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1. GIRiS

Giliniimiiziin ~ yiiksek rekabet¢i pazarlarinda isletmelerin  varliklarim
siirdiirebilmek ve rekabet giiclerini arttirabilmek igin tiiketici isteklerini tatmin
edeceklerine inandiklar1 yeni iirlinler gelistirmeleri bir tercihten ¢ok bir zorunluluk
haline gelmistir. Pazarda basariya ulasmak benzeri olmayan, daha yiiksek kaliteli,
yeni Ozelliklere sahip ve kullanim degeri daha yiiksek bir {riin gelistirmekle

mumkindiir.

Yeni {irlin gelistirebilme ve teknolojik gelisimlere uyum saglama yetenegi
rekabet diizeyini Onemli oranda etkilemektedir. Miisteriye yepyeni bir fayda
yaratilmasi olarak ifade ettigimiz yenilik, misterilere yeni faydalar yaratacak
coziimler iretir. Bu noktada isletmelere rekabet avantaji saglayacak en 6nemli temel
yenilik anlayisidir. Buradan hareketle gercek bir yenilikten bahsedebilmek igin bir
irliniin miisteri a¢isindan 6nemi, miisteri géziinde essizligi, ikamesinin olmamasi ve

pazarlamaya acik olabilmesi gibi niteliklere sahip olmasi gerekmektedir.

Tiirkiye’de iiretim yapan sirketlerin hizla degisen diinyada gelismis tilkeler
smifinda yer alabilmesi i¢in teknoloji iiretmeye, yenilik¢i tirlinler gelistirmeye ve
farklilagmaya her zamankinden daha fazla ihtiyaci vardir. Bu baglamda, kullanilabilir
ve pratik yenilikler iiretme asamasinda, yeni iriin ve tretim siireglerinin ortaya
cikarilmasina yonelik sistemli ve yaratici caligmalar olarak tanimlanabilecek olan Ar-
Ge aktiviteleri, kendine giderek artan bir yer bulmakta ve gerek mikro sistemler
gerekse makro sistemler tarafindan Ar-Ge yiikselen bir popiilerlik kazanmaktadir.
S6z konusu bu durum hayatin her alanmi etkiledigi gibi ekonominin temel
dinamiklerini de etkilemekte, teknoloji dolayisiyla Ar-Ge, ekonomi literatiiriinde
tartisgitlir  hale gelmektedir. Uretim isletmelerinde iiriin gelistirmenin  Ar-Ge
departmaninda teknik agamalar1 ve piyasa analizini konu alan bu g¢alismanin giris
boliimiinden sonra gelen ikinci bdliimiinde {iriin ve yeni iirlin gelistirme konusu,
liclincli  boliimde ise yeni 1iriin gelistirme siireci, stratejileri ve arastirma-

gelistirmenin igletme i¢indeki yeri ile yeni {iriin gelistirmedeki yeri incelenmistir.



2. URUN VE YENIi URUN GELiSTIRME

Isletmeler kar amac1 tasisin ya da tasimasin, bulunduklar1 pazar boliimiinde
konumlarin1 devam ettirebilmek, pazardan daha c¢ok pay alabilmek veya yeni
pazarlara girebilmek icin yenilik¢i bir politika izlemek durumundadirlar. Zira
pazardaki rekabet, moda, teknoloji, tiiketici talebindeki degisme ve benzeri faktorler
pazara yeni uriinlerin sunulmasini gerekli kilmaktadir. Aksi halde, ortaya ¢ikan
degisimi yakalayan isletmeler, pazarda var olmaya devam edecek, geride kalanlar
ise, pazardan ¢ekilmek zorunda kalacaktir. Bu baglamda isletmeler, cesitli
kaynaklardan elde edecekleri bilgiler 1s181nda, pazarda olusan yeni talebi karsilamak
lizere, ya tamamen yeni bir iiriin tiretmek ya da mevcut iriinler lizerinde gerekli
degisiklikleri ~ yaparak, pazardaki paymi  korumaya veya  artirmaya

calisacaklardir(iraz, 2005: 32).

Giliniimiizde, yeniligin ve ekonomik biiylimenin kaynagi olarak isletmeler
gosterilmektedir. Pazarin ihtiyaglarinin onceden belirlenerek bunlarin yeni veya
yenilik¢i tirlinlerle karsilanmasi, giiniimiiz igletmelerinin varlik nedeni durumuna
gelmistir. Piyasanin lider konumundaki isletmelere bakildiginda, bunlarin en énemli
ozelliklerinin yeni iiriin veya iiretim yontemleri gelistirmek oldugu goriiliir(Porter,
2003: 67). Bagka bir ifadeyle, giiniimiiziin yogun rekabet ortami iginde isletmeler,
arastirma-gelistirme (Ar-Ge) ve yenilik ¢alismalarina yoneldikleri dlgiide basarili

olabilmektedirler(Barutcugil, 2009: 14).

Yeni {iriin gelistirme kavraminin temeli teknolojik gelismelerdeki basarilardir.
Teknolojinin gelismesiyle; yeni iriin i¢in yapilan arastirmalar ve yeni iirlini
gelistirme ¢abalar1 hiz kazanmig, yeni {riin teknolojik altyapiyla iretilmistir.
Teknolojinin yeterince gelismedigi ve yasamimiza etkisinin bu kadar hissedilmedigi
1950’1 yillarda yeni {iriin gelistirme kavrami isletmeler i¢in mali ylik olarak
goriilmiis ve isletmeler ekonomik olarak bu maliyetin altina girmek istememislerdir.

Pazarda yeni iriin girdisi olmamas1 sebebiyle de tiiketici beklentileri ¢ok diisiik



diizeyde idi. Pazarda var olan smirli sayida {iriin arasinda tercih yapan tiiketici,
yasam tarzint mevcut Urlinler ile sekillendirmistir. Ancak teknolojinin gelismesi ile
yeni iirlin i¢in yapilan calismalar hizlanmis, pazarlama hedeflerine ulagsmak ig¢in
isletmelerin uyguladig: stratejiler arasinda 6nemli bir yere gelmistir. Yeni iiriinlerin
pazara girmesiyle tiiketicilerin aligkanliklar1 ve beklentileri de degismistir(Top, 2008:
249).

Giliniimiiziin ~ yiiksek rekabet¢i pazarlarinda isletmelerin  varliklarim
siirdiirebilmek ve rekabet giiclerini artirabilmek icin tiiketici isteklerini tatmin
edeceklerine inandiklar1 yeni trlinler gelistirmeleri bir zorunluluk haline gelmistir.
Pazarda basariya ulagsmak ve rekabet edebilmek benzeri olmayan, daha yiiksek
kaliteli, yeni ozelliklere sahip ve kullanim degeri daha yiiksek iirlinler gelistirmekle

miimkiindiir(Odabas1 ve Oyman, 2007: 37).
2.1. Uriin Kavram

Giliniimiizde tiiketicilerin  beklentileri ve istekleri siirekli degisiklik
gostermektedir. Isletmelerin tiiketici beklentilerini karsilamaya déniik olarak iiriin
gelistirmeleri, beklentileri karsilamayan {iriinlerde degisiklige gitmesi ya da tiretimini
durdurmas1 gerekmektedir(Sayilgan, 2012: 37). Isletmelerin basarisinda iiriin ve

tirtine yonelik stratejiler 6nem kazanmaktadir.

Isletmeler igin ticari hayatta biiyiikk onemi olan iiriin, cok farkli anlamlar
icermektedir. Bu anlam {iriinii iiretenler, araci olanlar, nihai olarak tiiketenler
agisindan farklilasmaktadir. Ureten kisi bir iiriinii, fiziki kismi ile diisiiniirken,
tiiketicinin ayni {irlinli, onun saglayacagi fayda hizmet ve tatmin ile diisiindiigii
goriilmektedir. Bir araci niteligindeki kurulus icin ise iriin, tekrar bagkalarina
satilabilmek amaciyla satin almis oldugu ve kendisine kar getirmesini bekledigi bir

nesne olarak goriilmektedir(Aktepe, 2983: 55).

Uriiniin genel olarak tanimin1 yapacak olursak, bir istek veya ihtiyacin tatmin
edilmesi amaciyla tiiketim, ele gegirme, dikkate alinma ve kullanim igin pazara
sunulmus olan herhangi bir seydir. Uriin kavrami, fiziksel objeler, kisiler, yerler,
hizmetler, orgiitler ve diisiinceler gibi pazarlanabilecek olan her seyi icerir(Kotler,
1988:445).Mal, belirli bir ihtiyaci ya da istegi giderme 6zelligi bulunan ve degisime

konu olan tiriinlerdir(Cemalcilar ve dig., 1989: 165).
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Uriin algis1, iiriiniin {iretimi ile ugrasanlar, araci olanlar ve nihai olarak
tilketenler agisindan farkliliklar gosterdiginden ortak bir tanimi yapilamamistir.
Uretici iiriinii onun fiziki kismu ile diisiiniirken tiiketici ayn1 mali onun saglayacag
fayda, hizmet veya tatmini ile diisiinlir. Ayn1 zamanda araci taraf agisindan {iriin,
tekrar baskalarina satilmak amaciyla alinan ve kendisine kazang getirmesi beklenen
bir arag¢ olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Demek oluyor ki iiriin farkli bakis agilarindan

bakildig1 zaman farkl algilar1 da beraberinde getirmektedir.

Literatiirde iiriin kavrami1 da bu boyutlarda tanimlanmistir; fiziksel objeler,
hizmetler, kisiler, yerler, orgiitler ve diisiinceler gibi pazarlanabilecek her seyi,
pazara sunulan istegi veya ihtiyact karsilayabilen herhangi bir seyi kapsar(Kotler,
2000: 335). Uriin, somut ya da soyut olabilir, ya da her iki 6zelligi tasiyabilir.
Ornegin yenilen yemek somut iken sunulan servis soyuttur ve bu da iiriinii olusturur.
Baska bir ifadeyle iiriin, “fiziksel bir nesne olabilecegi gibi, bir hizmet ya da diisiince
de olabilir(Yurdakul ve Kiraci, 2008)”.Uriin firma yoneticileri ile potansiyel
miisteriler arasinda koprii fonksiyonu goriir ve pazarlama programinin da temelini

olusturur.
2.1.1. Uriiniin Yasam Déngiisii

Her {irlinlin bir yagam dongiisii vardir ve bu dongii i¢inde yasamini tanimlar.
Biyolojik bir benzetme ile ¢esitli donemler veya asamalar halinde inceleyen bir
model olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Bir yasam dongiisii (life cycle) bir tirtin fikri
dogdugu an baglar ve o lriin piyasadan kalkincaya kadar devam eder, yani biitlin
gelistirim, isletim ve bakim faaliyetlerini icerir. Uriin yasam déngiisii, bir mamuliin
satig gelirlerini, zaman unsuru ile temsil edilen degiskenlerin bagimli degiskeni
olarak almaya ve belirli karakteristik nitelikleri olan bdliimlere ayirmaya
dayanmaktadir(Mucuk, 2000: 130).Pazara yeni sunulan bir {iriinlin getirecegi satis
gelirleri ilk tanitim ve arzindan itibaren pazarda kaldigi siiregte 6nemli farkliliklar
gosterir. Uriiniin pazara sunulmasindan sonra satiglarmn gegirecegi birbirinden
belirgin sekilde farkli dénemlerin bulunmasi, iriinle ilgili bir baska kavram olan

“Uriin Yasam Déngiisii” kavramim ortaya ¢ikarmistir(Mucuk, 2000: 131).

Uriinlerin yasamlarinin geligmesi insan yasamimin gegirdigi devreleri andirir.

Bu devreler sunus (tanitma), gelisme, biiylime, olgunluk, doyma ve gerileme (diisiis)



devreleridir. Uriinler arasindaki fark yasam bigimlerinde degil, siirelerindedir(Porter,

2003:71).
Sunus (Tanitma) Dénemi.

Bu donemde f{iriin pazarda kabul gérmeye baslamaktadir. Bu asamada
tilkketiciler tarafindan aranmayan friinlere Pazar bulmak i¢in biiyiik ¢aba harcanir.
Olas1 alicilar1 harekete gecirmek i¢in rlinlin nitelikleri ve kullanma alanlari
hakkinda ¢esitli araglarla reklami yapilarak bilgiler verilir. Bu donem genellikle
zararla kapatilir. Hatta bir¢ok iiriinler, bu donemi asamayarak yok olurlar(Mucuk,

2000: 291).

Yeni bir fikir ilk kez pazara girdigi i¢in satiglar diisiik olur. Miisteri triinii
fazla aramaz. Hatta iirlin hakkinda fazla bir bilgiye sahip de degildir. Firma yeni
irliniinii tanitsa bile, miisterinin bilgi sahibi olmas1 zaman alabilir. Bu kayiplar tipik
bir piyasaya giristeki gibi reklam ve yer gelistirme igin ¢ok para harcayip
edinebilecek karlarin timidiyle yatirim yapilir(Kozlu, 2000: 165).

Gelisme Donemi:

Biiyiime donemi olarak da tanimlanabilen bu dénemde iiriiniin en iyisi Uretilir,
satiglar hizla artar. Gelisme doneminde rakipler ortaya ¢ikmaya baglar ve pazar bulan
irlinlin benzerleri piyasaya siiriiliir. Satislarin  yiikselmesi ve fazla reklam
harcamalarinin olmamasi ile birlikte bu asamada karlilik orani artar. Bununla birlikte
rekabetin artis gostermesiyle elde edilen karlarda azalma da yasanabilir. Diger
taraftan bazi firmalar, Uriiniin yasam dongiisiinii anlamayarak stratejik hatalar da
yapabilirler. Gelisme devresinin basindaki biiyiik satis ve kar firsatlarin1 gorebilirler,
ancak bunun ardindan gelecek rekabeti goz ardi ederlerse yapilan hatalar

anladiklarinda geg kalmisg olabilirler(Sayilgan, 2012: 132-133).

Gelisme devresinde {riinlin dagitimi ve piyasa payr artis gostermektedir.
Tiiketicilerin memnuniyetini kazandig1 takdirde riiniin satis1 hizla artar. Reklam,
trlinii tanitmak yerine rakip iriinlere olan istlinliiglinii vurgulamalidir. Satiglar
arttik¢ca reklam ve tesvik harcamalarinin birim maliyeti diisecek, tiretim miktarlar1 da

yiikseldiginden iirtiniin karlilig1 artacaktir(Kozlu, 2000: 165-166).



Olgunluk Donemi.

Rakip firmalar tarafindan iiretilen taklit tirlinler pazara sunuldugundan asiri
rekabet baslar. Uriiniin digerleri iizerindeki iistiinliiklerini gdstermek igin reklam
masraflart1 artar. Zaman zaman fiyat indirimleri uygulanmasi yolu da
secilebilmektedir. Asir1 reklam ve fiyat indirimlerinden dolayr bu donemde isletme
kar1 diiger. Fiyat en 6nemli etken olur. Digerlerine gore daha az yetkin olan firmalar
bu baskiya dayanamaz ve pazardan cekilmek zorunda kalir(Ismailoglu, 2002: 188).
Olgunluk doneminde tanitimin O6nemi giderek artar ve {iriinler arasinda ¢ok az
farkliliklar olmaya baglar. Her firma kendi talep egrisine sahip olmasina karsin
egriler daha esneklesir, zira potansiyel miisteriler iiriinleri hemen hemen ayn1 olarak

gormeye baslar.

Olgunluk doénemi kendi iginde ii¢ kisma ayrilabilir(Mucuk, 2000: 132);
Biiyiime olgunlugu: Pazarda irlinii almaya yeni baslayan tiiketiciler sebebiyle
satiglardaki artis hizin1 kaybetmekle birlikte devam eder. Durgun olgunluk: Satislarin
sabit diizeyde kaldigi, yeni alicilarin ¢ikmadigi, sadik miisterilerin alim yaptigi
asamadir. Gerileyen olgunluk: Tiiketicilerin bagka iirlinlere veya ikame iiriinlere
yonelmesiyle baslayan satiglarin geriledigi ancak hala yiiksek oldugu asamadir. Bu
donemde iriin sorumlulart (4P) da degisiklik yapmak zorunda kalirlar. Bu
degisiklikler pazarda degisiklik, iiriinde degisiklik, diger pazarlama bilesenlerinde
degisiklik gibidir.

Doyma Donemi:

Bu asamada, tiiketicilerde mala kars1 bir isteksizlik s6z konusu olmaktadir.
Piyasada benzer iriinlerin ¢ogalmasiyla birlikte, tiikketiciler daima yenilik istedikleri
i¢in, ilk Once pazara cikarilan malin satislar1 azalir ve kar oldukga diiser. Dolayisiyla
iriinle ilgili reklam iletisinde, iiriiniin ambalajinda, hatta iirlinlin kendisinde
degisiklik yapma geregi duyulur. Satislardaki azalmaya paralel olarak iiretim hizi
diiser, dagitim kanali daralir, maliyetler artar ancak fiyat diiser. Bu asamada birgok
firma iiriiniinii pazardan ¢ekmek zorunda kalir. Uriiniin pazardan cekilmesi birkac
kritere bakilarak yapilir. Bu kriterler satiglardaki diismelerin siiresi, pazar pay1 trendi,

kar marji ve yatirimlarin geri doniis oranidir(Ertiirk, 2001: 248).



Gerileme (Diisiis) Dénemi.

Gerileme ya da diisiis donemi olarak adlandirilan bu asamada yeni iirlin eski
{iriiniin yerini alir. Isletmeler arasinda zorlu bir fiyat rekabeti baslar, giiclii olan ve
devamli miisterileri bulunan isletmeler faaliyetlerini siirdiiriirler. Bu asamada tiriinde
mutlaka yenilik yapilmali, yeni isimle degisik ambalajla iiretime gegilmelidir.
Pazarlama yoneticilerinin diisis asamasinda {riinii pazardan ¢ekmek disinda
izleyebilecekleri iki yol daha vardir. Bunlar {irliniin pazarlama dagitim kanallarinin
ve promosyon etkinliklerinin azaltilmasi yoluyla maliyetlerin distiriilmesi ya da

tiriiniin tekrar canlandirilmasidir(Porter, 2003:74).

Kotler, iiriin yasam dongiisiiniin  asagidaki  konular1  kapsadigini

belirtmistir(Kotler, 2000: 336).

—  Uriinler smirli dmre sahiptir.

—  Uriin satislar1 ayr1 boliimlerden geger ve her boliim satici igin farkli zorluklar
tasir.

—  Uriin karlihig1 iiriin hayat egrisinin farkli boliimlerinde artar ve azalir.

— Uriinler hayat egrisinin farkli boliimlerinde farkli pazarlama, finansman,

tiretim, satin alma ve kisisel satis stratejileri gerektirir.

Yogun rekabet ve cevresel degisim altinda varliklarimi silirdiirmeye calisan
pazarlama yoneticileri iiriinlerinin yagam siireclerini dikkatle analiz ederek, 6zellikle
biliylime doneminde izledikleri stratejiler ile liriinlerinin yasam siireclerini uzatmaya

calisirlar.

Giliniimiiziin kosullarina gore, pek ¢ok sektdrde mamullerin hayat seyri
kisaldig1 goriilmektedir. Bu siire igerisinde ¢ogu zaman bir iki yil, bazen ise bunun
siirenin bile altinda yasam siireleri vardir. Uriin piyasaya ciktigindan kisa siire
icerisinde olgunluga ulagsmakta ve iirlinden beklenmekte olan fayda kisa siire
icerisinde alinmaya calisilmaktadir. Diger taraftan bakildiginda pazarda basarili
olmus olan {iiriin, ¢cok kisa bir siire igerisinde taklit edilmesiyle birlikte, durgunluk
donemine girerek piyasan ¢ekildigi goriilmektedir. Boylece 6nceki donemlerde uzun
siire piyasada kalabilmis olan iiriinler, simdi ¢ok kisa bir siire igerisinde yerlerini yeni
ya da yenilenmis triinlere birakabilmekte olduklar1 goriilmektedir. Ayn1 zamanda

yagsam siirelerini uzatmaya yonelik olan tiim g¢abalara ragmen, iiriinlerin biiylik bir
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kismi da, piyasada ancak smirli bir siire icinde kalabildigi goriilmektedir(Ureten,

2002: 78).
2.1.2. Uriinlerin Stmflandirilmasi

Uriinlerin pazarlamasinda etkili stratejiler planlayabilmek icin iiriinlerin
siniflara ayrilmasinda yarar vardir. Uriinlerin siniflandirilmas: farkli bakis acilari ile
cesitli sekillerde yapilabilir. En yaygin siniflandirma sekli, {iriinlerin endiistriyel ve
tilketim iriinleri diye ayrildigi siiflandirma seklidir. Uriinleri bu sekilde
simiflandirmada esas alinan kriter irlinlerin alicilart ve kullanim amaglardir.
Endiistriyel trlinler ile tiiketim {irlinleri icin takip edilecek pazarlama stratejileri

farkli olup, hangi sinifta oldugunun bilinmesi gerekmektedir.
Endiistriyel Uriinler;

Diger irilinleri liretmek ya da firmalarin faaliyetlerini devam ettirmek
amactyla satin aldiklart {rtinlerdir. Yani bir bakima tiiketim mallarinin {iretim ve
satisindan bahsedebilmek i¢in endiistriyel {riinlerin satin alinmasi gerekmektedir.
Bunlarin  fonksiyonel 0Ozellikleri ¢ok Onemlidir. Endiistriyel iirtinler farkh

kategorilere ayrilmaktadir, bu kategoriler iiriin odakli olmaktan ¢ok alict odaklidir.

Hammaddeler; Hammaddeler; baska bir mamuliin igerisine dahil edilerek,
onun iretimini de saglamaktadirlar. Hammaddeler icerisinde; maden, orman, su,
toprak gibi dogal kaynaklardan olusabilmektedirler. Ayrica bugday, misir, sebze gibi
tarimsal kaynakli da olabilmektedirler(Karafakioglu, 2005: 118).Bu iiriinlerde, ¢ok
az sayida marka bulundugundan ve iirlinlerin farklilagsmasi s6z konusu olmadigindan
dolay1 da reklam ve diger satis calismalarina ¢ok az girildigi goriilmektedir. Rekabet,
fiyat ve aym kalite {irlinlin siiresinde ve istenilen miktarda teslimi konularinin

etrafinda yasandig1 goriilmektedir(Cemalcilar, 1987: 88) .

Tesisler; Binalar, araziler ve biiyiilk ekipmanlar gibi ¢ok biiyiik sermaye
kalemleridir. Karar verme asamasi uzun siiren ve belirli bir zaman dilimi i¢inde ¢ok
stk alinmayan {irlinlerdir. Bu grupta yer alan {iriinler, hacim bakimindan biiyiik, ucuz
Oomiirlii ve olduk¢a da pahali iiriinlerdir. Bunlar imal edilen iiriinlerin bir pargasi

olmayip onlarin imal edilmesinde kullanilarak yillar itibariyle tilkenerek yok olurlar.



Yardimci Malzemeler; Bu grupta yer alan lriinler iiretim islevine yardimci
olan drlinlerdir. Yardimci nitelikte olan malzemeler bitmis {riiniin igine
girmemektedirler. Uretime dolayli olarak katkida bulunan bu iiriinler, bitmis
triinlerin i¢ine girmezler. Yardimci malzemeler grubuna, kasa makineleri, biiro
malzemeleri, yazi isleri malzemeleri girmektedir(Karafakioglu, 2005: 119).Herhangi

bir malin iiretimi sirasinda kullanilmak {izere yok edilen tiriinlerdir

Isletme malzemeleri; Bu grupta yer alan malzemeler, endiistriyel iiriinlerin
kolayda iirtinlerini olusturmakta olan iirin sinifidir. Bu grupta yer alan {iriinler de
bitmis iirlinlin i¢ine girmemektedir. Ayrica isletmenin faaliyetinde ve iiretiminde
yardimci olmak amaciyla kullanilmaktadirlar. Bu grupta yer alan mamuller, kisa
Omiirlii, disiik fiyath, ¢cok az caba harcanarak elde edilmis {irlinler kapsamina

girmektedirler (temizlik, kirtasiye, tuvalet malzemeleri gibi)(Cemalcilar, 1987: 90).

Uretimde Kullanilan Geregler ve Parcalar; Bu siifta yer almis olan iiriinler,
tamamlanmis iiriin olarak kabul edilmektedirler. Uretime dahil olmadan once de
islemden gecirilerek, iiretim sirasinda da ileri bir isleme konu olmaktadirlar.
Sozgelimi ekmek yapiminda kullanilan un, celik iiretiminde kullanilan pik demir,
tiretim geregleri igerisinde yer almaktadir(Cemalcilar, 1987: 90-91). Ana tesisat
mallar olarak gegen mallar, hacimleri itibariyle biiyiik ve pahali olan mallardir. Bu
tirtinler imal edilen mallarin bir pargast degillerdir. Genel olarak, imal edilecek olan

mallarin tiretiminde kullanilarak yillar itibariyle tiikenerek yok olmaktadirlar.

Profesyonel Hizmetler; Bir firmanin igletmesini destekleyen 6zel hizmetlerdir
(miihendislik ve yonetim hizmetleri gibi). Yoneticiler bu hizmetleri kendi i¢lerinde
yaptirmak ya da disaridan bir firmaya yaptirmak arasinda karsilastirma yaparak karar

verirler.

Tiiketim Uriinleri: Bireysel ya da ailevi gereksinimlerin giderilmesi igin satin
aliman ve bu gaye ile kullanilarak tiiketilen mallardir. Tiiketim iirlinleri baska bir
isleme tabi tutulmaksizin kullanilabilecek sekilde tiiketiciye ulasan ve tiiketicilerin

bireysel ihtiyaglarini saglayan mallardir. Kendi iginde {i¢ gruba ayrilir:

Kolayda Uriinler: Kolayda iiriinleri, satin alan kisiler genel olarak fazla bir
karsilastirma yapmadan, sik sik diisiinmeden satin aldiklari, ayn1 zamanda da az satin

alma cabasi sarf ederek aldigi irlinlerdir(Tek, 1999: 344). Kolayda iriinler

9



bakimindan tiiketicilerin satin alma kararlar1 aligkanlik kazanilan satin alma kararlar
tarafindan belirlenmektedir. Genel olarak bu kategoriye; ekmek, gazete, biskiivi gibi

iriinler 6rnek gosterilebilir.

Begenmeli iiriinler: Begenmeli iiriinler, satin alinmadan 6nce, fiyat ve 6zellik
bakimindan karsilastirma yaptigimiz {rlinlerdir. Bu siniflara girmis olan {irlinlerin
misterilerine uygun bilgiler yoktur. Ancak, bu smnifta yer alan irlinler ihtiyaca
uygunluk tasimaktadir. Ornegin; giyim mobilya ve siis esyasi gibi iiriinler bu sinifa

girmektedir(Cemalcilar, 1998: 85).

Ozellikli Uriinler: Belirli bir tiiketici grubunun dzel istek ve ihtiyaclarina hitap
eden, onlarin 1srarla aradiklart ve fiyat1 yiliksek tiiketim triinleridir. Tiiketicilerin tam
olarak ne istediklerini bildikleri iirlinlerdir. Markay1 se¢mislerdir ve degisiklik kabul
etmezler. Satin alma asamasinda alternatifleri degerlendirmeye ihtiya¢ duymazlar.
Potansiyel alicilar, satin alma kararinda oOnce iriin hakkinda detayli bilgi
edinmiglerdir. Markanin 6nemi ¢ok yiiksektir. Bu sebeple reklam bu iiriinler

acisindan ¢ok dnemlidir(Karafakioglu, 2005: 117).

Aranmayan Uriinler: Tiiketicinin istemedigi ya da satin alabilecegini
bilmedigi iiriinlerdir. Tiiketiciler bu {iriinleri aramazlar. Aranilmayan {iriinlere 6rnek

olarak mezar tagi, mezarlik, hayat sigortasi verilebilir(Tek, 1999: 343).

Aciklanan bu iiriin simniflar1 yeni {irlinii ortaya ¢ikartirken hangi amacla ve
Ozellikte kullanilacagina ve tanimlanacagina dair sinif olusturmaktadir. Tiiketiciye

ulasilacak iiriin bu sekilde tasarlanir ve pazarlamasi yapilir.
2.2. Yenilik Kavram

Isletme bakimindan bakildiginda yenilik, pazarlamay1 olusturan bilesenlerin
ayni zamanda bunlarin politika ve stratejilerine yakindan iligkisi bulunmaktadir.
Tiiketici seviyesi agisindan duruma bakildiginda ise, bu yeni pazarlama bilesenleri
cercevesinde politika ve stratejilerin tiiketici tarafindan yeni olarak kavranmasi
seklindedir. Yenilik seviyesi agisindan, marjinal seviyeden orijinal seviyeye kadar
degisik oOlciilerde olabilmektedir(Karabulut, 1989: 36). “Yenilik, bilginin veya fikrin
pazara sunularak, satiglari artirma ve maliyetleri azaltma yoluyla kar1 artirarak

ticarilestirilmesini, uygulanmasini, {iriin, hizmet ve siirece doniistliriilmesini veya var
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olan iirlin, hizmet, sistem ve kaynaklarin degistirilmesini saglamaktir. Bu nedenle bir
orgiit, kendisi i¢in yeni olan bir iiriin veya hizmet iiretir veya yeni bir prosediir ve
sistem kullanirsa yenilik faaliyetini gergeklestirmis sayilir(Tekin ve Duma,
2012)”.Yenilik, yaraticilik ve uygulamanin bilesimidir(Lyons, Chatman ve Joyse,

2007).

Her seyde oldugu gibi yaraticilik amaciyla kullanildig1r 6lglide yenilik bir
anlam ifade etmektedir. Bu nedenden dolay1 da yaraticiligin nerede ve ne zaman
kullanilacag1 oldukg¢a &nemlidir. Orgiitler yaraticiligi, yeni kavramlar veya iliskiler
tiretebilmek amaciyla kullanmaktadirlar. Genel olarak, bir sorun i¢in yeni bir ¢dziim
tiretmek veya yeni bir davramis veya yeni bir irlin olarak ortaya g¢ikmaktadir.
Kisacasi; yeni disiinceler ve yaraticilik herhangi bir konuda var olan durumu
degistirmek ve gelistirmek amaciyla ayn1 zamanda herhangi bir diizey de yenilik

getirmek amaciyla kullanilmaktadir(Y1ldirim, 1998: 120-121).

Drucker’a gore yenilik kavrami, kaynaklar bakimindan yeni zenginlik
yaratma kapasitesi kazandirma eylemi olarak tanimlanmaktadir. Yapilan yenilik ile
degisiklik arayis1 iginde olmus olan bir isletme ve onu bir firsat olarak
degerlendirmekte  biri  olarak  tamimladigi  girisimci  arasinda  baglanti

kurmaktadir(Baker, 2001: 23).

Olusturulan  bir  diisiincenin ya da ¢0zlimiin yaratict  nitelikte
adlandirilabilmesi i¢in yenilik yaratmasi ve yaratilan bu yeniliginde yararli olmasi
gerekmektedir. Bircok kisiye agisindan, bir fikrin yaratici olmasi ic¢in yenilikgi
olmas yeterli degildir. Bu yeniliklerinde mutlaka yararli olmasi gerekmektedir(iraz,

2005: 49).

Sirketlerdeki yaratici ve yenilik¢i siire¢ asamalarinin uygulanabilir bir duruma
gelmesi, bir ¢oziim veya bulusla sonuclanmakta olan asamalarin igletmelerin hizmet
alanlarmma aktarilmasini kapsamaktadir. Yeniligin ve yaraticiligin basarihi bir
durumda sayilabilmesi i¢in, Orgiitii olusturmakta olan biitiin boliimler arasinda
yiiksek diizeyde bir biitiinlesmenin gerceklesmesine gereksinim
duyulmaktadir(Simsek, 2001: 295). Isletmelerin, piyasaya yeni iiriin siirmesi firma
degerine oldukga pozitif bir etki yaratmaktadir. Ayrica isletmeler, pazarda rekabet

avantaj1 yaratirken ayni zamanda farklilagma icin yeni firsatlarda ortaya
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cikarabilmektedirler. Yenilik¢ilik bir isletme acisindan maliyet avantaji saglayarak
yiikksek bir pazar payina ulasilmasimni ve zaman iginde fiyatin yukar1 bir diizeye

cekilebilmesini saglayabilmektedir(Kartal, 2001: 140).

Yenilik¢ilik temel olarak, orgiit veya bireyler tarafindan yaraticilik sonucu
ortaya konan, yeni fikir ve alternatiflerin, deger yaratan, degisimi ve gelisimi

koriikleyen uygulamalara doniistiiriilmesidir(Yavuz ve Demirel, 2008).

Yenilik¢ilik bir firma kiiltliri olarak yeni fikirlere agik olmayi ifade
etmektedir. Bu anlamda yenilikgilik; degismek, risk almak, daha da onemlisi
bilinenlerin disina ¢ikmay1 géze almak demektir. Dolayisiyla isletmelerin dinamik ve
rekabet yogun cevrede varliklarini siirdiirebilmek igin yenilik¢i olmalart gerektigi

sOylenebilir(Erdil ve Kitapgi, 2007).

Yenilik¢ilikle rekabet arasinda yakin iliski bulunmaktadir. Yeni fikirlerin
tiretilmesi rekabet giiclinii arttirir. “Rekabet, isletmeleri iiriin yenileme yarisinda
olabildigince hizli ilerleyip, rakiplerinden geri kalmamaya zorlamakta, ayn1 zamanda
tek bir iirlin i¢in de olsa isletmelerin; Ar-Ge, liretim, pazarlama ve satig birimlerinin
tiimiiniin gelistirilmesini zorunlu kilmaktadir. Isletmelerin potansiyel pazardaki hedef
tiiketici kitlesini kendi iriinlerine ¢ekebilmeleri, bu konuda gosterecekleri ¢abaya

bagli olacaktir(Durukan, 2003)”.

Yenilik teknik bir deyimden ziyade daha ¢ok ekonomik ve sosyal bir
kavramdir. Yenilik kavram olarak, hem bir sureci (yenileme/yenilenme) hem de bir
sonucu (yenilik) ifade etmektedir. Literatiirde bir siire¢ olarak yenilik, “bir fikri
pazarlanabilir bir ekonomik degere (lirline), yeni ya da gelistirilmis bir liretim ya da
dagitim sistemine veya yeni bir sosyal hizmet bigimine doniistiirmeyi” ifade ederken,
yenilik bu doniistiirme sureci sonunda ortaya ¢ikan “pazarlanabilir yeni ya da

gelistirilen bir mal, hizmet ya da metodu” ifade etmektedir(Agca ve Kurt, 2007).

Bu tanimlamalardan yola ¢ikildiginda, yeniligin daha da anlasilmasi icin
yenilik ile icat arasindaki farkin ortaya koyulmas: gerekmektedir. Icatlar bir bulus
olup mevcut olandan farkli bir seyin ortaya konmasidir. Ancak bu farkli ortaya konan

iirlin pazara sunulursa yenilik olarak deger kazanir(Top, 2008: 213).
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2.3. Yeni Uriin Kavram

Bilindigi gibi {iriin bir isletmenin varligini1 olusturur. Ayn1 zamanda pazarlama
stirecinin de kaynagidir. Giinden giine pazardaki rekabetin artmasi sonucu, degisen
miusteri ihtiyaglarini karsilamak ve rakiplere uyum saglamak i¢in firmalarin mevcut
tirlinlerini iyilestirmenin yan1 sira yeni iirlin gelistirmeye devam etmesi zorunlu hale
gelmistir. Aktif bir {lriin gelistirme prosesine sahip olmamak demek, firmanin
piyasadan ¢ikmasi demektir(iraz, 2005: 55). Bu da dinamik bir pazarda varhigini

siirdlirmek isteyen firmalarin hi¢cbir zaman istemeyecekleri bir durumdur.

Uriin kavrami1 gibi yeni iiriin kavraminin da farkli tanimlar1 yapilmaktadir.
Genel anlamda yeni lirlin daha dnce pazarda satilmamis veya isletme tarafindan ilk
defa tasarimi yapilarak iiretilen bir iiriindiir(Ureten, 2002: 86). Yenilik denildiginde
daha once sagladigir faydanin saglanmadigi, tamami ile yeni bir {irlin s6z konusu
olabilecegi gibi, basit olarak sadece yeni bir stil, yeni bir renk, vb. degisimlere maruz

kalmas stiregelen bir {iriin de s6z konusu olabilir(Barutgugil, 2009: 23).

Bunun yani sira, {rliniin dizayn1 lizerinde degisiklikler yapilarak iiretilen
tiriinler i¢in de yeni iirlin kavrami kullanilmaktadir. Yeni tirtinler, 6nceki {iriin kusagi
ile karsilastirildiginda malzemesi, bilesenleri, yerine getirdigi fonksiyonlar yoniinden
teknolojik farklar gdsteren lriinlerdir. Yeni tiirlinlerdeki farklilagsma, kiiciik ¢aptaki
tyilestirmelerden biiylik yeniliklere dogru derecelendirilmektedir. Ayn1 zamanda eski
bir liriinii yeni ambalaj i¢inde veya yeni bir fiyatla miisteriye sunulmasi da yeni {iriin
olarak adlandirilmaktadir. Benzer olarak isletmenin daha Once hi¢ satmadigi

herhangi bir sey olarak da tanimlanmaktadir(Cemalcilar, 1998: 92-93).

Bir iirliniin, yeni bir iirlin olarak tanimlanmasinin bir de zaman boyutu vardir.
Genellikle sektore bagli olarak, yeni bir iiriinlin yenilik 6zelligini siirdiirebilmesi
piyasaya sunumundan sonraki siireye baglidir. Diinyada, bir {iriinlin yeni olarak
tanmimlanma siiresi alt1 aydir. Uriiniin yeni bir olarak degerlendirilebilmesi igin bazi
ozellikleri olmas1 gereklidir. Bu ozellikler ise; yeni fikir, farkli 6zellik, teknoloji,
tiretim, ekonomiklik ve pazarlama olanaklaridir. Yani, yeni iiriin gelistirmek, yeni
fikirlerin olmasi ile miimkiindiir, yeni gelistirilen iirlinlin, diger tirlinlerden goriiniim

ya da fonksiyon bakimindan farkli olmasi gerekir(Tek, 1999: 352-353).
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Uriin gelistirme igin en &nemli unsurlarm basinda teknolojik yeterlilik
gelmektedir. Yeni bir drlin gelistirmek igin gerekli olan iiretim olanaklari,
hammadde, makine, arag-gereg gibi unsurlar iiretim imkanlarin1 gosterir ve isletmeye
gerekli kazanglar1 saglamasi gerekir(Kobu, 2003: 74). Gelistirilen tirtinlerin de
pazarlanabilir olmasi, iirlin gelistirme c¢alismalarinin hedefleri arasindadir. Yenilik
olabilmesi i¢in bir iirlinlin miisteri i¢in dnemi, miisteri géziinde essizligi, ikamesinin
olmamas1 ve pazarlamaya agik olabilmesi gibi dort onemli fayda Olgiitiine sahip

olmasi gerekmektedir. Bunlar(Gegez, 2007: 57-58);

Onemlilik; yeni iiriiniin yaratacagi faydanmn miisteriler tarafindan 6nemli

olarak algilanmasi gerekmektedir.

Essizlik; yeni {riiniin sundugu faydanin miisteri tarafindan essiz olarak

algilanmasi1 gerekmektedir.

Ikame; essiz ve dnemli olan iiriinler fayda yaratirlar ama bunlar rakiplerce
hemen kopya edilirler. Bunu engellemenin yollarindan biri {riinlerin
patentlesmesidir. Bir¢cok endiistride, pazara giris hiz1 ve marka olusturma, yenilik

degerinin ikamesini taklitten korumaktadir.

Pazarlanabilir Olma; isletmenin {irlinii pazarlayabilme kapasitesi olmalidir.
Bu riiniin  tanitilmasinda, fiyatlandirilmasinda ve dagitiminda  etkinlik
gerektirmektedir. Yenilik icin firsatlar, yeni miisteri ihtiyaglarini olusturan ya da su

anki ihtiyaclara en iyi ¢6zlimii verebilecek dis cevre degisiklikleriyle olusmaktadir.

Gerek isleyis, gerekse fonksiyonel agidan yeni {iriin yOntemine
yaklasildiginda, kavramin ¢ok yonlii bir koordinasyon gorevini icerdigi goriilecektir.
Soyle ki; yeni {irin fikirlerinin ortaya atilmasindan, bu iiriinlerin ticari basari
asamasina kadar zaman-maliyet kavramlarimin 15181 altinda Ar-Ge, iiretim ve
pazarlama {iggeni ile bunlara ait biitceleme faaliyetlerini giliglendirecek
degerlendirme-kontrol-karar mekanizmasimin saglikli bir bi¢gimde koordinasyonu

gerekmektedir(Ayhan, 2002: 48).
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2.3.1. Bulus Anlaminda Yeni Uriin

Icat edilen iiriinlerdir. Daha &nceden piyasada iiriin olarak bulunmayan bir
seyin lriin kavrami olarak ilk kez ortaya atilmasi, tasarimi, iiretimi ve bunun iiriin
olarak piyasaya sunulmasi halinde ortaya ¢ikan iiriin, komple yeni {iriin olarak
adlandirilir. Burada isletme yeni iiriinii kendisi icat etmis veya bunun patentini satin
almistir. Bu nedenle isletme bu {iriine olan ihtiyact belirlemek, iirliniin
karmasiklifindan olusabilecek problemleri azaltmak, kiiltiirel ve sosyal degerlerle
olast uyusmazlik ve riskleri onlemek igin ciddi bir yatirnm yapmak zorunda
kalabilir(Crawford, 2003: 11).

Bulus anlaminda yeni {iriin, hi¢bir pazarda bulunmayan ve herkesin bulus
olarak nitelendirdigi iiriindiir. En heyecan verici yenilik kategorisidir ve pazarda o
zamana kadar gizli kalmis talebi harekete gecirmeyi amagclar. Bulus anlaminda yeni
tiriinler yiiksek bilgi ve teknoloji gerektirdikleri gibi, satis basarisi bakimindan da
zengin pazarlar1 gerektirirler. Ayrica yeni olduklar1 i¢in tasarim maliyetlerinin yani
stra tanitim i¢in de ciddi harcamalarin yapilmasini gerekli kilacaktir. Bundan dolayi,

s0z konusu iiriinler genellikle biiyiik firmalar tarafindan yaratilir(Yamak, 1994: 45).
2.3.2. Isletme i¢in Yeni Uriin

Pazar ya da tiiketici i¢in yeni olmayan bir iiriin isletme igin yenidir. Isletme
pazarda var olan bir iirlinii yeniden tasarlamak veya taklit etmek gibi yontemlerle
kendi iiriin karmasina alabilir. Isletme, bir icat yapmak yerine daha 6nce icat edilmis
olan iirlinii Ar-Ge maliyetlerini en aza indirerek, lisans veya patent anlasmalariyla
kendi iirlinlerine dahil edebilir. Bunlara “taklit mallar” da denir; zira isletme pazarda
denenmis ve basarili olmus liriinlerin benzerini iiretme yoluna gitmektedir(Kotler,
1999: 23-24). S6z konusu lriinler halen pazarda baska isletmelerce iiretilen ve
pazarlanan {iriinlerdir. Isletme ise bazi revizyonlarla bunlari iiriin karmasma ilk kez

katmaktadir.

Cok sayida isletme, yeni {iriin gelistirmek i¢in bilingli bir sekilde yeni iiriin
yaklagimini benimsemistir. Ozellikle simirli kaynaga sahip olan kiiciik isletmelerin,
yeni lirlin gelistirme i¢in hi¢bir masraf yapmadan taklit liretim yapmalar1 daha kolay

olmaktadir.
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Bulus anlaminda yeni iiriinler genellikle biiyiik isletmeler tarafindan ortaya
konulabilir. Ciinkii bu tiir bir {iriinii gelistirebilmek i¢in para, zaman, alt yap1 ve
nitelikli personele ihtiyag duyulur. Bu {irlinler pazarda tanindiktan sonra, kiigiik
firmalar hatta bulus¢u firmanin rakibi konumundaki biiylik firmalar tarafindan taklit
edilirler. Eger yenilikgi isletmenin deneyimlerinden bir sey ogrenebilirlerse, isletme
icin yeni iiriin yaklagimini kullanan isletmeler, taklit¢i fiyat avantaji saglarlar(Giirsel,

1979: 21).

Isletme igin yeni iiriin yaklasimimin en biiyiik riski pazarda bu iiriinleri satan
yerlesik firmalarin bulunmasidir. Ayrica iriin piyasaya siiriilene kadar pazarin
doymus olmasi s6z konusu olabilir. Dolayisiyla bu konuda karar vermeden dnce
{iriin-hayat egrisinin seyri ve {iriiniin hangi asamada oldugu belirlenmelidir. Isletme
icin yeni lirlin yaklagimi, bulus anlaminda yeni iiriin yaklasimina kiyasla sadece daha
cok rastlanan bir olay olarak kalmamakta; ayn1 zamanda, biiyime ve verimlilik
yolunda igletmelere yardimda da bulunabilmektedir. Ayn1 duruma, sik araliklarla
satin alinan tiilketim mallari, ambalajlanmis gida mallar {ireten isletmelerde ¢ok sik

rastlanmaktadir(Kotler, 2004: 39).
2.3.3. Pazar i¢in Yeni Uriin

Pazarda bulunmayan bir iiriiniin bir igletme tarafindan pazara sunulmasi o
pazar i¢in yeni iriindiir. Bu durumda {irlin, isletme i¢in yeni iiriin olmayabilir. Yani
isletme daha once bu iirlinii farkli pazar boliimlerinde sunmus olabilir. Ancak bu

pazarda iirlin, yeni iiriin olarak piyasaya cikarilmaktadir(Ecer ve Canitez, 2006: 45).

Diger pazar veya pazarlarda mevcut olan bir {irliniin, onun hi¢ bilinmedigi bir
pazara ilk defa sunulmasi halinde “pazar i¢in yeni iiriin” s6z konusudur. Bu
durumda, {iriiniin halen mevcut bulundugu pazarlardaki durumunun incelenmesi ve

degerlendirilmesi, isletmeye oldukc¢a 6nemli bilgiler saglayabilecektir.
2.3.4. Mevcut Uriiniin Gelistirilmesi

Mevcut iirlinlin fonksiyon veya Ozeliklerinde degisiklikler yaparak daha iyi
hale getirilmesidir. Herhangi bir {irliniin mevcut tasariminin, giiniin gelisen
kosullariin, kullanic isteklerinde zaman i¢inde meydana gelen degisimlerin ve yeni

tasarim diislincesinin gerisinde kalmis olmasi sebebiyle {iriin gelistirmeye
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yonelebilirler. Boylece isletmeler mevcut iiriinlerinin kalite, fonksiyonellik, fiziksel
ozellikleri veya ambalajinda degisiklikler yaparak, mevcut {iriinii yenileyip, yeniden

pazara siirebilirler(Islamoglu, 2002: 192).
2.3.5. Yeni Uriin Gelistirmenin Amaci ve Onemi

Yeni {iriin gelistirmenin amaci, misterilerin ihtiyag ve beklentileri
dogrultusunda bir iirin ortaya ¢ikarmaktir. Bu da {riinin kalitesinin,

fonksiyonelliginin ve goriinlimiiniin gelistirilmesiyle miimkiindiir(Wright, 2001: 89).

1990’11 yillarda miisteri tatmini yaratabilmek i¢in, miisterinin ihtiya¢ duydugu
kalite ve maliyetteki {irlinii, miisterinin istedigi zamanda {iretmek On plandaydi.
Bugiin ise gelistirilen iiriinler, miisteri mutlulugu yaratir hale gelmistir. Isletmelerin

yeni {iriin gelistirme amaglari(Ureten, 2002: 86-87):

— Isletmenin biiyiimesini ve siirekliligini saglamak,

— Rekabette basarili olabilmek ve pazarda rekabet {istlinliigii elde etmek,

— Miisteri ihtiyaclarini kargilamak ve miisteri memnuniyetini artirmak,

— Degisen ekonomik ¢evreye uyum saglamak, degisimleri en hizl sekilde iiriine
yansitmak ve teknolojik tstiinliik saglamak,

— Mevcut lriinlerin yasam siirelerini uzatmak,

— Ar-Ge ve iiretim maliyetlerini diigiirmek,

— Isletme karmi ve verimliligini artirmak,

— Satislar ve pazar payini artirmak,

— Pazarda ilk olmanin avantajini yakalamak,

— Uriin gelistirme siiresini kisaltmak, iiriin gelistirme ¢alismalarinda hiz
kazanmak,

—  Uriin kalitesini artirmak,

Teknolojik gelismeler, artan yogun rekabet ve miisteri talepleri, isletmeleri
yeni TUriinler {izerinde diislinmeye ve mevcut drilinleri gozden gegirmeye
zorlamaktadir. Uriin gelistirme, isletmeler agisindan énemli oldugu kadar bulundugu
iilke ekonomisi agisindan da onemlidir. Ekonomisi gelismis iilkelerde kisi basina

diisen milli gelirin arttig1 bilinen bir gercektir. Ulke ekonomilerinin gelismesine bagl
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olarak milli gelirdeki artis, beraberinde insanlarin sosyal yasamlarim

gelistirmektedir.

Yeni {irtin, dogal olarak bir yatirim konusu oldugundan dolay1 yatirim igin
gerekli olan finansal kaynaklarin saglanmasi, yeni tiriin gelistirilmesi i¢in dnemlidir.
Bu tiir yeni iriinler genellikle gelismis iilkelerdeki isletmeler tarafindan
tiretilmektedir(Sahin, 2005: 38). Gelismis iilkelerdeki isletmelerde, arastirma ve
gelistirme calismalarina daha ¢ok onem verilmektedir. Her yil bu iilkelerin ve
isletmelerin yeni {iriin arastirma ve gelistirmesi i¢in ¢ok biiyiik harcamalar yaptig

bilinmektedir. Buna 6rnek, ABD’de bilisim sektorii verilebilir(Barutgugil, 2009: 28).

Isletmelerin  gelistirdigi yeni iiriinler, hem yurt igindeki ihtiyaglari
karsilamakta hem de yurt disina ihracat edilerek doviz girdisi saglamaktadir. Yeni
iriiniin yurt icinde ve disinda satilmasi milli geliri artirmaktadir. Tasarruf edilen ve
kazanilan bu dovizlerle daha yararl: iiretken yatirimlara gidilmesi, yurt i¢inde iiretim
kapasitesini artiracagi gibi, igsiz kitleye istihdam olanaklar1 da yaratmaktadir(Kozlu,

2000: 172).

Sosyal c¢evredeki degisim, toplumun beklentilerinin degismesi, rekabetin
kiiresellesmesi ve miisteri ihtiya¢ ve beklentilerinin degismesi {irlin gelistirme
caligmalarinin 6nemini bir kat daha artirmistir. Yeni iiriin 6zelliklerinin bilinmesi
isletmelerde gelistirilecek iirlin hatalarinin en aza indirilmesine yardim eder. Yani
liriiniin igletmelerde basarili bir sekilde {iretilmesi i¢in pazarlama stratejisinin,
dagitim kanallarinin ve elde bulunan kaynaklarin yeni iiriindeki yenilik unsurlariyla
bagdasmas1 gerekir. Aksi takdirde basarili yeni iiriin gelistirip iiretmek miimkiin

degildir(Giiles ve Biilbiil, 2004: 52).

Isletmelerin iiriin politika ve stratejileri hangi {iriinlerin iiretileceginin, hangi
pazarlara sunulacaginin, ne miktarda olacaginin, {iriin 6zelliklerinin ne olacaginin
belirlendigi ¢ok sayida karardan olusmaktadir. Uriin planlama ve iiriin gelistirme,
{iriin politikalariyla ilgili iki &nemli kavramdir. Uriin planlama, bir isletmenin hangi
tirtinleri pazarlayacagini belirleme amach tiim etkinlikleri kapsarken, iiriin gelistirme,
iiriin aragtirma ve bicimlendirme gibi teknik c¢alismalardan olusan daha dar bir

kapsama sahip bir kavramdir. Birbiriyle iliskili olan bu iki kavram, bir iirliniin
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tiretimi i¢in karar alinirken birlikte ele alinip degerlendirildiginde su sorulara cevap

bulunmasini gerektirmektedir(Mucuk, 1997: 137).

— Isletme hangi iiriinleri iiretmeli, hangilerini satin almalidir?
— Pazarlanacak iriin sayis1 az mi, ¢ok mu olmalidir?

— Her iirliniin ne gibi yeni kullanim alanlar1 vardir?

— Her iirliniin markasi, ambalaj1 ve etiketi nasil olmalidir?

—  Uriin stili ve tasarimu, biiyiikliigii ve rengi nasil olmalidir?
— Her kalem iirlinden ne kadar iiretilmelidir?

—  Uriin nas1l fiyatlandirilmalidir?

Bir isletmenin mal ve hizmet iiretimiyle gerceklestirdigi faaliyetlerdeki amag,
elde edecegi karin yani sira, tiiketici ihtiyaclarinin tatmin edilmesidir. Bir bakima
tiketici tatmini, isletmenin ekonomik ve sosyal acidan varlik nedenidir.
Gergeklestirilen faaliyetlerde tiiketici tatmini konusunda basarili olamayan isletme,
icinde bulundugu yogun rekabet ortaminda varligin1 devam ettiremeyecektir. Bunun
yant sira, isletmelerin tiretmekte oldugu iirlinlerin satiglar1 bakimindan, canlilar gibi

yasam dongiisii olarak adlandirilan bir seyri bulunmaktadir(Kozlu, 2000: 167).

Uretilen iiriinler zaman icerisinde biiyiiyerek gelismekte ve sonrasinda
onemlerini kaybetmektedirler. Bu nedenle, isletme siirekliligi baglaminda, 6nemini
yitiren {irlin tizerinde ya degisiklik yapilmasi; ya da isletmenin o {iriiniin yerine
tamamen baska bir iriin tlretmesi gerekmektedir. Siirdiiriilebilirlik agisindan,
isletmenin rekabet ortaminda karliligin1 kaybeden mamuller i¢in gerekli onlemleri
almas1 bir zorunluluktur. Ozellikle sanayi iiretiminde yasanan onemli gelismeler,
gilinliimiiz iirlinlerinin yasam seyri siirelerini oldukc¢a kisaltmis, isletmelerin tirettikleri

iirinlerin yenilenme/degistirilme hizim ve gerekliligini artirmistir(iraz, 2005: 45).

Teknolojik gelismeler, artan yogun rekabet, gelismis iilke pazarlarindaki
doyum, artan iletisim ve haberlesme imkanlar1 ve geri kalmis iilkelerdeki bireylerin
gelismis tlkelerdeki yasam diizeyine erisme istegi yeniligin ve yeni {irlinlerin
gerekliligini ortaya koymaktadir. Bunun yani sira, mevcut iirlinlerin yerine daha
kaliteli ve gelismis lriinlere olan talep, isletmeleri yenilige yonlendiren baska bir

faktor olarak kendini gostermektedir(Yiikselen, 2013: 240).
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Bir isletmenin {iriin gelistirme ve pazara sunma agisindan bagli oldugu
endiistri kolunda lider olmas1 durumunda, siirekli olarak yeni iiriin gelistirme, rekabet

avantaji saglama ag¢isindan oldukga énemli bir stratejidir(Kotler, 1999: 9).
2.3.6. Yeni Uriinlerin Simflandirilmasi

Yeni iiriiniin mutlaka icat sonucu elde edilmis olmasi gerekli degildir. Uriin
daha O6nce baska pazarlarda olmasina ragmen isletmenin sundugu pazar i¢in yeni
olabilir. Isletmenin hedef pazarinda bu iiriin vardir. Ancak, isletmenin {iriin
karmasina yeni girmis olabilir. Ayrica bir iiriin lizerinde degisiklikler yapilarak yeni
tiriin gibi tekrar piyasaya siiriilebilir. Bu yiizden farkli anlamlariyla yeni iiriin

¢esitlerinden bahsedilebilir.
Pazar Yoniinden Yeni Uriin

Pazar yoniinden ele alindiginda, genel olarak yeni {iriin, tiikketicilerin alisilmis
yasam bicimini kolaylastiran ya da daha zevkli kilan iiriinlerdir. Bu degisikligi
saglayacak yenilik nitelikleri, tiriindeki ayrintili fiziksel ve teknik 6zelliklerden ¢ok,
trtin ile birlikte gelen hizmetlerin, tiiketici tarafindan algilanabilir cinsten olma
temeline dayanir(Hatipoglu, 1993: 25). Ancak, yenilik o6zelliklerinin bir kismi
iriiniin pazarda kisa siirede taninmasina ve benimsenmesine yardimci olur. Bazi
ozellikler ise, iirliniin pazarda tutunma siiresini uzatici niteliktedir. Bu noktalar da
dikkate alinarak pazar yoniinden bir {iriiniin yeni olarak kabul edilebilme 6zellikleri,

gruplandirilarak sdyle smiflandirilabilir(Tek ve Ozgiil, 2005: 63-64).

Birinci grupta, su altt yenilik 6zelligi sayilabilir, bunlar iirlinlin pazarda

kolayca taninmasini saglamaktadir:

— Rakip mallardan daha diisiik maliyetinin ya da fiyatinin olmasi,

— Kullaniminda biiyiik kolaylik olmasi,

— Performansinin daha ¢ok giivenilir olmasi,

— Mevsimsel dalgalanmalara bagli olmamasi, yere ya da zamana, ya da her
ikisine gore gegerli olmasi,

— Gosteris i¢in tiiketim olanaklar1 saglamasi,

— Inanilir faydalar saglamas.
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Ikinci gruptaki su dort ozellife sahip yeni iiriiniin, pazarda tanitilmasi ve

tutunmast oldukga yavastir:

— Basit olmayan, yeni kullanma yontemleri gerektirmesi,

— Yeni {iriin ile yapilacak isin geregi olarak karmasik kullanma yontemleriyle
ilgili yeni bilgilerin 6grenilmesine ihtiya¢ gdstermesi,

—  Uriin ile saglanan faydanin alisgtimamis cinsten olmast,

— Yeni iriintin kullanilmasinda yapilabilecek yanlislardan dogan masraflarin

s0z konusu olmasi.
Ucgiincii gruptaki ii¢ 6zellik ise, sunlardir:

— Yeni bir goriiniim ya da diger algilanabilen 6zellikleri olmasi,
— Tiketiciye yeni hizmetler getirmesi,

— Yeni bir pazara girmesi (farkli satis kanallar ile).

Bu 6zellikler birbirlerine ve diger bazi faktorlere bagh olarak bir {iriine yenilik
niteligini kazandirabilir. Ornegin, pazarm gelismesine etki, yalmizca bu 6zelliklere
bagli olmayip o andaki kiiltiirel kosullara da baghdir. Ayrica, bu 6zelliklerden koklii
aligkanliklar1  6nemli Olgiide degistirmeyi gerektirenler olumsuz sonuglar
verebilirler(Top, 2008: 156). Dordiincii grupta da yalnizca bir 6zellikten s6z
edilebilir. Ancak bu o6zellik, daha once sayilan o6zelliklerin bir kismiyla
diisiiniilmedik¢ce veya onlarla birlestirilmedikge tiiketiciye hicbir sey ifade
etmemektedir. S6z konusu 6zellik, {iriiniin yeni bir yapiya ya da yani bir bilesime

sahip olmasidir.
Isletme Yéniinden Yeni Uriin

Pazara gore yenilik oOzellikleri bir iirliniin pazarda yeni olarak kabul
gérmesinin dlgiitleridir. Isletme yoniinden bunlari karsilamak hedeftir. Ancak bu
hedef icerisinde, sadece pazarin yenilik isteklerini yerine getirmek amag¢ olmayip, bu
yolla isletmeye kar saglamak da yatmaktadir(Ureten, 2002: 82). Ayrica isletme
yoniinden yeni iiriin anlayisi, hem pazar Ozelliklerini karsilayabilen hem de
isletmenin ¢esitli fonksiyonlarinda alisilmisin disinda degisiklikler yapan nitelikte

olmalidir.
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Bu anlayisa gore yeni iiriinlerin siniflamasi su sekildedir(Kotler, 2000: 92);
Gergek Yeni Uriin

Bu 6zellikler, hi¢ kimsenin daha 6nce yapmadigi, biiyiik 6l¢lide yeni ve farkli
bir iirlinii olusturan yenilik 6zellikleridir. Otomobil, sentetik iplik, televizyon ve
bilgisayarlar, ilk tretildiklerinde bu tiir {iriinlerdir. Bu tip iriinlere “ icat” da
denilmektedir. Bunlar yiiksek risk tirtinleridir. Ciinkli hem isletme icin, hem de Pazar
i¢in yeni olan iiriinlerdir. Isletme igin yeni olan bu iiriinlerin iiretilmesi teknoloji,

arastirma ve gelistirme i¢in gerekli olan bir yatirimin sonucudur.

Bu tip iiriinler i¢in, genis Ar-Ge faaliyetleri ve yogun dizayn faaliyetleri
gerekmektedir. Yeni pazarlar, pazarlama yontemleri ve dagitim kanali kullanmak
sorunu dogabilmektedir. Bu degisik, yogun ¢abalara ve ek finansmana karsin, gercek
yeni Uriinler uzun siire pazarda rakipsiz kalir ve isletmeye biiyiik karlar getirir. Ancak
bu tip drlinlerin {retim, pazarlama ve finans bakimindan risk olasilig1

yiiksektir(Ismailoglu, 2002: 175).
Taklit Yeni Uriin

Bu tiir Uiriinler, ayn1 tilkede ya da oteki tlilkelerdeki isletmeler tarafindan daha
once yapilmislardir. Bunlara taklit iiriin denilmektedir. Ulkemizde iiretilen pek ¢ok

yeni iiriin bu 6zellige uyan niteliktedir.

Onceki gruptaki kadar yogun olmamakla birlikte, iiriiniin ve isletmenin
ozelligine gore bu tiir yeni lirlinler, isletmenin pazarlama, mithendislik ve {iretim gibi
fonksiyonlarinda bu yeni iirline 6zel yenilikler gerektirir. Ancak bu caligmalarda
ortaya c¢ikan problemlerin ¢6ziimii, daha Once baska isletmelerde yapilmis
oldugundan daha kolaydir(Cemalcilar, 1998: 74). Ayrica bu tiir yeni iirlinler i¢in
lisans ya da patent anlagsmas1 yapilmissa, arastirma ve dizayn faaliyetlerine ihtiyag
duyulmaz ve karsilasilacak sorun sayisi ¢ok az olur. Gene bu tiir iiriinlerden dolay:
isletmenin yiiklenecegi riskler, teknik olmaktan ¢cok pazarlama ve finans konularim

igerir.
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Mevcut Uriinlerin Gelistirilmesi ve Diizeltilmesi

Isletmenin var olan iriinlerinin goriiniimiinii, boyutlarini, rengini ya da
kullanimin1 daha kolay ve ekonomik yapacak 6teki bazi1 degisikliklerle bir yeni {iriin
meydana getirilmesidir. Ancak, bu {riinlerin yeni iiriin sayilabilmeleri i¢in eski
durumlarina goére performanslarinin gelistirilmis olmasi ve algilanan degerlerinin
daha fazla olmas, tiiketicide art1 bir deger yaratmasi1 gerekmektedir. Uriin cinsine ve
model degisikliginin Ol¢iisiine gore, isletmenin fonksiyonlarinda bazi degisiklikler
gerekir. Isletmenin kullanmakta oldugu denenmis ydntem ve iiretim olanaklarindan

genis capta yararlanilir. Risk daha ¢ok pazarlama fonksiyonundadir(iraz, 2005: 64).
Farkli Ambalajlama

Ambalajlama yeni iiriin anlayisinda ve uygulanmasinda olduk¢a 6nemli bir
yer almaktadir. Biiylik boy mesrubat, sprey losyon ve kolonyalar, sprey boyalar
yalnizca ambalaj farkindan dolay1 yeni {iriin olarak benimsenen 6rneklerdir. Bu tiir
yeni 6zellikleri olan yeni tirlinler i¢in isletme Ar-Ge ve iiretim faaliyetlerinde ¢ok az

degisiklik yapmaktadir.
Uriiniin Yeni Bir Pazara Sunulmasi

Isletme yoniinden en zayif yenilik 6zelligidir. Yeni bir pazara girmek ya da
farkli dagitim kanallar1 kullanmak yoluyla var olan iiriinler, yeni iiriin 6zelliklerine
sahip olabilirler. Bunu saglamak i¢in, isletmenin yalnizca pazarlama departmaninin,
var olan {riinlerin yeni pazarlara veya pazar bolimlerine hedeflemesi

gerekmektedir(Karafakioglu, 2005: 121).

Biitiin yeni iriinlerin sadece yiizde 10’u gergek yeni iirlinlerdir. Bu {irtinler
hem isletme, hem de pazar icin yeni olduklarindan en biiyiik maliyet ve riski
gerektirirler. Cogu isletmenin yeni iiriin faaliyeti mevcut iirlinlerin gelistirilmesi ve
diizeltilmesidir(Cemalcilar, 1987: 73). Ornegin; Sony’de yeni iiriin faaliyetlerinin

yiizde 80’inden fazlas1t mevcut Sony iiriinlerinin gelistirilmesi ve degistirilmesidir.
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2.4. Yeni Uriin Gelistirme Ilkeleri

Isletmelerin, daha hizli ve daha kaliteli iiriinler gelistirme cabalar1 iiriin
gelistirme ara¢ ve tekniklerinin etkin kullanimini arastirmalarina yol ag¢mustir.
Isletmeler, kaynaklarini bosa harcama riskini ortadan kaldirmak igin birgok arastirma
ve gelistirme ¢alismalarinda bulunmuslardir. Isletmelerde iiriin gelistirme siiregleri
tizerinde ortak bir uygulama s6z konusu degildir. Bir¢ok belirsizlik s6z konusudur.

Uriin gelistirme karmasik siiregler igeren bir dizi islemden olusmaktadr.

Iyi tanimlanmus iiriin gelistirme calismalari, siireglerde herkesin gorevlerinin
tam olarak ne oldugunu anlamalarina yardimci olmakta ve siireglerin isletmenin

yapisina uygun olmasini saglanmaktadir.

Isletmeler, yeni iiriinler gelistirirken; yeni iiriiniin pazar biiyiikliigii, yeni {iriin
gelistirmenin toplam maliyeti, yeni iiriin i¢cin gerekli yatirnmlarin geri doniis hizi,
yeni irlinlerin yillik net kar miktari, patent durumu, isletmedeki mevcut strateji,
yetenek ve tecriibe durumu ile yeni iriinlerin uygunlugu, yeni iirlinlin isletme
stirecleri tizerindeki etkisi gibi kriterlerini g0z Oniinde
bulundurmaktadir(Annacchino, 2003: 25-26). Yeni irlin gelistirme ilkeleri sOyle

siralanabilir:
Miisterinin Sesine Kulak Verme

Bu kavram toplam kalite yoOnetiminin anahtaridir. Yeni iirin gelistirme
caligmalarinin temelinde miisteri istekleri yer almaktadir. Yeni {iriinlin basarisi,
miisteri ve pazar ihtiyacglarinin iiriine yansitilmasidir. Miisteri ihtiyaclarini anlama,
tirtin gelistirme performansi ve isletme yeniligi agisindan ¢ok dnemlidir(Rodopoglu,

1998: 229).
Kalitenin Saglanmasi

Kalitenin saglanmasiin en dnemli unsuru, toplam kalite yonetim sisteminin
benimsenmesi ve etkin bir bigimde uygulanmasidir. Toplam kalite yonetimi, bir
isletmenin biitiin faaliyetlerini siirekli gelistirerek miisteri ihtiya¢ ve beklentilerine
cevap vermesini saglar. Boylece ilk seferde dogru islerin yapilmasini ve hatalarin,

kayiplarin azaltilmasini saglar. Miisteri memnuniyetini saglamak, yiiksek kalitede ve
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beklentilerin dtesinde iiriinler gelistirmekle miimkiindiir. Isletmeler, kalite gelistirme
calismalarinin bir sonucu olarak tasarim siireglerine miisterileri de dahil ederek,
miisteri odakli siirecler gelistirmektedirler. Yeni iirlin gelistirme siireclerinde,
miisterilerin de katilimin1 saglayarak, sonradan ortaya ¢ikmasi muhtemel sorunlar1 ve

kayiplar1 dnlemektedirler(Bozkurt, 1998: 29-30).
Yeni Uriin Gelistirme Siiresi

Yeni iiriin gelistirme ¢alismalarinda harcanan siire, rekabette ¢cok dnemli bir
parametredir. Pazara yeni {irlin sunmak i¢in harcanan zamanin kisa olmasi, yeni

pazar firsatlar1 yaratarak kari artirir ve rekabet avantaji saglar(Top, 2008: 211).
Yenilik¢i Egilim

Glinlimiizde isletmelerin en 6nemli 6zellikleri, yeniliklere ve degisimlere agik
olmalanidir. Kendini siirekli yenileyen ve gelistiren calisanlar, basarida énemli rol

oynamaktadirlar.
Uygun Strateji

Strateji, isletme ile cevresi arasindaki iligkileri analiz ederek isletmenin
yoniinlin ve amaglarinin  belirlenmesi, bunlar1 gergeklestirecek faaliyetlerin
belirlenmesi ve Orgiitiin  yeniden diizenlenerek gerekli kaynaklarin tahsis
edilmesidir(Porter, 2003: 65). Isletme amaclarma ve yeni iiriin gelistirme

caligmalarina uygun stratejilerin se¢ilmesi ve uygulanmasi gerekir.
Iyi Organize Edilmis Gelistirme Siireci

Yeni iiriin gelistirme ¢aligmalarinin basarisi, lirlin gelistirme siireglerindeki
uygulamalarin basarisina baghdir. Bu nedenle, {iriin gelistirme siireglerinin

organizasyonu ve yonetimi Uriin gelistirme basarist i¢in vazgecilmez 6zelliklerden

biridir.
Capraz Fonksiyonel Ekiplerinin Kullaniimasi

Capraz fonksiyonel ekipler isletmelerde tliretim, pazarlama, tedarik gibi farkl
boliimlerde calisan elemanlarin bir araya gelerek olusturdugu ekiplerdir. Yeni iiriin

gelistirme ¢aligmalarinda ¢apraz  fonksiyonel iiriin  gelistirme ekiplerinin
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kullanilmasi, hiz ve firiin kalitesinde ¢ok Onemli bir etkiye sahiptir. Uygulamalar
paralel olarak yapilabilir. Farkli boliimlerde insanlarla birlikte ¢alismak, problemleri
anlamay1 ve ¢6zmeyi sagladigi i¢in kalite artar. Siirecler hizlanir ve biitiin bunlarin

sonucu maliyet diiser(Cemalcilar, 1989: 134).
Tedarikcilerin Katilimi

Tedarikgilerin yeni iirlin gelistirme silireglerine erken asamalarda katilima;
tedarikgilerin bilgi ve yeteneklerinin en iyi bigimde kullanilmasini saglar, yeni {iriin

gelistirme siiresini ve maliyetleri diisiiriir.
Es zamanl Uriin Gelistirme Yaklagimi

Uriin gelistirmede hiz, kalite ve diisiik maliyet hedeflerine ulasabilmek igin,
es zamanli {irlin gelistirme yaklagiminin uygulanmasi isletme performansi agisindan
onemlidir. Es zamanli {iriin gelistirme yaklasimi, {riin gelistirme siireglerinin
verimliliginin artirilmasi, iiriin gelistirme ekiplerinin performansi iizerinde olumlu

etkiye sahip olmaktadir(Ureten, 2002: 78).
Yetenekli ve Lyi Egitilmis Is Giicii

Organizasyonlar  birlikte caligsabilecek, bilgilerini ve deneyimlerini
paylasabilecek insanlarin yeteneklerine ihtiya¢ duyarlar. Bu yetenekli elemanlarin,

iriin gelistirme siirecleri konusunda egitilmesi gerekir.
Bilgisayar Destekli Tasarumi-Uretim Sistemleri

Ozellikle tasarim ve iiretim siireglerinde hizin ve kalitenin saglanmasinda
bilgisayar destekli tasarim ve iiretim sistemlerinin 6nemi biiytiktiir. Dijital tiretim ve
kontrol modelleri bilgiyi, elle yonetilen bilgi sistemlerinden daha iyi yonetir. Bu
sistemler, ihtiya¢ duyuldugunda basvurulan bilgiyi dogru ve tam zamaninda saglar.
Bilgisayar destekli simiilasyon ve hizli prototipleme, tasarim kavramlarmin hizli ve
ucuz olmasin1 saglar. Uretime gecmeden tasarim iizerinde gerekli her tiirlii dzellikleri
goriinlir hale getirerek, test edilmesini ve gerektiginde diizeltilmesini miimkiin

kilar(Ureten, 2002: 81).
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Riskleri Goze Alma

Isletme agisindan yeni iiriin gelistirme bir risk tasir. Kimse gelistirilen yeni
triinlerin basarisin1 garanti edemez. Yeni iirlin gelistirme siireci, risklerinin
belirlenmesi, bu risklerin minimize edilmesi ve etkili bir planlama ile miimkiindiir.
Uriin gelistirme ¢alismalarinda ve yeni iiriinlerin basarisinda risk olusturan baslica ii¢
neden vardir. Bunlardan birincisi, bir¢ok fikrin iiriine doniisememesi, ikincisi, pazara
ulasan iirlinlerin pazar émriiniin hizla kisalmasi, tiglinciisii, gelistirilen tirlinlerin iiriin

yasam ¢evrimlerinin kisa olmasidir(Barutgugil, 2009: 14).

Yeni iriin gelistirme caligmalart bulunmayan isletmeler risk altindadir.
Mevcut iriinleri, miisterilerin degisen ihtiya¢ ve beklentilerini karsilamada yetersiz

kaldiginda, artan rekabet karsisinda zayif duruma diiserler.

Isletmelerin iiriin gelistirme ¢alismalarinda karsilastiklar1 en énemli sorunlarm
basinda risk ve belirsizlikler gelmektedir. Yeni iiriin gelistirme siireglerindeki
belirsizlikler, risk olarak tanimlanabilir. Degisimlerin hizli olmasi, riskleri daha da
artirmaktadir. Pazara sunulan bir iirlin yeni bir bulus nedeniyle ¢ok kisa siirede
eskimis olabilmektedir. Isletmeler bu gibi durumlarda riskleri en aza indirmek igin
bazi ¢abalar i¢ine girmektedirler. Bu da, ek maliyet getirmektedir. Bunun yani sira
bir diger sorun, yeni iriin gelistirme siire¢lerinin pahali olmasidir. Bunun nedenleri

su sekilde siralanabilir(Ureten, 2002: 83-84):

-Bircok yeni iirilin, arastirma asamasini gecemeden yok olmaktadir. Bu durum,

bir ek maliyet getirmektedir.
-Fikirlerin iirtine donilismesi basarisiz olabilmektedir.

-Bagarili yeni {riinlerin Omiirleri, degisen ve gelisen rekabet sartlarindan

dolay1, daha onceki yillara ait yeni tiriinlere oranla daha kisa olabilmektedir.

-Yeni {irtin gelistirme siiresinin uzun olmasi, rekabet yogunlugunun artis
gostermesi, isletmeleri, iirlinlerini teknoloji ve kalite bakimindan siirekli gelistirmeye

zorlamistir.

-Isletmeler, belirsizlikleri ve ortaya cikardigi riskleri azaltmak igin iiriin

gelistirme siireglerinin etkin yonetimine 6nem vermektedirler.
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Uriin gelistirme calismalarinda ve projelerinde risk kavrami, yanlis
uygulamalarin olma olasilig1 olarak tanimlanabilir Bu nedenle, iiriin gelistirme
calismalarinda risk yonetimi &nemlidir. Uriin gelistirme calismalarinda risklerden

kag¢inmak i¢in su noktalar goz oniinde tutulmalidir(Yamak, 1994: 32-33);
- Pazar odakli olmak,
- Essiz trtinler gelistirmek,
- Capraz fonksiyonel ekipler kullanmak,
- Kaliteli planlanmus siireglere sahip olmak,
- Teknik imkanlar bakimindan yeterli olmak,
- Uriin ile ilgili bilgileri erken asamalarda tanimlamak,

- Miisteri ve pazar ozelliklerini iyi anlamaktir.
2.5. lsletmeleri Yeni Uriin Gelistirmeye Iten Faktorler

Yeni {irlin stratejisinin ilk boélimiinii olusturan yeni iriiniin amaglari,
isletmenin yeni iirlin uygulamalarindan ne elde etmek istediklerini agiklamaktadir.
Isletmenin yeni iiriin gelistirmedeki en sik rastlanan amaci biiyiimektir. Tiiketici
taleplerinin siirekli degismesiyle, isletmenin mevcut Uriinlerin siirekli satilmasi
olanaksizdir. Bu ylizden isletmeler biiyiimek icin yeni lriinler iiretmeli ve yeni

pazarlara girmelidir(Ismailoglu, 2000: 132).

Yeni iiriin gelistirme, tiiketici ihtiyaglarinin tatmin edilmesidir. Cok biiyiik bir
hizla gelisen ve degisen pazarlama ortaminda tiiketicilerin beklenti ve ihtiyag¢lar1 da
ayni Olgiide degisim gostermektedir. Ayakta kalmak ve varligini siirdiirmek isteyen
isletmeler de bu degisime ayni hizda cevap vermek zorundadir. Geligsen teknoloji ve
yogun rekabet kosullari altinda, yeni iirlin iiretmemek isletme acisindan son derece
riskli bir davranistir. Diger taraftan, gelismis iilkelerde pazarlarin doymasi, artan
haberlesme olanaklar1 ve geri kalmis iilkelerde de halkin hizla gelismis {ilkelerin
yasam diizeyine ve tiiketici aligkanliklarina yonelmeleri yeniliklere olan ilgi ve

gereksinimi artirmaktadir. Ayrica tiiketici gelirlerindeki artis, mevcut {irlinler yerine
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daha iyi, kaliteli olanlarin talep edilmesi de yeniligi 6zendiren ve zorlayan etkenler
arasindadir(Mucuk, 2000: 139).

Yeni iriin gelistirme, isletmelerde devamliligin ve isletme icin Onemli
kosullara uyum saglamanin 6nemli etkenlerden biridir. Bir isletmenin yeni {iriin
gelistirmesine etkisi olan birgcok neden bulunmaktadir. Bu nedenlerin bazilari

asagidaki gibidir(Tekin, Giiles ve Burgess, 2000: 111);

— Talepteki degismeler,

— Rekabet yapisindaki degismeler,

— Pazarlama olanaklarindaki degismeler,
—  Uretim olanaklarindaki degismeler,

— Finansal degisiklikler,

— Imaj degistirme istegi ve

—  Uriin yasam siiresinin kisa olusu sayilabilir.

Isletmeleri yeni iiriin gelistirmeye iten bu faktdrler asagida kisaca

aciklanmustir.
2.5.1. Talepteki Degismeler

Giliniimiiziin degisen pazar kosullarinda tiiketicilerin istek ve ihtiyagclari, iiriin
ve hizmetlerle ilgili bilgilenmeleri, motivasyonlari, satin alma davraniglari, tiiketim
bicimleri, yasam standartlar1 ve hayata bakis agilar1 ¢ok farklidir. Bu yilizden
isletmeler, tiiketicilerin kimler oldugunu, duygu diisiince ve beklentilerinin neler
oldugunu saptamak, mevcut ve hedef tiiketicilere yonelik siirekli arastirmalar
yapmak zorundadir. Asil 6nemlisi ise, bu dl¢iitlere gore iirlin ve hizmet politikalaria

yeniden yon vermek zorundadir.

Uriin, bir ihtiyac1 ya da istegi karsilamak amaciyla pazara siiriilen tiikketim ve
kullanim gibi islevleri yerine getiren her seydir(Yamak, 1999: 3). Dolayisiyla bir mal
tilkketicinin ihtiyaclarin1 karsiladigi siirece degerlidir. Degisen cevre kosullart ve
demografik yapidaki degisim, tliketici yasam standartlarinin degismesi ile birlikte
zaman icerisinde tiiketici ihtiya¢ ve talebinde degisiklikler ortaya c¢ikar. Bu durumda,
pazardaki mallar ihtiyaclar1 karsilamada yetersiz kalacaktir. Ihtiyaclar1 karsilamayan

mallarin talebi diiser ve isletmenin karlilig1 da azalmaya baglar ve giderek isletmenin
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pazardaki varligim tehdit etmeye baslar. Isletmeler, varliklarini siirdiirebilmek ve
karliliklarini arttirabilmek i¢in mevcut lriinleri iyilestirme, gelistirme veya onun
yerine yeni iirlin pazara sunma c¢abalar1 i¢ine gireceklerdir(Karafakioglu, 2005: 97-
98). Kisaca yeni {iiriin gelistirmeyi etkileyen en onemli faktorlerden biri tiiketici

talebindeki degismelerdir.
2.5.2. Rekabet Yapisindaki Degismeler

Diinya ticaretinin artmasi, bolgesel ya da ulusal pazar 6zelliklerinin digina
tagimasi ile rekabet yogunlagmis ve uluslararasi rakipler ortaya ¢cikmistir. Kaynak ve
isgiicii temini de kiiresellesmeye bagli olarak gelismistir. Yeni iriin gelistirme
calismalarinin basarisi, isletmelerin faaliyette bulundugu sektorde rekabet etmelerine
biiylik avantajlar saglamaktadir. Kiiresellesme ve rekabet, diger isletmelerle rekabet

edebilmek i¢in yeni iirlinler geligtirmektir.

Rekabet, bir tilkenin iiriinlerinin uluslararasi pazarlarda tutunabilme diizeyidir.
Rekabetin kosullar1 ise kalite, maliyet, hiz ve esnekliktir. Hiz bash basina kiiresel

rekabette bir yaris stiinligi saglama kosulu durumuna gelmistir(Wheelwright ve

Clark, 1992) .

Mevcut veya yeni pazarlarda simdi veya gelecekte her zaman rakipler
olacaktir. Bu durum rekabette avantajli olmay1 zorunlu kilmaktadir. Bunu anlamanin
yolu fark yaratan yeni diiriinler gelistirmek ve bunu olduk¢a hizli yapmaktir.
Rekabetin ulusal olmaktan ¢ikarak uluslararasi hale gelmesi, {irlin kalitesinin diinya
kalitesi standartlarina ulasmasi ve rakiplerin sayilarinin artmasi triin gelistirme
caligmalarinda modern iiriin gelistirme ara¢ ve tekniklerinin kullanilmasi ihtiyacinm

arttirmigtir(Porter, 2003: 186).

Diger isletmelerle rekabet edebilmek i¢in yeni iirlinler iireterek iiriin hattini
genisletip ezici rekabetten kurtulabilmek i¢in isletmeler yeni iiriin gelistirmeyi tercih
etmektedir. Ayrica, ikame iiriin iireten isletmelere karst da yeni iiriin gelistirerek
rekabet avantaji saglanabilmektedir. S6zgelimi findik hammadde olarak badem,
fisttk, ceviz gibi iriinlerle ikame {iriin konumundadir. Findikta {iriin
cesitlendirilmesine  gidilerek kullanim alan1  genisletilip rekabet avantaji

saglanabilmektedir(Porter, 2003: 73).
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2.5.3. Pazarlama Olanaklarindaki Degismeler

Isletmelerin depolama ve dagitim olanaklarinin degismesi, satis giiciiniin
artmasi, mevcut pazar ve yeni pazarlar agisindan {iiriin karmasimin genisletilmesiyle
ortaya cikan degismeler, pazarlama olanaklarin1 ve yeteneklerini daha verimli
bicimde kullanma istegi, yeni pazarlara girme ya da var olan pazar1 genisletme istegi

isletmeleri yeni tirtin gelistirmeye iten faktorlerdendir(Cemalcilar, 1987: 92).
2.5.4. Uretim Olanaklarinin Degisimi

Isletmelerin teknolojilerinin yenilenmesi, daha diisiik maliyetli hammaddenin
temini, kalifiye insan kaynaklarina sahip olunmasi, {retim kapasitesinin
yiikseltilmesi gibi nedenlerden dolayr meydana gelen degismeler de yeni iiriin

gelistirmeye iten faktorler arasindadir.
2.5.5. Finansal Degisiklikler

Isletmenin parasal giiciiniin artmast ya da azalmasindan kaynaklanan
degisiklikler isletmeleri yeni iirlin gelistirmeye iten faktorlerden bir digeridir. Para

akisinin azalmasi bazi {irtinlerin tiretilmemesine neden olur(Kartal, 2001: 132).
2.5.6. Tmaj Degisimi

Isletme sayginlik kazanmak amaciyla kaliteli iiriinlerden olusmus bir {iriin
karmasi olusturmak isteyebilir. Bir isletmenin yaratacagi itibar soyut bir unsur
olmakla birlikte ¢ok Onemlidir. Yiiksek prestijli imaj yaratmak, belirli sosyal
smiflarn = o isletmenin  mamullerini kendi sembolleri haline getirmeleri

saglar(Islamoglu, 2000: 266).
2.5.7. Uriin Yasam Siiresinin Kisa Olusu

Isletmelerin pazara sunduklari iiriinler daha &nce de belirtildigi iizere,
genellikle tanitim, gelisme, olgunluk, diisiis ve gerileme olmak {izere bes evreden
gecer. Fakat baz1 zamanlarda pazara sunulan yeni bir iiriin ¢esitli nedenlerden dolay:
tanitim asamasindan Oteye gidemez ve hemen diislis asamasina gegerek pazardan
kalkar. Ayrica her {iriin tiim asamalar esit siirede gegemez. Bazi tiriinlerin satis hizi

yikksek, bazi1 friinlerin satis hizi diisiik ancak pazarda kalis siiresi daha
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uzundur(Ureten, 2002: 85). Bu nedenle, isletmelerin pazarda tiiketiciden talep
bulmayan iiriinlerin yerine yenilerini hayata gegirmesi gerekmektedir. Giiniimiizde
pek cok sektdrde iiriinlerin yasam egrisi kisalmistir. Bu siire ¢ogu zaman bir iki yil,
bazen bunun da altindadir. Uriin piyasaya ¢iktiginda kisa siirede olgunluga ulasmakta

ve iirlinden beklenen fayda kisa silirede alinmaya caligilmaktadir.

Diger taraftan pazarda basarili olan iirtin, ¢ok kisa bir siirede taklit edilmesiyle
birlikte, durgunluk doénemine girmekte ve piyasadan cekilebilmektedir. Boylece
Onceleri uzun siire piyasada kalabilen iirlinler, simdi ¢ok kisa bir siirede yerlerini yeni
ya da yenilenmis iriinlere birakabilmektedir. Bununla birlikte yasam siirelerini
uzatmaya yoOnelik c¢abalara ragmen, iirlinlerin biiylik bir kisminin, piyasada ancak

smirl bir siire kalabildigi goriilmektedir(Ureten, 2002: 78).

Boylece, bir taraftan isletmelerin siirekli yeni ya da yenilenmis iriinlerle
miisterilere ulagsma g¢abalari, diger taraftan miisterilerin siirekli daha iyi ve daha yeni
iriinler aramalar1 Uirlin yasam egrisini kisaltmistir. Bu durumda isletmeler bir taraftan
tiriinlerinin miimkiin oldugunca kisa zamanda olgunluk asamasina ulagmasi ve bu
asamanin miimkiin oldugunca uzatilmasina yonelik taktikler uygularlarken, diger
taraftan da siirekli olarak yeni {rilinler tasarlama ve bunlar1 piyasaya siirmenin

yollarin1 aramaktadirlar.
2.6. Yeni Uriin Gelistirmede Orgiitlenme ve Denetimi

Uriin gelistirme ve yonetim kurulu tarafindan yapilan bir incelemeye gore,
basarili olan igletme gelirinin yiizde 50 den fazlas1 yeni iiriinlerden elde ediyor ve bu
yiizde orani en ¢ok basarili olan igletmelerde ise yiizde 60’dan fazladir(Thimm, Lee
ve Ma, 2005). Bu da gosteriyor ki isletmelerin gelismesi yeni iriinlerle ilgili
orgiitlenme ve calisma diizeninin yeni {Uriinlerin basarisi lizerindeki etkisi biiyiiktiir;
ciinkli yeni {irlin gelistirilmesi isletmenin oteki faaliyetlerinden ayr1 ve ikinci
derecede kalan bir faaliyet olmayip, isletmenin temel faaliyetlerinin onemli bir
boliimiinii olusturmaktadir. Bu nedenle, isletmenin bir biitiin olarak etkin bir bigimde
calismasi yeni iirlinlerin basarisinin saglanmasi i¢in de iyi bir orgiitlenme 6n kosul

olmaktadir(Gtirsel, 1979: 124).

Normal olarak yeni bir iirlin gelistirme calismasi isletmelerdeki pazarlama,

iiretim, Ar-Ge ve miihendislik gibi birka¢ departman tarafindan yiiriitiiliir. Ureticiler,
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reklam ajanslar1 ve arastirma laboratuvarlar: gibi diger kuruluglardan da yeni iiriin
gelistirme siirecinde faydalanilabilir. Basarili yeni {iriinler genellikle cesitli
fonksiyonlar arasindaki planlama, organizasyon ve is birligine Onem veren

isletmelerde ortaya ¢ikmaktadir.

Yeni triinlerde risk tamamen yok edilemese de belirli uygulamalarla riski
azaltarak basarty1 arttirmak miimkiindiir. Bagarili yenilikte bulunmanin ilk 6gesi yeni
iriin gelistirmeyi harekete gegirecek ve ¢abalar arsinda uyum saglayacak etkin bir
orgiitsel yapiya sahip olmaktir. Bunun i¢in de firmalarin, iirlin gelistirmeyi diger
faaliyetlerin yaninda yliriitiilebilecek bir is olarak goérmeyi birakarak asli amag

edinmeleri ve tiim fonksiyonlar ile birlikte caba sarf etmeleri gerekir(Ureten, 2002:
85).

Rekabetci stlinliigii elde etmek amaciyla degisime ayak uydurmak isteyen
firmalarim klasik Orgiit yapisindan wuzaklagarak farkli bir yapiya biiriinesi
gerekmektedir. Biirokrasinin kotii, esnekligin iyi olduguna inanan firmalar, daha az
yatirim yaparak degisen pazar kosullarina daha rahat ve cabuk adapte olma davranisi
gostermektedir. Biiyiik, kokli firmalar artik orgiit yapilarinda daha esnek bir yapi
hedeflemektedirler. Hantal yapilarindan kurtulan firmalar, tasfiye ettikleri isletme
fonksiyonlarini sebeke organizasyonlarla ikame etmektedirler(iraz, 2005: 62). Bu tip
organizasyonlar rekabette firmanin daha hizli hareket etmesine teknolojiyi daha
kolay almasina imkan tanimaktadir. Diger taraftan firmalar pazarda daha kolay
hareket edebilmek i¢in siire¢ yonetimi de uygulayabilmektedirler. Bu sekilde iiretim
siiresi ve maliyetler disiiriilmiistiir. Burada esas hareket noktasi, gelistirme siireci
icindeki projelerle ilgili sorunlarin bertaraf edilmesine yonelik olmaktadir. Ciinkii,
gerceklestirilecek projelerde isletme nakit agisindan bir takim darbogazlara diisebilir.
Elde edilecek bu getiri proje igin kaynak teskil edecektir. Bu getirilerin geri doniisii
orantisiz oldugundan firma zor durumda kalabilir. Bu noktada firmanin bu darbogaz
asmasi i¢in dogabilecek bu sorunlara karsi onceden tedbir almasi gerekmektedir.
Siire¢ yonetimi ile birlikte iiriin gelistirme siireleri oldukca kisalmaktadir(Top, 2008:
215-216).Isletmelerde  yeni iiriin  gelistirilmesiyle iliskili olarak  orgiitsel
diizenlemeler yapilmast uzun donemde isletmelerin yenilige verdigi O6nemi de

gostermektedir.
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GENEL MUDUR

Uretim BolUm Finansman Bolim Pazarlama Bolumu Ar-Ge Bolim{

Uriin Dairesi

(mevcut ve yeni

Satis Dairesi I
{iriinler)

Sekil 2.1. isletme I¢i Orgiit Semasi
Kaynak: Giirsel, 1979: 114

Yeni lrtin gelistirmede en son sorumluluk isletmenin en {ist yoneticisinindir. Bu
sebeple, iist yoneticinin, yeni iirlin gelistirme silirecinde ¢esitli kararlar1 almasi, bu
yolda etkin eylemde bulunmas1 gerekir. Baslica yonetimin alacagi kararlar

sunlardir(Kobu, 2003: 79):

- Isletmenin amaglarin1 belirlemek. Bu suretle yeni iiriin gelistirmede goz

ontine alinacak olciitler ve izlenecek yol belirlenmis olur.
- Yeni lirlin gelistirme Onerilerini onaylamak.

- Yeni lrilinlin denenip denenmeyecegini ve deneme alaninin boyutlarini

kararlastirmak.
- Pazara sunulan iirlinde yapilacak degisiklikleri kararlagtirmak.

Yeni {irlin gelistirmedeki risk tam anlamiyla higbir zaman ortadan
kaldirilamasa da belirli uygulamalar basarili yeniliklerde bulunma olasiligini
artirabilir. Basarili yenilikte bulunmanin birinci sart1 yeni iirlin gelistirmeyi harekete
gecirecek ve cabalar arasinda uyum saglayacak giiclii bir Orgiit yapisina sahip
olmaktir. Bu yapiyr saglama gorevi de isletmenin tepe yOneticisine

diismektedir(Kotler, 1084: 61).
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1 Teknoloji

Gelisme

S 2 Yeni Uriin

1 Tiketici
ihtiyaclari

v

3 Uriiniin
Fiziksel
NDagitimi

v

5 Uriin Testi

v

7 Pilot Uretim

Duslncesi \l/
3 Urtiniin
Pazarlanmasi
4 On Satis ve |
N <
Karhhk
Tahmini \l,
5 Pazarlama
Programi
6 Ayrintil Satis |« |
ve Karlilik
7 Pazarlama
Tecsti

v

9 Uretim

8 Karhlik modelinin
belirlenmesi, Griinin
pazara sunma karari

P

«| 10 Pazarlama

9 Satis
Cabalari

Stratejileri

Sekil 2.2. Yeni Uriin Planlama Siireci(Cemalcilar, 1987; 241)

Yeni iriin gelistirme koordinasyon gerektiren bir olaydir. Koordinasyon,
calismayr hizli bir hale getirmek ve isletmenin faaliyetlerinin bir uyum iginde
yapilmasinin saglanmasidir. Isletmeler biiyiidiikge koordinasyonunun énemi de artar.
Diger taraftan yeni rekabet kosullari, yasal diizenlemeler vb. koordinasyon gorevini

zorlagtirir. Turgay’a gore yeni iriin kavrami ve stratejik onemi asagidaki gibi

gosterilmektedir(Turgay, 2001: 211);
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Arastirma gelistirme

Koordinasyon
Degerlendirme
Koordinasyon

Degerlendirme
Karar Kontrol

Biitceleme
Uretim \ / Pazarlama

Degerlendirme
Karar Kontrol

Sekil 2.3. Yeni Uriin Kavrami ve Stratejik Onemi

Yukaridaki sekilde de gorildiigii lizere yeni {riin fikirlerinin ortaya
atilmasindan, bu {irlinlerin ticari muvaffakiyet asamasina kadar zaman-maliyet
kavramlarinin 15181 altinda Arastirma-Gelistirme, Uretim ve Pazarlama iiggeni ile
bunlara ait biit¢celeme faaliyetlerini pekistirecek koordinasyonun yapilmasi

gerekmektedir.

Gergekte yeni {irlin gelistirme basindan sonuna kadar bir grup isidir.
Yapilacak isler agikca belirlenmeli, yetki ve sorumluluklar saptanmalidir. Bunun
i¢inde yeni {iriin kavrami iyi anlasilmalidir. Isletmelerin pek ¢ogunun var olan iiriin
etrafin da Orgiitlendikleri, 6zellikle bilinmeyen {irlinleri ortaya c¢ikarmanin zor
olduguna inandiklar1 bir gercektir(Cemalcilar, 1987; 242-243). Biiyiik isletmeler,
yeni 1Urlin gelistirme faaliyetinin organizasyon sekli olarak, iirin planlama
departmani olarak da adlandirilan yeni {iriin departman organizasyonunu secebilirler.
Bu organize yapi; yeni {riin gelistirme, planlama ve yonetim gorevlerini,
organizasyondaki mevcut boliimlerden alarak, yeni iiriine karar verme siirecini
merkezilestirmek ve boliimler aras1 gorev fazlaliklarini ortadan kaldirmak i¢in yeni

irlin gelistirme departmaninda toplar.
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Ozerk boliimlerdeki yeni iiriin gelistirme siirecinin koordinasyonu ve
kontrolii; ortak yonetimde iki kat gayret sarf etme, gelistirme fonlarinin ve diger
kaynaklarin verimsiz kullanilmasi gibi belli bagli sorunlar yaratmaktadir. Bu
sorunlar, ortak hedeflere daha ¢abuk varmak igin boliimleri yoneten ve destekleyen

merkezi bir otoritenin varlig1 ile iyilestirilebilir(Cooper, Edgett ve Kleinschmidt,
2004).

Yeni {iriin gelistirmenin departman fonksiyonu olmasi bazi sorunlar
yaratmaktadir. Departman fonksiyonu oldugu zaman, otorite sorunlar1 ortaya
cikmaktadir. Ciinkii finans, mihendislik, T{retim ve pazarlama gibi diger
departmanlarin miidiirleri, yeni iirin miidiirinden teknik olarak daha yiiksek
derecelidirler. Yani iriin gelistirme departmaninin miidiiriine otorite destegi
saglanmadiginda yeni iirlin gelistirme departmaninin, departman miidiirleri iizerinde

bir otoritesi olamaz ve gerekli yenilikler yapilamaz.

Bu merkezi otoritenin idaresi genellikle gerekli isleri koordine ve kontrol
eden sorumlu bir kisiye verilir. Bu yeni {iriin gelistirme departmani miidiirii veya
yoneticisi yiiksek seviyedeki bir personel islevini iistlenir ve bagkan yardimcisina
rapor vermekle yikiimliidiir. Yeni tirlin gelistirme departmaninin organizasyonunun
icerisindeki diger departmanlarla nasil ilgisi oldugu sekil 4’de yer almaktadir. Bu
ornekteki yeni {irlin departmaninin miidiir veya yoneticisi, sirketin bagkanina rapor

veren bagkan yardimcisina baghdir.

BASKAN

Baskan Yardimcisi

Ar-Ge Hukuk Personel Yeni Uriin
Gelistirme
Finans Muhendislik Uretim Pazarlama

Sekil 2.4. Yeni Uriin Gelistirme Departmaninin Diger Departmanlarla Iliskisi

Kaynak: Top, 2008: 178
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Bu fonksiyonun organizasyon seklinden daha onemli olarak, yeni {iriin
planlama ve gelistirilmesinin en az i¢ anlagmazlikla yiiriitiilebilmesi i¢in iletisim ve
otoritenin kesin cizgileri olmas1 gerekmektedir. Ust diizey yonetimin siirekli destegi
bu departmanin basarili yeni iiriin programlarimi yiiriirliige koymasi igin gereklidir.

Yeni iiriin gelistirme departmaninin islevleri asagidaki gibidir(Ureten, 2002: 92);
- Yeni iiriin hedefleri ortaya koymak,
- Yeni iiriin fikirlerinin incelenmesini planlamak,
- Yeni uriin fikirlerini kontrol etmek,
- Yeni {irlin niteliklerinin gelistirilmesine yardimci olmak,
- Test pazarlamasini gerceklestirmek,
- Degerlendirme asamasindaki departman i¢i ¢calismay1 koordine etmek.

Yeni {irin gelistirme departmaninin yeni iiriin fonksiyonunu tek bir boliimde
merkezilestirme avantaji vardir. Sorumluluk belirlidir, gereksiz isler engellenir. Bu
boliimiin sadece yeni lirlinler iizerinde yogunlagmasi gergegi, bu {irlinlerin sistematik
gelisimi icin gereken ilgiyi vermeye yardimci olur(Cooper, Edgett ve Kleinschmidt,

2007).

Yeni iirlin gelistirmede isletme, genel olarak bes bigimde Orgiitlemeye

basvurmaktadir. Bunlar sirasiyla soyle aciklanmaktadir.
Uriin Yoneticileri

Bir¢ok isletmede yeni iiriin gelistirme iiriin yoneticilerinin gorevidir. Diger
sorumluluklart i¢inde; iiriin yoneticilerinin mevcut {iriinleri gelistirecek ve pazarda
gerek duyulan yeni iriinleri iiretmenin yollarm diisiinmeleri beklenir. Uriin
yoneticilerinin  diislinceleri Oneri seklinde bir {ist yonetime yazili sekilde
verilir(Kotler, 1998: 61). Bu sistem pratikte aksakliklar icerir. Zira iiriin yoneticileri
mevcut iriin hatlarin1 yonetmekle mesgul olduklarindan {iiriin hatlarmi uzatmak
disinda pek yeni iirlin diistinmezler. Ayrica onlar yeni {riinlerin gelistirilmesi ve

elestirilmesinde gerekli olan bilgi ve deneyimden yoksundurlar(Kotler, 2000: 333).
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Yeni Uriin Yoneticileri

Yeni iriin yoneticileri, yeni planlama yoneticileri, tirtin planlamacilari, iiriin
gelistirme yoneticileri olarak da adlandirilirlar. Bir yeni {iriin yoneticisi, bir {iriin
yonetici grubuna bagl olarak calisir. Yeni {irlin yoneticisinin gérevi; grubun iiriin-
pazar boliimiindeki iirlin gelistirme ve yeni {irlin olusturmak i¢in gerekli diislinceleri
uygulamak ve gelistirmektir. Yeni {iriin yOneticileri yeni tirlinleri diisiinmek yerine
iriinde degisiklikler yapmak ve iirlin grubunu genisletmek yoniinde bir diisiince
egilimindedir. Onlar yalniz belirli iirlin — pazar boliimii igindeki iiriinler {izerinde
diisiiniirler. Yeni {iriin yoneticileri, grup iirlin yoneticisine zaman kazandirmak igin
calismalar1 gerekirken, grup tlirlin yoneticisi ¢ogu kez zamaninin biiyiik bir kismini
irlin yoneticilerinin giinliik sorunlarina yardim etmeye harcar. Bu kadro ¢cogu kez ya
yeterli yetkiye ya da iist kademe yonetimin desteginden yoksundurlar(Kotler, 1984:
61-62).

Yeni Uriin Komitesi

Yeni iiriin gelistirme konusunda girisken olan ortakliklarin ¢cogunlugu, yeni
iriin gelistirme Onerilerini gozden gecirmekte gorevli bir iist kademe yOnetim
komitesine sahiptirler. Yeni iirlin komitesi pazarlama, liretim, maliye, miithendislik,
muhasebe ve oOteki islevsel alanlarin ist kademe temsilcilerinden olusur. Bu
komitenin gorevi, yeni {Uriin planlarmi gozden gegirme ve onaylama olup, gercek
gelistirme isi ya da bu isin yiiriitiilmesinde uyum saglama degildir. Yeni iiriin
gelistirmeyi amaclayan oteki orgiitsel diizenlemeler (yeni iiriin yoneticileri, subeleri
vb.) yaninda bu komitede bulunursa, faydali bir gérevi yerine getirir. Ote yandan bu
komite bir¢ok ortaklikta yeni {irlin planlamasi konusun da en 6nemli kurulus olsa da,
burada gercekten yetersizdir. Yeni iiriin komiteleri tutucu olma egilimindedirler. Ust
kademe yoneticilerin kendi isleri listesinden gelemeyecek 6l¢iide ¢oktur ve bunlar
yeni iriin alanlarmin ger¢ek ayrintilarindan ¢ok uzaktirlar(Kotler, 1984: 63).Yeni

tiriin komisyonunun avantajlar1 asagidaki gibidir;
- Kilit idarecilerin fikirleri ve uzmanliklar1 bir araya getirilebilir.

- Kararlar iist diizey yonetimce verildiginden bunlar isletme tarafindan kabul

edilirler.
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- Komisyon iiyeleri ihtiya¢ halinde organize edilirler ve bilgilerinden istifade

edilir.

- Uyeler yeni iiriin fikirleri i¢in beyin firtinas1 veya yeni iiriin gelistirme

slirecinin tiimii i¢in gérevlendirilebilirler.

- Herhangi bir personel ve seviye ihtilafi yoktur. Cilinkii komisyon {iiyelerinin

hepsi yliksek diizey yonetimden gelmislerdir.

Avantajlar belirli ve 6nemli olsa da, bu komisyonun fonksiyonel verimini

kisitlayan bazi 6nemli zay1f taraflar1 da vardir(Cemalcilar, 1998: 76-77).

- Komisyon faaliyeti degerli olan zamani harcamaktadir. Uyeler katkilarmi

siirlayip rutin iglerine, sorumluluklarina donebilirler.
- Bu tip komisyon belirli konularda otorite ve sorumluluktan yoksundur.

- Yeni iriin planlamasi ve gelistirmesi bazi durumlarda sadece ihtiyag

duyuldugunda ortaya ¢ikmaz ve siirekli bir ig olabilir.

- Komisyon iiyeleri, komisyonun dar bakis acgisindan kaynaklanan isletme
hedeflerinden ¢ok kendi departmanlarinin hedefleriyle ilgilenme egiliminde

olabilirler.

- Komisyonun siirekli olmayisindan dolay1 iiyeler yeni iiriin karar verme

stiresi hakkinda tam olarak bilgili degildirler.

Daha biiyiik bir isletmenin iiriin planlama ve gelistirme siirecinde, farkli
komisyon faaliyetleri i¢in, farkli idarecilerden faydalanabilmektedirler. Bir komisyon
yeni Uriin gelistirme amacina hizmet ederken, digeri is analizinde kullanilabilir. Her
bir komisyon bu yiizden gelistirme siirecinin farkli bir safhasinda uzmandir(iraz,
2005: 55). Bu yaklagimdaki en biiyiikk problem biz kisinin komisyon kararlarinin
iistinde kendini sorumlu ve otoriter hissetmesi durumunda koordinasyonun
giiclesmesidir. Uriin miidiirii veya yeni iiriin degerlendirme siirecinin koordinatorii

bu gereksinimi karsilayabilir.
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Yeni Uriin Subeleri

Tiim eksikliklerin giderilebilmesi i¢in isletmeler giderek yeni iiriin planlama
subelerini kurmaya yonelmislerdir. Subenin basinda genellikle genis yetkiye sahip ve
ist kademe yonetime gecis olanagi bulunan bir gorevli vardir. Subenin baslica

sorumluluklart ise su sekilde ele alinabilir(Kotler, 1984:63);

— Yeni {iriin hedefleri ve programlarini 6nerme

- Gozden gecirme kararlarini alma

- Nitelikleri gelistirme

— Yeni {iriinlerin gelistirilmesini onerme

- Deneme ve satis oncesi ¢abalar arasinda uyum saglama

- Tiim asamalarda subeler aras1 ekipleri yoneltme.

Bu sorumluluklari yerine getirilmesi yeni iiriin gelistirme siirecinde dnemlidir.
Boyle bir sube, yeni {iriin gelistirme silirecinde gerek duyulan uzmanlasmay1 biiyiik
Olciide saglar. Bu subenin yeni iiriin gelistirme isini kendi basma yiiriitmedigi, isi
yiirlitmek zorunda olan degisik gruplar arasinda uyum saglamasinda yardimci oldugu

zaman ¢ok etkili oldugu goriiliir.
Yeni Uriin Yiiriitme Ekipleri

Birgok isletme yeni iiriin gelistirilmesi calismalarini ¢ogu zaman yiirlitme
ekiplerine verirler. Bu ekipler isletmedeki 6teki islerinden alinan ve kendilerine bir
biitge, belirli bir zaman verilen icerideki girisimcilerdir(Kotler, 2000: 334).Yeni {iriin
basarili bir bicimde gelistirilip iiretildigi zaman pazarlama orgiitiiniin sorumlulugu
altinda pazara stiriiliir ve daha sonra bu ekip devre dis1 birakilir. Bu sistemin en
bliylik olumsuzlugu, riskli isleri yiiriitiirken edinilen bilgi ve yeteneklerin sistematik
olarak daha sonrakilere ulastirilmayip, riskli isleri yiiritme ekibinin kaldirilmasiyla
edinilen bilgi ve yeteneklerinde yok olmasi egiliminin agirhik basmasidir(Giirsel,
1979:56). ideal yeni iiriin ydneticisinin bir miihendislik egitimi almis olmasi, yeni
bilimsel gelismelere karsi ilgi duymasi, 1yi 6nderlik nitelikleri, risklere kars1 bir sezgi
ve yanilgiya diigmeyen bir yargi giiciine sahip olmasi gerekir. Buradaki 6nemli nokta
bu alanda uzmanlasmanin gelismekte olusu ve iist kademe ydnetimin, profesyonel
nitelikleri g6z Oniinde tutarak insanlar1 ise alma durumunda bulunusudur(Kotler,

1984: 63-64).
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3. YENI URUN GELISTIiRME SURECI, STRATEJILERI VE
AR-GE

Avrtan tiiketici istekleri, teknolojik ve bilimsel alandaki ilerlemeler iilke i¢i ve
tilkeler arasi rekabetin yogunlagmasi gibi cesitli nedenler igletmelerin siirekli yenilik
yapmasini gerekli kilmakta ve bu nedenle yeniliklerin ortaya ¢ikarilmasi, izlenilmesi,
uygulanmasi i¢in Ar-Ge faaliyetlerinin isletme biinyesi icerisinde yer almasi soz
konusu olmaktadir. Arastirma ve deneysel gelistirme insan, kiiltiir ve toplum
bilgisinden olusan bilgi dagarcignin arttirilmasi ve dagarcigin yeni uygulamalar
tasarlamak iizere kullanilmasi icin  sistematik bir temelde yiiriitiilen

calismalardir(Ozsagir, 2007: 13).

Arastirma ve Gelistirme (Ar-Ge) bilim ve teknolojinin altyapisint teskil
etmekte olup, mevcut iriinlerin gelistirilmesinde ve isletmelerin varliklarin
siirdiirmelerinde temel bir fonksiyon olarak karsimiza ¢ikar. Arastirma daha g¢ok
bilinmeyen bir teknoloji {iriiniinii ortaya ¢ikarmak ve miimkiinse bunlar1 uygulamaya
yoneltmek olup gelistirme; mevcut teknolojiyi veya bilgiyi yeni {iriinler ya da iiretim
teknolojisi ile ilgili uyarlamalara dogru yonlendirme ve mevcudu kullanma
sistematigidir(Simsek, 2002: 78).

Ar-Ge; yeni bir {riiniin {retilmesi, {rlin kalitesi veya standardinin
yiikseltilmesi, maliyet diisiirlici ve standart ylikseltici olarak yeni tekniklerin
uygulanmasi, yeni lretim teknolojilerinin gelistirilmesi, yeni bir teknolojinin yurt
kosullarina uyumunun saglanmasi, mevcut teknolojilerin iyilestirilmesi ve bunlara
yenilerin uyarlanmasi amaciyla yapilan, bilimsel esaslara uygun olarak yiiriitiilen ve
her agamas1 belirlenmis ¢alismalar1 ve bunlarin sonuglarini kapsamaktadir. Bu tanim;
tilke kalkinmasinin temel tas1 olan ekonomik faaliyetlerin biiylimesini ve gelismesini,
dis rekabet giiciinlin arttirilmasini, refah seviyesinin yiikseltilmesini ve sosyal

gelismenin kararl bir bigimde siirdiiriilmesini ifade eder(Ayhan, 2002: 95).

Ar-Ge faaliyetleri bir fikrin gelistirilmesi ile baglamaktadir. Arkasindan fikre

iliskin teknolojinin gelistirilmesi agsamasi gelmektedir. En iyi tasarim i¢in deney
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planlar1 yapildiktan sonra ayrintili ¢izim ¢aligmalar1 yapilip prototip ortaya ¢ikarilir.
Arkasindan pilot tesis kurulur ve deneme {iretimleri baslar. Calismalar sorunsuz
yiiriitiiliiyorsa prototip tiretimi gergeklestirilir(Barutgugil, 2009: 57). Arastirma,
gelistirme ve tretim, biitiinliik teskil etmesi gereken birbirine bagimli faaliyetlerdir.
Ar-Ge, sadece temel iiretimin saglanmasi ile son bulan bir siire¢ degildir. Yeni
tirtiniin siirekli bicimde iyilestirilmesi de Ar-Ge faaliyetleri ile saglanir. Ayrica Ar-
Ge; isletmelerin tedarik, pazarlama, finansman ve yonetim faaliyetlerini etkileyen bu

yolla isletme siirekliligini ve karliligin1 belirleyen bir siirectir(Freeman ve Soete,

2003: 89).
3.1.  Yeni Uriin Gelistirme Stratejileri

Rekabet¢iligin anahtar rakipler tarafindan hizla piyasaya siiriilen yeni iiriin ve
hizmetlere hizli bir sekilde karsilik verebilme yetenegidir. Piyasalarda rekabet
arttikca isletmeler kendilerini yenilik yapmak zorunda hissetmektedirler. Ciinki
rakipler miisterilere siirekli yeni teklifler sunmaktadir. Boylece isletmeler, rekabet
avantaj1 saglama ve siirdiirme ya da kaybedilen avantaj yeniden kazanabilmek icin
iriin ve hizmetlerinde yenilikler yapma yoluna giderler. Ayrica miisteriler de kisa
araliklarla yeni ve ¢esitlendirilmis iiriinler talep etmektedir(Cooper ve Kleinschmidt,
2007).

Bir taraftan miisterilerden gelen bu talepler, diger taraftan bu taleplere karsilik
vermeye calisan rakiplerin baskisiyla isletmeler, yenilik yapmak, yeni ya da
yenilenmis lrlinleri piyasaya sunmak zorunda kalmaktadirlar. Bu nedenlerle
pazardaki rekabette {istlin olmak icin daha fazla {irlin gelistirerek, rekabetci kalmaya
calisan pek cok firma bulunmaktadir(Hammer ve Champy, 1997: 132). Yeni iiriin
gelistirme, bir ihtiyaci karsilamak iizere yeni bir iirlin tasarlamak veya mevcut bir
triinde misteri ya da pazarin istedigi degisiklikleri yapmaktir. Ar-Ge ise,
isletmelerde yeni iriinlerin ortaya c¢ikarilmasina yonelik sistemli ve yaratict
calismalar biitiinlidiir. Yeni {iriin gelistirme ve ar-ge kavramlari i¢ i¢e ge¢mistir ve

cogu zaman birbirinin yerine kullanilmaktadir(Freeman ve Soete, 2003: 91).

Sosyoekonomik diizeyin ve teknolojinin hizla degistigi bu ¢agda, iriiniin

yasam siiresi daha da kisalmaktadir. Bu nedenle isletmelerin, yasamlarin1 devam
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ettirebilmeleri igin trettikleri irlinleri gézden gegirip yenilemeleri ve yeni {riinler

ortaya koymalar1 gerekmektedir.

Uriin stratejisini belirlemeden 6nce o iiriiniin sorumlugunda olan kisileri
belirlemek gereklidir. Calisanlardan ve danismanlardan olusacak bu takim tamamen
yeni gelistirilecek tirlinden sorumlu olup her tiirlii karar1 almaya yetkili olacaktir.
Uriin gelistirme takimi olusturulduktan sonra yapilmas: gereken ise proje icin gerekli
bilgilerin toplanmas1 ve kaynak ihtiyacinin tespit edilmesidir. Bu bilgiler “yeni {iriin
stratejisinin gelistirilmesi”, “yeni iirlin i¢in proje planlamas1” ve “yeni Uriiniiniin

yasam dongiisiiniin kontrolii” asamalarina temel olusturacaktir.

Stratejik faaliyet icin belirli miktarda kaynaklarin el altinda bulundurulmasi
ve ¢evredeki degisiklikler karsisinda bu kaynaklara bakilarak karar verilmesi gerekir.
Aliman bu kararlar ve segimler isletmenin bilgi ve idareye dayanan dinamik ve
ilerleyici bir yonelim i¢inde c¢aligmasimni saglayacak, gelecegin uzun vadeli
degisimlerini ongorerek sistematik bir sekilde diizenlenmesini temin etmektedir.
Boylece isletme hayatinda kadere ve sansa birakilan hususta azaltilmis veya kontrol

altina alinmis olacaktir(Compton, 1999: 136).

Stratejik kararlar firma ile ¢evresi arasindaki iliskilerin diizenlenmesi ile
ilgilidir. Bu nedenle genellikle, disa doniik bir nitelige sahiptir. Konu kar agisindan
diistintiliirse hangi {rlinlerin iretilecegi ve hangi pazarlarda satilacagina iliskin
kararlar almak s6z konusudur. Buna faaliyet sahasinin se¢imi de denilebilir(Freeman
ve Soete, 2003: 93). Stratejik kararlar1 ilgilendiren baska bir hususta isletmenin
amaclarinin belirlenmesidir. Amaglar kesin ve acik bir bigimde belirledikten sonra
onlara ulagmak i¢in faaliyet sahasinin se¢imi veya daha Once yapilan faaliyetlerin
gerekiyorsa ¢esitlendirilmesi ve mevcut kaynaklarin amaglar gerceklestirmek ugruna
optimal bir sekilde dagitilmasi olacaktir. O halde stratejik kararlar isletmenin rekabet
ortaminda gelecekte ¢evrede meydana gelebilecek olaylarin derinligine inceleme
gerektirmektedir. Isletmeler icin bir rekabet stratejisi belirlemek; karlilik, gelisme,
pazar payt ile toplumsal sorumluluk hedeflerine ulasarak rakiplerine iistiinliik
saglamak icin, baz1 alanlarda rekabet edebilir bir yap1 ve donanima sahip olunmasi
gerekmektedir. Bu alanlar1; pazarlama (liriin yelpazesi, hedef pazar, satig, dagitim),
tiretim, isgiicli, satin alma, Ar-Ge, finans ve denetim olarak siniflandirmak
miimkiindiir(Porter, 2003: 85-86).
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3.1.1. Ar-Ge Calhismalari ve Ar-Ge Projeleri

“Ar-Ge; yeni bilgiler elde etmek ya da mevcut bilgileri ortaya g¢ikarmak
amaciyla yapilan ve bilginin sistematik olarak toplanmasini, analizini ve yorumunu
gerektiren bir ¢aligmadir. Ar-Ge’nin baslica gorevi teknolojik gelismeleri kullanarak,
kurumun kar edebilirligini devamli sekilde yenilemek ve artirmaktir(Tolga ve
Kahraman, 2009)”.Yenilik¢i distlinceler, deg§isim ve gelisim, tamamen yeni
teknolojiye sahip olmak rekabette iiretim verimi, fiyat, reklam ve pazarlama kadar

Onemlidir.

Temel olarak, bilim ya da teknoloji alaninda teknik bilgi birikimini ya da
kabiliyeti gelistirmeyi arayan ve sorgulayan proje Ar-Ge projesi olarak tanimlanir.
Var olan siireci, malzemeyi, cihazi, {iriinii ya da hizmeti deger katan sekilde
iyilestirmeye ya da olusturmaya yarayan projelere de Ar-Ge projesi olarak
degerlendirilir. Ar-Ge isletmenin destekleyici birimlerindendir ve diger tim
birimlerle iliski i¢indedir(Barutgugil, 2009: 62). Kurumlarda Ar-Ge, kurumun
canliligint siirdiirmesi bakimindan énemli bir islevdir. Bu islev, kurumun &teki biitiin
birimlerinde rol oynamakta, sonucta kurumu degisen sartlara goére ayarlayan,
sorunlarina ¢éziim bulan, canliligini siirdiiriip biiyiime ve gelismesini destekleyen bir

ozellik gostermektedir.

Rekabet, hizl1 teknolojik gelisme, yenilik¢ilik, miisteri memnuniyeti, ¢evre
korunmasi, gibi konular bir igletme i¢in her gegen giin Ar-Ge’nin 6nemini siddetle
artirmaktadir. Ar-Ge caligmalart amaci, kapsami, yontemi ve takvimi belli projeler
cercevesinde uzman ekipler tarafindan gerceklestirilir(Bulutay, 1998: 112). Ar-Ge
projeleri, isletmenin biiylikliigli, proje organizasyonu, ticari pazar payr gibi g¢esitli
degiskenlere bagli olarak belirli mal veya hizmet iiretmek ve bu iiretim sonunda
ortaya c¢ikan iriinlin teknolojisini gelistirmek amaciyla belirlemis olan 06n
tasarimlardir. Ar-Ge projeleri yalnizca daha 6nce olmayan bir liretim gergeklestirmek

i¢in degil, var olan bir iiretimin gelistirilmesine yonelik de tasarlanabilirler(Compton,

1999: 74).

Ar-Ge projeleri temel olarak belirli asamalardan gecerler. Asamalara ayirarak
projeleri yonetmek, genel kabul géren ve ayn1 zamanda pratik olan bir yaklagimdir.

Degisik kuruluslar bu asamalara degisik adlar vermektedir ve sektérden sektore, ya
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da projeden projeye bu adlar degismektedir. Asamalar ayn1 zamanda risk seviyesi,
harcama seviyesi, Ar-Ge ¢aligmasini yiiriiten ¢alisanlarin seviyesi agisindan da fark
etmektedir(Boer, 1999: 128). Her zamanki gibi proje bir asamadan digerine gegerken
calisanlar degisecektir. Teknik calisanlar asamalarin yalnizca bir ya da ikisinde

calisirlar, ¢ok az1 baslangictan sona tiim agamalarda calisir.

Asamalar 6nemli projelerin énemli amaglarina hizmet ederler ve kurumun
diger tiim birimlerine finansal etkisi vardir. Kurumlar her bir asamanin bitimini
asama gecisi olarak goriir. Bu gecis silirecinde ekip tarafindan bir onceki siireg
degerlendirilir, eger olumluysa devam karar1 verilir. Aksi durumda projenin daha

fazla maliyete yol agmamasi igin bitirilmesi gerekir(Ayhan, 2002: 121).

Ham Fikirler

Kavramsal Arastirma

Yapilabilirlik

Gelistirme

Erken
Ticarilestirme

Ticari
Basari

Sekil 3.1. Ar-Ge Projesi Asamalari(Boer, 1999: 130)
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Asama sifir: Ham fikirlerin bulunmasi ve elenmesi

Bu baslangic asamasinda ticari olarak Uimit vaat eden fikirler lretilir. Bu
fikirler ayiklanir ve uygun, tutarli bir gelistirme projesine donistiiriiliir. Bu fikirler
her yerden gelebilir; iist yoneticilerden, vasifsiz calisanlardan, {iniversitelerden,
danismanlardan ya da piyasadaki tiiketiciden fikir akis1 olabilir(Boer, 1999: 132). Bu
yiizden Ar-Ge birimi yOneticilerinin bu tiir 6nerilere agik olmasi gerektigi gibi radar
benzeri bir mantikla etraflarina yeni fikirlere agik olduklarmi belirtmelidirler.
Rasyonel olmayan fikirler gelse bile degerlendirilmeli, gerekiyorsa uygun bir dille
geri ¢evrilmelidir. Ancak bazen akil dis1 goriinebilen fikirler ticari bir dehaya 6rnek
da olabilir. Dolayisiyla iyi bir siizge¢ olusturulmalidir. Cogu Ar-Ge firsati, yeni bir

bilimsel gelisme, ani bir ihtiya¢ gibi dis olaylar tarafindan tetiklenir.

Ham fikirlerin kaynagi ne olursa olsun mutlaka degerlendirilmelidirler ve
kurumun stratejileriyle ve yetenekleriyle uygunlugu hesaba katilmalidir. Ayrica
potansiyel ekonomik getirisi ve orijinalligi de ele alinmalidir ¢iinkii patent alinmasi
ve bunun i¢in de ayr1 bir harcama yapilmasi ve strateji belirlenmesi s6z

konusudur(Cepni, 2007: 68).
Asama bir: Kavramsal arastirma

Uretilen ve secilen ham fikrin smirlamalarmi ve tam kapsamini anlama
asamasidir. Laboratuvar kosullarindan eldeki fikirlerin nasil iretilecegi, nelerin
ortaya koyulacagi bu asamada yapilir. Daha sonra zarar etmemek i¢in fikirde ciddi
eksikliklerin olup olmadigr bu asamada incelenir. Kavramsal arastirma asamasi
arastirmacinin proje i¢in zaman ve kaynak harcamasi yapmak i¢in izin basvurusu
yapmastyla baglar. Cogu kurumun bu asama igin bir takim siiregleri ve kurallari
vardir. Gelistiren kisinin asagidaki temel sorulara yanit vermesi istenir(Davenport,

1993);
- Baslangi¢ hedef piyasasi nedir?
- Bu fikri kim ticarilestirecektir?
- Onerilen proje rakiplerinden nasil ayrisacaktir?
- Teknik tistiinliikleri nelerdir?
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- Aliacak patent sozlesmesi yeterince kapsayici ve genis midir?

- Gelistirilecek teknoloji bundan sonra gelistirilmesi diisiiniilen diger

girisimler i¢in bir taban olusturacak midir?

Kavramsal agama kurum icin g¢ekici proje firsatlariyla, riskli projeler yani
maliyet israfina yol acabilecek projeler arasinda denge kurmalidir. Ar-Ge birimi
olduklarindan, bu denge proje firsatlar1 tarafina agirlik verecegi goriiniir gercektir.
Arastirmacilar, daha onceden denenmis ama bir takim nedenlerden oOtiirii basarisiz
olmus benzer fikirleri bilmek amaciyla literatiirii gézden gecirirler ve teknik ve
endiistri uzmanlarla istisarelerde bulunurlar. Bunlar kuskusuz zaman gerektiren
faaliyetlerdir, ayrica malzemelerin, techizatin ve olanaklarin temini de bu zamana
eklenmelidir. Onceden yapilacak iyi bir deneysel tasarim laboratuvar masraflarin
azaltacag1 gibi sonuglara da hizli ulagmay1 saglayacaktir(“TMMOB”, 2004).Patent
Oncesi, deneylerle pratige yaklastirllmis yani gergek hayata uygulanabilir hale

getirilmig projeler patent siirecinde bir hayli 6ne ¢ikacaklardir.

Proje tam planlandig siirecte giderse, projeye olan gliven ve projenin degeri
artar. Bir projenin planlandigindan da iyi gitmesi durumunda, daha fazla kaynak
projeye tahsis edilir. Her asamada, o agamanin basarisina bagli olarak projenin degeri
degisir. Arastirmacilar {istesinden gelmeleri gereken yeni sorunlarla karsilasabilirler.
Bu sorunlar1 asmak i¢in zaman ve c¢aba gerekir. Buna ragmen bu ¢abalar projenin

degerini ve rakipleri karsisindaki {istiinliiklerini artirir(Barutgugil, 2009: 84).

Projenin bir sonraki asamasi i¢in ¢alisma planlar1 ve kilometre taslar1 da bu
asamada belirlenir. Bir sonraki asama i¢in gerekli diizenlemeler, techizatlar, vb. de

bu asamada belirtilir.
Asama iki: Yapulabilirlik

Bu asamanin ana konusu bilinen sorunlar1 ¢6zmek, miihendis ve
pazarlamacilarin gelismeyi iistlenebilmeleri i¢cin maliyet ve performans verilerini
tretmektir. Kuskusuz, bunu yapabilmek i¢in bir deneme hedef piyasa olusturmak
gerekir. Yeni gelistirilen projenin birgok ¢iktis1 olabilir, 6nemli olan ©nder
konumdaki projeyi ilk Once piyasaya siirmek, geri kalanlari daha agirdan alarak

pazarla tanistirmaktir(Oner, 2006: 89).
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Ortaya konan ¢aligma planinin; tim kilometre taglari, yapilmasi gereken
islerin bitis siiresi, sorumluluklar1 tiim c¢alisanlarin gorecegi sekilde olmasi gerekir.
Bu plan, en kritik sorunlarin 6nceden belirlenmesini ve bu sorunlara kars1 uygunluk,
yapilabilirlik tespiti yapilmasini saglar. Bu sayede riskten olduk¢a kacinilmis olur.

Pazarlama da bu siirece dahil olabilir.

Bu asamadan gecen proje, gelistirme sathasina alinir ki bu durumda yonetim
artik tiim destegini sunar. Gelistirme asamasina ge¢cmeden Once patent ile ilgili
sorunlar halledilir ve projenin 6niindeki tiim mevzuat engelleri kaldirilmaya ¢alisilir.
Bu agsamada teknik bir takim sorunlar ortaya konur. Onder iiriin igin piyasanin
ihtiyaclari, fiyatin ve performansin ne olacagi bu asamada belirlenir(Boer, 1999:
133). Eger heniliz yapilmamigsa belirli 0Ozellikler icin kritik test yontemleri
gelistirilmelidir. Uretim igin kavramsal siirecler &ngoriilmelidir. Ornegin, eger
devamli siire¢ kullanilmas1 diisiiniiliiyorsa, stirekli iiretimin yapilabilirligi bu

asamada gosterilmelidir.
Asama ii¢: Gelistirme

Gelistirme asamasinda ise Uriinii liretebilmek icin gerekli teknik ozellikler,
sartnameler ve iiretim siirecleri belirlenir. Uriin sartnameleri teknik, performans ve
bilimsel sartnamelerden cok daha genistir. Lojistik, paketleme, ¢evre duyarliligi,

hukuki siire¢ ve pazarlama gibi bir¢ok alan bu asamada yer alir(Compton, 1999: 81).

En yakin zamanda miisterilere teshire ¢ikacak teknoloji basta olmak {izere sira
dis1 ortaya ¢ikan giderler gibi iki tane belirleyici gdstergesi vardir. ik gdsterge iiriin
teknolojisi tam olarak bitirilip, giivenilir bir sekilde kurum icinde teshire ¢ikar. Bu
siiregte kurum icinde gelecek elestiriler ve oneriler degerlendirilir. Ikinci gosterge
siirecinde ise Ornek bir hat, ornek bir Uretim tesisi kurulur ki aksakliklar tam
anlamiyla ortaya ciksin. Daha sonra pahali test programlar1 uygulanir. Tiim bu asama

¢ok pahali bir siirectir.
Asama dort: Erken ticarilestirme
Bu asamanin iki ana gorevi vardir(Davenport, 1993);

- Piyasada kopriibasini tutmak,
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- Uzun siiren tasarim, kalite ve liretim sorunlarini ¢6zmek.

Piyasaya triiniin sunulmasi ¢ok kritik ise ve ivedilik varsa bu iki asamada
atlama durumu s6z konusu olabilir. Endiistriyel iirlinler i¢in bu asamada miisteriler
iirlindi satin alabilirler ancak teslim giinii, kalite ve son 6zellikler konusunda nihai bir
bilgi s6z konusu degildir. Tiiketim {iriinleri iginse, yerel ya da bolgesel piyasaya test
pazarlamasi ile girildiyse, bu asamada olundugu anlasilir. Cok kisa siiren bu siirecin
hemen ertesinde {iriin pazara sunulur. Baz1 6zel durumlarda, 6rnegin fabrikadaki
iretim kapasitesinin yeterli olmadigr durumlarda yeni {iriin tamitimi birkag ay

ertelenebilir.

Erken ticarilestirme, genelde finansal destekg¢iler icin projede ¢ok tehlikeli ve
riskli bir gecis asamasidir. Bu asama ile ilgili hosnutsuzluk belirleyici ve yiiksek
derecede oOngoriilebilirdir. Sikintilar ve sorunlar tam anlamiyla tanimlanamiyorsa,
piyasa aksini sdylese bile tanitim bir siire ertelenmelidir. Piyasaya erken girmek ya
da erken ticarilestirme siirecinden ¢ikmak Ar-Ge takiminin basarisi konusunda tam
bir turnusol kagidi gorevi goriir(Babacan, 1994: 34). Cogu kisinin bu son asamay1
Ar-Ge asamasi olarak gérmemesine karsin, bu asama Ar-Ge kaynaklarmi dikkat

c¢ekici oranda kullandigi i¢in Ar-Ge asamalar1 arasinda yer almasi gerekmektedir.

Ar-Ge calismalar1 finansal, insan kaynaklari ve zaman agisindan yiiksek
maliyet gerektiren projelerdir. Gerekli Ar-Ge diizenlemeleri yapildiktan sonra
karsilasilan en Onemli asama Ar-Ge projesinin se¢imidir. Bir Ar-Ge projesinin
uygulanma kararmin almmmasiyla, uygun teknik eleman ve gerekli donanim

saglanarak Ar-Ge birimi olusturulur ve ¢calismalara baslanir.

Ar-Ge projeleri se¢imi; kamu kuruluslari, liniversiteler, arastirma merkezleri
ve teknoloji odakli igletmeler i¢in kendini tekrarlayan, karmagik ve bilgi yogun bir
karar verme siirecidir. Bu siire¢, kuruluslarin, kit kaynaklar1 g6z Oniinde
bulundurarak bilimsel ve teknolojik hedeflerine anlamli katki yapacak Ar-Ge
projelerini segmesini gerektirir. Yonetim biliminde uzun siiredir var olan Ar-Ge
projeleri se¢im problemi; ¢ok asamadan, ¢oklu karar verici gruplarindan, ¢cok sayida
ve siklikla birbiriyle ¢elisen amaglardan olusan, projenin gelecekte kazanacagi basari
ve olusturacagi etkiyi tahmin etmede yiiksek risk ve belirsizligi blinyesinde tasiyan

kritik bir problemdir(Ghasemzadeh ve Archer, 1998).
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Firmanin proje se¢iminde kendi potansiyel giiclinii ve pazardan gelecek
degisikliklerin bu giice nasil yansiyacagini dngorebilmesi gerekir. Ar-Ge projelerinin
basariya ulasmasindaki kritik faktorler isletmelerin biiylikliigii ile orantilidirlar. Ar-
Ge projelerini tasarlayan isletmenin biiyiikliigline gore projelerin se¢ilmesinde farkli
modeller gelistirilmistir. Ayn1 zamanda firmalar arastirma faaliyetlerini mali giigleri
ve yapmakta olduklar1 Ar-Ge c¢aligsmalarinin yogunluguna gore birbirlerinden farkli
calisma modelleriyle siirdiirmektedirler(Compton, 1999: 85). Bu modeller isletme
blyiikligline bagli olarak uygulamada degiskenlik gosterirler. Endiistriyel
alanlardaki orta biyiikliikteki isletmelerde biiylime gerceklestikten sonra bilimsel

modeller kullanilabilmektedir.

Klasik modelde, Ar-Ge departmani arastirma ve gelistirme olmak tizere iki
ana birime ayrilir. Arastirma departmani, kendi i¢cinde sosyal ve teknik arastirma
gelistirme projelerinin  siirekliligini bozabilir. Bu c¢alismalarda meydana gelen
kesintiler muhtemel olumsuz sonuglarin temel etkenidir. Arastirma calismalarinin
diizenli yapilmas1 gelistirme faaliyetleri uzun dénemi kapsiyorsa revizyon amacina
yonelik olarak tekrarlanmasi olas1 zararlar1 ddeyecektir(Davenport, 1993). Klasik
yontemler projelerin oncelikli duruma getirilmesinde ve izlenmesinde ¢ok yararli

yontemlerdir.

Klasik yontemlerin bazi eksik yonleri asagidaki gibidir(Ghasemzadeh ve
Archer, 1998);

- Profil teknikleri 6zneldir ve tamamen kisinin yani degerlendirenin kendi
gorlisiinii yansitir. Dolayisiyla projelerin oncelikli olmasi ve siralanmasinda itimat

edilmesi glictiir.

- Puanlama yontemleri agirliklandirma carpanlar1 kullanir, ancak agirliklar
gelistirmede kullanilan hassaslik derecesi bu yontemleri yanlis sonuglara iter. Ayni

sekilde olcekleri ve agriliklar: bulmak icin deneysel gegerlik kullanmak ¢ok zordur.

Portfoy yontemleri de hisse ve bonolar i¢in yatinm karari almada Ar-Ge
projeleri se¢imine gore daha ¢ok kullanilmaktadir. Gergek hayattaki proje segim
stirecinin dinamik slireciyle basa ¢ikabilen en iyi yontem olabilir. Portfoy
modellerinin ¢6zmesi beklenen bazi karar mekanizmalar su sekildedir: projenin farkli

seviyelerinde mali destek, farkli ¢alisan giicii ve donanim kisitlari, siiren ve yeni
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projeler arasinda denge kurmak, mali destek seviyesinde projede ortaya cikan
degisikliklerin muhasebelesmesi. Bu karmagikliktan 6tiirli portfoy yontemlerinde

matematiksel programlama kullanilir.

Literatiirde Onerilen Ar-Ge projeleri se¢im modellerinin amaci; se¢im
siirecinin amacina uygun ve etkin bir sekilde islemesini saglamaktir. Ozel sektdriin
Ar-Ge projeleri secimine iliskin Onerilen modeller; isletmelerin Ar-Ge projeleri
secim siirecini daha etkin isler hale getirdigi gibi, isletmenin Ar-Ge yoOnetimine
iliskin planlarmi1 da masaya yatiran araglardir. Ozel sirketler ancak anlamli kar
saglayacak teknolojik getiriler s6z konusu oldugunda kendi 6z kaynaklariyla Ar-Ge
caligmalarina yonelirler. Bazi durumlarda ise 0Ozel sirketler teknolojik getiriler
lizerinde galismaya gayret etmezler. Buna gére(Tekin, Giiles ve Ogiit, 2003: 125-
126);

- Ar-Ge faaliyeti risk barindirabilir ve basarisiz olma olasilig1 yiiksektir.

- Firma tek basina s6z konusu teknolojiyi gelistirecek yetenekte olmayabilir
ya da karmasik teknolojiler lizerinde ¢alisilmasi gerekebilir. Bu sebeple firma bilgi
paylasimina ve isbirligine ihtiyag duyar. Bu isbirliklerinin maliyeti ve iligkilerin

verimli bir sekilde yiiriitiilmesi ihtiyaci caydirict nedenler olabilir.

- Ozel tesvikler, firmanm proje ciktilarindan tek yararlanici olmasi hususunda

zorluklar yagamasina neden olabilir.

Kamunun 06zel sektér Ar-Ge calismalarina verecegi destek, deginilen
endiselerin hafiflemesini saglar ve 6zel sektorii Ar-Ge’ye yatirim yapmaya 6zendirir.
Bunun yani sira devlet destegi, sirketlerin diger Ar-Ge saglayicilarla birlikte ¢alisma
iligkisinin maliyetlerini diislirlir. Ar-Ge destek programlar1 kanaliyla sirketler
arasinda isbirligine gidilmesi ekonomik olarak uygun olan bilginin 6zel sektorde

yayilimini kolaylastirir(Oner, 2006: 96-97).

Destek saglayacaklar1 6zel sektor Ar-Ge projelerini belirlemede bir karar
verme problemi ile kars1 karsiya kalan kamu kuruluslari, mevcut kamu kaynaklarini
en 1iyi sekilde degerlendirmek ve bu faaliyetleri amacina uygun yiiriitmek i¢in 6zel
sektor Ar-Ge projelerini en iyi sekilde degerlendirmek ve bunlardan en uygunlarini

segmek durumundadir(Barutgugil, 2009: 77). Fonlama o0lgegine ve teknolojik
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karmagikligina bagl olarak devlet tarafindan desteklenecek Ar-Ge projelerinin
secimi, ¢ok nitelikli bir karar olarak ele alinabilir. Bu kararlar genellikle iiniversite,
sanayi ve kamuyu temsil eden uzmanlarin katilimer olarak yer aldig1 degerlendirme

komiteleri tarafindan alinir.

Devlet destekli Ar-Ge projeleri se¢im sorununun 6zel sektér Ar-Ge projeleri
secim sorunundan farki literatiirde asagidaki sekilde vurgulanmaktadir(Tekin, Giiles

ve Ogiit, 2003: 129);

- Devlet destekli Ar-Ge projeleri yapisi itibariyle stratejik ve uzun dénemli

yatirimlardir.

- Kamuda Ar-Ge kaynaklarinin tahsisi hususu politik faktorler ve ilgili

kurumlarin etkisine agiktir.

- Yenilik¢i teknolojilerin belirsizligi ve uzman yetersizligi nedeniyle Ar-Ge

projelerini segme zorlugu artmaktadir.

Literatiirde, 6zel sektor Ar-Ge projeleri se¢cim problemi konusunda birgok
calisma olmasina ragmen, devlet destekli 6zel sektdor Ar-Ge projeleri se¢im
probleminin az ¢alisilmis bir konu oldugu da ifade edilmektedir. Tipki endiistride bir
slirecin yiriitiilebilmesi i¢in var olan hayati faktorler gibi Ar-Ge projelerinin de
basartya ulasabilmesinde etkili olan kritik faktorler bulunmaktadir. Projenin kendi
yapisindaki ve isletme i¢indeki basarisi, devamliligi daima dis kritik faktorlerin etkisi
altinda gelisecektir(Compton, 1999: 115). Ar-Ge projelerinin durdurulmasi asagida
bahsi gecen faktorler sebebiyle gerceklesir.

Hammaddenin Bulunmasi;

Hammaddenin zamaninda, kesintisiz, kolay ve ucuz teminini amaglar.
Arastirma sonucglan verimli alindiktan sonra deneme iiretimlerine gecilmektedir.
Projenin gelistirilmesi sonunda ortaya ¢ikan {riiniin, {iretilip piyasaya siirlilmesi ile
tilketim baglayacaktir. Tiiketim miktarina bagli, isletme karliliginin artmasi igin ise
iirlin ve yedek malzemelerin piyasada siirekli ve ucuz bulunmasi gereklidir(Sarihan,
1998: 76). Uretimin dogrudan veya dolayli bagl oldugu hammaddenin zincirleme
kullanimina dayanan, Ar-Ge projelerinin devamliliginin basarisi, bu bagimliligin

azaltilmasi ile artabilir(Babacan, 1994: 45).
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Teknik Basart,

Ar-Ge projelerinde kullanilan teknik malzeme ve donanimin kullanimi ile
gergeklestirilen basar1 personel faktoriiyle hayat bulmaktadir. Bu nedenle, teknik
basarmin biiyiik bir kism1 insan unsurunun iginde yer aldigi, belirleyici faktorlere
baglidir. Tipki endiistriyel alanda iiretimde insan unsuruna bagl hatalar g6z oniine
alindig1 gibi, Ar-Ge calismalarinda da, insan unsuru igeren kisim igin kesin tahminler
yapilamamaktadir(Barutgugil, 2009: 79). Calisanlarin, kisisel yetenek ve zekalarini
kullanim oranlar1 i¢inde bulunduklar fiziksel ve sosyal ¢evrenin kosullarina, bagimli
bulunduklart ruh haline gore de degisebilmektedir(Duma, 2002: 48). Teknik
malzeme ve donanimin calismayi basariya ulastiracak oranda teknik ve yoOnetici
insan unsuru ile optimal bilesimi teknik basar1 tahminlerinin giivenilirligini

saglamaktadir.
Pazarin Devamliligi;

Isletmeler iirettikleri iiriinlerin faaliyet alan1 olan pazarin nabzini tutabildikleri
oranda dogru ve verimli Ar-Ge projeleri liretebilirler. Bu nedenle Ar-Ge departmani
dinamik olarak pazarin iginde yer alabilmeli ve sektoriin yOnlenmesini
izleyebilmelidir. Firma ancak bu analizleri yapabildigi siirece sahip oldugu pazar
paymi korumayi ve artirmayir basarabilirler(Trott, 2008: 41). KOBI’ler siirekli
tirettikleri mamullerin, pazar payini kaybetmedikleri siirece Ar-Ge projeleri igin
kaynak aktarimima gidebilmektedirler. Ar-Ge faaliyetleri ile meydana gelen teknik
gelisme diizeyi, pazar {lizerinde egemenlik kurulmasina olanak vermektedir(Simsek

ve Akin, 2003: 83).
3.1.2. Ar-Ge Boliimiiniin Isletme Icindeki Yeri ve Onemi

Herhangi bir igsletmenin varligini1 koruyabilmesi, piyasada rekabet edebilmesi
ve ekonomik olarak gelisebilmesi igin {irtinleri {izerinde iyilestirme ve gelistirme
yapabilmesi, ya da piyasa gerekleri dogrultusunda yeni lriin iiretebilmesi Ar-Ge
faaliyetlerinin temel amacidir. Giinlimiizde tiiketici begenisi, gelisen teknoloji ve
degisen yasam standartlar1 nedeniyle siirekli bir degisim igerisindedir. Bu degisim
g6z Oniine alinmadan bir firmanin yalniz pazarlama stratejileri ile siirekli olarak ayni
lirlindi iretmek suretiyle ayakta kalmasi miimkiin degildir. Pazara sunulan her {iriiniin

belirli bir yasam siiresinin oldugunu unutmamak gerekir(Simsek ve Akin, 2003: 86).
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Bir iriiniin yasam siiresi genel hatlariyla pazara sunum siiresi, biiylime,
olgunlasma, doyma, diisme ve iiretime son verme olarak alti evreye ayrilir. Bu
evrelerin uzunlugu her iiriin i¢in benzerlik gostermese de, pazara sunulan her iiriin bu
evrelerden gececektir, yani her iirliniin bir sonu vardir. Bu nedenle, firma {iriiniin her
evresinde farkli stratejiler uygulayarak bu {irlinden sonuna kadar yararlanmayi
bilmelidir. Her yeni evre icin yenilikler, gelistirmeler ilave edilebilmelidir. Bu sayede
piyasanin nabzi tutularak, Ar-Ge faaliyetleri sonunda yapilan iyilestirmelerle

irtinden tam randiman saglanarak firmanin haklar1 gozetilmis olur(Trott, 2008: 44).

Ulkemizde maalesef yenilikgilik istenilen &lgiide degildir. Birgok firmada
geleneklere baghlik gdze carpmaktadir. Ozellikle KOBI’lerde, geleneksel iiretim
aligkanliklar1 sebebiyle, sektor teknolojilerindeki degisim ve gelismeler takip
edilememekte, kisir bir dongii igine girilmekte ve gelismelerinin 6nii kesilmektedir.
Dolayistyla, iiretim yapan her firmanimn kendi sektoriiniin gerektirdigi endiistriyi ve
yapilan iyilestirmeleri izlemesi artik bir sorumluluktur. Ayrica, her giin daha
fazlasim1 bekleyen rekabet ortami, bu takibi mesleki sorumluluktan ¢ok firmanin
hayati zorunluluguna doniistiirmiistiir. “Kiiresellesen pazarda, KOBI’nin hayatta
kalmas1 ve biiyiimesi gittikce zorlasmaktadir. KOBI’lerin rekabet giiclerini
artirabilmeleri i¢in farkli olmalari, “fark” yaratmalar1 gerekmektedir. Fark yaratmak
i¢in de Ar-Ge ve Inovasyon konularinin énemi bir kez daha ortaya ¢ikmaktadir.
KOBI’lerin mevcut kapasitelerini kullanmalar1 icin Ar-Ge ve inovasyon
caligmalarina yonelmeleri gerekmektedir. Basta finansman olmak {izere bircok
sorunlar1 olan KOBI’lerde sira, Ar-Ge ve inovasyon calismalarma bir tiirlii

gelmemektedir(Tiirkoglu ve Celikkaya, 2011)”.
3.1.3. Ar-Ge Faaliyetleriyle Yeni Uriin Gelistirme

Teknolojideki hizli degisimle beraber ortaya c¢ikan, teknolojik yenilikler
neticesinde, klasik ekonomideki fiyat olgusuna dayal fiyat rekabetinin yerini, bilyiik
6l¢iide yeni lirlin ve pazarlama tekniklerine dayali teknolojik rekabet almigtir. Eger
bir pazarda rekabet kurallar1 tam olarak var olmugsa pazardaki fiyat olusumu bundan
dogrudan etkilenmekte ve isletmeler diisiik fiyatla iiretim yapabilmek ve kaliteli
triin/hizmet {iretebilmek icin yeni teknolojilere ve yeni yonetim tekniklerine
yonelmektedirler(Sarthan, 1998: 84). Teknoloji stratejisi isletmenin hangi tiir

teknolojilere yatirnrm yapmasi gerektiginin belirlenmesi, bu alanda teknoloji lideri
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olup olunamamasma karar verilmesi; teknolojinin ne zaman ve ne sekilde

alinacagina karar verilmesidir(Tutar, 2000: 63).

Bir isletme, hizla degisen bilim ve teknik ve bliyiiyen diinya pazarlar1 iginde
yenilik yaparak karli ve siirekli biiyiime amacimi gergeklestirebilecek cok sayida
alternatif stratejiye sahiptir. Bir isletmenin kaynaklar1 bilimsel ve teknik yetenekleri
cok sayida farkli bilesimler i¢inde kullanilabilir. Uzun donem veya kisa donem
hedeflerine daha ¢ok 6nem verebilir. Temel arastirma, uygulamali arastirma veya
gelistirme 6n plana alinabilir. Isletmeler {iriin iizerinde ve iiretim siireci iizerinde
yenilik yapma diisiiniilebilir. Bagka bir yerde gelistirilen bir yeniligi izlenebilir.
Diger isletmelere ve bilim-teknik diinyasina onciiliik etmeyi

amaglayabilirler(Barutgugil, 2009: 48).

Ar-Ge isletmelerin en &nemli destekleyici fonksiyonlarmdandir. Uriinlere
iliskin aragtirmalar yapmanmn amaci tiriine katkida bulunmak veya bir fikri
gelistirmektir. Uriin arastirmalar1 giiniimiiziin yogun rekabet ortaminda ve hizla
gelisen teknoloji karsisinda bir zorunluluk halini almistir. Uriinler siirekli daha iyiye
gitmeyi hedefleyen arastirmalarla desteklenmezse pazarda kalici olamaz. Bu nedenle,
tirtin kalitesinin arttirilmasi, {irtiniin kullanim yerlerinin ¢ogaltilmasina yonelik iiriin
aragtirma c¢aligmalar1 Ar-Ge departmanlariin gorev kapsamina girmektedir(Yamak,

1999: 50).

Stiphesiz isletme i¢in yeni bir {irlin gelistirmek kolay degildir. Zira pazarda
basarili olabilecek bir {iriin tiretebilmek icin gerekli olan Ar-Ge harcamalar1 oldukca
bilyiik miktarlara ulasabilmektedir(Yamak, 1999: 51). Isletmelerin Ar-Ge ve yenilik

bakimindan izleyecegi stratejiler asagidaki gibi aciklanabilir:

- Saldirgan strateji
- Savunmaya yonelik strateji
- Taklit¢i ve bagimli strateji

- Geleneksel ve firsatlari izleme stratejisi.
3.1.3.1. Saldirgan Strateji

Saldirgan strateji; yeni bir iirlinii veya iiretim siirecini rakip isletmelerden

daha once gelistirip, pazara sunarak teknik alanda ve pazarda liderligi ele gegirme
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amaci tagimaktadir(Porter, 2000: 124). Saldirgan strateji izleyen isletmelerde Ar-Ge
departmani Snemli bir yer tutmaktadir. Isletmenin gii¢lii imkanlara sahip Ar-Ge
departmanina sahip olmasinin yaninda enformasyonunun c¢ok giiclii olmasi, sirket
elemanlarinin ve st diizey yoneticilerinin yeniliklere agik olmalar, sirket igi
iletisimin iyi diizeyde olmasi, sirket organizasyonun esnek ve Ogrenen bir nitelik

tagimasi onemlidir(Kirim, 1998: 66).

Saldirgan strateji uygulayan isletmeler yiiksek maliyetli Ar-Ge c¢aligmalarini
yogun bir sekilde yaparak ¢ok yiiksek bir riski géze alip gerceklestirdigi yeni tirtinii
piyasaya sunduktan sonra uzunca bir siire hemen hemen hi¢ kar saglayamadigi
goriildiigii gibi, basart saglamasi durumunda elde edilmesi beklenen biiyiik tekelci
karlar elde ederek yapilan Ar-Ge harcamalarint ve wuzun bekleyisi hakl

cikarir(Porter, 2003: 126).

Isletmelerin bu stratejiyi benimsemeleri, siirekli yenilik yapmalar1 anlamina
gelmektedir. Bir yenilik ¢alismasi tamamlanip pazara siiriildiiglinde, hemen bir bagka
yenilik i¢in isletme calismalarina baslayacaktir. Boyle bir siire¢ pazardaki iiriin
yasam evresinin kisalmasit anlamina gelmektedir. Bu hizli degisim ise piyasada
taklitci ve geleneksel strateji izleyen isletmelerin isini zorlastirmaktadir. Bundan
dolayr isletmeler giderek daha fazla oranda saldirgan strateji izleme egilimi
tagimaktadirlar. Saldirgan stratejiyi uygulayan isletmelerde bilimsel arastirmalar
uzun donemli olmaktadir. Bu arastirmalari ticarete doniistiirme amaci giidiilmektedir.
Diinya pazarina baktigimizda ticarete doniik Ar-Ge stratejisi izleyen islemeler bu

pazarin biiyiik boliimiinii ellerinde tutaktadirlar(Ertiirk, 2005: 169).
3.1.3.2. Savunmaya Yonelik Strateji

Savunmaya yonelik stratejinin izlenmesi Ar-Ge c¢alismalarinin yapilmamasi
anlamina gelmez. Bunun aksine en az saldirgan strateji kadar yogun Ar-Ge
caligmalar1 yapilmasi zorunludur. Sadece aradaki fark Ar-Ge’nin niteligi ve
zamanlamasidir. Savunmaya yonelik strateji izleyen isletmeler, diinya ekonomisi ve
pazarlarinda ilk olma 6zelligi tasimamakta fakat bunun yani sira teknik gelismenin

gerisinde de kalmak istememektedir(Tekin ve Omiirbek, 2004: 78).

Savunmaya yonelik strateji, orijinal yenilik yapma ve uygulama kapasitesi ve

temel arastirma konusunda basarili ve giiglii olmay1 gerektirmektedir. Bu stratejiyi
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isleyen bir igletmede, bir teknolojik yenilik yapma yerine mevcut bir teknolojiyi
gelistirerek daha ileriye gotiirme ve ondan tam anlamiyla yararlanma stratejisi daha

fazla 6dnem tasimaktadir(Porter, 2003: 72).

Bu stratejide saldirgan stratejiden farkli olan yeniligin niteligi ve zamanidir.
Isletmeler genel olarak diinyada ilk olmak istemedikleri gibi teknolojik degisimin
gerisinde de kalmak istememektedirler. ilk olmanin genelde maliyetine katlanmayip,
saldirgan stratejisi olan isletmelerin yaptiklar1 hatalardan faydalanarak agtiklari

pazarlarda yer bulmay1 iimit etmektedirler(Hammer ve Champy, 1997: 112).
3.1.3.3. Taklitci ve Bagimh Stratejiler

Taklit¢i isletmeler, mevcut kurulu teknolojilerde lideri izlemekten
memnundurlar. Bu izleme bazen oldukga geriden de olabilmektedir(Tekin ve
Omiirbek, 2004: 85). Taklitci isletmeler yenilik¢i firmayi izleyen ve diisiik isgiicii,
malzeme, enerji ve yatinm maliyetleriyle ¢alismayr tercih eden Ar-Ge’ye fazla

kaynak ayirmayan isletmelerdir(Ansal, 2004: 182).

Bu isletmeler yenilik¢i olmadiklari i¢in maliyetlerini diisiik tutarak basarili
olabilirler. Bu firmalar taklit edecekleri isletmeyi c¢ok iyi belirlemeleri, hangi
teknolojik yeniligi alacaklarina karar vermeleri ve belirledikleri isletmelerin bilimsel
ve teknolojik bilgileri tam olarak almalar1 isleyis bakimindan ¢ok 6nemlidir. Taklit¢i
isletmeler 6nemli bir pazar korumasi veya imtiyaz olmadikca, ilerlemek i¢in daha
diisiik iiretim maliyeti ile ¢alismak yolunu tercih etmektedir(Freeman ve Soete, 2003:
45-46). Ar-Ge caligmalarmin agir maliyetlerinden kaginabilmesine karsilik, taklitci
isletmenin iiretim miihendisligi ve tasarim agisindan da giiclii olmas1 gerekir. Bu
isletmenin basarisi, diislik iliretim maliyetlerini siirdiirmesine baglidir. Ayrica, hangi
iriiniin ne derece taklit edilecegini belirlemek i¢in bu sirketlerin bilgi iletisimini hizl
ve dogru yapmalar1 ve dis gevreyi siirekli ve yakindan izlemeleri gerekmektedir. Bu
stratejide isletmeler, rakip iirlinler pazara siiriildiikten hemen sonra bu {irtinleri taklit
ederek rekabet ederler. Taklit stratejisi 6zelikle giyim, mobilya ve kiigiik ev aletleri

tireten igletmeler arasinda yaygindir.(Duma, 2002: 78).

Bagiml stratejide isletme, diger gii¢lii bir isletmenin uydusu veya bagh alt
kurulusu roliinii benimser. Bagimli isletme, kullanicidan veya ana isletmeden

belirgin bir istek gelmedikge {irtinlerinde teknik degisim girisimde bulunmaz. Teknik
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ozellikler ve pazara sunum ve hizmet isleri kullanicilardan istenir. Tam bagimh

isletmeler, yenilikgi isletmelerin bir departmantymis gibi ¢alisir.

Goriintisteki zayif pazarlik giiglerine karsin, diisiik genel gideler, girisimcilik
ve uzmanlagmis yetenekleri ve yerel istiinliikkleri nedeniyle biiyiikk karlar elde
edebilirler. Genel olarak tasarim konusunda biitiin inisiyatiflerini kaybettikleri i¢in

Ar-Ge birimleri yoktur(Giiles ve Biilbiil, 2004: 96).
3.1.3.4. Geleneksel ve Firsatlar1 izleme Stratejisi

Geleneksel stratejiler bilimsel c¢alismalarin {iriinii olan teknolojilerden daha
ziyade mesleki deneyime dayali, daha ¢ok giincel modaya yonelik tasarim degisikligi
yapar. Geleneksel strateji uygularken sunulan iiriinde ya hi¢ degisiklik yapilmamakta
ya da ¢ok az degisiklik yapilmaktadir. Bagimli stratejide isletme tarafindan sunulan
iiriinde oldukg¢a fazla degisiklik yapilabilmektedir. Fakat bu degisiklik disaridan
gelen bir inisiyatife veya iriin degisimine karsilik olarak gelmektedir. Geleneksel
firmalar, piyasadan herhangi bir talep gelmedikge iiriinlerinde degisiklik yapmaya
gerek duymamaktadir(Freeman ve Soete, 2003: 52). Geleneksel strateji izleyen
isletmeler pazarda herhangi bir degisiklik yapma geregi duymamaktadir. Bu
isletmeler bir iiriin niteligini yapabilecek bilimsel ve teknik yeteneklere sahip

degildirler.

Firsatlar1 izleme stratejisi, saldirgan strateji izleyen bir firmanin, yaptigi
yenilik ¢aligmalarini, zamanlama hatas1 ya da baska yonetim hatalar1 gibi nedenlerle
basariyla piyasada tutunduramamasit durumunda ortaya ¢ikmaktadir. Bu durumda
firsatc1 firma, saldirgan strateji izleyen firmanin hatalarindan ders alarak onun
yapamadigin1i  yapma ve onun gelistirdigi UrGnii  kullanarak  pazara
sunmaktadir(Porter, 2003: 75). Isletmeler rakip isletmelerin zayif ydnlerini analiz
ederek bu firmayla aymi teknolojik yeniligi kullanip, rakibin zayif yonlerinde
ustiinliik saglamak ve Pazar paymni bliyiitmek miimkiindiir(Ansal, 2004: 78).
Rakipleri kadar etkili olamasalar da, stirekli rakiplerine cevap verebilecek
degisiklikler yaparlar. Girisimciligi yiiksek isletmeler i¢in basar1 olasilig1 yiiksek bir
stratejidir. Bu stratejide yenilik fikrinin firma iginden ¢ikmamasi, Ar-Ge, nitelikli

eleman ve bilgi kullanimi agisindan karsilastirildiginda, saldirgan ve savunmaya
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yonelik strateji izleyen firmalara gore siirekli ve siirdiiriilebilir bir rekabet iistiinliigii

kurmasi zor goriinmektedir(Gtiles ve Biilbiil, 2004: 97).
3.1.4. Lisans Anlasmalariyla Yeni Uriin Gelistirme

Yeni {irtin gelistirme yoOntemlerinden bir digeri lisans anlagsmalariyla yeni
mamul gelistirmedir. Genel olarak, yeni {irlin gelistirme siireci uzun bir zaman
dilimini kapsayan ve nitelikli insan giicii ve yeterli maddi kaynaga ihtiya¢ duyulan
bir siiregtir(Ecer ve Canitez, 2006: 163). Isletmelerin yeni varlig1 kendi olanaklariyla
gelistiremeyecegi durumlarda lisans anlagmalari ile bir iirline iliskin patent, formdil,
tiretim stireci, tasarim gibi unsurlari satin alma yoluna gidebilmektedirler. Teknolojik
gelismelerin hiz kazandigi giliniimiizde, yeni mamulii gelistirme yerine lisans
anlagmalar1 yapilmasi isletmelere zaman ve kaynak tasarrufu saglamaktadir. Ayrica,
bir {irlinii {ireten isletmeye rakip olacak sekilde benzer mamuliin iretilip rakip
olunmasi yerine, isletmeler karsilikli lisans anlagsmalariyla pazarda daha gii¢lii olma

olanagini da saglayabilmektedirler(Lancaster and Lester Massingham, 2011: 131).

Lisans anlagmalar1 sayesinde isletmeler ayn1 zamanda teknoloji transferi de
yapmis olurlar. Fakat lisans anlagmalar1 sonucunda lisans hakkini alan uzun bir siire
lisans hakkini verene gesitli 6demeler yapar. Kisaca lisans anlagmalariyla yeni {iriin
gelistirme stratejisini uygulamak isteyen bir isletme, ¢ok dikkatli bir sekilde maliyet

analizini yapmalidir(Ecer ve Canitez, 2006: 192).
3.1.5. Pazar Olusturarak Yeni Uriin Gelistirme

Yeni iriin gelistirmede bazi isletmeler ge¢mis birikimleri, teknolojik ve
finansal giicleri araciligrtyla pazar olusturabilmektedirler. Belirli bir tiiketici grubu
icin veya belirli bir sektore hitap eden iirlinii liretmekte olan isletme, farkli bir
tilketici grubunu hedefleyerek yeni pazarlar olusturabilmektedir. Ornegin,
glinlimiizde yaygin olarak kullanilan kisisel bilgisayarlar, dncesinde orgiitsel alicilara
yonelik {iretilmigtir. Orgiitsel kullanimlardan sonra farkli bir pazar olusturularak
bilgisayarlar kisisel kullanimlara yonelik olarak da iiretilmeye baslanmistir(Ecer ve

Canitez, 2006: 164).
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3.1.6. Nis Pazarlama Yaklasimiyla Yeni Uriin Gelistirme

Nis yaklasimla yeni iriin gelistirme yontemini, genellikle nis pazarlama
stratejisini benimsemis isletmeler kullanmaktadirlar. Nis yaklasim benzer 6zellik
tastyan {irlin ve hizmetlere ihtiya¢ duyan kiiciik tiikketici gruplarinin ihtiyaglarini daha
iyi  karsilama amaciyla  gerceklestirilen pazarlama  faaliyetleri  olarak
tanimlanmaktadir(Kotler ve Keller, 2006: 242). Yaklasimda piyasada gii¢lii konumda
yer alan isletmelerin drlinlerinden farkli {retim teknikleri, farkli dizaynlar
kullanilarak yeni iiriinler gelistirilmektedir. Ozel {iretim miizik aletleri, el yapimi

halilar bu tiriinlere 6rnek olarak gosterilebilir.
3.1.7. Bilgi ve Teknoloji Satin Alarak Yeni Uriin Gelistirme

Yeni iiriin gelistirmede diger bir yontem ise bilgi ve teknoloji satin alinarak
(transfer edilerek) yeni iiriin gelistirilmesidir. Lisans anlagmalariyla gerceklestirilen
yeni iriinlere benzer 6zellikler tagiyorsa da bu yontem esas itibariyle farklidir. Bu
yaklagimda, bilgi ve/veya teknolojiyi alan isletme, satan isletmenin rakibi
konumunda degildir. Bu yontemde birbirine yakin sektdrlerde veya tamamen farkli
sektorlerde faaliyet gOsteren isletmelerin gelistirmis olduklar1 yeni {irlinlere iliskin
bilgi ve teknolojilerini birbirlerine satmalar1 s6z konusudur. Ornegin 1sitma
sektoriinde faaliyette bulunan bir isletmenin gelistirmis oldugu yalitim malzemesinin,
beyaz esya lretimi yapan bir firmanin liretmekte oldugu buzdolaplarina uyarlanip
kullanilmast durumunda, isletme enerji tasarrufu saglayan yeni bir mamul

gelistirilmis olmaktadir(Ecer ve Canitez, 2006: 164-165).
3.1.8. Kisi veya Isletmeler Elde Edilerek Yeni Uriin Gelistirme

Yeni iriin gelistirme faaliyetlerinde, giliniimiizde Ornegine ¢ok sayida
rastlanilabilen ve bu nedenle yontem olarak degerlendirilen bir diger yaklagim kisi
veya isletmelerin elde edilmesi yontemidir. Baz1 durumlarda etik degerlere aykiri
olan bu yontem, igletmece istihdam edilen kisinin daha once ¢alismakta oldugu
isletmede edindigi bilgi ve tecriibelerin kullanilmasiyla yeni {iriin gelistirilmesidir.
Bir iiretim isletmesinde calisan personelin, yiiksek ticret, prim ve firma icerisinde
daha yiiksek bir mevkiin verilmesi suretiyle elde edilmesi bu yonteme 6rnek olarak

verilebilir. Personelin daha 6nce ¢aligmakta oldugu isletmede edinmis oldugu bilgi
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ve tecrilbelerden yararlanan rakip isletme yeni {riinler gelistirip pazara

sunabilmektedir(Trott, 2005: 234).

Yeni liriin gelistirilmesinde kisilerin elde edilmesine benzer olarak, isletmeler,
isletmeleri elde etme yoluyla da yeni iriin gelistirebilmektedirler. Bu yontemde
sektorde faaliyet gosteren giiglii isletme genellikle daha kiigiik olan bagka bir
isletmeyi satin almaktadir. Isletmelerin bu ydntemi kullanmalarinin nedeni satin
aldiklar1 isletmenin sahip oldugu teknik bilgi ve tecriibelerinden faydalanma
istegidir(Ayhan, 2002: 52). Bazi sektorlerde biiyiik isletmelerin sahip olmadigi
ozelliklere sahip, yenilik¢i isletmeler bulunabilmektedir. Bagka bir yontemde vermis
oldugumuz 6rnekteki beyaz esya iireticisi isletmenin 1sitma sektoriindeki isletmeyi
tamamiyla satin almast durumu bu yonteme Ornek olarak gosterilebilir. Isitma
sektoriindeki isletmenin dretmis oldugu yaliim malzemesiyle O6nemli mesafe
kaydeden kiiciik bir isletmeyi biiylik isletmeler bilinyelerine katarak yeni {iriin
gelistirmek  isteyeceklerdir. Ayrica kiiciik isletmelerin  ortaklik paylarinin
cogunluguna sahip olma yoluyla da isletme elde edilebilmekte; bilgi ve deneyim
transferi saglanarak yeni {riin gelistirilebilmektedir(Lancaster and Lester

Massingham, 2011: 133).
3.2.  Yeni Uriin Gelistirme Siireci

Yenilik ve iirtin gelistirme isletmelerin faaliyet siirdiirtilebilirligi i¢in son
derece Onemli iki kavramdir. Genel olarak yeni iirlin gelistirme faaliyetlerinde
bulunan isletmeler yenilik¢i yoneticilere ve giliclii finansal olanaklara sahip
isletmelerdir. Yeni iirlin gelistirme (Ozellikle isletmenin sahip oldugu birim ve
olanaklarla yapilan Ar-Ge ¢aligmalartyla iiriin gelistirme) uzun zaman, genis finansal
olanak gerektiren; riskli ve maliyetli bir islemdir. Bu olanaklarin bulunmadigi
isletmeler “paket teknoloji” satin alma (transfer) yoluna giderek {iriin gelistirme

islemini gerceklestirmektedirler(Karafakioglu, 2005: 137).

Yeni iirlin gelistirme faaliyeti, degerlendirme ve kaynak temininden baslayip,
isletmenin bu faaliyetlerle neler elde edecegi, nasil ve ne kadar fayda saglayacaginin
belirlenmesine kadar devam eden bir siirectir. Isletme yonetimi, bu siireci,
olusturacagi stratejik faaliyet planlarina gore sekillendirmektedir. Isletmelere

rekabetgi Ustlinligli kazandiracak bu faaliyetler, sadece maliyet agisindan degil;
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kalite, performans ve fonksiyonellik yoniinden de degerlendirilmelidir. Yeni iiriin
gelistirme faaliyetinin degerlendirilmesinde, baslica yatirim projesi degerlendirme
yontemlerinin yani sira nakit akislari, basa bas analizi ve kar planlamasi gibi araglar

da uygulanmaktadir(Kaygusuz, 2011).

Yeni {riin gelistirme siireci birbirini izleyen sistematik siire¢ler halinde
uygulanmalidir. Bu siirecin agamalar1 farkli kaynaklarda farkli sayilardan olussa da,
aslinda isletmenin tiiriine ve gelistirilen {riiniin ozelliklerine gore farklilik
gosterebilmektedir(Ecer ve Canitez, 2006: 165). Genel olarak isletmelerde yeni iiriin
gelistirme siireci birbirini izleyen asamalardan olusmaktadir. Bunlar; yeni iiriin
diisiincelerinin toplanmasi, 6n eleme, kavram gelistirme ve test etme, ticari analiz,
iriinlin gelistirilmesi, Pazar testleri, ticarilestirme ya da piyasaya slirme asamasi

olarak ele alinmaktadir.

Yeni iiriin gelistirme siirecinin sonunda, agamalar1 tamamlanip piyasaya
sunulan iiriin sayisi, siirecin baglangic asamasit olan diigiince olusturulmasi
asamasindaki {irlin sayisina gore oldukca kiiclik bir oranda olmaktadir. Bunun yani
sira, bu uzun ve maliyetli siirecin sonunda pazara sunulan iiriinlerde basar1 derecesi

kesinlik tasimamaktadir(Altunisik, Ozdemir ve Torlak, 2011: 85).
3.2.1. Yeni Uriin Diisiincelerinin Toplanmasi

Yeni iiriin gelistirme silirecinin ilk asamasi diislincelerin toplanmasidir.
Gelistirilip pazara sunulan her iiriiniin arkasinda mutlaka bir diislince bulunmaktadir.
Bagka bir ifadeyle, yeni iirlin gelistirmeyi isteyen bir isletme, diisiince olmadan {iriin
olamayacagi icin, oncelikle iiriinle ilgili diislince sahibi olmas1 gerekmektedir. Genel
olarak fikirler, i¢ ve dis kaynaklardan elde edilmektedir(Islamoglu, 2000: 306). i¢sel
kaynaklar isletme icerisinden gelen Oneriler, yonetim kurulu iiyeleri, danigmanlar,
genel miidiir ve bolim miidirleri, planlama boliimii, Ar-Ge ve calisan personel
seklinde siralayabiliriz. Digsal kaynaklar ise, tiiketiciler, rakipler, dagitim kanali
tiyeleri, TV, radyo, internet, gazete dergi, sergi ve fuarlar, moda vb. olarak

sayilabilir.
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Yeni iiriin fikrinin kaynaklarmi sirastyla sdyle 6zetlenebilir(islamoglu, 2000:

342-344);

Tiiketiciler: Pek c¢ok isletme tiiketicilerin giinlilk yasamlarinda karsilastiklar
sorunlar1 analiz ederek, yiiz yiize geldikleri sorunlar1 belirleyip, yeni bir iiriin
diisiincesi yaratmaya calismaktadir. Ornegin; bir ailenin sabah kahvaltis1 hazirlamada
ne gibi sorunlarla karsilastig1 belirlendiginde, bu sorunlar bazi yeni {iriin fikirlerinin

dogmasini saglayabilir.

Bilim ve teknoloji ¢evreleri: Bilim ve teknoloji ¢evreleri, yeni iirlin fikrinin bir
bagka kaynagidir. Askeri amagla gelistirilen radar, televizyon fikrinin kaynagi
olmustur. Cep telefonlar1 uzay calismalarinin bir {iriiniidiir. Bu sebeple, yeni {iriin
fikirleri lizerinde calisanlar, bilim ve teknoloji alaninda ne gibi gelismelerin oldugu

ile yakindan ilgilenmelidir.

Rakipler: Rakiplerin ¢alismalari, yeni triin diisiincesinin maliyeti en diisiik
olan kaynagidir. Bu yiizden pek ¢ok isletme rakiplerini izlemek iizere bir haber alma
sistemi kurar. Diisiince erken yakalanirsa rakipten once uygulamaya konularak

pazarda iistiinliik saglanabilir.

Yéneticiler: Ust kademe yoneticiler, en fazla goren, teknolojik gevrelere en
yakin olan ve isletmenin imkanlarmi ve yeteneklerini en iyi bilen kisilerdir. Bu

iistlinliik onlara yeni {irlin diislincesi yaratmada iyi bir olanak saglar.

Satig elemanlari: Satig elemanlari isletmenin pazardaki gozii ve kulagidir.
Aract ve tiiketici yakinlarina, pazarda dolasan triinlere, rakip isletmenin saticilarina

ve bunlarin yaptiklarina, diger isletme ¢alisanlarina gore daha yakindirlar.

Tiketiciler \ / Tuketiciler

Tuketiciler —> Tuketiciler < Tuketiciler

Tuketiciler / \ Tuketiciler

Sekil 3.2. Yeni Uriin Diisiincelerinin Kaynaklari(islamoglu, 2000: 344)
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Yeni iriin fikirleri, isletmenin miisterilerinin dinlenmesi ve izlenmesi ile de
elde edilebilir. Pek c¢ok isletme tiiketicilerin ihtiyaglarin1 ve talebini analiz ederek
yeni liriin gelistirme ¢alismalar1 yapmaktadir. Miisterilerle dogrudan iletisim i¢inde
bulunan satis elemanlar1 yeni {irlin diistincesinin diger 6nemli kaynagidir. Rakipler,
yeni iiriin acisindan en diisiik maliyetli kaynaktir. Isletmeler, rakiplerin baglantilarmi
izleyerek onlarin yeni iiriinii hakkinda bilgi edinebilirler. Bilim teknoloji ¢evresi,
yeni iiriin diisiincesinin baska bir kaynagidir. Isletmelerin Ar-Ge departmanlari, yeni
{iriin gelistirmenin agik kaynagidir(Oner, 2006: 96). Hepsinden dnemlisi isletmelerin

Ar-Ge galigmalarina 6deme yapmasinin nedeni, yeni tirlinleri gelistirmesidir.

Basaril1 bir iirliniin gelistirilmesi i¢in, isletmelerin iirtine iliskin ¢ok sayida
irtin diisiincesine sahip olmasi gerekmektedir. Siirecin oldukga riskli ve maliyetli
olmasi nedeniyle bazi kaynaklarda 13, bazi kaynaklara gore ise 50-60 arasinda
degisen; isletmeyi basarili sonuglara ulastirabilecek yeni {irtin  diisiincesi
gerekmektedir. Ortaya konulan bu diisiinceler igerisinden isletme birini segerek
siirece baslayacaktir. Bunun yani sira, isletme bu iirlin diisiince havuzunu
olustururken farkli kaynak ve yontemlerden yararlanabilmekte, isletme icindeki ve
disindaki kaynaklardan bu diisiince havuzu olusturulabilmektedir. Yeni {iriin
gelistirmede disiinceler genellikle rakiplerin {irlinleri {izerine odaklanmaktadir.
Ornegin, rakiplerin iiriinleri ile ilgili arastirma ve analizler yapilarak, iiriin
farklilastirma ile isletme yeni diisiinceler elde edebilmektedir(Korkmaz ve dig.,

2009: 382).

Diisiince gelistirme pek c¢ok sayida yeni diisiincelerin olusturulmasini
amaglarken, 6n degerlendirme asamasmnin amacit yeni diisiincelerin sayisini
azaltmaktir. ilk asamada iyi diisiincelerin birakildig1, zayif olanlarn ise hemen
elendigi hizli bir eleme yapilir. Daha sonra yeni iiriin diisiincesinin igletmenin hedefi,
isletme imaj1, karlilik, satis, biiylime agisindan uygun olup olmadig1 analiz edilir.
Isletmenin benimsedigi politikaya ters olanlar elenir. Daha ileri incelemelerin
yapilmas1t i¢in uygun goriilen fikirler belirlenir ve birbiriyle karsilastirilip
istinliiklerine goére siralama yapilir. Bagka bir deyisle satis olanagi, pazarlama
maliyeti ve isletmeye uygun olup olmadigi agisindan  diisilinceler

degerlendirilir(Cemalcilar, 1998: 107-109).
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Yeni iirlin digiincelerinin belirlenmesinde kullanilan yontemlerden biri de
“beyin firtinas1” yontemidir. Bu yontemde alaninda uzman kisiler bir araya gelerek
karsihikli iliski kurmakta ve sahip olduklar1 degisik disiinceleri birbirleriyle
paylasmaktadirlar. Karsilikli diisiincelerin eksik yanlar1 veya degeri tartigilarak iiriin
diisiincesine ulasilmaktadir(Babacan, 1994: 47). Bilimsel ¢o6ziimleme ise yeni
diisiince olusturmada kullanilabilecek bir diger tekniktir. Bu teknikte bir soruna
iliskin 6nem derecesine gore biitiin boyutlar belirlenmekte ve aralarindaki iliskiler
incelenmektedir(Babacan, 1994: 51). S6zgelimi, bir isletme igerisinde bir malzemeyi
baska bir yere tasima sorununda en 6nemli boyutlar; zaman, maliyet, giiriiltii ve hava
temizligi ise, Onerilecek c¢oziimler arasinda yakitsiz tasima araglari bulunmak
durumundadir. Yeni {riin gelistirme diislinceleri i¢in bu tekniklerin yani sira
kosullara uygunluk, zorlayici iliskiler gibi farkli teknikler de kullanilmaktadir. Yeni
tirtin disiincelerinin fikirlerinin edinilmesinde; Delphi Karar Teknigi, Nominal Grup
Teknigi, Think Tank, Gereksinme/Sorun Analizi ve Sinetiks teknikleri de
kullanilabilmektedir(islamoglu, 2002: 309-310).

3.2.2. On Eleme Asamasi

Isletme farkli kaynak ve tekniklerle elde etmis oldugu diisiincelerin
icerisinden amagclarina en uygun, uygulanabilir ve en uygun olan iirlin diislincelerini
hayata gecirmek durumundadir. Bir isletmenin diisiincelerin toplanmasi asamasinda
elde ettigi biitiin diisiincelerin hepsini uygulamaya ge¢mesi oldukca zor ve riskli
olacaktir. Bir fikrin isletme ac¢isindan uygunlugu sonucuna; iiriiniin satis hacmi, katki
payl, hammadde bulunabilirligi, iiretim ve pazarlama hususlart agisindan
degerlendirilmesiyle ulasilmaktadir(Tek, 1999: 339). On eleme asamasinda
isletmenin sahip oldugu diisiince havuzundaki firiinlerin degerlendirilmesi ve
beklentileri  karsilamayan dislincelerin  kapsam dismma alinmast islemleri
yapilmaktadir. Diisiincelerin elenmesi ile birlikte, iirlin gelistirme siireci icin
isletmenin vizyonuna, amaglarina, sahip oldugu olanaklara ve uzun vadede karlilik
acisindan analiz edilmis; siirecin diger asamalarina gecebilecek iiriin diislinceleri

kalmaktadir(Kobu, 2006: 58).
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3.2.3. Kavram Gelistirme ve Test Etme Asamasi

Uriinii kimlerin kullanacag1 ve bu iiriiniin saglayacag: baslica yararlarin neler
olacag1 sorularina cevap olusturulur. Ayrica bu sorulara verilecek cevaplar iiriiniin
hangi hususta rekabet edecegini gostermektedir. Daha sonra yapilacak sey ise iiriin

kavramini bir marka kavramina dontistiirmektir.

Kavram gelistirme en yalin ifadeyle O6n eleme asamasindan gecen
diisiincelerin somut hale getirilmesidir. Bunun i¢in {iriin, potansiyel miisterilerin
anlayabilecegi sekilde tanimlanir, profili ¢ikartilir ve gorsellestirilir. Kavram
gelistirme asamasinda cevap aranacak sorular; “bu iirlinii kimler kullanacak?” “bu
liriiniin miisterilere saglayacagi fayda ne olacak?” “insanlar bu {irlinii ne zaman

kullanacaklar?” seklinde 6zetlenebilir(Islamoglu, 2002: 313).

Yeni {irtin kavrami gelistirildikten sonra miisterinin {iriin hakkinda verdigi
tepkiler yapilacak testler yardimiyla Olgiiliir. Kavram testlerinin  baslica

amaclari(Yikselen, 2003: 189);

— Alternatifler arasindan en ¢ok basari vaat edeni segmek,
- Bir kavramin ticari basar1 sansini belirlemek,
— Kavrama en ¢ok kimlerin ilgi gosterdigini 6grenmek

- Bu konudaki ek gelismelerin hangi yonde ilerleyecegini gostermektir.

Kavramin testi; gelistirilen kavramlar, sembolik veya fiziksel sunumu ile
gergeklestirilebilir. Burada test edilen kavramlar nihai iiriin veya teste ne kadar ¢ok
benzerse, elde edilecek sonu¢ o kadar giivenilir olur. Bilgisayar teknolojisinde

yasanan gelismeler iirlinlerin kavramlastiriimasini oldukga kolaylastirmistir.

Giliniimiizde 1sletmeler ¢esitli tasarim programlari kullanarak alternatif fiziksel
irlin ¢izimlerini yapabilmekte, bu ¢izimleri makete doniistiirebilmektedirler. Kavram
testi yaklasimlarindan en yaygin olani, iriin fikrini sozli ya da yazili olarak
miisteriye bildirmesi ve sonra tepkilerinin kaydedilmesidir. Bu kapsamda miisteriyle
yapilan goriismelerde yanit aranacak sorular asagida siralanmustir(Yikselen, 2003:

191-192);
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- Kavramin avantajlar1 net ve inandirict midir? Bu soru ile kavramin
inandiriciligl ve iletisim giicli 6l¢iilmektedir. Sayet 6l¢iim sonuclar diisiik c¢ikarsa,

kavramin revize edilmesi gerekecektir.

- Kavrami bir ihtiyacimizi karsiliyor ya da bir sorununuzu ¢oéziiyor olarak
gdriiyor musunuz? Bu soru ile ihtiyag diizeyi dl¢iilmektedir. Ihtiyac diizeyi ne kadar

yiiksek c¢ikarsa, tiiketicilerin ilgisi de o kadar yiiksek olacaktir.

- Hali hazirda diger iiriinler ihtiyacinizi karsiliyor ve sizi tatmin ediyor mu?

Bu soru ile de mevcut iiriinlerle yeni iiriin arasindaki fark olgtilmektedir.

- Uriiniin fiyat1 sizce uygun mu? Bu soru ile tiiketicilerin algiladig1 deger
Ol¢iilmektedir. Algilanan degerin yiliksek olmasi, irline olan ilginin yiiksel olacagini

gosterir.
- Bu iiriinii satin alir misin? Bu soru ile satin alma niyeti dl¢iiliir.

- Bu iiriini kimler, ne zaman ve hangi siklikta kullanir? Bu soru ile kullanici

hedefleri, satin alma unsurlar1 ve satin alma sikliklar1 6l¢tliir.

Bu sorulara verilecek cevaplar kavramin, yaygin ve gii¢lii miisteri talebine
sahip olup olmadigini ve gelistirilecek yeni {iriiniin pazardaki hangi iiriinlerle rekabet
edecegini belirleyecektir. Bunun yaninda kavram testi asamasinin bir takim siirpriz
sonuglar vermesi de miimkiindiir. Ornegin goriiniiste zayif ya da sinirda olan
diistinceler gizli ¢ekicilikleriyle ortaya ¢ikarken yonetim tarafindan en ¢ok begenilen
diistinceler miisteriler tarafindan reddedilebilir. Ancak sonuclar ne olursa olsun,
yonetim her diislince hakkinda daha kapsamli bir goriise sahip olacaktir. Bu sekilde
diisiincelerin belli bir boliimii reddederek daha az diisiince ile ticari analiz asamasina

gidebilir.
3.2.4. Ticari Analiz Asamasi

Ticari analizin temel amaci, belirli bir siirede yeni irliniin finansal sonuglarini
incelemektir. Incelemede talep, rekabet kosullar1 ile satis, maliyet, kir ve zarar

olasilig1 belirlenir(Cemalcilar, 1998: 108).
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Bu asamada iiriin diislincelerinin maliyet, hacim ve kar analizleri yapilarak
ticari acidan degerlendirilmesi gergeklestirilmektedir. Cesitli bilimsel teknik ve
yontemler ile yapilan bu analiz ve degerlendirmeler isletme acgisindan oldukca
onemlidir. Bu asamada iiriin diisiincelerinin; gelistirme maliyeti, gelistirme siireci,
ticari uygulanabilirligi, piyasa potansiyeli, satis hacmi, olas1 fiyatlari, karlilig1 ve
yapilmas1 gereken yatirimlar gibi konular degerlendirilmektedir. Uriin diisiincesinin
gelistirilip  gelistirilmeyecegine yonelik en Onemli adimlar bu asamada

atilmaktadir(Tek, 2005: 409).

Yeni iiriin diigiincelerinin analizi genel olarak {i¢ farkli kriter grubuna gore
smiflandirilarak yapilmalidir. Finansal olanaklar, iiretilebilir olma ve pazarlama
olanaklar1 olarak siralanan bu kriter gruplar ile amag¢ sonuglara ulagsmaktan ziyade
secenekler arasinda en uygun iirlin diisiincesinin belirlenmesidir(Karafakioglu, 2005:

140).
3.2.5. Uriiniin Gelistirilmesi Asamasi

Yeni iirtin fikirlerinden ¢ok azi yapilan tiim analiz ve elemeler sonucunda
iiriin gelistirme adimina ulasabilir. Bu adimda yeni {iriin fikri, {iriin kavramindan
tiriin prototipine doniislir. Temel yerlestirme ve hedef pazar stratejileri gelistirilir ve
fiziksel Ozellikler, paket tasarimi ve marka ismi gibi kararlar verilir. Yani bu
asamada yeni Uriin, soyut diisiince diizeyinden cikarak somut diislince halini
alir(Mucuk, 2000: 49). Bu adimda Ar-Ge boliimii iirlin kavraminin, bir veya birkag
fiziksel versiyonunu gelistirir. Bu {iriin prototipinin su Olgiitleri karsilamasi

beklenir(Tek, 2005: 339);

- Tiketicilerin prototipi iirlin kavrami asamasinda tanimlandigi gibi hacim

kazandigi,
- Prototipin normal kullanim ve kosullarda giivenle kullanilabilir olmasi,
- Prototip, liretim harcamalarin1 biit¢elemek i¢in tiretilebilir.

Uretilen prototipin efektif ve giivenli calisip calismadigini test etmek icin
laboratuvarda ve saha kosullarinda fonksiyonel {iriin testleri yapilir ve daha sonra
tilketicilerin Uriinii kullanmalart ile ilgili tiiketici restlerine gecilir(Ecer ve Canitez,

2006 172).
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3.2.5.1. Fiziksel Ozellikler

Bu béliimde iiriinler yeni bir iiretim teknigi veya makineleri kullanilmadan, el
yapimi veya mevcut makinelerle iiretilmektedir. Ar-Ge veya iiretim boliimleri tirtini
bir ya da daha fazla prototip olarak gelistirmektedir. Basarili bir prototipin
gelistirilmesi glinleri, haftalar1 hatta yillar1 kapsamaktadir. Buradaki amag¢ bu
prototiplerin  ekonomik, sorunsuz ve alicilar i¢in ¢ekici bir sekilde

gelistirilebilmesidir(Islamoglu, 2002: 298).

Bu asamada gelistirilen iiriinlerin giivenli ve etkili bir sekilde ¢alistigini ya da
calismadigimi  belirleyebilmek icin fonksiyonel {iriin testleri yapilmaktadir.
Fonksiyonel {irlin testleri laboratuvar ve saha kosullarinda yapilmaktadir.
Fonksiyonel iriin testlerinde iriiniin kullanilmasinda herhangi bir soruna
rastlanilmadiysa isletmeler tiiketici testlerine gegmektedir. Laboratuvarlardaki testler
gercek kosullar taklit edilerek yapilmaya calisilir. Ancak her zaman gercek kosullarin
yaratilmasi miimkiin olamadigindan laboratuvar deneyleri bazi kosullarda yaniltici
olabilmektedir. Yeni bir {irliniin fiziki 6zelliklerinin laboratuvarda mi yoksa saha
kosullarinda m1 denenecegi, genellikle asagida yazilmakta olan etmenlerden bir veya

birkagina bagli bulunmaktadir(Turgay, 2001: 215);

- Hedef pazardaki miisteriler ya da olast miisterilerle iliski,

— Saha kosullarinda yapilan deneyde, iriiniin kusurlu olmasi halinde
kullananin maruz kalacagi tehlikenin derecesi,

- Her iki denemenin karsilastirmali maliyetleri,

- Alternatiflerden her birinin denenmesi i¢in gerekli zaman,
Burada dikkat edilmesi gerekenler asagidaki gibidir(islamoglu, 2002: 298);

- Kullanilabilirlik,

- Kosullara ve ortama uygunluk,
- Fonksiyonellik,

- Giivenilirlik,

- Estetik,

- Tamir edilebilirlik.
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Uriiniin fiziksel 6zelliklerinde degisiklik yapmak talep iizerinde oldugu kadar
rekabet lizerinde de etkilidir. Hatta fiziksel oOzelliklerde degisiklik yapmanin
rekabetin azaltilmasinda etkin bir silah oldugu da yapilan g¢alismalarda ortaya
cikmistir. Ozellikle baz1 pazarlarda tiiketici tercihleri stil degiskenliklerine oldukca
duyarli olmaktadir. Bunun en giizel 6rnegini kadin giyim ve esyalari, mobilya ve

otomobil pazarlarinda gérmek miimkiindiir(Tokol, 1996: 91).
3.2.5.2. Marka Kararlan

Marka olusturma, bir iirlin veya hizmet ile ilgili olarak tiiketici acisindan
kimlik yaratmay1 amaglayan bir faaliyettir. Markanin olusturulmasi, marka imajini
olusturulmasindan daha fazlasini gerektirir. Markay1 olustururken, miisterilerinde
marka ile olan her temasi1 diizenlenmesi gerekmektedir. Marka olmanin amaci, kisisel
satig ve Oteki satis cabalar ile birlikte talep yaratarak ya da talebi kiskirtarak, tirliniin
Pazar ortaminda ayirt edilmesini saglamaktadir. Ayrica marka tiiketicilere sunulan
kalite diizeyinin siirekliligini saglamaktadir(Coroglu, 2002: 109). Iyi bir marka
adinin 6zellikleri bu konuda genel bir kural olmamakla birlikte, bir marka adi su
Ozelliklerin ne kadar fazlasim kapsarsa o kadar tiiketici tarafindan tercih

edilir(Mucuk, 2002: 80);

- Kisa ve basit olmasi,

- Kulaga hos gelme 6zelligi olmasi,

- Kolayca taninmasi ve hatirlanmasi,

- Ambalaj ve etiketlenmeye uygun olmasi,

- Saldirgan ya da olumsuz olmamasi,

- Her dilde telaffuzu kolay olmasi,

- Her tiirlii reklam araglarinda kullanmaya uygun olmasi,
- Dikkat ¢ekici olmasi,

- Uriin kalitesini ima eder nitelikte olmasi,

- Ayirt edici nitelikte olmasi sdylenebilir.

Kisaca, marka yaratmak tiiketicilerin tiriine ilgilerini ¢ekerek {iriiniin pazarda

kalmas1 saglanmalidir.

71



3.2.5.3. Ambalajlama Kararlari

Ambalajlama, bir {irliniin kabin1 ya da Ortiisiinii belirleme ve iiretme
faaliyetidir. Markalama ve etiketleme ile yakindan bir iliski igindedir. Etiket
cogunlukla, {irtiniin ambalajinin {istiine konmakta ve marka da etiketin iizerinde yer
almaktadir(Cemalcilar, 2002: 119). Pazarlama agisindan bakildiginda ambalaj,
iriiniin bir parcasidir. Ambalajin yeni {irlin planlamasindaki yeri ¢ok énemlidir. Bu

nedenle tiiketiciye kolaylik saglayacak bir tarzda hazirlanmasi zorunludur.

Ambalajlama, yeni bir iirlin i¢in iki agidan 6nemli olmaktadir. Bunlardan ilki
ambalajlama sayesinde yeniligin miimkiin oldugu kadar etkin bir sekli de tiiketicilere
iletilebilmesidir. Ikincisi ise {iriinde bir yenilik olmamasma ragmen ambalajimnin
degistirilmesi yoluyla yenilik imajinin yaratilmasidir. Ayrica yeni iirlinlerin piyasaya
ilk sunumunda tutundurma faaliyetleri bu yeni {riinlerin basaris1 i¢in énemlidir. Bu
durumda ambalaj, tutundurma fonksiyonu agisindan onem kazanmaktadir(Erem,
1980: 134).

Ambalajlama kararlarinin belirlenmesi siirecinde ilk yapilan, ambalajin nasil
olacagi ve yapilacaginin belirlenmesidir. Bundan sonra ambalajin boyu, sekli ve
rengi vb. hususlar belirlenmektedir. Ornegin ambalajlama kararlarinda ambalajin
rengi de cesitli sebeplerle (tiiketici tepkilerini etkileme, hafizada kolaylikla
kalabilme, {iriniin tanmrh@mi arttirma gibi) &nem tasimaktadir. Isletmeler
ambalajlamayla tiiketicilere ¢evreci bir imaj verebilmekte ve boylelikle yenilik¢i
imajinin yanina ¢evre dostu imajini da yerlestirmektedir(Tokol, 1995: 96). Bu durum

isletme ve dolayisiyla iirlinleri i¢in kamuoyunda olumlu bir izlenim yaratmaktadir.
3.2.5.4. Uriin Etiketi ve Etiketlenme

Etiket, iirlinlin hangi iiretici tarafindan tretildigi, liretimin ne zaman yapildigi,
son kullanma tarihi, marka, fiyat, kalite derecesi, iiriiniin 6zellikleri, nerelerde ve
nasil kullanilacagi hakkinda bilgi veren ve ambalajin goriiniir yiizeyinde bulunan
boliimiidiir(Tekin, 2006: 109). Etiketleme, iiriin ya da iirlin imalatgisi ve saticisi
hakkinda {iriiniin kendisi ya da ambalaj1 iizerinde verilen, tiim yazili bilgi, sekil ve
resimlerin tiimiinii kapsar. Etiketlemenin degisik yararlarindan bahsetmek

miimkiindiir(Tuncer ve dig., 1992: 91-92);
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- Etiketleme {iriin ya da markay1 tanitir (marka etiketi)

- Uriiniin derecelendirilmesine yardimei olur (dereceleme etiketi)

— Haks1z rekabete kars1 saticty: korur.

— Uriiniin albenisini artirir.

- Uriin, ambalaj ve iiretici ile ilgili degisik bilgiler verir. Uriin tiiketici
tatminini artiracak sekilde kullanim1 konusunda egitici bilgiler aktarabilir.

- Yasal gerekler ve zorunlu standartlar hakkinda bilgi aktarir.

- Uretici ya da saticinin satis kontrolii, stok denetimi gibi ¢alismalarinda, ya
da hirsizliga kars1 alinacak dnlemlerde, ¢gubuk ve elektronik helezon kodlama

uygulamalariyla kolayliklar saglar.
3.25.5. Kalite

Tiiketiciler ve toptancilar yeni ve mevcut iriinlerin satin alma kararlarin
verirken iiriin kalite seviyesini gz Oniinde bulundururlar. En azindan tiiketiciler,
tirtinlerin beklenilen fonksiyonlarini yerine getirmesini ve bunu makul bir sekilde
yapmalarini istemektedirler. Baz1 miisteriler eger iiriin fazla talep edilmiyorsa ve
fiyat1 da daha diisiikse kaliteyi kabul etme egilimindedirler. Eger iirlinler arasindaki
farklilik oldukca azsa kalite daha diisiik kabul edilebilir. Oregin tiiketiciler kirilmis
biitiin yarim cevizden daha diisiik fiyatli olan kirik cevizleri almaktadir. Goriiniiste

bu {iriin i¢in farkina varilan kalitenin bir boyutu iiriiniin seklidir(Ayhan ve Tuncer,
1994: 104).

Yeni irlinlerin tasariminda reticiler potansiyel miisterilerin kalite
anlayislarin1 hangi 6l¢iitiin belirledigini g6z 6niinde bulundurmak zorundadir. Biitiin
bunlar degisik {iriinler, miisteriler ve durumlar i¢in degisiklik gdsterirken asagidaki

olgiitleri kapsar(Ecer ve Canitez, 2006: 175-176);

- Performans: Uriin kendinden bekleneni ne kadar iyi yapiyor?

Ozellikler: Uriiniin cazip gelen kendine has 6zellikleri var mi1?

- Giivenilirlik: Uriiniin ¢alismasi iyi mi ve makul bir zaman araliginda

bozuluyor mu?

Rahatlik: Uriin giivenlik acisindan tespit edilmis standartlara uyuyor mu?
- Dayanikliik  Siiresi:  Uriin  yipranmadan ve degistirilmek zorunda

kalinmadan ne kadar dayanacak?
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- Servis: Uriinle ilgili herhangi bir problem ne kadar hizli ve basit
¢Oziimlenebilecek?

- Estetiklik: Uriin uygun gériiniis, tat, doku, duygu ve ses standartlaria ne
kadar uygun?

- Toplam Degerlendirme: Fiziksel 0Ozellikleri, iireticisi, marka imaji,
ambalajlama ve fiyati igeren iiriinle ilgili her seyi diislindiigimiizde bu iiriin

ne kadar iyi?
3.2.6. Pazar Testleri Asamasi

Mamul gelistirme siirecinde bazi testler gerceklestirilmis ancak bu agsamadaki
gibi, potansiyel miisterilerin mamule verecekleri tepki, gergek pazar kosullari altinda
test edilmemistir. Isletme bu asamada, pazara sunmay: planladigi mamuli,
kullanmakta oldugu pazarlama stratejisiyle birlikte hedef pazarin 6zelliklerini tagiyan
kiigiik ¢apli bir pazarda test etmektedir. Ulusal ve/veya uluslararasi pazarlara
acilmadan Once mamuliin bu tiir pazar testlerinden geg¢mesi satis basarist igin
onemlidir. Isletmelerin bu asamada yiiriitebilecekleri iki tiir pazar testi calismasi

bulunmaktadir(Islamoglu, 2002: 308). Bunlar(Karafakioglu, 2005: 141-142);

Test Pazarlama: Bu calismada onceden belirlenmis belirli bir biiyiiklikteki
pazara, pazarin test edilmesi amaciyla mamul sunulmaktadir. Pazardaki tiiketicilerin
gelistirilmis yeni mamule kars1 alisveris yaklasimlar1 dl¢limlenmektedir. Kiiciik capli
bu pazardan elde edilen verilerle, isletme, gelecege iliskin Ongdriilerde
bulunabilmektedir. Bunun yani sira, test pazarlama calismalariyla yeni mamule
iligkin pazarlama karmasi elemanlarinin etkinligi, verimliligi ve gerekliligi

Olciilebilmektedir.

Simule Edilmis Test Pazarlari: Pazarin test edilmesinde yararlanilan bir diger
yaklasimdir. Isletmeler bu ydnteme yeni gelistirilmis mamuliin maliyet, zaman ve
gizlilik gibi hususlarin1 6nemsedigi durumda bagvurmaktadirlar(Tek, 2005: 411). Bu
yontemde aligveris merkezleri, biiylik capli magazalar kullanilmaktadir. Yeni
mamuliin testi i¢in bilylik bir laboratuvar iglevi géren bu magazalarda, tiiketicilerin
mamulii satin alma veya almama egilimleri 6l¢iilmektedirler. Toplanan bu sistematik

ve objektif verileri degerlendiren isletmeler, gelistirilen mamuliin sunulacagi
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pazarlar, pazarlama stratejisi ve mamuliin yeterliligi konularinda karar

vermektedirler.
3.2.6.1. Uriiniin Deneme Programimin Hazirlanmasi

Bu planin hazirlanmasinda her seyden Once pazarlamacinin, isletmenin
gerceklestirmek istedigi amaclar dikkate almasi gerekir. Eger amag, iiriiniin tiiketici
zihnindeki kalitesinin ve iirlinlin tliketici tarafindan onayinin 6l¢iilmesiyle dogrudan
ilgili ise, en iyi yakin pazar denemesinden ¢ok bazi temellere gore iiriinii denemektir.
Potansiyel tiiketicilerin tepkilerini 6lgmenin en iyi yolu da isletmede ¢alisanlarin
bazilarinin iriinii kullanmasina izin vermektir. Boyle bir yol secildiginde {iriine olan
tepkiler bir anketle belirlenebilir. Bununla birlikte, isletmede ¢alisanlarin tiiketici
grubunu tam olarak temsil ettikleri s6ylenemez. Ancak, bunlarin tepkileri iiriinlin tam
ve eksik yanlarim1i  gosterir. Bir diger yol ise tiiketici panelinden

yararlanmaktir(Korkmaz ve dig., 2009: 378).

Tiiketici paralelinde ise iirlin daha pazara ¢ikarilmadan panel {iyelerinin {iriinii
kullanmalar1 istenir. Bu sonuclardan, eger {iriin satisa ¢ikarilmis olsa idi pazarin
tepkisinin ne olacaginin tahmin edilmesinde ¢ok onemli olabilir. Tiiketici panelinin
diger yola gore ustiinliigii, panel {iyelerinin bagimsiz olmalar1 ve bu sebeple de
potansiyel pazart daha iyi temsil edebilecekleri inancidir(Giiles ve Biilbiil, 2004: 87).
Bununla beraber, bu panellerin Pazar denemesi ile birlikte kullanilmasi durumunda
cok daha faydali olacag fikri yaygindir. Pazar denemesinde amag, {irlin disinda kalan
ve isletmece denetlenebilen fiyat-tutundurma-dagitim gibi degiskenlere pazara
tepkisinin ne olacaginin belirlenmesidir. Bu amaci da, pazar denemesine
bagvurmadan gerceklestirmek pek kolay olmaz. Eger hedef olarak secilen bolgede
fiyat ve reklam gibi ¢esitli bilesenlerin etkilerini bilmek istiyorsak, o zaman {irlinii

pazarda denemekten bagka cikar yol yoktur(Tokol, 1995: 95).
3.2.6.2. Deneme Pazarimin Secimi

Deneme yapilacak bdlgenin veya pazarin seciminde g6z Oniinde
bulundurulmasi gereken {i¢ 6nemli nokta vardir. Bunlar; deneme yapilacak bolgenin
ana kitleyi kapsamasi, maliyet ve zamandir(Mucuk, 2000: 146). Bu {i¢ii birbiri ile
celisir olmalarina ragmen, aralarinda uygun dengenin kurulmasina &zen

gosterilmelidir. Bazi aragtirma kurumlari, bazi arastirmalar icin belirli sehirlerin tilke
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genelini temsil etme durumunda olduklarini ifade ederek, bu tiir aragtirmalar igin
belirli sehirlerin degisik boliimlerini 6rnek alarak se¢gmektedirler. Ornekleme teorisi
acisindan ne Olglide gegerli oldugu tartisilabilir, bu yontem belki de maliyet

acisindan en diisiik oldugu i¢in tercih edilmektedir.

Pazar testlerinin siireleri konusunda sabit bir zaman aralig1r belirlemenin
olanagi yoktur. Zaman bir yandan iirlinlin tiketim ve kullanim o6zelligine, diger
yandan rakiplerin pazara girme olasilifina baghdir. Tiiketici ya da kullanicilarin
karar verebilmeleri i¢in gerekli asgari veya ortalama siirede tamamlanmasi gerekir.
Isletme bu siireyi bolca kullanarak programini vyiiriitiirse rakip isletmeler daha erken
davranip {iriinii daha 6nceden pazara siirebilirler. O zamanda yeni {iriin gelistirmenin
fazla anlami olmayabilir(islamoglu, 2002: 308-309).Kisaca pazar testinin su amagclart

vardir;

Talebi belirleyerek yatirirmin ekonomik olup olmayacagini 6l¢mek

- Uriiniin pazarda tutunup tutunamayacagini anlamak

- Uriinii tiiketiciler tarafindan hangi yonleri ile uygun, hangi yonleri ile
uygunsuz bulundugunu belirlemek.

- Hangi fonksiyonlarda ilerleme gerektigini anlamak.

- Renk, bigim ve estetik yoniinden {iriinii degerlendirmek.

Kisaca pazar testinde sunlar1 yapmak gerekir. Deneme yapilacak bolgenin
secimi ve bu secim ana kiitleyi tam belirtmesi gerekir. Deneme siiresinin ve
yontemlerinin belirlenmesi ve {irliniin hem nitelik hem de pazarlama ozellikleri
dikkate alinmalidir. Sonu¢ olarak; elde edilen bilgiler dogru ve yerinde analiz

edilerek dogru tanimlanmalidir(Islamoglu, 2002: 311).
3.2.7. Ticarilestirme (Piyasaya Siirme)

Bu asamada iiriintin ambalajinin tiim 6zellikleri somutlagtirilmalidir. Piyasaya
sunusta tirliinlin ambalaji ve boyutlar1 konusunda son kararlar alinmistir. Bunun yani1
sira, isletme, yeni {riiniin gelecegine gliven duymaktadir. Risklere gore, goriinen
karlar umut vericidir. Piyasada siirlimde dikkate alinacak baslica konular, “ne zaman,
nerede, kimlere ve nasil pazarlanacak™ sorularina verilecek stratejik yanitlardir(Tek,

2005: 414).
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3.2.7.1. Ne Zaman (Zamanlama)

Yeni Uriiniin ticarilestirilmesinde, pazara girisi zamanlama ¢ok Onemlidir.
Uriin ne ¢ok erken ne de ¢ok ge¢ pazara sunulmalidir. Pazara geg girilirse taktikleri
cikip iiriinii 6ldiirebilir(Tek, 2005: 416). Uriiniin pazara hizl1 siiriilmesinin karsisinda,
lirlinlin pazara yavas yavas siiriilmesinin de birtakim yararlar1 vardir. Zira {irliniin
basar1 saglayamadigi durumlarda risk bir 6l¢iide azaltilmis olur. Bununla birlikte
piyasaya siiriilme gecikirse, rakip {riinlerin piyasaya c¢ikma tehlikesi

vardir(Hatipoglu, 1994: 94).

Bir isletme yeni iriinii tamamladig1 sirada, rakibinin de yeni bir {riinii
bitirmek tizere oldugunu haber almig olabilir. Aslinda her girisimcinin bu konuda
spesifik bir haber almaya da gereksinimi yoktur. Her an rakiplerin pazara girislerine
hazirlikli olmalidir. Bu durumda isletmenin 6niinde {i¢ yol vardir(Tek, 2005: 414-
415);

- Ilk Giris: Pazara ilk giren isletme, genellikle ilk hareket etmenin avantaj ile
anahtar pozisyondaki dagiticilar1 ve miisterileri kendisine baglar ve lider olarak
kendisine isim yapar. Ancak, lirliniin biitiin kusurlar1 giderilmeden pazara girmek

icin acele edilirse, tiriin kotii bir imaj yaratir(Top, 2008: 231).

- Paralel Giris: Bu karar verilmis ise, rakibe paralel olarak davranilir. Rakip
acele ederse rakip ile birlikte, etmedigi takdirde {iriiniin biraz daha rafine edilmesi
i¢in zaman kazamlmis olur. Isletme primer iiriin acisindan promosyonel giderlerin
birlikte paylasilmasini isteyebilir. Bu sayede {iriinli pazara sunmada karsilasacagi

maliyetlerin diisiiriilmesini saglayabilir.

- Geg Giris: Isletme, rakibi Pazar girdikten sonra girmek igin kendi girisini
geciktirebilir. Rakibin liriiniiniin kusurlari, pazara ge¢ girenin ayn1 hatalari yapmasini

onler. Isletme, bdylece pazarm boyutlarmi da 6grenebilir.

Zamanlama karar1 verilirken tizerinde durulmasi gereken bagka diisiinceler de
vardir. Eger yeni bir iirlin, dnceki bir iirlinlin yerini aliyorsa, isletme eski iriin
stokunun bitmesine kadar pazara girmeyi geciktirir. Eger yiiksek dl¢iide mevsimsel
ise gecerli bir mevsim gelene kadar yeni iirlin sunumunu geciktirebilir(Kotler, 2006:

351).
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3.2.7.2. Nerede (Cografi Strateji)

Isletme yeni iiriinii, bir semtte mi, bir bdlgede mi, birka¢ bdlgede mi, ulusal
pazarda mi, yoksa uluslararasi pazarda mi1 sunacagina karar vermelidir. Baska bir
ifadeyle, tek bir noktada veya ayn1 anda birgok yerde satisa baslanabilir. Isletmelerin
cogu, zamanla genisleyecek bir pazar planlarlar. Burada isletmenin boyutlart 6nemli
bir faktordiir. Kiigiik isletmeler, cazip bir sehir seger ve ani bir kampanya baslatirlar
ve diger sehirlere sirayla girerler. Bliylik isletmeler, iiriinlerini biitiin bir bdlgeye
sunar ve ardindan Oteki bolgeye hareket ederler. Otomobil sirketleri gibi, ulusal
dagitim agma sahip olan isletmeler, yeni modellerini wulusal pazarda

sunarlar(Karafakioglu, 2005: 148).

Isletmelerin c¢ogu, yeni fiiriinleri &zellikle yerel pazarda satmak igin
tasarimlarlar. Eger {iriin 1yi satilirsa isletme, iirlinii gerekirse yeniden tasarimlayarak
komsu bolgelere veya diinya pazarina satmayr diisiiniir. Birbiri ardina gelecek
pazarlarin se¢ilmesinde, aday pazarlar bir siraya sokulabilir ve yayilma imkani, ayri
ayrt belirtilir. Degerlendirmenin baslica 0l¢iitii, pazar potansiyeli, isletmenin yerel
itibari, medya iletisimi masrafi, girilen pazarin diger pazarlara etkisi ve rekabet

giictudiir.
3.2.7.3. Kime (Hedef Pazar Beklentileri)

Isletme, iiriiniin yayilmasmi hedeflerken, baslangicta dagitim ve promosyonu
potansiyel miisteri gruplari iizerine odaklamalidir. Isletme, bu insanlarm kimler
olabileceklerini muhtemelen énceden belirlemistir(Kotler, 2006: 340). Uriinii ilk defa
benimseyecek olanlar, {riinii sik kullananlar, diisiince liderleri ve kendilerine
ulagilmasinda fazla bir masraf gerektirmeyenlerdir. Biitiin bu 6zelliklere sahip
gruplarin sayis1 azdir. Isletme, cesitli potansiyel gruplarda bu &zelliklere sahip
olanlar1 degerlendirmeli ve satin almasi en ¢ok beklenen grubu hedeflemelidir.
Amag, satis giiclinii motive etmek ve potansiyel miisterileri de ¢cekmek i¢in miimkiin

olan cabuklukla kuvvetli satislar yapmaktir.
3.2.7.4. Nasil (Pazara Sunus Stratejileri)

Isletme yeni iiriiniinii, yayilmak istedigi pazarlara sunmak icin, bir hareket

planmi gelistirmelidir. Bir yeni iirlinii pazara sunarken, cok sayida faaliyeti koordine
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etmek i¢in, yonetim kritik yol programinin hazirlanmas: gibi teknikleri
kullanabilmektedir. Kritik yol programi i¢in, yeni bir {iriiniin pazara sunulmasi i¢in
ayni anda ve birbiri ardina yapilmasi1 gereken faaliyetleri gdsteren bir ana sema
hazirlanmas1 gerekir(Karpat, 2006). Planlayicilar, her faaliyetin ne kadar zaman
alacagini tahmin etmek suretiyle, biitiin projenin ne zaman tamamlanacagini tahmin
ederler. Kritik yoldaki herhangi bir faaliyetteki gecikme, projenin gecikmesine sebep
olacaktir. Eger pazara sunulma isi planlanandan erken biterse, planlayicilar, kritik yol

boyunca yapilan faaliyetlerin siirelerini azaltmaya caligirlar.

Yeni iiriin gelistirme siirecindeki bu asamalarin izlenmesiyle, yeni iirliniin
basarisizlik riski minimize edilmektedir. Bu nedenle sistematik yeni iiriin gelistirme
slireci, yeni Uriinlerin basarisinda en 6nemli faktdr olmaktadir(Hatipoglu, 1994: 94).
Pazar testleri sonrasinda basarili bulunan {iriinler, iiretim miktarlar1 artirilarak
hedeflenen pazara veya pazarlara sunulmaya baslanmaktadir. Uriin gelistirme
siirecinin biitliin asamalarini1 gegip pazara sunug asamasina kadar gelebilen {iriin sayisi

genellikle az sayida olmaktadir(Mucuk, 2000: 141).

Yeni iriin gelistirme siirecinde isletme bazen siirecin bazi asamalarini
kullanmadan ge¢mekte, bazi durumlarda ise asamalar birlikte isletilmektedir. Genel
olarak yeni iirlin gelistirme i¢in belirlenmis bu siire¢ isletme tiirline, i¢inde bulunulan
sanayi koluna ve gelistirilen tirliniin 6zelliklerine gére degisiklik gosterebilmektedir.
Isletme siireci kendi amaglart ve faaliyetleri dogrultusunda yeniden
diizenleyebilmektedir(Korkmaz ve dig., 2009: 387).

Yeni iriin gelistirme ile ilgili olarak 6nemli faktorlerden birincisi; tirlin
diistincelerine iliskin maliyetlerin siire¢ icerisinde bir asamadan digerine gecildiginde
biiyiik 6l¢iide artmasidir. Bu nedenle yeni iirlin gelistirme faaliyeti i¢in toplanmis
irlin dislincelerinden basarisiz olacak diisiincelerin, siirecin ilk asamalarinda
belirlenmesi ve elenmesi olduk¢a 6nemlidir. Uriin diisiinceleriyle ilgili yapilan
harcamalar arttik¢a isletmenin kaynak kaybinin artmasina yol acabilmektedir. Bunun
tam tersi olarak, basarili olabilecek iiriiniin siirecin ilk asamalarinda elenmesi yine
isletmenin zararina olacaktir. Bu durumun 6nlenmesi icin siire¢ i¢erisinde diisiinceler

iyi analiz edilmeli ve basarili bir sekilde sonuglandirilmalidir(Tek, 2005: 408-409).
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Aragtirmalar, pazarda basarili bir iiriin gelistirebilmek icin ¢ok sayida {iriin
diisiincesinin olusturulmasi gerektigini gdstermektedir. Ayrica arastirmalarda yeni
iriin gelistirme siireci sonunda pazara sunulan {iriinlerdeki basarisizlik oranlarinin
ylizde 90’lara kadar vardigi belirtilmektedir. Bu nedenle isletmelerin yeni {iriin
gelistirirken gerekli biitiin analizleri gergeklestirmeleri, kurumsal yapilari igerisinde
gerekli diizenlemeleri yapmalar1 gerekmektedir. Siire¢ sonunda basarisizlik riskini
azaltmak i¢in, uzman bireyler, nitelikli personeller istthdam etmeli; isletmenin
pazarlama, lretim, finans vb. birimlerinin koordinasyonunu saglamalidir. Gerekli
goriilen durumlarda isletme dis1 kaynaklara da wulagmali; bilgi, deneyim ve

goriislerden faydalanmalidir(Yiikselen, 2013: 243-244).

Yapilan arastirmalarla 6zellikle gelismis iilke pazarlar icin gerceklestirilen
yeni Uriin gelistirme basarisizliklarinin tiikketim {riinlerinde yiizde 40, sanayi
tiriinlerinde yiizde 20 ve hizmetlerde yiizde 18 oldugu belirlenmistir. Genel olarak bu
basarisizliklarin altinda pek ¢ok neden yatmakta ve bunlar sektore, pazara ve

isletmeye gore farkliliklar gostermektedir. Bu nedenler genel olarak(islamoglu,

2002: 307-308);

- Basarisiz pazarlama arastirmalari, tiiketici davranislart ve diger cevre

faktorlerinin dogru degerlendirilmeyisi,

- Yeni iriiniin tiiketici gilivenligi, ¢evre kirliligi agilarindan olumsuzluk

tagimasi,

- Yeni iriiniin tiiketicilerin tiiketim aligkanliklarina uygun tasarimlanmamis

olmasi,

- Kaynak yetersizliginden o6tiirti, yeni tirin diisiincesinin teknolojik bakimdan

gelistirilememis olmast,

- Yeni iirlin diisiincesinin rakipler tarafindan daha erken uygulamaya konmus

olmasi ya da daha iistiin 6zelliklerde gelistirilmis olmasidir.

Isletmelerin degisen kosullara hizli uyum saglayan dinamik yapilari olmalidir.
Yenilikleri siirekli olarak izlemeleri gerekmekte ve hatta yenilikte oncii diizeye
erismelidirler. Rakiplere {istlinliik saglama, pazara egemen olma ve siirdiiriilebilirligi

saglama konularinda yeni iriin gelistirme Onemli bir aragtir. Ancak bunu
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gerceklestirecek igletmeler siirecin sonunda ulasabilecekleri basarinin yani sira
basarisizligin sonuglarini da goz oniinde bulundurmali; faaliyetlerini bu dogrultuda

yonlendirmelidirler.

3.3. Tiiketicinin Yeni Uriinii Benimsemesi ve Yeniligin

Yayillma Zamam

Yeni iiriinleri tiiketiciler hemen benimsemezler. Bazi tiiketiciler yeni {iriinii
pazara ¢ikinca hemen satin almaya merakli olan, bazilari zor kazandiklar1 paray:
riske girerek yeni iriine vermeden Once onun pazarda biraz goériinmesini tercih
ederler. Bundan dolay1, yeniliklerin bliyiik tiiketici kesimlerine yayilmasi biraz vakit
alacaktir. Bu siirece “yayilma” denir ve yayilma biraz tiiketicilerin yapisi, biraz da
yeniligin kendi yapisi tarafindan belirlenir. Kotler, tiiketicileri yenilikleri

benimsemelerine gore asagidaki boliimlere ayirmistir(Kotler, 2000: 124-126);

- Yenilik¢iler; bunlar son ¢ikan {irlinleri ilk alanlardan olmayi tercih ederler.

Bunlar iirlin yasam egrisinin baslangicinda baskin olan tiiketicilerdir.

- Erken benimseyenler; bunlar da yeni fikirlere agiktirlar. Fakat tiriiniin pazara
sunulmasindan sonra biraz beklemeyi tercih ederler. Bunlar iiriin yasam egrisinin

biiylime asamasinda baskin olan tiiketicileridir.

- Erken davranan c¢ogunluk; bu gruptaki tiiketiciler iiriin denenip test
edildikten sonra satin alirlar. Bunlar; {irin yasam egrisinin olgunluk asamasimin ilk

doneminde baskin rol oynarlar.

- Geciken ¢ogunluk; bu grup ise yeni iirlinlerden siiphe duyan ve digerlerinin
irlin almasint bekleyen tiiketicilerdir. Bunlar {irlin yasam egrisinin olgunluk

doneminin son doneminde baskindirlar.

- Geri kalanlar; gerekli hale geldiginde yeni iiriinii kabullenen tiiketicilerdir

ve Uiriin yagsam egrisinin gerileme asamasinda baskin rol oynarlar.

Tiiketiciler oncelikle yeni iirliniin farkina varirlar, sonra degistirme ile gercek
bir yararin olduguna ikna olmalar1 gerekir. Benimseme siirecine yonelik bir model

asagidaki gibi agiklanabilir(Oner, 2006: 96-97).
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Farkindalik; Bu asama, firmanin tutundurma faaliyetlerinin bir neticesi
olarak meydana gelir.

Deneme; Bu asama diisiik fiyatli driinlerde (paket biskiivi 0Ornegi)
tilkketicinin {irlinli denemeden satin almasini, daha biiyilik satin almalarda ise
araba Ornegi verilecek olursa deneme asamasini gerektirir. Siipermarketler
miisterilerin ~ yeni  {iriinlerini  denemeleri i¢in tadim  programlari
gergeklestirmektedir.

Benimseme; Bu asama tiiketicinin iiriinii satin almaya karar vermesi veya

haftalik aligverisini gosteren listenin bir pargasi olarak gérmeye baglamasidir.

Kotler, tiiketicilerin satin alacaklar1 ve ilgi duyduklar iirtin halkinda karar

verme asamasinda gerceklestirdikleri yeni iiriin niteliklerinin algilanmasini soyle

belirtmistir(Kotler, 2000: 357-358).

Goreceli avantaj; Yeniligin tasidigi fikirden daha iyi algilanma 6lgiisii.

Uygunluk; Potansiyel alicilarin mevcut degerleri, gegmisteki tecriibeleri ve
ihtiyaglar ile olan uyum.

Karmagiklik; Daha kolay ve daha ¢abuk anlasilan fikirler daha kolay ve
¢abuk benimsenir.

Denenebilirlik; Uriiniin denenebilme &l¢iisi.

Gozlenebilirlik; Yeniligin sonuclarinin  bagkalarinca da goriilebilme

Olciisiidir.

Kisaca miisterinin benimseme iglemi, miisterilerin yeni tiriinler hakkinda bilgi

sahibi olduklarinda, onlar1 denediklerinde benimsedikleri ya da reddettikleri

islemlerdir. Miisterinin iirlinii benimsemesi isleri tiiketicilerin ve organizasyonlarin

yeni Uriinler1 denemeye istekli olmalar1 ve yeni {irliniin 6zellikleri veya yenilik gibi

pazarlayicinin kontrolii diginda pek ¢ok faktoriin etkisi altindadir.
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4. URETIM ISLETMELERINDE URUN (MAMUL)
GELISTIRMENIN AR-GE DEPARTMANINDA TEKNIK
ASAMALARI VE PiYASA ANALIZI

Bu béliimde; arastirmanin modeli, evren ve drneklemi, veri toplama araglari,
verilerin analizi ve yorumlanmasi hakkinda bilgi verilecektir. Oncelikle arastirmanin
modeli belirlenecektir. Belirlenen bu model dogrultusunda, ¢alismanin evren ve
orneklemi tespit edilip veri toplama araglar1 hakkinda, verilerin analizi ve

yorumlanmasi hakkinda bilgi verilecektir.

Anket calismasinda TURKTELEKOM firmasmin yeni {iriin gelistirme
faaliyetleri analiz edilmis ve yeni lriiniin pazara siiriilmesi ve iriin gelistirme
asamalarin da karsilastiklar1 sorunlar irdelenmis, yeni {iriin gelistirme asamalarinin
uygulanan firma politikalardan nasil ve ne derece etkilendikleri belirlenerek
firmalarin yeni {irliniin piyasaya siiriilmesi ve gelistirilmesi asamalar1 i¢in yapilmasi
gerekenler ortaya ¢ikarilmistir. BOylece yeni {iriin gelistirme asamalar1 ve durumu

analiz edilmistir.

Bu anket olusturulurken herhangi bir 6rnekleme yontemi kullanilmamis
miimkiin oldugu kadar ¢ok sayida kurulusa anket uygulanmaya caligilmigtir. Anket
sorularinin olusturulmasinda cogunlukla 5°1i likert 6l¢egi kullanilmistir. Anket

sonuclarint degerlendirmek i¢in SPSS 19.0 paket programindan yararlanilmistir.

4.1. Arastirmanin Modeli

Bu arastirmada, iiretim isletmelerinin yeni {iriin gelistirme asamasinda

uyguladiklar1 teknik asamalar ve uygulama politikalar1 incelenmistir. Arastirma
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esnasinda Tiirktelekom firmasinin AR-GE departmani ile goriisiilmiis ve firmanin

yeni iirlin gelistirme esnasinda uyguladiklar politikalar sorgulanmistir.

Tiirktelekom AR-GE departmani galisanlarina,

Egitim durumlar1 ve isletmedeki gorevleri

e Isletmenin yeni iiriin gelistirme politikalari,

e Isletmenin iiriin gelistirme siireclerinden hangilerine sahip olduklari,
e Isletmenin mevcut durumu ve

e Yeni liriin gelistirme stratejilerine iliskin sorular sorulmus,

anket formunun ikinci kisminda, ise isletmenin iriin gelistirme politikalar1 ve bu
politikalara verdikleri Onemin Olgiilmesi amaciyla olusturulmus likert Olgegi
kullanilarak olusturulmus ankette firma politikalarini degerlendirme 6lgegine iliskin

her bir ifadeye puanlar verilmesi istenmistir.

4.2. Arastirmanin Evren ve Orneklemi

Aragtirmanin evreni, yeni Uriin gelistirme stratejilerini uygulayan firmalarin

AR-GE departmanlari ¢alisanlart olugturmaktadir.

Bu anket olusturulurken herhangi bir 6rnekleme yontemi kullanilmamis
miimkiin oldugu kadar ¢ok sayida kisiye anket uygulanmaya calisilmistir. Ana kitleyi
olusturan kuruluslardan Tiirkiye’deki telekomiinikasyon firmalarinin onciilerinden
olan Tiirk Telekom’a ulasilmistir. Anket sorularinin olusturulmasinda ¢ogunlukla 5°li
likert 6l¢egi kullanilmig ve ardindan Olgegin giivenilirligi Olciilmiistiir. Anket

sonuclarint degerlendirmek i¢in SPSS 19.0 paket programindan yararlanilmistir.

Calismaya katilan firma g¢alisanlarinin egitim durumu degiskenine iliskin
sonuclar incelendiginde, 2’smin 6n lisans, 65’inin lisans, 32’sinin lisansiistii ve
3’linlindoktora egitim diizeyinde olduklar1 goriilmektedir. Genel olarak bakildiginda,
katilimeilarin %66,6’lik bliyiik bir kesiminin lisansiistii ve doktora egitim diizeyine

sahip oldugu goriilmektedir.
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4.3. Arastirmada Veri Toplama Araclar

Verilerin toplanmasinda olusturulan soru formu ile hedeflenen kisi sayisiyla
yiiz yiize ve web yoluyla goriismeler yapilmistir. Web yoluyla goriismeler
yapilmasinin esas amaci ise, goriisiilen kisilere ulasma kolayligi ve goriismecilere
zaman konusunda esneklik taninmasidir. Yiiz ylize anket metodunun tercih
edilmesinin sebebi ise, yoneticilerin sorular1 cevaplarken karsilasilacak problemleri
en aza indirgemek ve veri kaybini 6nlemektir. Bu nedenle, uygulamalarin yapildig:
isletmede arastirmanin genel olarak amaci ve veri toplama araglarinin
cevaplanmasina iligkin kisa agiklamalar yapilmistir, deneklerin 6lgme aracini samimi
olarak cevaplamalar1 i¢in anket formunda isim belirtmelerine gerek olmadigi,
sonuclarin bireysel degil toplu olarak degerlendirilecegi 6zellikle vurgulanmistir.
Genel olarak bakildiginda, deneklerin veri toplama araclarini, cevaplama siirelerinin

ortalama 15 dakika kadar siirdiigii gozlenmistir.

Firma ile goriismeler yiiz yiize veya mail ve fax yoluyla yapilmistir.

Tablo 4.1. Katihmcilarla Goriisme Sekli

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent | Percent
Face to face 82 80,4 80,4 80,4
Mail or fax 20 19,6 19,6 100,0
Total 102 100,0 100,0 100,0

Firmalar ile gorlismelerin % 80,4 ‘i yiiz yilize ve % 19,6 ‘s1 ise mail ya da fax
yoluyla yapilmistir. Anketlerin ¢6ziimlenmesi igin SPSS19.0 istatistik programi

kullanilmistir.
4.3.1. Arastirmanin Degerlendirme Olcegi

Birinci boliimde; arastirmaya katilan AR-GE birimi ¢alisanlarinin egitim
durumu ve calisma durumu iliskin sorular sorulmustur. Ek olarak, ¢alisilan isletme
bilgilerine iligkin sorular da, bu kisimda sorgulanmistir. Aranilan bu bilgiler,
isletmenin yeni iiriin gelistirme stratejilerinin neler oldugu ve nasil uyguladiklar

hakkinda bilgi sahibi olmak icin yoneltilmistir.
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5’li Likert tipinde bir skala yardimi ile “Kesinlikle katilmiyorum” S5,
“Katiliyorum” 4, “ Kararsizzim” 3, “ Katiliyorum” 2 ve “Tamamen Katiliyorum” 1
olacak sekilde puanlanarak olgiilmektedir. Isletmenin yeni iiriin stratejileri
degerlendirme dlgegi, 5 farkli boyutu dlcecek nitelikte gelistirilmistir. Isletmedeki
mevcut durum ve orgiitsel 6zellikleri boyutu, 1., 2., 3., 4., 5., 6.,7. sorularla; yeni
iriin gelistirme boyutu, 8., 9., 10., 11., 12, 13., 14., 15., 16., 17., 18.,19., 20.
sorularla; yeni tiriin kavraminin degerlendirilmesi boyutu, 21., 22., 23., 24. sorularla;
isletmenin iirtin gelistirme ¢alismalarina 6nem verme nedenleri boyutu, 25., 26., 27.,
28., 29., 30., 31,, 32, 33., 34. sorularla; Ar-Ge g¢alismalarinda bilgi teknolojilerinin
kullanimi1 boyutu, 35., 36., 37.,38., 39., 40., 41., 42., 43., 44. sorularla dl¢lilmektedir.

4.3.2 Likert Olgegi Giivenirlik Analizinin Uygulanmasi

Giivenirlik analizi, bir test ya da ankette yer alan sorularin birbirleri ile olan
tutarliligini ve kullanilan 6lgegin ilgilenilen sorunu ne derece yansittigini ifade eder.
Giivenirlik, elde edilen Olglimler iizerindeki yorumlar ve daha sonra ortaya
cikabilecek analizler i¢in bir temel teskil eder. Gilivenirlik analizi prosediirii ile
toplam puanlarin s6z konusu oldugu Likert Q tipi vb. olgeklerin giivenilirligini
belirleyen katsayilar hesaplanir ve Olgekte yer alan sorular arasindaki iligkiler

hakkinda bilgi edilir (Kalayci, 2005: 404-405).

Katilimeilarin, performans degerlendirme Ol¢egine verdikleri yanitlar ile
uygulanan gilivenirlik analizi sonuglar1 asagida gosterilmistir. Anket calismasinin
ikinci kisminda yaralan yeni iiriin gelistirme stratejilerinin sorgulandigi alt boyutlara
diisen Onermeler ve Onermelerin i¢ tutarlilik anlamindaki giivenirlik katsayilari

asagidaki tabloda gosterilmistir.
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Tablo 4.2 Likert Olgegi Giivenirlik Analizi Sonuglari

Madde | Giivenirlik
Alt Boyutlar Madde Numaralari
Sayis1 | Katsayisi

Isletmedeki mevcut durum ve M1, M2, M3, M4, M5,

7 0.72
orgiitsel 6zellikler M6, M7
M8,M9,M10,M11,M12,
Yeni iirlin gelistirme M13,M14,M15,M16,M17 13 0.79
M18, M19,M20
Yeni tiriin kavraminin
M21, M22, M23, M24 4 0.64

degerlendirilmesi

Isletmenin iiriin gelistirme
M25,M26,M27,M28,M29
caligsmalarina 6nem verme 10 0.75
M30,M31,M32,M33,M34

nedenleri
Ar-Ge c¢alismalarinda bilgi M35,M36,M37,M38,M39 10 0.87
teknolojilerinin kullanimi M40M41,M42,M43,M44

Tiim Olgek 44 0.92

Olgekteki alt boyutlarin  giivenirlik katsayilarma iliskin  sonuglara
bakildiginda; isletmedeki mevcut durum ve orgiitsel 6zellikler boyutunun 0.72, yeni
tirtin gelistirme boyutunun 0.79, yeni iirlin kavraminin degerlendirilmesi boyutunun
0.64, isletmenin iiriin gelistirme c¢alismalarina 6nem verme nedenleri boyutunun
0.75, Ar-Ge calismalarinda bilgi teknolojilerinin kullanimi boyutunun 0.87.
Olgekteki 45 dnermenin dahil edildigi giivenirlik analizi sonucuna bakildiginda ise
giivenirlik katsayisinin 0.92 oldugu goriilmektedir. Tiim alt boyutlarin katsayilarina
bakildiginda, 6lgegin giivenilir olmasi i¢in gerekli kriter olan 0.60 degerinin {istliinde
oldugu goriilmektedir. Sonug olarak, ¢calismada kullanilan performans degerlendirme
Olcegi gilivenirlik sonuglari incelendiginde, hem her bir alt boyut bazinda hem de

genel 6lgegin giivenilir oldugu sonucuna ulasilmaktadir.
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4.4. Verilerin Analizi ve Yorumlanmasi

Arastirmanin saha asamasinda, yiiz yiize gériisme yoluyla toplanilan veriler
gerekli mantik kontrolleri, veri temizligi ve kodlamalar yapilmig ve SPSS 19.0
programinda veri seti olusturulmus ve bu program yardimiyla istatistiksel analizler
uygulanmistir. Oncelikle, katilimcilarin kisisel bilgi formunda yer alan sorulara
verdikleri cevaplar dogrultusunda goriismenin gergeklestigi grubun genel yapisinin
frekans ve yiizde degerleri incelenmis, ayrica tiim katilimcilarin kullanilan 6lgme
aracindan aldiklar1 puanlarin ortalama degerleri hesaplanmistir. Yeni iirlin geligtirme
stratejilerini degerlendirme olgegi alt boyutlar1 arasindaki iligkinin boyutunu ve

yoniinii sinamak i¢in 6ncelikli olarak regresyon analizi teknigi kullanilmistir.

4.5. Bulgular ve Yorum

Calismanin bu boliimiinde, katilimcilarin anket formu aracilig ile elde edilen
verilerin analizi sonucunda ortaya c¢ikan bulgu ve yorumlara yer verilmistir.
Bulgularin sunulugunda arastirmanin alt problemleri esas alinarak bir siralama

yapilmistir.

4.5.1. Yeni Uriin Gelistirme Stratejilerini Degerlendirme Olcegi

Boyutlarina iliskin Bulgu ve Yorumlar

Arastirmanin bu bdliimiinde, yeni {irlin gelistirme stratejilerini degerlendirme
Olcegi boyutlarinin, birbirleri ile olan iligkileri irdelenmistir. Bu iligkilerin
degerlendirilmesi SPSS 19.0 programi ile gerceklestirmistir. Likert 6l¢egine gore
hazirlanan ankette her baslik numarandirilarak katilimcilardan sozel ifadeleri
sayisallagtirilmasi istenmistir. Bdoylelikle aragtirma yaptigimiz bashiklarin kendi

aralarinda ve birbirleriyle olan iliskileri daha rahat irdelenme firsat1 bulunmustur.

Anket c¢alismamiza Tiirktelekom Ar-ge departmaninda c¢alisan 102 kisi
katilmistir. Anket c¢alismasinin ardindan anlasilmistir ki Tiirktelekom firmasi yeni

tirtin geligtirme Stratejilerini genel olarak uygulamaktadir.
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Tablo 4.3. Yeni Uriin Gelistirme Stratejilerini Degerlendirme Olgegi Boyutlarina iliskin Aritmetik

Ortalama ve Standart Sapma Degerleri

Degerlendirme Olcegi Alt Boyutlari N Ortalama | Std. Sapma
sletmedeki meveut durum ve drgiitsel 5zellikler 102 2,09 0,88
Yeni iirlin gelistirme 102 2,16 0,87
Yeni iirlin kavraminin degerlendirilmesi 102 2,34 0,92

Isletmenin iiriin gelistirme ¢alismalarma &nem
) 102 2,36 0,93
verme nedenleri

Ar-Ge calismalarinda bilgi teknolojilerinin kullanimi | 102 239 1,05

Tablo 4.3°da, Likert Olgegi yontemi kapsaminda, pazar paymi arttirmayi
etkileyen boyutlarin ortalamalarina bakildiginda; isletmedeki mevcut durum ve
orgiitsel Ozellikleri boyut ortalamasinin 2.0882, yeni iirlin gelistirme boyut
ortalamasinin 2,1569, yeni {irlin kavramimin degerlendirilmesi boyut ortalamasinin
2,3431, isletmenin iriin gelistirme calismalarina 6nem verme nedenleri boyut
ortalamasinin 2,3627, Ar-Ge calismalarinda bilgi teknolojilerinin kullanimi boyut
ortalamasmin 2,3922. Buna gore, isletmelerin yeni {iriin gelistirme asamasi
boyutlarinin Pazar paymi arttirma etkilerini degerlendirdiklerinde, boyut ortalamalari
acisindan c¢ok biylik farkliliklar olmadigi, boyutlart olusturan ifadelere verilen

yanitlarin ise genel olarak “katiliyorum” seviyesinde oldugu goriilmektedir.
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4.5.2. Katihmcilarin Egitim Durumlar: ve Gorevlerine iliskin Bulgu

ve Yorumlar

Tablo 4.4 Katihimeilarin Firma Igerisindeki Gorevleri

Frekans | Yiizde Frekans | Yiizde
Bilgisayar Miihendisi 2 2,0% | Pazarlamaci 1 1,0%
Birim Yoneticisi 2 2,0% | Programci 1,0%
Co6ziim Mimari 6 5,9% | Proje Uzmam 4 3,9%
C6ziim Mimar1 Danisman 1 1,0% | Proje Yoneticisi 8 7,8%
Coziim Tasarim Danigmani 4 3,9% | S.Sektorii Is Gelistirme Uzmani 1 1,0%
Danisman 8 7,8% | Takim Lideri 4 3,9%
Direktor 2 2,0% | Teknik Destek 1 1,0%
Grup Miidiirii 1 1,0% | Uygulama Gelistirme Danigsmani 3 2,9%
Ik Uzmani 1 1,0% | Uygulama Gelistirme Uzmani 1 1,0%
Is Gelistirme Uzmani 10 9,8% | Uzman 6 5,9%
Is Gelistirme Yéneticisi 4 3,9% | Uzman Yardimcisi 1 1,0%
Kalite Kontrol Uzmani 1 1,0% | Uriin Gelistirme Koordinatorii 2 2,0%
Kamu Satis1 Gelistirme 1 1,0% | Uriin Miidiirii 1 1,0%
Kidemli Danisman 1 1,0% | Valid 2 2,0%
Miihendis 4 3,9% | Yazilim Danigsmani 2 2,0%
Pazar Analisti 1 1,0% | Yazilim Destek Uzmani 1 1,0%
Pazarlama Uzmani 1 1,0% | Yazilim Gelistirme 1 1,0%
Yazilim Uzman Yardimecisi 2 2,0% | Yazilim Gelistirme Uzmani 1 1,0%
Yazilim Uzman 7 6,9% | Yazilim Miihendisi 1 1,0%
Yazilimet 1 1,0% TOPLAM| 102 |100%
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YAZILIM UZMAN YARDIMCISI; BILGISAYAR MUHENDISI; 2 __BiRIM YONETICiSi; 2

2
YAZILIM MUHENDISI; 1 \
YAZILM  YAZILIM GELISTIRME \ YAZILIM S
GELISTIRME; 1 UZMANI; 1 \ U 7 ¢OZOM MIMARI DANISMAN;
YAZILIM DESTEK UZMANI; 1 cOz0M TASARIM
DANISMANI; 4
YAZILIM DANISMANI; 2
VALID; 2
URON MUDURU; 1
UZMAN YARDIMCISI; 1 /\

URUN GELISTIRME __
KOORDINATORU; 2

UZMAN; 6

—NE GRrUP MUDURU; 1

_UYGULAMA IK UZMANI; 1
GELISTIRME UZMANI; .
1 \
UYGULAMA GELISTIRME I\
DANISMANI; 3
TEKNIK DESTEK; 1
TAKIM LIDERI; 4
SAGLIK SEKTORU i$ IS GELISTIRME YONETICISI; 4

GELISTIRME UZMANI; 1

KALITE KONTROL UZMANI; 1

. . KAMU SATISI GELISRME; 1

PROJE UZMANI; 4 MUHENDIS; 4

PROGRAMCI; 1
PAZARLAMACI; 1

PAZARLAMA UZMANI; 1

PAZAR ANALISTI; 1 R
KIDEMLI DANSMAN; 1

Sekil.4.1 Katilimcilarin Firma Igerisindeki Gorevleri

Ankete katilan Tiirktelekom Ar-ge departmant c¢alisanlariin  firma
icerisindeki gorevleri yukaridaki tabloda da belirtildigi ilizere oldukca cesitlilik
gostermektedir. Bu durum 6rneklemenin rastsalligi acisindan 6nem arz etmektedir.
Her ne kadar gorevlerin cesitliligi likert dlgceginin gilivenirlilik katsayisini olumsuz
yonde etkilese de olsa da ana kiitleyi temsil agisindan {istiinliik saglamaktadir.
Tabloda da belirtildigi iizere katilimcilardan 2 kisi bilgisayar miihendisi, 2 kisi birim
yOneticisi, 6 kisi ¢oziim mimari, 1 kisi ¢oziim mimart danismani, 4 kisi ¢oziim
tasarim danigmani, 8 kisi danigman, 2 kisi direktor, 1 kisi grup midiiri, 1 kisi IK
uzmani, 10 kisi is gelistirme uzmani, 4 kisi is gelistirme yoneticisi, 1 kisi kalite
kontrol uzmani, 1 kisi kamu satis gelistirme uzmani, 1 kisi kidemli danisman, 4 kisi
mithendis, 1 kisi pazar analisti, 1 pazarlama uzmani, 2 kisi yazilim uzman
yardimeisi, 7 kisi yazilim uzmani, 1 kisi yazilimei, 1 kisi pazarlamaci, 1 kisi
programci, 4 proje uzmani, 8 proje yoneticisi, 1 saglik sektorii is gelistirme uzmani, 4
kisi takim lideri, 1 kisi teknik destek, 3 kisi uygulama gelistirme danigsmani, 1 kisi
uygulama gelistirme uzmani, 6 kisi uzman, 1 kisi uzman yardimeisi, 2 kisi iiriin

gelistirme koordinatorii, 1 kisi tirlin miidiirt, 2 kisi valid, 2 kisi yazilim danigmani, 1
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kisi yazilim destek uzmani, 2 kisi yazilim gelistirme, 1 kisi yazilim miihendisi olarak

gorev yapmaktadir.

Tablo 4.5.Katilimcilarin Egitim Durumlari

Frekans Yiizde
Doktora 3 2,9
Yiksek lisans |32 31,4
Lisans 65 63,7
On lisans 2 2
TOTAL 102 100

Egitim Durumu

Onlisans Doktora
2 3
2% 3%

Sekil.4.2.Katilimcilarin Egitim Durumlart

Katilimcilarin %3’ doktora mezunu, %31°1 yiiksek lisans mezunu, %64’l lisans
mezunu ve %?2’si 6n lisans mezunudur. Katilimcilarin egitim durumlarinin yiiksek
olmast konuya hakimiyetlerin ve verdikleri cevaplarin giivenirliligini arttiric1 etken

olarak algilanabilir.
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4.5.3.Isletmenin Yeni Uriin Gelistirme Siireclerine iliskin Bulgu ve

Yorumlar

Tablo 4.6.Yeni gelistirdiginiz bir {iriiniin pazarda ortalama iiriin 6mrii ne kadardir?

Yil Frekans | Yiizde Kiimiilatif Toplam
1Yil 1 1,0% 1,0%
1,5 Yil 2 2,0% 2,9%
2 Yil 9 8,8% 11,8%
2,5 Y1l 2 2,0% 13,7%
3Yil 17 16,7% 30,4%
3,5 Yil 1 1,0% 31,4%
4 Y1l 7 6,9% 38,2%
5Yil 29 28,4% 66,7%
6 Yil 12 11,8% 78,4%
7 Y1l 5 4,9% 83,3%
8 Yil 5 4,9% 88,2%
10 Yil 11 10,8% 99,0% Standart
Ortalama
14 Y1l 1 1,0% 100,0% sapma
TOPLAM |102 100,0% 100,0% 2,52 5,20

Tabloda da belirtildigi iizere katilimcilara gore firmalarinin yeni
gelistirdigini bir lriinlerinin pazarda kalma siiresi; 1 calisan gore 1 yil, 2 ¢alisana
gore 1,5 yil, 9 calisana gore 2 yil, 2 ¢alisana gore 2,5 yil, 17 ¢alisana gore 3 yil, 1
calisana gore 3,5 yil,7 calisana gore 4 yil, 29 c¢alisana gore 5 y1l 12 calisana gore 6
yil, 5 calisana gore 7 yil, yine 5 calisana gore 8 yil, 11 ¢alisana gore 10 yil ve 1
calisana gore 14 yildir.
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Yeni gelistirdiginiz bir liriiniin pazarda ortalama liriin
omrii ne kadardir? (ay/yil)

1Yil; 1,0%

\

1,5Yil; 2,0%
14¥il; 1,0%

8Yil; 4,9% 2,5Y11; 2,0%

7Y1l; 4,9%

3,5Vil; 1,0%

Sekil.4.3.Yeni gelistirdiginiz bir iirliniin pazarda ortalama {iriin dmrii ne kadardir?

Tiirktelekom ¢alisanlarinin ~ verdikleri cevaplar dogrultusunda
Tiirktelekom firmasinin yeni gelistirdikleri {irlinlerinin pazarda kalma siiresi,
ortalama olarak 5,20 yil ve standart sapmast 2,52 yil oldugu belirlenmistir. Bu
sonugtan da anlasilacag1 iizere firma ortalama olarak her 5 yilda bir piyasada ki
mevcut Uriinlerini yenilemektedir. Yine katilimcilardan alinan yanitlar dogrultusunda
anlagtyor ki firmanin yeni {iriiniinii pazarda tutma siiresi ortalama olan 5,20 yildan

2,52 yil degiskenlik gosterebilmektedir.
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Tablo 4.7.Isletmenizde yeni bir iiriin gelistirmek igin gerekli ortalama siire nedir?

Hafta Frekans | Yiizde Kiimlatf Hafta Frekans | Yiizde Kiimilatt

Toplam Toplam
12 Hafta | 2 1,96% 1,96% 81 Hafta |1 0,98% 64,71%
20 Hafta |2 1,96% 3,92% 88 hafta 1 0,98% 65,69%
24 Hafta |6 5,88% 9,80% 90 Hafta |6 5,88% 71,57%
26 Hafta |1 0,98% 10,78% 96 Hafta |1 0,98% 72,55%
28 Hafta |1 0,98% 11,76% 104 Hafta (1 0,98% 73,53%
30 Hafta |1 0,98% 12,75% 108 Hafta |7 6,86% 80,39%
32 Hafta |2 1,96% 14,71% 112 Hafta (1 0,98% 81,37%
36 Hafta |3 2,94% 17,65% 133 Hafta |1 0,98% 82,35%
38 Hafta |1 0,98% 18,63% 135 Hafta (1 0,98% 83,33%
40 Hafta | 2 1,96% 20,59% 144 Hafta (1 0,98% 84,31%
48 Hafta | 2 1,96% 22,55% 148 Hafta |1 0,98% 85,29%
50 Hafta |3 2,94% 25,49% 150 Hafta (1 0,98% 86,27%
52 Hafta | 15 14,71% 40,20% 154 Hafta |2 1,96% 88,24%
54 Hafta |11 10,78% 50,98% 160 Hafta (1 0,98% 89,22%
60 Hafta |6 5,88% 56,86% 162 Hafta |5 4,90% 94,12%
68 Hafta |1 0,98% 57,84% 240 Hafta |3 2,94% 97,06%
70 Hafta |3 2,94% 60,78% 243 Hafta |1 0,98% 98,04%
72 Hafta |1 0,98% 61,76% 252 Hafta |1 0,98% 99,02%
80 Hafta |2 1,96% 63,73% 272 Hafta |1 0,98% 100,00%

TOPLAM | 102 63,73% |100,00%
Ortalama | Standart Sapma
82 Hafta |57 Hafta

Anket katilimcilarinin cevaplarina gore calistiklart firmada yeni bir

iirlin gelistirmek ic¢in gerekli olan siire ortalama olarak 82 hafta, standart sapma ise

57 haftadir. Calismamizin sonucu gdstermektedir ki firma icin yeni iirlin gelistirme

stireci olduk¢a uzun asamalardan olugsmaktadir. Standart sapma degerinin biiytikligi

ise firmanin pazara siirdiigii tirtinlerin ¢esitliligini ve degiskenligini gostermektedir.
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isletmenizde yeni bir iiriin gelistirmek i¢in gerekli ortalama
sure nedir?

252 Hafta; 1
154 Hafta: 2 162 Hafta; 5 243 Hafta: 1
ara; afta; .
272 Hafta; 1 26 Hafta; 1
160 28 Hafta; 1
150 Hafta; 1 Hafta 12 Hafta; 2
240Hafta; 3 ) )
148 Hafta; 1 I 20 Hafta; 2 32 Hafta; 2
144 Hafta; 1 36 Hafta; 3
38 Hafta; 1
135 Hafta; 1

133 Hafta; 1
112 Hafta; 1

104 Hafta; 1

96 Hafta; 1

88 hafta; 1
81 Hafta; 1

72 Hafta; 1

68
Hafta; 1

70 Hafta; 3

Sekil4.4.isletmenizde yeni bir iiriin gelistirmek icin gerekli ortalama siire nedir?

Firma icerisinde yeni bir {irlin gelistirebilmek i¢in gerekli olan siire;

2 calisana gore 12 hafta, 2 ¢alisana gore 20 hafta, 6 ¢alisana gore 24 hafta, 1 ¢alisana

gore 28 hafta, 1 calisana gore 30 hafta, 2 calisana gore 32 hafta, 3 ¢alisana gore 36

hafta, 1 calisana gore 38 hafta, 2 ¢alisana gore 40 hafta, 2 calisana gore 48 hafta, 3

calisana gore 50 hafta, 15 calisana gore 52 hafta, 11 ¢alisana gore 54 hafta, 6 ¢alisana

gore 60 hafta, 1 calisana gore 68 hafta, 3 calisana gore 70 hafta, 1 ¢alisana gore 72

hafta, 2 calisana gore 80 hafta, 1 calisana 81 hafta, 1 ¢alisana gore 88 hafta, 6

calisana gore 90 hafta, 1 calisana gore 96 hafta, 1 calisana gére 104 hafta, 7 calisana

108 hafta, 1 calisana gore 112 hafta, 1 ¢alisana gore 133 hafta, 1 calisana gorel35

hafta, 1 ¢calisana gore 144 hafta, 1 calisana gore 148 hafta, 1 ¢alisana gore 150 hafta,2

calisana gore 154 hafta, 1 calisana gore 160 hafta, 5 calisana gore 162 hafta, 3

calisana gore 240 hafta, 1 calisana gore 243 hafta, 1 calisana gore 252 hafta, 1

calisana gore 272 haftadir.
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Tablo 4.8.isletmeniz ortalama ne kadar siklikla piyasaya yeni bir iiriin sunmaktadir?

Ay Frekans |Yiizde Kamilatt Ay Frekans |Yiizde Kimiiladt
Toplam Toplam

2 Ay 3 2,94% 2,94% 12 Ay 21 20,59% 84,31%
3 Ay 5 490% |7,84% 16 Ay 1 0,98% 85,29%
4 Ay 13 12,75% |20,59% 18 Ay 2 1,96% 87,25%
5Ay 12 11,76% |32,35% 24 Ay 1 0,98% 88,24%
6 ay 18 17,65% |50,00% 30 Ay 1 0,98% 89,22%
7 Ay 4 3,92% [53,92% 36 Ay 6 5,88% 95,10%
8 Ay 6 588% [59,80% 40 Ay 1 0,98% 96,08%
9 Ay 2 1,96% |61,76% 48 Ay 2 1,96% 98,04%
10Ay |1 0,98% [62,75% 60 Ay 2 1,96% 100,00%
11Ay |1 0,98% [63,73% TOPLAM |[102 100,00% |100,00%

Ortalama | Standart Sapma

1159 Ay [12,20 Ay

isletmeniz ortalama ne kadar siklikla piyasaya
yeni bir triin sunmaktadir?

48 Ay; 1,96%
60 Ay; 1,96%

36 Ay; 5,88%

2 AY; 2,94%

30 Ay; 0,98%

3 Ay; 4,90%
24 Ay; 0,98% _\

18 Ay; 1,96%

16 Ay; 0,98%

11 Ay; 0,98%

9 Ay; 1,96% 7 Ay; 3,92%

10 Ay; 0,98%

Sekil.4.5.Isletmeniz ortalama ne kadar siklikla piyasaya yeni bir iiriin sunmaktadir?
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Anket caliganlarina gore firmalarinin yeni bir {iriinii pazara ¢ikarma
siklig1; 3 calisana gore 2 ay, 5 calisana gore 3 ay, 13 calisana gore 4 ay, 12 calisana
gore 5 ay, 18 ¢alisana gore 6 ay, 4 ¢alisana gore 7 ay, 6 calisana gore 8 ay, 2 calisana
gore 9 ay, 1 calisana gore 10 ay, 1 calisana gore 11 ay, 21 ¢alisana gore 12 ay, 1
calisana gore 16 ay, 2 calisana gore 18 ay, 1 ¢alisana gore 24 ay, 1 calisana gore 30
ay, 6 calisana gore 36 ay, 1 calisana gore 40 ay, 2 calisana gore 48 ay, 2 calisana
gore 60 Ay’dir.

Katilimcilarin verdikleri yanitlara gore firmanin yeni bir {iriini
piyasaya c¢ikarma siklig1 ortalama olarak 12 ay ve standart sapmasi ise yine yaklasik
olarak 12 aydir. Standart sapmanin bu kadar yliksek olmasinin nedeni {iriin

cesitliliginin fazlaligini gostergesidir.

Tablo 4.9.Isletmenizin asagidaki iiriin gelistirme siireglerinden hangilerine sahip oldugunu belirtiniz

Frekans | Yiizde
Kavram geligtirme 83 81%
Yeni iiriin diistincelerinin toplanmasi 86 84%
Fikirlerin degerlendirilmesi 87 85%
Pazar stratejilerini belirleme 88 86%
Ticari analiz 84 82%
Uriiniin gelistirilmesi 98 96%
Pazar (pazarlama) test asamasi 95 93%
Ticarilestirme (pazara sunma) 95 93%

TOPLAM | 102 100%
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Isletmenin sahip oldugu iiriin gelistirme siire¢leri

100%

95%

90%

85%

80%

75%

70%

Sekil.4.6.Isletmenizin asagidaki iiriin gelistirme siireclerinden hangilerine sahip oldugunu belirtiniz

Ankete katilan katilimcilardan alinan bilgilere gore firmalarinin sahip
olduklart {iriin gelistirme siirecgleri; 83 calisana gére kavram gelistirme siirecine, 86
caligana gOre yeni iriin diislincelerinin toplanmasi siirecine, 87 calisana gore
fikirlerin degerlendirilmesi siirecine, 88 calisana gore pazar stratejilerini geligtirme
stirecine, 84 calisana gore ticari analiz slirecine, 98 kisiye gore pazar(pazarlama) test

asamasi siirecine, 95 ¢alisana gore ticarilestirme(pazara sunma) siirecine sahiptir.
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4.5.4.Isletmenin Yeni Uriin Gelistirme Politikalarina iliskin Bulgu

ve Yorumlar

4.5.4.1.isletmedeki Mevcut Durum / Orgiitsel Ozellikler

Tablo 4.10.1sletmemizde iiriin gelistirme ¢aligmalarini tesvik eden/destekleyen bir yonetim anlayisidir

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 30 29,41%
Katiliyorum 37 36,27%
Kararsizim 19 18,63%
Katilmiyorum 13 12,75%
Kesinlikle katilmiyorum |3 2,94%
TOPLAM |102 100%

“Isletmemizde iiriin gelistirme c¢alismalarin1 tesvik eden/destekleyen bir
yonetim anlayisidir” sorusu igin; tamamen katiliyorum diyen kisi sayis1 30,
katiliyorum diyen kisi sayist 37, kararsizim diyen kisi sayist 19, katilmiyorum diyen
kisi sayist 13, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 3°dir. Toplamda 102 kisi bu
soruya cevap vermistir. Tabloya gdre soruya cevap verenlerden tamamen katiliyorum
diyenler %29.41, katiliyorum diyenler %36.27, kararsizim diyenler %18.63,
katilmiyorum diyenler %12.75 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler %2.94’1

olusturmaktadir.
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Tablo 4.11.Isletme iist yonetimi, iiriin gelistirme ile ilgili her tiirlii Oneriyi dikkate alir ve

degerlendirir.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 23 22,55%
Katiliyorum 47 46,08%
Kararsizim 23 22,55%
Katilmiyorum 9 8,82%
Kesinlikle katilmiyorum |0 0,00%
TOPLAM |102 100%

“Isletme {ist yonetimi, {iriin gelistirme ile ilgili her tiirlii 6neriyi dikkate alir ve
degerlendirir” sorusu i¢in; tamamen katiliyorum diyen kisi sayis1 23, katiliyorum
diyen kisi sayist 47, kararsizim diyen kisi sayis1 23, katilmiyorum diyen kisi sayis1 9,
kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 0’dir. Toplamda 102 kisi bu soruya cevap
vermigtir. Tabloya gore soruya cevap verenlerden tamamen katiliyorum diyenler
%22.55, katiliyorum diyenler %46.08, kararsizim diyenler %22.55, katilmiyorum
diyenler %8.82 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler %0.00’li olusturmaktadir.
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Tablo 4.12.Isletmemizde modern iletisim arac ve tekniklerinden etkin bir sekilde yararlanilmaktadir.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 28 27,45%
Katiliyorum 44 43,14%
Kararsizim 19 18,63%
Katilmiyorum 6 5,88%
Kesinlikle katilmiyorum |5 4,90%
TOPLAM |102 100%

“Isletmemizde modern iletisim ara¢ ve tekniklerinden etkin bir sekilde
yararlanilmaktadir” sorusu igin; tamamen katiliyorum diyen kisi sayist 28,
katiliyorum diyen kisi sayis1 44, kararsizim diyen kisi sayist 19, katilmiyorum diyen
kisi sayist 6, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 5°dir. Toplamda 102 kisi bu
soruya cevap vermistir. Tabloya gdre soruya cevap verenlerden tamamen katiliyorum
diyenler %27.45, katiliyorum diyenler %43.14, kararsizim diyenler %18.63,
katilmiyorum diyenler %5.88 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler %4.90°

olusturmaktadir.
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Tablo 4.13.Isletmemizde organizasyonel birimler arasinda ¢ok yénlii (yatay/dikey) iletisim vardir.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 30 29,41%
Katiliyorum 41 40,20%
Kararsizzim 19 18,63%
Katilmiyorum 11 10,78%
Kesinlikle katilmiyorum |1 0,98%
TOPLAM |102 100%

“Isletmemizde organizasyonel birimler arasinda c¢ok yonlii (yatay/dikey)
iletisim vardir” sorusu i¢in; tamamen katiliyorum diyen kisi sayis1 30, katiliyorum
diyen kisi sayis1 41, kararsizim diyen kisi sayist 19, katilmiyorum diyen kisi sayisi
11, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayist 1’dir. Toplamda 102 kisi bu soruya
cevap vermistir. Tabloya gore soruya cevap verenlerden tamamen katiliyorum
diyenler %29.41, katiliyorum diyenler %40.20, kararsizim diyenler %18.63,
katilmiyorum diyenler %10.78 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler %0.981

olusturmaktadir.
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Tablo 4.14.Uriin gelistirme ¢aligmalarinda basar1 gosteren ¢alisanlar 6diillendirilmektedir.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 23 22,55%
Katiliyorum 39 38,24%
Kararsizim 30 29,41%
Katilmiyorum 10 9,80%
Kesinlikle katilmiyorum |0 0,00%
TOPLAM |102 100%

“Uriin gelistirme caligmalarinda basari gosteren calisanlar
odiillendirilmektedir” sorusu i¢in; tamamen katiliyorum diyen kisi sayis1 23,
katiliyorum diyen kisi sayist 39, kararsizim diyen kisi sayis1 30, katilmiyorum diyen
kisi sayis1 10, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 0°dir. Toplamda 102 kisi bu
soruya cevap vermistir. Tabloya gdre soruya cevap verenlerden tamamen katiliyorum
diyenler 9%22.55, katiliyorum diyenler %38.24, kararsizim diyenler %29.41,
katilmiyorum diyenler 9%9.80 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler %.0.00’i

olusturmaktadir.
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Tablo 4.15.isletmemizde iiriin gelistirme caligmalarini destekleyen performans degerlendirme sistemi

vardir.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 19 18,63%
Katiliyorum 43 42,16%
Kararsizim 28 27,45%
Katilmiyorum 12 11,76%
Kesinlikle katilmiyorum |0 0,00%
TOPLAM |102 100%

“Isletmemizde iiriin gelistirme calismalarm  destekleyen performans
degerlendirme sistemi vardir” sorusu i¢in; tamamen katiliyorum diyen kisi sayis1 19,
katiliyorum diyen kisi sayis1 43, kararsizim diyen kisi sayist 28, katilmiyorum diyen
kisi sayis1 12, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 0°dir. Toplamda 102 kisi bu
soruya cevap vermistir. Tabloya gdre soruya cevap verenlerden tamamen katiliyorum
diyenler %18.63, katiliyorum diyenler %42.16, kararsizim diyenler %27.45,
katilmiyorum diyenler %11.76 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler %0.00’

olusturmaktadir.
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Tablo 4.16.Isletmemizde yenilikleri, yaraticiig1 ve gelisimi ddiillendirici bir diizen mevcuttur.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 15 14,71%
Katiliyorum 47 46,08%
Kararsizim 31 30,39%
Katilmiyorum 8 7,84%
Kesinlikle katilmiyorum |1 0,98%
TOPLAM |102 100%

“Isletmemizde iiriin gelistirme calismalarmi  destekleyen performans
degerlendirme sistemi vardir” sorusu i¢in; tamamen katiliyorum diyen kisi sayist 15,
katiliyorum diyen kisi sayis1 47, kararsizim diyen kisi sayist 31, katilmiyorum diyen
kisi sayist 8, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayist 1°dir. Toplamda 102 kisi bu
soruya cevap vermistir. Tabloya gore soruya cevap verenlerden tamamen katiliyorum
diyenler %14.71, katiliyorum diyenler %46.08, kararsizim diyenler %30.39,
katilmiyorum diyenler %7.84 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler %0.98°1

olusturmaktadir.

106



4.5.4.2.Isletmelerin Uriin Gelistirme Stratejileri

Tablo 4.17.isletmemiz, firsatlar1 iyi degerlendirmek icin belirsizliklerin ¢ok oldugu yeni iiriin

kararlarinda cesur davranir ve riskleri goze alir.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiltyorum 23 22,55%
Katiliyorum 43 42,16%
Kararsizim 23 22,55%
Katilmiyorum 13 12,75%
Kesinlikle katilmiyorum |0 0,00%
TOPLAM |102 100%

“Isletmemiz, firsatlar1 iyi degerlendirmek igin belirsizliklerin ¢ok oldugu yeni
uriin kararlarinda cesur davranir ve riskleri gbéze alir” sorusu ig¢in; tamamen
katiliyorum diyen kisi sayist 23, katiliyorum diyen kisi sayis1 43, kararsizim diyen
kisi sayis1 23, katilmiyorum diyen kisi sayis1 13, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi
sayist 0°dir. Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir. Tabloya gdre soruya
cevap verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %22.55, katiliyorum diyenler
%42.16, kararsizzim diyenler %22.55, katilmiyorum diyenler %12.75 ve kesinlikle

katilmiyorum diyenler %0.98’1 olusturmaktadir.
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Tablo 4.18.Isletmemiz, orijinal iiriinleri olan ya da iiriin gelistirmede basarili diger isletmeleri

biinyesine katmaktadir.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 28 27,45%
Katiliyorum 38 37,25%
Kararsizim 20 19,61%
Katilmiyorum 14 13,73%
Kesinlikle katilmiyorum |2 1,96%
TOPLAM 102 100%

“Isletmemiz, orijinal {iriinleri olan ya da iiriin gelistirmede basarili diger
isletmeleri biinyesine katmaktadir” sorusu i¢in; tamamen katiliyorum diyen kisi
sayist 28, katiliyorum diyen kisi sayist 38, kararsizim diyen kisi sayist 20,
katilmiyorum diyen kisi sayist 14, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayist 2’dir.
Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir. Tabloya gore soruya cevap
verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %27.45, katiliyorum diyenler %37.25,
kararsizim diyenler %19.61,  katilmiyorum diyenler %13.73 ve kesinlikle

katilmiyorum diyenler %1.96’1 olusturmaktadir.
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Tablo 4.19.Isletmemiz konusunda uzmanlasmis diger isletmelerden Ar-Ge hizmetleri satin

almaktadir.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 25 24.51%
Katiliyorum 36 35,29%
Kararsizzim 31 30,39%
Katilmiyorum 9 8,82%
Kesinlikle katilmiyorum |1 0,98%
TOPLAM |102 100%

“Isletmemiz konusunda uzmanlasmis diger isletmelerden Ar-Ge hizmetleri
satin almaktadir” sorusu i¢in; tamamen katiliyorum diyen kisi sayis1 25, katiliyorum
diyen kisi sayis1 36, kararsizim diyen kisi sayist 31, katilmiyorum diyen kisi sayis1 9,
kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 1°dir. Toplamda 102 kisi bu soruya cevap
vermigtir. Tabloya gore soruya cevap verenlerden tamamen katiliyorum diyenler
%24.51, katiliyorum diyenler %35.29, kararsizim diyenler %30.39, katilmiyorum
diyenler %8.82 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler %0.98°1i olusturmaktadir.
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Tablo 4.20.isletmemiz, mevcut/yeni iiriinlerimizi gelistirmek ya da yeni pazarlar bulmak igin siirekli

yeni firsatlar ve yeni teknolojiler arastirmaktadir.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 18 17,65%
Katiliyorum 41 40,20%
Kararsizim 39 38,24%
Katilmiyorum 4 3,92%
Kesinlikle katilmiyorum |0 0,00%
TOPLAM 102 100%

“Isletmemiz, mevcut/yeni {iriinlerimizi gelistirmek ya da yeni pazarlar
bulmak icin siirekli yeni firsatlar ve yeni teknolojiler arastirmaktadir” sorusu igin;
tamamen katiliyorum diyen kisi sayisi 18, katiliyorum diyen kisi sayist 41,
kararsizim diyen kisi sayist 39, katilmiyorum diyen kisi sayist 4, kesinlikle
katilmiyorum diyen kisi sayist 0’dir. Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir.
Tabloya goére soruya cevap verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %17.65,
katiliyorum diyenler %40.20, kararsizim diyenler %38.24, katilmiyorum diyenler
%3.92 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler %0.00’i olusturmaktadir.
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Tablo 4.21.Isletmemiz, yeni iiriin/fikirler {iretme konusunda her zaman rakiplerin 6niinde olmaya

caligir.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 14 13,73%
Katiliyorum 55 53,92%
Kararsizim 27 26,47%
Katilmiyorum 6 5,88%
Kesinlikle katilmiyorum |0 0,00%
TOPLAM |102 100%

“Isletmemiz, yeni iiriin/fikirler {iretme konusunda her zaman rakiplerin
onlinde olmaya calisir” sorusu i¢in; tamamen katiliyorum diyen kisi sayisi 14,
katiliyorum diyen kisi sayis1 55, kararsizim diyen kisi sayis1 27, katilmiyorum diyen
kisi sayist 6, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 0°dir. Toplamda 102 kisi bu
soruya cevap vermistir. Tabloya gore soruya cevap verenlerden tamamen katiliyorum
diyenler %13.73, katiliyorum diyenler %353.92, kararsizim diyenler %26.47,
katilmiyorum diyenler %5.88 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler %0.00’0

olusturmaktadir.
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Tablo 4.22.Isletmemiz, basarili olacagi ve yiiksek kir getirecegi kesin olan iiriinler gelistirir.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 16 15,69%
Katiliyorum 52 50,98%
Kararsizim 23 22,55%
Katilmiyorum 11 10,78%
Kesinlikle katilmiyorum |0 0,00%
TOPLAM |102 100%

“Isletmemiz, basarili olacagi ve yiiksek kar getirecegi kesin olan iiriinler
gelistirir” sorusu i¢in; tamamen katiliyorum diyen kisi sayis1 16, katiliyorum diyen
kisi sayis1 52, kararsizim diyen kisi sayis1 23, katilmiyorum diyen kisi sayist 11,
kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 0°dir. Toplamda 102 kisi bu soruya cevap
vermistir. Tabloya gore soruya cevap verenlerden tamamen katiliyorum diyenler
%15.69, katiliyorum diyenler %50.98, kararsizim diyenler %22.55, katilmiyorum
diyenler %10.78 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler %0.00’{ olusturmaktadir.
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Tablo 4.23.1Isletmemiz rakip isletmelerin ¢ok satan iiriinlerini inceleyerek ona benzer iiriinler

gelistirir.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 16 15,69%
Katiliyorum 49 48,04%
Kararsizim 28 27,45%
Katilmiyorum 9 8,82%
Kesinlikle katilmiyorum |0 0,00%
TOPLAM |102 100%

“Isletmemiz rakip isletmelerin ¢ok satan iiriinlerini inceleyerek ona benzer
tirtinler gelistirir” sorusu i¢in; tamamen katiliyorum diyen kisi sayis1 16, katiliyorum
diyen kisi sayist 49, kararsizim diyen kisi sayis1 28, katilmiyorum diyen kisi sayis1 9,
kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 0°dir. Toplamda 102 kisi bu soruya cevap
vermistir. Tabloya gore soruya cevap verenlerden tamamen katiliyorum diyenler
%15.69, katiliyorum diyenler %48.04, kararsizim diyenler %27.45, katilmiyorum
diyenler %8.82 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler %0.00°li olusturmaktadir.
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Tablo 4.24.sletmemiz rakiplerimizin iiriinii pazara sunmasmm bekleyerek, bu iiriiniin

olumsuzluklarini gordiikten sonra daha iyisini gelistirerek pazara sunmaktadir.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 19 18,63%
Katiliyorum 43 42,16%
Kararsizim 32 31,37%
Katilmiyorum 8 7,84%
Kesinlikle katilmiyorum |0 0,00%
TOPLAM 102 100%

“Isletmemiz rakiplerimizin {irinii pazara sunmasini bekleyerek, bu iiriiniin
olumsuzluklarin1 gordiikten sonra daha iyisini gelistirerek pazara sunmaktadir”
sorusu icin; tamamen katiliyorum diyen kisi sayis1 19, katiliyorum diyen kisi sayist
43, kararsizim diyen kisi sayist 32, katilmiyorum diyen kisi sayis1 8, kesinlikle
katilmiyorum diyen kisi sayist 0’dir. Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir.
Tabloya goére soruya cevap verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %18.63,
katiliyorum diyenler %42.16, kararsizim diyenler %31.37, katilmiyorum diyenler

%7.84 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler %0.00’i olusturmaktadir.
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Tablo 4.25.isletmemiz, mevcut iiriinlerinde degisiklikler yaparak Pazar basarisi elde ettikten sonra

rekabet edebilecek yeni tiriinler gelistirmeyi tercih eder.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 15 14,71%
Katiliyorum 43 42,16%
Kararsizim 29 28,43%
Katilmiyorum 14 13,73%
Kesinlikle katilmiyorum |1 0,98%
TOPLAM 102 100%

“Isletmemiz, mevcut iiriinlerinde degisiklikler yaparak Pazar basaris1 elde
ettikten sonra rekabet edebilecek yeni iiriinler gelistirmeyi tercih eder” sorusu igin;
tamamen katiliyorum diyen kisi sayisi 15, katiliyorum diyen kisi sayist 43,
kararsizim diyen kisi sayisi1 29, katilmiyorum diyen kisi sayist 14, kesinlikle
katilmiyorum diyen kisi sayist 1’dir. Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir.
Tabloya goére soruya cevap verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %14.71,
katiliyorum diyenler %42.16, kararsizim diyenler %31.37, katilmiyorum diyenler

%7.84 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler %0.00’i olusturmaktadir
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Tablo 4.26.Uriin gelistirme ile ilgili her tiirlii konu ve gikabilecek sorunlar iiriin gelistirme siirecinin

tasarim asamasinda tartigilir.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 23 22,55%
Katiliyorum 42 41,18%
Kararsizim 31 30,39%
Katilmiyorum 5 4,90%
Kesinlikle katilmiyorum |1 0,98%
TOPLAM 102 100%

“Uriin gelistirme ile ilgili her tiirli konu ve ¢ikabilecek sorunlar iiriin
gelistirme siirecinin tasarim asamasinda tartisilir” sorusu icin; tamamen katiliyorum
diyen kisi sayis1 23, katiliyorum diyen kisi sayis1 42, kararsizim diyen kisi sayis1 31,
katilmiyorum diyen kisi sayis1 5, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 1’dir.
Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir. Tabloya goére soruya cevap
verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %22.55, katiliyorum diyenler %41.18,
kararsizim diyenler %30.39, katilmiyorum diyenler %4.90 ve kesinlikle

katilmiyorum diyenler %0.98’1 olusturmaktadir.
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Tablo 4.27.isletmemizde iiriin gelistirme siirecinin ilk asamalarinda biiyiik ¢aba ve kaynak sarf

edilmektedir.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 26 25,49%
Katiliyorum 41 40,20%
Kararsizim 24 23,53%
Katilmiyorum 10 9,80%
Kesinlikle katilmiyorum |1 0,98%
TOPLAM 102 100%

“Isletmemizde iiriin gelistirme siirecinin ilk asamalarinda biiyiik ¢aba ve
kaynak sarf edilmektedir” sorusu i¢in; tamamen katiliyorum diyen kisi sayisi 26,
katiliyorum diyen kisi sayis1 41, kararsizim diyen kisi sayist 24, katilmiyorum diyen
kisi sayist 10, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 1°dir. Toplamda 102 kisi bu
soruya cevap vermistir. Tabloya gore soruya cevap verenlerden tamamen katiliyorum
diyenler %25.49, katiliyorum diyenler %40.20, kararsizim diyenler %23.53,
katilmiyorum diyenler %9.80 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler %0.98’1

olusturmaktadir.
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Tablo 4.28.isletmemizin iiriin gelistirme ¢aligmalarinda farkli béliimlerden kisilerin katildig1

tedarikgilerin ve miisterilerin de yer aldig: {iriin gelistirme ekipleri kullanilmaktadir.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiltyorum 23 22,55%
Katiliyorum 45 44,12%
Kararsizim 17 16,67%
Katilmiyorum 16 15,69%
Kesinlikle katilmiyorum |1 0,98%
TOPLAM 102 100%

“Isletmemizin iiriin gelistirme calismalarinda farkli boliimlerden Kkisilerin
katildig1 tedarikg¢ilerin ve miisterilerin de yer aldigi Uriin gelistirme ekipleri
kullanilmaktadir” sorusu i¢in; tamamen katiliyorum diyen kisi sayist 23, katiliyorum
diyen kisi sayis1 45, kararsizim diyen kisi sayist 17, katilmiyorum diyen kisi sayisi
16, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayist 1’dir. Toplamda 102 kisi bu soruya
cevap vermistir. Tabloya gore soruya cevap verenlerden tamamen katiliyorum
diyenler %22.55, katiliyorum diyenler %44.12, kararsizim diyenler %16.67,
katilmiyorum diyenler %15.69 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler %0.98’1

olusturmaktadir.
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Tablo 4.29.Farkli fiziksel ortamlarda bulunan ekip iiyeleri, ekip ¢aligmalarina iletisim teknolojilerini

kullanarak katilir.

Frekans | Yiizde
Tamamen Katiliyorum 20 19,61%
Katiliyorum 51 50,00%
Kararsizim 14 13,73%
Katilmiyorum 16 15,69%
Kesinlikle katilmiyorum |1 0,98%
TOPLAM |102 100%

“Farkl fiziksel ortamlarda bulunan ekip tiyeleri, ekip ¢alismalarina iletisim
teknolojilerini kullanarak katilir” sorusu i¢in; tamamen katiliyorum diyen kisi sayist
20, katiliyorum diyen kisi sayis1 51, kararsizim diyen kisi sayis1 14, katilmiyorum
diyen kisi sayis1 16, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 1°dir. Toplamda 102
kisi bu soruya cevap vermistir. Tabloya gore soruya cevap verenlerden tamamen
katiliyorum diyenler %19.61, katiliyorum diyenler %50.00, kararsizim diyenler
%13.73, katilmiyorum diyenler %15.69 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler
9%0.98’11 olusturmaktadir.
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4.5.4.3.Yeni Uriin Kavraminin Degerlendirilmesi

Tablo 4.30.Buluglar ve teknolojik gelismelerden yararlanarak ortaya ¢ikarilan yeni tiriinler.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 17 16,67%
Katiliyorum 35 34,31%
Kararsizim 31 30,39%
Katilmiyorum 18 17,65%
Kesinlikle katilmiyorum |1 0,98%
TOPLAM 102 100%

“Buluslar ve teknolojik gelismelerden yararlanarak ortaya cikarilan yeni
tiriinler” sorusu i¢in; tamamen katiliyorum diyen kisi sayis1 17, katiliyorum diyen
kisi sayist 35, kararsizim diyen kisi sayis1 31, katilmiyorum diyen kisi sayis1 18,
kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 1°dir. Toplamda 102 kisi bu soruya cevap
vermigtir. Tabloya gore soruya cevap verenlerden tamamen katiliyorum diyenler
%16.67, katiltyorum diyenler %34.31, kararsizim diyenler %30.39, katilmiyorum
diyenler %17.65 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler %0.98°1i olusturmaktadir.
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Tablo 4.31.Isletme icin yeni, pazar igin yeni olmayan iiriinler.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 21 20,59%
Katiliyorum 39 38,24%
Kararsizim 33 32,35%
Katilmiyorum 6 5,88%
Kesinlikle katilmiyorum |3 2,94%
TOPLAM |102 100%

“Isletme icin yeni, pazar icin yeni olmayan iiriinler” sorusu igin; tamamen
katiliyorum diyen kisi sayist 21, katiliyorum diyen kisi sayist 39, kararsizim diyen
kisi sayis1 33, katilmiyorum diyen kisi sayis1 6, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi
sayist 3’dir. Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir. Tabloya gore soruya
cevap verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %20.59,

%38.24, kararsizim diyenler %32.35, katilmiyorum diyenler %5.88 ve kesinlikle

katilmiyorum diyenler %2.94’i olusturmaktadir.
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Tablo 4.32.1sletme icin eski, pazar igin yeni olan iiriinler.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 16 15,69%
Katiltyorum 41 40,20%
Kararsizim 23 22,55%
Katilmiyorum 19 18,63%
Kesinlikle katilmiyorum |3 2,94%
TOPLAM |102 100%

“Isletme igin eski, pazar i¢in yeni olan iiriinler” sorusu igin; tamamen
katiliyorum diyen kisi sayist 19, katiliyorum diyen kisi sayis1 41, kararsizim diyen
kisi sayis1 23, katilmiyorum diyen kisi sayis1 19, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi
sayist 3’dir. Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir. Tabloya gore soruya
cevap verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %15.69, katiliyorum diyenler
%40.20, kararsizim diyenler %22.55, katilmiyorum diyenler %18.63 ve kesinlikle

katilmiyorum diyenler %2.94’i olusturmaktadir.
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Tablo 4.33.Uriin farklilastirma ile ortaya cikarilan iiriinler (tasarim, fiyat, satis kosullari, ambalaj...)

Frekans | Yiizde

Tamamen katiliyorum 9 8,82%
Katiliyorum 48 47,06%
Kararsizim 32 31,37%
Katilmiyorum 11 10,78%

Kesinlikle katilmiyorum |2 1,96%

TOPLAM |102 100%

“Uriin farklilastirma ile ortaya ¢ikarilan iiriinler (tasarim, fiyat, satis kosullar1,
ambalaj...)” sorusu icin; tamamen katiltyorum diyen kisi sayist 9, katiliyorum diyen
kisi sayis1 48, kararsizim diyen kisi sayist 32, katilmiyorum diyen kisi sayist 11,
kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 2°dir. Toplamda 102 kisi bu soruya cevap
vermigtir. Tabloya gore soruya cevap verenlerden tamamen katiliyorum diyenler
%8.82, katiliyorum diyenler %47.06, kararsizim diyenler %31.37, katilmiyorum
diyenler %10.78 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler %1.96’1i olusturmaktadir.
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4.5.4.4.isletmenizin Uriin Gelistirme Cahsmalarma Onem Verme

Nedenleri

Tablo 4.34.Ar-Ge maliyetlerini diigiirmek.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 16 15,69%
Katiliyorum 50 49,02%
Kararsizim 25 24,51%
Katilmiyorum 10 9,80%
Kesinlikle katilmiyorum |1 0,98%
TOPLAM |102 100%

“Ar-Ge maliyetlerini diislirmek™ sorusu i¢in; tamamen katiliyorum diyen kisi
sayis1 16, katiliyorum diyen kisi sayist 50, kararsizzim diyen kisi sayist 25,
katilmiyorum diyen kisi sayis1 10, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 1°dir.
Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir. Tabloya gore soruya cevap
verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %15.69, katiliyorum diyenler %49.02,
kararsizim diyenler %24.51,  katilmiyorum diyenler %9.80 ve kesinlikle

katilmiyorum diyenler %0.98’1 olusturmaktadir.
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Tablo 4.35.1sletme karim arttirmak.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 22 21.57%
Katiliyorum 50 49,02%
Kararsizim 16 15,69%
Katilmiyorum 6 5,88%
Kesinlikle katilmiyorum |8 7,84%
TOPLAM |102 100%

“Isletme karin1 arttirmak” sorusu icin; tamamen katiliyorum diyen kisi sayisi
22, katiliyorum diyen kisi sayis1 50, kararsizim diyen kisi sayist 16, katilmiyorum
diyen kisi sayis1 6, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 8’dir. Toplamda 102 kisi
bu soruya cevap vermistir. Tabloya gore soruya cevap verenlerden tamamen
katiliyorum diyenler %21.57, katiliyorum diyenler %49.02, kararsizim diyenler
%15.69, katilmiyorum diyenler %5.88 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler %7.84’1

olusturmaktadir.
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Tablo 4.36.Miisteri memnuniyetini arttirmak.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 21 20,59%
Katiliyorum 48 47,06%
Kararsizim 16 15,69%
Katilmiyorum 15 14,71%
Kesinlikle katilmiyorum |2 1,96%
TOPLAM |102 100%

“Miisteri memnuniyetini arttirmak” sorusu i¢in; tamamen katiliyorum diyen
kisi sayist 21, katiliyorum diyen kisi sayis1 48, kararsizim diyen kisi sayis1 16,
katilmiyorum diyen kisi sayis1 15, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 2’dir.
Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir. Tabloya gore soruya cevap
verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %20.59, katiliyorum diyenler %47.06,

kararsizim diyenler %15.69,  katilmiyorum diyenler %14.71 ve kesinlikle

katilmiyorum diyenler %1.96’1 olusturmaktadir.
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Tablo 4.37.Pazar paym arttirmak.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 22 21.57%
Katiliyorum 49 48,04%
Kararsizim 16 15,69%
Katilmiyorum 14 13,73%
Kesinlikle katilmiyorum |1 0,98%
TOPLAM |102 100%

“Pazar payini arttirmak” sorusu i¢in; tamamen katiliyorum diyen kisi sayisi
22, katiliyorum diyen kisi sayis1 49, kararsizim diyen kisi sayist 16, katilmiyorum
diyen kisi sayis1 14, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 1’dir. Toplamda 102
kisi bu soruya cevap vermistir. Tabloya gore soruya cevap verenlerden tamamen
katiliyorum diyenler %21.57, katiliyorum diyenler %48.04, kararsizim diyenler
%15.69, katilmiyorum diyenler %13.73 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler

%0.98’1i olugturmaktadir.
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Tablo 4.38.Pazarda ilk olmanin avantajini yakalamak.

Frekans | Yiizde

Tamamen katiliyorum 16 15,69%
Katiliyorum 46 45,10%
Kararsizim 23 22,55%
Katilmiyorum 14 13,73%
Kesinlikle katilmiyorum |3 2,94%
TOPLAM 102 100%

“Pazarda ilk olmanin avantajin1 yakalamak™ sorusu

katiliyorum diyen kisi sayist 16, katiliyorum diyen kisi sayis1 46, kararsizim diyen
kisi sayis1 23, katilmiyorum diyen kisi sayis1 14, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi
sayist 3’dir. Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir. Tabloya gore soruya
cevap verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %15.69,

%45.10, kararsizim diyenler %22.55, katilmiyorum diyenler %13.73 ve kesinlikle

katilmiyorum diyenler %2.94’1 olusturmaktadir.

128

katiliyorum diyenler



Tablo 4.39.Pazarda rekabet stiinliigiinii elde etmek.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 21 20,59%
Katiliyorum 47 46,08%
Kararsizim 18 17,65%
Katilmiyorum 14 13,73%
Kesinlikle katilmiyorum |2 1,96%
TOPLAM |102 100%

“Pazarda rekabet iistiinliigiinii elde etmek” sorusu i¢in; tamamen katiliyorum
diyen kisi sayis1 21, katiliyorum diyen kisi sayist 47, kararsizim diyen kisi sayis1 18,
katilmiyorum diyen kisi sayis1 14, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 2’dir.
Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir. Tabloya goére soruya cevap
verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %20.59, katiliyorum diyenler %46.08,

kararsizim diyenler %17.65,  katilmiyorum diyenler %13.73 ve kesinlikle

katilmiyorum diyenler %1.96’1 olusturmaktadir.
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Tablo 4.40.Pazardaki degisimlerin en hizli sekilde {iriine yansitma.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 25 24.51%
Katiliyorum 42 41,18%
Kararsizim 24 23,53%
Katilmiyorum 10 9,80%
Kesinlikle katilmiyorum |1 0,98%
TOPLAM |102 100%

“Pazardaki degisimlerin en hizli sekilde {iriine yansitma” sorusu igin;
tamamen katiliyorum diyen kisi sayist 25, katiliyorum diyen kisi sayis1 42,
kararsizzim diyen kisi sayist 24, katilmiyorum diyen kisi sayis1t 10, kesinlikle
katilmiyorum diyen kisi sayist 1’dir. Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir.
Tabloya gore soruya cevap verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %24.51,
katiliyorum diyenler %41.18, kararsizim diyenler %23.53, katilmiyorum diyenler

9%9.80 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler %0.98°1i olusturmaktadir.
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Tablo 4.41.Uriin gelistirme siiresini kisaltmak.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 14 13,73%
Katiliyorum 50 49,02%
Kararsizim 23 22,55%
Katilmiyorum 13 12,75%
Kesinlikle katilmiyorum |2 1,96%
TOPLAM |102 100%

“Uriin gelistirme siiresini kisaltmak” sorusu i¢in; tamamen katiliyorum diyen
kisi sayist 14, katiliyorum diyen kisi sayist 50, kararsizim diyen kisi sayist 23,
katilmiyorum diyen kisi sayis1 13, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 2’dir.
Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir. Tabloya gore soruya cevap
verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %13.73, katiliyorum diyenler %49.02,

kararsizim diyenler %22.55,  katilmiyorum diyenler %12.75 ve kesinlikle

katilmiyorum diyenler %1.96’1 olusturmaktadir.
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Tablo 4.42.Uriin kalitesini arttirmak.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 19 18,63%
Katiliyorum 54 52,94%
Kararsizim 20 19,61%
Katilmiyorum 8 7,84%
Kesinlikle katilmiyorum |1 0,98%
TOPLAM |102 100%

“Uriin kalitesini arttirmak” sorusu i¢in; tamamen katiliyorum diyen kisi say1si
19, katiliyorum diyen kisi sayis1 54, kararsizim diyen kisi sayis1 20, katilmiyorum
diyen kisi sayis1 8, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 1°dir. Toplamda 102 kisi
bu soruya cevap vermistir. Tabloya gore soruya cevap verenlerden tamamen
katiliyorum diyenler %18.63, katiliyorum diyenler %52.94, kararsizim diyenler
%19.61, katilmiyorum diyenler %7.84 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler %0.98

olusturmaktadir.
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Tablo 4.43.Uriinlerin eskimesi ve rakiplerin sundugu yenilikler.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 17 16,67%
Katiliyorum 49 48,04%
Kararsizim 24 23,53%
Katilmiyorum 11 10,78%
Kesinlikle katilmiyorum |1 0,98%
TOPLAM |102 100%

“Uriinlerin eskimesi ve rakiplerin sundugu yenilikler” sorusu i¢in; tamamen
katiliyorum diyen kisi sayist 17, katiliyorum diyen kisi sayis1 49, kararsizim diyen
kisi sayis1 24, katilmiyorum diyen kisi sayis1 11, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi
sayist 1’dir. Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir. Tabloya gore soruya
cevap verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %16.67, katiliyorum diyenler
%48.04, kararsizim diyenler %23.53, katilmiyorum diyenler %10.78 ve kesinlikle

katilmiyorum diyenler %0.98’1 olusturmaktadir.
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4.5.4.5.Ar-Ge Cahismalarinda Bilgi Teknolojilerinin Kullanim

Tablo 4.44.Hiz ve zaman kazandirmaktadir.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 24 23,53%
Katiliyorum 45 44,12%
Kararsizim 16 15,69%
Katilmiyorum 9 8,82%
Kesinlikle katilmiyorum |8 7,84%
TOPLAM |102 100%

“Hiz ve zaman kazandirmaktadir” sorusu i¢in; tamamen katiliyorum diyen
kisi sayist 24, katiliyorum diyen kisi sayist 45, kararsizim diyen kisi sayist 16,
katilmiyorum diyen kisi sayis1 9, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 8’dir.
Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir. Tabloya gore soruya cevap
verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %23.53, katiliyorum diyenler %44.12,
kararsizzim diyenler %15.69, katilmiyorum diyenler 9%38.82 ve kesinlikle

katilmiyorum diyenler %7.84’1 olusturmaktadir.
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Tablo 4.45.Yaraticiligim arttirmaktadir.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 17 16,67%
Katiliyorum 54 52,94%
Kararsizim 18 17,65%
Katilmiyorum 11 10,78%
Kesinlikle katilmiyorum |2 1,96%
TOPLAM |102 100%

“Yaraticiligimi arttirmaktadir” sorusu i¢in; tamamen katiliyorum diyen kisi
sayist 17, katihyorum diyen kisi sayist 54, kararsizzim diyen kisi sayisi 18,
katilmiyorum diyen kisi sayis1 11, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 2’dir.
Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir. Tabloya gore soruya cevap
verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %16.67, katiliyorum diyenler %52.94,

kararsizim diyenler %17.65,  katilmiyorum diyenler %10.78 ve kesinlikle

katilmiyorum diyenler %1.96’1i olusturmaktadir.

135




Tablo 4.46.Yapilan hatalar kolayca diizeltilebilmektedir.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 21 20,79%
Katiliyorum 45 44 55%
Kararsizim 26 25,74%
Katilmiyorum 7 6,93%
Kesinlikle katilmiyorum |2 1,98%
TOPLAM |101 100%

“Yapilan hatalar kolayca diizeltilebilmektedir”
katiliyorum diyen kisi sayist 21, katiliyorum diyen kisi sayis1 45, kararsizim diyen
kisi sayist 26, katilmiyorum diyen kisi sayis1 7, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi
sayist 2’dir. Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir. Tabloya gore soruya
cevap verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %20.79,

%44.55, kararsizim diyenler %25.74, katilmiyorum diyenler %6.93 ve kesinlikle

katilmiyorum diyenler %1.98’1i olusturmaktadir.
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Tablo 4.47.Gergekgi (foto-realistik) goriintiiler elde edilebilmektedir.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 23 22,55%
Katiliyorum 43 42,16%
Kararsizim 28 27,45%
Katilmiyorum 7 6,86%
Kesinlikle katilmiyorum |1 0,98%
TOPLAM |102 100%

“Gergekei (foto-realistik) goriintiiler elde edilebilmektedir” sorusu igin;
tamamen katiliyorum diyen kisi sayist 23, katiliyorum diyen kisi sayis1 43,
kararsizzim diyen kisi sayis1 28, katilmiyorum diyen kisi sayist 7, kesinlikle
katilmiyorum diyen kisi sayist 1’dir. Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir.
Tabloya gore soruya cevap verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %22.55,
katiliyorum diyenler %42.16, kararsizim diyenler %27.45, katilmiyorum diyenler
%6.86 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler %0.98°1i olusturmaktadir.
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Tablo 4.48.Kesin sonuglar vermektedirler.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 25 24.51%
Katiliyorum 37 36,27%
Kararsizim 28 27,45%
Katilmiyorum 11 10,78%
Kesinlikle katilmiyorum |1 0,98%
TOPLAM |102 100%

“Kesin sonuglar vermektedirler” sorusu i¢in; tamamen katiliyorum diyen kisi
sayist 25, katihyorum diyen kisi sayist 37, kararsizim diyen kisi sayisi 28,
katilmiyorum diyen kisi sayis1 11, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 1°dir.
Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir. Tabloya gore soruya cevap
verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %24.51, katiliyorum diyenler %36.27,

kararsizim diyenler %27.45,  katilmiyorum diyenler %10.78 ve kesinlikle

katilmiyorum diyenler %0.98’1 olusturmaktadir.
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Tablo 4.49.Birimler arasi veri paylagimina olanak saglamaktadirlar.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 21 20,59%
Katiliyorum 45 44,12%
Kararsizim 20 19,61%
Katilmiyorum 14 13,73%
Kesinlikle katilmiyorum |2 1,96%
TOPLAM |102 100%

“Birimler aras1 veri paylasimina olanak saglamaktadirlar” sorusu igin;
tamamen katiliyorum diyen kisi sayist 21, katiliyorum diyen kisi sayisi1 45,
kararsizzim diyen kisi sayist 20, katilmiyorum diyen kisi sayis1 14, kesinlikle
katilmiyorum diyen kisi sayist 2’dir. Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir.
Tabloya gore soruya cevap verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %20.59,
katiliyorum diyenler %44.12, kararsizim diyenler %19.61, katilmiyorum diyenler

%13.73 ve kesinlikle katilmiyorum diyenler %1.96’i olusturmaktadir.
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Tablo 4.50.Kolay 6grenilebilmektedirler.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 18 17,65%
Katiliyorum 40 39,22%
Kararsizim 25 24,51%
Katilmiyorum 17 16,67%
Kesinlikle katilmiyorum |2 1,96%
TOPLAM |102 100%

“Kolay 6grenilebilmektedirler” sorusu icin; tamamen katiliyorum diyen kisi
sayist 18, katiliyorum diyen kisi sayist 40, kararsizzim diyen kisi sayisi 25,
katilmiyorum diyen kisi sayis1 17, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 2’dir.
Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir. Tabloya gore soruya cevap
verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %17.65, katiliyorum diyenler %39.22,

kararsizim diyenler %24.51,  katilmiyorum diyenler %216.67 ve kesinlikle

katilmiyorum diyenler %1.96’1 olusturmaktadir.
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Tablo 4.51.Kolay kullanilabilmektedirler.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 15 14,71%
Katiliyorum 44 43,14%
Kararsizim 22 21,57%
Katilmiyorum 19 18,63%
Kesinlikle katilmiyorum |2 1,96%
TOPLAM |102 100%

“Kolay kullanilabilmektedirler” sorusu i¢in; tamamen katiliyorum diyen kisi
sayist 15, katiliyorum diyen kisi sayist 44, kararsizim diyen kisi sayisi 22,
katilmiyorum diyen kisi sayis1 19, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 2’dir.
Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir. Tabloya gore soruya cevap
verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %14.71, katiliyorum diyenler %43.14,

kararsizim diyenler %21.57,  katilmiyorum diyenler %18.63 ve kesinlikle

katilmiyorum diyenler %1.96’1 olusturmaktadir.
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Tablo 4.52.Hata vermeden, siirekli ¢alisabilmektedir.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 15 14,71%
Katiliyorum 42 41,18%
Kararsizim 17 16,67%
Katilmiyorum 25 24,51%
Kesinlikle katilmiyorum |3 2,94%
TOPLAM |102 100%

“Hata vermeden, siirekli ¢alisabilmektedir” sorusu i¢in; tamamen katiliyorum
diyen kisi sayis1 15, katiliyorum diyen kisi sayist 42, kararsizim diyen kisi sayis1 17,
katilmiyorum diyen kisi sayist 25, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 3’dir.
Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir. Tabloya gore soruya cevap
verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %14.71, katiliyorum diyenler %41.18,
kararsizim diyenler %16.67,  katilmiyorum diyenler %24.51 ve kesinlikle

katilmiyorum diyenler %2.94’1 olusturmaktadir.
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Tablo 4.53.Uretim cizimleri elde edilebilmektedir.

Frekans | Yiizde
Tamamen katiliyorum 20 19,61%
Katiliyorum 32 31,37%
Kararsizim 31 30,39%
Katilmiyorum 13 12,75%
Kesinlikle katilmiyorum |6 5,88%
TOPLAM |102 100%

“Uretim ¢izimleri elde edilebilmektedir” sorusu igin; tamamen katiliyorum
diyen kisi sayis1 20, katiliyorum diyen kisi sayist 32, kararsizim diyen kisi sayis1 31,
katilmiyorum diyen kisi sayist 13, kesinlikle katilmiyorum diyen kisi sayis1 6’dir.
Toplamda 102 kisi bu soruya cevap vermistir. Tabloya gore soruya cevap
verenlerden tamamen katiliyorum diyenler %19.61, katiliyorum diyenler %31.37,

kararsizim diyenler %30.39,  katilmiyorum diyenler %12.75 ve kesinlikle

katilmiyorum diyenler %5.88’1i olusturmaktadir.
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5.SONUCLAR VE ONERILER

Yeni iriin gelistirme kavrami daha once moda olmus ve yalnizca sozde
kalmis olan diger yonetim akimlarindan farkli olarak uygulama alani bulmus ve
basarisin1 kanitlamis bir olgudur. Hizla gelisen ve degisen ¢evreye ayak uydurmak

zorunda kalan firmalarin basarilarin1 daim kilmak igin izledikleri etkili bir yoldur.

Yeni {irlin gelistirme, isletmeler agisindan yeniliklerin 6nemli bir bolimiinii
olusturmaktadir. Piyasadaki yerini korumak ve giiclii rekabet ortaminda ayakta
kalmak durumunda olan firmalar tim bu tiiketici taleplerini ancak yeni iiriinler
gelistirerek saglayabilirler. Tiim tasman risklere ragmen yeni tirlin gelistirmek artik

kacinilmaz bir durum haline geldigi anlasilmistir.

Artan rekabet piyasinda, yeni liriin gelistirme hizi stratejik bir hedef haline
gelmigtir. Maliyet, kalite ve hiz isletmeler agisindan en Onemli rekabet etkenleri
arasindadir. Isletmeler miisteri beklentileri gdz Oniinde tutarak iiriin gelistirme
hizlarin1 artirmak ve rekabet edebilmek i¢in bu degisimleri, isletmelerine
adaptasyonunu saglamak zorundadir. Isletmelerin tiim faaliyetlerinde oldugu gibi
iriin gelistirme c¢alismalarinda da en Onemli unsurlardan biri kisith pazar

kosullarinda payin1 alabilme ¢abasidir.

Bu calismada, piyasaya yeni lriin slirme sirkiilasyonunun en yogun oldugu
sektorlerden biri olan telekomiinikasyon pazarmin amiral gemilerinden biri olan
Tirktelekom firmasinda anket calismast gergeklestirilmistir. Anketle birlikte
katilimcilara firmalarinin yeni {iriin gelistirme politikalar1 ve mevcut uygulamalar
sorulmus, firmanin artan rekabet ortaminda yeni {riin gelistirme becerisi

sorgulanmastir.

Arastirmamizda bulunan sonuglara gore, Tiirktelekom firmasmin yeni
gelistirdigi bir Uriiniin piyasadaki pazar Omrii ortalama olarak 5,20 yildir. Bu

cevabinin yiiksek olmasi spesifik bir {irlin degil de {irlin ¢esitliligini ortalama siiresi
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olmasindan da kaynaklanmaktadir. Ote yandan katilimcilar verdikleri yanitlara gore
isletmenin yeni bir {irlin gelistirmek i¢in harcadiklar1 ortalama siire 1,52 y1l(82 Hafta)
dir ve isletmenin piyasaya lriin ¢ikarma siklig1 ise neredeyse 3 ay(11,59 Hafta)dir.
Bu yanitlardan da anlagilacagi lizere isletme her 3 ayda bir piyasaya yeni bir {iriin ya
da mevcut iriinlerin revizyonunu siirmektedir. Artan rekabet kosullarinda pazar
paymi artirmak isteyen isletmenin her yeni lriin i¢in yaklasik 1,5 yil hazirlik
asamasini gegirmesi dezavantaj gibi goriinse de {iriin dmriiniin 5 y1l olmasi1 uzun
vade de avantaja doniistiiglinii géstermektedir. Yine 3 ay gibi ¢ok kisa siirelerde yeni
tiriin ¢ikartilmasi ya da revizyon ¢alismalarinin yapilmasi pazar sartlarinin ne kadar
ag1r, teknolojik gelismelerin ne kadar hizli oldugunun bir diger gostergesidir.

Tiirktelekom ¢aliganlar1 verdikleri yanitlarda da gériilmektedir ki firma yeni
gelistirme siiregleri olan;

e Yeni liriin diisiincelerinin toplanmasi

e Fikirlerin degerlendirilmesi ve elenmesi
e Kavram gelistirme

e Pazar stratejilerini belirleme

e Ticari analiz

e Uriiniin gelistirilmesi

e Pazar (pazarlama) test agsamasi

e Ticarilestirme (pazara sunma)

asamalarina ortalama olarak % 89,5 oraninda sahiptirler ki bu durum Tiirktelekom
firmasinin yeni iiriin gelistirme stratejisinin ne denli 6nem arz ettiginin farkin vardig
ve telekomiinikasyon piyasasinda yerini saglamlastirmak igin stratejik bir silah

olarak kullandiginin gostergesidir.
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7.EKLER

7.1.EK.1.Anket Formu
GENEL BILGILER

1. Isletmedeki goreviniz ve unvanimz nedir?

4. Yeni gelistirdiginiz bir {irlinlin pazarda ortalama iiriin 6mrii ne kadardir?

(ay/y1l)

5. Isletmenizde yeni bir iiriin gelistirmek i¢in gerekli ortalama siire nedir?

(hafta)

6. Isletmeniz ortalama ne kadar siklikla piyasaya yeni bir iiriin sunmaktadir?
(ay/y1l)
7. Isletmenizin asagidaki iiriin gelistirme siireclerinden hangilerine sahip

oldugunu belirtiniz

a. Yeni lirlin diisiincelerinin toplanmasi (olusturulmasi)
b. Fikirlerin degerlendirilmesi ve elenmesi (6n eleme)
c. Kavram gelistirme

d. Pazar stratejilerini belirleme

e. Ticari analiz

f.  Uriiniin gelistirilmesi

g. Pazar (pazarlama) test asamasi

h. Ticarilestirme (pazara sunma
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Isletmedeki mevcut durum / orgiitsel 6zellikler

Isletmemizde iiriin gelistirme calismalarim tesvik eden/destekleyen bir yonetim anlayisidir 112 |34 |5
Isletme {ist yonetimi, iiriin gelistirme ile ilgili her tiirlii 6neriyi dikkate alir ve degerlendirir 112 |3]4 |5
Isletmemizde modern iletisim arag ve tekniklerinden etkin bir sekilde yararlanilmaktadir 112 |34 |5
Isletmemizde organizasyonel birimler arasinda ¢ok yonlii (yatay/dikey) iletisim vardir 112 |3]4 |5
Uriin gelistirme ¢aligmalarinda basar1 gosteren ¢alisanlar 6diillendirilmektedir 112 |34 |5
Isletmemizde iiriin gelistirme ¢aligmalarim destekleyen performans degerlendirme sistemi vardir 112 |3]4 |5
Isletmemizde yenilikleri, yaraticiligi ve gelisimi ddiillendirici bir diizen mevcuttur 112 |3]4 |5
Uriin gelistirme stratejileri
Isletmemiz, firsatlar1 iyi degerlendirmek icin belirsizliklerin ¢ok oldugu yeni iiriin kararlarinda cesur | 1|2 (3|4 |5
davranir ve riskleri goze alir
Isletmemiz, orijinal iiriinleri olan ya da iiriin gelistirmede basarili diger isletmeleri biinyesine katmaktadir | 1|2 [ 3|4 |5
Isletmemiz konusunda uzmanlasnus diger isletmelerden Ar-Ge hizmetleri satin almaktadir 112 3|4 |5
Isletmemiz, mevcut/yeni iiriinlerimizi gelistirmek ya da yeni pazarlar bulmak icin siirekli yeni firsatlarve | 1 |2 [ 3|4 |5
yeni teknolojiler arastirmaktadir
Isletmemiz, yeni iiriin/fikirler iiretme konusunda her zaman rakiplerin éniinde olmaya calisir 112 |34 |5
Isletmemiz, basarili olacag1 ve yiiksek kr getirecegi kesin olan iiriinler gelistirir 112 |34 |5
Isletmemiz rakip isletmelerin ¢ok satan iiriinlerini inceleyerek ona benzer iiriinler gelistirir 112 3|4 |5
Isletmemiz rakiplerimizin iiriinii pazara sunmasini bekleyerek, bu iiriiniin olumsuzluklarini gordiikkten | 1 |2 [ 3|4 |5
sonra daha iyisini gelistirerek pazara sunmaktadir
Isletmemiz, mevcut iiriinlerinde degisiklikler yaparak Pazar basarisi elde ettikten sonra rekabet edebilecek | 1 |2 [ 3|4 |5
yeni iirlinler geligtirmeyi tercih eder
Uriin gelistirme ile ilgili her tiirli konu ve cikabilecek sorunlar iiriin gelistirme siirecinin tasarrm |1 |2 |3 |4 |5
agsamasinda tartisilir
Isletmemizde iiriin gelistirme siirecinin ilk asamalarinda biiyiik ¢aba ve kaynak sarf edilmektedir 112 [3|4 |5
Isletmemizin {iriin gelistirme caligmalarinda farkli béliimlerden kisilerin katildign tedarikgilerin ve | 1|2 [ 3|4 |5
miisterilerin de yer aldigi {irlin gelistirme ekipleri kullanilmaktadir
Farkli fiziksel ortamlarda bulunan ekip iiyeleri, ekip ¢aligmalarina iletisim teknolojilerini kullanarak | 1 |2 |3 |4 |5
katilir
Yeni iiriin kavraminmin degerlendirilmesi
Buluslar ve teknolojik gelismelerden yararlanarak ortaya ¢ikarilan yeni iiriinler 112 |3]4 |5
Isletme icin yeni, Pazar i¢in yeni olmayan iiriinler 112 |3]4 |5
Isletme icin eski, Pazar i¢in yeni olan {iriinler 112 |3]|4 |5
Uriin farklilastirma ile ortaya cikarilan {iriinler (tasarim, fiyat, satis kosullari, ambalaj...) 112 |34 |5
Isletmenizin iiriin gelistirme calismalarina 6nem verme nedenleri
Ar-Ge maliyetlerini diigiirmek 112 |3]4 |5
Isletme karin1 arttirmak 112 |3]|4 |5
Miisteri memnuniyetini arttirmak 112 |3]4 |5
Pazar payini arttirmak 112 |3]4 |5
Pazarda ilk olmanin avantajimi yakalamak 112 |3]4 |5
Pazarda rekabet {istiinliigiinii elde etmek 112 |3]|4 |5
Pazardaki degisimlerin en hizli sekilde iiriine yansitma 112 |3]4 |5
Uriin gelistirme siiresini kisaltmak 112 |3]4 |5
Uriin Kalitesini arttirmak 112 |3|4 |5
Uriinlerin eskimesi ve rakiplerin sundugu yenilikler 112 |3]4 |5
Ar-Ge caliymalarinda bilgi teknolojilerinin kullanimi
Hiz ve zaman kazandirmaktadir 112 1314 |5
Yaraticiligim arttirmaktadir 112 |3]4 |5
Yapilan hatalar kolayca diizeltilebilmektedir 112 |3]4 |5
Gergekgi (foto-realistik) gortntiiler elde edilebilmektedir 112 |3|4 |5
Kesin sonuclar vermektedirler 112 |3]|4 |5
Birimler aras1 veri paylasimina olanak saglamaktadirlar 112 |3]4 |5
Kolay 6grenilebilmektedirler 112 |3]4 |5
Kolay kullanilabilmektedirler 112 |3]4 |5
Hata vermeden, siirekli ¢alisabilmektedir 112 |3|4 |5
Uretim ¢izimleri elde edilebilmektedir 112 |3]|4 |5
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(1) Tamamen katilryorum
(2) Katiliyorum

(3) Kararsizim

(4) Katilmiyorum

(5) Kesinlikle katilmiyorum
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