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Fiyatlandirma Stratejisi Nedir?

Calisma Kagidi

Fiyatlandirma stratejisi, maliyetler, pazar talebi, musteri tarafindan algilanan deger ve rakip fiyatlamasi temel
alinarak urun fiyatlandirilmasinin sistematik yontemidir. Yaygin yontemler: deger-tabanli (algilanan deger),
maliyet-arti (maliyete kr marji ekleme) ve rekabetci (pazar fiyatlarina uyum).

Sorular

1. Hangi fiyatlandirma yontemi musteri talebini goz ardi eder?

A) Deger-tabanli

B) Maliyet-arti

C) Sizma

D) Psikolojik

2. Yeni bir dijital hizmet 4 /ay ile baslar, musteri kazandiktan sonra fiyati yukseltmeyi planliyor. Strateji adi?
A) Deger-tabanli

B) Premium

C) Sizma

D) Cikartma

3. Apple, iPhone'lari uretim maliyetinin cok ustunde 15.000 + fiyatla satiyor. Strateji?
A) Maliyet-arti

B) Deger-tabanli

C) Rekabetci

D) Paket

4. Musterilerin odemeye istekli olduklari derin bilgi gerektiren strateji hangisi?
A) Maliyet-arti

B) Rekabetci

C) Deger-tabanli

D) Dinamik

5. Bir kahveci, bir fincan kahve yapmak icin 5 harciyor, 12 'ye satiyor. Kr marji yuzdesi nedir?

6. Bir teknoloji markasi kendini prestijiyle konumlandirir ve rakipleri 6.000 carparken 8.500 talep eder.
Strateji adi nedir?

7. Bir uretici bir urunu 250 'ye maliyetle uretir, %60 kr marji ekler. Satis fiyati nedir?
8. Tanimla: Deger-tabanli fiyatlandirma nedir?
9. Tanimla: Maliyet-arti fiyatlandirmaya bir ornek verin.

10. Tanimla: Sizma fiyatlandirmasi nedir?
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Cevap Anahtari

1. B) Maliyet-arti - Maliyet-arti sadece maliyete bir kr marji ekler, musterilerin urunu ne kadar istedigini
umursamaz.

2. C) Sizma - Sizma fiyatlandirmasi: su anda dusuk fiyat pazar payi kazanmak icin, sonra artirma.
3. B) Deger-tabanli - Deger-tabanli: yuksek fiyat marka prestiji ve algilanan kaliteyi yansitir.

4. C) Deger-tabanli - Deger-tabanli fiyatlandirma musterilerin adil deger olarak gorduklerini belirleme pazar
arastirmasi talep eder.

5. Maliyet = 5, Fiyat = 12 Kr = 12 5 = 7 Kr % = (7/5) 100 = %140

6. Marka rakiplerinden DAHA FAZLA fiyatla almaktadir, ustun deger ve marka sayginligi temelinde. Bu
DEGER-TABANI fiyatlandirmadir.

7. Maliyet = 250 Kr Marji = 250 %60 = 150 Fiyat = 250 + 150 = 400
8. Urunun musteri tarafindan algilanan degerine gore fiyat belirleme, sadece uretim maliyetine degil.
9. Bir magaza gomlekeri 50 'ye alip %2100 kr marjiyla 100 'ye satmasi.

10. Ik olarak pazar payini hizlica kazanmak icin dusuk fiyat belirlemek, sonra yukseltmek.

Bounlu
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