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Pazarlama Temelleri Nedir?
Çalışma Kağıdı

Pazarlama temelleri dört P'ye dayanır: Ürün (ne yapılacak), Fiyat (ne kadar talep edilecek), Yer
(nerede satılacak) ve Promosyon (nasıl iletişim kurulacak). Başarılı pazarlama bunları müşteri
ihtiyaçları ve iş hedefleriyle uyumlu hale getirir.
Sorular
1. Pazarlamanın 4 P'si şunları içerir:
A) İnsanlar, Süreç, Fiziksel kanıt, Kar
B) Ürün, Fiyat, Yer, Promosyon
C) Paket, Fiyatlandırma, Platform, Kişilikler
D) Planlama, Üretim, Konumlandırma, Tercihler
2. Pazarlamada 'Yer' örneği hangisidir?
A) Ücretsiz kargo teklifleri
B) TV reklamları
C) Müşterilerin nerede ve nasıl satın aldıkları (mağazalar, çevrimiçi, dağıtım)
D) Ürün ambalajı tasarımı
3. Bir marka kendisini 'lüks müşteriler için premium kalite' olarak konumlandırıyor. Bu…
A) Sadece ürün farklılaştırması
B) Segmentasyon ve hedefleme
C) Marka konumlandırması ve değer önerisi
D) Promosyon stratejisi
4. Hangi DEĞILDIR pazarlama hedefi?
A) Marka farkındalığını artır
B) Müşteri sadakatini oluştur
C) Tedarikçilerle müzakere et
D) Müşteri adayları ve satışlar oluştur
5. Tesla premium elektrikli arabaları yüksek fiyatlarla satıyor. Pazarlama fiyatlandırmayı
algılanan değerle nasıl birleştirir?
6. Yeni bir kahve dükkanı mobil uygulaması ve sadakat ödülleriyle meşgul profesyonelleri
hedefliyor. Bu pazarlama stratejisi nedir?
7. İndirimli bir perakendeci düşük fiyatları vurgular. Stratejilerinde hangi P en önemlidir?
8. Tanımla: Pazarlama karması (4 P) nedir?
9. Tanımla: Pazar segmentasyonunu tanımla.
10. Tanımla: Değer önerisi nedir?

Notek ile bu konuyu AI hocayla, Apple Pencil ile çalış:
https://apps.apple.com/app/id6766946341
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Cevap Anahtarı
1. B) Ürün, Fiyat, Yer, Promosyon — Klasik 4 P'ler Ürün, Fiyat, Yer ve Promosyon'dur. (Genişletilmiş
modeller İnsanları, Süreci, Fiziksel Kanıtı ekler.)
2. C) Müşterilerin nerede ve nasıl satın aldıkları (mağazalar, çevrimiçi, dağıtım) — Yer, dağıtım
kanallarını ifade eder — müşterilerin ürüne eriştiği fiziksel mağazalar, çevrimiçi platformlar, dolaylı
satıcılar.
3. C) Marka konumlandırması ve değer önerisi — Konumlandırma, markanın rakiplere karşı nasıl
algılanmak istediğini açıklar; lüks müşterileri hedeflemek segment seçimidir.
4. C) Tedarikçilerle müzakere et — Tedarikçi müzakeresi satın alma/operasyonlar'dır, pazarlama
değildir. Pazarlama müşteri tarafı değer yaratmaya odaklanır.
5. Tesla ürünü = son teknoloji, performans, sürdürülebilirlik Promosyon = yeniliği, Elon'ün
vizyonunu, çevresel fayda vurgula Yer = doğrudan çevrimiçi satış + prestij marka
konumlandırması Sonuç: müşteriler premium fiyatı daha üstün değerle haklı görürler
6. Segmentasyon: meşgul profesyoneller (hedef segment) Konumlandırma: kolaylık + kalite (değer
önerisi) 4 P'ler: Ürün (uzman kahvesi), Fiyat (premium), Yer (şehir konumu + uygulama),
Promosyon (tutarlılık için ödüller) Genel: hizmet kolaylığı aracılığıyla farklılaştırma
7. Birincil fokus: Fiyat (P2) — en düşük maliyet, yüksek hacim Ürün: temel, sade (P1 düşük fiyatı
destekler) Yer: birçok mağaza, yüksek yaya trafiği (P3 hacim sağlar) Promosyon: tasarrufu vurgula
(P4 fiyat değerini pekiştirir) Strateji: agresif fiyatlandırma aracılığıyla maliyet liderliği
8. Ürün, Fiyat, Yer, Promosyon — firmaların müşterilere değer sunmak için kontrol ettiği dört
unsur.
9. Pazarı hedef pazarlama için farklı gruplara bölmek (yaş, gelir, yaşam tarzı).
10. Bir markanın rakiplerin sunmadığı benzersiz fayda veya fayda kombinasyonu.

Bounlu
Tüm kartlar, adım adım çözümler ve AI hoca desteği Notek uygulamasında.
Sınav tarihlerini Promy otomatik hatırlatıcıya çevirir.

Notek ile bu konuyu AI hocayla, Apple Pencil ile çalış:
https://apps.apple.com/app/id6766946341


