
gelecek parlak degildir. 

5.4.2.Daha ziyade slradan ucuz mamlllerin 
tiretimini saglayacak emek-yogun eski teknolojiye 
sahip fabrikalann veya orgiitsiiz tekstil sekt6riiniin 
balamlan,modemizasyonu kendi imkanlanm~zla 
saglanabilmeli ve gerektiginde yenilenmeleri de 
Turkiye'de geligtirilip uretilecek ucuz fakat belirli 
bir kaliteye saNp makinalarla yapalmallda. Yerli 
tekstil makinalannln kullanim. bagta bunlarin 
biiyiik vade farklan odemeden uzun vadeli taksit- 
lerle satin ahnmaani saglamak olmak Gzere, 
alinacak bir seri tedbir ile devlet tarafindan des- 
teklenmeli ve biiylece Tiirk tekstil makina sanayiinin 
kurulup geligtirilmesi icin gerekli feda- 
karl~gn~destegin yanlizca tekstilcilerin slrtinda 
kalmaa onlenmelidir.Aksi taktirde Tiirk tekstil sa- 
nayii, Tiirkiye'nin sanayilegmig iilke statiisune 
Mgindeki "mar$ motom" gorevini yerine getire- 
meyecegi gibiibu a& yiikun alhnda ezilerek buyiik 
Blfide m a r  86-i tehlikesi de &z konusudur. 

5.5. Su anda Tiirkiye'de sayd+m stratejilerden han- 
gisinin uygulandl&m sorarsanrz, cwahm "Hifbiri- 
did: Benim gahsi gariigiime gore, 1970% pllann ba- 
gmdan beri biitiin iktidarlann ve gu anda iktida- 
nyla, muhalefetiyle biitiin partilerin, tekstil sana- 
yiini Turk ekonomisinin goz bebegi,medari iftihan 
olarak giirduklerini belirhnelerine ragmen, Tiirkiye 
C~mhuriyeti'nin tekstil ve konfeksiyon konusunda 
bir devlet politikasl yoktur. Hatta korkanm mevcut 

Hiikiimetimizin de bir tekstil politikasl yoktur. 

Tabiipzun vadeli bir strateji tespit etme- 
den,iilkedeki ve dqandaki teknolojik ve ekonomik 
geligmelere ve bir de qkar m l e r i n d e n  sesini en 
fazla duyurabilenlerin isteklerine bag11 ola- 
rak,surekli degigtirilebilen lasa vadeli kararlarla 
dummu gittigi yere kadar @tiinneyi,strateji veya 
hukiimet politikasl olarak nitelendiriyor- 
saluz,Tiirkiyeunin bir tekstil politikasl vardu. 

ht leyecek olursak,Tiirkiye'de tekstil sanayii 
daha bir siire iki hatli olarak yiiriitiilmelidiu.Yani 
Tiirkiye'de daha bir siire hem basit hem de en yeni 
High-Tech makinalar,teknolojiler iyi tespit edilmig 
bir denge ve i$biiliimii cercevesinde birlikte kul- 
lani1mahd1rlar.B~ arada daha basit makinalann 
imalatlndan baglayarak ilerleyecek, geligecek bir 
Turk tekstil makinalan sanayiinin kurulmaa devlet 
politikas~ olarak tegvik edilmeli ve desteklenmeli- 
dir. 

Tiirk tekstil sanayiinin temeldeki en bnemli soru- 
nu ise, Turkiye'deki tekstil egitim ve ARGE 
cahgmalanmn nitelik ve nicelik balamndan yeter- 
siz olmas1dlr.B~ eksikligin giderilmesi icin ise, 
hergeyden bnce tekstil sanayicilerinin konunun 
onemine inanmalan gerekmektedir. 

AT'a Tekstil 
~riinleri 
ihracatmda Yeni 

NerimanENER 
hag. Giir. 

u.tf.f.1.B. Fak. fgletme E l .  BURSA 
Bu maknle dflnya pazarlannda ya,wmakta olan top- 
lumsal geli~meler r & z d a ,  ihracatta baganya et- 
kileyen tuketici dmranr$larmdaki de&meleri ge- 
nel hatlarryla ele almaktadtr. Bu de&imler AT 
pazarlarrna girmek isteyen tekstil ihracatdarr 
i ~ i n  de ge~er l i  olup, ozellikle pazar bolum- 
lendirmesi, pazar payr, mamul, fiyatlama we 
dagrtrm gibi pazarlama knvrnmlannn yeni boyut- 
lar ~ercevesinde yakla$mayr gerektirmektedir. 
NEW DIMENSION FOR TEXTILE EXPORTING TO 
EC COUNIlllES 
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- 
cepts such as market segmentation, market share, 
product, pricing and distribution have to be remlu- 
ated in the light of these social changes. 
L GrnS 

Teknolojideki bagdondiiriicil gelbmeler bnemli bir 
sosyal degigimi de beraberinde getirmig, pazarla- 
mayla ilgili kaliplagmig birtakim inanlglar 
degigime ugramghr. tfretim sisteminde bilgisayar- 
larm tum siireclerde yaygnlagmasiyla birlikte 
uretici - aracl - tiiketici iligkisi yepyeni boyutlar 
kazanrmg, iletigimde saglanan teknolojik imkanlar 
sayesinde ise evrensellegmigtir. Bu durum, tiim mo- 
dem toplumlarda tiiketicileri pazann en onemli ha- 
kimi konumuna yerlegtirerek, iireticileri yeri baklg 
aqlari geligtirmeye zorlarnlgt~r. Ma1 ve hizmet 
aklml yaninda iilkelerarasmnda mobilitenin de 
siiratle artmasl tum iilkelerde homojen talep 
ozellikleri yaratlrken, zevkler ve ahgkanhklarda 
heteroiedik yaganmaktadu. 

31 Aralik 1992 tarihinde tam anlamlyla enteg- 
rasyona do& @den 12 iiyeli AT pazan 320 milyon- 
luk tiiketici kitlesiyle Tiirk miitgebbislerinin daha 
yakmdan izlemeleri gereken son derece geligmeye 
aqk, karli bir pazan olugturmaktadir. inkemizde 
" tam uye olallm m, olmayal~m m " tartlgmasmm 
pllardan beri devam ettigi dikkate almacak olur- 
sa, mevcut ihracat olanaklarlnl arhrmada pazarla- 
ma yoneticilerinin bu gibi tarhgmalan bir kenara 
birakarak toplumlarda olugmakta olan biiyiik sos- 
yal degigime daha dikkatli bir gekilde yak- 
lagmalannin geregi ortaya qkmaktadu. AT iiyesi 
ulkelerle ilgili kararlar cogunlukla ekonomik 
yonleriyle ele allnmakta ve aslinda bunlari 
yonlendiren insan davraniglarindaki degigimler 
dikkatlerden kacmaktadlr. Dolayisiyla salt 
karglllkll antlagmalar cercevesinde yonlendirilen 
ihracat faaliyetleri, istenildigi kadar mevzuatlara 
uygun olarak yii~tiilsunler, sosyal de&imlere u- 
yarlanamadlklan surece bu pazarlarda arzu edilen 
bagan seviyesine u l a w k  mumkun olamayacakhr. 
Yalmz AT pazan ifin degil, tiim uluslararasi pazar- 
lar iqin geprli olan bu deijgimlerin onemi pazarla- 
ma yoneticilerince zaman~nda kavramr ve pazarla- 
ma planlamalannda dikkate allmrsa potansiyel 
pazarlardan daha buyuk pay kapma olana& arta- 
caktw. Her nekadar kotalar ve birtalum engelleme- 
lerle bilhassa tekstil urunleri ihracatlmzl engel- 
lemeye cal~giliyor olsa da, " itici " pazarlama 
stratejileri yerine, tiiketicileri kanallara do@ ken- 
diliBnden getiren " @ci " stratejiler uyguland~& 
takdirde hukiimetlerin Turk Mallarina karsi ~~~~ ~ ~ - 

tavlrlarinda birtakim degigiklikler olugacail 
~iiphesizdir. 0 halde hep miktarlar, fiyatlar ve 
&zuatlar araslnda *mak yerine gel&ekte bel- 
ki umdu&muzun p k  iizerinde ihracat olanaklanna 
kavugabilecegimiz bu pazarlara hazullkll olabil- 
mek iqin nasd bir bakq aqstyla yola qk~lmasl ge- 
rektiwe lasaca deijnmek yararll olacakhr. Cunkii 
sosyal degigimle birlikte, bir takim pazarlama 
kavramlari eski onemini kaybederken, birtaklm 
kavramlar, iizerinde daha ciddi diigunmeyi gerek- 
tirecek boyutlara ulagmlglardir. Bunlar arasrnda 
p a r  biilumlendirmesi. pazar pap, mamul, fiyat- 
lama ve da&t~m sistemi ozellikle incelenmesi ge- 
reken konulan olugtwmaya baglamglardu. 
2. PAZAR B ~ L ~ ~ M L E N D ~ R M E S ~ N D E  
BOYUTLAR 

Klasik pazar Mliimlendirmesi potansiyel 
tuketiciyi cografik (Bolgelere @re), demografik 
(yag, cinsiyet, meslek v.s.) veya psikolojik (dav- 
ran~ssal) biilumlere awarak. talebin bzellikledne 
uy&n ma1 ve hizmet hetirnik esas almaktadu. Bu 
sistem global bir biilumlendirmeyi temel almakta ve 
miimk& olan fok sapda tiiketiciyi kapsamaya 

m 



yonelik, srnirlari fok genig bir tiiketici kitiesine 
ayni tiir mamulu pazarlamaktadrr. Halbuki ile- 
tigim sistemlerindeki biiyiik geligmeler, bilhassa 
uydu ve kablolu televizyon yaymcil~&nm iilkeler 
hatta krtalararasr kiilthr aligverigini ah1 almaz 
boyutlara ulaghrdr& bir donemde, homojen gibi 
griinen bir pazar btilumfinun kendi iprisinde de alt 
boliimlere ayrrlarak kufuk kiifiik pazar 
biilumciiklerine d&nugtii&i gMhektedir [Davidow, 
W.H., Uttal, B.; 19891. Mal ve hizmetlerle ilgili o- 
larak talep ozellikleri iilkeden iilkeye buyiik bir 
fark arzetmezken, potansiyel pazarr olugturan 
tiiketici kitlesinin kendi iferisinde farklr, ozel ta- 
lep ozellikleri giisteren kiiflk pazar biilhmciikleri 
olugturmasi ma1 farklrlagtrrmasrn~ da tegvik et- 
mekte ve bu etkilejm kargrlikh olarak siirerek pa- 
zar boliimlerini heterojen bir yaprya donup 
tiirmektedir. 

Son 15 - 20 plda iwtim teknolojilerinde saglanan 
geligmeler, kumk tiiketici gruplaruun ozel zevk ve 
ihtiyaqlarini tatmin edecek qegitlendirilmig az 
sapda iiretimi miimkiin hlmighr. Tiiketiciler tiim 
mamul dizilerini birarada gorebilmekte ve bunlar 
arasmda pek p k  pgit ifinden sgim yapabilmekte 
dirler. Bu dummda tiiketicilerin gelecekte olasi 
sahnalma davranrglanni 6ngLirme olana& giderek 
azalmaktadlr. Pazarlama yoneticileri artrk 5 
ylllik planlar yerine, ylllik hatta aylik planlar 
yapmaktadir. Pazar Mliimleri iprisinde her an 
karli, kufiik boliimciikler olugabilmekte, bu 
biilumlerin varlr&m zamamnda hissedemeyenler 
rekabet ganslanm azaltmaktadirlar. l f i p  geqnig 
pazar Mliimlerini kesin stnrrlarla ayvmak zor- 
laglamakta, mobililerin de katkrsiyla teknolojinin 
tiiketia hizmetine sundugu yenilikler lasa siirede 
yepyeni pazar frrsatlarr dogurmaktadrr. 
Tiiketicilerin artan gelir seviyesi kiiltiir 
diizeyleriyle birlegince farklr tuketim davranqlarr 
gosteren, pazar boliimciikleri arasinda &men 
kuglara doniigen, " pksesli " kitleler olugmaktadu. 
Yagam tarmdaki dejjgim iist gelir dirzeyindeki bir 
tiiketiciye kagmir manto yerine spor anorak tipi 
luyafetleri benimsetirken reklamlann da etkisiyle 
tiiketiciler hep daha iyinin, daha yeninin, araylp 
iqerisine ginnektedirler. 

Y a w  tam ve sosyal de&rlerdeki degigim an- 
siyet anlaylgrna da farklr boyutlar getirmekte, ma1 
ve hizmetleri belirli Mliimlerle ozdeglegtirmek 
sakicab bir dumm arzetmektedir. Mamullerle bir- 
likte, ma1 ve hizmet taleplerinin wrensellqmesi " 
klasik pazar btiliimlendirmesinin " onemini azalt- 
maktadu. Uluslararaa pazarlarda en onemli unsur 
tiim iilkelerin ortak tiiketia be&nilerine uygun ma1 

ve bizmetler iiretmek a m  b u m  yaparken kitle pa- 
zarlamaalr&m bir kenara iterek yerel motifler ve 
zevklere a&rlrk vermektir. Zevklerin de giderek 
wrensellegtigi kabul edilecek olursa slmrli mamiil 
pgitleriyle uluslararaa pazarlarda baganli o l d  
beklenemez. Ciinkii herkesi aym tiir mamulle mem- 
nun edebilmek ifin qrprnan igletmeler aslinda hif 
kimseyi memnun edememektedirler [Ohmei, K., 
1989J. 

3, PAZAR PAMNDA BOYUTLAR 

Gelir duzeyi siirekli arhg gosteren toplumlarda 
tiiketiciler kendilerini kitlelerden farkli kilacak 
birtakrm sembolik igaretlerin araylgr iferisine gi- 
rerler. Kullandiklan mamuller sayesinde di&r in- 
sanlar farklr olduklari kendilerine ve fevrelerine 
gostermek isterler. Denklem ve diger tutundurma 
araflanmn p k  lasa bir sure icerisinde toplumvn tiim 
kesimine Ciwttigi bu ma1 ve hizmetler krsa bir sure 
iferisinde genig bir kitle tarafrndan taklit edil- 
mekte ve Bnemli ayirdedici bir iistunliik olma 
ozelligini kaybetmektedirler. Hep daha iyinin, 
daha yeninin araylgr iferisine girer tiiketiciler yeni 
markalara pazarlarda geligme gansr yaratarak re- 
kabeti kiiqiiklemektedirler. Buguniin maymun 
igtahh tiiketicisi ma1 ve hizmetleri yeni bir heye- 
can, yeni bir tecriibe olarak degerlendirmekte ve 
cazip yeniliklere kargi hep aqrk olmaktadir. Bu 
gerfegi iyi degerlendiremeyen igletmeler, binbir 
giirjiikle ulaghklan pazar paylanm kolayca rakip- 
lerine kaptirarak pazar pay1 oranlannin kisa 
surede degigmesine neden olmaktadirlar. 0 halde 
pazarlamap " Markalararasi pazar pay1 kavgasi " 
olarak tarumlamak da miimkiindiir [Shudsor, M.; 
19841. Pazar potansiyelini arhnnak belki tek bagm 
bir ifletmenin bagarabileceg bir ig olmayabilir an- 
cak kendi pazar payini arhrmak uygulanaca& 
mantrkli pazarlama taktiklerine baglrdrr. Ciinku 
iiretim teknolojilerindeki ilerlemeler UTT, CAD, 
CAM- F. M., v.sJ 6lfek ekonomisinin eski onemini 
yok etmigtir. Artrk igletmeler aqsindan en onemli 
avantajlar pazar bilgisinde saglanan iistiinliik- 
lerdir. 

fSletmelerin tepe yonetimi dikkatleri lusa vadeli 
finansal hesaplamalardan (birim bagrna minimum 
maliyetle maksimum karlrl* gibi) uzaklaghrarak, 
uzun vadede pazar paylanm artuma yollanni ara- 
malidrrlar. Uluslararasi arenaya qikan igletmeler 
bireysel bazda degil, iilke endustrisinin gelecekte 
rekabet gansi olabilecek sektarlerinin avantajlanm 
iyi de&rlendinneli ve kendi aralannda birlik, be- 
raberlik ve dayamgma mhu iprisiide hareket ede- 
rek gerekli aragtrrma ve geligtirme projelerini 
yonlendirmelidirler. 

Biiyiik bir hrzla degigim giisteren diinya pazar- 
larinda tiiketici davramglanndaki degigimin one- 
mini anlamak, gelecekteki davranrg degigiklikleri 
onceden giirebilmek, bu degiSiklikler do$U1tusunda 
ma1 ve hizmet planlamasr yapmak pazardaki ba- 
ganp saglayan en Snemli kriterlere doniiemiigtiir. 
isnlii markalar kargisrnda kendilerine yagama gansr 
tanimamak gibi pegin hiikumlerle hareket eden 
igletmeler kendi bagan ganslanm giilgelemektedir- 
ler. Rekabetten kaqmak yerine bah toplumlannrn 
mirmekte oldu& toplumsal degigimi araghrarak 
mevcut mstadan daha biiwk biu pay koparmak icin - -z 

miicadeie vennek gerek&ktedG. ~ i l e  japrsindaki 
sosyal degigim, anne - baba - qocuk iligkisinin w i r -  
mekte oldugu evrim, kadrnm sosyal yagamdaki yeni 
yen, evlilik miiessesesinin yeni yaprsi, ma1 ve hiz- 
metlere olan talebi p k  yalandan etkileyen etmenler 
haline gelmigtir. & d e n  de belirtildig gibi ile- 
tigim olanaklanndaki geligmelerin de etkisiyle sos- 
yal degigimler giderek daha krsa zaman sureflerine 
yayllmakta ve yapilan tahmin olfiimlerinde biiyiik 
yanrlglara neden olmaktadrrlar. 10 yil once biiro 
kyafetinde giisterig ve siikseye onem veren falrgan 
kadrnlar, bugiiniin yagam tarzi geregi sosyal 
statiilerini de yansrtacak sade fakat hareketlerini 
kwtlamayacak rahatlrkta gik kryafetler talep et- 
mektedirler. 0 yrllarda onlar iqin en onemli unsur 
giivenlik ihtiyaciyken bugiin yerini baganna ih- 
tiyacr almgtu. lgte tiim bu degigimleri zamaninda 
gorebilen pazarlama yaneticileri pazar paylarrm 
arm ettikleri diizeyde tutmayl bagaracaklardu. 

4. MAMUL KAVRAMINDA  YEN^ BOYUTLAR 

Zevk ve aligkanlrklardaki fePtlenme pazar 
boliimleri iferisindeki alt Mlumlerin sayrsrnr 
arhnrken her btiliimden pay kapma yangi iferisine 
giren igletmeler mamullerini cazip gosterecek tiim 
imkanlardan yararlanmak istemektedirler. Esnek 
iiretim teknolojileri (Flexible Manufacturing ) say* 
sinde igletmeler talepteki ani degigimlere za- 
marunda cevap verebilme imkamna kavugtukq ma- 
mu1 farklrlastrrmasr hizlanmaktadir. RWam . ---- - - - 
bombardmad arasmla sgme kararsizlr& yayyan 
tiiketiciler, igletmelerin alalli taktikleri sayesinde 
belirli ma1 ve hizmetleri daha fazla tercih etmeye 
baglamrglardrr. Mamullerin fiziksel varlrgi 
yaninda ondan beklenen tiim faydalari saglayan 
fegitli ekonomik ve psikolojii unsurlan da ekleye 
cek " T i h  MAMUL " zihniyetini iyice geligtiren 
wetmeler pazarlamada son derece 8nemli bii avan- 
taj kazanmaktadirlar. Mamullerin teknik 
tizellikleri arthkfa verilecek ilave faydalarda art- 
makta, bunlann tiiketicilerde yarath& tahnin duy- 
gusu esas mamuliin talep seviyesini belirleyici 

onemli bir unsur haline doniigmektedii. 

Uluslararasi pazarlarda bagarilr olmak isteyen 
igletmeler mamullerinin tasarrm safhasinda 
tuketicilerle daha s~kr bir igbirligi iprisine gir- 
mektedirler. Bilhassa tekstil iiriinleri iqin son de- 
rece onemli olan bu hums, girilmesi diigiiniilen ulke 
pazarlarrnda tiiketia tercihlerini amnda belirle- 
yebilir, mamullerin elde kalma riskini minimize 
eden etkin bir pazarlama taktig olarak giderek 
yaygrnlagmaktadir. Desen, renk, doku v.s. gibi 
azelliklerin bilgisayar destekli tasarim yoluyla 
hedef kitlece belirlenmesi zevk ve aligkan- 
liklardaki degigimin zaman gqirilmeden igletme 
iist kademesince uygulanmaana yardtmcl olmak- 
tadrr. Ozellikle moda olaylnrn hzla deggtigi 
giinumiizde mamul dizaynrnda tepeden alt kade- 
meye akan bilgiler yerine pazardan tepeye giden 
bilgiler igletmelerin manevra kabiliyetini artir- 
maktadir [a. g. m.1. 

Uluslararasi pazarlar if pazarlardan farklr ola- 
rak rekabet halinde olan iilkelerin geligmiglik 
diizeylerindeki farklilrklar geregi onemli fiyat 
savaglamn yagandi& pazarlardrr. Avmpa, Ame- 
rika ve Uzak Dogu iifgenini turn diinya pazarlan 
iqin s a v ~ a n  bir uqgen olarak ele alisak, uzun va- 
dede baganli olabilmek it$n p k  farkli fiyat strate- 
jilerinin uygulanmakta oldugu giirulecektir. Klsa 
vadede tath karlrlrk pegine diigen ABD ve Avrupa 
ihracatqlarm karg~n Uzakdo& ihrafatqlan lasa 
vadede zarar vermek pahasma diigiik fiyat uygu- 
layarak uzun vadede sahiplerinin pazardan 
fekilmesi ifin u&ag vennektedirler. Soyle veya 
boyle uygulamalar gastermektedir ki, uluslararasi 
pazarlarda avantaj saglayabilmek ifin diigiik fiyat 
stratejisinden once " ma1 ve hizmet farklrlaghr- 
masr" uzerinde dumlmalrdv. Ciinkti farklrlagh- 
nlma sonucu ma1 ve hizmetlerin fiyatlara kary 
hassasiyeti azalmakta, tiiketicilerin ba&mlrli& 
saglanarak rakiplerin fiyat lurma taktiklerinden 
daha az etkilenilmektedir. akemizde ileri iiretim 
teknolojilerinin tekstil sektoriinde hen* yeterince 
yayplagmadigr dikkate alrnacak olursa iiretim 
maliyetlerinde onemli bir avantaja sahip ol- 
madr&rmz giiriiliir. Bu nedenle herhangi bir kur a- 
yarlarnasr karpsrnda igletmelerin fiyat krrarak re- 
kabet pnsi yaratmaya falrgmalan aslrnda tiim 
igletmelerin kar marjlanm azaltmaktadu. Bu gibi 
etkilerden kurtulmalannrn en etkili yolu s* s* 
psikolojik farklrlik yaratarak tuketici giiziinunde 
'Turk mall farkl~dir, yenidir, zevklidir " imajrm 
yerlegtinnektir. 



6. D A & ~ ~ M  SkXEIdNDE YEW BOYUTLAR 
Toplumlardaki sosyal degigim da&trm kanal- 

lannlmn yeni bagtan giizden ggirilmesini gerektire- 
cek boyutlara ulagmghr. Rakip mamullerle rekabet 
edebilmek ifin buyuk oranda da&trm kanallanmn 
yaprsmna ve duzenli igleyigine de bagh olduguna 
@re, klasik da&hm metodlan~ giiniimuz kogullan 
do&ultusunda geligtirmek gerekmektedir. Pazarda 
yerlegmig kanallar yanmda, yararlanrlabilecek 
tiim esnek kanallardan dagrhm yoluna gidildigi 
takdirde potansiyel pazarlara daha fabuk ulagma 
imkan~ dogmaktad~r. Ciinku yagam tarzindaki 
degigim tuketiciye alrgverig idn fazla zaman 
b~rakmamakta, bu dumm mamulleri onlann aya- 
&na giitiinneyi gerektirmektedir. Halihazrrda pa- 
zarda yerlgmig di&r ma1 ve hizmetlerinin da&hm 
kanallanndan da yararlanrld~gr takdirde zamanr 
lut tiiketicilere daha cabuk ulagmak yan~nda girift- 
legmih srmrlan belli olmayan pazar Lkiliimle&e de 
ula~rlnug olmaktadu. Unutmamak gerekir ki ne ka- 
dar iyi bir dag~trm agr kurulursa kurulsun 
ulagrlmamrg hedef pazarlar mutlaka olacaktu. lgte 
esnek, yard~mcr kanallar bu pazarlara ulagmada 
@letmelerin en onemli araqlanndan biridir. 

bm+n yalmzca bhyiik depahnanl~ magazalara 
da&hm yapan bir if famagrn dag~hclsr bu gibi 
magazalarda zaman kaybetmekten kacaqnan tiiketici 
kitlesini aya&na getiremez. Ancak ozel b a l m  ifin 
tiiketicinin mutlaka zaman bulaca&n~ bilen pazar- 
lama yoneticisi " parfumeri " ve " Drugstore " gibi 
ku@k dukkanlara da&hm yapan kanallardan da 
yararlanarak pazardaki bagans~nr arhrabilir. 

Tiirk ihracatqrlar~n~n AT'nrn d a g ~ t ~ m  kanal- 
lannda ne gibi yeni diizenlemeler yapabilecekleri, 
pazardaki ma1 ve hizmetler ifin yapacaklan pazar 
aragtrrmalan sonucu belirlenecektir. Bir lasrm ma- 
muller aynr mamul dizisinde olmasalar bile 
tuketicilerin hayat tarzmdaki degigim bunlar~n 
tiiketimini beraber krlabilmektedir. Geqmig 
yrllarda yalnrzca spor magazalarrnrn selektif 
dagrtrmr yoluyla tuketicilere iletilen spor 
egofmanlan bugiin arhk neredeyse benzin istasyon- 
larrnda bile satlga sunulmaktadrrlar. Degivn 
yagam biqimi pek fok mamulun daha yogun 
da&trmnr gerektirmektedir. lgte bu noktada Turk 
igletmelerinin ka rpna  AT ile ilgili ekonomik ant- 
l a m l a r  flkmakta ve o pazarda yogunlagmap en- 
gelleyici birtakrm k~s~tlamalarla karg~la- 
g~lmaktadu. Bu d w m u  engellemenin en etkili yol- 
larmdan biri gelecekteki pazar potansiyelini 

diigunerek AT uyesi iilkelerin iireticileriyle or- 
takl~klar kurmaktlr. Konuya pazarlama imkanlan 
agsrndan yaklaglldr&nda Turk igletmelerinin cpk 
genig imkanlara kavugacaklan goriiliir. Al~nan son 
AET kararlarr uyannca, bir AT ulkesinin yerel 
iireticisinin, uye ulkelerden bin tarahndan belirle- 
nen standartlar feqevesinde Gretmekte oldugu ma1 
ve hizmetler, hiqbir on kogul aranmaksrzln tiim iiye 
ulkelerde pazarlama gansrna sahip olmaktadrr. AT 
ulkelerinin tam entegrasyona do@ gittigi son 
yllarda alrnan tum ekonomik kararlar iilkelerden 
ziyade igletmeleri rekabete sokacak karakteristik- 
ler tag~maktadr. &ne@n devlet ihalelerinde yerel 
ureticileri komma egilimi giderek azalmakta, uye 
iilke ureticilerinin tumune verimli ve kaliteli ig 
karg~l~gmda egit kazanma gana tanmmaktada. 
Turkiye'nin tekstil potansiyeli dikkate alrnacak 
olursa, kurulacak ortaklrklar yoluyla bu tiir ihale- 
lerde buyuk bagar~lar kazanrlabilecegi 
soylenebilir. 

Uluslararasr ihracatta bagar~ gansr bugiin 
yanrnda gelecegi de tahmin edebilmekten mer. 
Degisen hayat tarzrna bag11 olarak tuketicilerin 
davramg bifimi, ma1 ve hizmetlere kaqr beklenti- 
leri de@gime ugramaktadrr. Somnlara klasik me- 
todlarla qoziim bulmak yerine, degigimin nedenleri- 
ni aragtrrarak yeni bakrg aqrlarr geligtirmek 
rekabetten avantajlr q~kmaya yardrmc~ olacaktrr. 
Pazarlama faaliyetleri bir vakum iferisinde 
olqmamaktad~r. Ma1 ve hizmetlere yonelen talebin 
gqirmekte oldu& yaprsal degigim, pazarlama sis- 
teminin tum unsurlann~ yakrndan etkilemektedir. 
Unutmamak gerekir ki, pazarlama tuketici icin 
vard~r ve tiiketici de pazann tek hakimidir. 
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Yeni ring iplik makinalarr inantlmaz performans- 
lart ile iplik fabrikast ytineticilerini hayrete 
d i l i l r m $ t r .  Bizim tebli&miz yeni makinalann 
kop~alartnrn &$mast, iplik gerginligi gibi birka~ 
fiziksel parametreyi analiz ederek arttk nicin 
inantlmaz derecede yilksek perfonanstn milmkiin 
oldufunu qtklamaktadtr. Biz bu sonuca gefmi$e ait 
isletme performanstnt gtisteren verileri dikkatle in- 
celiyerek ulqtzk. 
POSSlBLE SPEEDS OF R m G  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 
am'ved to this conclusion by carefully studying our 
records showing spinning mill performance data of 

the LG Kt' S 
Greenville SCde (USA) diizenlenen ATME 89 teks- 

til makinalan fuannda sergilenen yeni iplik makin- 
alann~n hrzlanna erigilemez giizu ile bak~lryordu. 
Bu nedenle iplikdlerin gagk~nhklan fok fazla 
olmugtur. Onlarrn hepsi fevkalade bir geyin 
baganlaca@m diigiiniiyorlardr, a n d  ban iplik ma- 
kinasr iireticilerinin yeni bir bilezik tipinin kul- 
lanrrmna dair ard arda gelen yamh ve s6zlii iddia- 
lan iizerine gaglanl~klan daha da artnugtrr. 

Bu makalenin amacr, yeni iplik makinalan ifin 
onemli olan birkaq fiziksel parametre~n anlagl- 
masma katk~da bulunmak ve boyut aqs~ndan yeni 
iplik makinalarrnm egilimlerinin tahmin edilme 
olana& piirmektir. 

Daha agk deyigle bileziklerin ve kopfalarln ne 
yaphklan, balonun geligtirdigi gerilim ve geleceDn 
iplik makinalarr hakkrnda bilgi verecegiz. Bu ne- 
denle gelecegin iplik makinalan iqin tamamiyle 
yeni tip bileziklerin gerfekten liizumlu olup ol- 

Dr. Carlo Alberto PROSINO'nun ITB Yarn Forming 3/8Yda 
yaylnlanan " Possible Speeds of Ring Spinning Frames " bqhkh 
yaumdan prilmigtir. 

I~~~~LVEMAK&.IAYIISSAWII)ARAIIK~ 

madr&m anlryabilecegiz. Aynr zamanda, hangi ger- 
ginlik degerlerinin olFtuyuldugunu kanrtlamaya 
qahgacag~z. Daha sonra iplik kopug say~lannt 
miimkun oldugunca diigiik diizeyde tutabilmek idn 
iplik gerginli@nin ve uniformitwin ne denli yiiksek 
olmas~ gerektigini gorecei 
z B ~ L E Z ~ K L E ~  vE K o & u m m  cALrsmsI  
2.1. Kopfa Agu l ibm Etkisi 

Biitiin dunyada hala qok sapla iplikd bir igin 28 
m/saniyelden (5500 feet/dak) daha duguk linear 
(fevresel) kopfa h~zr olugturacag~ bir hrzda iplik 
makinaamn kolayca fahgtmlabilece@ne inanmak- 
tadrr. Onlar aynr zamanda kopfamn 35 m/saniyenin 
(6900 feet/dak.) iizerindeki h~zlara pkmas~nrn fok 
giiq o l d u e a  da inamglardlr. 

Eger fegitli iplik i~letmelerinin 70'li pllara ait 
performanslanna goz atacak olursak (Tablo 1) 
kopqanrn belli bir fevresel hrzr agamayacagI 
kantsrnln nasd yerlegtigini kolaylrkla anlayabili- - 
riz. 

Bu performans de&rleri, italya'daki Borsgasesia 
Bilezikleri veri bankasrndan alrnm~g olup, tiim 
dunyadaki iplik igletmelerine ait yaklagrk 3000 
omekten derl-gtk. 

Bu tabloda belirtilen performans degerleri, 
giiniimiizde de hala oldukp w r l i  olup sadece 
biiyiik bir iizen ve tum detaylarla ilgilenmek sure- 
tiyle elde edilebilir. Bir onceki tablodan iki kartez- 
yen eksenine @re ij: devrinin ve kopqa tarafmdan 
geligtirilen m/saniyenin (Sekil 1) elde edilmesi, 
ola anlamaya yard~mn olmaz. 

$leki, 
35 m/saniyenin (6900 feet/dakika) yani "qok giiC 

gartlaf' - iistiin de ve 28 m/saniyenin (5500 feet/da- 
kika) - yani " rahat ulagrlabilir gartlar" alhnda hif 
bir noktanrn bulunmad~gr bir dagrltm ortaya caqk- 

Tablo 1. fpUk Iglehnelerhin 70% ylUara ait tipik perfonnans 

Bilezik Gap1 
mm. 

48 
48 
48 
48 
50 
50 
51 
51 
54 
54 
57 
57 

Devir 

13150 
12850 
122W 
116W 
12750 
12100 
12600 
12250 
11750 
10800 
10650 
9900 

K o ~ a  
IS0 

50 
56 
71 
90 
50 
63 
50 
56 
56 
80 
71 
100 

mlsaniye 

33.1 
32.3 
30.6 
29.1 
33.4 
31.7 
33.8 
32.7 
33.2 
30.6 
31.8 
29.5 


