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1.YENI MAL KAVRAMI

Yeni mal kavramurmn kesin bir tanumim yapmak oldukea gagtar.
Genel kabul goren bir tamimlamaya gore yenilik, potansiyel
benimseyici kitle tarafindan yeni olarak algilanan bir mal veya
fikirdir. Bu tamm, kigisel yargiya dayandigindan subjektif bir
nitelik gésterir. Yeniliin objektif tamm ise, benimseyicilerin
digmidakl bir takim faktorler gozointne ahmarak yapilabilit. Bu
acidan yeni mal, pazarda meveut mal bigimleri dismmda ortaya
¢ikanlan fikirler, davramslar veya birtalum nesnelerdir.{Engel,
vil.,5.688)

Yukandaki tanimiamalarin bazi eksik yanlarimi ortadan
kaldorabilinek amaciyla yeni mal tammlamasinda asagida
belirtilen &lgtitleri gozdnime almak bizlert dogru sonuca
gotiirebilecektir: (Robertson,s.4)

- Meveut mallarda yenilik

- Zaman agismdan yenilik

- Pazar payindalkl yenilik

- TizkeHcel agsindan venilik

Yeni mallanin tammnda basvurulabilecek en dnemli &lciit,

mevcut mallarda gerceklestirilen yeniliklerin tiiketici tarafindan
yenilik olarak benimsenip benimsenmedigidir. Mevcut mallarda

* DEX. Iktisadi ve dari Bifimier Fakiltesi Istete Boliimi Osretim Uyesi
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vapilan yenilik, onun dis gdérantisiini yada ambalajin
degistirmnekten ibaret degildir. Bir malhn yeni bir mal olarak
taqumlanabilmesi icin onun fonksiyonel vapisinda bir takun
degisiklikierin  gercekiestirilimesi gerekmektedir. Fonksivonel
venilik, hem isletine hemde tiketici agisindan gerekli olan ve
arzulanan mahn tiketim fonksiyonunda gergeklestirilen bir”
veniliktir,

Ikinei bir yenilik 6l¢0th ise, malin pazara sunumundan itibaren
gegen sfiredir. Bu sifite, genellikle, mal tirlerine gore farkhlik
gostermektiedir. Ayrica, bir mahn ikamesi yada yeni bir tarQ pazara
¢ikincaya dek de o mal yeni bir mal olarak taromlanabilir..

Diger bir yenilik Ol¢titia ise potansiyel pazarda erisilen miisteri
say131d1r Henuz isletme potansiyel pazanmn yizde onuna cn5me~
migse, bu mal o paga:da yeni bir mal olarak kabul gérar.

Yeni mal tanmmnda gézéntnde tutulacak son dlgat ise, tiketici-
nin o mal yeni olarak algilama durumudur. Aynica, baz: thketiciler
o ana dek kullanmadlklan bir mah da yeni bir mal olarak aiglhya-
bllmektedlrler

Bir maln veni olarak tammlanabilmesi igin yukanda belirtilen
dleiitiere gbre degerlendirme yapimaldir. Bir mal zaman agisindan,
pazar agisindan, tiketicl agiswndan ve meveut mallardaki fonlksiyo-
nel degisiklikler agisindan degerlendirilerek yeni mal olarak
tanimianabilir. S

2. YENILIGIN BOYUTLAR]

Mal vyeni olarak nitelendirebilmek igin asagida belirtilen
venilik bovutlan da gézdniine almmabdir:{Robertson,s. 7}

Fonksiyonel boyut: Malin fonksivone! kullammmnda strekli
olarak yapilan yeniliklerdir. Ornegin, kontakt lens. otomobil ve
bilgisayar gibi mallarda siireli olarak fonksiyonél acidan bir takam
degisiklikler yapilmaktadir. '

Teknik boyut: Yeni girdiler ve formlar kullanarak {imofvle yeni
bir mal dretilmesidir. Ornegin, pres ttii, donmus yivecekler, gibi o
ana kadar pazarda bulunmayan yeni mallann tretilmesidir.
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Stil boyutu: Mahn meveul yapisinda stil ve bicim agsindan
vapilan yenilikleri igerir. Ornefin, moda mallar, yeni otomobil
modelleri, bu tir yvenilik boyutunu igeren mal tiorlerindendir.

3. YENILIK TURLERI

Mallarda gergeklestirilen yeniliklerin belirli bir tiketici grubu
tizerindeki etkisi esas alndifinda, yemnilikier ¢ grup altinda
toplanabilir: Strekl yenilikler, dinamik siirekli yenilikler ve
kikit yenilikler,

Suarekli yenilikler, mahn yapisini timayle dedistirrmeden, maida
tiketicilerin arzularina gore kiighk degisikliklerin yapilmasidir,
Ornegin, dis macunlarima cesitli ézelliklerin eklenmesi {florid,
mentol gibi), sigaralarn boyutlarmm yada titiin aromalanm
degistirilmesi, gibi.

Dinamik siirekli yenilikler, malin kullamm abiskanliklarnim
degigtirmeden, meveut maln baska bir tirini yada yeni bir mah
gelistirmektir. Ornegin, elektrikli dis fircasi, compact disc, gibi.

Kokl yenilikler, tiketicinin kullamim aliskanh@ru degistiren
venrd bir maln varabiomasidir. @rnegin, mikro dalga firimlar, bilgi-
sayaxr, su yatakiar, gibi.

Mala iliskin gercekiestirilen veniliklerin pek¢ofu stirekli veni-
Likler kapsamma girmektedir. Her gegen gin bu tir yeniliklere bir
yvenisi eklenmekiedir. Kdkla venilikler ise, ¢ok daha fazla
aragtirma-gelistioine ¢abalan gerektirdiginden. bu tOr mailann
pazara sunuinu sik sik karsilaslan bir durum degildir. Bu nedenie
isletimeler, mallarmda bir takun degisiklikiere gerek duyduklarinda
ya birinei yada ikinci tir yenilik uygulamalanna daha yogun olarak
basvurmaktadiriar,

4. YENI MALLARIY BENIMSENMESI

4.1, Yeni Mallann Benimsenmesini Etkileyen Faktorier

Yenilik ve yeni mal kavrarmna aqikbik getirdikten sonra, yeni
mallann pazarda yayimas: anlamina gelen yeni mallarin benim-
senmesi Xonusuna deginmek gerekir,
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Benimseme, hedet pazar iginde yeralan tiketicilerin ceg;iﬂi
pazarlama cabalanyla desteklenmis yeni mal veya hizmetlers
belirli bir zaman dilimi icinde kabul etmesidir.

Herhangibir malin pazarda benimsenmesi zamana bagh olarak
Sekil 1. de belirtilen gértniimleri alr.

Sekil 1. Yenilifin Benimsenme Hiz1

Benimseme
Yiizdesi ]
= (¢} Ehzh benimseme

* (b) Normal benimseme

" (a) Yavas benimseme

1
T

n,
—Zaman

Kaynak: D. L. Hawkins, vd. Consumer Behavior, Business Publicatz Inc.,
Texas, 1983

Benimseme hizi, mabin tiriine, hedef alinan kitle dzelliklerine
gore farkbihlar gosterir. Sekil I de gortldagn gibibaz mallar
pazarda hwzla yayihirken [c}, baz mallar ise normal bir benimseme
stiresinin {b} ¢ok altinda bir izla kendilerini_kabul ettirebilirier (a).

Herhangibir yeniligin hede{ pazarda yayitabilmesi igin belirli bir
zaman dilimi gereklidir. Gerek duyulan bu stireye etki eden pekcok
faktdr vardir. Yeniligin benimsenme hizi, bashca bes faktoran
fonksiyonu olarak ortaya ¢ikar. Bunlar: Hedef pazar, venilik tirg,
kullamilan iletigim kanallan, pazarlama gheOnin baytkligi, yeni-
ligin niteliklerinin algilanmasi. (Rogers ve Shoemaker, s.158]
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Hedef pazar iginde yeralan kitlenin ozellikleri yveniligin benim-
senme siresi acisindan oldukga dnemlidir. Yeniligin dogru kitleye,
dogru iletisim kanallariyla ulasabilmesi cabalan da biyitk nemn ta-
smmaktadir. Ayrica, isletmenin pazarlama giictiniin boyutlan ve
bunlan uygulayabilme yetenegi, benimseme siiresini etkileyen
Oneml faktdrlerdendir. Tim bu faktorlerden en fazla tzerinde du-
rulmas: gereken kuskusuz, yenilik niteliklerinin hedef kitle tara-
findan algilanabilmesidir. Bu nedenle, yenilik niteliklerinin neler
oldugu konusunu aydinlatmak gerekmektedir

Bashica yenilik nitelikleri sunlardir:{Gatignon ve Robert son,
5.479)

-Gereksinimler! doyurabilmesi: Yeniligin gereksinimleri doyura-
bilme niteligi onun pazarda hizla yayihmasim saglar.

-Uygunluk: Sunulan venilifin, hedel alinan kitlenin normlarna
uygun olmas gerekir. Onlann deger yargilanna ters diismeyecek bir
nitelik tasimmas: cek dnemlidir.

-Goreceli tstinlik: Yeni pazara sunulan mallarin mevewt
mallara gore gireceli Gstinliign sdzkonusu ise, yenilik kolayhkla ve
hizh bir sekilde pazar tarafindan benimsenecektir. Ozellikle
isletmeler mallanimn goreceli dstiinlégt konusunda tiketiciler
bilgilendirirlerse, maln pazarda basans: hizla yiksels i cektir.

-Karmagikiik: Bir mal ne kadar karmasik bir yapiya sahip
olursa, o malin pazarda benimsenmesi o denli vavas olur.
Karmagikhk, malin kullandabilme ve kavranabilme guglugudiir.
Karmasik bir teknik yapiya sahip clan maln kullanum ve kavra-
nabilmesi ¢ok kolay olabilir. Bu tiir mallar pazarda kolayea benim-
senebilir.

-Deneme olanagi Yeni mallar pazara sunulmadan dnce belirli bir
. grup taketici tarafindan denenme olanagina sahipse, bu tar mallann
pazarda benimsenmne sansi oldukca yiiksek olabilecektir. Birim
fiyat1 diisik olan mal tarlerinde bu uygulama kolaylikla

gerceklestirilebilir. Belirtilen mal* tiirlerinin- disinda “kalan

otomohbil, bilisayar, gibi teknolojik mallarin pazar sansimi
artirabilme acisindan da tiketici denemeleri biiyilk o6nem
tasimaktiadir. '
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Farkedilirlik: Bir kesim tiketici tarafindan kullamldiginda gev-
resi tarafindan kolayhkla farkedilebilinen. dikkat ¢eken, albenisi
~ olan mallann benimsenmesi hizli bir gekildi olur. Ornegin, moda
mallannda oldugu gibi.

Yapilan pekgok arastuma, yukanda sayvilan faktdrlerin yenili-
gin benimsenme hizim: olumlu yénde etkiledigini ortaya koymakta-
dir. Yenilifin pazarda benimsenmesinde en etkili faktériin goreceli
tstinlik oldugu ortaya gitkmustir. Gergeklestirilen bir diger aras-
tirma {Oslund,s.23-25) yenilifin benimsenmesinde tiketiciler tara-
fndan mala iliskin géreceli Gstiinlhklerin algilanmasinin, titketici-
lerin kigisel karakteristiklerinden ve demografik Szelliklerinden
¢ok daha énemli oldugunu drtaya koymustur. Tiiketiciler, yeni bir
mali, kisisel dzelliklerinin etkisinde kalarak degil, maln kendile-
rine sundugu venilikler nedeniyle satin almaktadirlar.

Yenilife iliskin yukanda sayilan fatdrlerin yamsira, pekcok cev-
resel faktér de wyeniligin yayilma hizina etki etmektedir.
Bunlar:{Assael,s.459) ‘

' - Taketicilerin meveut tiketim ve kullanmm ahskanhklanna
uvguniuk,
- Toplumsal deferiere ters digsmeme.
- Homojen bir gruba hilabetme
- Yeni moallar arasmdaki rekabet vogunlugu
- Potansiyvel miisterilerin venilik hakkinda onceden bilgi sahibi

olmasi.

Tiim: bu faktdrler gozdéniinde tutularak gelistirilenz veni mallann
pazarda benimsenme stresi ¢ denii hizh olacakir.

4.2, Yenilifl Benimseme Siirect

Taketicilerin veni bir mah benimseme stireci, kullanmakta ol-
duklan difer mallara gore oldukga farkhhk gosterir. Klasik sati-
nalma surecine gire, itketici dncelikle belirli bir mala gereksinim
duyar, bu mala iliskin ¢esithi bilgileri toplar. gesitli secenekleri de-
gerlendirir ve daha sonra hangi mals alacagma karar verir. Yeni
mallann satmalimmasinda ise, iki §fe biyfik tnem tasir. Bunlardan
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birineisi, tiiketicinin o makn varh@indan haberdar olmasi, ikincisi
‘ise yeni bir mah satin alma nedeniyle katlanacag: risk olgusudur.

Yeni bir malm sabmahnmasinda yada diger bir devisle yeniligin
benimsenmesinde asagidaki streg ortaya gkmalktadir: {Assael,
s.445)

- Farkina varma: Yeniliin pazara ¢iktifindan haberdar olma.

- Bilgi edinme: Yeni mahn varlifindan haberdar olan
tiiketicinin yveni mal hakiiimda ek bilgiler elde etme ¢abas,

- Degerlendirme: Thketicinin elde ettigi bilgiler 1s1finda yenilik
haklonda degerlendirmeler yapmasi.

- Elverislilik: Taketicinin yvaptifi degerlendirmeler sonu yeniligi
kendisi igin uygun hulmas:,

- Deneme: Taketicinin satinalma istefi duydugu mah denemek
icin ¢esitli yollar arastirmnas: ve kendisine saglayacag:
performans: belirlemesi.

- Benimseme: Tihketicinin deneme sonucunda yeterli derecede
tatmin olmasi ve veni malh benimseyip satin almasi.

Pazarlama yéneticileri agisindan bu siirecin ve tGketicinin iginde
bulunduu evrenin hilinmesi oldukca bayink énem faswr. Cinkd, bu
bilgiler yeni mahn pazarda benimsenme durumunu ve tutundurma
kampanyalarmm hazirlanmasinda Snemli ipuglanns ortaya
koymalktadir.

4.3. Yenilifi Benimscyenlerin Simiflandimlmas:

[sletmeler, pazara sunacaklan yeni mallanm kimler iarafindan
benimsenceegini onceden belirleyebilirierse, pazardaki basarnilan o
denli yiiksek olahilcektir. Bu nedenle, hedefl pazardaki tiiketicilerin
gzellikleri yakindam incelenineli ve onlara uygun pazarlama
gabalarn planlanmalidmr,

Yeni bir malin taketiciler tarafindan benimsenms hiz:
gozoninde tutuldugunda, itketiciler bes grup altinda toplanmak-
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tadir: {Rogers,s.345) Bunlar: Yenilikgiler, ilk benimseyenler, ilk
gofuniuk, son ¢ogunluk ve kayitsizlardar.

... Sekil 2, Yeniligl Benimseyenlerin Simiflamas:

! ;
! |

t

i Iikbenim. lilk gogunluk 'son cofunluk | kayitsizlar
Yenilikgiler %2.5: %135 1 %34 G034 i %l6
A i ! M 1

t

e e e e e e ma e e A

Yenilii Benimseme Zamam

Kaynak: E. M. Rogers, Diffusion of Innovation. The Frree Press, 1083, 5.345.

Sekil'2.de  belirtilen simiflamanin kapsamunda vyeralan
taketicilerin farkh Gzelliklere sahip olduklan bir gercektir. Burada
bir nokiayr daha gbzden uzak tutmamak gerekir. Her yeniligin
benimsenme siiresi farklihk gdstermektedir. Yukanda belirtilen
smiflamada yeralan gruplar. daha yakindan incelenecek olursa:

-Yenilik¢iler: Bu grup, yeniligi belirli bir zaman dilimi icinde
henimseyen iiim tiketicilerin yaklasik %2.5 luk dilimini
olugturmaktadir. Yeni fikirleri ve yeni mallar denemeye istekli,
yuksek gelir diizeyine sahip, iyi efitim gérmiis, evrensel bir kisiligi
olan faal bireylerdir. Geng¢, dinamik, kendine giivenen riske
katlanmay: ve macerayvl seven bir kigiltk yapisina sahiptirier. Yeni
mallar hakkindaki bilgileri satis elemanlarmdan ve mesleki vaywn
organlarmdan edinirler. Bu grubu izleyen tiketiciler igin birer fikir
lideridirler,
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- Ilk benimseyenler: Belirli bir zaman dilimi iginde yeniligi be-
nimseyenierin ikinei dilimini bu gruptaki tiketiciler oluturur.
Toplam icindeki agirhklan %13.5 tur. Buniar, mah hemen satin
alan kisiler degildir, fakat, malm yasam déneminin ilk asamala-
ninda mah benimserler. Yenilikcilere Juyasla, grup normlarna ve
degerlerine daha baghdirlar. Baganh, iyl egitim gérmas, bunlan iz-
leyen gruplara gére daha geng kisilerden olusan bir grubu temsil
ederler. Riske korit kérine katlanmazlar. Ticari ve tuesleki yayin
organlanm bilgi edinme amaciyla yakindan izlerler,

-~ -llk gogunluk [k iki grubu izleyen, %34 lik Gigfinei grubu olustu-
ran toketicilerdir. Yenilidi, én degerlendirme yaptiktan sonra be-
nimserler. Yenilikgilerden ve ilk benimseyenlerden elde ettikleri
bilgilere gbre yeni bir mall satinalma yada almama karan verirler.
Ik benimseyenlere gore daha yvash, disik efitim diizeyl ve daha az
sosyal kigilerden olusan bir gruptur. Bilgi edinmede, fikir lideri olan
arkadaglanndan ve komsulanndan yarartamsrl. r,

- -Sen gogunluk: Izleven %34Tk dilimi olustururlar, Kugkucu bir
yaprya sahip olmalan en énemli dzellikleridir. Cevrelerindeki kisi-
ler ve iginde bulunduldan sosyal grup venilifi benimsedikten sonra,
bu grup iginde yeralan tuketiciler yeniligi kabul eder ve mali kul-
lanmaya karar verir. Yash, orta gelir diizeyine sahip, disak dizevde
egitim goérmiis kisilerden clusur. Yaygm tanutrm ¢abalanndan cok,
kulaktan dolma bilgilere dayanarak satmalma davrams: gosterir-
fer.

-Kayitsizlar: Son %16%k grubu olusturan tiketicilerdir: Grup
normlanna uyum géstermekten kagimrlar. Gelenek ve goreneklere
sika sikiva baghdular, Zaman gectikee bu grup da yeniligi benimser.
Fakat, veniligi beniseme durumu gok vavas clur. Sosyo ekonomik
yapilan oldukea diisik olan takedciler grubudur. Yeniliklere kars:
surekl bir kuska duyarlar.

4.4, Yenilikciler

Yeni mallanm pazarda benimsenmesine iliskin yaratilen pazar-
lamea gabalannin yalmizea yukarwda belirtilen “yenilikciler kitle-
sine yoneltilmesi uygun olmamaktadir. Bitindigi gibi, bu grubun, be-
irll bir zaman stiresinde tiim benimseyen tiketiciler icindeki oram
cok kiciktir (% 2.5). Bu nedenle, pazarlama ¢abalannm daha genis
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kitleleri kapsamas: agisindan yeni bir sumflamaya gidilmistir. Bu
. smiflamaya gore, "yvenilikgiler” ve "ilk benimseyenier” birlestirile-
- rek "yenilikgiler olarak tarumlanmistir. Bu grup, toplarmun % 16'stm
oluﬁturmaktad;r Ayrica, "ilk cofgunluk”, “"son c¢ogunluk”’
"kayitswzlar" bir grup altinda toplanarak, "gec bemmseyenler sek—
linde tammlanmisiir.(Assael,5.452) ‘

Yeniligin pazara sunulmas: ¢abalarinda ilk ele ahracak ve etki-
lenmek istenecek grup, hic kuskusuz ki, “yenilikgiler” dir
Pazarlamacilarin bu grup iizerinde etkin olabilmeleri igin onlarm
profilierini ¢cok iyi bir sekilde analiz etmeleri ve yalundan bilmeleri
gerekmektedir. Yenilikeilerin kigisel ozeilikleri, bu gruba yonlendi-
rilecek reklam c¢abalanmm/icerigini ve bicimini belirleyecektir.
Yasam bicimi 6zelliklerinin "bih'nmesi, uygulanacak reklam strate-
jilerinde yol gbsterici bir rol oynayacakbir Riske katlanma bzellik-
leri, beiirli bir fiyat diizeyinden o mal alabilmelerini saglayacaktir.
Yenilikei grubun demografik ozellikleri ise, kullamlacak medya tir-
lerinin helirlenmesinde yardunc: clacaktir.

Yukanda sayilan yenilikcilere Hliskin niteliklerin,” satmalma
davramsi naspt etkiledigi belirleyebilmek ainaciyla, dennleme-
sine incelenmesinde varar goriilmektedir,

- Kigisel Ozellikleri

Kisisel Gzelliklerin pekgogu yeniligi benimsemede etkin bir rol
oynamaktadir, Yenilikgiler. kendi kendilerine karar veren kisiler-
dir. Kendi standartlarina ve degerlerine bagh kalarak davramsla-
nm yénlendirirler. Diger grupta yeralan kisilere kiyasla dahia az tu-
tucuduriar. Bundan dolay:, veniiige agik kisilerdir. o

Yapilan gesiti arastomalar, yenilikgilsrin distnmeden hareket
eden, kendinl begenmis, gosteris merakhs: ve izleyen gruba kiyasla
daha az entellektiiel bir kisilige sahip olduklarmu ortaya koymus-
tur. (Baumgarten,s.}2-18} Bu bulgular, dzellilkde moda mallan yarat-
cilar: agisindan biylik énem tasunaktadir.

Kisisel dzeliiklerin yeniligi henimsemeye etkisi, mal tirlerine
gove de farklihk gostermekiedir. Omegin, kisiligl etkileyen mal tar-
ferinin {(givim, kozmetik #rinieri, gibi) satinalinmasinda yada
benimsenmesinde kisisel dzellikier 6o plana cikmaktadir. Oysa,
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teknolojik yeniliklerde bu faktérlerin etkisi daha az olabil-
mektedir, :

" Yaga_m Bicimi Ozellikleri

Yenilikcilerin ya:;:am'big;imine iliskin ozelliklerini belirlemeye
yonelik yapian bir galisma sonucunda su bulgular elde
edilmistir.(Assael,s.483) Yenilikgiler, stil ve dis gérintise merakl,
sosyal yonil fazla, kendine giiveni oldukega yiiksek, yeni mallan
satinaldiktan sonra diger kisileri bilgilendiren, markaya ve
firmaya goven duyan kisilerdir. Yenilikcilerin, kendilerine zaman
kazandmict mallan satinalna egiltmlerinin de yuksek oldugu
ortaya c¢ikmmastir,

- Risk Algilama Ozellikleri

Yenilik ile risk algilama birbirleriyle cok yalandan iliskili iki
kavramdir. Yenilikciler. ge¢ benimseyenlere oranla yeni mal
benimsemede daha dustk bir oranda risk alilarlar. Yeni mallann
olumsuz olarak ortaya ¢rkabilecek nitelikleri onlar icin cok fazla
tnem tasmmaktadir,

- Demografik Ozellikleri

Gergeklesgtirilen pekcok aragtirma sonucunda, yenilikcilerin
demegrafik &zellikleri su sekilde ortaya ¢ikmaktadir. Yenilikciler
geng, yiiksek gelir grubuna dahil, iyi efitim gdrmig, mesleki agidan
i1st dilzey kariyers sahip ve dengeli hareket eden kisilerdir. Fakat,
bunun yamswa, moda ve pgiyim mallannu satinalan yenilikgilerin
egititn diizeylerinin ve gdelir gruplanmin daha diistk oldugu
saptanmustir.(Assael,5.485) Bu bulgular, pazarlamaalarn, her mal
tar icin ayr: ayri yenilikei profill belirlemeye itmektedir.

- Medya Alskanbkiar

Pazarlamacilar, yeni mallarnm tiiketicilere tanitabilmek ama-
ciyla kitle iletisim araclanndan yogun bir sekilde yararlamrlar.
Cesitli arastirma sonuglan, yenilikgilerin, ge¢ beninseyenlere
oranla daha cok gazete ve dergi ckudukianm oriaya koymaktadir.
Fakat, pazarlamaclar agismdan énemli olan hangi gazete ve dergiyi
sectiklerinin belirlenmesidir. Yapilan diger bir arastirma vyenilikei-
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lerin okuduklar: gazete ve dergiler konusunda secici olduklanm gos-
termistir. (Sumimers,s.43-45) Elde edilen bulgulann sonucuna daya-
~ narak, pazarlamacilann pazara sunduklan yenilik thriine uygun
medyalan se¢melerinin bir gereklilik oldugn sGylenebilir,

Yukanda belirtilen durum, radyo dinleme ve televizyorn izleme °
konusunda aym: paralellii géstermemektedir. Yapilan arastirma-
- lar, yenilikcilerin diger gruplara kiyasla daha az televizyon izledi-
gini ve radyo dinledigini ortaya koymaktadir. Bu bulgular da bu tir
medyalann yenilikcilere ulagmada ¢ok etkin olmadigini ortaya
koymaktad:r,

Yenilikeilerin yukanda belirtilen dzelliklerine iligkin gergekles-
tirilen arastirmalarin bir 6zeti Tablo l.de verilmektedir, Tabloda
venilikcilerin ve ge¢ benimseyenlerin cesithi 6zellikleri acismdan -
kargistirmalan yapimaktadir.
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1. Yenilikgilerin ve Geg Benimseyenlerin Profili

Ozellikler Yenilikeiler Ge¢ Benimseyenler

Mal edinme diirtGsi Cok ) Az
Fikir liderligi Cok Az
Kisisel szeltikier;

- Tutueuduk Ack fikirli Tutuen

- Sosyallik Lider Yoénlendirilen

- Maceraperestlik Cok Az
Risk algiama Az " Cok
Satinalma ve tiiketim aliskarhg :

- Marka bagiilig; Az Cok

- Thketim miktan Cok Az

Medya alisanhkian :

- Dergi okuma : Cok Az

- TV izleme Az Cok

- Radyo dinleme C Az ok
Sosyal azellilkleri: :

- Kisileri biraraya getirme Cok ' Az

~ Sosyal ufraslan - Cok AZ

- Grup tiyeligi Cak - Az
Demograflk ézellikleri:
-Yas Geng Yasgh
~ Gelir dizeyi Yiiksek Diigik
- Egitim dozeyi Yiksek Diisiik
- Mesleld kariyer Ylksek Dristik

Kaynak: L.C.Schiffman ve L.L. Kanuk, Consumer Behavior, Prentice Hall,
Engiewood Clilfs, New Jersey, 1983,5.526.

Tablonun incelenmesinden yenilikeilerin differ gruba gére ayn-
calikly nitelikleri oldugu ortaya cikmaktadir. Pazarlama-cilann,
yeniliklerin benimsenmesinde bu nitelikleri gézéntinde tutarak, bu
dogrultuda stratejilerini belirlemeleri gerekmeltedir.

Yenilifin benimsenmesi kenusunda gergeklestirilen cabsmalar
ont onbes yudir hizh bir gelisme géstermistir. Cahsmalann dzii,
herhangibir yenilifin belirli bir sosyal grup (hedef pazar) icinde ya-
yima yada benimsenme durumunun saptanmasma dayanmaktadir.
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isletmeler yasamlarnim suardarebilinek ve taketicilerin
gereksinimlerini karsilayabilmek amaciyla sirekli olarak yeni
mallarla pazara ¢ikmak zorundadirlar. Pazarda bu yeniliklerin
benimsermuesinde yenilikel grubun rolint gézden uzak tutmamak
gerekir. Pazarda yeni bir mahn basansimin termelini bu grubu,
gergeklestitilen pazarlama ¢abalaryla etkilemek olusturmaktadr.
Isletmelerin uygulayaca@) pazariama stratejilerinde yenilik¢iler
kitlesinin mniteliklerini gézontine almalar gerekmektedir. Bu kitle
tizerinde . basar1 saglanabilirse, yenilik hakkindaki bilgilerin
fletisim yoluyla diger gruplara yayimas: olanakh olabilecektir.

Zaman, benimseme hwzim belirieyen en can aher faktordir. Efer,
veni bir mal, gozie gbriilebilir, kolay anlagilabilir, titketici gereksi-
nimlerini karsdayabilir ve kolaybkla kullamlabilir niteliklere sa-
hipse, pazardaki benimsenme hiza o denli yiiksek olacaktur.

Gézden uzak tutulmamas: gereken diger bir nokta da, her yeni
mala iliskin yenilik¢i kitlesinin farkh ozellikler tasidifadir. Bir
mal icin yenilikci olarak tanimlanan bir kisi, difer bir yeni mal
tiire digin aymu niteligi tasmmayabilir.

Pazarlamacilann, veni bir mab yada herhangibir yendlidi pazara
sunmadan once, kimlerin éncelikle ¢ yeniligi benimseyeceklerini
cok iyi analiz edip, arasump, belirlemeleri gerekmektedir. Ancak,
boyle bir ¢abayla basan elde edilebilecektir.
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