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LUHIKOKKUVOTE

Loputdds analiiiisiti Eesti tarbijaid mojutavaid tegureid uue nutitelefoni ostmisel. Antud t66
eesmargiks oli selgitada vilja nutitelefoni valikut mojutavad tegurid erinevatel vanuserithmadel.
To6 peamiseks iilesandeks oli uurida tegureid, mis modjutavad ostukditumist ja nende
uurimismeetodeid. Seejdrel analiilisida tegureid, mis mojutavad nutitelefoni valikut Eesti

tarbijate seas.

Esimeses peatiikis kisitleti nutitelefonide erinevaid omadusi, samuti ostukditumist mojutavaid
tegureid. Selleks analiiiisiti olemasolevat materjali, samuti teiste autorite uurimistdid. Kasitleti
tegureid, mille alusel tarbijad teevad tdendoliselt oma valiku, samuti on kirjeldatud nutitelefoni

tehnilisi omadusi.

Teises peatiikis analiiiisitakse tegureid, mis mojutavad nutitelefoni valikut Eesti tarbijate seas.
Selleks tootati vilja kiisimustik ja tdideti 101 ankeeti. Seejérel sisestati kdik need andmed Exceli

programmi ja saadi keskmised néitajad erinevate riithmade kaupa ja koostati histogrammid.

Seejirel esitati teoreetilisele analiiiisile tuginedes induktiivsed ja deduktiivsed jireldused ja
ettepanekud. Uuringu kiigus selgus, et tootjad peavad valmistama kvaliteetselt, taskukohase

hinnaga, laialdase funktsionaalsusega tooteid ega tohi unustada ka kasutusmugavust.
Tehtud 10putdd tulemusena selgitati vilja peamised valikuprotsessi mojutavad tegurid, samuti
tegurid, mis ei avalda tugevat mdju. Selle tulemusena lahendati uurimistoé peamine eesmairk ja

probleem.

Mairksonad: Nutitelefon, eesti tarbijat, kliendi kditumine.



SISSEJUHATUS

Loputdd teema aktuaalsus seisneb selles, et kiire tehnilise progressi tottu peavad miiiijad pidevalt
analiiisima oma konkurentsipositsiooni oma strateegilise rithma ja teiste riihmade liikmete
suhtes selleks, et omada voimalust piisima jadda, kui konkurentsiolukorras tekivad mingisugused
olulised muudatused.

Turundusuuringute lidbiviimine — see on keeruline mitmeetapiline protsess, mis nduab
uurimisobjekti sligavat tundmist ning mille tulemuste tdpsusest ja digeaegsusest sdltub paljuski
kogu ettevotte edukas funktsioneerimine.

Kahjuks ei kasuta koik firmad turundusuuringute koiki eeliseid. Siiski néitab vélisfirmade
kogemus tihemotteliselt sellist liiki kulutuste vajalikkust, mis eduka teostamise korral tasuvad
ennast juriidilise isiku kasumi suurenemise ndol ennast alati dra, kuna aitavad ettevotte tootmis-

ja turundustegevust paremini korraldada.

Uurimisobjekt: Nutitelefonide omadused.

Uurimisese: Tegureid, mis mdjutavad nutitelefoni valikut Eesti tarbijate seas.

Loputod eesmark: Miirata kindlaks koige tahtsamad tegurid, mis mojutavad Eesti tarbijat uue

nutitelefoni valimisel.

Ulesanded, mis tuleb eesmirgi saavutamiseks lahendada:
1. Mairatleda tegurid, mis mojutavad ostukditumist ja nende uurimismeetodeid;

2. Analiiiisida tegureid, mis mdjutavad nutitelefoni valikut Eesti tarbijate seas.

Toos kasutati ankeetkiisitluse meetodit. Respondentidel paluti hinnata skaalal iihest kiimneni
erinevaid tegureid, mis mojutavad ostjat nutitelefoni valimisel. Seejérel to6deldi saadud andmeid
matemaatiliste ja statistiliste analiilisimeetoditega. Saadud tulemuste pdhjal teostati analiiiis,

mille tegemisel kasutati induktiivset ja deduktiivset meetodit.



Loput6o koosneb kahest peatiikist:

Esimeses peatiikis késitleti nutitelefonide erinevaid omadusi, samuti ostukditumist mdjutavaid
tegureid.

Teises peatiikis analiiiisitakse tegureid, mis mojutavad nutitelefoni valikut Eesti tarbijate seas.
Loputoo kirjutamisel tugines autor teaduskirjandusele, statistilistele andmetele ja teiste autorite

uuringutele.



1. NUTITELEFONIDE TARBIMISOMADUSTE
ISELOOMUSTUS

1.1. Nutitelefonide loomise ajalugu

IBM Simon (mida tutvustati 1994. aastal) koos laadijaga

Esimene nutitelefon oli Simon (Personal communicator), mille konstrueeris IBM 1992. aastal ja
esitles seda ideetootena samal aastal arvutitodstuse messil COMDEX Las Vegases. Telefon sai
laiemale avalikkusele kéttesaadavaks aastal 1993. Lisaks mobiiltelefoni voimekusele sisaldas see
telefon ka kalendrit, aadressiraamatut, kella kasutamist vastavalt ajavoonditele, kalkulaatorit,
mérkmikku, e-posti, faksi saatmise ja vastuvotmise vOimalust ning ménge. Sellel telefonil ei
olnud nuppe: telefoninumbri valimiseks tuli kasutada puuteekraani. Teksti sai sisestada erilise
ekraanil kuvatava klaviatuuriga. Ténapéevaste standardite jargi oleks Simon madalama klassi

toode, kuid omal ajal oli see uskumatult uuenduslik.

Nokia esimene nutitelefon oli Nokia Communicatori sarjas 1996. aastal turule toodud Nokia
9000. Nokia Communicatori sarja iseloomustavad avatava klapiga disain, fiilisiline QWERTY-
klaviatuur, suure lahutusvéimega ekraan (vahemalt 640x200 pikslit) ja pihuarvuti kasutajaliides.
Tarkvara pohines GEOS V3.0 operatsioonisiisteemil, millel oli nii e-posti funktsioon kui ka
tekstipohine veebibrauser. 1998. aastal tuli vélja Nokia 9110 ja 2000. aastal Nokia 9110i, milles
oli paranenud veebibrauseri voimekus.

Aastal 1997 turule toodud Ericsson GS88 oli esimene nutitelefon, mida reklaamiti kui
nutitelefoni.

2007. aastal tutvustas Apple Inc esimest iPhone'i — Iphone 2G. See oli esimene telefon, millel oli
mitmikpuuteekaan ja -kasutajaliides (multi-touch), suur sdrmega tootamiseks moeldud
puutetundlik ekraan (kasutatav ilma styluseta), mistottu puudus fiilisiline klaviatuur.

Aastatel 19962011 oli Symbian kdige populaarsem operatsioonisiisteem nutitelefonides. 2011.

aastal haaras juhtrolli enda kétte Google Android. 2011. aasta veebruaris teatas Nokia, et



asendab  Symbiani  koikides oma  tuleviku  nutitelefonides = Windows  Phone
operatsioonisiisteemiga.[17] See lileminek sai teoks 2011. aasta oktoobris, kui Nokia avalikustas
uued Windows Phone 7.5 operatsioonisiisteemiga nutitelefonid Nokia Lumia 710 ning Nokia

Lumia 800 (History of smartphones 2017).

1.2.  Ostukiitumist méjutavad tegurid

Mitte keegi ei osta kaupa, kui tal puudub selleks vajadus voi soov. Kdesolevas 10putdds uuritakse
tegureid, mis mdjutavad ostjat nutitelefoni valimisel.

Uhtedel juhtudel lihtuvad ostjad pdhjalikest arvestustest ja loogilistest jireldustest, teised
tarbijad aga ei rakenda iildse hindmaismeetodeid, sooritades ostu impulsiivselt v3i lootes
intuitsioonile. Variantide hindamisméér on erinev. Soltuvalt pohjusest, nii niiteks ei vanane
mobiiltelefon {ihe hetkega ja inimene saab erinevaid pakkumisi rahulikult 1ibi mdelda ja
sooritada ostu siis, kui peab seda kdige sobivamaks. Siiski on tdendoline, et kui tarbijal on
koigest iiks telefon, mis ldks katki (see on kodige sagedasem uue telefoni ostmise pohjus, nagu
edaspidi nihtub), siis ldheb ta koigepealt ldhimasse esindusse ja sooritab ostu sellel voi jargmisel
paeval. Antud juhul ei saa rddkida pohjalikust valikust. Variantide ostueelne hindamine ei ole

suur, otsustada tuleb kiiresti.

Voimalik, et variantide hindamisprotsessi kaasatakse eelnev kogemus, ndhtud reklaam,
konkreetsed pakkumised, seadme tiitip, tehnilised nditajad, operatsioonisiisteem. Kauba erinevate
variantide vordlemiseks voivad hindamiskriteeriumiteks olla: tasuta ja tasulise tarkvara hulk ja
selle eelised, vélimus, tookindlus, kaubamérgi véadrtuslikkus, reklaam, eelnev kogemus,
operatsioonisiisteemi mugavus, isiklikud eelistused. Hindamisprotsessi keerukus vdib erinevates
vanuserithmades olla erinev. Tundub, et nooremad saavad turul olevatest uudistoodetest ja nende
eelistest lihtsamalt aru, kuid mitte mingisuguseid teaduslikke uurimistdid ei ole sellel teemal 1dbi

viidud.

Autori késutuses on vaid Venemaal labiviidud uuringu andmed (Mobiiltelefoni ostmine: vajadus
voi jédlitamine uute tehnoloogiate eest? Wciom 2013). Milles 18-24-aastased ostjad vahetavad
teistest sagedamini telefone pohjusel, et ,,soovivad ajaga kaasas kdia”. Sellest saab jareldada, et

kui noored ei mdistaks uudistoodete motet paremini, siis nad ei vahetaks telefone teistest



sagedamini. Sellest tulenevalt voib oletada, et need, kes on vanemad, vajavad tiksikasjalikumat

konsultatsiooni, kuid iildiselt ei esita protsess erilisi ndudeid ja on suhteliselt lihtne.

Iga firma diferentseerib oma kaupa piisavalt, et igaiiks leiaks tootevalikust endale midagi
meelepdrast. Tarbija vOib hinnata iga variandi omadusi vastavuses oma eelmise
kasutuskogemusega, tema aktiivsuse ja ulatuslikkusega, timberolijate arvamusega arvestades voi
mitte, mida saab viljendada skaalal tihest kiimneni. Samuti voetakse arvesse kasutatavate
funktsioonide komplekti, nii niiteks on koigil seadmetel vdga sarnased funktsioonid,
baasomaduste komplekt on samasugune (Koige populaarsemate nutitelefonide omadused. (Koige
populaarsemate nutitelefonide omadused. Lisa 1). Kuid nende tajumine soltub suurel méaral

kasutajast endast.

Ostja valikut mojutavad tugevalt kultuurilised, sotsiaalsed, isiksuslikud ja psiihholoogilised
tegurid. Enamikel juhtudel ei saa turundajad neid tegureid juhtida, kuid peavad nendega

arvestama. (Kotler, Armstrong, 2010).



Joonisel 1 on esitatud peamised tegurid, mis mojutavad ostja kaitumist.

KULTUURILISED TEGURID SOTSIAALSED TEGURID
Kultuur Referentrithmad
Subkultuur Perekond
Sotsiaalne staatus Rollid ja staatused
OSTJA
ISIKSUSLIKUD TEGURID PSUHHOLOOGILISED TEGURID
Vanus ja perekonna elutsiikli etapp Motivatsioon
Tegevusala Tajumine
Eluviis Omandamine
Isiksuse tiiiip ja ettekujutus iseendast Veendumused ja suhted

Joonis 1. Peamised tegurid, mis mdjutavad ostja kditumist
Allikas: (Kotler, Armstrong , 2010)

Kultuurilised tegurid.
Telefoni omamise vajadus on kasvatuse tagajirg niilidisaegses iihiskonnas, koos selle
saavutustega mobiilitehnoloogiate valdkonnas ja sellega kaasnevate tarbimisoskustega ning

vastavate vaartuste komplektiga (Kotler, Armstrong , 2010).

Telefon ei ole enam luksus. Kakskiimmend ja rohkem aastat tagasi voisid seda endale lubada
vaid korgematesse sotsiaalsetesse kihtidesse kuuluvad inimesed. Niitid on mobiiltelefon
kittesaadav koigile, erinevus on vaid hinnas. Kdige kallimaid mudeleid vdivad endale lubada nii
keskmised kui ka korgemad (iihiskonna eliit) sotsiaalsed riihmad. Koik see saavutati tdnu
teaduslik-tehnilisele progressile. Mobiilside on meie kultuuriruumis tugevalt kinnistunud.

Rithmakuuluvust voib hinnata kuuluvusena mobiilside kasutajate rithma.



Sotsiaalsed tegurid.

Perelitkmed vdivad ostukditumist olulisel mididra mojutada. Niiteks: perekonna nooremad
litkkmed annavad ndu vdi mdjutavad otseselt oma vanemate valikut. Roll — see on tegevuste
kogum, mille tditmist iimberolijad antud inimeselt ootavad. Igale rollile vastab staatus, mis
peegeldab hinnangut, mille tihiskond antud rollile annab. Jareldus — sOprade arvamus ja staatus

tthiskonnas avaldab kindlasti oma moju (Kotler, Armstrong , 2010).

Isiksuslikud tegurid.

Tarbija ostukditumist mojutavad kindlasti tema isikuomadused, sellised nagu vanus ja elutsiikli
etapp, tegevusala, majanduslik olukord, eluviis, iseloomujooned ja ellusuhtumine. Erinevad
inimesed vodivad iihe ja sama toote reklaami tdiesti erinevalt vastu votta. Vanemaks muutudes
vahetavad inimesed kaupu ja teenuseid. Vastavalt sellele muutuvad ka ndudmised mudeli
unikaalsuse suhtes oma individuaalsusest tulenevalt kogu elutsiikli jooksul.

Inimese tegevusala ja majanduslik olukord mojutavad oluliselt teenuste ja kaupade valikut.
Andmed isikutiilipide kohta aitavad analiilisida tarbijate ostukditumist kaupade ja kaubamirkide

valikul (Kotler, Armstrong , 2010).

Kui kéisitleda tarbijate kditumist vastastikuste seoste kindlaksmddramiseks isikuomadustest
lahtuvalt, siis jareldus Barrie Gunteri raamatust kolab jargmiselt: ,,uurijatel dnnestus vilja tuua
vaid ndrgad voi ebastabiilsed sidemed isiku parameetrite ja tarbijakditumise vahel” (Gunter,

Furnham 1992).

Kdige levinum isikujoonte loend Ketteli jérgi, “Osavdtlikkus, intellekt, emotsionaalne stabiilsus,
dominantsus — alluvus, mdistlikkus, teadlikkus, julgus — arglikkus, julmus — leebus,
usalduslikkus, unistavus — praktilisus, diplomaatilisus, rahulikkus, konservatism, toimetulemine,

distsiplineerimatus, pingelisus” (Catell 1949).

Eespool toodust tulenevalt ei tasu antud uurimistdost otsida tugevaid sidemeid uue telefoni
valimise ja isikuomaduste moju vahel, kuid nende mdju ei saa me ka tdielikult védlistada. Naiteks:
intellekt — tihest kiiljest on nutitelefon korgtehnoloogiline seade ning selle loomiseks ja
tootmiseks ldheb vaja korgtehnoloogiale tuginevaid intellektuaalselt mahukaid vahendeid, samuti
korge haridustasemega tootajaid, kuid teisest kiiljest ei ole valmistoote kasutamiseks mitte
mingisuguseid takistusi vanusest ja haridustasemest voi oskustest tulenevalt. Seepérast ei ole

need kaks tegurit omavahel mitte kuidagi seotud.
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Psiihholoogilised tegurid.
“Vajadus, mis on saavutanud sellise intensiivsustaseme, et drgitab inimest sooritama toiminguid,

mis on suunatud selle rahuldamisele, on tema jaoks motivatsiooniks™ (Kotler, Armstrong 2010).

Tegelike motiivide kindlaksmdiramisel voib kasutada Maslow vajaduste piliramiidi.“Protsess,
tdnu millele inimesed valivad, organiseerivad ja interpreteerivad informatsiooni, luues oma
teadvuses pildi iimbritsevast maailmast, on tajumine. Inimestel kujuneb iihe ja sama nihtuse
suhtes vilja erinev tajumine, kuna neil toimuvad erinevalt kolm protsessi: selektiivne tahelepanu,

selektiivne moonutamine ja selektiivne meeldejatmine” (Maslow 1954).

Muutused inimese kéitumises, mis toimuvad aastate jooksul kogunenud elukogemuse

tulemusena, on suuremas osas dppimise voi kogemuse omandamise tagajérg (Kotler, Armstrong,

2010).

Niiteks, tarbija soetab Apple telefoni, ja kui ta jadb selle ostuga rahule, siis tdendoliselt hakkab
ta seda kasutama sagedamini ja rohkem, tema reaktsioon valitud telefonile saab tuge. Seepérast,

kui ta otsustab mudelit vahetada, siis ta pigem valib taas selle margi.

Arvamused — indiviidi ettekujutused millegi kohta. Tegevuste tdiustamise ja kogemuse
omandamise protsessis tekivad inimesel arvamused ja kujunevad veendumused. Arvamused ja

veendumused mojutavad omakorda ostukditumist. (Kotler, Armstrong , 2010).

Niiteks eespool mainitud Apple telefoni kasutajal kujunes arvatavasti arvamus, et telefoni on
lihtne kasutada, et sellega saab teha suurepérased fotovotteid, see loob tunde moekate hulka
kuulumisest. See arvamus vdib tugineda reaalsetele teadmistele, pakkumistele vdi
veendumusele. See voib emotsionaalset koormust kanda vai mitte kanda. Arvamus, et telefon on

suhteliselt kallis, ei pea tema ostusotsust tingimata mdjutama.
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1.3. Inimvajadused majandusteoorias

Pohivajadused. Vastavalt seletussdnaraamatule on pShivajaduseks vajadus, mis on tingitud
inimese olemusest voi ihiskondlikust elust. Jargnevalt voib need jagada kahte riihma-
kaasasiindinud (nditeks: fiisioloogilised, sotsiaalsed) ja suhtelised voi omandatud, mis soltuvad
elukogemusest, elukeskkonnast ja iihiskonna arengustaadiumist (kultuurilised ja sotsiaalsed

vajadused).

Pidevalt toimuvad vaidlused mdiste “vajadus” iile. Kui palju vajab inimene peale kdige
hiadavajalikuma? Kuid mitte keegi ei suuda kindlaks méidrata, milline on vajaduste minimaalne
tase, kuigi paljud on selle olemasoluga nous. Kas mugavuse suurendamiseks peab tdesti tarbima
erinevaid kaupu ja teenuseid, sddma maitse rahuldamiseks mitmesugust toitu, reisima oma
uudishimu rahuldamiseks vdi omama mitmekesiseid harrastusi? Nendele tarbimisturgu
puudutavatele kiisimustele vastates tuleb arvesse votta jargmisi fakte: uute kaupade ja teenuste
katkematu juurdevool ning reklaami pidev mérgatav juuresolu. Vaatamata elatustaseme

vaieldamatule tdusule, on tarbijarahulolu stabiilne (Lambin 2007, 114).

Eespool toodust tulenevalt tekivad loogiliselt jairgmised kiisimused: kas tootjad (miiiijad)
hakkaksid kulutama raha reklaami peale, kui see ei mojutaks tarbijate ostukditumist? Kas kdik
kaubad ja teenused vastavad ka tegelikult eelnevalt eksisteerinud vajadustele? Kas turundus
suudab tdesti tagada firmale kasvu ja ditsengu ka pikaajalises perspektiivis? Majandusteooria ei

anna nendele kiisimustele otseseid vastuseid.

Kauba vai teenuse ndutust tarbija juures saab hinnata tema soovi suurusega seda kétte saada.
Inimest majandustegevusele suunava jou analiiiis vdljub majandusteaduse raamest. Piiiidlus
saavutada rahulolu — see on see pdhjus, mis selgitab iiht- voi teistviisi kditumist. Enne seda, kui
tarbija midagi soetab, tunnetab ta selleks vajadust. See annab tunnistust selle kohta, et valikule
eelneb eelistus. Kui inimene on intellektuaalselt arenenud ja maistlik, siis on tema kéitumine

ettearvatav, kuna see tugineb ratsionaalsele arvestusele. Analiiiisi eesmérkidel on méttekas
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lugeda pohivajadusi potentsiaalsete ostjate absoluutseteks ja suhtelisteks probleemideks, mida
need piitiavad lahendada kaupade ja teenuste osutamise teel. Turundus ei ole vdimeline looma
loomupiraseid vajadusi, mis eksisteerivad juba algselt ja peituvad inimese olemuses, see vib
vaid luua ndudluse suhtelise vajaduse suhtes. Teisisonu, tehnoloogiline vastus noudlusele
konkreetses ajaldoigus. Loomupérased vajadused on stabiilsed ja ei aegu mitte kunagi. Seega
jadvad pohivajaduste probleemid alati lahendamata. Erinevalt loomupérastest vajadustest, vdivad
suhtelised vajadused kiiresti tekkida kui ka kaduda, néiteks tehnoloogilise ja majandusliku
progressi tagajérjel. Samuti leiab aset olukord, mis on ldhedane tdielikule rahulolule voi
kiillastumisele. Suhtelised vajadused omavad tendentsi ndudluse vihenemisele vastavalt

kiillastumise méarale (Lambin 2007, 115).

Kasitledes nutitelefoni, voib delda, et see seade aitab lahendada kiillaltki laia probleemide ringi.
Uhest kiiljest on see teiste inimestega suhtlemise pdhivajaduste rahuldamine, samuti kaitstuse

tunde rahuldamine teatud juhtudel.

Muutumatuid vajadusi rahuldavatel kaupadel on alati olemas stiimul arenemiseks. Selliseid
kaupu tarbitakse pidevalt ja need ei aegu ning uuenevad vastavuses tehnilise progressiga
(Lambin 2007, 115).

Tuletatud vajaduste seisukohast on selleks vaba aja veetmine, meelelahutus, kdikvoimaliku
informatsiooni saamine. Nutitelefoni kasutajal on tuletatud vajadused piiritud. Kusjuures iihtede

vajaduste asemele voivad tulla uued.

Tehnoloogiline progress tdstab loomuomased vajadused uuele tasandile ja soodustab nende
evolutsioneerumist, seejuures rohkelt suhtelisi vajadusi luues. Suhtelise kiillastumise fenomen,
mis on tingitud tehnoloogilisest progressist ja peitub kauba elutsiikli mudeli aluses, on tdheldatav
enamuse materiaalsete hiivede tootmise valdkonnas, kusjuures kahel tasandil. Esiteks, see
avaldub kaupade eneste tehniliste omaduste parandamises (6konoomsemad autod, voimsamad
arvutid); teiseks, iihtede tehnoloogiliste vastuste tavalises asendamises teistega, tdiuslikumate
vastu (milupulk CD-plaadi asemel, nutitelefon tavalise telefoni asemel). Sellest tulenevalt voib
radkida sellest, et koos iileminekuga taiustatud kauba juurde piirkasulikkus suureneb taas.

Kujundlikult 6eldes, piirkasulikkuse languskdveral tekivad ootamatud tdusud. Sageli on kaubad
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suure noudlusega seepirast, et nad tdidavad uusi, seniolematuid funktsioone ning seepérast on
selliste kaupade omamine prestiizne, isegi kui need funktsioonid ei suurenda selle kauba

efektiivsust (Lambin 2007, 116).

Niisiis, vajaduste jaotamisest kaasasiindinud voi loomuomasteks, ja omandatud vdi suhtelisteks,
jareldub, et kuigi tildine kiillastumine on voimatu, voib iiksikute sektorites tekkida seisund, mis
on kiillastumisele ldhedane. Siit omandab téhtsa tdhenduse strateegiline turundus, mis peab

aitama firmal kohaneda vajaduste kiillastumise muutumisega.

John Keynes tegi oma omandatud vajaduste analiiiisis kindlaks, et vaid moningaid neist on
voimalik kiillastada. Ta leidis tdhtsa erinevuse absoluutsete vajaduste, selles mattes, et soltumata
olukorrast, teadvustame me nende olemasolu meid timbritsevate inimeste juures, ja suhteliste
vajaduste vahel, mida me tunnetame ainult sellisel juhul, kui nende rahuldamine tdostab meid

ihe-kahe astme vorra tilejadnutest kdrgemale (Fishbein 1967, 477).

Absoluutseid vajadusi saab rahuldada, suhtelisi — mitte. Viimaste rahuldamine on voimatu
sellel pdhjusel, et mida kdrgem on iildine tase, seda tugevamad need on. Sellises olukorras
materiaalsete hiivede tootmine suhteliste vajaduste rahuldamiseks on vordvaddrne nende vajaduste

arendamisega (Lambin 2007, 119).

Vaat seepirast need inimesed, kelle elatustase on absoluutsete vajaduste rahuldamise seisukohast
tousnud, arvavad sageli, et nad hakkasid elama halvemini kui need, kellega nad tavaliselt ennast

vordlesid, kes aga hakkasid veelgi paremini elama.

A.Cotta kirjutab: “See, mis teiste jaoks on luksuseks, muutub meie jaoks esmavajaduse objektiks
” (Cotta 1980, 17).

Rahulolematuse kasvuga rebeneb 10he reaalsuse ja soovitud taseme vahel pidevalt suuremaks.
Vajaduste jagunemine absoluutseteks ja suhtelisteks ei ole nii ilme, kui v3ib esmapilgul tunduda.
Voidakse 6elda, nditeks, et kdik, mis on eluks vajalik, on mddtmatult suurema tihtsusega kui

koik iilejadnu. Kuid antud viljaiitlemine ei ole péris tépne.
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“Ilma igasuguse kahtluseta on ellujddmine tdhtsaks eesmérgiks meie kdigi jaoks, kuid on olemas
ka enesetapjad. Nagu on olemas kas inimesed, kes sooritavad kangelastegusid.

Uldiselt deldes, liheb iga tarbija oma igapievases piitidluses rahuldada erinevaid vajadusi riskile,
mis kujutab tema elule kohest voi potentsiaalset ohtu. Suitsetamine, liigs6omine, autojuhtimine,
tootamine hiliséoni, hoolimatu suhtumine tervisesse, reisimine — kui me seaksime ellujdémise

esikohale, siis tuleks koiki neid tegevusi viltida” (Rosa 1977, 161).

Lahtudes eelpool 6eldust voib teha jarelduse, et inimene ei piistita kaugeltki alati eesmérgiks
toodete ja teenuste tarbimist ellujdédmiseks vajalikku tegevusena.

On palju teisi pdohjuseid, isegi vaatamata sellele, kui need on seotud riskiga elule.

Vaatamata teatud ebatidpsusele, tekitab vajaduste jaotamine absoluutseteks ja suhtelisteks
vajadusteks huvi, ja seda kahel pdhjusel. Uhest kiiljest niitab see, et suhtelised vajadused vdivad
olla sama vajalikud nagu ka absoluutsed, aga teisest kiiljest tekib suhteliste vajaduste dialektika,
mis voimaldab radkida tildise kiillastumise voimetusest. Rahulolu seisundit objektiivselt kindlaks
maédrata ei voimalda isegi piitidlus materiaalse heaolu poole. Kui indiviid saavutab teatud taseme,

siis ta ndeb enda ees juba jargmist voimaliku arengu staadiumi (Lambin 2007, 120).

Kui vaadelda korgtehnoloogia turgu, siis vOib oletada, et sedalaadi tooted vdivad kiiresti

moraalselt vananeda ja vajavad regulaarset viljavahetamist.

Rahuolu vajadus

Mugavuse vOi ebamugavuse tunne soltub olukorrast, milles see tekib, samuti selle positsioonist
optimaalse suhtes. Psiihholoogide eksperimendid tdestasid, et rahulolu on ndhtus, mis ei soltu
kannatuste puudumisest voi mugavuse olemasolust. Majandusteoorias eeldab mdistliku
kaitumise moiste erinevate vajaduste mdistlikku tasakaalu ega vota arvesse rahulolu tegurit, mis
voib mojutada tegevust, mis toob endaga kaasa rahaliste vahendite teistsuguse jaotamise, kui on
majandusteoorias kirjeldatud. Pealegi v3ib sageli kohata sellist kditumist: kui inimesed piiiiavad
aeg-ajalt saavutada tdielikku rahuldust, méddravad nad spetsiaalselt kindlaks hetked voi perioodid,
millal nende vajadused rahuldatakse téielikult. Antud kéitumistiilip on kodige iseloomulikum

arenenud toostusriikidele (Lambin 2007, 128).

15



On ilmne, et mobiiliside ei ole ainus asi, mida niitidisaegselt nutitelefonilt saada loodetakse.
Paljude rakenduste olemasolu, alustades méngudest ja Idpetades programmidega todiilesannete
operatiivseks lahendamiseks, voib saada peamiseks kriteeriumiks {ihe voi teise seadme valimisel.

Mugavus ja rahulolu, mida annab seade, on antud juhul “iihe medali kaks kiilge”.

Kolme motiveerivat joudu, mis méératlevad indiviidi individuaalse heaolu, saab kirjeldada
lihidalt jargmisel viisil:

* Piitidlemine mugavuse poole, mis on kahte liiki kditumise tagajarjeks:

iiks neist vihendab pinget tinu homdostaatiliste vajaduste rahuldamisele, teine kujutab endast
voitlust igavusega selliste drritajate vahendusel nagu uudsus, muutumine, mittevastavus,
midramatus, risk jne.

* Piitidlemisel rahulolu poole on samuti kaks allikat: pinge kdrvaldamisest saadav rahulolu ja
arritajatest saadav rahulolu.

* Piitidlemine stimulatsiooni poole ei ole mitte ainult kui vahend voitlemiseks igavusega, vaid ka
kui iseseisev eesmark — luua pinge, pakkuda rahulolu ja anda indiviidile vdimalus arenemiseks ja
aktualiseerimiseks.

Piitidlemine mugavuse poole on suunatud puuduste korvaldamisele voi kaitsvate hiivede
tagamisele, aga rahulolu ja stimulatsioon on suunatud kreatiivsete hiivede saamisele (Lambin
2007, 130).

Kaupade tootmine, mis on suunatud {ihtede voi teiste vajaduste rahuldamisele, peab olema
vastavalt planeeritud. Lisaks baasotstarbele v3ib hiive v3i kaup omada iihte v3i mitut rolli voi
funktsiooni. Indiviidid kasutavad mobiilside seadmeid mitte ainult praktilistest kaalutlustest
lahtuvalt, vaid ka kommunikatsiooni eesmérkidel oma timbruskonnaga, et ndidata, kes nad on,
demonstreerida oma tundeid jne. Turundajad peavad teadvustama, millist rolli méngivad nende
kaubad v4i kaubamirgid, seejuures ei tule arvesse votta mitte lihtsalt nende funktsionaalset
védrtust, vaid ka emotsionaalset vaértust. Inimvéértuste uurimine vdimaldas vélja selgitada
téhtsate eesmirkide olemasolu, mille saavutamise poole piirgib enamus inimesi. Véartused on
tihedalt seotud inimvajadustega, kuid need eksisteerivad realistlikumal tasandil. Teisisonu,

vadrtused — need on meie ettekujutused soovitust.

Kuna vairtusi antakse edasi kultuuri kaudu, siis enamus inimesi, kes kuuluvad iihte ja samasse
ithiskonda, jagavad samasuguseid viirtusi, kuigi erineval méiiral. Seega soltub iga védrtuse

suhteline tdhtsus konkreetsest tarbijast. Selleks, et mdista indiviidide motivatsiooni, tuleb
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alustada nende véértuste tundmadppimisest. Aga selle moistmine, kuidas muutuvad vairtused
konkreetses iihiskonnas, soodustab efektiivsete strateegiate viljatddtamist, mis arvestavad
tihiskondlike muutuste kiirusega. Me teame nditeks seda, et tarbijad tahavad olla niiiidisaegsed.
Kuid see ei radgi meile mitte midagi selle kohta, kuivord téhtis see nende jaoks on, kui meile el
ole teada pohjus, miks nad seda tahavad, nende soovitud 10plikku seisundit. Kas see on puhtalt
hidavalik eesmirk, voi on see dikteeritud soovist avaldada muljet partnerile voi piitidlemine
uudsuse poole voi piitidlus kuuluda tihiskondliku voi mingi teise rithma hulka voi on see lihtsalt

individuaalne eesmark? (Lambin 2007, 133).

Nagu me ndeme, siis ostja seisukohast v3ib nutitelefoni méaératleda kui omaduste kooslust, mis
kujutab ostja jaoks peamist funktsionaalset védrtust ning lisaks sellele tervet rida teisejargulisi
vadrtusi ja hiivesid, mis vdivad olla hidavajalikud voi tdiendavad. Need briandide poolt

diferentseeritavad lisateenused voivad mdjutada ostjate eelistusi méarkimisvéaarselt.

Infoallikad

Kauba omaduste tajumine soltub sellest, kuivord ilmsed on selle omadused ja saadav kasu. D.
Nelson jaotab kdik kaubad otsingukaupadeks (millel on ndhtavad vilised omadused),
kogemuskaupadeks (millel on verifitseeritavad sisemised omadused) ja usalduskaupadeks (millel

on mitteverifitseeritavad sisemised omadused) (Nelson 1970, 311).

Esimeses kaubakategoorias saab toote omadusi enne ostu sooritamist kergesti kindlaks méérata
lihtsa vaatluse teel. Need on sellised kaubad nagu niiteks rdoivad, modbel ja méanguasjad, mille
suhtes rakendatavaid valikukriteeriume on kerge ja odav verifitseerida. Kogemuskaupade korral
on olukord teistsugune: kdige tdhtsamad omadused avalduvad alles kasutamise protsessi kaigus,
s.t parast ostmist. Sellist tiitipi kaupade néidisteks on - mobiilside seadmed, raamatud, ravimid,
soiduautod, arvutid. Antud juhul vdivad tajumisvigade tdttu saadud kahjud olla védga suured, aga

usalduskaupade (nditeks professionaalsed teenused) korral vGivad olla need veelgi suuremad

(Lambin 2007, 147).

Nutitelefon on ilmselgelt kogemuskaup ja tarbijatel tekib nende valimisel hulgaliselt kaasnevaid
kiisimusi. Eksisteerib teatud risk, et pirast soetamist ei vasta kaup kasutamise protsessis loodetud
tulemusele. Olemasolevast teoreetilisest informatsioonist tulenevalt esitletakse jargnevalt

uuringut, mis viidi ldbi kdesoleva t66 raames.
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1.4. Nutitelefoni omadused, mis mojutavad tarbija valikut

“Materiaalne objekt — see on teenuse osutamise kandja ja vahend. Seda mitte arvestada —

tadhendab turundusliku lithindgelikkuse avaldmist.” (Durovit§ 2008).

Sellest fraasist tulenevalt voib teha jarelduse, et toode rahuldab nii probleemi materiaalse poole
kui ka selle emotsionaalse osa. Toote omadusi kisitledes peame me seda tegema mdlemast
kiiljest. Samuti tuleneb sellest selle omaduste vajalik demonstreerimine, mis on edukaks miitigiks
vajalik. Telefon, see on tuletatud vajadus loomulikust vajadusest informatsiooni lihtsal viisil

edastamiseks ja vastuvotmiseks suurte vahemaade tagant.

Samuti v3ib oletada, et telefoni kasutatakse terve rea lisateenuste, voimaluste, materiaalsete ja
emotsionaalsete omaduste saamiseks, ja nimelt: turvalisus ja kaitstus, riihmakuuluvus (mood),
staatus iihiskonnas, uute tehnoloogiate valdamine, unikaalsus, oma isikupéira rohutamine.

Jargnevalt on loetletud nutitelefonide peamised tehnilised omadused (K&ige populaarsemate

nutitelefonide omadused. Lisa 1).

Igal nutitelefonil on kaubamirk ja mudel. Samuti on vajalikud omadused ostja informeerimiseks
— suurus, kaal, operatsioonisiisteem, protsessor, mélu, tootja garantiikohustused, hind, teatud
kvaliteeditase, funktsioonide komplekt, mudeli véljalaskmise kuupédev, individuaalne vilimus.
Need méngivad omakorda teatud tihtsat rolli seadme valikul tarbija poolt. Jargnevalt 1dheme iile

neist igatihe detailsemale kirjeldamisele.

Protsessor — méérab kindlaks seadme vdimsuse ja tootlikkuse. Mida véimsam, seda kiiremini
tootavad rakendused, kuid samuti tarbib seade rohkem energiat, mille tdttu saab aku kiiresti

tithjaks.
Ekraani suurus. Arvatakse, et ,,kuldne standard” on ekraan suurusega 4,2 kuni 4,7 tolli.

Viiest tollist suuremad ekraanid annavad palju eeliseid, kuid miinuseks on see, et seade kaalub

rohkem ja seda ei ole mugav taskus kanda.
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Operatsioonisiisteem on tarbija maitse ja harjumuse asi. Windows, 10S, Android. 2016. aasta |
kvartali statistikaandmete jirgi oli nutitelefonide miitimisel Samsungi turuosa maailmas 23,2% ja
ta on sellega liidripositsioonil. Samsung kasutab koigis seadmetes Androidi. Apple turuosa on
14.8%. Apple kasutab operatsioonisiisteemi 10S.

Kolmandal kohal on Huawei 8,3%. Huawei kasutab samuti Androidi. (Alizar 2016)

Kokkuvdttes on Android kdige populaarsem operatsioonisiisteem. Teisel kohal on I0S. Viimasel
kohal on Windows.
Operatsioonisilisteeme iseloomustavaks eripdraks on see, et igal seadmel nideb see enam-vihem

ithesugune vilja, sellisel juhul, kui programmi versioon on iiks ja sama.

Mailu — on vajalik siisteemide ja rakenduste paigaldamiseks, samuti operatiivinfo/protsesside
andmete ajutiseks sdilitamiseks ning alles seejdrel kasutaja poolt isiklikuks kasutamiseks.
Ebapiisava mélu korral tekivad hangumised voi rakendused muutuvad aeglaseks. Tavaliselt on

koigil odavatel mudelitel minimaalse mahuga mélu, mille tdttu tekivad probleemid.

Garantiikohustused. Eesti Vabariigi seadusandluse jargi on minimaalne garantiiaeg 2 aastat.
Pikad garantiiajad vdivad tagada kvaliteedi teatud mééral, mis aitab ostjatel lihtsamalt valikut

teha.

Hind. Uhed usuvad, et kdrge hind tihendab kvaliteeti, teised vastupidi, soovivad odavat ja
kvaliteetset. Hinna tajumine soltub esmajérjekorras sissetulekute tasemest. Osade kasutajate

jaoks on 300 eurot nutitelefoni eest liiga palju, teiste jaoks ei ole.

Kindel kvaliteeditase tdhendab kvaliteeditaseme vastavust kasutustingimustele garantiiajaks. Kui
seda ei tagata, siis saab tootja suurt kahju, aga klient on tootes suure tdendosusega pettunud.
Alati on meeldivaks momendiks lisaboonus, millest ostja enne ostu sooritamist midagi ei
teadnud. Seadme kasutusiga, mis {liletab kindlaksmidratud tdhtaega, on alati heaks plussiks

kaubamargile.

Funktsioonide komplekt — kvaliteet, hind ja funktsionaalsus on telefoni edukuse nurgakivi.
Peamine, et kdik funktsioonid oleksid arusaadavad ja tookindlad. Funktsionaalsus on peamiseks
erinevuseks, mis eristab nutitelefoni klassikalisest mobiiltelefonist. Operatsioonisiisteemide

tulekuga mobiilitehnoloogiatesse muutus nende funktsionaalsus piirituks.
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Kaamera — nutitelefon ithendab endas palju seadmeid, mida varem kasutati eraldi. Hea kaamera
voimaldab teha héid iilesvotteid. Arvatakse, et mida kallim on telefon, seda parem on kaamera,
nditeks — Huawei Y5 Il, mis maksab 110 eurot, on varustatud 8 megapikslise kaameraga, aga
Samsung Galaxy J5 hinnaga 229 eurot, omab 13 megapikslist kaamerat.

Kdige populaarsemate telefonide viisik augustis ja septembris 2016:
1. Samsung Galaxy J5 2016 229;
2. Huawei Y5 11 110;
3. Huawei P9 Lite239 + kdevoru Color Band Al (Maksumus 49 eurot Telias);
4. Samsung Galaxy J3 2016 175;
5. Huawei P8 Lite 179
(GfK 2016)

Kui késitelda kauba omadusi hinnast ldhtuvalt, siis jddvad koige populaarsemad hinnad
vahemikku 110-240 eurot. Koik seadmed on nutitelefonid. Tele2 kodulehe andmetel oli
juulikuus koigi miiiidud nutitelefonide keskmine maksumus 306 eurot (GfK Statistika, Milliseid
telephone koolilastele tegelikult osteti? 2016) See tdhendab seda, et olla turul miiiigiliider, peab
hind olema omas klassis keskmisest madalam. Voib julgelt kinnitada, et klassikalistel
mobiiltelefonidel on vdiksem turuosa. Antud ajahetkel eelistab suurem osa ostjaid ,,nutikaid

tehnoloogiaid”.

Vordlevat analiiiisi tehes voib 6elda, et kui vorrelda omavahel Samsung Galaxy J5 ja Samsung
Galaxy J3, siis on hinnaerinevus koigest 54 eurot, kuid nutitelefonil Samsung Galaxy J5 on
suurem ekraan, kaamera ja mahukam aku. Huawei Y5 Il maksumusega 110 eurot on omas
klassis odavate nutitelefonide seas liider. Nutitelefonid Huawei P9 Lite ja Huawei P8 Lite on
Samsungi nutitelefoniga analoogilised, kuid makstes juurde 51 eurot saame me vdimsama
protsessori — mida ei paku Samsung, mahukama aku, parema kaamera ja ekraani, suurema
mahuga maélu. Sellele komplektile lisatakse kingituseks kdevoru (maksumusega 49 eurot).
Kéevoru mooddab kaloreid, ultraviolettkiirgust ja une kvaliteet, samuti teatab nutitelefonile
saadetud uute sOnumite saabumisest. Kui brandi maksumust mitte arvesse votta, siis Huawei P9
lite 239 euro eest koos kingitud kdevoruga, on liider nutitelefonide seas, mille hind on

keskmisest madalam.
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2.  SAADUD TULEMUSTE ANALUUS

2.1. Uurimismeetodid

Uuringu labiviimisel kasutati ankeetkiisitlust, milles respondentidel tuli hinnata erinevaid
tegureid skaalal iihest kiimneni. Seejirel analiiiisiti saadud tulemusi statistiliste ja matemaatiliste
meetoditega. Saadud andmete alusel viidi 1dbi teoreetiline analiiiis, milles kasutati induktiivset ja

deduktiivset meetodit.

Kiisitlusankeet tootati autori poolt vélja tarbijakditumise valdkonnast saadud andmete alusel —
otsuse vastuvotmise protsess — tegurite (10 tegurit) ja toote omaduste -nutitelefoni tehnilised
omadused (11 tegurit) (Ankeet nutitelefoni kasutajale. Lisa 2) ostueelne hindamine.

Uuring viidi ldbi TTU Tallinna KolledZis ja Ida-Virumaal. Kokku tdideti 101 ankeeti. Tallinnas
70 ankeeti ja lIda-Virumaal 31 ankeeti. Ankeete jagati kolledzis iilidpilastele tunni ajal. Ida-
Virumaal erinevatele elanikele. Kiisitlusankeedi tditmisele ei seatud ajapiire. Saadi vastused

koigile kiisimustele.

Ankeet koosnes 21 kiisimusest. Ankeet oli kahes keeles- eesti ja vene keeles. Autor peab eesti
keeles tdidetud ankeete eestikeelsete inimeste poolt tididetuks ja vene keeles tdidetud ankeete
vene emakeelega inimeste poolt tdidetuks. Samuti paluti respondentidel vastata demograaftiaga
seotud kiisimustele — sugu, vanus ja sissetulek. Tallinnas olid respondendid peamiselt vanuses
18-40 eluaastat, Ida-Virumaal 40-aastased ja vanemad. Kokku véttis uuringust osa 65 naist ja 36

meest. Naiste keskmine vanus oli 31 aastat, aga meestel 35 aastat.

Andmete analiilis toimus peamiselt keskmiste véartuste alusel kindlaksmédiratud valimites ning
on niitlikustamise eesmdrgil ja paremaks analiilisiks kujutatud graafikutes — erivirvilistes
histogrammides. Valimi valimisel 1dhtuti sellest, et erinevate parameetrite korral saaks inimesi ja

tegureid alati iiksteisega vorrelda
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2.2. Nutitelefoni valikut mojutavate tegurite analiiiis

Joonisel 2 on esitatud 21 erinevat tegurit, mis mojutavad uue nutitelefoni valikut. Koik tegurid

jagunevad tehnilisteks ja emotsionaalseteks.

Allahindlusega vahetus, uue mudeli vastu
Mudeli stabiilsus

Rohutab oma isikupara

Mood

Hea reklaam

Unikaalsus

Uued tehnoloogiad
Kaal

Mugavus

Ekraani suurus

Staatus Uhiskonnas
Viimane programm
Disain, valimus
Funktsionaalsus
Rihma kuulumine
Voimsus

Mark

Hind

Soprade ja Ghiskonna arvamus

Garantii

Kvaliteet

0,00 1,00 2,00 3,00 4,00 5,00 6,00 7,00 8,00 9,00 10,00

Joonis 2. Uue nutitelefoni valimise tegurid
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Joonisel on kujutatud koigi respondentide keskmised vaartused iga teguri kohta skaalal iihes
kiimneni (1- ei ole tdhtis, 10- véga tdhtis). Vastavalt joonisele voib teha jarelduse, et tarbijate
jaoks on koige tdhtsamad tegurid kvaliteet (9,21), hind (8,17), funktsionaalsus (8,23) ja
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kasutusmugavus (8,87). Aga vidhemtdhtsateks teguriteks on sdprade ja thiskonna arvamus,
rithmakuuluvus, staatus iihiskonnas, hea reklaam, mood, oma isikupdra. Samuti on kiillaltki
tahtsad tegurid garantii, vOimsus, disain, ekraani suurus, uued tehnoloogiad. Keskmise
tdhtsusega teguriteks on kaubamirk, viimane programm, seadme kaal, unikaalsus, moraalne
stabiilsus ja vahetus allahindlusega. Koigi tegurite keskmine niitaja oli 6,39. Edaspidi hakkab

16put66 autor kasutama tekstis seda véartust keskmise néitajana (Joonis 2).

Allahindlusega vahetus, uue mudeli vastu
Mudeli stabiilsus

RShutab oma isikupara

Mood

Hea reklaam

Unikaalsus

Uued tehnoloogiad

Kaal
8,81
Mugavus 8,97
Ekraani suurus
M Eesti keel
H Vene keel

Staatus ihiskonnas
Viimane programm
Disain, valimus
Funktsionaalsus
Rihma kuulumine
V8imsus

Mark

Hind

Sdprade ja Ghiskonna arvamus

Garantii

Kvaliteet

Joonis 3. Valimi jaotus suhtluskeele jargi
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Joonisest 3 tuleneb, eesti- ja venekeelsed tarbijad hindavad paljusid omadusi iihesuguselt voi
viikese erinevusega. Kuid on ilmne, et enamus teguritest (neliteist kahekiimne {iihest) on
venekeelsete tarbijate jaoks tdhtsamad. Autor peab otstarbekaks kasitleda parameetreid, kus

erinevus on suurem.
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Venekeelsed tarbijad on ndudlikumad garantii, seadme kaalu, moraalse stabiilsuse, samuti on
nende jaoks tdhtsam vana mudeli uue vastu vélja vahetamine. Samuti on nende jaoks tdhtsamad
sellised emotsionaalsed omadused nagu isiklik eripédra, riihmakuuluvus, staatus iihiskonnas.
Eestikeelsete tarbijate on tdhtsamad tehnilised omadused, sellised nagu funktsionaalsus, disain ja
viimane programm.

Joonisel 4 vorreldakse toote kvaliteedi tdhtsust naiste ja meeste seas uue nutitelefoni valimisel,

samuti on esitatud, kuidas hindavad seda tegurit erineva sissetulekuga respondendid.

10,00
9,80
9,60
9,40
9,20
9,00
8,80
8,60
8,40
8,20
8,00

9,5

m Mees

m Naine

16-20 21-24 25-30 31-40

Joonis 4. Nutitelefoni kvaliteedi tdhtsus erinevates vanuseriihmades meeste ja naiste jaoks
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Joonisel 4 on kujutatud, et naised vanuses 25-30 eluaastat hindavad kvaliteeti iilejdénutest

korgemalt, aga iile 60. aastaste meeste jaoks on see tegur vahemtéhtis.

0-200 201-400 401-600 601-1200 >1201

® Neto sissetulek (eurodeseurodes kuus)

Joonis 5. Nutitelefoni kvaliteedi vastajate olulisus netosissetuleku jargi
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)
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Sissetulekutaseme jargi hindavad kvaliteeti korgemalt need, kelle sissetulek iiletab 1200 eurot
kuus (Joonis 5). Rithmas, kelle sissetulek jadb vahemikku 200-400 eurot, hinnatakse kvaliteeti

tilejadnutest vihem.

10,00 9,33 9,13 9,38

33 8,75

8,00 7,6

6,00
m Mees

4,00

® Naine

2,00

0,00
16-20 21-24 25-30 31-40 41-60 61<

Joonis 6. Nutitelefoni garantiitingimuste tahtsus erinevates vanuseriihmades meeste ja naiste
jaoks
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Joonisel 6 on ndha, et suur erinevus on vanuserithmade vahel alla ja {ile 30. eluaasta. Erinevus
nende vahel on iihest kiimneni skaalal kuni 4 punkti. Kdigist teguritest on see kodige suurem
tajumise erinevus. VOib teha jirelduse, et noorte jaoks ei ole garantii véga tihtis, aga vanemate
jaoks, nende jaoks, kes on 30. aastased ja vanemad, on vastupidi, vdga tdhtis. Detailsemalt
kisitledes tasub mirkida, et kuni 30. aastaste neidude jaoks on garantii tdhtsam kui samas
vanuses noormeeste jaoks, kuid vanuserithmas 21-24. eluaastat hindavad noormehed garantiid

rohkem.
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Sissetulekute taseme jargi on erinevus tajumises kdigest tiks punkt (Joonis 7).

10
6 7,85 845 7,77 7,45 7,25
6
4
2
0
0-200 201-400 401-600 601-1200 <1201
m Neto sissetulek (eurodes kuus)

Joonis 7. Nutitelefoni garantiitingimuste olulisus neto sissetuleku jargi
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Koige rohkem hindab seda riihm sissetulekuga kuni 400 eurot ja kdige vihem koige suurema
sissetulekutasemega riithm. On ndha, et sissetulekute kasvades vidheneb garantiiaja tdhtsus

(Joonis 7).
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Joonis 8. Soprade ja ithiskonna arvamuse téhtsus erinevates vanuserithmades meeste ja naiste
jaoks
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Nagu voib ndha jooniselt 8, on kdik vanuseriithmad antud tegurit kiillaltki ndrgalt hinnanud.
Kdige vdhem hindavad seda 25-30. aastased neiud ja kdige rohkem samasse vanuserithma

kuuluvad noormehed ning iile 60. aastased mehed. V3ib teha jarelduse, et inimene teeb peamiselt
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individuaalse valiku v0i mis on tdendolisem, et see mdjutab tema valikut rohkem, kui te endale

aru annab. Antud uuring ei vdimalda seda kiisimust iiksikasjalikumalt késitleda.

10

5,38

SN

4,55

O N b~ O ©

0-200 201-400 401-600 601-1200 >1201

m Neto sissetulek (eurodeseurodes kuus)

Joonis 9. Soprade ja iihiskonna arvamuse tdhtsus netosissetuleku jargi
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Sissetulekute jargi on erinevus 1.2 punkti, kuid samuti tasub markida, et hinnang teguri
tahtsusele oli madal koigis rithmades (Joonis 9). Kdige vihem hindas antud tegurit rithm

sissetulekuga 400-600 eurot ja kdige rohkem sissetulekuga iile 1200 euro.
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Joonis 10. Hinna tihtsus erinevates vanuserithmades meest ja naiste jaoks
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

27



Hinnateguri all mdistab uurimist60 autor hinda, mida ostja saab endale lubada. Jooniselt 10
tuleneb, et saadud andmed voimaldavad kindlaks méérata, et hinnategur on kuni 30. aastaste

meeste jaoks tdhtsam kui naiste jaoks, samuti on see téhtis iile 60. aastaste meeste jaoks.

10 8,59 8,34 785 8,25
8
6
4
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0-200 201-400 401-600 601-1200 >1201
B Neto sissetulek (eurodeseurodes kuus)

Joonis 11. Hinna tahtsus netosissetuleku alusel
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Sissetulekutaseme jargi on hind tdhtis kdige vaesema ja koige joukama rithma jaoks (Joonis 11).
Vilistades koige suurema sissetulekuga rithma, v3ib 6elda, et mida suurem on sissetulek, seda

vahemtihtis on hind.
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Joonis 12. Kaubamargi tdhtsus erinevates vanuseriihmades meeste ja naiste jaoks
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)
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Kaubamirk — see on ettekujutus millestki. Nagu ndhtub jooniselt 12 ei ole see tegur iile 60.
aastaste meeste ja naiste jaoks nii téhtis kui 41-60. aastaste meeste ja 25-30. aastaste naiste jaoks.

Nendes rithmades on erinevus meeste vahel kaks korda (Joonis 12).

10
8 637 6,63
6 541 5,31
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0-200 201-400 401-600 601-1200 >1201
m Neto sissetulek (eurodeseurodes kuus)

Joonis 13. Kaubamargi tihtsus netosissetuleku alusel
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Sissetulekutaseme jirgi hinnatakse riihmades 200-600 eurot iilejddnud riihmadest vdhem

erinevusega 1.5 punkti, (Joonis 13).
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Joonis 14. Voimsuse tdhtsus erinevates vanuserithmades meeste ja naiste jaoks
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)
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Nagu ndhtub jooniselt 14, on seadme voimsus kdige tdhtsam kuni 20. aastaste noormeeste jaoks,
kuid ei ole tdhtis iile 60. aastaste meeste ja naiste jaoks. Tasub mirkida, et kdigi vanuserithmade

jaoks vilja arvatud 16-20, on vdimsus naiste jaoks tdhtsam kui meeste jaoks (Joonis 14).

10
8,04 7,76 7,63
8
6
4
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0-200 201-400 401-600 601-1200 >1201
m Neto sissetulek (eurodeseurodes kuus)

Joonis 15. Vdimsuse tdhtsus netosissetuleku alusel
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Erineva sissetulekutasemega rithmad tajuvad voimsuse tegurit kiillaltki ihesuguselt erinevusega
alla iihe punkti (Joonis 15). Erineva sissetulekutasemega ja erinevatesse vanuserithmadesse

kuuluvad inimesed hindavad seadme voimsust korgelt.
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Joonis 16. Rithmakuuluvuse tdhtsus erinevates vanuseriihmades meeste ja naiste jaoks
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

30



Tuleb kohe mirkida, et riihmakuuluvuse tédhtsuse uurimisel ilmnes, et antud mojuteguri tdhtsus
osutus isna viikeseks (Joonis 16), eriti naistel ja meestel vanuseriihmas 25-30. eluaastat
tulemusega 2,5 punkti meestel ja 2 punkti naistel. Voib kinnitada, et see on kdige ebaolulisem
tegur koigist teguritest lildse selle vanuseriihma jaoks. Koige korgemad rithmakuuluvuse tdhtsuse
nditajad meestel vanuses 31-40. eluaastat ja naistel 41-60. cluaastat. Siin voib jillegi tekkida
analoogiline olukord nagu ka sdprade ja iihiskonna arvamusega, kui mdjutegur vdib olla

tegelikult tdhtis, kuid tarbija ei anna endale sellest aru.
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6 5,38

4,62 454
3,562 3,6
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B Neto sissetulek (eurodeseurodes kuus)

Joonis 17. Rithmakuuluvuse tihtsus netosissetuleku alusel
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Sissetulekute jérgi hindavad rithmakuuluvust kdige rohkem tarbijad, kelle sissetulek tiletab 1200
eurot. Kuid tildiselt jadb koikide rithmade poolt riihmakuuluvusele antud punktide arv 3 ja 5

punkti vahele (Joonis 17).
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Funktsionaalsus on iiheks tdhtsamatest teguritest, kui hinnata saadud kdrgeid tulemusi joonisel

18, see on kolmandal kohal koos hinnaga, kvaliteedi ja kasutusmugavuse jérel.
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Joonis 18. Funktsionaalsuse tdhtsus erinevates vanuseriihmades meeste ja naiste jaoks
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

K&ik vanuseriihmad hindavad seda vdga korgelt, vaid iile 40. aastased mehed kaotavad huvi
funktsionaalsuse vastu. Samuti tasub dra mirkida, et praktiliselt kdikides vanusekategooriates

hindavad naised funktsionaalsust meestest rohkem(Joonis 18).
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Joonis 19. Funktsionaalsuse tdhtsus netosissetuleku alusel
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)
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Sissetulekute jérgi on erinevus iilimalt véike, kuid tdhtsus on korgel tasemel kdigi riithmade jaoks

(Joonis 19).
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Joonis 20. Disaini ja vdlimuse tdhtsus erinevates vanuserithmades meeste ja naiste jaoks
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Nagu me ndeme jooniselt 20, ei ole iile 60. aastaste respondentide jaoks disain oluline, kuid koigi

tilejadnute jaoks on (Joonis 20).

10
o 7,96 7,14 723
6
4
2
0
0-200 201-400 401-600 601-1200 >1201
m Neto sissetulek (eurodeseurodes kuus)

Joonis 21. Disaini ja vdlimuse tdahtsus netosissetuleku alusel
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)
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Sissetulekute taset vaadeldes joonistub vilja huvitav pilt — mida suurem on sissetulek, seda

tahtsam on disain (Joonis 21).
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Joonis 22. Viimase programmiversiooni tihtsus erinevates vanuserithmades meeste ja naiste
jaoks
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Jooniselt 22 ndhtub, et programmi viimane versioon on kdige tdhtsam kuni 20. aastaste
noormeeste ja 31-40. aastaste meeste jaoks. Ulejiinud riithmades on see naiste jaoks tihtsam.

Tervikuna on néitajad keskmisest veidi korgemad.
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Joonis 23. Viimase programmiversiooni téhtsus netosissetuleku alusel
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)
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Sissetulekute jargi voib oelda, et tihtsus on kdikjal keskmisel tasemel ja sissetuleku kasvuga see

langeb (Joonis 23).
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Joonis 24. Uhiskondliku staatuse tihtsus erinevates vanuserithmades meeste ja naiste jaoks
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Nagu me ndeme jooniselt 24, siis staatus iihiskonnas, mille annab telefon, sai hindeks 4,41
punkti ehk siis alla keskmise. Tuletame meelde, et keskmiseks nditajaks kdikide vairtuste osas
on 6,39 punkti tihest kiimneni skaalal. Tuleb vaid dra mérkida seda, et seda tegurit hindavad
koige korgemalt naised vanuses 25-30. eluaastat ja vastupidi, sellesse vanuseriihma kuuluvad

mehed hindavad seda kdige vihem.
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Joonis 25. Uhiskondliku staatuse tahtsus netosissetuleku alusel
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

35



Rithmad sissetulekute jargi hindasid seda samuti kiillaltki madalalt ja markimisvaarse

erinevuseta omavahel (Joonis 25).
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Joonis 26. Ekraani suuruse tihtsus erinevates vanuseriihmades meeste ja naiste jaoks
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Jooniselt 26 ndhtub, et ekraani suuruse tihtsusele anti 7-9 punkti. See on kiillaltki kdrge niitaja.
Meestele vanuses 25-30. cluaastat oli see {iheks tihtsamaks teguriks, aga samas vanuses naiste

jaoks oli see vastupidiselt koige vihemtéhtis kdigi vanuseriihmade seast.
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Joonis 27. Ekraani suuruse tihtsus netosissetuleku alusel
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)
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Sissetulekute jargi hindamisel voib ndha tendentsi suurema ekraani poole sissetuleku suurenedes.

(Joonis 27).
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Joonis 28. Kasutusmugavuse téhtsus erinevates vanuserithmades meeste ja naiste jaoks
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Koik joonisel 28 esitatud rithmad nii vanuse kui sissetulekute jargi (Joonis 29), hindasid
kasutusmugavust praktiliselt iihtemoodi ja andsid sellele tegurile 8,87 punkti.
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Joonis 29. Kasutusmugavuse tahtsus netosissetuleku alusel
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)
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Seda tegurit hindasid kdige korgemalt noormehed vanuses 25-30. eluaastat, andes 9,33 punkti.
Samuti oli see tdhtis, kuid natuke vidhem, iile 60. aastaste tarbijate jaoks (8,22 punkti) (Joonis
28).
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Joonis 30. Seadme kaalu tdhtsus erinevates vanuserithmades meeste ja naiste jaoks
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Jooniselt 30 nédhtub, et scadme kaal on oluline tegur ainult meeste ja naiste jaoks vanuses 41-60.

eluaastat, samuti meestele vanuses 31-40. eluaastat. Ulejiinute jaoks ei ole see tihtis.
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Joonis 31. Seadme kaalu tahtsus netosissetuleku alusel.
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)
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Sissetulekute jargi on antud tegur tdhtis riihmades, kuhu kuuluvad tarbijad teenivad 200-600
eurot ja tile 1200 euro, keskmisest korgem 6,61 (Joonis 31).
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Joonis 32. Uute tehnoloogiate tihtsus erinevates vanuserithmades meeste ja naiste jaoks
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Jooniselt 32 néhtub, et uusi tehnoloogiaid hindavad kdige korgemalt kuni 60. aastased tarbijad.
Kusjuures kuni 30. aastaste seas hindavad seda tegurit kdige korgemalt neiud, aga vanuserithmas

30-60. eluaastat mehed.
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Joonis 33. Uute tehnoloogiate tahtsus netosissetuleku alusel
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)
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Uldiselt on see tegur kiillaltki korgel positsioonil 7,18 punkti. Vaid iile 60. aastased ja tarbijad,
kelle sissetulek jadb vahemikku 401-600 eurot, ei pea seda tegurit tdhtsaks (Joonis 33).
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Joonis 34. Unikaalsuse téhtsus erinevates vanuserithmades meeste ja naiste jaoks
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Joonisel 34 on kujutatud unikaalsustegur. See tegur asub tasemel alla keskmise 5,10 punkti.

Koige korgemalt hindavad seda tegurit noormehed vanuses 21-24. eluaastat.
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Joonis 35. Unikaalsuse tahtsus netosissetuleku alusel
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)
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On olemas viike kasvutendents noudlikkuse suurenemisele seoses sissetulekute kasvuga, kuid
siis jadb see tegur vdheoluliseks, saavutades maksimaalse vddrtuse 6 punkti inimeste riihmas,

kelle sissetulek iiletab 1200 eurot (Joonis 35).

10,00
9,00
8,00
7,00
6,00

5,00 43 438 = Mees

400 - 38 382 3,83 4 35
3,00
2,00
1,00
0,00

m Naine

16-20 21-24 25-30 31-40 41-60 61<

Joonis 36. Hea reklaami téhtsus erinevates vanuserithmades meeste ja naiste jaoks
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Nagu ndhtub jooniselt 36, hindavad head reklaami kdige rohkem tiidrukud, kuid tervikuna on
tahtsuse nditajad madalad (3,8 punkti) ja ka sissetulekute alusel jaéb pilt praktiliselt samaks (3,71

punkti).
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Joonis 37. Hea reklaami tdhtsus netosissetuleku alusel
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)
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Vaid keskmisel tasemel hindavad seda tegurit naised vanuses 31-40. eluaastat ja need, kelle
sissetulekud jadvad vahemikku 201-400 eurot (Joonis 37).
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Joonis 38. Moe tdhtsus erinevates vanuseriihmades meeste ja naiste jaoks
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Joonis 38 kujutab moe tdhtsust. Nagu me ndeme, ei hinda enamus moodi isegi keskmise
tahtsusega tegurina (4,07 punkti). Vaid alla 20. aastased nooremehed ja kuni 30. aastased neiud

hindavad seda keskmisest pisut madalamalt.
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Joonis 39. Moe tihtsus netosissetuleku alusel
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)
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Ka sissetulekute jargi ei hinda mitte iikski rithm seda tegurit keskmisest kdrgemalt (Joonis 39).
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Joonis 40. Oma isikupidra rohutamise tahtsus erinevates vanuseriihmades meest ja naiste jaoks
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Nagu nditab joonis 40, on antud tegur tdhtsam naiste jaoks. Tegur on madalal tdhtsuse tasemel

(4,73 punkti).
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Joonis 41. Oma isikupéra rGhutamise tahtsus netosissetuleku alusel
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

43



Sissetulekute kasvuga seoses voib tdheldada kasvutendentsi, kuid suurenemine ei ole védga suur,

koigest tiks punkt (Joonis 41).
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Joonis 42. Vananemise Kiiruse tahtsus erinevates vanuserithmades meeste ja naiste jaoks
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Joonisel 42 ndeme, et antud tegur on keskmisel tasemel (5,91 punkti). Meestele 21-40 eluaastat
ja iile 60. eluaasta on see monevdrra tdhtsam kui naiste jaoks. Pdrast 40. eluaastast muutub see

véga tidhtsaks molema sugupoole jaoks.
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Joonis 43. VVananemise kiirus tihtsus netosissetuleku alusel
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)
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Sissetulekute jargi on erinevus {iks punkt ja see on jéllegi keskmisel tasemel (Joonis 43).
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Joonis 44. Allahindlusega uue mudeli vastu vahetuse tdhtsus erinevas vanuseriihmades meeste ja
naiste jaoks
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Tasub mirkida, et nagu me nideme joonisel 44, suureneb tihtsuse tase mérkimisvédrselt parast

30. eluaastat, ega oma praktiliselt mingit véartust mdlemast soost 25-30. aastaste jaoks.
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Joonis 45. Allahindlusega uue mudeli vastu vahetuse tahtsus netosissetuleku alusel.
Allikas: (Autori arvutused, Lisa 3)

Sissetulekutaseme jargi on see tihtsam rithmade jaoks sissetulekuga 200 kuni 600 eurot (Joonis
45).
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2.3. Jareldused ja ettepanekud

Labiviidud uuringu pdhjal teeb autor jareldused ja oletused vastajate demograafiliste néitajate
0Sas:

e Ankeetide taitmise keel

e Erinevad vanuseriithmad

e Sooline jaotus

e Sissetulekute tase

Ankeetide tiitmise keel.

Vene- ja eestikeelseid ostjaid vorreldes tuleb mérkida, et enamus tegureist (neliteist kahekiimne
tihest) on venekeelsete ostjate jaoks tahtsamad. Venekeelsed tarbijad on noudlikumad garantii,
seadme kaalu ja moraalse stabiilsuse osas, samuti on nad huvitatud voimalusest vahetada vana
telefon uue mudeli vastu. Veel on venekeelsete tarbijate jaoks tdhtsam oma isikupéra
rohutamine, rithmakuuluvus ja staatus iihiskonnas. Eestikeelsete tarbijate jaoks on tdhtsam
funktsionaalsus, disain ja viimane programm. Jareldus: venekeelse ostjaga tegemist tehes - tasub
rohkem tdhelepanu pdorata emotsionaalsetele aspektidele, aga eestikeelsetele tuleb rohkem
radkida seadme tehnilistest aspektidest. Tasub lisada, et venekeelsete jaoks on garantii tervikuna

tahtsam.

Erinevad vanuserithmad.

Noorte ostjate jaoks ei ole mdtet garantiile rohuda ja piitida sellega tidhelepanu voita. Nagu
nditas uuring, ei ole see nende jaoks vdga tdhtis. Vastupidi, nende jaoks, kes on iile 30- eluaasta
vanad, on see tegur tdhtis, kusjuures praktiliselt {ihtemoodi nii meestele kui naistele.
Pdhjalikumalt tuleb uurida sellist tegurit nagu sOprade ja iihiskonna arvamus. Voimalik, et

tarbijad alahindavad seda tegurit, kuid sdltuvad sellest viga tugevalt.

On tdendoline, et selles peitub tunduvalt suurem moju, kui tarbijad endale aru annavad. Kui see
hiipotees leiab kinnitust, siis tuleb tootjatel ja miiiijatel rakendada rohkem joupingutusi avaliku
arvamuse kujundamiseks ning kaubamirgi kui ka konkreetse miiligivorgu arendamiseks.
Rohuasetust kaubamargile kui valikut mdjutavale tegurile tasub teha tarbijatele, kes on peamiselt

alla 60. aastased. Ule 60- aastastele inimestele ei tasu disainist riikida, kuna nad pigem ei hinda
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seda. Nagu nditab uuring, hindavad nutitelefoni vOimsust kdige enam alla 20. aastased
noormehed, kes kuuluvad alla 200 eurose sissetulekuga isikute rithma. Voimalik, et selles
vanuses noormehed hindavad méngude mingimise vdimalust, mis omakorda nduab suurt

vOimsust.

Ostukditumist mdjutava argumendina Saab kasutada uusi tehnoloogiaid koigile
vanuseriihmadele, vilja arvatud iile 60. aastased inimesed. Samuti on nutitelefoni moekus téhtis
vaid noortele, ja nagu uuring nditab, osutab see suuremat mdju just tiidrukutele. Allahindlusega
vahetamist uue mudeli vastu tuleb pakkuda iile 30- aastastele inimestele, samuti neile, kelle
sissetulekute tase jddb vahemikku 200-600 eurot, milleks tuleb vélja téotada spetsiaalne
turundusprogramm. Nende eelistustes tuleb poorata tdhelepanu teistele teguritele, millel on
nende jaoks suurem roll kui noorte jaoks. Naiteks: pikk garantiiacg, seadme viike kaal ja

tugevamalt avalduv rithmakuuluvus. Need tegurid tdusid antud uuringus samuti esile.

Reklaamijatel tuleb arvestada sellega, et nende reklaami, juhul, kui see on kvaliteetne, hindavad
vaid noormehed ja tiitarlapsed vanuses 25-30 eluaastat, samuti need, kelle sissetulek jddb
vahemikku 201-400 eurot. Kuid koige selle juures jadb antud tegur keskmise tdhtsusega teguri

tasemele. Vaevalt et tasub reklaamida unikaalsust voi poorata sellele kdrgendatud tdhelepanu.

Sooline jaotus.

Kdigile naistele esitlust tehes tuleb mainida nutitelefoni voimsust ja funktsionaalsust ning ptiiida
pakkuda kdige paremaid seadmeid, mis on nendes parameetrites tugevad, isegi kui need on
kallimad, sest uuringust tulenevalt on naised hinnamuutuse suhtes vihem tundlikud. Mehed, kes
on iile 25- aasta vanad, eelistavad suurt ekraani ronkem kui naised, eriti vanuses 25-30 eluaastat.
Raskeid nutitelefone ei tasu pakkuda naistele vanuses 41-60 eluaastat ja meestele vanuses 31-60
eluaastat. Anud klientide jaoks on see miinuseks, samuti inimeste jaoks, kelle sissetulek jaib

vahemikku 200-600 eurot voi iiletab 1201 eurot.

Uued tehnoloogiad on heaks argumendiks alla 30-aastastele neidudele ja meestele vanuses 30-60
eluaastat. Kahtlemata oma isikupidra tdhtsam naiste jaoks, kuid telefoni valimisel ei olnud see
tegur nii tdhtis nagu selgus, kuid siiski, kui miiiija ndeb vérvikat isiksust, siis tasub sellele
pakkuda ebatavalise védrvi vdi vormiga nutitelefoni. Nagu nditavad teised uuringud, on

nutitelefoni moraalne vananemine iiheks peamiseks pohjuseks, miks soovitakse uut nutitelefoni
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osta. Vananemise Kiiruse tdhtsus on antud uuringus keskmisest korgemal tasemel, mis samuti

seda kinnitab. Tuleb vaid lisada, et meeste jaoks on see teema tundlikum.

Sissetulekute tase.

Nagu selgus, mida suurem on sissetulek, seda tdhtsam on tarbija jaoks disain. Seega tuleks
miilijatel jirgida taktikat, mille korral rikkamatele klientidele nutitelefoni pakkudes panustada
rohkem disainile. Kallitele mudelitele ei tasu anda tavapérasest suuremat garantiid, kuna suure
sissetulekuga inimeste jaoks ei ole see kdige peamine atribuut. Graafikust néhtub, et mida
suurem on sissetulek, seda rohkem kaotab garantii tegur oma tidhtsust. VOib tunduda, et suure
sissetulekuga inimeste jaoks on téhtis staatus iihiskonnas, mille annab mobiiltelefon, kuid antud

uurimistoo litkkkab selle hiipoteesi iimber.

Mida suurem on sissetulek, seda suuremat ekraani ndutakse. Rithm sissetulekuga alla 200 euro —
on tdendoliselt sunnitud rahaliste vahendite puudumise tottu kasutama madalast
hinnakategooriast seadmeid, mis on ebapiisava voimsusega ning seepérast on antud tegur nende
jaoks prioriteetne. Samuti ei tohi unustada, et hinna ja funktsionaalsuse tegur on vastastikuselt
tugevalt seotud ning on tasakaalus. Kui me pakume kahte nutitelefoni tihesuguse hinna ja muude
vordsete teguritega, kuid erineva funktsionaalsusega, siis omab ostueelist see nutitelefon, mille
funktsionaalsus on laiem/suurem. Jarelikult peavad konkureerivad tootjad jélgima

tahelepanelikult turuolukorda, et olla miitigiliider.

Antud uuring tegi kindlaks, et unikaalsust hinnatakse keskmise tdhtsusega tegurina. See annab
tunnistust selle kohta, et niitidisajal on tarbijat raske millegagi iillatada. Kasutusmugavus on
kvaliteedi jérel teisel kohal. Tootjad peavad tegema voimalikult kasutusmugavaid seadmeid, aga

miitijad peavad oskama neid vééartusi digesti demonstreerida.
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KOKKUVOTE

Loputdd oli eesmérk: Méérata kindlaks kdige tdhtsamad tegurid, mis mdjutavad Eesti tarbijat

uue nutitelefoni valimisel.

Loputdds analiilisiti Eesti tarbijaid mojutavaid tegureid uue nutitelefoni ostmisel. Antud t66
eesmirgiks oli selgitada vilja nutitelefoni valikut mojutavad tegurid erinevatel vanuseriithmadel.
To66 peamiseks iilesandeks oli uurida tegureid, mis mdjutavad ostukditumist ja nende
uurimismeetodeid. Seejdrel analiilisida tegureid, mis mojutavad nutitelefoni valikut Eesti

tarbijate seas.

Esimeses peatiikis késitleti nutitelefonide erinevaid omadusi, samuti ostukditumist mdjutavaid
tegureid. Selleks analiiiisiti olemasolevat materjali, samuti teiste autorite uurimistoid. Kaésitleti
tegureid, mille alusel tarbijad teevad tdendoliselt oma valiku, samuti on kirjeldatud nutitelefoni

tehnilisi omadusi.

Teises peatiikis analiiiisitakse tegureid, mis mojutavad nutitelefoni valikut Eesti tarbijate seas.
Selleks tootati vilja kiisimustik ja tdideti 101 ankeeti. Seejérel sisestati kdik need andmed Exceli

programmi ja saadi keskmised nditajad erinevate rithmade kaupa ja koostati histogrammid.

Seejdrel esitati teoreetilisele analiiiisile tuginedes induktiivsed ja deduktiivsed jireldused ja
ettepanekud. Uuringu kéigus selgus, et tootjad peavad valmistama kvaliteetselt, taskukohase

hinnaga, laialdase funktsionaalsusega tooteid ega tohi unustada ka kasutusmugavust.

Miiijjad peavad esmajérjekorras alustama radkimist kvaliteedist, selgitama erinevaid funktsioone,
voimaldama eripakkumistega soodushinda ja demonstreerima kasutusmugavust. P6himomendid,
mida miiiija peab esile tooma, peavad ldhtuma esmajoones kliendi eeldatavast vanusest. Noorte
ostjate jaoks ei oma garantii mingit tdhtsust. Teha rohuasetus garantiile ja piitida sellega

tahelepanu koita ei anna soovitud tulemust.
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Vene- ja eestikeelseid tarbijaid vorreldes voib maérkida, et venekeelsete jaoks on suurem osa
teguritest tdhtsamad (neliteist kahekiimne iihest). Venekeelsed tarbijad on ndudlikumad garantii,
seadme kaalu ja moraalse stabiilsuse suhtes, samuti on nad huvitatud uue mudeli vastu
viljavahetamise vOimalusest. Samuti on venekeelsete tarbijate jaoks tdhtis oma isikupira,
rihmakuuluvus ja staatus iihiskonnas. Eestikeelsete tarbijate jaoks on tdahtsam funktsionaalsus,
disain ja viimane programm. Venekeelse ostjaga tegemist tehes tasub rohkem tdahelepanu pdorata
emotsionaalsetele aspektidele, aga eestikeelsetega tegeledes tuleb rohkem ridkida tehnilistest

asjadest.

Koigile naistele esitlust tehes tuleb dra mérkida nutitelefoni vdimsus ja funktsionaalsus ning
piitida pakkuda parimaid seadmeid, mis on nende parameetrite poolest silmapaistvad, isegi siis,
kui need on kallimad, kuna uuringust tulenevalt on naised hinnamuutuse suhtes vidhem

tundlikud. Seda peaksid koik miiiijad votma kuldse reeglina.

Ule 60 aastastele inimestele ei tasu disainist riikida, kuna nad ei hinda seda. Nagu uuringust
selgus, mida suurem on sissetulek, seda tdhtsam on tarbija jaoks disain. V&ib tunduda, et suure
sissetulekuga inimeste jaoks voib olla téhtis staatus iihiskonnas, mille annab kallis telefon, kuid

uuring liikkkab selle hiipoteesi timber.
Tehtud 16putd6 tulemusena selgitati vélja peamised valikuprotsessi mojutavad tegurid, samuti

tegurid, mis ei avalda tugevat mdju. Selle tulemusena lahendati uurimistoé peamine eesmark ja

probleem.
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SUMMARY

FACTORS AFFECTING BUYING DECISIONS OF SMARTPHONE AMONG
ESTONIAN CUSTOMERS

Georgi Gorlov

In this thesis was exposed and analyzed the topic of smartphone buying decision-making among
Estonian customers. The purpose of this work was to identify factors that affect the buying
decisions of a smartphone in different age groups. The main tasks of the thesis were to explore
the factors influencing the purchasing behavior of customers and the methods of their
investigation. Thereafter author has analyzed the factors that influence the choice of smartphone
among Estonian consumers.
In the first part were examined various characteristics of smartphones, as well as the factors that
affect consumer behavior. In order to do this, author has analyzed the available theoretical
material, as well as studies by other authors. There were considered factors, on the basis of
which consumers probably make a choice, as well as described the technical properties of the
smartphone.
The second part is focused on analysis of the factors that influence the buying decisions of
smartphone among Estonian consumers. For this purpose, a questionnaire was developed and
101 questionnaires were filled up. All the data was entered into the Excel program, the averages
for different groups were obtained and histograms were compiled. On the basis of theoretical
analysis, author has put forward inductive and deductive conclusions and suggestions.
Summing up the results of the investigated material, the author has made the following
conclusions:

Manufacturers should be produce qualitatively, at an affordable price, with broad functionality

and do not forget about convenience of the product.

Salespeople first need to start talking about quality, explaining different functions, special

offers to make a favorable price and demonstrate usability.

The main points that a seller should emphasize should primarily come from the client's

estimated age.
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Guarantee for young buyers does not make sense. Making emphasis on the guarantee and

thereby try to attract the attention of young customers will not lead to the desired result.
Comparing Russian-speaking and Estonian-speaking customers, it can be noted that most factors
(14 of 21) for Russian speakers are more important. Russian speakers are more demanding of the
guarantee, the weight of the device, moral sustainability, as well as the possibility of exchanging
for a new model. Even for the Russian-speaking people, their own individuality, belonging to the
group, status in society is more important. For Estonian speakers, functionality, design and the
latest program are more important. When dealing with a Russian-speaking customer, it's worth
paying more attention to emotional aspects, while with Estonian-speaking customers to talk more
about technical things.
While making a presentation for women, it is necessary to mention the capacity and functionality
of the smartphone and try to offer the best devices with these parameters, even if they cost more,
because based on the research - women are less sensitive to price changes. For customers in age
group over 60, there is no point to mention about the design of smartphone, as they will not
appreciate it. It was concluded that the more income people have, the more important is design
of the smartphone for the consumer.
Based on findings, the author identified the main influencing factors in the decision-making
process, as well as factors that do not have a strong influence. As a result, the main goal and

problem of research was solved.
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LISAD

Lisa 1. Kdige populaarsemate nutitelefonide omadused.

Mark ja mudel: Samsung Galaxy J5 2016.

Kaal: 159 grammi.

Ekraani suurus: 5,2 tolli

Protsessori kiirus: 4*1,2 GHz
Operatiivmélu: 2 GB

Kaamera: 5 Mpx+13 Mpx
Operatsioonisiisteem: Android 6.0.1
Hind: 229 eurot

Mark ja mudel: Samsung Galaxy J3 2016.
Kaal: 138 grammi.

Ekraani suurus: 5,0 tolli

Protsessori kiirus: 4*1,5 GHz
Operatiivmélu: 1,5 GB

Kaamera: 5 Mpx+8 Mpx
Operatsioonisiisteem: Android 5.1

Hind: 169 eurot

Mark ja mudel: HUAWEI Y5 II.
Kaal: 135 grammi.

Ekraani suurus: 5 tolli

Protsessori kiirus: 4*1,3 GHz
Operatiivméilu: 1 GB

Kaamera: 8 Mpx
Operatsioonisiisteem: Android 5.1
Hind: 110 eurot
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Mark ja mudel: HUAWEI P9 Lite.

Kaal: 147 grammi.

Ekraani suurus: 5,2 tolli

Protsessori kiirus: 4*2 GHz + 4*1,7 GHz
Operatiivmélu: 2 GB

Kaamera: 8 Mpx+13 Mpx
Operatsioonisiisteem: Android 6.0

Hind: 239 eurot

Mark ja mudel: HUAWEI P8 Lite.
Kaal: 131 grammi.

Ekraani suurus: 5 tolli

Protsessori kiirus: 8*1,2 GHz
Operatiivmélu: 2 GB

Kaamera: 5 Mpx+13 Mpx
Operatsioonisiisteem: Android 5.0
Hind: 179 eurot
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Lisa 2. Ankeet nutitelefoni kasutajale.

Oletame, et te kavatsete soetada endale uue telefoni, tahvelarvuti, siilearvuti, televiisori.

Hinnake skaalal tihest kiimneni nende erinevate omaduste tahtsust:

Nutitelefon.

Kvaliteet
Garantii
Soprade ja tihiskonna
arvamus

Hind

Mairk

Voimsus
Riithma
kuulumine
Funktsionaalsus
Disain, vialimus
Viimane
programm
Staatus
tthiskonnas

Ekraani suurus
Mugavus

Kaal

Uued
tehnoloogiad
Unikaalsus
Hea reklaam
Mood
Rdohutab oma isikupira
Vananemise
Kiirus
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Lisa 3. Autori arvutused:
https://drive.google.com/open?id=0Bz4Glue5PLD7ZEZ1UWY 2NIRUbVk
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