Uzakdogu -ihragatgilan kisa
vadede zarar vermek pahasma diigiik fiyat uygu-
layarak uzun vadede sahiplerinin pazardan
cekilmesi igin ugras vermektedirler. $6yle veya
boyle uygulamalar gostermektedir ki, uluslararasi
pazarlarda avantaj saglayabilmek icin diigiik fiyat
stratejisinden 6nce " mal ve hizmet farklilagtir-
mast” iizerinde durulmalidir. Ciinkii farkhlagt-
nlma sonucu mal ve hizmetlerin fiyatlara karg
hassasiyeti azalmakta, tiiketicilerin bagimhhg
saglanarak rakiplerin fiyat kirma taktiklerinden
daha az etkilenilmektedir. Ulkemizde ileri iiretim
teknolojilerinin tekstil sektdriinde heniiz yeterince
yayginlagmadigy dikkate ahnacak olursa iiretim
maliyetlerinde Oonemli bir avantaja sahip ol-
madifimiz goriiliir. Bu nedenle herhangi bir kur a-
yarlamas: kargisinda igletmelerin fiyat kirarak re-
kabet sansi yaratmaya ¢ahsmalan ashnda tiim
igletmelerin kar marjlanmi azaltmaktadir. Bu gibi
etkilerden kurtulmalarinin en etkili yolu sik sik
psikolojik farklihk yaratarak tiiketici gbzéniinde
"Tiirk mali farkhdir, yenidir, zevklidir " imajim
yerlegtirmektir.



6. DAGITIM SISTEMINDE YENI BOYUTLAR

Toplumlardaki sosyal degisim dagitim kanal-
larinmin yeni bagtan gozden gegirilmesini gerektire-
cek boyutlara ulagmugtir. Rakip mamullerle rekabet
edebilmek icin biiyiik oranda dagitim kanallarinin
yapisina ve diizenli igleyisine de bagh olduguna
gore, klasik dagitim metodlanmn giintimiiz kogullart
dogrultusunda geligtirmek gerekmektedir. Pazarda
yerlesmis kanallar yaminda, yararlanilabilecek
tim esnek kanallardan dagitm yoluna gidildigi
takdirde potansiyel pazarlara daha cabuk ulagma
imkan1 dogmaktadir. Ciinkii yagam tarzindaki
degigim tiiketiciye ahigverig icin fazla zaman
birakmarmakta, bu durum mamulleri onlarin aya-
gna gotiirmeyi gerektirmektedir. Halihazirda pa-
zarda yerlegmig diger mal ve hizmetlerinin dagihm
kanallarindan da yararlamldigs takdirde zamam
kat tiiketicilere daha ¢abuk ulagmak yaninda girift-
lesmis, sinirlan belli olmayan pazar boliimlerine de
ulagilmug olmaktadir. Unutmamak gerekir ki ne ka-
dar iyi bir dagiim ag kurulursa kurulsun
ulagilmamig hedef pazarlar mutlaka olacaktir. Igte
esnek, yardima kanallar bu pazarlara ulagmada
igletmelerin en dnemli araglarindan biridir.

. | Ornegin yalmzca biiyiik depatmanhi magazalara
dagtm yapan bir i¢ camasin dagiticisi bu gibi
| magazalarda zaman kaybetmekten kaginan tiiketici
kitlesini ayagna getiremez. Ancak &zel bakim igin
tiiketicinin mutlaka zaman bulacagim bilen pazar-
lama ybneticisi " parflimeri " ve " Drugstore " gibi
kiiciik diikkanlara dagitim yapan kanallardan da
yararlanarak pazardaki bagansini artirabilir.

Tiirk ihracatgilarinin AT'min dagiim kanal-
larinda ne gibi yeni diizenlemeler yapabilecekleri,
pazardaki mal ve hizmetler igin yapacaklan pazar
aragirmalan sonucu belirlenecektir. Bir kisim ma-
muller aymt mamul dizisinde olmasalar bile
tiiketicilerin hayat tarzindaki degisim bunlarin
tliketimini beraber kilabilmektedir. Gegmisg
yillarda yalmzca spor magazalarinin selektif
dagitimi yoluyla tiiketicilere iletilen spor
egofmanlan bugiin artik neredeyse benzin istasyon-

|| larinda bile satiga sunuimaktadirlar. Degigen

yagam bigimi pek ¢ok mamuliin daha yogun
dagntimim gerektirmektedir. Igte bu noktada Tiirk
igletmelerinin kargisina AT ile ilgili ekonomik ant-
lagmalar ¢ikmakta ve o pazarda yogunlagmay: en-
gelleyici birtakim kisitlamalarla kargila-
silmaktadir. Bu durumu engellemenin en etkili yol-
larindan biri gelecekteki pazar potansiyelini

diligtinerek AT iiyesi iilkelerin iireticileriyle or-
takliklar kurmaktir. Konuya pazarlama imkanlar:
agsindan yaklagildiginda Tiirk igletmelerinin ¢ok
genig imkanlara kavugacaklan goriiliir. Alinan son
AET kararlar1 uyarinca, bir AT iilkesinin yerel
iireticisinin, iiye iilkelerden biri tarafindan belirle-
nen standartlar ¢ergevesinde iiretmekte oldugu mal
ve hizmetler, hicbir n kosul aranmaksizin tiim iiye
iilkelerde pazarlama gansina sahip olmaktadir. AT
iilkelerinin tam entegrasyona dogru gittigi son
yillarda alinan tiim ekonomik kararlar iilkelerden
ziyade igletmeleri rekabete sokacak karakteristik-
ler tagimaktadir. Ornegin devlet ihalelerinde yerel
iireticileri koruma egilimi giderek azalmakta, liye
iilke iireticilerinin tiimiine verimli ve kaliteli ig
kargibfinda egit kazanma gsans1 taninmaktadir.
Tiirkiye'nin tekstil potansiyeli dikkate alinacak
olursa, kurulacak ortakliklar yoluyla bu tiir ihale-
lerde Dbiiyiikk bagarilar kazanmilabilecegi
sOylenebilir.

7. SONUC

Uluslararasi ihracatta bagari gansi bugiin
yaninda gelecegi de tahmin edebilmekten geger.
Degisen hayat tarzina bagh olarak tiiketicilerin
davramg bicimi, mal ve hizmetlere karg: beklenti-
leri degigsime ugramaktadir. Sorunlara klasik me-
todlarla ¢bziim bulmak yerine, degigimin nedenleri-
ni aragtirarak yeni bakig agilart geligtirmek
rekabetten avantajli gtkmaya yardimer olacakdr.
Pazarlama faaliyetleri bir vakum igerisinde
olugmamaktadir. Mal ve hizmetlere ytnelen talebin
gecirmekte oldugu yapisal degisim, pazarlama sis-
teminin tiim unsurlarim yakindan etkilemektedir.
Unutmamak gerekir ki, pazarlama tiiketici igin
vardir ve tiiketici de pazarnn tek hakimidir.
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Ring Iplik
Makinalarinin
Olas1 Hizlan*

Erhan KIRTAY
. Prof. Dr.
Ege Uni. Teks. Miih. B5l. IZMIR

Yeni ring iplik makinalari inamimaz performans-
lar1 ile iplik fabrikast yoneticilerini hayrete
dilgiirmiigtiir. Bizim tebli§imiz yeni makinalarin
kopcalarinin ¢aligmas:, iplik gerginligi gibi birkag
fiziksel - parametreyi analiz ederek artik nigin
inamilmaz derecede yilksek performansin milmkiin
olduunu aciklamaktadir. Biz bu sonuca gecmise ait

igletme performansini gosteren verileri dikkatle in-

celiyerek ulagtik.

POSSIBLE SPEEDS OF RING SPINNING FRAMES

The latest ring spinning frames astonish the spinning
mill managers by their apparently incredible perfor-
mance. Our paper analyses a number of physical

parameters of the new frames such as traveller work
and yarn tension and explains why today’s incredi-
bly high performance is not impossible after all. We
arrived to this conclusion by carefully studying our
records showing spinning mill performance data of
the past.

LG

Greenville SC'de (USA) diizenlenen ATME 89 teks-
til makinalarn fuarinda sergilenen yeni iplik makin-
alarimin hizlarma erigilemez gozi ile bakiliyordu.
Bu nedenle iplikgilerin sagkinhklann cok fazla
olmugtur. Onlarin hepsi fevkalade bir seyin
basanlacagin diigiiniiyorlardi, ancak baz1 iplik ma-
kinas1 iireticilerinin yeni bir bilezik tipinin kul-
lanimina dair ard arda gelen yazili ve sbzlii iddia-
lan iizerine gagkinhiklar1 daha da artmugtir.

Bu makalenin amaci, yeni iplik makinalan igin
onemli olan birkag fiziksel parametrenin anlagil-
masina katkida bulunmak ve boyut agisindan yeni
iplik makinalarinin egilimlerinin tahmin edilme
olanag gtrmektir.

Daha agik deyigle bileziklerin ve kopgalarin ne
yaptiklari, balonun gelistirdigi gerilim ve gelecegin
iplik makinalar1 hakkinda bilgi verecegiz. Bu ne-
denle gelecegin iplik makinalan igin tamamiyle
yeni tip bileziklerin gercekten lizumlu olup ol-

* Dr. Carlo Alberto PROSINO'nun ITB Yarn Forming 3/89'da
yaymlanan " Possible Speeds of Ring Spinning Frames " baghkh
yazisindan gevrilmigtir.
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madigini anliyabilecegiz. Aym zamanda, hangi ger-
ginlik degerlerinin olygturuldugunu kanitlamaya
cahgacagiz. Daha sonra iplik kopug sayilarin
miimkiin oldugunca diigiik diizeyde tutabilmek icin
iplik gerginliginin ve iiniformitenin ne denli yiiksek
olmas: gerektigini gbrecegiz.

2. BILEZIKLERIN VE KOPCALARIN CALISMASI
2.1. Kopg¢a Agirhgimin Etkisi

Biitlin diinyada hala ¢ok sayida iplikgi bir igin 28
m/saniye'den (5500 feet/dak) daha diigiik linear
(cevresel) kopca hizi olusturacag bir hizda iplik
makinasimin kolayca galigtirilabilecegine inanmak-
tadir. Onlar aym zamanda kopganin 35 m/saniyenin
(6900 feet/dak.) iizerindeki hizlara gitkmasimin ¢ok
glic olduguna da inanmglardur.

Eger cegitli iplik igletmelerinin 70'li yillara ait

performanslarina gbz atacak olursak (Tablo 1)
kopganin belli bir cevresel hizi asamayacag
kanisinin nasil yerlestiini kolayhkla anlayabili-
riz.
Bu performans degerleri, Italya’daki Borsgasesia
Bilezikleri veri bankasindan alinmmg olup, tiim
diinyadaki iplik igletmelerine ait yaklagik 3000
omekten derlenmistir.

Bu tabloda belirtilen performans degerleri,
gliniimiizde de hala oldukga gecerli olup sadece
biiyiik bir 6zen ve tiim detaylarla ilgilenmek sure-
tiyle elde edilebilir. Bir dnceki tablodan iki kartez-
yen eksenine gore i devrinin ve kopga tarafindan
geligtirilen m/saniyenin ($ekil 1) elde edilmesi,
olay1 anlamaya yardimci olmaz.

yleki,

35 m/saniyenin (6900 feet/dakika) yani "¢ok gii¢
gartlar" - iistiin de ve 28 m/saniyenin (5500 feet/da-
kika) - yani " rahat ulagilabilir gartlar” altinda hig
bir noktanin bulunmadif bir dagilim ortaya qik-

Tablo 1. Iplik igletmelerinin 70'l yillara ait tipik performans
degerleri

Bilezik Gapt Devir | Kopga | m/saniya | Ne
mm. 1SO
48 : 13150 | 50 33.1 36
48 12850 56 32.3 30
48 12200 n 30.6 24
48 11600 90 29.1 20
50 12750 50 334 30
50 12100 63 3.7 24
51 12600 50 33.6 33
51 12250 56 32.7 30
54 11750 56 33.2 28
54 10800 80 30.6 20
. 57 10650 4l 31.8 20
57 9900 100 29.5 16




