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B4_E5_9B_BD_c29_544817.htm 产品生命周期原理及相应的营

销策略 （一）产品生命周期的基本概念 典型的产品生命周期

分为5个显著的阶段： 1、开发期：产品生命的培育阶段，始

于新产品构思的形成。在此阶段销售为零，投入很大。 2、

介绍期。新产品初上市，知名度低，销售增长缓慢，由于广

告宣传费用高，企业没有利润，甚至亏损。 3、成长期。新

产品上市后经宣传介绍，如被市场接受即进入成长期。这时

期销售迅速增长，利润也显著上升，竞争者的类似产品陆续

出现。 4、成熟期。产品大量投产和大量销售的相对稳定时

期，销售和利润的增长达到顶峰后速度渐缓并开始呈下降趋

势。由于竞争激烈，营销费用增加，因此，利润率持平或下

降。 5、衰退期。由于竞争激烈，需求饱和或新产品出现，

使销售明显下降，利润日益减少，最后因无利可图而退出市

场。 （二）产品生命周期各阶段的策略 1、开发期营销策略 

试销 2、介绍期营销策略 (1) 快速撇脂策略（高价高促销）

(2) 缓慢撇脂策略（高价低促） (3) 快速渗透策略（低价高促

） (4) 缓慢渗透策略（低价低促） 2、 成长期营销策略 企业

为了促进市场的成长，可采取如下策略： (1) 努力提高产品质

量，增加新的功能、特色和款式。 (2) 积极开拓新的细分市场

和增加新的分销渠道。 (3) 广告宣传的重点，应从建立产品知

名度转向建立顾客品牌偏好。 (4) 在适当时候降低售价，吸引

对价格敏感的顾客，并抑制竞争。 3、 成熟期的营销策略 成

熟期可供选择的策略有3个： (1) 调整市场。寻找新的细分市



场和营销机会，特别是发掘那些没有用过的本产品的新市场

；设法促使现有顾客增加使用量和使用频率；为品牌重新定

位，吸引较大的顾客群；设法争夺竞争者的顾客。例如

，1901年首创安全刮脸刀的美国吉列公司，在1974年时发现

不仅男士用刮脸刀，有不少妇女也使用刮脸刀刮腿毛，于是

该公司将原来的刮脸刀柄略加长，颜色改为鲜艳色彩，投入

妇女化妆市场，取得成功。 (2) 改进产品。产品经理可通过改

变产品特性，吸引顾客，扩大销售。这主要有3个策略：一是

提高产品质量；二是增加产品功能；三是改进产品款式。 (3) 

调整营销组合。 产品经理可通过改变营销组合的一个或几个

因素，来扩大产品的销售。如以降价来吸引竞争者的顾客和

新的买主；采用更有效的广告形式，开展多样化的营业推广

活动，有奖销售、销售竞赛等；还可采取改变分销渠道 ，扩

大附加利益和增加服务项目等策略。 营销组合之所以必须不

断调整，是因为它们很容易被竞争者效仿(特别是在降价和提

供附加服务方面)，以致使企业失去竞争优势 。 4、 衰退期营

销策略 维持衰退产品的代价常常是十分昂贵的，不仅要损失

大量利润，而且还有许多其他损失：营销者在经营管理上要

花费很多精力和时间；可能影响企业形象和新产品的开发；

破坏市场组合的协调，削弱企业在未来市场上的竞争能力等

。因此，对于大多数企业来说，应该当机立断，弃旧图新，

及时实现产品的更新换代。在这个阶段，营销策略应突出一

个“转”字，即有计划、有步骤地转移阵地。 欢迎进入
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