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Ürün Yaşam Döngüsü Yönetimi Nedir?
Çalışma Kağıdı

PLM, bir ürünün dört aşama boyunca evriminin yönetimidir: Tanıtım (piyasaya giriş), Büyüme (hızlı
satış), Olgunluk (en yoğun rekabet), Düşüş (satış düşüşü). Strateji her aşama için uyarlanır.
Sorular
1. Ar-Ge ve pazarlama maliyetleri tipik olarak hangi aşamada en yüksektir?
A) Büyüme
B) Tanıtım
C) Olgunluk
D) Düşüş
2. Büyüme aşamasında rekabete ne olur?
A) Keskin düşer
B) Değişmeden kalır
C) Yeni rakipler girdikçe artar
D) Ortadan kalkar
3. Olgunluk aşamasını en iyi açıklayan hangisidir?
A) En yüksek kar marjları
B) En yüksek satış hacmi ancak sıkışık marjlar
C) En düşük maliyetler
D) En hızlı büyüme oranı
4. Bir şirket bir ürünü kaldırmayı seçer. Muhtemelen hangi aşamadadır?
A) Tanıtım
B) Büyüme
C) Olgunluk
D) Düşüş
5. iPhone 2007'de piyasaya çıktığında hangi yaşam döngüsü aşamasındaydı ve neden?
6. Netflix'in 2015'te yayını hizmetleri Büyüme aşamasındaydı. Karakteristikleri nelerdi?
7. Akıllı telefon üreticileri neden Olgunluk aşamasında yıllık yeni modeller çıkarırlar?
8. Tanımla: Ürün Yaşam Döngüsü Yönetimi (PLM) nedir?
9. Tanımla: Ürün yaşam döngüsünün dört aşamasını adlandırınız.
10. Tanımla: Karlar tipik olarak hangi aşamada en yüksektir?

Notek ile bu konuyu AI hocayla, Apple Pencil ile çalış:
https://apps.apple.com/app/id6766946341
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Cevap Anahtarı
1. B) Tanıtım — Tanıtım, satışlar hızlanmadan önce piyasaya giriş ve farkındalık oluşturmak için
ağır yatırım gerektirir.
2. C) Yeni rakipler girdikçe artar — Başarı rakipleri cezbeder; pazar genişler ancak daha kalabalık
hale gelir.
3. B) En yüksek satış hacmi ancak sıkışık marjlar — En yüksek birim satış, ancak yoğun rekabet
fiyat savaşlarına zorlar ve per-birim karı düşürür.
4. D) Düşüş — Çıkış genellikle Düşüş aşamasında maliyetler geliri aştığında ve yeniden
konumlandırma uygun değilse oluşur.
5. Tanıtım: Yüksek fiyat ($599), sınırlı tedarik, premium konumlandırma → Yüksek Ar-Ge
maliyetleri, pazarlama farkındalığa odaklanır → Başlangıçta düşük satış, ancak yüksek marka
heyecanı ve erken benimseyenlerin ilgisi.
6. Abonelik tabanı hızla genişliyor → Amazon Prime ve Hulu gibi rakipler girişler → Orijinal içerikte
(House of Cards, Stranger Things) ağır yatırım → Fiyat artışları mümkün → Pazarı genişletmeye
odaklanma.
7. Pazar doymuş (herkesin telefonu var) → Rekabet yoğun → Planlı eskitme + artan özellikler
yükseltmeyi teşvik eder → Odak yeni müşteri kazanımından müşteri tutma ve sadakate kayar.
8. Ürünü tüm aşamalar (tanıtım, büyüme, olgunluk, düşüş) boyunca yönetmek ve her aşama için
stratejiler uyarlamak.
9. Tanıtım → Büyüme → Olgunluk → Düşüş.
10. Olgunluk — yüksek satış hacmi, ancak rekabet nedeniyle kar marjı sıkışır.
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Sınav tarihlerini Promy otomatik hatırlatıcıya çevirir.
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