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Pazar Bölümlendirmesi ve Hedefleme
Nedir?
Çalışma Kağıdı

Bölümlendirme, bir pazarı paylaşılan özellikler temelinde farklı gruplara böler. Hedefleme, bir veya
daha fazla segmenti takip etmek için seçmektir. Bu, şirketlerin ürünleri ve pazarlamayı belirli
müşteri türlerine uyarlamalarını sağlar.
Sorular
1. Bunlardan hangisi demografik bölümlendirme değişkenidir?
A) E-posta haber bülteni kaydı
B) Yaş ve gelir
C) Birinin web sitesini ne sıklıkta ziyaret ettiği
D) Renk tercihi
2. Bir spor kıyafeti markası atletleri ve fitness meraklılarını hedefler. Rastgele alışverişçileri
görmezden gelirler. Bu iyi hedeflemedir?
A) Hayır, herkese hizmet etmeliler
B) Evet, belirli bir segmente odaklanma
C) Sadece şirket boyutuna bağlı
D) Hayır, atletler yeterince harcamıyor
3. Aynı pazarın farklı segmentleri neden farklı fiyatlandırmaya ihtiyaç duyabilir?
A) Rakipleri kafa karıştırmak için
B) Farklı grupların farklı gelirleri ve ödeme istekliliği vardır
C) Ürünleri özel göstermek için
D) Hiç neden — fiyat aynı olmalı
4. Pazar bölümlendirmesi ve hedefleme şirketlere…
A) Herkese aynı anda satış yapmak
B) Kaynakları en umut verici müşterilere odaklamak
C) Rekabetten kaçınmak
D) Müşteri ihtiyaçlarını göz ardı etmek
5. Bir akıllı telefon şirketi üç segment tanımlar: öğrenciler (bütçe-bilinçli), profesyoneller
(özellikler), yaşlılar (basitlik). Nasıl böl ve hedeflemeliler?
6. Bir şehir semtindeki kahvehane büyümek istiyor. Kimi hedeflemeliler?
7. Bir kozmetik markası bölümleme kullanır: lüks premium, orta segment, bütçe. Neden farklı
fiyatlandırmaya sahip olabilirler?
8. Tanımla: Pazar bölümlendirmesi nedir?
9. Tanımla: Pazar hedefleme nedir?
10. Tanımla: Yaygın bölümlendirme kriterleri nelerdir?

Notek ile bu konuyu AI hocayla, Apple Pencil ile çalış:
https://apps.apple.com/app/id6766946341
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Cevap Anahtarı
1. B) Yaş ve gelir — Demografik yaş, gelir, eğitim, cinsiyet — gerçek özellikleri içerir. Diğerleri
davranış veya psikolojiktir.
2. B) Evet, belirli bir segmente odaklanma — Belirli, iyi tanımlanmış bir segmente (atletler)
odaklanmak, markanın ürünleri ve pazarlamayı uyarlamasını sağlar, verimliliği artırır.
3. B) Farklı grupların farklı gelirleri ve ödeme istekliliği vardır — Premium segment (yüksek gelir)
daha fazla öder; bütçe segment (düşük gelir) fiyata duyarlıdır. Fiyatlandırma her segmenti
yansıtmalı.
4. B) Kaynakları en umut verici müşterilere odaklamak — Belirli segmentleri hedefleyerek, şirketler
bütçeyi odaklamak, ürünleri uyarlamak ve müşterilere herkeye ulaşmaya çalışmaktan daha etkili
hizmet verebilir.
5. Bölümlendirme kriterleri: yaş, gelir, teknoloji rahatı. Profil: öğrenciler <300alır, iyi kamera ister;
profesyoneller 600+ alır, verimlilik uygulamalarına ihtiyaç duyar; yaşlılar büyük metni, basit
arayüzü ister. Hedefleme: şirket düşük maliyetli üretimde ustaysa, öğrencileri hedefle. Premium
olarak biliniyorsa, profesyonelleri hedefle.
6. Segmentler: işe gidip gelenler (sabah, hızlı), ofis çalışanları (öğle), öğrenciler (öğleden sonra),
turistler (gezme). Profil: işe gidenler hızlı hizmeti ister, öğrenciler WiFi/oturma alanı ister. Hedef:
öğrenciler ve ofis çalışanları (yüksek hacim). Uyarla: WiFi ekle, rahat oturma, öğle yemeği combo
seçenekleri.
7. Bölümlendirme gelir ve yaşam tarzıyla. Lüks segment: pahalı reklamlar, münhasır mağazalar,
premium ambalaj, 100+. Bütçe segment: eczane rafları, dijital reklamlar, basit ambalaj, 10. Aynı
ürün kalitesi biraz farklı olabilir, ancak strateji her segmentin ödeme istekliliğine uyarlanmıştır.
8. Geniş pazarı yaş, gelir, konum veya ilgiler gibi paylaşılan özellikler temelinde daha küçük
gruplara bölmek.
9. Pazarlama çabalarını odaklamak için bir veya daha fazla segment seçmek — şirketin hizmet
etmeye karar verdiği segmentler.
10. Demografik (yaş, gelir), coğrafik (bölge, şehir), psikolojik (değerler, yaşam tarzı) ve davranışsal
(harcama, kullanım örüntüleri).

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


