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Ozet — Giiniimiizde isletmelerin rekabetci giiglerini arttirmasi, miisteri istek ve beklentilerine uygun yeni iiriin gelistirmesine ve
iiriinlerini pazara basariyla sunma yetenegine baghdir. Yeni {iriin gelistirme stratejisi, yeni bir {iriin fikrinin olusmasindan
baslayan ve iiriiniin pazara sunulmasina kadar devam eden dinamik bir siirectir. Dolayistyla bu siirecte, tiiketicilerin satin alma
davraniglarini1 sekillendiren etmenlerin belirlenmesi pazarda faaliyet gdsteren firmalar ig¢in biiyiik onem arz etmektedir. Bu
baglamda arastirmanm amaci, ¢ay sektoriinde yeni iriin gelistirilmesine yonelik tiiketicilerin satin alma davranislarmin
incelenmesidir. Arastirma kapsaminda, Samsun ilinde ikamet eden farkli sosyo-ekonomik 6zelliklere sahip ¢ay tiiketicilerinden
kolayda 6rnekleme yontemiyle belirlenen 230 kisiye yiiz-ylize anket uygulanmustir. Tiiketicilerin yeniliklere yonelik tutumunu
belirlemek amaciyla, Rogers’mn tiiketicilerin yenilikleri benimseme zamanina gore yenilik¢i smifi; yenilikgiler, erken
benimseyenler, erken ¢ogunluk, ge¢ ¢ogunluk ve takipgiler (sona kalanlar) olmak tizere bes farkli kategoride siniflandirilarak
incelenmistir. Elde edilen verilerden frekans analizi ile durum tespiti yapilirken, yenilik¢i siifinin satin alma davranislari sosyo-
ekonomik degiskenlere gore ki-kare testi ile karsilagtirilmistir. Arastirma sonuglarma gore; ankete katilan tiiketicilerin
%15,2’sini yenilikgiler, %13,9’unu erken benimseyenler, %29,1’ini erken ¢ogunluk, %26,1’ini ge¢ ¢ogunluk ve %15,7’sini ise
takipgiler smifi olusturmaktadir. Yenilik¢i sinifinimn cinsiyet, yas, memleket, egitim durumu degiskenlerine gore aralarinda
anlaml bir farklilik bulunurken; gelir diizeyi, meslegi, medeni durumu, aile sayisi, aylik cay tiikketimi degiskenlerine gore
aralarinda anlamli bir farklilik bulunmadigi tespit edilmistir. Bu arastirma, isletmelerin yenilik¢i sinifinda yer alan tiiketicilerin
farkli sosyo-ekonomik 6zelliklerini dikkate alarak yeni iiriin stratejileri gelistirebilmesi agisindan 6nem tasimaktadir.

Anahtar Kelimeler — Yeni tiriin, yeni iiriin gelistirme, tiriin inovasyonu, satin alma davranisi, ¢ay sektorii

Investigation of Buying Behavior of Consumers towards New Product
Development in Tea Sector: An Application in the City of Samsun

Abstract — Today, only those companies that develop new products in line with customer demands and expectations and
successfully introduce them to the market can increase their competitive strength. New product development is a dynamic process
from the generation of a new product idea to the introduction of that product to the market. It is, therefore, of paramount
importance in this process for companies to determine the factors affecting consumers’ buying behavior. The aim of this study
was to examine consumers’ buying behavior towards new product development in the tea sector. The study sample consisted of
230 participants with different socioeconomic backgrounds living in the city of Samsun. Participants were recruited using
convenience sampling. Data were collected through face-to-face survey. Participants' attitudes towards innovation were
determined using Roger's five categories; innovators, early adopters, early majority, late majority and laggards. Frequency
analysis was performed on data, and chi-square test was used to compare the buying behavior of innovators based on socio-
economic variables. Of participants, 15.2% were innovators, 13.9% early adopters, 29.1% early majority, 26.1% late majority
and 15.7% laggards. Innovators differed significantly by gender, age, hometown and education level but not by income,
occupation, marital status, number of family members and monthly tea consumption. The results indicate that companies should
take into account the socio-economic characteristics of innovators when developing new product strategies.

Keywords — New product, new product development, product innovation, buying behavior, tea sector

1. GIRIiS yeni iiriin gelistirmek zorunda kalmislardir. Yeni diriin

Diinya’da zaman iginde gelisen teknolojiye ve artan
rekabete bagli olarak tiiketicilerin istek ve ihtiyaglar1 da
degismistir. Bunun sonucu olarak isletmeler, her ne kadar
yiiksek maliyetli ve riskli bir is olsa da pazarda varliklarmi
stirdiirebilmek ve rekabet giiclerini artirabilmek igin siirekli

gelistirmede inovasyon (yeni iiriin inovasyonu); artirimsal ve
radikal inovasyon boyutlariyla tiiketicilerin mevcut ve heniiz
kargilanmamis ihtiyaglarini karsilamaya odaklanan ve bu
suretle yeni pazarlarda yaratabilen, yeni teknolojiden
yararlanarak tiiketicilere deger sunan yeni {irlinlerin
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gelistirilmesidir [1]. Mevcut pazarda mevcut iriin, mevcut
pazarda yeni iiriin, yeni pazarda mevcut {iriin ve yeni pazarda
yeni iriin seklinde degerlendirilecek olunursa pazara ve
potansiyel pazara bilgi anlaminda hakimiyet sart olmaktadir
[2]. Uriin inovasyonu, var olan iiriinlerin mevcut 6zellikleri
ve kullanim alanlar1 dikkate alindiginda bunlardan tamamen
farkli ya da 6nemli derecede farklilastirilmis bir iiriiniin ortaya
konulmasin1 ifade etmektedir [1]. Uriin inovasyonlart,
isletmenin miisterinin ihtiyaglarina énem vermesine, tasarim
ve iretime odaklanmasini gerektirmekte [3] olup iki farkli
sekilde gerceklestirilmektedir. ilk olarak, daha dnce mevcut
olmayan bir iriiniin gelistirilerek pazara sunulmasidir. Boyle
bir yeni {iriin, daha 6nce esi ve benzeri olmayan yeni bir iiriin
olabilecegi gibi bazen de o pazar ve sektdr igin yeni bir {iriin
olabilecektir. ikinci olarak iiriin inovasyonu, mevcut iiriinlerde
cesitli  boyutlarda degisiklik ve farklilik yapilarak
gergeklestirilebilir. Bu degisim ve farkliliklar, hem iriinlerin
degerini artiracak hem de yeni pazar alanlar1 olusturarak rakip
tirtinlere gore rekabet Ustiinligii yaratabilecektir [1].

Yeni {rlin gelistirme stratejisi, yeni bir {riin fikrinin
olusmasindan baslayan ve iiriiniin pazara sunulmasma kadar
devam eden dinamik bir siiregtir. isletmeler bu siireci iyi bir
sekilde planlaylp uygularsa, yeni iirliniin getirdigi riskler
azaltilabilecegi gibi, yeni {irliniin pazardaki basar1 orani da
artabilecektir. Dolayisiyla da firin gelistirme oncesinde,
pazara sunulacak tiriinlerin miisterilerin istegi dogrultusunda
belirlenmesi ve hedef pazarmn da iyi tanimlanmig olmasi
gerekmektedir. Rogers, yeniligi benimseme zamanma gore
bireyleri kategorilestirmektedir. Ideal tipler ile ele aldig1 bu
kategoriler; yenilik¢iler, erken benimseyenler, erken
cogunluk, ge¢ cogunluk ve takipgiler (sona kalanlar) dir [4].

Yenilik¢iler, yeni ¢ikan triinii ilk kez kullanan kii¢iik bir
tiiketici kesimidir. Rogers’a gore yenilikgiler, gdzii pek,
atilgan, meydan okuyan ve riske katlanan; yeniliklerin
yaratacag1 zararlari karsilayabilecek finansal kaynaklara sahip,
karmagik teknik bilgileri anlama ve uygulama yetisine sahip,
yeniligin yarattig1 yiliksek belirsizlikle basa c¢ikabilecek
Ozellikleri tasirlar. Yenilikgiler geng, iyi egitimli, kokli
ailelerden gelen, ¢ok kisiyle iliski kuran bireylerdir.
Yenilik¢iler daha az marka bagimlisidirlar ve farkl firsatlar:
yaratan iirlinlere ya da ortamlara daha ¢ok yonelirler. Rogers
yaptig1  arastirmada, bu kesimin pazarm  %2,5'ini
olusturdugunu hesaplamstir [5].

Erken benimseyenler, yenilikgilere gore kendi yerel
cevrelerine, topluluk normlarma ve degerlerine daha bagli olan
ve onlardan hemen sonra yeniligi benimseyen gruptur. Yeni
bir {iriiniin basarisinda erken benimseyenler ¢cok Onemlidir.
Ciinkii bunlar kulaktan kulaga iletisimle arkadaslarmi ve
cevrelerini etkilerler; grup iiyeleri bunlarm goriisleriyle
ilgilenir ve etkilenirler. Erken benimseyenler, iriini ilk
kullanan yenilik¢ileri gozlemler ve basarili olduklarin
gordiikten sonar da ayni iiriine yonelirler. Bunlarin katlandigi
risk yenilik¢ilere gore daha diisliktiir. Rogers yaptigi
aragtirmada, bu kesimin pazarm %13,5’ini olusturdugunu
hesaplamustir [5].

Erken g¢ogunluk, bir topluluktaki ortalama tiiketicilerden
hemen 6nce yeniligi benimserler. Bu gruptaki tiiketiciler erken
benimseyenlere gore daha cok bilgi toplarlar, daha g¢ok
markayt degerlendirirler, daha ¢ok Olger bigerler. Erken
davranan cogunluk yasca, egitimce, toplumsal ve ekonomik
konum olarak ortalama tiiketiciden oldukga isttedirler. Bu

gruba yonelik reklamlarda tiriinle ilgili uzmanlara yer vermek,
iinlillerden yararlanmak gerekir. Rogers yaptig1 arastirmada,
bu kesimin, toplumsal sistemin %34 gibi biiyiik bir oram
olusturdugunu hesaplamstir [5].

Geg¢ cogunluk grubu, ortalama tiiketicilerin yeniligi
benimsemesinden hemen sonra yeniligi kabul ederler. Yeniligi
benimsemeleri ekonomik nedenlerle ya da ¢evrenin baskisiyla
gergeklesir. Ote yandan eski iiriinlerin pazarda azalmasi,
yerlerine yenilerinin ¢itkmasi da bu grubun yeni {iriine
yonelmesini saglar. Yenilige para vermede cimridirler, yeni
iiriiniin degerini yiiksek bulurlar. Ge¢ kalan ¢ogunluk yasca
ortalamanin istiindedir; egitim, toplumsal konum ve gelir
diizeyi olarak ortalamanin altinda kalirlar. Grup normlarma
giivenirler ve kulaktan kulaga iletisimde, kitle iletisim
araglarindan daha ¢ok akranlarina inanirlar. Bu grup tizerinde
reklamlarin ve satig¢ilarin etkisi cok azdir. Bu gruba yoneltilen
tutundurma etkinliklerinde herkes gibi davranmalar1 yoniinde
uyum iletileri verilir. Rogers yaptig1 arastirmada, bu kesimin
toplumsal sistemin %34"ini olusturdugunu hesaplamstir [5].

Takipgiler (sona kalanlar), Rogers’m yaptig1 arastrmada
pazarin  %16’sin1  olusturdugu  saptanan bu  grup,
sosyoeckonomik yapmin en son basamaginda yer alir.
Geleneklerine ¢ok bagl, geg¢miste yaptiklarint  hig
degistirmeden siirdiiren ve kendilerini toplumdan yalitmis
kisilerdir. Yeniliklere ve onlar1 ¢ikaranlara kuskuyla bakarlar
ve direnirler. Sona kalanlarin yenilikleri benimsemesi gok
uzun bir siire¢ alir. Bunlar yenilikleri benimsediginde o
iiriinlerin yerine ¢oktan yeni bir iiriin ¢ikmis olur. Sona
kalanlar diistik egitimli, diisiik toplumsal konumda ve diisiik
gelir diizeyinde olan kisilerdir. Kendileri gibi sona kalanlarla
iletisimde bulunurlar, bilgi kaynaklar1 bu kisilerdir. Bu
gruptakilerin goriig dnderleri yoktur. Sona kalanlara yonelik
tutundurma cabalarinda yeni iiriinlerin eskisinden ¢ok daha iyi
oldugu yoniindeki iletilere agirlik verilir [5].

Benimseyenlerin smiflandirilmasi, yeni bir iiriine yonelik
hedefleri belirlemek, kategorilere gore pazarlama stratejilerine
yon vermek ve yeniligin benimseme diizeyini 6ngdrmek
konularinda 6nemli bir rol istlenmektedir [6]. Dolayisiyla bu
siirecte, tliketicilerin satin alma davraniglarini sekillendiren
etmenlerin belirlenmesi pazarda faaliyet gosteren firmalar igin
biiyiik 6nem arz etmektedir. Bu baglamda arastirmanm amaci,
cay sektoriinde yeni iiriin gelistirilmesine yonelik tiiketicilerin
satin alma davraniglarinin incelenmesidir.

2. MATERYAL VE YONTEM

Bu aragtirmanin evrenini, Samsun il merkezinde ikamet
eden farkli demografik 6zelliklere sahip tiim ¢ay tiiketicileri
olugturmaktadir. Aragtirmanin Orneklemini ise, bu evren
tizerinden kolayda 6rnekleme yontemine goére secilmis 230
tiiketici olusturmaktadir. Ana evrene ulasmak zaman ve
maliyet agisindan zor oldugundan kolayda drnekleme yontemi
tercih edilmistir. Kolayda orneklemede veriler, ana kiitleden
en kolay, hizli ve ekonomik sekilde toplanmaktadir [7; 8; 9].

Aragtirmada veriler, 2019 yilmm Temmuz aymnda
tiiketicilerden yiiz ylize anket ydntemiyle elde edilmistir.
Anket formunun hazirlanmasinda Erkan (2016) [10]
tarafindan ¢ay sektoriinde yeni iiriin gelistirilmesine yonelik
tiiketicilerin satin alma davraniglarini 6lgmeye yonelik 5°li
likert Olgegine gore; (kesinlikle katilmiyorum (1),
katilmiyorum (2), ne katiliyorum ne katilmiyorum (4),
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katiliyorum (4), kesinlikle katiliyorum (5)) diizenlenmis anket
sorularindan yararlanilmistir.

Anket sonucu elde edilen veriler, aritmetik ortalama ve basit
yiizde hesaplartyla degerlendirilerek cizelgeler halinde
verilmis, yenilik¢i sinifinin demografik o6zelliklere gore
farklilik gosterip gostermedigini test etmek amaciyla ki kare
analizi yapilmustir.

3. BULGULAR
A. Tammlayici Bilgilere Iliskin Bulgular

Katilimeilarin cinsiyet, yas, medeni durum, egitim diizeyi,
gelir diizeyi, meslek, ailedeki birey sayisi ve memleket gibi
demografik ozelliklerine iligkin dagilim Tablo 1’de
verilmistir.

Ankete katilanlarin %50’sini kadinlar, %50’sini de erkekler
olusturmaktadrr.  Katiimcilarim  %9,1°i 20 yas ve
altinda, %40’1 21-35 yas araliginda, %31,7’si 36-50 yas
araliginda  bulunmaktadir. 51 yas ve {izerinde olan
katilimcilarin orani ise %18,2’dir. Ankete katilanlarin %38,7’si
bekar ve %61,3’i evlidir. Katilimcilarin %30,4’{ iiniversite
mezunu, %?29,6’s1 lise mezunu, %15,7’si ilkokul
mezunu, %14,3’(i ortaokul mezunu, %5,7’si okur-yazar
ve %4,3’1 lisansiistii egitim seviyesine sahiptir. Ankete katilan
tiiketicilerin %26,5’inin toplam aylik geliri 1501-2250TL
arasinda degismektedir. Aylik geliri 3000TL nin tizerinde olan
tiikketicilerin oran1 %13 ’tiir.

Ankete katilan tiiketicilerin farkli meslek gruplarma sahip
olduklar1 bunlar igerisinde en yiiksek oranmn ise isgilere
(%26,5) ait oldugu tespit edilmistir. Iscileri sirasiyla; memur
(%20,9), serbest meslek (%17), 6grenci (%17), ev hanimi
(%16,1), cifici (%2,2) ve issizler (%0,3) izlemektedir.
Tiiketicilerin ailelerindeki birey sayilarma bakildigmda 2-5
kisiden olugan ailelerin oraninin fazla oldugu goriilmektedir.
Arastirmaya katilan tiiketicilerin %73,5’i Samsun’lu, %26,5’i
ise diger illerdendir.

Tablo 1. Ankete katilan tiiketicilerin demografik 6zellikleri

Degisken Kategori f %
Kadin 115 50,0
Cinsiyet Erkek 115 50,0
Toplam 230 100,0
20> 21 9,1
21-35 94 40,0
36-50 73 31,7
Yas (1) 51-66 33 143
67 < 9 3,9
Toplam 230 100,0
Bekar 89 38,7
Medeni durum Evli 141 61,3
Toplam 230 100,0
Okur-yazar 13 5,7
Ilkokul mezunu 36 15,7
Ortaokul mezunu 33 14,3
Egitim diizeyi Lise mezunu 68 29,6
Universite mezunu 70 30,4
Lisanstisti 10 43
Toplam 230 100,0
750 > 46 20,0
751-1500 46 20,0
Gelir diizeyi 1501-2250 61 26,5
(TL/ay) 2251-3000 47 20,5
3001 < 30 13,0
Toplam 230 100,0

Serbest meslek 39 17,0
Memur 48 20,9
Isci 61 26,5
Ciftei 5 2,2
Meslek Ev hanimi 37 16,1
Ogrenci 39 17,0
Issiz 1 0,3
Toplam 230 100,0
2-3 102 44,3
Ailedeki birey g:? 1(2"1" 42’?
sayist (kisi) 8 ve istil 3 13
Toplam 230 100,0
Samsun 169 73,5
Memleketi Diger 61 26,5
Toplam 230 100,0

Ankete katilan tiiketicilerin %47,4 {iniin aylik ¢ay tiiketimi
1,5-2kg iken %31,7’sinin 0,5-1 kg arasinda degismektedir.
Ayda 2,5 kg ve iizerinde ¢ay tiiketen tiiketicilerin orani
ise %20,9’dur (Tablo 2).

Tablo 2. Ankete katilan tiiketicilerin ¢ay tiiketim miktar1

Cay tiiketimi f %

0,5-1 73 31,7
Aylik ¢ay tiiketim miktari 1,5-2 109 47 .4
(kg/ay) 2,5< 48 20,9

Toplam 230 100,0

Ankete katilan tiiketiciler tarafindan en fazla tercih edilen
cay markas1 %42,1 ile Caykur olmustur. Lipton %26,1 ile
ikinci swrada, Dogus c¢ay %I12,6 ile {iglincli sirada,
Dogadan %12,2 ile dordiincii sirada ve Karali ¢ay %7 ile son
sirada yer almigtir (Tablo 3).

Tablo 3. Ankete katilan tiiketicilerin marka tercih durumu

Markalar f %

Caykur 97 421

Lipton 60 26,1

. Dogadan 28 12,2

Marka tercih durumu Dogus cay 29 126
Karali cay 16 7,0

Toplam 230 100,0

Ankete katilan tiiketicilerin en fazla tretim talebinde
bulundugu cay ¢esidi %45,7 ile siyah ¢cay olmustur. Siyah ¢ay1
sirastyla bitki ¢ayr (%23), yesil ¢ay (%16,1), aromali cay
(%8,7) ve diger ¢ay gesitleri (%6,5) izlemistir (Tablo 4).

Tablo 4. Ankete katilanlarin tiretim talebinde bulunduklar1

cay cesitleri

Cay cegitleri f %

Yesil cay 37 16,1

Bitki cay1 53 23,0
Uretim talebinde bulunulan | Siyah cay 105 45,7
cay cesitleri Aromali gay 20 8,7

Diger 15 6,5

Toplam 230 100,0

Ankete katilan tiiketicilerin %44,4’0 cay sektoriindeki
firmalarin yeni tiriin hakkindaki fiyat uygulamalarindan haber
oldugunu belirtirken %31,3’i  kalite uygulamalaridan
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haberdar oldugunu ifade etmistir. Higbir uygulamadan
haberdar olmayanlarin orani ise %22,2’dir (Tablo 5).

Tablo 5. Ankete katilan tiiketicilerin ¢ay sektoriindeki
firmalarin yeni iiriin hakkindaki uygulamalarindan haberdar

olma durumu
Yeni iiriin f %
uygulamalari
e Kalite 72 | 31,3
Tuk?tlncﬂerlg cay Fiyat 102 | 44,4
sektoriindeki firmalarin
e . Pazarlama 4 1,7
yeni iiriin hakkindaki
Profesyonel ¢aligan 1 0,4
uygulamalarindan Hicbiri 51 [ 222
haberdar olma durumu !
Toplam 230 | 100,0

Tiiketicilerin ¢ay tiriinleri ile ilgili ifadelere vermis olduklar1
yanitlarin ortalama ve standart sapma degerleri Tablo 6’da
verilmistir. Ortalama degerlere gore cay lriinlerinde kalite
4,28 puan ile tiiketiciler i¢in en 6nemli unsur olmustur. Bu
ifadeyi 4,26 puan ile “Fiyat benim i¢in ¢ay iriiniinde tercih
sebebidir” ifadesi, 4,12 puan ile “Aligkanligima bagliyimdir,
kullandigim iiriinleri kolay kolay degistirmem” ifadesi, 4,07
puan ile “Memnun kaldigim triinleri baskalarina tavsiye
etmekten hoslanirim” ifadesi, 4,01 puan ile “Marka cay
tiriiniinde benim i¢in tercih sebebidir” ifadesi ve 3,52 puan ile
“Kolay bulunurluk benim i¢in tercih sebebidir” takip etmistir.

Tablo 6. Ankete katilan tiiketicilerin ¢ay tiriinleri ile ilgili
ifadelere katilim diizeyleri

f | Ortalama Std.
Sapma

O“zelllvg.l. olan farkl/yeni bir cay 230 267 153
gordiigiimde satin alir denerim
Aliskanligima bagliyimdr,
kullandigim tirtinleri kolay kolay 230 4,12 1,19
degistirmem
Memnun kaldigim iriinleri
baskalarina tavsiye etmekten 230 4,07 1,23
hoslanirim
Bir ¢ay {irlinii alirken diger
kisilerin fikirleri benim igin 230 3,39 1,50
onemlidir
Cay trtinleri alirken tiretici
firmanin modern ve }:e{lll.l'kg‘,l ‘ 230 3,10 141
olmast o firmaya ait iiriinil tercih
etmeme sebep olur
Kah_te bemrr_l igin gay iiriiniinde 230 4.28 1,07
tercih sebebidir
Fiyat bemm_lg_m cay triiniinde 230 426 1,10
tercih sebebidir
Kolfiy bulun_ur_luk benim i¢in 230 3,52 148
tercih sebebidir
Mar_ka cay u_ru_nunde benim i¢in 230 401 127
tercih sebebidir
Cay_ umnum_ie_(;eslthhk benim i¢in 230 3,36 1,50
tercih sebebidir
Cay iirtinlinde kolaylik benim i¢in
tercih sebebidir 230 3,06 1,46

Ankete katilan tiiketicilerin %29,1’lik kesimi yeni ¢ikan
iiriinleri “birkag¢ kisi aldiktan sonra satm alirim”, %26,1°lik
kesimi “en son satin alanlardan olurum”, %15,7’lik kesimi
“satm almam”, %15,2’lik kesimi “hemen alirirm” ve %13,9’luk
kesimi ise “ilk alan kigilerden olurum” demistir. Aragtirmaya

katilan tiiketicilerin yeniligi benimseme gruplarina gore
dagilimi incelendiginde ise; yenilikc¢iler sinifinin %15,2, erken
benimseyenler sinifinn %13,9, erken ¢ogunluk smifinin
%29,1, ge¢ cogunluk smnifinin %26,1 ve takipgiler sinifinin
15,7°1ik bir orana sahip oldugu goriilmektedir.

Tablo 7. Ankete katilan tiiketicilerin yeniligi benimseme
gruplarma gore dagilimi

Yeni ¢ikan iiriinleri satm alma Yenilik¢i smnifi f %

Hemen alirnm Yenilikgiler 35| 15,2

. L Erken

Ik alan kigilerden olurum . 32 | 139
benimseyenler

Birkag kisi aldiktan sonra satin Erken cogunluk | 67 | 29,1

alirim

En son satin alanlardan olurum Geg cogunluk 60 | 26,1

Satin almam Takipgiler 36 | 15,7

Toplam 230(100,0

B. Yenilikci ~ Simfimn  Demografik  Ozellikler — Ile

Karsilagtiriimasina Iiskin Bulgular

Yenilik¢i smifinin demografik &zelliklere gore farklilik
gosterip gostermedigini test etmek amaciyla ki kare analizi
yapilmistir.

Tablo 8. Yenilik¢i smifinin cinsiyete gore farklilik gdsterip
gostermedigini test eden ki-kare analizi

Cinsiyetiniz

Kadin  [Erkek

IHemen alirim f 24 11

% 20,9 9,6

A . if 11 21

=)
8 5 % Ik alan kisilerden olurum % 96 183
‘g < g :g Birkag kisi aldiktan sonra [f 35 32
o g = £ jsatin alirim % 30,4 27,8
S T 2 [Ensonsatinalanlardan 32 28
£5Z2 olurum % 278 | 243
55 £ f 13 23
v .5 28 [Satinalmam % 113 20,0
Toplam if 115 115
P % 1000 | 100,
P-Degeri: 0,025*  (y2=11,132; SD=4)

* | istatistik olarak onemlidir (p<0,05)

“Kendinizi yeni ¢ikan iiriinleri satin alma konusunda nasil
degerlendirirsiniz?” sorusuna verilen cevaplar yenilik¢i
smifinin cinsiyetine gore degisim gostermektedir (p<0,05).
Buna gore kadmlarin %20,9’u ve erkeklerin %9,6’s1 yeni
¢ikan iirtinleri hemen alirim demistir (Tablo 8).

Tablo 9. Yenilik¢i sinifinin egitim diizeyine gore farklilik
gosterip gostermedigini test eden ki-kare analizi

Egitim diizeyiniz

_ 2 ]

. — 3|2 3 S|’ = :é

csl£282.825 &

X N2 o 9.2 o= o .4

O >FE E|O E|d gD & 1

Hemen alirim 0 2 0 15 115 | 3

g % |00 [56]00 [221[21,4]30,0

S § 2 [ikalan f 384971

C = = - .

= &8 [|isilerden o

= -g % Eolurum % |23,1/22,2(12,1|13,2|10,0|10,0

X 58S f | 1|5 |13| 21|23 4
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Birkag kisi
aldiktan sonra % | 7,7
satin alirim
En son satin if 2 9 |12 |17 |19 | 1

lanlardan % |15.4|250/364|25,0(27,1(10,0

olurum
if 7 12 | 4 6 6 1
% |53,8|33,3/12,1| 8,8 | 8,6 |10,0
f 13 |36 [ 33 |68 | 70| 10
% ]100,0/100,0/100,0/100,0100,01200,0
P-Degeri: 0,000* (x2=52,004; SD=20)
* | istatistik olarak 6nemlidir (p<0,05)

13,9(39,4|30,9|32,940,0

Satin almam

Toplam

Tablo 9’dan da goriilebilecegi gibi, “Kendinizi yeni ¢ikan
iriinleri satin alma konusunda nasil degerlendirirsiniz?”
sorusuna verilen cevaplar yenilik¢i smifinin egitim diizeyine
gore degisim gostermektedir (p<0,05). Okur-yazar ve ilkokul
mezunu tiiketicilerin biiyiik cogunlugu yeni ¢ikan triinleri
satin almadigini beyan ederken ortaokul ve {istiinde egitim
diizeyine sahip tiiketicilerin biiyiik ¢ogunlugu birka¢ kisi
aldiktan sonra satin aldigini ifade etmistir.

Tablo 10. Yenilik¢i smifinin gelir diizeyine gore farklilik
gosterip gostermedigini test eden ki-kare analizi

Gelir diizeyiniz (TL/ay)
o o
o [Te) o
o N o
B | 8| ® | v
/AU i (R (TR
S — o Ln o
v Yol Te) N o
o~ N~ — N ™
Hemen alirim f 5 S 10 8 !
%|10,9|10,9|16,4|17,0|23,3
= ik alan kisilerden ff | 9 8 7 4 4
£ = yPlurum % | 19,6 17,4 115] 85 [133
g =g Ig Birkac kisialdiktan [f | 6 | 15 | 20 | 16 | 10
o g § :E sonra satin alirim % |13,0(32,6|32,8]|34,0|33,3
'S % S S[En son satin fFl14 | 7 [16 | 15 | 8
£5 2 —planlardan olurum (9% 30,4 [ 15,2 26,2 31,9 26,7
g ‘% S )QO’HSatm almam fi12 |11 8 4 1
MS 2o %|261|239(13,1| 85 | 3,3
Toplam f| 46 | 46 | 61 | 47 | 30
P __ %100,0]100,0{100,0{100,0]100,0
P-Degeri: 0,104°P (x2=23,366; SD=16)

Ob 'istatistik olarak énemli degildir (p>0,05)

“Kendinizi yeni ¢ikan {iriinleri satin alma konusunda nasil
degerlendirirsiniz?” sorusuna verilen cevaplar ile yenilik¢i
smifinin gelir diizeyi arasinda bir bag bulunmamistir (p>0,05;
Tablo 10).

Tablo 11. Yenilik¢i smnifinin yas seviyesine gore farklilik
gosterip gostermedigini test eden ki-kare analizi

Yasiniz (yil)
20> | 21-35|36-50 | 51-66 | 67 <

Hemen alirim [ 8 16 ! 4 0
- % | 38,1| 17,0 96| 121| 0,0
£ g [lkalan f 3] 12| 10 6 1
2= % kisilerden N
g £ & biurum % | 14,3| 12,8| 13,7| 18,2 111
s 5
] 8 -‘é [Birkag kisi if 2 34 22 8 1
==
5 2 g pldiktansonra o, | g5 3651 301| 242] 111
53 & satin alirim
M5 S if 5 23 24 7 1

[En son satin
alanlardan %
olurum

238| 245| 329| 21,2| 111

3 9 10 8 6

Satin almam

% | 143 96| 13,7| 242]| 66,7
Toplam i 21 94 73 33 9
P % | 100,0| 100,0 | 100,0 | 100,0 | 100,0

P-Degeri: 0,001
* | istatistik olarak onemlidir (p<0,05)

(2=38,209; SD=16)

Yapilan ki kare analizine gore “Kendinizi yeni ¢ikan
driinleri satin alma konusunda nasil degerlendirirsiniz?”
sorusuna verilen cevaplar ankete katilan yenilik¢i sinifinin yag
seviyesine gore degisim gostermektedir (p<0,05). Buna gore;
20 ve alt1 yas grubundakilerin yeni ¢gikan iriinleri hemen satin
aldigi, 21-35 yas grubundakilerin birkac kisi aldiktan sonra
satin aldig1, 36-50 yas grubundakilerin en son satin alanlardan
oldugu, 51 ve iistii yas grubundakilerin ise satin almadigi tespit
edilmistir (Tablo 11).

Tablo 12. Yenilik¢i sinifinin mesleki 6zelliklerine gore
farklilik gosterip gostermedigini test eden ki-kare analizi

Mesleginiz

82 2| |z B |

— (5} ey ) a

SES|Z|S|DED| .2
= lomenal 712|611 [8]0
g emen alnm o, 791250( 9,8 [20,0] 2,7 [20,5] 0,0
= ik alan if 6 6 11 0 6 3 0
(] P
= kisilerden
[=] 0,
g olurum % [15,4(12,5(18,0| 0,0 |16,2| 7,7 | 0,0
= T% Birkag kigi if 12 | 16 | 18 0 10 | 10 1
4 o
5 & Spldiktansonray, 5 8133 31595( 0,0 27,0/ 2561000
=2 -Ssatin alirim
§§:§Ensonsatm i 7 1216 3 [10]12]| 0
§ g Halanlardan |
;5 % Solurum % [17,9125,0(26,2|60,0(27,0130,8| 0,0
5 £ )%Satm almam ! 2 10 1 10 6 0
ME o % |17,9| 4,2 116,4|20,0(27,0({15,4| 0,0
Toolam if 39 148 | 61| 5 | 37| 39 1

P % lQ0,0100,0100,0100,0100,0100,0100,0
P-Degeri: 0,301°P (32=27,082; SD=24)

Ob 'istatistik olarak énemli degildir (p>0,05)

“Kendinizi yeni ¢ikan {iriinleri satin alma konusunda nasil
degerlendirirsiniz?” sorusuna verilen cevaplar yenilik¢i
smifinin meslegine gore degisim gostermemistir (p>0,05;
Tablo 12).

Tablo 13. Yenilik¢i sinifinin medeni duruma goére farklilik
gosterip gostermedigini test eden ki-kare analizi

Medeni durumunuz
Bekar Evli
Hemen alirim f 18 17
% 20,2 12,1
§ g N ilk alan kisilerden olurum % 113?5 li(,)Z
; < é :g Birkag kisi aldiktan sonra [ 25 42
o g < £ jatm alirim % 28,1 29,8
N _g g 72 En son satin alanlardan ~ [f 24 36
£ 5 Z £ [olurum % 270 | 255
58 8 f 10 26
M .5 S 3 [Satin almam % 112 184
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U 89 141
% 100,0 100,0
P-Degeri: 036590  (y2=4,317; SD=4)

Ob 'istatistik olarak énemli degildir (p>0,05)

Toplam

Tablo 13°den goriilebilecegi gibi, “Kendinizi yeni ¢ikan
iriinleri satin alma konusunda nasil degerlendirirsiniz?”’
sorusuna verilen cevaplarin yenilik¢i smifinin  medeni
durumuna bagli olup olmadigini belirlemek amaciyla yapilan
Ki-kare testi sonucunda degiskenler arasindaki bagimlilik
istatistiksel olarak anlamli bulunmamustir (p>0,05)

Tablo 14. Yenilik¢i sinifinin ailedeki birey sayisi gére
farklilik gosterip gostermedigini test eden ki-kare analizi

Ailedeki birey sayisiniz
(kisi)
2-3 | 4-5|6-7 | 8ve
usti
Hemen alirim f 18 1 15 2 0
% |176(144|95 | 0,0
= M1k alan kisilerden Ui 17 | 14 1 0
£ g % plurum % [16,7[135] 48 | 0,0
== 7.2 Birkag kisialdiktan [ | 20 [30 | 6 | 2
23 % = :‘é sonra satin alirim % |28,4128,8|28,6]| 66,7
‘S 2 2 g [Enson satn alanlardan [f 23 |32 | 4 1
£ 5 Z 2 pluum % |225[30,819,0] 333
588 f [ 15 [13] 8 | 0
% 5 £ < Satin almam % | 14,7 12,538,1] 0,0
Toplam i 102 | 104 | 21 3
% |100,0/100,0{100,0{ 100,0
P-Degeri: 0,2509P (x2=14,837; SD=12)

Ob 'istatistik olarak énemli degildir (p>0,05)

Tablo 14’de goriildiigii izere, “Kendinizi yeni ¢ikan iiriinleri
satin alma konusunda nasil degerlendirirsiniz?” sorusuna
verilen cevaplar yenilik¢i sinifinin ailedeki birey sayisina gore
degisim gostermemistir (p>0.05).

Tablo 15. Yenilik¢i smifinin aylik ¢ay tiiketimine gore
farklilik gosterip gostermedigini test eden ki-kare analizi

Aylik ¢ay tiiketiminiz
ne kadardir (kg/ay)
05-1]15-2| 25<
Hemen alirim f 1 14 10
% | 15,1 | 12,8 | 20,8
= i1k alan kisilerden ~ |f 11 15 6
£ g golurum % | 151 | 13,8 | 12,5
; = T;é :g Birkag kisi aldiktan [f 25 31 11
o é g :‘é sonra satin alirim % | 34,2 | 284 | 229
'S 2 2 ZEn son satn f 15 35 10
£ 5 § —flanlardan olurum % | 205 | 32,1 | 20,8
55 5 f 11 | 14 | 11
.5 S ZiSatin almam % | 151 | 128 | 229
Toplam f 73 | 109 48
% | 100,0 |100,0| 100,0
P-Degeri: 0,44200  (52=7,916; SD=8)

Ob 'istatistik olarak énemli degildir (p>0,05)

“Kendinizi yeni ¢ikan iiriinleri satin alma konusunda nasil
degerlendirirsiniz?” sorusuna verilen cevaplar ile yenilik¢i
smifinin aylik cay tiiketimi arasinda bir bag bulunmamigtir
(p>0,05; Tablo 15).

Tablo 16. Yenilik¢i sinifinin memleketine gore farklilik
gosterip gostermedigini test eden ki-kare analizi

Memleketiniz
Samsun| Diger
Hemen alirim f 20 15
% 11,8 | 24,6
§ g % i1k alan kisilerden olurum I/o 126?0 81—,_)2
; = g :g Birkag kisi aldiktan sonra  [f 45 22
o £ £ psatmalirim % 266 | 36,1
i _g g 1; En son satin alanlardan i 48 12
£5 22 llurum % | 284 | 197
£5 2% f 29 | 7
v .5 28 [Satnalmam % 172 | 115
Toplam i 169 61
% 100,0 | 100,0
P-Degeri: 0,035* (x2=10,348; SD=4)

*  istatistik olarak énemlidir (p<0,05)

“Kendinizi yeni ¢ikan iiriinleri satin alma konusunda nasil
degerlendirirsiniz?” sorusuna verilen cevaplar yenilik¢i
siifinin memleketine gore degisim gostermektedir (p<0,05).
Memleketi Samsun olan tiiketiciler yeni ¢ikan {iriinleri en son
satin alanlardan olurken, farkli memleketlerden olan
tikketiciler birka¢ kisi aldiktan sonra satin aldigini ifade
etmistir (Tablo 16).

Tablo 17. Yenilik¢i smifinin yeni iiriinlerin 6nem derecesine
gore farklilik gosterip gostermedigini test eden ki-kare analizi

Yenilikleri sizin i¢in 6nem derecesini
belirtiniz
> g 7= :8 N =
g g ‘? g g §s ’g j:_f) g g
EZE |85 |535E3|5% z 5
< <=5 S =gl =238 =8 2
E'E 55 5:‘:'55@%‘- 3 ES= E .8
SSEESEYSEEe S sESESE
Hemen if 7 10 4 14 0
- alirmm %| 17,9 14,3 12,1 19,7 0,0
= 11_k‘alan if 8 7 5 10 2
£ gheren byl 205 | 100 | 152 | 141 118
5 [Birkagkisi ff | 13 21 9 18 6
2 = fldiktan
£ & q;sonrasatm % 33,3 30,0 27,3 25,4 35,3
28 g lalinm
§ § g [En son satin [f 3 23 12 17 5
‘g 2 S falanlardan
:g g éolurum %| 7,7 32,9 36,4 23,9 29,4
5 -:—é ‘% Satin alman‘f 8 9 3 12 4
Me o % 205 [129] 91 [169 | 235
Toolam i 39 70 33 71 17
P %| 1000 |100,0| 100,0 |100,0| 1000
P-Degeri: 0,795°P (x2=11,238; SD=16)

OD 'istatistik olarak énemli degildir (p>0,05)

“Kendinizi yeni ¢ikan iiriinleri satin alma konusunda nasil
degerlendirirsiniz?” sorusuna verilen cevaplar yenilik¢i
smifinin yeni driinlerin 6nem derecesine gore degisim
gostermemektedir (p>0,05; Tablo 17).

4. TARTISMA
Aragtirma sonuglarma gore; ankete katilan
tiketicilerin - %15,2’sini  yenilikgiler, %13,9’unu  erken

benimseyenler, %29,1’ini erken cogunluk, %26,1’ini gec
cogunluk ve %15,7’sini ise takipgiler sinifi olusturmaktadir.
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Cay sektoriinde yapilan bir ¢calismada bu oranlar sirasiyla;
yenilikgiler i¢in %7,5, erken benimseyenler igin %7,3, erken
cogunluk igin %47,3, ge¢ cogunluk igin %19,4 ve takipgiler
icin ise %18,5 seklinde bulunmugtur [10]. Yeniligi benimseme
zamanina gore; pazarin %2,5'ini yenilikgiler, %13,5’ini erken
benimseyenler, %34’tinii erken c¢ogunluk, %34'ini geg
cogunluk ve %16’sm1 takipgiler Olusturmaktadir [4].
Arastirma sonuglarma goére; Samsun ilinde cay tiiketicilerinin
yenilik¢iler ve erken benimseyenler sinifi oran1 Rogers (1983)
[4] ve Erkan (2016) [10]’un yeniligi benimseme simnifi
oranlarina gore daha yiiksek diizeyde bulunmustur.

Yenilik¢i smifinin demografik &zelliklere gore farklilik
gosterip gostermedigini test etmek amaciyla yapilan ki kare
analizi sonuglarma gore; yenilik¢i smifinin cinsiyet, yas,
memleket ve egitim durumu degiskenlerine gore aralarinda
anlamli farkliliklar bulunmustur.

Arastirmaya katilan kadinlarin %20,9’unun ve erkeklerin
ise %9,6’smim yeni ¢ikan {iiriinleri hemen satin aldig1 tespit
edilmistir. Rize’de 2016 yilinda ¢ay sektdriinde yeni {riin
gelistirilmesine yonelik tiiketicilerin satin alma davranislari ile
ilgili yapilan arastrmada, yenilik¢i sinifinin cinsiyete gore
anlamli farkhilk gosterdigi bulunmustur. Buna gore;
erkeklerin (%23,3) ve kadinlarin (%24) biiyiik ¢cogunlugunun
yeni ¢ikan {irlinleri birkag kisi aldiktan sonra satmn aldiklari
gorilmistiir [10].

Arastirmada yas grubuna gore; 20 ve alti yas
grubundakilerin yeni ¢ikan {iriinleri hemen satin aldigi, 21-35
yas grubundakilerin birkag kisi aldiktan sonra satin aldigi, 36-
50 yas grubundakilerin en son satin alanlardan oldugu, 51 ve
iistli yas grubundakilerin ise satin almadig tespit edilmistir.
Erkan (2016) tarafindan yapilan aragtirmada ise, yenilik¢i
sinifinin  yag grubuna gore anlamli farklilk gosterdigi
goriilmiistiir. 21-35 yas grubunun biiylik bir bolimii olmak
iizere tiim yas grubundaki tiiketicilerin biyiik ¢ogunlugunun
yeni ¢ikan lirlinleri birkag kisi aldiktan sonra satin aldiklari
tespit edilmistir [10].

Memleketi Samsun olan tiiketiciler yeni ¢ikan {iriinleri en
son satin alanlardan olurken, farkli memleketlerden olan
tiikketiciler birka¢ kisi aldiktan sonra satin aldigini ifade
etmistir.

Arastrmada egitim durumuna gbre yapilan analiz
sonuglarma goére ise; okur-yazar ve ilkokul mezunu
tiikketicilerin biiyilk ¢ogunlugu yeni ¢ikan {riinleri satin
almadigmi beyan ederken ortaokul ve iistiinde egitim diizeyine
sahip tiiketicilerin bilylik cogunlugu birkag kisi aldiktan sonra
satin aldigini ifade etmistir. Erkan (2016) tarafindan yapilan
arastirmada, yenilik¢i sinifinin egitim durumuna gdre anlamli
farklilik gosterdigi tespit edilmistir. Ozellikle {iniversite
mezunlarinm billyiikk bir kismi olmak iizere tim egitim
diizeyine sahip olanlarin bilyilk ¢ogunlugunun yeni ¢ikan
tirtinleri birkag kisi aldiktan sonra aldiklar1 goriilmiistiir [10].

Yenilik¢i smifinm gelir diizeyi, meslegi, medeni durumu,
aile sayisi, aylik ¢ay tiiketimi degiskenlerine goére aralarinda
anlamli bir farklilik bulunmadig: tespit edilmistir.

5. SONUC

Bu arastirma, isletmelerin yenilik¢i smifinda yer alan
tiiketicilerin farkli sosyo-ekonomik 6zelliklerini dikkate alarak
yeni TUrlin stratejileri gelistirebilmesi agisindan  6nem
tasimaktadir.

Yenilikgiler grubu farkl firsatlar1 yaratan {irinlere daha ¢ok
yoneldiklerinden, bu gruptaki tiiketicilere yonelik tutundurma
cabalarinda, piyasaya ¢ikarilmast disiiniilen yeni c¢ay
iiriiniintin 6zelliklerinin ve tiiketicilere sagladig1 yararlarinmn
daha fazla vurgulanmasi 6nem arz etmektedir. Yenilik¢ilerin
marka sadakatinin az olmasinin yarattigi dezavantaj, bu
gruptakilerin birbirlerini ¢ok c¢abuk etkilemeleri yiiziinden
viral pazarlama ile avantaja doniistiiriilebilir.

Yeni bir {riiniin basarisinda erken benimseyenler ¢ok
onemlidir. Ciinkii bunlar iriinii ilk kullanan yenilikgileri
gozlemler, basarili olduklarmi gordiikten sonra ayni iiriine
yonelirler ve ¢evrelerini etkilerler. Bu nedenle isletme
yoneticilerinin bu gruptaki tiiketicilere ayr1 bir dnem vermesi
gerekir.

Erken  ¢ogunluk  grubundaki tiiketiciler  erken
benimseyenlere gore daha ¢ok bilgi topladiklari, daha ¢ok
markay1 degerlendirdikleri i¢in bu gruba yonelik reklamlarda
cayla ilgili uzmanlara yer vermek ve iinlillerden yararlanmak
fayda saglayacaktur.

Ge¢ cogunluk grubu, yeniligi benimsemeleri ekonomik
nedenlerle ya da gevrenin baskisiyla gergeklestigi igin kitle
iletisim araglarindan daha ¢ok akranlarma inanirlar. Bu grup
iizerinde reklamlarin ve satis¢ilarin etkisi ¢ok az oldugu igin
tutundurma etkinliklerinde herkes gibi davranmalar1 yoniinde
uyum iletileri verilir.

Takipgiler grubu ise, geleneklerine ¢ok bagh ve ge¢miste
yaptiklarini hi¢ degistirmeden siirdiiren kisiler olduklarindan
her tiirlii yenilige kuskuyla bakarlar ve direnirler. Bu gruptaki
tiiketicilere yonelik tutundurma ¢abalarinda yeni gay iiriiniiniin
eskisinden ¢ok daha iyi oldugu yoniindeki iletilere agirlhik
verilmesi faydali olacaktir.

Gittik¢e zorlasan rekabet ortaminda yeni pazarlara girmek
ve biiyiime hedeflerine ulagmak isteyen isletmeler hedef
Kitlesini dogru belirlemeli, onlarm istek ve ihtiyaglarina uygun
yeni stratejiler gelistirmelidir. Ciinkii mevcut {riinler
teknolojik yenilikler karsisinda hizla eskimekte ve degerini
kaybetmektedir. Bu nedenle de isletmelerin uzun vadeli
basarisinda etkili olabilmesinin yolu hedef kitlesine uygun
yeni iirlin gelistirmedir.
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