
İ STANBUL ÜN İ VERS İ TES İ  IKTISAT FAKÜLTESI 

MEZUNLARI CEM İ YET İ  

AYLIK YAYIN ORGAN! 

EKIM 1969 SAYI 64 

C İ LT : 11 250 KURUŞ  
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MERKEZI : Bursa — Sanayi Bölgesi 
	

Telefon: 33 12 — 26 41 

BÜRO 	: Bursa — Atatürk Caddesi, Ticaret Bankas ı , İş  Han Kat 1 
Tlf: 44 89 

BÜRO 	: İ stanbul — Unkapanı  Atatürk Bulvar ı , Manifaturac ılar 
Çar şı sı  No. 3501 — 3502 Telefon: 22 35 73 — 27 72 53 

     

     

 

Dikkat ! 

   

 

Daha evvel ba şka yerde bas ı lan yazı lara ücret ödenmez. 
Yaz ı larda ki fikirler yazarlara aittir. Cemiyeti ve dergiyi so-
rumlu k ı lmaz gönderilen yaz ı lar bas ı ls ın veya bas ı lmasın iade 
edilmez. 

 

     

Reklâm Tarifesi 

Ön kapak içi 	  500.— TL. 
İ ç sahile  	400.— TL. 
Arka kapak içi 	  500.— TL. 
Arka kapak 	  750.— T.L. 
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IKTISAT DERGISI 

ISTANBUL ÜNIVERSITESI İ KT İ SAT FAKÜLTESI 
MEZUNLARI CEMIYETI YAYIN ORGANIDIR 

İ ktisaden zay ıf bir millet fakrü sefaletten kurtulmaz; Kuvvetli bir medeniyete, re. 
fah ve saadete kavu ş amaz; tçtimai ve Siyasi felâketlerden yakas ını  kurtaramaz. 

K. ATATÜRK 

CILT:IX 
S A Y I : 64 

EK İ M 1969 
Fiat ı  : 2.5 T.L. 

Y ı ll ı k: 30-6 Ayl ı k: 15 TL. 

YAZI HEYETI : 
İ STANBUL 
GÜNGÖR ADAK 
N İ HAT BATUR 
FARUK ÇEHREL İ  
RAGIB EKŞ IOĞ LU 
ZEKI ERG İ NSU 
ESİ N KUYULULU 
Ş EMSEDD İ N GÜLER 
MEC İ T P İ RHASGĞ LU 
YALÇIN SARI 
ORHAN SOFUO Ğ LU 
ATALAY Ş AHINOĞ LU 
REŞ AD UMUR 
RIDVAN YÜKSELEN 

ANKARA 

OKTAY EMED 
İ . TANER BERKÜN 
ORHAN BULDAÇ 
FAHRETT İ N TUNÇÖZ 
YAŞ AR YAŞ ER 

Sahibi : Cemiyet Adına OKTAY EMED 
Yazı  İş leri Müdürü : N İ HAT BATUR 

İ dare Müdürü : FARUK ÇEHREL İ  
İ dare Yeri : Tünel Galip Dede Cad. No. 48/1 

Telefon : 44 04 36 . 49 89 03 
Bas ı ldığı  yer : YEN İLİ K BASIMEV İ  

İ Ç İ NDEK İ LER 

*** 

	  Faruk ÇEHREL İ  

Faruk ÇEHREL İ  

	  Yüksel BILGIN 

10. Türkiye'de Ka ğı t Sanayii 	  Mecit P İ RHASOĞ LU 

15. Reklam Faaliyetleri  	Ali TOPALOĞ LU 

21. Yo ğ alt ı m Fonksiyonu 	  Erden KINAYY İĞİ T 

25. Turizmde İ lk Ad ı mlar 	  Metin SÜDEN 

33. Ticaret ve Bilim 	  Eyüp KARADAYI 

35. Kimya Kongresi 	  Ayd ı n AKTAN 

2. Derginin Sesi 

3. Ekonomik Durum 

5. Ay ı n Ekonomik Olaylar ı  

7. 	Fizibilite Analizi 
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İ K T İ S A T 

**- ıl-**-A- ıl- ıi-i- ıl.*,-*•-*-4-*-*■ *.*-*.*.*- -*-*-*.*-*-Y.Y.**•*.*-*-*-**-**-**•14.11.**-* ,-*.*-~6-11- 11-**.*-11.*.Y.,4  
* 
ii 	 K 
* K 
* K- Derginin Sesi !...  
.. 	 K,, 	 . 
* 

..,, 	 ,. ,,, 	Sevgili ve De ğ erli Okuyucular ı m ı z, 	 s. 
* 

ii 	Büyük Ata'dan miras kalan Cumhuriyetimizin 46. nc ı  y ı ldönümünü kutluyoruz. 
ic 
* Büyük Ata'n ı n Ordusuz, paras ı z ve hem say ı ca hem de güçce çok mü ş manlar ı  yen- 

* 4(  
+IL 

dikten sonra temelini atarak s ı ra s ı ra inkiraplariyle süsledi ğ i, cihana örnek k ı ld ığı  
ii 	 ist 

-A Cumhuriyeti kutluyoruz. Atatürk'ün Cumhuriyetinin bekçileri olan bizler, Türk Ulu- * ic 	 * 
* ş unun ba ğı ms ı zl ığı n ı n devam ı n ı n, onun koyduğ u umdelere ba ğ l ı , inkilâplara bağ l ı  ¥ 

*-k 	 K- 

kalmakla mümkün olaca ğı na inan ı yoruz. Ancak, bu esaslardan yürürsek istiklal har- ,,L 
*  
-,‹ bin; kazand ığı m ı z gibi iktisadi zaferi de kazanarak «Az geli ş mi ş  ülke» s ı fat ı ndan 
-k * kurtularak «Muass ı r ülke» durumuna yükselebilece ğ iz. İş te, bu dü ş ünceyle bizlere 4` ii 
* yerle ş tiren Büyük Ata, 29.Ekim.1923 de Cumhuriyetin ilân ı n ı n müteakip, 20 gün son- K
ii 
* ra, 17.Kas ı m.1923 günü İ zmir'de «iktisadi Sava şı » İ zmir iktisat kongresinde yapt ığı  '0` 
* K 
-k konu ş ma ile ş öyle aç ı yordu: «Yeni Türkiyemizi lây ı k olduğ u mertebeye ç ı karmak ¥ 
-k 
* için, muhakkak iktisadiyat ı m ı za birinci derecede ehemmiyet vermek mecburiyetin- 

,ıt 
: deyiz». «Siyasal Ordusal zaferler nedenli büyük olursa olsun, İ ktisat zaferleriyle + İL 
'k  taçlandir ı lmazlarsa elde edilen zaferler sürüp gidemez, az zamanda söner. Bu iti- 4` -k 	 %L 

* * karla en kuvvetli ve parlak zaferimizin dahi sa ğ layabildi ğ i ve daha sa ğ layabilece ğ i '0' 
faydal ı  verimleri tesbit için İ ktisat hayat ı m ı z ı n iktisat egemenli ğ imizin sağ lanmas ı , * 

i‹ 
iı  pekiş tirilmesi ve geni ş letilmesi gerektir. Dü ş manlara kar şı  en kuvvetli silâh ı m ı z ik• 4( 
-k 	

4(
K 

* tisat hayat ı m ı zdaki geni ş leme, sağ laml ı k ve ba ş ar ı  olacakt ı r.» Büyük Ata 30. A ğ us-  

* ii 	 K tos. 1924 de Ba ş komutanl ı k Meydan Sava şı n ı n ikinci y ı ldönümü dolay ı siyla Dum- ,sc  

* lup ı nar'da da iktisadi Sava şı m ı z ı n gerçeklerine de ş öyle dokunuyordu: «Ulusumuz 's` * * *

• 

burada elde etti ğ imiz büyük zaferden daha önemli bir ödev pe ş indedir. O zaferin ¥. 
lıf- 

* kazan ı lmas ı  ulusumuzun İ ktisat alan ı ndaki ba ş ar ı siyle mümkün olacakt ı r. Hiç bir 4t 
-k 	 K 
* uygar devlet yoktur ki, ordu ve donanmas ı ndan önce iktisad ı n ı  dü ş ünmü ş  olmas ı n». lıt. 
It< 	 * * Büyük Ata Milletine inan ı yor her mü şgülü onunla halledece ğ ini biliyordu. Bir baş ka ısc. 

• konu ş mas ı nda bu dü ş üncesini ş öyle dile getiriyordu: «Milletimizin kuvvetli seti- 4(,' 
'04 
ic yesi, sars ı lmaz iradesi, ate ş li milliyetçili ğ i, iktisadi muvaffakiyetinden do ğ acak va- 'it  
ii 	 it 
* zifelerle de lây ı k olduğ u derecede takviye olunmak zaruridir». Ba ğı ms ı zl ı k ve ken- ¥. 

fıt 
* dine yeter bir Türkiye için iktisadi zaferin ş art oldu ğ unu duyan Büyük Ata bu sa- lıg. * ¥ 
* yaş ta en büyük yükün İ ktisatç ı lara dü ş tü ğ ünü daha 1923-24 lerde her f ı rsatta söylü- ıo. *  
..,* yordu!... 	 7$' 

lıt 

Bugün O'nun gayretleriyle 1936 da kurulmu ş  olan İ ktisat Fakültesinin mezun- ¥' 
* ff. 
,A lar ı  bir İ ktisatl ı lar Ordusu olarak iktisadi sava şı m ı z ı  kazanmak için bütün yurda ya- ¥` 

¥- 
.** y ı lm ış  bulunuyorlar. 	 V,  
ii 	 V- 

Bu öyle bir kuvvettir ki: O'na inana, O, inanc ı  ya ş atan ve daima ya ş atacak Y- * 

 -A 	

10. * olan kudretin damarlar ı ndaki asil kanda bulundu ğ unu aslâ unutmayan, terakki ve me• ¥.  
-A deniyetimizin üstünlü ğ ünün iktisadi 	üstünlü ğ ümüzle gerçekle ş ece ğ ini bilen kuv- K
iı  
it  vettir!.. 	 V- 
-01 	 '- 
,k 	Büyük Atam ı z ı n 	 10- 
* 	 il- Daima izindeyizi 	

K 
ii 
ii 	

4(

M- 

il 	 Sevgi ve Sayg ı larla, 	lıt 
>t 	 İ KT İ SAT DERG İ S İ 	 K -k 	

K 
3!k ıkik-A-KIK -Ki. -K -K -K ıkıKiiiKIK-Ki(itikii-K-K-K-K-K-K-Kicii-K-K-K-K-K-K-KK-KK-K-KK-Kicic-K-or-KK-K-KK-K-K.K-K K 

- 2 - 

pe
cy

a



DER G İ  S İ  

Ekonomik Durum 

Alman Mark ı  
Revalüe edildi 

Faruk ÇEHRELI 

Aylardan beri bütün dünyada üzerinde 

durulan ve muhtelif yönlerde yorumlanan 

Alman mark ı n ı n durumu 25/Ekim/1969 ak ş a-

m ı , Alman hükümetinin ald ığı  kararla kesin 

bir neticeye ba ğ land ı . Alman mark ı  1 Do-

lar = 3.66 DM olarak revalüe edildi. Eski 

kur 1 Dolar = 4.00 DM idi. Bu duruma gö-

re Türkiye'de 1 DM = 250 Kr. iken kur 1 

DM = 248.08 Kr. olmu ş tur. Efektif al ış larda 

vergi iadesi ile birlikte revalüasyondan evvel 

1 DM 300 Kr. al ı n ı rken, revelüasyondan sonra 

1 DM. 327.86 kuru ş tan al ı nmaya; Efektif sa-

t ış larda 1 DM. 346.50 kuru ş a sat ı l ı rken bu 

kere 378 kuru ş tan sat ı lmaya ba ş lanm ış t ı r, 
1967 y ı l ı ndan beri uluslar aras ı  para kri- 

zinin 	had safhaya vard ığı n ı , 1967 y ı l ı  kas ı - 
m ı nda sterlin'in 1969 a ğ ustosunda 	Frans ı z 

frang ı n ı n devalüe edilmesine ş ahit olduk. 
Bir iki para operasyonuna ra ğ men, milletler 

aras ı  mali kriz atlat ı lamam ış  Alman mark ı -

na kar şı  spekülatif maksatla yönelen hü-

cum durdurulamann ış t ı r. Bu durum kar şı s ı n-
da Alman mark ı n ı n revalüe edilmesi kaç ı n ı l-

maz bir zaruret olarak ortaya ç ı km ı ya ba ş - 

lam ış t ı r. Eski Alman hükümeti, iktisat baka- 

n ı n ı n muhalefetine ra ğ men, ihracat ı  k ı s ı tla- 

yaca ğı  dü ş üncesi 	ile revalüasyonun kar şı - 

s ı nda olmu ş , ihracattan al ı nmas ı na 	karar 

verdi ğ i % 4 vergi ve itharatta uygulad ığı  % 

4 vergi iadesi ile yetinmi ş tir. Bu tedbir de 

kesin bir netice sa ğ lamam ış  Alman mark ı na 

kar şı  a şı r ı  taleb durmam ış t ı r. Alman mark ı -
na kar şı  iste ğ in artmas ı , Almanya'ya yöne-

len sermaye ak ı m ı n ı  h ı zland ı rm ış  bu ise pa-

ra piyasalar ı nda istikrar ı  bozacak bir du-

rum yaratm ış t ı . Seçimlere az bir zaman kal-

m ış  olmas ı n ı n, Kiesinger hükümetini, kesin 

tedbirler almaktan kaç ı nmas ı  yönünde 	de 

müessir oldu ğ u görülmü ş tür. 	Seçimlerden 

sonra Alman mark ı n ı n revalüe edilece ğ i de-

dikodular ı n ı n yay ı lmas ı  Alman mark ı na kar şı  
talebi had safhaya vard ı rm ış t ı r. Bu durum 

karşı s ı nda 25/Eylül/1969 tarihli bir kararla 

seçimler yap ı l ı ncaya kadar kambiyo borsala-

r ı  kapat ı lm ış t ı r. Pazartesi günü k ı sa bir müd-

det için aç ı lan Hamburg, Münih, Düseldorf, 

Frankfurt ve Berlin kambiyo borsalar ı nda 

iki saat içinde 500 milyon dolarl ı k Alman 

— 3 — 
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İ K T İ S AT 

mark ı  mübaye edilmi ş  olmas ı  kar şı s ı nda Al-

man hükümeti Alman mark ı n ı n rayicini ser-

best b ı rakm ış t ı r. Al ı nan Floating rate» ka-

rar ı  ile Alman Merkez Bankas ı  mark ı  resmi 

rayici olan $ / 3,97 - 4,03 limitleri aras ı nda 

tutmak mecburiyetinden kurtulmu ş tur. 

Alman mark ı n ı n rayicinin serbest kal-

mas ı  değ erinin artmas ı  neticesini do ğ urmu ş  
ve fiili bir revalüasyon meydana gelmi ş tir. 

Halbuki »Floatnig kambiyo rayicinin al ı na-

bilmesi için Milletler aras ı  Berton Woods an-

laş mas ı na göre müsaade al ı nmak gerekirdi. 

Ayni zamanda al ı nan karar Mü ş terek Pazar 
anla ş mas ı na da ayk ı r ı  bulunmakta idi. Zi-

rai mahsüller fiyat ı n ı  Ortak Pazar ülkelerin-

de sabit tutulmas ı  kaidesine ayk ı r ı l ı k te ş kil 

ediyordu. 

Bir gerçek olarak kolayl ı kla revalüsyon 

yapabilmenin ilk kademesi serbest rayiç dü-

ş ünülebilir. Hiç ş üphe yok ki al ı nan Floating 
karar ı  zarars ı zca revalüasyona geçmek hu-

susunda müessir bir tedbir olmu ş tur. 

30/Ey 1 ü1/1969 günü Alman Federal Mer-

kez Bankas ı  üyesi bulunan bütün bankalara 
bir tebli ğ de bulunarak evvela DM 3,84 den 

daha sonra DM 3,79 kuru üzerinden dolar 

sataca ğı n ı  bildirmi ş tir. 

Serbest rayiç Bretton Woods anla ş ma-

s ı  ve Ortak Pazar ilkelerine ayk ı r ı  dü ş erken 

Alman sanayicileri aras ı nda da ho ş nutsuzlik 

da yaratm ış t ı r. Bir çok sanayi dal ı nda, mu-

kavelelerde fiyat ve ücret unsurunun tesbi-

tinde meydana ç ı kan güçlük dolay ı s ı  ile pro-

tostolar gelmeye ba ş lam ış t ı . Alman Fede-

ral Merkez Bankas ı  eylül ba şı  itibariyle 

2.200 milyon olan ve eylül ay ı  içinde bir hay-

li kabard ığı n ı  mü ş ahade etti ğ i dolar mevcut-

lar ı n ı n bir k ı sm ı n ı  satarak dolar - mark ara-

s ı ndaki parite durumunu bariz hale getire-

rek hükümeti serbest rayiç uygulamaktan 

yaz geçirmeye ve Alman mark ı na yeni sabit 

bir parite bulmas ı  için yard ı mc ı  olmaya ça-

l ış m ış t ı r. 
Memleketimizde ilgililerce mark ı n duru-

mu yak ı ndan izlenmi ş tir. Markla olan borç-

lar ı m ı z ı n tasfiyesine gidilirken mark rezerv-

lerimizin art ı r ı lmas ı na çal ışı lm ış t ı r. Alman 

mark ı n ı n revalüasyonu bu memlekete kar şı  
ihracat ı m ı z ı  h ı zland ı racak ithalat ı m ı z ı  ise bir 

nisbet dahilinde k ı s ı tlayacakt ı r. Türk ihracat-

ç ı lar ı n ı n bu durumu f ı rsat bilerek Almanya'-

ya yapt ı klar ı  ihracat ı  art ı rmaya gayret etme-

leri di ğ er memleketlere bu hususta öncelik 

vermemeleri gerekir. Revalüasyon nispetinde 

fiyatlar ı m ı zda yapaca ğı m ı z ucuzlama Alman 

pazarlar ı n ı  bize kazand ı rabilir. 

- 4 - 
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DER G İ S İ  

Ainn Ekonomik 

  

ol ylan 

 

    

Faruk ÇEHREL İ  

İ STANBUL T İ CARET ODASININ İ HRACATTA 
BASAR! GÖSTEREN ÜYELERINE MADALYA 
VE TAKDIRNAME VERMESI OLAYI 

Milli ekonomimizn içinde bulundu ğ u kri-

zi atlat ı p refah devresine girebilmesinin ilk 

ş art ı  ihracata yönelmek oldu ğ u gerçe ğ ini bü-

tün iktisatç ı lar ittifakla kabul etmi ş  bulunmak-

tad ı r. Ihracata yönelebilmek prodüktif çal ış -

maya ba ş lam ış  olduğ umuzun karinesi say ı -
l ı r. Ihracata yönebilen te ş ebbüsün bu duru-

mundan, ayni zamanda makra ve mikro ga-

yeler bak ı m ı ndan, ihtihsal faktörlerini, pro-

düktif olarak kulland ığı n ı  da anlam ış  oluruz. 

Bir çok sanayi te ş ebbüslerin ve mon-

taj yapan firmalar ı n milli ekonomiye yük ol-

du ğ u bilinen bir hakikattir. Ekonomimize 

musallat olan, iktisadi gösterilmek istenen 

(akar gerçekte ekonomi d ışı  mülâhazalarla 
yürütülen i ş letmelerden kurtulman ı n tek ş ar-
t ı ; i ş letmenin durumuna göre ayarlanmak 

ş artiyle bir müddet sonra ihracata yönelme-

lerini peş in ş art olarak, kurulu ş ta ko ş mak-

t ı r. 

İ stanbul Ticaret Odas ı n ı n bu 	hareketi 

hiç ş üphe yok ki bir te şvik unsuru olarak 

yerinde ve çok faydal ı d ı r. İ stanbul Ticaret 

Odas ı n ı  bu falaiyetinde di ğ er 	kurulu ş lar ı n 

yanl ı z b ı rakmamalar ı ; bütün kurulu ş lar ı n 

milli bir dava olarak konuyu benimsemeleri, 

ihracatç ı y ı  milli bir kahraman görmeleri ve 

Türk milletine yan ı tmalar ı  gerekir. Mutlaka 

ki gerek sanat, gerekse kültür, gerekse spor 

sahas ı nda milletler aras ı  muaffakiyet göste-

renlerin milli bir kahraman olarak gösteril-

meleri yerinde bir harekettir. Bunun yan ı n-

da ihracat konusunda ba ş ar ı  gösteren tüc-

car da en az di ğ erleri kadar memlekete hiz-

met etmi ş  bir kahraman say ı lmal ı d ı r. 

1968 y ı l ı n ı n baş ar ı l ı  ihracatç ı lar ı n ı  can-

dan tebrik ederken yeni ba ş ar ı lar temenni 
ederiz. 

5 

pe
cy

a



İ  K T İ S AT 

1968 y ı l ı n ı n ba ş ar ı l ı  ihracatç ı lar ı : 
ABD İ  FUAT AKEV VE Ş ÜREKAS1 
H İ SSEL İ  KOM. Ş T İ . 
Barbaros Bulvar ı  76-78, Be ş ikta ş  

İ HRACATI : TÜTÜN 

MEHMET GÜREL 
Atabek Han 210-211, Bahçekap ı  

VAHAK YAĞ UPYAN 
Zincirli Han 3-4, Kapal ı çar şı  

İ HRACATI : HALI, K İ L İ M 

ABDÜLKAD İ R BAL İ O Ğ LU 
Zincirli Han 4/ a., Kapal ı çar şı  
İ HRACATI : HALI, HED İ YEL İ K EŞ YA 

İ HRACATI : FINDIK 	 OECD'N İ N 1968 YILI İ ÇIN TÜRK İ YE 

TÜRK İ YE TÜTÜNi.EP,1 A. Ş . 	 HAKKINDA YAYINLADIĞ I RAPOR 

F ı nclikl ı , 	Mebu:an Cad, 65, 
F ı nd ı kl ı  Han Kat 1, Tophan,.. 	 Türkiye'nin brüt 	milli gelirini geçen yil- 

%i yüzde 	art ışı n ı  devam ettirerek ö- 
İ HRACATI : TÜTÜN 	 nümüzdeki y ı l yüzde tye ç ı kmas ı  beklene- 

H İ LM İ  GÜRMAN VE SÜREKASI KOLL. H:r. 1968 y ı l ı  ödeme dengesinde de bozuk- 

Ş T İ . 	 iul<lar görülmü ş tür. Y ı llardan beri ilk defa, 

4 ncü Vak ı f Han K. 1 No. 24 Bahçekap ı 	İiİ rkiye'nin ihracat ı n ı n da artma yerine azl- 

IHRACAT!: ÇE Şİ TL İ  TARIM ÜRÜNLERI, 	
görülmü ş iür. Ortak Pazar'dan 	yap ı lan 

T İ FT İ K 	
Ithalat 134.8 milyon dolardan, 157 milyon do- 
lara yül<selirken, yine Ortak Pazar'a yap ı lan 

S. B İ RSEL VE ORTAKLAR! T İ C. LTD. 	İ :'.'2C21 	176 milyon dolardan 164.1 milyon 

Ş T İ . 	 dclara . innı  ş iir. 	Aradaki fark ı , giderek ar- 

Anadolu Sigorta Han K. 2 No. 49, 	tan i ş çi dövizleri kapatabilmi ş tir. 

Karaköy 

İ HRACATI : FINDIK, İ NC İ R, ÜZÜM 

NEMEN İ THALAT, IHRACAT A Ş . 
Büyükpostahane Cad. Valde Han 20:22 
Sirkeci 

İ HRACATI : KURU YEMI Ş , BAKL İ YAT, 
T İ FT İ K VE DER İ  

KORUMA TARIM İ LACLAR1 A.Ş . 
Dursun Han, Sal ı pazar ı  - F ı nd ı kl ı  

İ HRACATI : TARIM İ LÂCLARI 

HAY İ M P İ NHAS 
Kristal Han 312, Tahtakale 

İ HRACATI : HED İ YEL İ K E Ş YA 
VEDAT DURUSEL 
Ş ehit Muhtar Cad. 26, Cemali Apt. L. 2, 
Taksim 

İ HRACATI : HALI, BATTAN İ YE, HED İ -
YEL İ K EŞ YA 

Bütçe aç ı s ı ndan takip edilen mali poli-

tika dengeyi bozmamak icin harcanan çaba-

lar üzerine kurulmustur. Özel sektörün dina-

miznnini ayakta tutabilmek için, yine kredi-

lerden faydalan ı lmas ı  gerekacektir. istikrar 

içinde Türkiye nin di ş  kredilere ihtiyac ı  ola-

cakt ı r. Türk idarecilerin, özel sektörün sa-

nayi çal ış malar ı n ı  te ş vik etme çabalar ı  ba ş a-

r ı  kazanm ış t ı r. Önemil olan bu ekonomik 

dinamizmi devam ettirebilmektedir. Türk i-

da ...ecilerin dikkat edecekleri nokta, enflas - 

yno belirtilerii ı i önliyecek tedbirleri 	elden 

kaç: mainalar ı d ı  r. Bu belki geli ş meyi 	biraz 

durduracakt ı r, fakat yeni yeni kaynaklar ve 

ekonomiye verilecek k ı vrakl ı k geli ş menin 

durmas ı n ı  önliyebilir. 

Yeni bir tasarruf sisteminin kurulmas ı , 

devlet sektörünün daha etkili çal ış mas ı  ve 
Ortak Pazar taraf ı ndan verilecek yeni ihra-

cat f ı rsaltar ı n ı n iyi de ğ erlendirilmesi, yeni 

kaynaklar yaratabilir. 
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Fizibilite Analizi 
(Yat ı rı mları n Planlanmas ı  ve 

değ erlendirilmesi) 

Yüksel BILGIN 

YEN İ  İŞ LER İ N YARATILMASI 

Sina? veya ticari te ş ebbüslere giri ş meyi 

dü ş ünmekteyseniz fizibilite analizi metodlar ı -
n ı  kullanmak zorunlu ğ undas ı n ı z. 

Teş ebbüsler iki grupta tasnif edilebilir: 

a) İ lk defa i ş  hayat ı na at ı lacak bir i ş let-

me 

b) Mevcut bir i ş letmenin ş ekil de ğ i ş tir-

mesi ve geli ş mesi. 

Bir mamulü imal etmek, onu iyi bir ş e-

kilde ve ekonomik olarak imal etmek ve o 

mamulü tatminkar bir karla satabilmek biri-
birinden ayr ı  sorunlard ı r. 

Bir imalat ş irketinde istihsal, finansman 

ve pazarlama aras ı nda bir muvazene olmal ı -
d ı r. Bu muvazenenin ihmali ba ş ar ı s ı zl ığ a yol 
açar. 

Bir i ş in ba ş ar ı l ı  olablmesi için ş u husus-
lar ı n gerçekle ş mesi gerekir: 

— Al ı c ı n ı n istedi ğ ini imal etmek 

— Al ı c ı n ı n istedi ğ i yerde ve zamanda 

mamulü ona ula ş t ı rmak 

— Al ı c ı n ı n ödeyebilece ğ i fiattan satmak 

— Sat ış  fiat ı ndan bütün masraflar ç ı k-

t ı ktan sonra tatminkâr bir kâ'r ı n kal-

mas ı  
— i ş letmenin sermayesinin yeterli olma-

s ı  

Fizibilite Etüdünün Gayesi : 

1.— Düş ünülen te ş ebbüse giri ş mek de-
ğ er mi, de ğ mez mi? Yani yeter de-

recede kâr getirecek mi veya ba ş -

ka bir sahada ayn ı  para ve daha az 

isk ile daha fazla bir kâr elde ede-

bilir miyiz? 

2.— Giri ş mek de ğ erse, en iyi uygulama 

yolu nedir? 

Ka ğı t üzerinde hatalar ı  tashih 	etmek, 

projeyi uygulama safhas ı nda fiziki olarak ha-

talar ı  tashih etmeye çal ış maktan daha az 

masraf gerektirir. ileride gerekecek fonlar ı  
zaman ı nda kestirip tedbirler almak son da-

kikada sa ğ a sola ko ş maktan daha emin bir 

yoldur. Bu sebeple bir te ş ebbüse giri ş meden 

önce tam bir fizibilite etüdü yapmak ş artt ı r. 
Fizibilite etüdü kâ ğı t üzerinde, mukaye- 
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seye esas te ş kil etmek üzere bütün alterna-

tifleri göstermelidir. Alternatifler aras ı nda 

s ı hhatli bir seçim yapabilmek için bunlar ı  te-

ferruatl ı  bir ş ekilde incelemeli ve aralar ı nda 

objektif mukayese yap ı labilecek ş ekilde kâ-

ğı t üzerinde görünmelidirler. Hangi alterna-

tifi seçersek nas ı l bir sonuçla kar şı la ş aca ğı -
m ı z' bilmemiz gerekir ki emin bir ş ekilde 
faaliyete geçelim. 

İ ster yeni bir i ş letmenin te ş kili veya is-

ter mevcut bir i ş letmenin geli ş mesi bahis ko-

nusu olsun, i ş in mutlaka mali, teknik ve pa-

zarlama aç ı lar ı  mü ş tereken incelenmelidir. 

Bu mefhumu daha ba ş ka ve basit bir ş ekil-

de de ortaya koyabiliriz. 

a) Müstehlik ne istiyor? 

b) istedi ğ ini ekonomik bir ş ekilde yapa-

bilir miyiz? 

c) Bu i ş i yapacak paray ı  bulabilir miyiz? 
d) Tatminkâr bir kâr elde edebilir miyiz? 

herhangibir taahhüde girmeden önce bu hu-

suslar ı n realist bir ş ekilde de ğ erlendirilmesi 
yap ı lmal ı d ı r. 

Finansman, teknik ve pazarlama faaliyet-

lerinin daha i ş letmenin kurulu ş  devresinde 

gözden geçirilmesi ve bu konuda uzman kim-

seler taraf ı ndan de ğ erlendirilmesi lâz ı md ı r. 
Bunu yapman ı n usulü ise F İ Z İ B İ L İ TE ETÜDÜ'- 
dür. 

Bir te ş ebbüse tesir edecek bütün fak-
törlerin incelendi ğ i çal ış maya fizibilite etüdü 
denir. 

F İ Z İ B İ L İ TE ETÜDÜNÜN PROSEDÜ•Ü 

A — ÖNCE PIYASA TESPIT ED İ LMEL İ D İ R 

Hedefimiz ne olursa olsun, bir i ş letme-
nin baş ar ı l ı  bir ş ekilde faaliyet gösterip gös-

termiyece ğ inden nihai kriter piyasan ı n duru-
mu olacakt ı r. 

Öyleyse ilk yap ı lacak i ş  aş a ğı daki 	se- 
beplere binaen imal edece ğ imiz mamulün pi-
yasas ı n ı  incelemektir: 

1. — Hakiki bir ihtiyaç olup olmad ığı  

tespit edilmelidir: 

Örne ğ in, dünyan ı n bir taraf ı nda çok kul-

lan ı lan bir mal, bulundu ğ umuz bölgedeki pi-

yasada hiç bulunmayabilir. Fizibilite etüdü 

yapm ı yan bir ş irket gözü kapal ı  bir ş ekilde 

bu mamulü imal edip piyasaya sürerse bü-

yük bir tehlike ile kar şı laş abilir. 

a) O bölgenin sosyal normlar ı  o mal ı n 

kullan ı lmas ı na mani olabilir. (Sosyal 

faktör) 

b) O mal ı n vazifesini gören ve daha u-

cuz olan bir alternatif mal mevcut o-

labilir. (Ekonomik faktör) 

c) 0 mala talep çok az olabilir ve bu ta-

lep kurulabilecek en büyük kapasite-

deki bir fabrikan ı n masraflar ı n ı  dahi 

kar şı layam ı yabilir. 	(Maliyet/hacim 

faktörü) 
2. — Piyasan ı n tipi tespit edilmelidir: 

a) Hacim ne olacakt ı r? (k ı sa vadeed, u-

zun vadede) 

b) Piyasan ı n ömrü nedir? (uzun, 2 - 5 

sene, 1 - 2 sene) 

c) Sat ış lar yaln ı z bir kaç firmaya m ı  ya-

p ı lacak? 

d) Rekabet olacak m ı ? Yoksa tekel mi 

olunacak? 

e) Sat ış lar halka m ı  yap ı lacak? 

f) Sat ış lar ancak muayyen bölgelerde s ı -
n ı rl ı  olarak m ı  yap ı lacak? 

g) Sat ış lar ş irketin kendi sat ış  organi-

zasyonu vas ı tas ı yla m ı  yap ı lacak? 

Veya müstakil firmalar vas ı tas ı yla m ı  
yap ı lacak? 

h) Mamulü ihraç etmek imkân ı  varm ı ? 

Bu imkân varsa hükümet vergi muafi-

yeti gibi baz ı  kolayl ı klarda 	buluna- 

cak m ı ? 

i) Piyasaya girme masraflar ı  ne olacak-

t ı r? (reklâm, sat ışı  te ş vik, 	iskonto 

v.s.) 

3. — Piyasan ı n hacmi tespit edilmeli- 
dir: 

Piyasan ı n hacmi mutlaka imalât faaliyet-

lerine giri ş meden tespit edilmelidir. Bu hu- 
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sus hem teknik hem de mali bak ı mdan çok 

önemlidir. Hacmin miktar ı  imalât tipini de ta-

yin edecektir. 

Piyasa hacminin ara ş t ı r ı lmas ı nda yaln ı z 

aç ı k piyasa talebini incelemek yetmez. Ayn ı  
zamanda gizli piyasan ı n mevcut olup olmad ı -

ğı  da araş t ı r ı lmal ı d ı r. Zira toplam piyasa hac-

mi a ş a ğı daki unsurlardan meydana gelir: 

a) Gayet aç ı k bir talebin mevcut oldu ğ u 

a ş ikâr bir piyasa 

b) Mü ş teriyi e ğ iterek, reklâm kampanya-

s ı  yap ı larak geli ş tirilen piyasa 

c) Mamulde bir değ i ş iklik yaparak giri-

lebilecek piyasa 

d) Hükümetin veya büyük firmalar ı n ile-

ride gerçekle ş tirecekleri büyük yat ı -
r ı m projeleri sebebi ile ileride do ğ a-

cak piyasa 

4. — Mamul ömrü 

Mamule olan talebin hacmi sabit de ğ il-

dir. A ş a ğı daki trendi takip eder: 

a) Baş lang ı ç Safhas ı : Piyasaya girildi ğ i-

imalât ve di ğ er faaliyetlerin geli ş tiril-

di ğ i devre. 

b) Ara Safha: Mamulün tan ı t ı lm ış  oldu-

ğ u ve sat ış lar ı n normal bir ş ekilde 

geli ş ti ğ i devre. 

c) Sonuç Safhas ı : Rakip mamullerin ge-

li ş mesi dolay ı siyla sat ış lar ı n azald ığı  

ve fabrika kapasitesinin tam kullan ı -
lamad ığı  devre. 

Ömür baz ı  mamullerde birkaç ayken baz ı  
kalemlerde bir as ı r dahi sürebilir. 

B — IMALAT AMEL İYES İ N İ N MALIYETI-

N İ  BULMAK 

Piyasa analizini bitirdikten sonra topla-

m ış  oldu ğ umuz bilgi: mamul dizayn ı , mal-

zeme, ambalajlama, fabrika ve gerekli in-

sangücü hakk ı nda bize fikir verir. 

C — PAZARLAMA MASRAFLARININ MA-
L İ YET İ N İ  BULMAK 

İ stihsal masraflar ı  hususunda 	dikkatli 

olan, i ş letmenin imalât faaliyetlerini verimli 

bir ş ekilde düzenleyen birçok firmalar her 

nedense sat ış  masraflar ı na fazla önem ver-

mezler. Böyle firmalardaki sat ış  masraflar ı  
gerekti ğ inden daha yüksektir veya sat ış  faa-

liyetlerini finanse etmek _için ayr ı lan fon az 

oldu ğ undan arzulad ı klar ı  sat ış  hedeflerine 

varamazlar. 

Art ı k pazarlama maliyetlerini üç kate-

goriye ay ı rabiliriz: 

1.— Sat ış  masraflar ı  
2.— Sat ış  te şvik masraflar ı  
3.— Ambalaj ve nakliyat masraflar ı  

D — GEREKL İ  SERMAYEN İ N TAKD İ R İ  

Ş imdiye kadar topla ğığı m ı z bilgiler bize 

mamulümüzün piyasas ı  sat ış  organizasyonu-

muzun ş ekli ve gerekli imalât ı  yapabilecek 

fabrikan ı n tipi hakk ı nda fikir vermi ş  oldu. 

Art ı k eldeki maltimatl, projemizi yürüt-

mek için ne miktarda sermaye yat ı r ı m ı  yap-

mam ı z gerekti ğ ini hesapl ı yabiliriz. 
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Kağı t ve Türkiye'de 
Kağı t Sanayii 

Mecit P İ RHOSOĞ LU 

I. DÜNYA'DA KAĞ IT: 

Bugün, milletlerin uygarl ı k seviyesini öl-

çen en önemli k ı staslardan biri olan kâ ğı d ı n 

kimler taraf ı ndan icat edildi ğ i kat'i olark bi-

linmemekle beraber, bu ş erefin Çinlilere ait 

oldu ğ u üzerinde hemen hemen ittifak mevcut 

tur. 

Yaz ı  vas ı tas ı  olarak ilk defa Babilliler, ki 

li pi ş irerek yapt ı klar ı  levhalar], bilahare M ı -
s ı rl ı lar, evvelâ ta ş  ve badema hayvan derisi-

ni ve nihayet (M ı s ı r'da yeti ş en) papyrus ne-

bat ı ndan yap ı lm ış  ince levhalar ı  kullanm ış  - 
lard ı r. Kâ ğı da ismini veren, papyrus ad ı ndaki 

bu bitki, her ne kadar kâ ğı d ı n ilk mucidinin 

M ı s ı r'l ı lar olaca ğı  fikrini verirse de bu günkü 

anlamda kâ ğı t imalinin öncülü ğ ünü Çin'de gö 

rürüz. Çinlilerin milâttan iki as ı r önce elyafl ı  
bitkilerden kâ ğı t yaparak kulland ı klar ı  mü-

verrihler taraf ı ndan teyit edilmektedir. 

Bu tarihlerde Çin'de yeti ş en baz ı  nebat-
larla eski paçavralar ı n dibekte tokmaklanarak 

elyaf haline getirilmesi suretiyle haz ı rlanan 

hamurdan kâ ğı t yap ı lmakta idi. Fakat teknik 

anlamda ilk kâ ğı t imalâthanesi 652 y ı l ı nda 

Semerkant'ta kurulmu ş tur. Buradan Arap mem 

leketlerine ve 13. as ı rda Afrika yoluyla Endü- 

lüs'e oradan da orta Avrupa ülkelerine yay ı l-

m ış t ı r. Zamanla yay ı lma sahas ı  geni ş lemi ş , 

Bizans, Fransa, Almanya, İ ngiltere ve Hollan-

da'ya geçmi ş tir. 

Ka ğı t tekni ğ inde en önemli tekâmül Hol-

landa'da do ğ muş tur. O zamana kadar Çinlile-

rin dibek tokmak usulü tatbik edilirken, XVII. 

asr ı n ortalar ı nda yeni bir ihzar makinesi (Hol-

lander) icat edilmi ş tir. Bu icattan sonra mev-

cut ham madde (Paçavralar) ihtiyac ı  kar şı l ı -
yamaz hale gelmi ş  ve yeni ham maddeler a-

ranmaya ba ş lanm ış t ı r. 

1841 y ı l ı nda Keller taraf ı ndan mihaniki o 

dun hamuru imaline m ıı vaffak olunmu ş tur. 

Bunu müteakip odundan ve samandan 

ve dolay ı siyle kâ ğı t yapmak imkânlar ı  has ı l 

olmu ş tur. 1851 senesinde soda metodu, 1866 

senesinde sülfit metodu, 1879 senesinde sül-

fat metodu ile selüloz imaline muvaffak olun 

mu ş tur. 

Bugün kulland ığı m ı z kâ ğı t, nebati elyaf ı n 

keçele ş erek saf ı ha haline gelmesi ile elde 

edilir. Elyaf ı n istenilen kâ ğı t veya mukavva 

haline gelebilmesi için bir çok ameliyelere ta 

bi tutulmas ı  gerekmektedir. 
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Il. HAMUR VEYA SELÜLOZUN İ MAL İ : 

En mühim ham maddeyi te ş kil eden o - 

dun, ormandan kesilir ve muhtelif vas ı talar 

ile fabrikaya sevk edilir. Bilâhare üzerindeki 

toz ve toprak giderildi ğ i gibi kabu ğ u da so-

yulur. Boylar ı  birer metre kesilir ve yongala-

ma makinesine verilerek ufak parçac ı klara ay 

r ı l ı r. Bundan sonra elevatör ila bu yongalar 

evvela silolara sonra da pi ş irme kazanlar ı na 

sevk edilri. 

Umumi olarak ka ğı t hamuru, mihaniki 

kimyevi ve kombine olmak üzere üç metodla 

imal edilir. 

Ka ğı t imalinde kullan ı lan lifi ham madde-

ler ve yard ı mc ı  maddeleri te ş kil eden dolgu 

ve tutkallama maddeleri ile boyalar, önceden 

hamur haz ı rlama (Hollander) dairesinde ha-

z ı rlan ı r ve lifi ham maddeleri te ş kil eden 

selülozlar mihaniki hamur ve eski ka ğı tlar 
öğ ütülerek hamur haline getirilir. İ ptidai mad 

delerin mihaniki muameleye tabi tutulmalar ı  
çok mühimdir. Zira ka ğı t vas ı flar ı n ı n te ş ekkü 

lü bu muameleye ba ğ l ı d ı r. Mihaniki muame-

leye tabi tutulacak iptidai maddeler, ka ğı t ha 
z ı rlama hollenderlerine konularak bir müddet 

su içinde ö ğ ütülürler. Bu meyanda dolgu ve 

tutkallama maddeleri ile boyalar ayr ı  yollar-
dan gelip iptidai maddeye muayyen nisbet - 

lerde kar ış t ı r ı larlar. Ö ğ ütme i ş i hollender 
veya benzeri makinelerle yap ı l ı r. Hollender - 
lerde ö ğ ütme i ş i ş u ş ekilde olur: 

Hollenderde dönen bir vals üzerine ara-

l ı kla çelik bronz veya ta ş  b ı çaklar konulmu ş -
tur. Zemin üzerinde de çelik, bronz veya ta ş  
b ı çaklar muayyen bir aç ı yla bulunmaktad ı r -
lar. Vals yukar ı  ve a ş a ğı  ayarlanabilir. Hamur, 
havuz ş eklinde olan hollender haznesinde bu 

lunan b ı çaklar aras ı ndan devir eder ve yap ı -
lacak '<a ğı = vasf ı na göre hamur ezilir veya 

inceltilir, buna ö ğ ütme ameliyesi denir. Bu 
ameliye elyaf ı  k ı saltmakla beraber elyaf ı n sa- 

t ı h ve 	elastiklyetini artt ı r ı r ve dolay ı siyle 
elyaf fiziki bir de ğ i ş ikli ğ e tabi olur. 	Bütün 

bunlar elde edilecek ka ğı da iyi vas ı flar kazan 

d ı r ı r. 

Öğ ütme ameliyesini müteakip elde edile 

cek ka ğı d ı n hassalar ı na göre dolgu maddeleri 

ile muhtelif renk boyalar ilave edilir. Dolgu 

maddeleri çok çe ş itlidir. Bunlardan baz ı lar ı  

kaolin, ş ap, talk, tebe ş ir, kil, kalsiyumsulfat, 

Ka ı s ı yum harbonat, ma ğ nezyum karbonat, ti-

taniyum dioksit, litafon emsali madde ı erdir. 

Bu dolgu maddelerinden hangileri kullan ı la - 

caksa haz ı rlanm ış  olarak ayr ı  yollardan gelip 

ihzar dairesinde ö ğ ütme makinelerine muay-

yen nisbetlerle al ı n ı rlar. Bu suretle elde edi-

len hamur imal edilecek ka ğı t nev'ilerine gö-

re ya ğ l ı  veya ya ğ s ı z olur. İ hzar makinesinde 

uzun müddet ve elyaf kesilmeksizin b ı çakla-

r ı n bir birine hafif temas etmesi suretiyle i ş -

lenen hamurdan ya ğ l ı  hamur elde edilir. Par-

ş ömen ve di ğ er ş effaf ve sert ka ğı tlar ı n ha-

muru bu ş ekilde haz ı rlan ı r. Hamur ya ğ l ı  oldu 

ğ u nisbette suyu geç ve güç b ı rak ı r; yayan 

hamur nisbeten sulu olarak ve b ı çaklar bir -

birine iyi temas ettirilerek haz ı rlan ı r. Öğ üt-

me k ı sa sürmekle beraber elyaf fazla kesilir 

ve geri kal ı r. Kurutma ka ğı d ı  ve mürekkep e-

mici bir çok tabi ka ğı tlar ı  bu türlü hamurdan 

yap ı l ı r. İ hzar (Hollender) k ı sm ı ndan sonra 

ka ğı d ı n imâline geçilir. 

Hollenderde haz ı rlanan hamur, hamur bü 

tesine al ı n ı r ve oradan kum kanal ı na sevk e-

dilir. 

Hamur kum kanl ı na verilmeden önce ge-

rekti ğ i takdirde mahruti de ğ irmenden de ge-

çirilir. Kum kanallar ı nda hamura kar ış m ış  olan 

yabanc ı  a ğı r maddeler kum tutucular ı nda ka-

l ı r ve temiz hamur sars ı nt ı l ı  eleklere gider. 

Burada ise, hamur içinde bulunan aç ı lmam ış  
elyaf ile hafif kal ı n yabanc ı  maddeler tutulur. 
Bu ş ekilde ak ı p gelen sulu hamur, ayar cet-

veline veya hamur tevzi kasas ı na girer. Bu 

cetvel makine geni ş li ğ ince ya ş  ka ğı t safihas ı  
kal ı nl ığı = her noktada bir olmas ı n ı  sa ğ lar. 
Hamur buradan sonsuz süzgeçe gider. Ka ğı t 
makinesinin en mühim k ı sm ı n ı  te ş kil eden 

sonsuz süzgeç, kafesli telden te ş ekkül eder. 
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Ve iki ucu birleş tirilmi ş tir. Kafesli k ı sm ı nda-

ki delik adedi yap ı lacak kâ ğı d ı n cinsine göre 

değ i ş ir. Sars ı nt ı ! ı  halde bulunan sonsuz süz-

geç üzerine sulu hamur akma ğ a ba ş lay ı nca su 

süzülerek elyaf ı  bir safiha haline getirir bu 

yaş  safiha uzun elek önünde bulunan 1. 2. 3. 

ncü ya ş  preslerde k ı smen suyu al ı nd ı ktan son 

ra kurutma silindirlerine verilir. De ğ i ş ik hara 

retteki bu silindirlerden geçtikten sonra per-

dah valslerinden (kalender) geçirilir ve per-

dahlanm ış  bir halde tamponlara bobin halinde 

sar ı l ı r. Buradan ikmal dairesine sevk edile-

rek istenilen ş ekilde eb'at veya bobin haline 

getirilir. 

III. TÜRKIYE'DE KAĞ IT : 

Kâğı d ı n, Türkiye'deki mazisi Bizansla 

baş lar. Çünki daha Istanbul'un fethinde bu-

günkü kâ ğı thane semtinde bir kâ ğı t de ğ irme- 

ni i ş lemekte idi. Daha sonralar ı  18. 	as ı rda 

Yalova ve 19. as ı rda da Beykoz'da birer ima-

lâthane kurulmu ş tur. Ancak gerçek anlamda 

Türkiye'de kâ ğı t sanayii Cumhuriyet devrinde 

kurulmu ş tur. 

Cumhuriyet devrinde ilk te ş ebbüs 1934 

y ı l ı nda Sümerbank taraf ı ndan ya ı plm ış  ve se-

lüloz Sanayii Müessesesi kurulmu ş tur. 1936 

y ı l ı nda faaliyete geçen Selüloz Sanayi Mü-

essesesi, 1955 y ı l ı nda Sümerbank'tan ayr ı la-

rak, Türkiye Selüloz ve Kâ ğı t Fabrikalar ı  i ş let-

mesi Genel Müdürlü ğ ü (SEKA) ismi alt ı nda 

müstakil bir te ş ekkül halini alm ış t ı r. 

Müstakil kurulu ş u müteakip süratle ge-

li ş en SEKA bugün Türkiye'nin kâ ğı t talebini 

% 50-60 s ı n ı  kar şı l ı yabilmektedir. Ancak I ve 

!I. be ş  y ı ll ı k kalk ı nma plân dönemleri içinde 

ele al ı nan yat ı r ı mlarla iç talep tamamen kar-

şı lanabilecektir. 

1963 y ı l ı nda yap ı lan Türkiye 	Kâğı t talep 

Kâğı t talep tahmin tablosu 

hminleri 	ş öyledir. 

Y ı l 
Kâğı t talebi 

Ton/Y ı l 
Bahis başı na 

talep Kğ . 
Basit 	indenks 

1963.100 

1963 146.500 4.84 100.0 

1964 160.700 5.16 109.7 

1965 179.500 5.61 122.5 

1966 201.700 6.13 137.7 

1967 226.300 6.69 154.5 

1968 253.400 7.28 172.9 

1969 284.700 7,96 194.3 

1970 319.000 8.68 217.7 

1971 358.000 9.48 244.4 

1972 400.500 10.32 273.4 

1973 450.100 11.22 307.4 

1974 503.800 12.30 343.9 

1975 564.200 13.40 385.1 
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Bu tahminlere esas te ş kil eden geçmi ş teki istihsal ve tüketim tablosu ise ş öyledir: 

Y ı l 
K -ağı t Tüketimi 

SEKA İ malât ı  
Ton/Y ı l 

Özel Sektör İ m. 
Ton/Y ı l İ thalât Toplam 

Nüfus 

Başı na Kg. 

1955 40.343 1.267 32.339 73.949 3,1 

1956 45.034 780 21.269 67.083 2,7 

1957 52.026 2.110 31.040 85.185 3,3 

1958 56.035 3.310 34.564 93.909 3,6 

1959 49.400 3.346 40.830 93.585 3,5 

1960 46.630 7.931 29.568 105.781 3,7 

1961 66.213 10.000 37.095 128.781 4,5 

1962 80.547 10.000 48.263 152.666 5,4 

1963 94.957 10.000 26.848 138.400 4,8 

1964 102.509 10.000 27.713 82.274 3,0 

1965 121.025 10.000 51.914 182.939 5,8 

1966 122.000 10.000 30.00 162.000 5,4 

Buradan görüldü ğ ü gibi bütün bu geli ş - 

meye ra ğ men henüz memleketimizde kâ ğı t 

sanayi yeteri kadar geli ş memi ş tir. Zira kâ ğı t 

sanayinin geli ş imi, memleketlerin kültür, re- 

fah ve sanayi seviyeleri ile ilgilidir. Kâ ğı t 
sanayii için ideal bir geli ş me, her memleke- 

tin kendi ihtiyac ı  olan kâ ğı d ı  kendi innkânlar ı  
ile kar şı lamas ı  ş eklinde dü ş ünebilir. Kâ ğı t 
yap ı m ı  ise bir ham madde mevzuu oldu ğ u 
a şı kârd ı r. Bugün için ham madde olarak o- 

dun kullan ı lmaktad ı r. Fakat yeni yeni ham 

madde kaynaklar ı  da aranmaktad ı r. 
Bilhassa ihtiyaç artt ı kça bu arama bir 

zaruret halini alackt ı r. Çünkü, halen Türki- 
ye'deki kâ ğı t tüketimi Ileri milletler yan ı nda 
çok dü ş üktür. 

Nufus ba şı na kâğı t tüketimi 

Memleket 	 1964 Kg. 
Amerika 	 217,2 

İ sveç 145,3 

Kanada 138,5 

İ ngiltere 119,8 

Danimarka 111,6 

İ sviçre 100,3 

B. Almanya 94,5 

Belçika 77,6 

Fransa 71,3 

Avusturya 55,3 

İ talya 43,5 

İ srail 38,1 

Yugoslavya 19,9 

Rusya 18,2 

Yunanistan 17,4 

Bulgaristan 16,3 

Romanya 14,--- 

Arnavutluk 9 

K ı br ı s 7,2 

B. Arap Cumhuriyeti 6,3 

Tunus 5,8 
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Türkiye 
	

4,8 

Irak 
	

4,5 

Çin 
	

4 

İ ran 
	

2,2 

Suriye 
	

2,2 

Hindistan 
	

1.4 

Pakistan 
	

1,1 

Bu tablodan görüldü ğ ü gibi memleketi- 

miz kö ğı t üretim ve tüketimi 	bak ı m ı ndan 

çok geri durumdad ı r. Ancak, 1. be ş 	y ı ll ı k 

plân döneminde elde al ı nm ış  olan üç yeni 

yat ı r ı mla, SEKA, bu mesafeyi büyük ölçüde 

kapatmak amac ı ndad ı r. Bu cümleden olarak 

Zonguldak'a ba ğ l ı  Çaycuma'da kurulan, kraft 

selülozu, kraft kö ğ l ı t ve yar ı  kimyevi selüloz 

tesisi, takriben 387.000.000 liraya ç ı kacak ve 

y ı lda 66.000 ton kraft selülozu, 66.000 ton 

kraft kö ğı t ı  ve 28.000 ton yar ı  kimyevi se-

lüloz istihsal edecektir. Giresun'a ba ğ l ı  Ak-

su'da kurulan mihaniki hamur ve gazete kö-

ğı d ı  tesisleri, takriben 280.000.0000 liraya ç ı -

kacak ve y ı lda 60.000 ton odun hamuru, 

52.000 ton gazete kö ğı d ı  istihsal edecektir. 

Keza Mu ğ lu'ya ba ğ l ı  Dalaman'da kurulan be-

yaz sulfat selüloz ve yaz ı  tabi kö ğı d ı  tesisle-

ri takriben 620.000.000 liraya ç ı kacak ve y ı l-

da 30.000 ton sulfat, 15.000 ton niskoz selü-

lozu, 33.000 ton yaz ı  tabi kö ğı d ı  ve 33.000 

ton da çe ş itli kartonlar imal edecektir. 

1970 y ı l ı nda i ş letmeye al ı nacak olan bu 

tesislerin katk ı da bulunacaklar ı  üretim saye-

sinde Türkiye'nin kö ğı t istihsal ve tüketimi 

bugünkünün takriben dört misli olacak N , e Il. 

be ş  y ı ll ı k plön dönemi sonunda ise bu sevi-

ye daha ilerilere götürülebilecektir. 

D İ KKAT!... 
İ . Ü. İ KT İ SAT FAKÜLTES İ  MEZUNLAR] CEM İ YET İ  

14. ARALIK. 1969 

E Ş YA P İ YANGOSU 

ZENG İ N İ KRAM İ YELERLE DOLUDUR 

TELEFON : 44 04 — 49 89 03 
BEYOĞ LU, TÜNEL GAL İ PDEDE CAD. NO. 48/1 İ STANBUL 

Sevgili İ ktisatl ı„ 

Hertürlü davalar ı m ı z ı n savunmas ı na kullan ı lacak, memleketin 
Ekonomik probemlerini dile getirecek çal ış malar ı n mali yüklerini kar-
şı l ı yacak geliri temin etmek için; bu e ş ya piyangosunun sat ışı na ka-
til, sat ve satt ı r. 

Te ş ekkür ve Sayg ı lar ı m ı zla 

Cemiyet Merkez 
Yönetim Kurulu 

«MI 
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Reklam Faaliyetleri 

Ali TOPALOĞ LU 

GENEL TAR İ F VE ÇEŞİ TLER İ  : 

Reklam üreticilerin veya mutavass ı t ki-

ş ilerin elinde bulunan mal veya hizmetlerin 

muayyen haberle ş me vas ı talar ı  kullan ı larak 

tüketici veya ihtiyaç sahiplerine duyurulma-

s ı , tan ı t ı lmas ı  ve sat ı n al ı nmas ı n ı  te şvik ga-

yesiyle yap ı lan faaliyetlerin tümüne verilen 

isimdir. 

Bu tariften hareket edilince reklam kendi 

içinde iki büyük gruba ayr ı lmaktad ı r. 

A — DUYURULAR : 

Bu çe ş it reklam faaliyetinde gaye belirli 

bir mala veya hizmete g"ttikçe artan bir ta-

lep yaratmak de ğ ildir. Duyurularla belirli 

mal veya hizmetin mevcudiyeti ihtiyaç sahip-

lerine devaml ı l ı k hususu mevzubahis olma - 

dan duyurulmaktad ı r. Ezcümle kiral ı k menkül 

veya gayri menkül ilanlar ı , ihale ilanlar ı , de-
vir, al ı m-sat ı m ilanlar ı , eleman veya i ş  aran- 

mas ı  ilanlar ı  ve di ğ er benzerleri bu gruba gir-

mektedir. 

Bu gruba giren reklam faaliyetlerinde 4 

belirli vas ı f yoktur. 

— Talep yaratma 

— Mal ı  tan ı tma 

— Devaml ı l ı k 

— Rakipler aras ı nda üstünlük sa ğ lama 

Mal veya hizmetin tan ı nd ığı , muayyen 

talebin esasen mevcut oldu ğ u kabul edile - 

rek duyurularla bir defada veya belirli süre 

içinde ihtiyaç sahiplerine eri ş ilmeğ e ve ta-

lep ettikleri mal veya hizmetin nerede bu-

lunduğ unu bildirmeye gayret edilir. 

B — HAK İ K İ  REKLAM FAAL İ YETLER İ  

Bu gruba giren reklam faaliyetleri haki-

ki manada reklam kabul edilmelidir. Gaye 

mal veya hizmeti tan ı tmak olduğ u kadar mev- 
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cut talebi artt ı rmak, bu talep mevcut de ğ il-

se onu yaratmak, belirli bir vadede o mal ve-

ya hizmetin piyasa i ş tirak pay ı n ı  yükseltmek 

k ı saca piyasalamaya tümüyle yard ı m etmek, 

di ğ er bir ifade ile onu gerçekle ş tirmektir. 

Hakiki reklam faaliyetleri daha ziyade re-

kabet piyasalar ı nda geli ş mi ş  ve onun yaz ge-

çilmez bir unsuru haline ge'm' ş lerdir. Buna 

mukabil duyurular hiç bir rekabetin mevzu 

bahis olmad ığı  piyasalarda da geni ş  çapta 
mevcuttur. 

Kapitalist ve liberal ekonomilerde reklam 

bugün vaz geçilmez bir unsur haline gelmi ş -

tir derken sosyalist ve dirije ekonomilerde 

reklam ı n bulunmad ığı n ı  kast etmek istemiyo-

ruz. Ancak bu sonuncularda henüz yeni filiz-

lenen reklam faaliyetlerindeki gaye tek olup 

o da sadece belirli bir mal veya hizmete be-

lirli bir talep yaratma ş eklinde özetlenebirr. 
Talebi devaml ı  olarak artt ı rma, o mal veya 
hizmetin piyasa i ş tirak pay ı n ı  yükseltme g'bi 
gayeler bu tip ekonomilerin mahiyeti icab ı  
mevzu bahis de ğ ildir. 

Hakiki reklam faaliyetlerini de kendi i-

çinde 2 gruba ay ı rabiliriz. 

a — Periodik Reklamlar : 

Bir mal veya hizmetin tüketici zümrenin 
haf ı zas ı nda yer etmesi, talebin uzun vadede 

o mal veya hizmete kayd ı r ı lmas ı , devaml ı  
tekrarlarla unutulmamas ı n ı n sa ğ lanmas ı  gibi 

genel gayeleri gerçekle ş tirmek üzere yap:l ı r-
lar. Bu tip rek!amlar ı n belirli özelli ğ i devem-
l ı l ı kt ı r. 

b — Sat ış  Teş vik Faaliyetleri : 

Bu tip reklamlarda esasen period k ola-

rak reklam ı  yap ı lan mal veya hizmetin belir-
li bir devrede çok yüksek bir sat ış  seviyesi-
ne yükseltilmesi msvzubahistir. Genel talebi 
artt ı rmaktan çok, mevcut talebi o devrede  

münhas ı ran o mal veya hizmete meylettirme 

gayesi vard ı r. Her türlü ikramiyeler bu çe ş ide 

girmektedir. Sat ış  te ş vik faaliyeti devresinde 

bütün rekffim vas ı talar ı  bu te ş vik faaliyet:nin 

duyurulmas ı , tan ı t ı lmas ı  gayesiyle kullan ı l - 

maktad ı r. K ı sa devrede sürümü çok artan mal 

veya hizmete olan talep sat ış  te şvik faaliye-

tinin sona ermesiyle dü ş meye ba ş lar. Ancak 

o devrede yerle ş ecek al ış kanl ı klar nedeniyle 

çok defa sat ış  te ş vik faaliyetinden evvelki 

talebin üzerinde kal ı r. Ta ki rakip bir firma 

yeni bir sat ış  te şvik faaliyetine giri ş ene ve 

mevcut talebi kendi mal veya hizmetine mey-

lettirene kadar. 

REKLAM VASITALARI (MEDIA) : 

Reklam 	faaliyetlerinin 	genel tarifinde 

«Muayyen haberle ş me vas ı talar ı  kullan ı larak» 

ifadesine yer verdi ğ imiz göz önüne al ı nmak-

la sesle, yaz ı yla veya resim yoluyla bir me-

saj iletme niteli ğ ine sah'p bütün haberle ş me 

imkanlar ı n ı n bir reklam vas ı tas ı  olarak kulle-

mlabilece ğ i kendili ğ 'nden meydana ç ı kar. 

Yukar ı da çok geni ş  olarak nitelenen rek-

lam vas ı talar ı n ı  asl ı nda 7 genel grupta top-

l ı yabiliriz. 

1 — Bas ı n Reklamlar ı  

2 — Radyo Reklamlar ı  

3 — TV Reklamlar ı  

4 — Sinema Reklamlar ı  

5 — Aç ı k Hava Reklamlar ı  

6 — P. O. P. Malzemeleri 

7 — Public Relations (Mü ş teri ve Halk 

Münasebetleri) 

Detayl ı  olarak incelenmesi halin-le her-

biri tek ba şı na bu inceleme yaz ı m ı z ı n d ışı na 

ta ş acak kadar geni ş  olan rekl'arn vas tala- ı n ı  
genel hatlariyle tan ı tmay ı  ve herbiri hakk ı n-

da birkaç misal vermeyi tercih ediyoruz. 
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1 — Bas ı n Reldâmlare 

Bu gruba gazete ve m.:::;: -nualarda y_;y1;;;- 

lanan reklâmlar girmektedir. Reklam ı  yap ı lan 

mal veya hizmet cinsine göre bu gazete ve-

ya mecmualar ya genel tüketicilere hitap c-

denler ya da do ğ rudan do ğ ruya meslek grup-

lar ı na hitap edenler aras ı ndan seçileb I:r. Ez-

cümle bir t ı bbi müstahzar rek âm ı n ı n mes-

leki t ı p dergilerinde yap ı lmas ı  daha verimli 

olurken, bir sabun reklam ı n ı n büyük say.da 

tüketiciye hitap eden genel ve yüksek tirajl ı  
gazete ve mecmualarda yap ı lmas ı  daha uy-

gun olacakt ı r. Bas ı n reklamlar ı  bütün dünya-

da reklarnc ı l ığ ;n ba ş lang ı c ı  olmuş , di ğ er rek-
lam vas ı talar ı n ı n ge:i ş mesi nisbetinde önemi 

azalm ış sa da bugün dahi di ğ er reklam vas ı ta-
lar] aras ı ndaki önemini muhafaza etmesini 
bilmi ş tir. 

2 — Radyo Reklamlar ı  : 

Radyoda yay ı nlanan spotlar vas ı tasiyle 

radyo reklamc ı l ığı  ancak 2. Dünya Harbi -1 

müteakip ba ş lam ış t ı r. Bugün ileri ekonomi - 

lerde her 3 hatta 2 ki ş iye b:r radyo al ı c ı s ı  
dü ş tü ğ ü göz önüne al ı n ı rsa radyo vas ı tasiyle 

yay ı nlanan reklâmlar,n verimli) ğ i kendili ğ in-

den belirir. Memleketimizde radyo reklâmc ı -
l ığı  son y ı llarda büyük geli ş meler göstermi ş  
olup halen 3 tip radyo reklam ı  yap ı lmaktad ı r. 

a — Direkt Spotlar : Bilhassa haber bül-

tenlerinden evvel veya sonra yay ı nlanan, 

radyolara ba ğ l ı  resmi spikerler taraf ı ndan o-

kunan ve hiçbir müzi ğ in mevzubahis olmad ı -
ğı  reklannlard ı r. 

b — Müzikli Spotlar : Radyo Reklamc ı -

ligi ile u ğ ra ş an reklam ş irketlerince haz ı rla-

nan müziki programlard ı r. Bu programlarda 
ticari spotlar ı n aras ı nda müzik, f ı kra, hikaye, 

piyes vb. gibi halk ı n dikkatini tcpl ı yan k ı s ı m-
lar geni ş  yer kaplar. Genellikle her ticari 
spottan evvel k ı sa ve sözsüz bir müzik çal ı -
n ı r. Bir müzik daima ayn ı  mamule ait ticari  

spottan evvel çal ı nd ığı  takdirde «SINYAL» 

ad ı n ı  al ı r. Bugün pek çok mamül sadece sin-

yalleri ile tüketicinin tan ı d ığı  mallar aras ı na 

girmi ş tir. 

Müzikli spotlar aras ı nda birde «J İ NGLE» 

ad ı  verilen ş ark ı l ı  spotlar vard ı r. Halk tabakâ-

lar ı nca tutulan melodiler reklam ş ark ı s ı  hal-

ne getirilerek oldu ğ u gibi tüketicilerin haf:- 

zas ı na yerle ş tirilmek gayesi güdülür, jingle 

yay ı nlar ı  ile. 

C — ÖZEL RADYO PROGRAMLAR! : 

Bu tip radyo reklamm ı n müzikli spotlar 

ad ı n ı  verdi ğ imiz gruptan bir fark ı  yoktur. An-

cak müzikli spotlar ı n yay ı nlad ığı  reklam prog-

ramlar ı nda pek çok mal veya hizmete ait ti-

cari spotlar yay ı nlan ı rken Özel Radyo Prog-

ramlar ı nda bütün spotlar bir tek mal veya 

hizmetin reklâm ı na ayr ı lm ış t ı r. Büyük reklam 

bütçelerine sahip firmalar Özel Radyo Prog-

ramlar ı n ı  bilhassa bu sebepten tercih etmek-

tedirler. Her türlü ticari spotlar ı n yay ı nland ı -
ğı  radyo programlar ı nda ezcümle tek program 

içinde 5-6 ayr ı  banka spotu yay ı nland ığı  ola-

ğ and ı r. Halbuki özel radyo program ı nda tek 

banka istedi ğ i spotu yay ı nlatabilir. Bugün bu 

tip programlar sürekli piyesleri, halka aç ı k 

müsabaklar ı , özel müzik yay ı nlar ı  ile halk ı n 

bilhassa bekleyip clInledi ğ i, arad ığı  program-

lar haline gelmi ş tir. 

3 — Televizyon Reklamlar ı  : 

Ülkemizde TV olmamas ı  nedeniyle (An-

kara televizyon yay ı nlar ı  henüz ticari spot 

kabul etmemektedir) TV reklamlar ı  henüz 

ba ş lamam ış t ı r. Halbuki ba ş ta A.B.D. olmak 

üzere bütün bat ı  ülkelerinde TV yay ı nlar ı  
reklarr ı c ı l ı k bak ı m ı ndan çok önemlidir. Bir fi-

kir vermek üzere Londra Televizyonunda bir 

dakikal ı k reklam yay ı n ı n ı n 3.000 sterling'e 

mal oldu ğ unu söylersek firmalar ı n TV reklam 

yay ı nlar ı ndan ne derece geni ş  bir istifade 

beklediklerini belirtimi ş  oluruz. 
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TV reklamlar ı  radyo reklâmlar ı na göre bir 

ileri a ş ama olup söz ve müzikle verilen rek-

lam mesaj ı na renk ve hareket yani canl ı l ı k 
katmaktad ı r. Esasen TV reklamlar ı , film rek-

lamlar ı  ile birlikte audio-visuel (göz ve kula-

ğ a hitap eden) mesaj verebilen tek reklam 

vas ı talar ı d ı r. 

4 — Sinema Reklamlar ı  : 

Renkli veya renksiz reklam filmleri oldu-

ğ u gibi hareketli veya sadece Slide-Projecti-

on denen hareketsiz reklam filmleri de mev-

cuttur. Bugün genel ak ı m renkli, konulu, ha-

reketli müzikli reklam filmleri yönündedir. 

Göz ve kula ğ a ayn ı  anda hitap edebilme a-

vantaj ı n ı n yan ı nda reklam filmlerinin tek mah-

zuru belirli bir seyirci kitlesine hitap etmesi 

ve devaml ı  tekrar ı n ı n k ı sa zamnda b ı kk ı nl ı k 

yaratmas ı d ı r. 

5 — Aç ı k Hava Reklamlar ı  : 

Bu tip reklâmlar genel olarak «OUT-

DOOR» tabir edilirler. I şı kl ı  veya ışı ks ı z her 

türlü sabit tabelalar, panolar, kara veya de-

niz nakli vas ı talar ı na as ı lan ve «Moving 

Board» tabir edilen tabelalar, yürüyen ışı kl ı  
yaz ı lar, özel vitrinler, meydan saati ve ben-

zeri reklâmlar bu gruba girerler. 

Bu tip reklâmlarla güdülen gaye tan ı t ı c ı , 

ikna edici olmaktan ziyade hat ı rlat ı c ı  olmak-
t ı r. Bu sebeple talep yaratma vas ı flar ı  dolayl ı  
olup, mamül ancak di ğ er reklam vas ı talar ı  
ile yeterince tan ı t ı ld ığı  takdirde beklenen ne-

tice elde edilebilir. 

6 — P. O. P. Malzemeleri : 

«Point of purchase» tabirinin ilk harfle-

rinden meydana gelen bu ifade her türlü yar-

d ı mc ı  reklam malzemelerini kapsar - kullan ı -
l ış  yerlerine göre iç ve d ış  P. O. P. malzeme-

leri olarak 2 grupta toplan ı rlar. 

a — İ ç P.O.P. Malzemeleri : As ı l ı  levha-

lar, dönkartlar, ç ı kartma ve kabartmalar, tak-

vim, te ş hir malzemeleri (kutu, vitrin, özel 

stand) prospektüsler, küçük maketler bu gru-

ba girerler. 

b — Dış  P. O. P. Malzemeleri : Bro ş ür, 

el ilan ı , afi ş  ve küçük hed.yelik e ş ya veya 

eş antiyonlar bu gruba girerler. 

7 — Public Relations : 

Bu grup asl ı nda do ğ rudan do ğ ruya rek-

lam de ğ ildir. Public relations tabiri mü ş teri, 

halk ve bas ı n münasebetleri olarak tarif e-

dilebilir. Bas ı n konferanslar!, toplu geziler, 

davetler, kamplar, sosyal ve kültürel temas -

lar, yard ı mlar, ba ğış lar, mesleki konferanslar, 

sportif hareketler ve benzeri halkla temas -

lar, mamulü piyasaya sunan firma hakk ı nda 

halk ve bas ı n indinde müsbet tesir yarat ı c ı  
hareketlerdir. 

Bu müsbet tesir di ğ er reklam vas ı taları  
ile yap ı lan reklamlarm etkisiMn daha yayg ı n 

ve neticesinin daha verimli olmas ı n ı  sağ l ı ya-

cakt ı r. Bunu göz önüne alan büyük firmalar 

olumlu bir kamu oyu yaratmak maksadiyle 

reklam bütçelerinden Public Relations fas:1- 

na ay ı rd ı klar ı  k ı sm ı  oldukça geni ş  tutmakta - 

d ı rlar. 

REKLAM VASITALARI KULLANILMA 

RANI : 

Ş üphe yok ki belirli bir mal veya hizme-

tin reklam ı  yap ı l ı rken, tüketicilere sunulan 

mal ı n cinsi, miktar ı , tüketiciler taraf ı ndan ye-

nilenme süresi, hangi tip tüketici s ı n ı f ı na hi-

tap edildi ğ i, mevcut mal veya hizmetin tek-

rar üretilmesi için gerekli süre ve buna ben-

zer say ı s ı z faktörler hesaba al ı nmaktad ı r. Bu 

derece geni ş  bir izaha giri ş mek reklâmc ı l ı k 

ilmini bütünüyle bir tek yaz ı ya s ığ d ı rmak ça-

bas ı  olur ki, neticesiz kalaca ğı  muhakkakt ı r. 
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Bu sebeple biz reklam vas ı talar ı  kullan ı l-

ma oran ı  hakk ı nda genel 13:r bilgi verebilmek 

için üç tip reklam ı  ele almak istiyoruz. 

1 — Münferit Reklâmlar : Belirli bir dev-

rede elde stok olarak bulunan mallar ı n eri-

tilmesi gayesiyle yap ı lan reklâmlard ı r. Bu tip 

reklâmlarda devaml ı l ı k, tüketicilerde uzun va-

dede talep artt ı rma amac ı , mal hakk ı nda bir 
imaj yaratma çabas ı  olmay ı p, münferiden is-

tenen devrede sürümü artt ı rma amac ı  ön 
plandad ı r. Buna göre as ı l amaca daha uygun 
dü ş en reklam vas ı tas ı  hangileri ise onlar kul-
lan ı l ı r. Bazan sadece gazete, bazan sadece 

radyo, bazan her ikisi ihtiyaca yeter. 

2 — Prestij Reklâmlar ı  : Büyük ve tan ı n-
m ış  firmalar arz ı n talebe göre dü ş ük oldu ğ u 
devrelerde dahi reklam yaparlar. Yurdumuz-
daki nakil vas ı talar ı  montaj sanayiinin rek-

lamlar ı  bu tip reklam için en belirli misaldir. 

Prestij reklamlar ı nda kullan ı lan reklam vas ı -
tas ı  hemen tamamiyle bas ı n reklamlar ı  ol-

maktad ı r. Mal veya hizmetin tipine göre ga-

zete veya mecmualardan hangisi amaca uy-

gun ise o vas ı ta kullan ı lmakla yetinilir. Tü-

ketici indinde firman ı n isim büyüklü ğ ü, ta-

n ı nm ış l ığı  muhafaza edilir böylelikle. 

3 — Reklam Kapanyalar ı  : Reklannc ı l ı k 

ilminin bütünüyle mevzubahis olduğ u reklam 
tipi, kampanyalard ı r. Kampanyalarda bütün 
reklam vas ı talar ı  genellikle bir arada kullan ı -
l ı r. Yurdumuzda bankalar ı n, meş rubatlar ı n, 
deterjanlar ı n, buzdolab ı  ve emsali dayan ı kl ı  
ev ekonomisi mamulleri imalâtç ı lar ı n ı n rek - 
lamlar ı  daima bir kampanya olarak plânlan -

maktad ı r. Bu plânlamada mal veya hizmete o-

talebin aylara göre de ğ i ş mesi, rakip firmala-
r ı n tutumlar ı , firmalar ı n satış  politikas ı , piya-
salama amaçlar ı  göz önüne al ı nm ış  olup de-
ğ i ş ik reklam vas ı talar ı  birbirini tamamlay ı c ı  
ş ekilde kullan ı l ı r. 

Mal veya hizmetin tipine göre kampan-
yalarda kullan ı lan reklam vas ı talar ı n ı n genel 
reklam kampanyas ı  bütçesi içinde sahip ol-
duğ u pay yüzdesi daima de ğ i ş ik olmaktad ı r. 

- 19 

Ancak bu değ i ş me daha ziyade »Measurable 

Media• (harcama tutar ı  tespit edilebilir rek-

lam vas ı tas ı ) için mevzubahistir. Bir tipte ga-

zete harcamalar ı  radyoyu geçerken, di ğ er bir 

mamül tipinde radyo harcamalar ı  daha yük-

sek olmaktad ı r. Bu arada bize has olmak üze-

re banka reklâmlar ı nda ikramiye fasl ı n ı n tüm 

reklam bütçesinin bazan yar ı s ı n ı  bazan yar ı -
dan da fazlas ı n ı  te ş kil etmesi hali de varit-

tir. 

Bütün bu farkl ı  durumlara ra ğ men çok 

yuvarlak olmak üzere ve gene de ihtiyatla 

baz ı  oranlar verilebilir. Ezcümle de ğ i ş ik rek-

lam vas ı talar ı n ı n y ı ll ı k reklam kampanyalar ı  
ve planlar ı nda sahip olduklar ı  yüzde paylar ı -

n ı  aş a ğı daki gibi dü ş ünmek baz ı  özel istisna -

lar hariç genel tutuma uygun dü ş mektedir. 

Reklâm Vas ı tas ı 
	

Bütçe içindeki yüzdesi 

Gazete 
	

20 

Mecmua 
	

10 

Radyo 
	

30 

Sinema 
	

10 

P.O.P. 	 10 

Aç ı k Hava 
	

6 

Public Relations 
	

4 

Teş vik ikramiyesi 
	

10 

% 100 

Bugün ciddi çal ış an reklam ajanslar ı  rek-

lam kampanyas ı  planlar ı n ı  haz ı rlarken, muh-

telif reklam vas ı talarr aras ı nda da ğı t ı m yap-
madan evvel modern piyasa ara ş t ı rmas ı  yol-
lar ı na müracaat etmektedirler. Bu meyanda 

kampanya temas ı  baş lamadan evvel örnekle-
me yoluyla yap ı lan anketler (pre - test), kam-
panyay ı  müteakip yap ı lan anketler (posttest) 
do ğ ru yolu gösteren i ş aretler olmaktad ı r. Ni-
hayet reklam vas ı talar ı  da ğı l ı m ı nda bugün a-
ğı r ağı r otomasyona gidildi ğ ini de belirtmek 
isteriz. Ş öyle ki reklam ı  yap ı lacak mal veya 
hizmetin bütün ayr ı nt ı lar ı , hitap edilecek tü-
ketici s ı n ı flar ı n ı n özellikleri, kullan ı labilecek 
reklam vas ı talar ı n ı n kaç ki ş iye ne türlü hitap 
edebilece ğ i, tüketiciler aras ı nda yap ı lan pre- 
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test neticeleri elektronik beyinlere (compu -

ter) verilerek ne tip reklam yap ı lmas ı  gerek-

ti ğ i ve de ğ i ş ik reklam vas ı talar ı n ı n verilen 

ş artlara en uygun ş ekilde hangi yüzdelerde 

kullan ı laca ğı  computerlere tesbit ettirilmek-

tedir. 

Ş una inan ı yoruz ki Türkiye'de geli ş me 

ça ğı na henüz giren reklamc ı l ı k yak ı n bir ge-

lecekte belirli bir hizmet sanayii haline ge-

lecek ve büyük çapta imalat yapan ciddi ir-

malar ı n pazarlama faaliyetlerine büyük oran-

da yard ı mc ı  olacakt ı r. 

- 20 - 
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Yoğ alt ım Fonksiyonu G) 

Erden KINAYYİĞİ T 

— Giri ş  : 

Burada, Hollanda Merkez Planlama Büro-

su'nda bir buçuk ayl ı k çal ış ma program ı mda 

yapt ı klar ı m özetlenmi ş tir. 

Çal ış malar, Türkiye için bir basit mak-

roekonomik modelin kurulmas ı nda bir bölüm 

te ş kil eder. Model, 1950-63 dönemini kapsa-

maktad ı r. Bu maksatla, çal ış ma program ı m ı n 

ilk üç haftas ı nda istatistik veriler toplanm ış  
ve kalan k ı sm ı nda da, k ı smen matematik ve 

istatistik, k ı smen de Türkiye'nin yo ğ alt ı m 

denklemi üzerinde çal ışı lm ış t ı r. 

II — istatistik verilerin toplanmas ı  : 

Veriler, Birle ş mi ş  Milletler Yay ı nlar ı 'n-

dan elde edilmi ş tir. Hesaplamalar ı n hepsi, 

1950-1963 dönemini esas al ı r. 

Verilerin toplanmas ı nda baz ı  güçlükler-
le karşı la şı lm ış t ı r. ilki, zaman serilerindeki 
boş luklar olmu ş tur. Tablolar ı  tamamlamak için 

«extrapolation» metodu kullan ı lm ış t ı r. Di ğ er 

güçlük, tatmin edici olmayan rakkamlarla il-
gilidir. Bunlar ı n ço ğ u, say ı m yap . Imadan, ilg'- 

(*) Bu yaz ı , Ağ ustos-1967 de, Hollanda Mer-

kez Planlama Bürosu için İ ngilizce ola-
rak haz ı rlanm ış t ı r. 

li dairelerde hesaplanm ış  olabilir. Köylerde, 

hele Doğ u Anadolu'da say ı m yapman ı n güç-

lü ğ ü aç ı kt ı r. Bununla beraber, son y ı llardaki 

say ı mlarda elde edilen verilerin, öncekilere 

oranla daha tatmin edici olduklar ı  da bir ger-

çektir. 

III — Faydalan ı lan kaynaklar ı n listesi a-
ş ağı dad ı r : 

1. Yearbook of International Trade Sta-

tistics - 1951, 1954, 1956, 1958, 1963. 

2. Statistical Yearbook 1963. 

3. Yearbook of National Accounts Sta-

tistics - 1958, 1959, 1964. 

4. Demographic Yearbook 1962. 

5. Economic Surveys by the OECD - 

Turkey - 1963, 1964, 1966. 

6. Economic Conditions In Member and 

Associated Countries of the OEEC - 

Turkey - 1955, 1956, 1957, 1958, 1961. 

7. First Five Year Development Plan -

1963 - 1967. 

IV. Kaynaklar ve Harcamalar Hesab ı  : 

Kaynaklar ve Harcamalar hesab ı , kaynak-

:ar ve harcamalar olmak üzere iki bölüme ay-

r ı l ı r. Milli gelir, vergi, kapitalin a şı nma pay ı  
(amortisman), d ış ardan net faktör geliri ve 

ithalat, kaynaklarrn ana gruplar ı d ı r. Harcama- 
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lar için ş u ana gruplar ı  sayabiliriz: Yo ğ alt ı m 

(özel ve kamu sektörlerinin), stoklardaki ar-

t ış , kapital olu ş umu ve ihracat. 

— Yo ğ alt ı m harcamalar ı : Özel yo ğ alt ı m 

harcamalar ı  daha büyük de ğ erler olabilirdi. 

Ancak, bunlar sadece tahmindir. Bunun ya-

n ı nda, say ı m baz ı  köyleri (bilhassa Do ğ u A-
nadolu köylerini) kapsamam ış  olabilir. De ğ er, 

bir bakiye olarak elde edilmi ş tir ve stoklar-

daki art ışı  da kapsar. Özel yo ğ alt ı m harcama-

lar ı , kamu yo ğ alt ı m harcamalar ı na oranla çok 

daha fazlad ı r. Yine, özel yo ğ alt ı m harcamala-

r ı  art ışı , kamu yo ğ alt ı m harcamalar ı  art ışı n-

dan daha fazla olmu ş tur. 

— Stoklardaki art ış : Özel yo ğ alt ı m har-

camalar ı , yukarda da belirtildi ğ i gibi, stoklar-

daki art ışı  da içine al ı r. Bu yüzden, stoklar-

daki art ışı  y ı ldan y ı la mukayese edecek ve-

riler yoktur. 

— Kapital olu ş umu: Yurtiçi gayri 	safi 

sabit kapital, 1950-63 aras ı nda, 1.064 den 9.641 

e (milyon TL. olarak) bir geli ş me göstermi ş -

tir. 

— Milli gelir: Milli gelir, 1950 de 8.965 

den 1963 de 59.056 ya (milyon TL. olarak) 
yükselmi ş tir. Bu ş udur: Cari fiyatlarla milli 

geliri, 1950 için 100 kabul edersek, 1963 de 

658,74 olacakt ı r. Asl ı nda, fiyat art ış lar ı  hesa-
ba kat ı l ı rsa, bulunacak yeni netice gerçe ğ i 

daha iyi gösterir. Yani, milli geliri 1950 de 
100 olarak al ı rsak, 1963 de 218, 13 ü göste-
recektir. Di ğ er bir deyi ş le, milli gelirin geli ş -
me oran ı  y ı lda % 8,44 lük bir ortalamaya 
varm ış t ı r. 

— D ış ardan net faktör geliri: 	Negatif 
de ğ erler olarak 1950 de — 20 den 1963 de — 
281 e yükselmi ş tir. 	(milyon TL. olarak) — 

ihracat (fob) ve ithalat (cif): ithalat 1950 -
1963 aras ı , 799,90 dan 6.216,05 e yükselmi ş -
tir. (milyon TL. olarak) ihracat, ayni dönem-

de 737,6 iken, 3.312,78 e yükselen bir art ış  
göstermi ş tir. ihracatla ithalat ı n fark ı  1950 de 
— 62,3 ve 1963 de — 2.903,27 olmu ş tur. it- 

hala -t 1950 de 100 ise, 1963 de 777,10 ola - 

cakt ı r. Bu, ithalat art ışı nda, her y ı l % 48,36 

l ı k ortalama bir oran ifade eder. Ayni ş ekil-

de, 1950 deki ihracata 100 dersek, 1963 de 

449,12 olacakt ı r. ihracattaki art ış  oran ı , y ı lda 

% 24,94 lük bir ortalamay ı  verir. Burada iki 

alternatif vard ı r: Birinci alternatif, ihracat 

seviyesini ayni tutarken, ithalat ı  azaltmakt ı r. 

İ kincisi ise, ithalat ı  ayni tutarken, ihracat ı  

artt ı rmakt ı r. İ kinci alternatif, daha iyi bir 

kambiyö haddinde netice verecek ve böylece 

ekonominin yükselmesine destek olacakt ı r. 

V — Yoğ altsm fonksiyonu : 

Toplanan zaman serileri verileriyle, yo-

ğ alt ı m değ eri (C) ile milli gelir (Y) de ğ eri 

aras ı nda bir basit do ğ rusal regresyon tahmi-

ni yap ı lm ış t ı r. 

Tahmin edilen denklem a ş a ğı dad ı r : 

C-0,278 + 21 946,44 	R2 -0,993 

(+ %1) 

Bu denklemde C yo ğ alt ı m ve Y milli gelirdir. 

Fonksiyonun e ğ imi 	(marjinal yo ğ alt ı m 

meyli) 0,278 dir. Gelir için nisbi olarak büyük 

bir de ğ er al ı n ı rsa, yo ğ alt ı m da yüksek olur. 

(ya da vice varsa) Ortalama yo ğ alt ı m meyli, 

ki 0,87 dir, marjinal yo ğ alt ı m meylinden daha 

yüksektir. Yo ğ alt ı m ı n milli gelire göre elas-

tikiyeti 0,319 dur. 

İ kinci ad ı m, bir di ğ er de ğ i ş kenin hesaba 

kat ı lmas ı  olabilir ve bu de ğ i ş ken yo ğ alt ı m fi-

yat ı d ı r. 

Yani : 

C,.-f (Y, P c ) 

Pc ,Yo ğ alt ı m fiyat ı . 

Bu denklemde, yo ğ alt ı m seviyesi iki de-

ğ i ş kene ba ğ l ı d ı r: Milli gelir ve yo ğ alt ı m ı n 

fiyat indeksi. ikinci de ğ i ş ken çok zor bir yol-
la tertip edilmi ş tir. 

Teorik olarak, fiyat seviyesinin, yo ğ alt ı m 

seviyesi üzerinde negatif bir etkisi olmak la-
z ı m gelir. 
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Normal en küçük kareler regresyon ana-

lizini kullanarak a ş a ğı daki neticeyi elde ede-

riz: 

C=0,902 Y-0,096 P c +6,570 

(% 5,8) (% 134) 

Yoğ alt ı m ı n milli gelire göre elâstikiyeti, 

1,036 bulunmu ş tur. Bu ş udur: e ğ er milli gelir 

% 1 artarsa, yo ğ alt ı m seviyesi % 1 den da-

ha fazla artacakt ı r. Fakat, bu, teoriye kar şı t 

dü ş er. Nedeni, verilerin yetersizli ğ i ve kapi-

tal ithâlinin varl ığı d ı r. 

İ kinci de ğ i ş ken, böylece, anlams ı zd ı r. Yo-

ğ alt ı m ı n yo ğ alt ı m fiyat ı na göre elâstikiyeti, 

— 0,064 dür. Bu ş unu ifade eder: e ğ er yo-
ğ alt ı m fiyat ı  % 1 artarsa, yo ğ alt ı m seviyesi 
% 1 den daha az azalacakt ı r. Bu regresyon 
katsay ı s ı n ı n standart hatas ı  yüksektir. (% 
134) 

Son ad ı m olarak, analizimizde, yeni bir 
denklem yaz ı labilir: 

C=f (Y, Pc , P) 

P=Nüfus. 

Yukardaki mant ı k, bu denklem için de ge-

çerlidir. Nüfusun, yo ğ alt ı m seviyesi üzerinde 

pozitif bir etkisi olmal ı d ı r. Fakat analizimiz-

de, nüfus ile yo ğ alt ı m aras ı nda bir negatif 

ili ş ki bulunmu ş tur. (Yukardaki nedenler bu-

rada da tekrarlanabilir.) 

Ş öyle ki : 

C=0,969 Y-0,130 13c-3,113 P 

(% 5,7) (% 87) (% 46) 

0,969 Y ş unu gösterir: e ğ er milli gelir 1 

ile çoğ al ı rsa, yo ğ alt ı m seviyesi 0,969 ile ço-

ğ alacakt ı r. (ceteris paribus). Yo ğ alt ı m ı n mil-

li gelire göre elâstikiyeti 1,113 bulunmu ş tur. 

Bu, e ğ er milli gelir %1 artarsa, yo ğ alt ı m se-

viyesi % 1 den fazla artacak demektir. Yu-

karda da belirtildi ğ i gibi, bu imkâns ı zd ı r. Reg-

resyon katsay ı s ı n ı n standart hatas ı  dü ş ük-

tür. (% 5,7) 

Yo ğ alt ı m ı n fiyat elâstikli ğ i — 0,087 dir. 

Yani, e ğ er yo ğ alt ı m fiyat ı  % 1 artarsa, yo-

ğ alt ı m seviyesi % 1 den daha az azalacak -

t ı r. İ kinci regresyon katsay ı s ı n ı n standart ha-
tas ı  % 87 dir. 

O 
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Turizmde 
ilk ad ımlar 

Metin SÜDEN 

K ı saca anlam ı  «zevk için yap ı lan gezi» 

olan «turizm»in 

— Tamamen keyfi bir seçimle gezilecek, 

kal ı nacak yerlerin turistin arzusuna kalmas ı  
yan ı nda, 

— İ yi ya ş ama, dinlendirme, e ğ lendirme, 

merâklar ı n ı  tâtmin imkânlar ı n ı  da kapsamak-

tad ı r. 

İ ç turizm, vatanda ş lar ı n tatillerini yer de-

ğ i ş tirmek suretile i ş  hayat ı n ı n yorğ unluklar ı -
n ı  gidermek f ı rsat ı n ı  verdi ğ i gibi gidilen yer-

lerde yap ı lan harcamalarla oran ı n halk ı na ek 

gelir sa ğ lar, yeni i ş  sahalar ı  açar. Bu vesile 

ile kurulacak temaslarla memleket tan ı n ı r, 
vatanda ş lar aras ı nda fikir al ış veri ş i geli ş ir, 

bilinmeyen meseleler su yüzüne ç ı kar. 

«Turizm» ilk anlamda yabanc ı lar ı n mem-

leketimizde yapt ı klar ı  gezileri ifâde etmek-

tedir. Memleket çap ı nda umulan fayda edi-

nilecek dövizlerle d ış  tediyelerde müsait bir 
duruma eri ş mektir. Bu husus bugün her mem-

lekette k ı ymetli bir «dâhili ihracat» unsuru 

olarak kabul edildi ğ inden milletleraras ı  re - 
kabete konu olmak önemini kazanm ış t ı r. 

Yaz ı m ı z, esas itibârile, d ış ardan gelecek 

turistlerle ilgili olmakla beraber «turizm» ko-

nusunda ileri merhâlelere uzanmadan önce 

Iç turizmde yeteri kadar tecrübeli olmay ı  ba-

ş ar ı n ı n temel ş art ı  saymak gere ğ ine dayan - 

maktad ı r. Oldukça mü ş terek örf ve âdetlere 

sahip, memleketin muhtelif bölgelerinde ya -

sayan vatanda ş lar ı n «turizm» konusunda ye-

ti ş meleri iç turizmin e ğ itici faydas ı n ı  te ş kil 

eder. Gerekli yeti ş me derecesine gelmeden 

yabanci turist çekme yoluna gitmek, ayr ı  bir 

döviz kuru tatbiki, demiryollar ı nda indirim, fi• 

yat kontrolleri ile dü ş üncenin gerçekle ş tiri - 

lebilmesi mümkün olabilir mi? Yerli turisti - 

mizi tatmin etmeden yabanc ı lar ı  büyük bir 

hevesle dâvet etmek ne dereceye kadar o-

lumlu ulaş t ı rabilir?... Kald ı  ki, turizmde, râ-

kip durumda bulunan, yabanc ı  müesseselere 

plân yapt ı r ı p bunlardan faydalanmak mâkul 

bir hâl tarz ı  m ı d ı r? Benzeri bir sürü sorunun 

cevab ı n ı  teker teker vermek konuyu kar ış t ı -
raca ğı ndan baz ı  gerçekler üzerinde durula - 

cakt ı  r. 

İ ç Turizmin Geli ş tirilmesi : İş  hayat ı n-
dan bunalan büyük bir ço ğ unluk dinlenmeyi 

ya kendi evinde ya da çevresindeki e ğ lence 
yerlerinde yapmaktad ı rlar. Bu çe ş it dinlenme 
bugünkü çal ış ma ş artlar ı na uygun rahatlat ı c ı  
çâre olmaktan uzakt ı r. Genel olarak dinlenme 
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iş  hayat ı ndan tamamile de ğ i ş ik me ş guliyetle 
fayda sa ğ layabilmektedir. Bir maran ğ oz oku-
makla, bir büro adam ı  meş rebine uygun be-
deni çal ış mayla yorgunlu ğ unu giderebilir. Yev-
reden ayr ı l ı p birkaç saat veya gününü al ışı  -
[an havadan uzak bir yerde geçirme, yeniden 

hayata gelme tesirini yaratabilir. Günlük me-

sele ve endi ş elerden uzak kalan biri, zihnini 

kurcalayan sorulara serinkanl ı l ı kla çareler bu-

labilir. Tam bir dinlenme, i ş  hayat ı na dönül-

dü ğ ünde kazan ı lan zindelikle üstün ba ş ar ı n ı n 

kayna ğı  yüksek verimlili ğ i yarat ı r. Verimin 

artmas ı ndan ş üphesiz en çok i şveren fayda-

lan ı r. Mali imkanlar ı  muayyen bir dinlenme 

s ı n ı r ı n ı n geçilmesine imkan vermeyen i ş çi -

ler, memurlar ve benzeri ki ş ilere yard ı mc ı  o-

lunmas ı  dolayl ı  da olsa i ş verenlerin menfa-

atleri icab ı d ı r. Ş uras ı  da dikkate al ı nmak ge-

rekir ki, yorgunluktan ileri gelen hastal ı klar, 

ruhi s ı k ı nt ı lar huysuzluklar, i ş  anla ş mazl ı kla-

r ı n ı n büyük ölçüde önlenmesi tatlllerden bek-

lenen yeniden güç kazanman ı n» gerçekleş -

mesi ile mümkün olabilir. Hafta tatilinde, y ı l-

l ı k izninde yeteri kadar dinlenemiyen ki ş i gö-

revine bitkin ve dolay ı s ı  ile istemeyerek ba ş -

lad ığı nda türlü tazyik ve cezalar çal ış ma kud-

reti enjekte edebilir mi?... Bu gibi hallerden 

doğ abilecek yetersizlik neticesi dü ş ük yerim-

den yine müessese zararl ı  olacakt ı r. Bir sos-

yal yard ı m rnesabesinde olan tatil ve dinlen-

me masraflar ı na i ş verenin, etrafl ı  ve iyi tan• 
zim edilmi ş  bir programla, i ş tirâkini luzumlu 
buluyoruz. 

Haftal ı k tatillerde yap ı lacak gezilerin de-
vaml ı l ığı , turizm yönünden «ölü mevsim• leri 

de içine alaca ğı ndan turizm i ş letmesine tek-
lif edece ğ i fiyatlarda büyük bir indirim yap-

ma imkan ı  sağ lar. Tabiat' ile gezilerde yarar-

lan ı lacak otel, lokanta, gazino ve benzeri yer-

ler hesaplayacaklar ı  hâs ı lat fazlalalar ı  ve sü-
rümlerle, anla ş malarla bir dereceye kadar te-

min edecekleri garantilere dayanarak, stan-

dard konforu ehven ş artlarla sürdürme ğ e, 
gayret edeceklerdir. 

Tanzim edilen program ı n fiiliyata intikali 
ve baş ar ı  kazanmas ı  i ş birli ğ inin mevcudiyeti- 

ni elzem k ı lar. Gelece ğ in devaml ı  turistlerin -

de tiryakilik derecesinde al ış kanl ığı  sağ lamak 

baş lang ı çta görülecek aksamalar ı n telâfisini 

i ş birli ğ i yapan müesseselerin yetkili ki ş ilerin 

alaca ğı  tedbirlerle kolayca ve k ı sa zamanda 

gerçekle ş ebilir. Mâlî yünün hafifletilmesi bu 

yolda önemli bir baş ar ı  unsurudur. Gezilere 

i ş tirak eden gruplar aras ı nda insicâm bekle-

nen neticelerin al ı nmas ı nda ba ş ar ı y ı  tamam-

lar. Müsait fiyatlar mükemmel gezi ile birle-

ş ince beliren al ış kanl ı k nisbeten daha uzun 

süreli gezi ihtiyac ı n ı  doğ uracakt ı r. Çevrede 

dola şı lmad ı k yer kalmay ı nca gönül daha u-

zaklar ı  görmek isteyecektir. Mütevaz ı  bir büt-

çenin kar şı lad ığı  masraflar, geziyle orant ı l ı  
olarak art ı tkça turist taksitle ödeme gibi ba-

z ı  kolayl ı klar ı n kabulunu talep edecektir. De-

vaml ı  mü ş terileri hakk ı nda gerekli bilgileri 

sistematik olarak toplayan müesseseler için 

bu gibi istekler olumlu kar şı lanabilir. 

Yabanc ı  turist çekme konusunda ilk ba-

samaklar ı  kendi vatanda ş lar ı m ı zla a ş mak, on-

lar ı n yak ı ndan bildi ğ imiz 'adet, duy ğ u ve tut-
kular ı n ı  tatmin etmek ileri kademelerdeki ba-

ş ar ı n ı n esas ı n ı  te ş kil eder. 

iç turizmde vatanda şı n dinlenip, çal ış ma 

hayat ı nda ba ş ar ı s ı n ı  artt ı rmas ı , memleketi ta-

n ı mas ı  gibi sosyal dü ş ünceler, yabanc ı  tu - 

ristler bahis konusu oldu ğ unda önemini bü -

yük ;  ölçüde •döviz temini•ne b ı rakmaktad ı r. 
Görüldü ğ ü gibi yabanc ı  turistler tercihlerini 

s ı n ı rland ı r ı lm ış  bir çevrede de ğ il bir çok 

memleketler aras ı nda yapmak serbestli ğ ine 

sahiptirler. Geçirecekleri sürede en iyi haya-

t ı  en uygun ş artlarla ya ş ama ğı  ve sonunda 

•kazançl ı » olduklar ı na inanmay ı  isterler. 

Gezi Program ı n ı n Tanzimi : Turizm i ş let-

mesi deruhte edece ğ i geziden ilk önce kör'- 

m ı  dü ş ünecektir. Bu gayet tabii olan bir hu-

sustur. Mü ş terinin fazla olmas ı  masraflar ı  as-
ğ ariye indirebilecektir. Ayr ı ca teklif edilen fi-
yat ı n düş üklüğ ü buna karşı l ı k i ş tirak edenle-
rin mikdar ı n ı  yükseltebilir. i ş letme arzedece-
ğ i hizmete istekli olabilecek kütleyi seçmeli-

dir. Kütlenin seçilmesi yap ı lacak incelemele - 
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re esas te ş kil edecektir. 	Örne ğ in; yüksek 

ö ğ retim gençli ğ ine hitap edilmek isteniyorsa, 

istekleri, davran ış lar ı  mâli durumlar ı  incele-

meye konu olacakt ı r. Kabataslak gezi prog-

ram ı  bu kütleden seçilmi ş  bir kaç ki ş iyle de-

neme mâhiyetinde yap ı l ı r. Bu denemeye i ş ti-

râk edenler s ı rf kendi izlenimlerini hiçbir te-

sir alt ı nda kalmadan, mümkün olan k ı sa fas ı -

lalarla ajandalar ı na not ederler. Ajanda sahi-

feleri bir taraf ı  gezilen yer ve di ğ er taraf ı  iz-

lenimler olarak ikiye ayr ı l ı r. Bir sinema se-

naryosu gibi gezi süresinin tamam ı  ajandaya 

i ş lenir «leyh»de ve «aleyh»de dikkati çeken 

noktalar belirtilir. Aaleyhde olan notlar ı n dü-

zeltilmesi için ş âhsi kanaatlerle dü ş ünülen 

çâreler ilâve edilir. Büyük molalarda bunla - 

r ı n beraberce incelenmesi genel kanaatin be-

lirmesine yard ı m eder. Al ı nacak tedbirlerle 

esas gezinin herkesi muayyen bir seviyenin 

üstünde tâtmin etmesine çal ışı l ı r. Burada ü-
zerinde durulmas ı  gereken önemli bir husus 

özel durumlar ı n bah ş edece ğ i kolayl ı klara il-

tifât edilmemesidir. Turist hüviyeti dâima mu-

hafaza edilmeli vasat bir turistin geçirece ğ i 
hayat ya ş anmal ı , muhtemel izlenimler tesbit 

edilmelidir. Gidilen yerdeki halk ı n konukse-
verli ğ i, ikrâmlar ı  çevre hakk ı nda iyi bir not 
olaca ğı  hâlde, bunlardan yararlanmak incele-

me neticelerinden beklenen faydalar ı  sağ la - 
maz. 

En az mü ş tereklerin bilinmesi kal ı nacak 
otel, lokanta ve benzerleri, gezilen yerler «tu-

rist izleri» tesbitine yarar. Getirilecek kâfi-

lelerin tâtmin edilmeleri «turist izleri» deni-

lebilecek yolun her bak ı mdan «iyi» olmas ı  
ile mümkündür. Bu yol nedir? Neleri kapsar? 

Neler en fazla tesir eder?. Seçilen vas ı tan ı n 
tren, uçak, otobüs, gemi olmas ı  bu «yol» un 
uzunlu ğ una göre de ğ i ş mektedir. Bir uçak yol-
cusu bir hava alan ı ndan binip, di ğ erinde in-
di ğ inde, e ğ er seyrederse, gördü ğ ü bulutlar 
ve yeryüzünün engebeleridir. Bunak ar şı l ı k 
bir otobüs yolcusu, e ğ er gündüz seyahat e-
diyorsa, bütün yol süresince geçti ğ i yerleri 
görür izlenimler edinir. Molalarda yapaca ğı  
al ış veri ş lerde, oturaca ğı  kahvelerde yerliler- 

le temas eder, süreyle kay ı tl ı  bilgiler edinir. 

Özellikle otobüs gezisi kalk ış  ve yar ış  nok-

talar ı  aras ı ndaki duraklar ı n s ı kl ığı  itibârile 

güzergâh ı n «taranmas ı »na müsaittir. Bedeni 

yorgunluklar molalarda giderilece ğ inden ya-

r ış  noktas ı nda ayr ı ca bir istirâhâte zaman ay-

r ı lmamas ı  geziden edinilen istifâdeyi artt ı ran 

önem ta şı r. 

Turizm'den edinilen gelir masraf kap ı la-

r ı n ı n fazlal ığı  ve sunulan mal ve hizmetlerin 

mükemmelli ğ ine ba ğ l ı d ı r. Bu itibârla para 

harcat ı labilecek yerler önceden tesbit edil - 

melidir. Özellikle yabanc ı  turistler bâhis ko-

nusu oldu ğ unda bunlara yap ı lacak sat ış lar ı n 

râkip memleketlerdekini vurma ğ a yeterli bir 

seviyeden daha dü ş ük bir fiyatla yap ı lmama-

s ı  gerekir. Maksat yabanc ı  turisti ucuza a-

ğı rlamak de ğ il, ondan mümkün mertebe, gö-

nül ferâhl ığı  ile, döviz edinmektir. Aksi Mi-

de hı zlı !î bir gayretke ş likle hizmet ve malla-

r ı m ı z ı n de ğ erini dü ş ürmü ş  olabilece ğ imiz gi-

bi, gezi masraflar ı na ay ı rd ığı  mebla ğ lar ı  ba ş -

ka ülkelerde sarf etme imkân ı  da vermi ş  o-

luruz. Turiste para harcayabilece ğ i yerleri ha-

z ı rlamal ı  ve turist kat'iyen «soyuldum» de-

memeli «ödedi ğ im parlar yerine de ğ di» di-

yebilmelidir. 

Masraf yerlerinin çoklu ğ u, mutedil fiyat-

larla sunulacak mal ve hizmetlere kar şı l ı k ya-

p ı lacak ödemelerde turiste an ı nda tesir et-

mez, dolu cüzdanlar ı n bo ş almas ı  yava ş  yavaş  
oldu ğ u takdirde yap ı lan masraflar ı n çoklu ğ u 

dönü ş  haz ı rl ı klar ı  s ı ras ı nda belli olur. 

Örne ğ in, turistik bir otelde bütün ihtiyâç-

lar ı n bir elden kar şı lanmas ı  yüklü faturan ı n 

turiste ibrâz edilmesinde büyük etki yarata-

bilir, faturan ı n incelenmesi baz ı  kalemlerin 
pahal ı  oldu ğ u kanaatini verebilir. Hâlbuki, bir 

elden idâre edilen turizm hizmetlerinde tu-

riste do ğ rudan do ğ ruya ödeme imkânlar ı  ve-
rilmelidir. Gezi bir i ş letme taraf ı ndan deruh-
te edilmi ş se, fazladan gezi ve e ğ lenceler, 
program d ışı  olaca ğı ndan, bu münasebetle 
yap ı lacak masraflar tamamen turistin ihtiyâ-
r ı nda olacakt ı r. Memnunluk verici hizmetler 
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kar şı l ığı  garson ve benzeri gibi hizmet erbâ-

bina ödenen bah ş i ş ler de aslâ küçümsenme-
melidir. Bah ş i ş , ödeyene bir gurur vesilesi 

de vermektedir. Her hâlde ödemenin turiste 

bir yük oldu ğ u izlenimi b ı rakmaktan çekin - 

melidir. 

Gezide İ lk izlenimler : Yoğ un bir kütleyi 
te ş kil eden «ortahalliler» turizm gelirinde ö-

nemli dikkate al ı nmaktad ı r. Tatillerini iyi bir 
ş ekilde geçirmek isteyen bu zümre evvele - 
mirde mâlr imkânlar ı n ı n nisbetinde gidece ğ i 
yerde iyi ya ş amak ister. Yerde ğ i ş tirmeden 
doğ abilecek yorgunluklar, gidilecek yerdeki 
ya ş ama ş artlar ı , kar şı laş abilece ğ i anla ş maz - 
l ı klar ba ş l ı ca endi ş elerini te ş kil eder. Bunla-
ra bir hâl Oresi bulundu ğ unda, tasavvurunu 
gerçekle ş tirir. Geri kalan turisti geldi ğ ine 
pi ş man etmemek, vehimlerinin tamamen yer-
siz oldu ğ una inand ı rabilmektir. Turiste tesir 
eden noktalar ı  tesbit edip, mükemmelle ş tir-
mek, kuraca ğı  genel «izlenim kanavas ı »n ı n 
lehde olmas ı  irnk'anlar ı n ı  sa ğ lar. 

İ lk izlenimlerin al ı nd ığı  al ı nd ığı 	dü ğ üm 
noktalar ı n, 	ş öyle s ı ralayabiliriz: — Ç ı k ı lan 
iskele, istasyon, hava alan ı , kal ı nacak 	yer 
hakk ı nda birer temsilci hüviyeti ile turistin 
gözünde k ı ymetlenir. Kanavan ı n dü ğ üm ba şı  
mesâbesinde olan bu yerler, baklml ı , temiz, 
içaç ı c ı  olmal ı d ı r. Vâzifeli kimselerin, sâbit ve 
seyyar sat ı c ı lar ı n yumu ş ak ve kibâr davran ış -
lar ı  mü ş teriyi kendinden celbedebilmelidir. 
Mâhâlli özelli ğ i belirten de ğ i ş iklikler, her 
türlü yanl ış  propa ğ andan ı n tesirleri ilk anda 
ortadan kald ı rabilecek niteliktedir. 

Turist yeni bir hayata ba ş lam ış  bulun-
maktad ı r. 

— Binece ğ i vas ı ta ile geçece ğ i yollarla 
gecesini geçirece ğ i, günlük izlenimlerini to • 
parl ı yaca ğı  oteline gitmektedir. Bu sürede 
zihninde k ı vr ı lan «oteli» dir. Nakil arac ı nda 
fuzuli ve s ı k ı c ı  pazarl ı k ve münaka ş alar ha-
t ı ras ı na kötü malzeme ta şı mamal ı d ı r. Belki 
de sürücüye ödeyece ğ i ilk masraf turist için 
yapaca ğı  müteakip harcamalar ı n ve davran ış -
lar ı n istikametini tayin edecektir. Otele kadar  

i ş itece ğ i söz, görece ğ i hareketler halk ı n ö-

zelliklerinden bir ş eyler tan ı tacakt ı r. 

— Konut olarak seçilen otel, çözülmesi 

uzmanl ı k isteyen meseleler konusudur. Tu-

ristin hayat ı , uyku süresi dâhil edilirse, ço ğ u 

zaman otelde geçer. Görevlilerin yerinde 

davran ış lar ı , bak ı ml ı  bir otel için vazgeçilmez 

bir önem ta şı r. Otelde verilen yemek ve kah-

vealt ı lar ı n nefâseti, arzedilen hizmetlerin düz-

ğ ünlü ğ ü gelecekteki turistleri temin etme ba-

k ı m ı ndan k ı ymetli bir propa ğ anda f ı rsat ı d ı r. 
Otel i ş letmesi reklâm masraflar ı n ı n verimlili-

ğ ini canl ı  propa ğ anda unsuru olan mü ş terisi 

vas ı tas ı  ile daha uzun ömürlü ve tesirli ola-

rak gerçekle ş tirebilir. 

Turistik tesisler meyân ı nda, büyük mas-

raflar ihtiyâr ı  ile hizmete aç ı lan lüks ve pa-

hal ı  oteller büyük turist kütlesini te ş kil eden 

«ortahalli» turistlerin kald ı ram ı yacaklar ı  fi-
yatlar ı  teklif edebilirler. Zengin turistleri ön-

gören «büyük otel»lerde ya ş amak iste ğ i her-

kesin gönlünde yatsa bile, bu arzunun tâtmi-

ni için bütün tâtile nisbetle k ı sa bir süre ye 

tecektir. 

Yabanc ı  turistler için dâhi, mevcut otel 

e pansiyonlar ı n gerekirse müsait faizli k•e-

dilerle kalk ı nd ı r ı lmas ı , «büyük otel» in ş as ı n-

da' ı  beklenen verimi sürekli ve fazlas ı yla sa ğ -

layacakt ı r. Ş öyle ki, yap ı lacak masraflar tâdi-

âta ve ek tefri ş e münhâs ı r olacak, edinil-

mi ş  tecrübeler daha iyi hizmet arz ı na imkân 

ve ı  ecektir. 

Turist ikâmet süresinde sereserpe bir 

hayat ,  arayacakt ı r. Büyük lüks otellerde riâ-

yet pereken protokol dinlenme ihtiyâc ı ni gi-

dermek isteyeni, uzun sürede siker. «Kendi 

evindeki» rahat ı  meslekte iyice yo ğ rulmtış  
,<n ğ, .riama san'at ı na» sâmimi havay ı  katm ı s 
tecrübeli otelcilerin nisbeten müteva ıa ielet-
r ı ele ı inde bulacakt ı r. Geli ş tirilmesinden bü -

yük faydalar beklenen bu çe ş it otellerdir. Ö. 

ze'•kle bütün tâtil süresini kapsayan bir ik'â• 

met «orta halli» turiste daima «kendi evinde» 
olmay ı  tercih ettirir. 

— Ş ehrin beled ı  tesisleri, gazinolar, 
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parklar, temiz, bak ı ml ı  W.C.ler her turistin 

mutlaka faydalanaca ğı  yerlerdir. Bunlar ı n hiz-

mete aç ı l ışı ndaki durumunu muhafaza ciddi 

bir bak ı ma ihtiyaç gösterir. Bak ı m, yap ı m ı n 

devam ı  olarak kabul edildikte, mükerrer bir 

ya ı pma ihtiyaç kalmaz. Örne ğ in halk ı n gün-

lük ihtiyaçlar ı  için bir W.C. - telefon - berber - 

kundurac ı  - çiçekçi - banyo tertibin'n ş ehirle-

rimizin nufus yo ğ unlu ğ una göre muhtelif yer-

lerinde in ş a edilmesi gerekir. Bunlar ı n de - 

vaml ı  bak ı m ı , ufak bir ücret kar şı l ığı nda ola-

cakt ı r. Ihtiyaçlar ı n ı  bu gibi tesislerde gider - 

mede devaml ı l ı k, halka derli toplu olma a-

l ış kanl ığı  verebilir. Bu gün yollarda saç ı  sa-

kal ı  birbirine kar ış m ış  kimselerin ço ğ u tra ş  
olma imkan ı na her hangi bir sebebden vakit 

ay ı ramam ış lard ı r. Yollar ı n bedenden ç ı kan 

sularla kirletilmesinde, gerekli ihtiyaç yerle-

rinin bulunmamas ı  as ı l sebebi te ş kil eder. 
Birkaç i ş letmenin bir arada bulunmas ı  birbir-

lerine mü ş teri sa ğ lar. Yabanc ı  turistler yö-

nünden ufak harcamalar için bunlar birer dö-

viz kayna ğı  niteli ğ ini ta şı rlar. 

— Geziler, usta bir organizatörün elinde 
k ı ymetli bir propa ğ anda unsurudur. Tecrübeli 

rehberler çevreyi tan ı t ı rlarken hat ı ra e ş yala-
r ı n ı n, memleket mallar ı n ı n reklam ı n ı  da ya-
pabilirler. Geziye çe ş ni verip, gruba ho ş ca 

vakit geçirten kimselerin mükafat ı n ı  turist -

ler tatmin edici olarak ödeyeceklerdir. 

Harcamalar ı n bölünmesi suretile, fazla 

gelir sa ğ lamak konusunda rehberler aç ı k bir 

örnek vermektedirler. Gezi gurubu otobüsle 

yola ç ı k ı ld ığı nda tecrübeli bir ş oförün idaresi 
alt ı ndad ı r. Yol süresince gerekli izahât ı  ş o-
förün vermesi turistlerin güvenini artt ı r ı r. 
Müze, harabe, orman gibi yerleri ziyaretlerde 

rehberin hizmeti luzumludur. Ayr ı ca her yer 
için ayr ı  bir rehber temini bunlar ı n gelirini 
kendili ğ inden artt ı racak bir çaredir. Ayn ı  ş a-
h ı sa uzun sürede de yakla şı k olarak ayn ı  pa-
ra verilece ğ i halde, yapaca ğı  hizmeti üstün 
bir ba ş ar ı  ile yerine getiren bir kimseden bu 
para, k ı sa sürede de olsa esir ğ enmez. Ne ş e-
li f ı kralarla süslenen aç ı klamalar turistin 
memleketine götürece ğ i ömürlü propa ğ anda  

malzemesi, ömür boyu sürecek hat ı ra hazi-

nesidir. 

— Lokantalar, “kanava»n ı n önemli dü ğ ü-

münün ba ğ land ığı  noktay ı  temsil ederler. Be-

dene girecek maddenin her türlü endi ş eden 

uzak olup, i ş tah yaratmas ı  gerekir. Ho ş  bir 

tad al ı nmas ı , bulunulan yerin vucuda sindi - 

rilmi ş  güzelli ğ idir. Nev'i be ş er d ış  dünya ile 

temas ı n ı  be ş  hissi ile yapt ığı nda bunlar ı n 

herbirinden ald ığı  izlenimleri zihninde birle ş -

tirir. Hiç ş üphe yok ki, maddi' varl ığı na inti-

kal ettirdi ğ i Jezzet'in aran ı l ı r nefasette olma-

s ı  onu gezdi ğ i yere bağ layacak kuvvette o-

lacakt ı r. Yabanc ı lar ilk a ğı zda al ış t ı klar ı  ye-

mekleri ararlar, büyük bir de ğ i ş iklik arzeden 

memleket spesiyaliteleri tad ı ml ı k olarak me-

raklar ı n ı  giderir. Her memlekette azçok bir-

birine benzeyen yemekler vard ı r. Bu tür ye-

mekler turistik lokantalar ı n ba ş yemeklerini 

te ş kil eder. Gerek gazino ve gerekse lokanta-

arda memleket mâhsullerinin sat ış  yapmak 

gerekir. Ş u veya bu memleketin dünyaca ün 

kazanm ış  mahsullerini döviz ödeyerek getirip 

sat ışı n ı  yapmak turizmden beklenen fayday ı  
getirmek ş öyle dursun, yabanc ı lar ı n kendi e-

limizle bedavaya reklam ı n ı  yapmak garipli ğ imi 

doğ urur. Yabanc ı  mallara olan merak ı m ı z ı , 

yabanc ı  turistlerde aramak ve onlar ı  bu yo'- 

da tatmin etme ğ e çabalamak, belki nisbeten 

ucuz fiyat câzibesi yarat ı r fakat her halde 

ilgi duydu ğ u mallar ı n memlekit lehinde ka-

naatl erini kuvvetlendirir. Memleketimizde 

özellikle yabanc ı  turistlere yabanc ı  men ş eli 

mal ikram ı nda bulunmay ı  hat ı rdan ç ı karmal ı  - 
y ı z. Ba ş kas ı n ı n ihracat ı n] geli ş tirmek, rekla-

m ı n ı  yapmak üstümüze vazife de ğ ildir. Hat-

ta, memleket aleyhine bir davran ış t ı r. Tütü-

nün nefis çe ş itleri yeti ş en memleketimizde 

yabanc ı  sigara kullanmak kadar bu memleke-

tin ihracat ı ni baltalayan kötü propa ğ anda dü-

ş ünülebilir mi?. Örneklerini mebzul olarak 

gördü ğ ümüz muhalif davran ış lar ı m ı z ı  hiç ol-

mazsa turizm mevsiminde kesmek gerekmez 

mi?... ithal mal ı  içkilerin turistlere sunula - 

rak, memnun edilmesi sadece ait oldu ğ u 

memleketin bedavaya propa ğ andas ı  ihraç 

mallar ı n ı n sürümünü geli ş tirmekten ibarettir. 
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Kald ı  ki aya ğı m ı za kadar gelen turiste 

mallar ı m ı z ı  tan ı tmak, sat ı n ald ı rmak, ih-

rac ı na medâr olabilecek davran ış larda bulun-

mak turizmden bekledi ğ imiz faydalar ı n ba şı  -.-
da gelmektedir . 

— Gezilerin tertibinde turiste de ğ i ş ik 

yerleri gezdirmek, hat ı ra e ş yalar ı n ı n ufak te-

fek masraflarla kar şı lanmas ı  yan ı nda, istimâl 

edece ğ i veya evinin bir kö ş esini süsleyecek 

fiyat ı na uygun yüksek de ğ erde  mâmüllerimi-

zin al ı m ı na kayd ı rmak, ileride büyük ölçüde 

yap ı lacak taleplerin numunelerini bu vesile 

ile reklam yapmak gerekir. Bu konuda, özel-

likle d ış ar ı ya i ş lenmek üzere ham madde o-

larak satt ığı m ı z ve ithalâtc ı  memleketlerde 

i ş lenmek suretile tekrar ihraclar ı  suretile yük-

sek bir gelir sa ğ layan mallar ı m ı z dü ş ünülme-

lidir. Gezilerde dikkat ba ş ka yöne çevrili ol-

du ğ undan bu f ı rsatla yap ı lacak sat ış lardan 

öngörülen as ı l gâyenin turistce anla şı l ı p a-

l ış lar ı n ı  ayarlamas ı na da imkân yoktur. Sat ış  
imkân ı  gezilerle önemli bir geli ş me kayde-

dece ğ inden turistin günlerce bir yerde kal - 

mamas ı , mümkün mertebe gezmesi için câ-

zip programlar sunulmas ı na ba ğ l ı d ı r. Yerde-

ğ i ş imlerinde bez ğ inliklere, b ı kk ı nl ı klara mey-

dan verecek durumlardan kaç ı nmak üzere 

faydalan ı lacak otel, lokanta ve benzerlerinin 

de ğ i ş ik bir izlenim b ı rakacak özelliklerde ol-

mas ı na dikkat edilmelidir. Her gitti ğ i yerde, 
birbirinin ayn ı  ile kar şı laş an turist memleke-

ti yeknesak ve yayan bir mercek arkas ı ndan 

seyreder. Hatta en lüks konforu hâvi bir o-

teller dizisi ilk duyulan his ve izlenimleri a-
l ış kanl ığ a b ı rakt ığı nda turist yine de tatmin 
edilmemi ş  olman ı n huzursuzlu ğ unu duyar. Bu 

sebeble, gördüklerini, gezdiklerini, yediklerini 

tâkdir ettirmek vesilesini yaratacak, muay-

yen bir seviyenin alt ı na dü ş ürmeden, zigzag-
larla gezi süresinin ilginçli ğ ini muhafaza et-
tirmelidir. 

Örnek olarak; otel, lokanta, gazino gibi 
yerleri be ş  kategoriye ay ı ral ı m: Orta, iyi, i-
yinin üstünde, çokiyi, büyüklüks. 

En alt seviyede olan «orta» her ihtiyac ı  

mütevaz ı  imkânlarla fakat temiz ve intizâmIl 

olarak karşı lamaktad ı r. Yerli ve yabanc ı  tu-

riste göre tâtmin edicidir. Hizmete sunulan 

oda pahal ı  e şyalarla dö ş enmemi ş , demode 

tak ı mlarla mü ş teri a ğı rlamak nisbeten dü ş ük 

fiyat teklifiyle kar şı lanm ış t ı r. Bu asğ ari kon-

fora göre, üst derece otelleri, lokantalar ı , ga-

zinolar ı  «temizlik, intizâm, iyikâbul» üçleme-

sinden ayr ı lmadan gittikçe yükselen fiyatlarla 

hizmetlerini, mallar ı n ı  mü ş terilerinin istifâ - 

desine arzederler. 

Günlerce sürecek bir gezide, i ş tirâk e-

denleri rahats ı z etmeden, ucuz otellerden 

faydalan ı lmal ı d ı r. İ lk durak «iyinin üstünde» 

vas ı fl ı  bir otelde yap ı labilir. İ kincisi «iyi» o-

lursa, üçüncü otel «çokiyi» olmal ı d ı r. «Orta» 

kaliteli bir otelde kalmak gerekiyorsa, bunu 

«büyüklüks» takip etti ğ i takdirde, izlenim bü-

yük bir s ı çray ış  yapt ığı ndan tesiri büyük, de-

rin ve vurucu olacakt ı r. Büyüklüks otelleri, 

genel olarak, sondan bir evvelki duraklarda 

seçilmelidir. Turist gezinin son günlerinde 

bütün hevesini almak, hayat ı n tad ı n ı  ç ı kar - 

mak isteyecektir. Balolara i ş tirâk bu arzuyu 

oldukça kar şı lamaktad ı r. Otellerdeki kademe-

leş me, lokanta, gazino ve e ğ lence yerlerinde 

de tatbik edilebilir. Esasen, turizm müesse -

sesinin ustal ığı , dereceler resmen tesbit ve 
tasdik edilmi ş  olmasa bile, kendince yapaca-

ğı  k ı yaslamay ı  program ı na uygulayabilmeli - 
dir. Ş u kadar ki; lüks e ğ lence yerlerinin bu-
lundu ğ u duraklarda nisbeten ucuz oteller ter-
cih edilmelidir. E ğ lencenin ş a ş aas ı  otelin te-
vazuunu örter. Tâbiat ı  ile her yerde ve her 
zaman turisti masrafa bo ğ acak e ğ lenecelerle 
kar şı  kar şı ya b ı rakmamal ı d ı r. Gezinin «paha-
l ı » olmas ı  gelecek projelerine tesir edebilir. 

Gezinin konusuna göre, gece e ğ lenceleri 
program süresine serpilmi ş  çiçekler gibi 
zevkle da ğı t ı lm ış  olmal ı d ı r_ 

Her gezi, turizm müessesesi için gele - 

cekteki gezilerin tanziminde tecrübe ve mal-
zeme kayna ğı d ı r. Turizm müesseseleri güven-
di ğ i gezi merakl ı s ı  devaml ı  mü ş terilerinden, 
di ğ er i ş tirâkçilerin isteklerini, tenkitlerini ö ğ -
renebilir ve k ı ymetlendirebilirler. Yap ı lacak 

— 30 — 

pe
cy

a



DER G İ  S İ  

gezilerin kalabal ı kl ığı  ve ba ş ar ı s ı  isteklerin 

yerine getirilmesine ve tenkit konusu olan 

hususlar ı n düzeltilip, mü ş teriye daha iyi hiz-
met edilmesine ba ğ l ı d ı r. 

Takdir ve ş ikâyet kolayca ve içtenlikle 
firmaya aç ı klanamad ığı  hâlde büyük bir ser-
besti ile lâf aras ı nda muhatab ı na duyurulabi-
lir. izlenim bir içdökü ş  kal ı b ı nda ortaya dö-
küldü ğ ünden sâft ı r ve büyük bir k ı ymet ta şı r. 
K ı demli gezi merakl ı lar ı n ı n, izlenimleri kay - 
dedereken az mü ş terek noktalar ı  ç ı karmas ı  
turizm müessesesine büyük imkânlar Sa ğ lar; 
genel görü ş ün ne oldu ğ unu öğ renir, tedbirle-

rini al ı r, mü ş terilerine verilmesi gereken tat-

min edici cevab ı  yine devaml ı  müş terileri 

vas ı tas ı  ile di ğ erlerine ula ş t ı r ı r ve vas ı tal ı  
bir temasta bulunur. Mü ş teri kar şı s ı nda, ken-

di gibi bir mü ş teri gördü ğ ünden, aksitesir 

göstermez ve fikirleri müsait bir ortamda ka-

bul edip tatmin olabilir. Do ğ rudan do ğ ruya 
firmaya yap ı lacak ş ikâyetlerde daima hakl ı  ol-
duğ unu kabul ettirmek isteyen mü ş teri ayn ı  
paralelde oldu ğ una inand ığı  bir di ğ erini e ş it 

bir düzeyde dinleyecektir. 

Gezi süresinde gruplar aras ı nda vuku bu-

lacak anla ş mazl ı klar ı n hâlli fahri müfetti ş  o-

larak nitelendirilebilecek turizm merakl ı lar] -

n ı n ilgisine ve gayretine mühtaçt ı r. Enaz mü ş -

tereklere sahip gruplar ı n birlikte yapacaklar ı  
gezintiler rahatl ı k ve emniyet hissi verir. Ço-

ğ u kez i ş  hayat ı n ı n geli ş mesi gezi münase-

betile edinilen arkada ş l ı klarda sebebini bul-

maktad ı r. Her hangi bir arddü ş ünceden ar ı n-

m ış ifadeler, intibalar muhatab ı  taraf ı ndan 

benzer safl ı kla kabul edilebilir. Ş u kadar ki, 

kurulacak dostluk ve arkada ş l ı k rahats ı z e-

decek ş ahs ı n serbestli ğ ini kald ı racak bir ş ek-

le aslâ dökülmemelidir. Hele ı srarl ı  dâvetler, 

sitemler kadar geziden beklenen fayday ı  yok 

edecek davran ış lardan kesinlikle kaç ı nmak 

gerekir. Gezi bir bak ı ma ş ahsa cemiyetin s ı -
k ı c ı  bağ lar ı ndan kurtulma firsati vermelidir. 

Bedenen dinlenmez ihtiyac ı nda olan, munta-
zam gezi program ı n ı n boş luklar ı ndan yararla-
narak dile ğ ince ya ş amal ı , yorgunlu ğ unu gi-
dermelidir. 

— 31 

Yarış  noktas ı  gezinin tek konusunu te ş -

kil etse dâhi bu vesile ile yol üzerinde veya 

civar ı ndaki görülme ğ e de ğ er yerleri de prog-

rama sokarak, geziyi zenginle ş tirmelidir. Her 

dura ğı n böyle bir yerde yap ı lmas ı  yol yorgun-

luğ unu giderece ğ i gibi turistin gününü “uza-

t ı r». 

Topyekün Turizmden Beklenen Kârl ı l ı k : 

Günümüzde kiymetli bir döviz kayna ğı  o-

larak kabul' edilerek önemle üzerine e ğ ini-

len turizmde ilk plânda, yabanc ı lar ı  memleke-

te çekip dövizlerini kazanmak gelmektedir. 

Amaç bu olduğ una göre turist ba şı na sarfe-

dilenle kazan ı lan ı n mukayese etmek gerekir. 

Her türlü turistik tesislerin turistlerden edi-

nilecek dövizlerle amorti edilmesi ,istimâl 

ve istihlâk mallar ı  mâliyet masraflar ı n ı n yine 

dövizlerle karşı lanmas ı  beklenir. Mâliyet de-

ğ erinin üstünde edinilen dövizler turizmden 

edinilen net kar ı  te ş kil edecektir. 

Aksi hâlde bütün ayr ı nt ı lar ı  ile iyice dü-

ş ünülmüş  bir programla yap ı lmayan tesisler 

ve di ğ er masraflar, görünüsteki döviz giri ş  - 

lerini kar şı lamaktan uzak olacakt ı r. Turizmin 

leyhkdeki neticelerini ölçmek için, sarfedilen 

topl ıı i ğ neden, otomobil lâsti ğ ine, yeme ğ ine 

konan hardaldan tesislerde kullan ı lan asansö-

re, s ı hhi tesisata, turistik bro ş ürlerin yay ı n 

masraflar ı na kadar derine inen gerçe ğ i or-

taya koyacak bir programa ihtiyaç vard ı r. Tu-

rizmin geli ş mesi konusunda sadece turistle-

rin b ı rakt ı klar ı  dövizleri di ğ er memleketlerin 

bu yolda elde ettikleri dövizlerle mukayese 

etmek her vâkit müsbet ve do ğ ru sonuçlar 

veremez. Turist bozdurdu ğ u dövizlerle müte-

vaz ı  yerlerde yasar, yerli mal ı m ı z ı  istihlâk e-

der, memlekete hâkiki ve net bir döviz girisi 

olur. Belki zengin turist çok daha yüksek 

meblağdaki dövizlerini bozduracakt ı r acaba 

net döviz giri ş ine etkili olacak yararlanmalar ı  
ne nisbette yerli kaynaklardan olacakt ı r? ör-

neğ in iç malzemeleri di ş  piyasalardan temin 
edilmiş , istihlâk maddelerini te ş kil eden yi-

yecek ve içecekler dünyaca me ş hur marka-
lar ı  ta şı yan bir otele b ı rak ı lacak dövizler as- 
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l ı nda yabanc ı  teş ebbüslerin sat ış lar ı n' ve bu 

suretle kadar ı n ı  artt ı ran mahreçler vasf ı n ı  
ta şı rlar. Genel olarak ç ı kan dövizler kaç ı r ı l-
m ış  turizm karlar ı na örnek te ş kil ederler. Ö-

zellikle, bu yolda yap ı lan ithalat ı n bedeli kre-

di ile karşı lan ı yorsa veresiye al ı p, pe ş in sat-

man ı n geçici rahatl ığı  zamanla belirecek 

menfi sonuçlar ı  gizler. 	Turizm program ı n ı , 

turizm bütçesi tamamlamal ı d ı r. 	Turistlerin 

istifadesine sunulabilecek tesis, hizmet ve 

mallar ı n döviz veya memleket paras ı yla kar-
şı lanma nisbetleri ve bunlara mukabil edini-

len döviz mebla ğı  kabataslak dahi olsa genel 
bir görü ş  verebilir. 

Sonuçlar : 

— İ ç turizmin vatanda ş lar aras ı nda ge-
li ş tirilmesi, 

— İ l merkezleri ile turistik önemi hâiz 

kasabalar aras ı nda muntazam münakâle te-
mini, 

— Turizmi s ı rf zenginlere hâs bir konu 

yapmay ı p büyük kütleyi te ş kil eden ortahal-

lilere tevcih etmek, 

— Turizmi geli ş tirmek amac ı yla da ğı t ı -
lan kredilerde evvelce kurulu tesislere e ğ il-

mek, desteklemek ve özellikle kasabalarda ev 
sanayii halinde kurulmas ı n ı  teşvik etmek, 

— Bilinen turistik yerlerden ziyade ye-

nilerini aramak suretile mevsimlik s ı k ışı kl ığı  

hafifletmek, 

— Değ i ş iklik ne olursa olsun, temizlik 

ve intizarn yad ı rğ amay ı  önler, yabanc ı  bu iki 

hususla yeni havaya girer, ilgilenir, bunun 
için yollar ı n mutlaka asfaltlanmas ı , oda ta-

k ı mlar ı n ı n yeni olmas ı , nakil vas ı talar ı n ı n son 

modelli ğ i kat'iyyen gerekmez. Bunlar ı n bak ı -
m ı , temizli ğ i ve intizâm ı  müsait izlenimler 
doğ urur. K ı saca masrafa bulanan davran ış lar 

yerine bak ı ma önem vermek, 

— Mümkün mertebe yerli mamullerinni-
zin reklam ı n ı  yap ı p ünlü yabanc ı  men ş eli e ş -
lerini aratt ı rmamak, 

— Büyük merkezlerde bulunan ta ş ra 

gençlik, yard ı mlaş ma 	derneklerinin illerinin 

turizmini geli ş tirmeyi amaç edinerek, vaki 

müracaatlar ı  olumlu kar şı lay ı p, tatmin etme-

leri ile, 

— Turist, bir nevi be ş er olarak ilk kade-

mede sa ğ l ı k ve temizlik durumunda titizlikle 

davranaca ğı na göre, beledi hizmetler aras ı n-

da bulunan ş ehir:n d ış  görünü ş üne itina et-

mek, 

- Nihayet, yukar ı da say ı lanlarla bera-

ber, vatanda ş lara birbirlerini tan ı tarak milleti 

te ş kil eden kütlenin kayna ş mas ı , ayn ı  mede-

niyet seviyesinde mütecanisli ğ in, yabanc ı lar-

la edilecek temaslar, görü ş melerle temini ve 

devam ettirilmesidir. 

— 32 — 

pe
cy

a



DER G İ S İ  

Ticaret ve Bilim 

Eyüp KARADAYI 

Ç
ağı m ı zda kuvvetli ekonomik bünyelerin 

en belirli karakteri; bilime dayanmala-

r ı , bilimsel metodlar ı n uygulanmas ı , 

bilimin müessesele ş mi ş  duruma gelmi ş  ol-

mas ı yla aç ı klanabilir. 

Bilim, ticari hayata verimlilik, 	güven, 

sağ laml ı k ve devaml ı l ı k getiren bir sa ğ l ı k un-

suru niteli ğ indedir. Bu yarg ı  ister liberal, is-

ter karma veya güdümlü ekonomik sistem-

lerde olsun, ticari hayat ı n her türü ve her 

sektörü için geçerlidir. 

Öte yandan bilgi zaaf ı , bilime önem ve-

rilmeyen kurulu ş lar ı n egemen oldu ğ u piyasa-

larda spekülâsyon, karaborsa, fiat dengesiz-

likleri, üretimle tüketim aras ı nda nisbetsiz-

lik, d ış  ticaret aç ı klar ı , mam011erde kalitesiz-

lik ve güvensizlik gibi hastal ı k alâmetleri gö-

rülmektedir. 

Piyasada iflâslar ı n çoğ almas ı  veya a şı r ı  
kârlar, müstehlikin artan ş ikâyetleri, büyük 

kapital ve di ğ er istihsal unsurlar ı  gücüne re ğ -

men kurulu ş lar ı n beklenilen rand ı man ı  vere - 

memesi, zarara çal ışı lmas ı , vergi kaçakç:l ığı  

söylentileri, objektif olarak incelendi ğ inde bi-

lime önem vermeyen çal ış malar ı n sosyal ha-

yata yans ı yan dalgalar] olarak te ş his edile-

bilir. 

G eli ş mi ş  Bat ı  ticaret âleminde ba ş ar ı  -
n ı n kayna ğı ; her olanaktan önce, i ş - 

letmelerin bütün faaliyetlerini günlük, 

haftal ı k, ayl ı k, y ı ll ı k olarak tutulmu ş  rakamlar-

la, gelecek için yapt ı klar ı  maliyet ve fizibili-

te hesaplar ı na, tahminlerine dayand ı rmalar ı , 

ticari ahlâka s ı k ı  s ı k ı ya ba ğ l ı  kal ı nmas ı d ı r. 

Bu temel ilkelere dayanan ekonomik fa-

aliyet giderek, ba ş lang ı çtaki küçük i ş letmeleri 

geli ş tirmi ş , as ı rlar boyu süregelen hayatiyet-

lerine sa ğ lam bir zemin te ş kil etmiş tir. 

Bu suretle bilimsel metodlara dayand ı r ı -
lan temel, di ğ er taraftan modern I ş letme bi-

liminin kurulmas ı  için gerekli birikimi ve or-

tam ı  sa ğ lam ış , ve onun nnüessesele ş mesinde 

baş l ı ca âmil olmu ş tur. 

Bilimsel kariyere paralel olarak 	pratik 

i ş letmecilik öğ renimi yapan e ğ itim kurumlar ı , 

Piyasa, pazar etüd ve isti ş are özel ş irketleri, 

Prodüktivite ve organizasyon uzmanl ı klar ı , 

modern i ş letmecilik ilkelerine göre te ş kilât-

lanm ış  ve fonksiyon gören mesleki kurulu ş -

lar, ileri ekonomilerin ticari yap ı lar ı n ı n ayr ı l-

maz parçalar ı  halindedirler. 

I ş te yukar ı da aç ı klanan bünyeye sahip 

ileri ekonomiler, bilg Ii çal ış malar ı n ı n 

sağ lam ve emin ürünlerini toplarken, 
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seri kalm ış  veya az geli ş mi ş  ülkelerde ise, 

modern i ş letme bilimine itibar edilmemekte 

ve geçici kazançlar ı n cazibesine kap ı l ı narak 

k ı s ı r bir döngü içinde bocalanmaktad ı r. 

Modern i ş letme biliminin ana kural ı , i ş -

letmelerin tüm faaliyetlerinin bilimsel metod-

larla yürütülmesidir. İ yi bir plânlama ve or- 

r.anizasyon, ehliyetli yöneticiler elinde, f izi-

biute hesaplar ı na dayal ı  piyasa etüdleri, çal ış -

ma dönemlerinin s ı hhatli rakamlarla deger-

lendirilmesi, disiplinli ve verimli bir mesai. 

İş te bilimin bize sunduğ u raçete. 

Bu reçet» ihtiyaç sahiplerini s ı hhata ka-

vuş turur amma, ancak istekli ve kararl ı  ol-

mak ş art ı yla... 
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Fr" 38 nci Uluslar 

It,a1 Aras ı  Sınai 
L Kimya Kongresi 

Ayd ı n AKTAN 
Kimya Y. Mühendisi 

ÖZET : 

8-12 Eylül 1969 tarihleri aras ı nda İ stan-

bul Teknik Üniversitesi Kimya Mühendisli ğ i 

Fakültesinin Maçka'daki salon ve s ı n ı flar ı n-

da toplanan Beynelminel S ı nai Kimya Kon-

gresine ait detaylar ı  a ş a ğı da bulacaks ı n ı z. 

Adet oldu ğ u üzere kongre iki kademe ha-

linde çal ış ma yapm ış t ı r. Birinci k ı s ı m, Sina? 

Kimyan ı n 27 bölümde mütalâa edilen çe ş itli 

konular üzerinde yerli ve yabanc ı  konu ş ma-

c ı lar orijinal çal ış malar ı n ı n özetlerini tebli ğ -

ler halinde vermi ş lerdir. İ kinci k ı s ı m aç ı k 

konferanslarda bu senenin Ana Temas ı  olan 
Geli ş me halinde Ülkelerde S ı nai Kimyan ı n 

ve Kimya Mühendisli ğ inin Rolü ve Önemin 
konusu i ş lenmi ş tir. 

Bu sene 50. ci y ı ldönümünü 	kutlayan 
°Türkiye Kimya Cemiyeti» kurulu ş  gayeleri 
ve çal ış ma program ı na uygun olarak dünya-
daki benzer te ş ekkülerle devaml ı  temas ı  mu-
hafaza etmekte ve uluslararas ı  akademik 
toplant ı larda Türkiye'yi temsil etmektedir. 

Beynelminel Sina? Kimya Kongresi her 

iki senede bir üyesi olan memleketlerin bi-

rinde toplanmaktad ı r. 

Paris'teki «Frans ı z Sanayi Kimya Cemi-

yeti - Societe de Chimie Industrielle». Ayn ı  
zamanda bu kongrenin daimi komitesidir. 

Bundan iki sene evvel İ spanya'da Madrit 

ş ehrinde yap ı lan 37. nci toplant ı da memleke-

timizi temsilen Türkiye Kimya Cemiyeti Ad ı -
na gönderilen delegelerimiz, Say ı n Turgut 

Noyan ve Say ı n İ lhami C ı vaoğ lu kapan ış  ye-

me ğ inde 1969 da yap ı lacak olan müteakip 

kongrenin Türkiye'de yap ı lmas ı n ı  teklif, Türk 

Hükümeti ve Kimya Cemiyeti ad ı na bütün 

üye memleket temsilcilerini davet etmi ş ler-

dir. Paris'teki Daimi Komitesinde tasvibi ile 

38 inci toplant ı n ı n Türkiye'de İ stanbul ş eh-

rinde yap ı lmas ı  kararla ş t ı r ı lm ış t ı r. Geçti ğ i-

miz ay içinde ba ş ar ı yla sona erdiriien kon-

gre hepimiz için ö ğ ünmeye vesile olmu ş tur. 

Kongrenin haz ı rlanma yürütülmesi ve ba-

ş ar ı ya ula ş t ı r ı lmas ı nda hizmeti geçen bütün 

arkada ş lar ı ma nacizane te ş ekkkür ve tebrik-

lerimi burada sunmay ı  vazife bilirim. 

İ ç ve d ış ardan bine yak ı n davetlinin iz-

ledi ğ i çe ş itli tebli ğ lerin okunup tart ışı ld ığı , 

beş  konferans ı n verildi ğ i 5 gün süren Kon-

grenin organizasyonu ve aksamadan yürütül-

mesi hakikaten titiz gayretlerin ayn ı  gaye I- 
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çin seferber edilmesini gerektirir ki bu ya-
p ı lm ış t ı r. Ayr ı ca Kongrenin yap ı ld ığı  binan ı n 
iç iki avlusuna s ı nai kimya alan ı nda mem-
leketimizde i ş çisi yapm ış  olan firmalar ı n i ş -
tirakiyle bir S ı nai Kimya Sergisi kurulmu ş  
tur. Normal programa ilâveten yap ı lan 	bir 
iki 	kokteyl ve Türk folklorunu yans ı tan bir 
defile kongreye renk katm ış t ı r. 

Hafta sonundaki tarihi ve turistik ehem-

miyeti haiz geziler, misafir delegelere yurdu-

muzun İ stanbul d ışı ndaki parçalar ı n ı_ da ta-
n ı tmak bak ı m ı ndan faydal ı  olmu ş tur. 

Say ı n Cumhurba ş kan ı m ı z ve Say ı n Ba ş -
bakan ı m ı z ı n himayelerinde tertiplenen kon-
gre için Bakanlar ı m ı z, İ st. Valili ğ i ve İ stan• 
bul Belediye Ba ş kan ı n ı n te ş kil etti ğ i Patro, 
naj Komiteri Endüstrimizin özel ve kamu 

sektöründeki mühim ş ahsiyetler ve davet e-, 
dilen sanayicilerden müte ş ekkil bir Ş eref Kc, 
mitesi kurulmu ş tur. 

Bilim Komitesini: 

Say ı n Ali R ı za Berkem ve Say ı n Haldun 
Nuzhet Terimin Terimin ba ş kanl ı k etti ğ i guzi• 
de bir yüksek ö ğ retim toplulu ğ u te ş kil et - 
mi ş tir. 

Organizasyon Komitesine Say ı n 	Nejat 
Teut Eczac ı ba şı  ba ş kanl ı k etmi ş , Türkiye Kin 

ya Cemiyeti Ba ş kan ı  Say ı n Nedim Denizteki ıi 
di ğ er üye arkada ş larla birlikte, tek mukinl 

olan Kongre organizasyonunu takibeylemi ş  • 
lerdir. 

Icra Komitesi Say ı n İ lhami C ı vaoğ lunun 
ba ş kanl ığı nda koordinasyon komitesi say ı n 
Cemil Dikmen'in ba ş kanl ığı nda ba ş ar ı yla ça-
l ış m ış t ı r. 

Kongre Genel Sekreteri Say ı n Turgut No-

yan'da gerek verdi ğ i ilginç konferans ve ge-

rek kongrenin takip ve tertibi huzurunuzda 

çok önemli olan vazifesini icra etmi ş tir. Kon-

grenin program ı n ı  k ı saca özetliyecek olursak: 

8 Eylül 1969 Pazartesi günü Resmi Aç ı l ış  Tö-

reninden sonra 12 Eylül Cuma günü Ak ş am ı -
na kadar hergün bir k ı s ı m tebli ğ ler okunmu ş  

ve be ş  konferans verilmi ş tir. Ayr ı ca 10 Eylül 

Çarş amba günü ak ş dm ı  misafir delegelere, 

yerli üyelerin evlerine da ğı t ı lmak suretiyle 

ak ş am yeme ğ i verilmi ş . Böylece, geleneksel 

konukseverli ğ imizi ve Sosyal yap ı m ı z ı n en 

küçük ünitesi olan Türk bey'ni yak ı ndan gö-

rüp tan ı malar ı  imkân ı  sa ğ lanm ış t ı r. 

11 Eylül Per ş embe ak ş am ı  tertiplenen 

Folklor gösterileri yerli yabanc ı  bütün davet-

lilerce ilgi ile izlenmi ş tir. 

12. Eylül Ak ş am ı  Kongrenin resmi kapa-

n ış  töreni yap ı lm ış  ve veda ziyafetinde Ro - 

manya Halk Cumhuriyetini temsil eden dele-

geler 1971 sonbahar ı ndaki gelecek toplant ı -
n ı n memleketlerine yap ı lmas ı n ı  teklif ve üye-

leri davet etmi ş lerdir. 

Kongrenin resmi dilleri Türkçe, İ ngilizce 

ve Frans ı zca idi. Tebli ğ ler bu üç lisandan biri 

ile alâkal ı  Sanayi kolu için ayr ı lm ış  s ı n ı f an-

filerinde verilmi ş tir. 

Plenyer konferanslar (Conferance ple - 

nieres) Büyük konferans salonunda veril - 

mi ş tir. Bu tip konferanslar için çok modern 

ş ekilde tefri ş  ve teçhiz edilmi ş  bulunan sa-

lon toplant ı lar ı n zevkle takip edilmesi husu-

sundaki lüzumlu konfor ve imkânlari sa ğ la - 

m ış t ı r. 

Konferanslar ı n verildi ğ i binan ı n d ışı ndaki 

Si multane tercümeleri mevcut tercüme v.) 

Badio verici kulelerinden dinleyicilere da ğı -

.filan küçük radyolarla seslenmi ş tir. Böylece 

herkes elindeki radyonun dü ğ mesini istedi ğ i 

kanala ayarlamak suretiyle konu ş may ı  Türk 

çe, İ ngilizce veya Frans ı zca olarak dinleyebil-

mi ş tir. S ı nai Kimya bölümleri ayn ı  çat ı  alt ı n-

daki muhtelif s ı n ı flarda oldu ğ undan ilgililer 

rahatça birinden öbürüne gidebilmi ş lerdir. Bu 

bak ı mlardan Maçka Kimya ve Maden Fakülte-

sinin benzer konferanslar için ideal bir bina 

oldu ğ u tecrübelerin verdi ğ i kesinlikle orta-

ya ç ı km ış t ı r. 

Ayr ı  gurublar halinde toplanan ve çal ış an 

S ı nai Kimya seksiyonlar ı  ş öyle s ı n ı fland ı r ı l-

mış t ı r: 
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1 — Ara ş t ı rma Organizasyonu ve Operasyo-

nel ara ş t ı rma, 

2 — Kimya Mühendisli ğ i, 

3 — Aksi, ayar otomatizasyon. 

4 — Korozyon ve Koruma. 

5 — Su ve Havan ı n Kirlenmesine Kar şı  Mü-

cadele, 

6 — Yağ lam ve kayd ı r ı c ı lar, 

7 — Analitik Kimya, 

8 — Yak ı t ve Türevleri, 

9 — Petrokimya ve Kömür Kimyas ı , 

10 	Metalurji, 

11 	Nükleer Bilimler, 

12 	A ğı r Kimya Sanayii ve Di ğ erleri. 

13 	S ı hhatlar Sanayii Cam, Seramik, Çi 

mento, Ate ş  Tu ğ las ı ) 

14 	Çe ş itli Organik Kimya Sanayii 

15 	Tansiyo Aktifler, Parfumeri, ve Kozma- 

tikler, 

16 	Plâstik ve Elastik Maddeler, 

17 	Tekstil ve Deri Sanayii, 

18 — Sellüloz ve Kâ ğı t Sanayii 
19 	Boya Vernik ve Matbaa Müre kkepleri, 

20 — Glusidler, 

21 — Tarmasotik Ürünler, 

22 	Tar ı m Kimyas ı , 

23 	Fermantasyon Sanayii, 

24 	Çe ş itli G ı da Sanayii, 
25 	Patlay ı c ı  Maddeler, 

26 — Sanayi ve Ekonomik Organiza syon, 
27 	Serbest Konular. 

Yerli, yabanc ı 	konu ş mac ı lar taraf ı ndan 
verilen ve son iki senelik orijinal çal ış malar ı n 
özetini te ş kil eden tebli ğ ler, Kendi konuları n-
da K ı ymetli birer doküman olarak tes5it edil-
mi ş tir. Yaz ı n ı n ba şı nda da belirtildi ğ i gibi 
kongrenin Ana Temas ı  «Geli ş me Halinde O-

lan memleketlerin hizmetinde Kimya» konu - 

sundaki Be ş  konferans ı n özeti ş öyledir: 

1 — «Meslek? Formasyon» 

8 Eylül 1969 Pazartesi günü 18.30 da 

Hoecst Tirman (Bat ı  Almanya) Genel 

Müdürü Prof. Dr. Karl Winnacker tara - 
f ı ndan verilmi ş tir. 

Bilhassa geli ş me halindeki ülkelerin tek- 

nik personel ihtiyac ı  ve bunlar ı n yeti ş tiril - 

mesi için haz ı rlanacak program ve e ğ itim sis-

temleri üzerinde durmu ş tur. 

2 — «Su.» 

9 Eylül 1969 Sal ı  günü 18 de Brooklyn 

Pohytechnic Enstitüsü, Kimya Mühen - 

disli ğ i K ı sm ı  müdürü Profesör Dr. F. 

Othmer taraf ı ndan verilmi ş tir. 

«Karada ya şı yan bütün canl ı lar için lü-

zumlu olan su temini gerek dünya nüfusunun 

art ışı  ve gerek endüstrinin artan sarfiyat ı  se-

bebiyle ciddi bir problem haline gelmektedir. 

Deniz suyunun tuzsuzla ş t ı r ı lmas ı  (Devalina - 

tion) Teknolojisi ve yak ı n gelecekteki geli ş  - 
nneleri gözden geçirilmi ş tir. 

3 — «Tar ı m ve G ı da Sanayii» 

10 Eylül Çar ş amba günü 11.30 da Hal - 

dun Topraç Frsman Müdürü M. Toproe 

taraf ı ndan verilmi ş tir. 

«Devaml ı  artmakta olan dünya nüfusuna 

yeterli g ı day ı  haz ı rlamak bak ı m ı ndan Tar ı m 

usullerinde ve g ı dalar ı n muhafaza nakit ve i ş  
lenmelerindeki, ara ş t ı rma ve geli ş meler ince-

lenmi ş  ve tart ışı lm ış t ı r. 

4 — «Enerji» 

11 Eylül Per ş embe 18 de Socia (Societe 

pour l'industrie ato mique) n ı n Genel 

Müdürü M. Gibrat taraf ı ndan verilmi ş  - 
tir. Medeniyetin artan Enerji taleblerini 

mevcut klasik Petrol ve Kömür rezerv!e-

rinin ilanihaye k ı fayet edemiyece ğ i be-

lirtilmi ş  ve yeni tabii Enerji kayna ğı  o-

lan atomik Enerjisinin Endüstriel mak-

satlarla kullan ı l ışı  ve bunlar ı n daha ge-

ni ş , uzun vadeli güveni'ir rezervler ol-

du ğ u aç ı klanm ış t ı r. 
5 — «Memleket Tabii Kaynaklar ı ndan Yarar-

lanma» 

12 Eylül Cuma 11.30 da Robert Kolej, 

Kimya Mühendisli ğ i Ş ubesi baş kan ı  Dr. 

T. Noyan taraf ı ndan verilmi ş tir. 

Türkiyedeki Kimya Sanayinin bugünkü 

durumu ve gelecekteki talebleri incelenmi ş  
ve Ana Kimya Sanayinin lüzumu üzerinde 

durulmu ş tur. 
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Mevcut Kimyevi' madde imal eden fabri-

kalar ı m ı z birer birer gözden geçirilmi ş  ve 

bunlar ı n istikbali sanayi olarak kurulan, Cam, 

Ş eker, Ka ğı t, Sabun, Mensucat, Deri, Ya ğ l ı  
boya, Insektirid, Plastik, Suni gubreler, Be ş e-

ri ve Veteriner. Bu fabrikalar ı n taleble:ini ye-

terli olmaktan çok uzak oldu ğ u belirtilmi ş tir. 

Bu günkü durumlar ı  ile oldukça küçük olan 

Kimya fabrikalar ı  optimum ekonomik kapasi-

tesinin alt ı ndad ı r. Bu sebeblerle kurumu ş  bu 

lunan ürünlerden hareket etmeyerek Kimya 

ve alakal ı  maddeler sanayii, organik, inor-

ganik farmasotik, plastik ham maddeleri ola-

rak 1967 y ı l ı nda 1,5 milyar TL. s ı  k ı ymetinde 

ham madde ithal etmi ş tir. 

Bu ihtiyaçlar ı  karşı lamak üzere, Ana ham 

maddelerin yurt içinde yap ı lmas ı  için Petro 

Kimya endüstrisinde, suni gubre fabrikalar ı n- 

da tevsiler ve Bir Solivay Soda sanayiinin ku 

rulmas ı  öngörülmektedir. 

Say ı n Turgut Noyan Beyin verdi ğ i bu kon 

ferans Kimya sanayiimizin bugünkü imkanla-

r ı na ve gelecekteki geli ş me yönlerine ış ;k 

tutmas ı  bak ı m ı ndan faydal ı  bir çal ış ma olmu ş  
tur. 

Makale çerçevesi içinde k ı saca özetle-

meye çal ış t ığı m ı z 38 inci S ı nai Kimya Kon - 

gresi Dünyadaki ilim adamlar ı n ı n bir araya 

gelmesi, fikir de ğ i ş toku ş u ve ş ahsi dostluk-

lar kurmalar ı  bak ı m ı ndan faydal ı  oldu ğ u gibi, 

Memleketimiz Kimya Sanayii bak ı m ı ndan da 

k ı ymetli fikirlerin ortaya ç;kmas ı na vesile ol-

mu ş tur. Kongredeki vazifeli arkada ş lar ı m ı z ı  
ba ş ar ı lar ı ndan dolay ı  tebrik ve her konuda 

bu kabil beynelmilel ilmi toplant ı lar ı n tekra-

r ı n ı  temenni ederiz. 

--- 38 --- 
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YAVRUNUZUN İ LER İYE GÜVENLE 
BAKAB İ LMES İ  

ş imdiden yapaca ğı n ı z tasarruflarla 
mümkündür. 

AKBANK 
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YEN İ L İ K 
13ASIMEV İ  

C ğaloğ lu Yoku ş u, Cemal Nadir Sokağı  
Büyük Milas Ham No. 45 - 4G - 47 - 48 
Telefon : 27 ll 53 - 22 56 41 Istanbul 

D İ ZG İ  
BASKI 
CILT 

" Kartvizitten Gazeteye Kadar 
bütün iş lerinizde güvenle 
başvuracağı n ız en yetkili müessese pe

cy
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PROFIL SORULAR 
(DKP) 

EBADI mm. 

10X10X1 
10X20X1 
15X15X1 
1 OX30X1 
15X25X1 
20X20X1 
20X30X1 
20X30X1.2 
25X25X1 
25X25X1.20 
20XIOX1,2 

20X40X1.50 
30X30X1,20 
30X30X1.50 
25X40X1:50 
32X32X1,20 
32X32X1,50 
40X40X2 
30X50X2 
40X60X2 
50X50X2 

1969 y ı l ı nda da 

 

 

Boru,Profil ve So ğ uk çekme Bent 
lesislerimi ıde imal edilen yüzden fala 

çeş ille resmi ve hususi sektörün 
hirmetindeyii. 

SIPARIŞ  ÜZERINE IMAL 
EDILEN SORULAR 

EBADI mm. 

17X2.25 49X3.2 
21X2.6 60X3.6 
27X2.6 76X3,6 

33.5X3.2 89X4 
42X3.2 114X4.5 

13X1 40X1.50 
16X1 42X1.20 
17X2 42X1.50 
19X1 45X1,20 
21X1 45X1.50 
25X1 48X1.50 
25X1.2 51X1,50 
25X1.50 51X2 
25X2 60X1,5 
32X1 60X2 
32X1,20 63X2 
32X1.50 76X1.50 
35X1.20 76X2 
85X1,50 89X1.50 
38X1,20 	89X2 
38X1,50 	114X2 
40X1.20 

SANAYI BORULARI 
DKP (Soğ uk çekilmi ş  
banttan mamul) 

S İ YAH SORULAR 
EBADI mm. 

120X1.5 mm, Ilâ 5 mm. 
139X1.5 
152X1,5 
168X1,5 
194X1,5 

EBADI mm. 

SU VE GAZ BORULARI 
,7:Ea: }(130 R85 orta, 88 1387 orta, 1917 vs 

NFE 29025 orta • 1919 normlar ı  ~111810 

744.4, 

.4 	 I. 

...,„,,. 

.41 

I!  0..4 

444. 
14., 

.44. 

... ,.. 
1..1 

1/2" 15 21.3 2.815 1.220 1.230 

3/4" 20 26.9 2.65 1.580 1.690 

1" 25 33.7 3.25 2.440 2.460 

1 1/4" 32 42.4 3.25 3.140 3.170 

1 1/2" 40 48.3 3.25 3.610 3.660 

2" 50 60.3 3.65 6.100 5.170 

2 1/2' 68 78.1 3.65 8.510 8.630 

3" 80 88.9 4.06 '8.470 8.840 

4" 100 114.3 4.60 12.100 12.400 

KALIN PROF İ L 
BORULAR 
(S İ YAH) 

BANTLAR  
Kal ı n 

0.30 
ıklar 

1,00 

40X60X2.60 Ila 4 mm. 0.40 1.20 

50X50X2,80 	» 4 mm. 0.50 1.50 

60X60X2.60 	» 4 mm. 0.60 1.75 
60X80X2.6 	» 4 mm. 0.70 2.00 

100X100X2.6 	» 4 mm. 0.80 
0.80 

Clerı llglIc: 8 no, den 400 mm. ye kadar 

BORU SANAY İİ  
ANONiM Ş IRKETI - ISTANBUL 

RMAYE VE İ HT İYATLAR: 30.000.000.- TL. 
YATIRIMLARIN TUTARI 	37.000.000.- TL 

(1988 sonunda) 

Tophane, S ıdipaun Han Kat 8 ISTANBUL 
Tel: 490002-490003 
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SL 
tek 
veya 
BLOK 

•yap ı  tuğ las ı  

',ateş  tuğ las ı  
ateş  harçiar ı  
izolasyon tu 

EYÜP ISTANBUL 
Fab. : 23 22 10 

: 44 30 40 
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'1 

ın ı 	i ııııııııııı iıııııı ii ııı i ııııııı i ııııı i1111„ ş
iddetli 

baş  
a ğ r ı lar ı na 
kary- 
uot ıountı  

KULLANINIZ 
OPON, ba ş ,- di ş , adale, sinir, lumbago, 
romatizma ağ rı ları n ı  teskin eder 
OPON, bayanları n muayyen zaman-
lardaki sanc ı ları nda faydalı dı r 
OPON, günde 6 tablet al ı nabilir 	2 
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üzlerce boya... 
yüzlerce isim var... 
fakat en iyisi, 

CIBS boyalar ı d ı r. 
Evet, ÇBS Boya Sanayii modern 

tesislerinde, mütehass ı s kimya 
mühendisleri ve personel 

kadrosunun Idaresinde her 
çeş it boya ve yard ı mc ı  
rnaddelerIni sizler Için 
imal etmektedir. 

iş te ispat ı ... 
ÇBS plastik boyalar ı  her zevke 
uyan cazip renkleri ve 
üstün kaliteslyleı  
evinlze: büronuza has ı l ı  
bulundugunuz,çali ş ti ğı n ız her. 
yere canl ı l ı k kazand ı m. 

BEKO sellülozik boya 
çeş itleri dünya sellülozik 

boya sanayline 
yepyeni bir sistem, yepyeni 

b ı r kalite getirmi ş tir. Bütün Bat ı  ülkelerinde olduğ u 
gibi yurdumuzda da tercihle 

tatbik edIlmektedlr. 

DAHA IYISI YOKTUR 

ÇAVU$OĞ LU BOYA SANAYII — ISTANBUL 
KARAKÖY, FER6lEHECILER NO. 58-58 TEL: 49 87 10 (DORT HAT) 
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ON 
sozu 

M AMULO 
DENEYEN 

HALK S Ö Y L E R 

Arçelik, yüzbinlerce Türk yuvas ı nda, yiyecek ve içecekleri 
soğutma ve muhafaza problemini en iyi ş ekilde halletmi ş tir, 
Arçelik'e gösterilen bu güven size de güven verecektir. 

ill■RIDELİ EC 
Hergün dünden ilerde 

A 	 tane 

pe
cy

a



size verecek 
çok şeyimiz var! 
Yeralt ı  kablosundan zil teline kadar. Hepsinden önemlisi size 
TÜRK STANDARTLARINA uygun kaliteyi verebiliriz. 

0,05 mm. den 3 mm. çap ı na kadar emaye bobin telleri de 
KAVEL'in kaliteli mamulleri aras ı ndad ı r. 

Kablodan yana da rahat etmek istiyorsan ı z KAVEL'e güveniniz. 
Bugüne kadar güvenenler gibi siz de karl ı  ç ı kars ı n ı z. Çünkü 
TSE garantili KAVEL markas ı  üstün kalitenin sembolüdür. 

K4/L L 
KAVEL KABLO VE ELEKTR İ K MALZEMES İ  A. Ş . 
İ stinye - İ stanbul 	Tel : 63 34 00 	Telgraf : Kavelkablo - İ stanbul 	E 

Admar 157 

pe
cy

a



ASAHI... 

...ba ş  a ğ r ı larma kar şı  

GRIP N 
GR İ Pİ N, baş , diş , adale, 
sinir, lumbago ve 
romatizma ağ rı ları nı  
teskin eder 
GRİPİN, grip ve nezle 
baş langıcında birçok 
fenal ıkları  önler 
GRİP İ N, 4 saat ara ile 
günde 3 adet al ınabilir 

faydal ı d ı r 
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(ayda 75 liradan 
12 taksitte 900 lira) 

memleketimizde 
dikiş  makinası  alanında 

yeni bir vğı r: 

DIKIŞ -NAKIŞ  MAKINALARINA 

nihayet havuş tuft 
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