
产品生命周期及产品战略 



生命周期 

         每一种产品都像一个生物体一样，都要经历一个产生、
发展、消亡的过程。 



中国几大行业目前的生命周期状况 
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中国几大行业目前的生命周期状况 

  1、 太阳能、某些遗传工程等行业正处于
行业生命周期的幼稚期。如果计划在这些行
业进行投资，存在获得很高收益的可能。  
   2、 电子信息（电子计算机及软件、通
讯）、生物医药等行业处于行业生命 

周期的成长期。由此便可初步判 

断生物医药行业将会以很快的速 

度增长， 
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中国几大行业目前的生命周期状况 

   3、 石油冶炼、超级市场和电力等行业已进
入成熟期阶段。成熟期的行业通常是盈利的，而且
盈利水平比较稳定，投资的风险相对较小。  
  4、 煤炭开采、自行车、钟表等行业已进入衰
退期。如果是长期投资，这种投资可能存在较大的
不安全性。 
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第一节   产品生命周期 

   产品生命周期理论是美国哈佛大学教授雷蒙
德·弗农(Raymond Vernon)1966年在其《产品周期
中的国际投资与国际贸易》一文中首次提出的。  
 

        雷蒙德·弗农(Raymond Vernon) 
1931出生，早期曾致力于区位经
济学的研究,后转入对信息和专业
化服务的研究,于1966年发表《产
品周期中的国际投资和国际贸易》
一文,提出了著名的产品生命周期
理论。  
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一、产品生命周期的概念 

   产品生命周期（product life cycle）简称PLC，是产品
的市场寿命，即一种新产品从开始进入市场到被市场淘汰的整
个过程。 

   费农认为： 

   产品生命要经历形成、成长、成熟、衰退几个周期 



二、 四个阶段概述 

1．第一阶段：介绍（引入）期  
  指产品从设计到投入市场阶段。 

   此时产品品种少，顾客对产品还不了解，除少
数追求新奇的顾客外，几乎无人实际购买该产品。 

   生产者为了扩大销路，要投入大量的促销费用，
对产品进行宣传推广。所以产品生产批量小，制造
成本高，广告费用大，企业通常不能获利，反而可
能亏损。  



二、 四个阶段概述 

  2．第二阶段：成长期  

   成长期是指产品通过试销效果良好，购买者逐
渐接受该产品，产品在市场上站住脚并且打开了销
路。 

   需求量和销售额迅速上升。生产成本大幅度下
降，利润迅速增长。竞争者看到有利可图，纷纷进
入市场参与竞争    



二、 四个阶段概述 

 3．第三阶段：成熟期  
  指产品走入大批量生产并稳定地进入市场销
售． 

   此时，产品普及且成本低 

 产量大。由于竞争的加剧，导 

 致同类产品生产企之间不得不 

 加大在产品质量、花色、规格、 

 包装服务等方面加大投入，在 

 一起程度上增加了成本。  
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二、 四个阶段概述 

  4．第四阶段：衰退期  
  是指产品进入了淘汰阶段。 

   产品的销售量和利润持续下降，产品在市场上
已经老化，不能适应市场需求，市场上已经有其它
性能更好、价格更低的新产品。 

   此时成本较高的企业就会 

 由于无利可图而陆续停止生产， 

 该类产品的生命周期也就陆续 

 结束，以至最后完全撤出市场。  
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二、 四个阶段概述 

   产品生命周期是一个很重要的概念，它和企业
制定产品策略以及营销策略有着直接的联系。 

   管理者要想使他的产品 

 有一个较长的销售周期，以 

 便赚取足够的利润来补偿在 

 推出该产品时所做出的一切 

 努力和经受的一切风险，就 

 必须认真研究和运用产品的 

 生命周期理论． 
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第二节、生命周期各阶段的市场营销策略 

   在产品生命周期的不同阶段，产品的销售额、
利润额等都呈现出不同的特点。 

 

   因此，企业必须根据这些特点分阶段地、审时
度势地制定相宜的市场营销策略。  



一 导入期的特点及市场营销策略 

   导入期（介绍期或引入期 ），就是产品首次
投入市场后的最初销售阶段。 

 1、导入期的主要特点 

（1）消费者对其产品不了解，大部分顾客不愿意 

   改变既定的行为模式； 

（2）产量和销量都小，单位产品成本高； 

（3）尚未建立起稳固的分销渠道； 

（4）分销和促销费用高，企业亏损或利润很低  



2、导入期市场营销的重点 

   （1）在导入期，市场营销的重点不是取得多
少利润，而是如何大力促销，通过高水平的促销努
力来达到： 

 ①告诉潜在消费者新的和他们 

 所不知道的产品并增进对其产 

 品的了解； 

 ②引导他们试用其产品； 

 ③获得中间商分销其产品。  
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2、导入期市场营销的重点 

  （2）在导入期，产品推广和销售的重点
对象应是目标市场中的那些率先购买者和早
期购买者． 

   即具有： 

 超前意识 

 革新精神 

 愿意最早接受新事物 

 收入比较高的消费者群体 
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 3、导入期的市场营销策略 

   在推出一种新产品时，市场营销管理者应做好
整合营销策划，包括对产品及其质量、包装以及价
格、渠道、促销等进行决策  

 快速掠取策略 

 缓慢掠取策略 

 快速渗透策略 

 缓慢渗透策略 

 

 



（1）  快速掠取策略 

   即双高策略，也就是以高价格＼高促销费用推
出新产品。 

      成功实施这一策略，不仅可以使企业在短期内
获得较高利润，而且可以迅速占领市场。 
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快速掠取策略 

  但需要具备以下条件： 
  一是市场上有较大的需求潜力； 

  二是目标顾客求新心理强； 

  三是企业面临潜在的竞争者， 

    需要尽快树立名牌形象。 

  四是一般都是高科技产品 

 



（2）  缓慢掠取策略 

  即一高一低策略－高价格／低促销推出新产品。 

   这一策略适宜于企业不怕竞争对手，不担心短
期内被人侵占市场． 

  但需要有相应的条件： 

  一是市场竞争威胁不大； 

  二是市场上大多数用户对该产品非常信任 

  三是企业的自信心很足 



（3）  快速渗透策略 

   即低高策略，就是以低价格／高促销费用将产
品推向市场。 

   采取这种策略，目的是在导入期以最快的速度
提高市场占有率，以便在以后的时期获得较多的利
润。 

大甩卖
了！！ 
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快速渗透策略 

   实施这一策略的条件： 

   一是该产品市场容量很大； 

   二是潜在顾客对该产品不了解，且对价格十分
敏感； 

   三是市场的潜在竞争较为激烈； 

   四是产品的单位生产成本会随生产规模和销量
的扩大而迅速下降 



（4）  缓慢渗透策略 

   即双低策略，也就是以低价格／低促销费用推
出新产品。 

   实施这一策略，企业资金不多，产品一般属于
质量好的日常用品． 

   需要具备以下条件： 

  一是市场容量较大； 

  二是潜在顾客对该产品了解， 

    并且对价格十分敏感； 

  三是市场的潜在竞争较为激烈。 
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二 成长期的特点及市场营销策略 

 1、成长期的主要特点 

     （1）消费者对新产品已经熟悉，消费习惯已
形成，销量激增，利润迅速提高并达到高峰； 

     （2）老顾客重复购买，并且带来新顾客； 

     （3）随着销量的增大，企业生产规模也逐步
扩大，产品成本逐渐降低； 

     （4）有利的市场前景吸引了大批竞争者加入，
市场竞争加剧； 

     （5）已建立起较稳定的分销渠道，并继续扩
大； 



2、成长期市场营销的重点 

        在成长期，市场营销的重点应是: 

 

 大力组织生产， 

 继续致力于扩大市场， 

 提高市场占有率， 

 尽可能地延长产品的成长阶段  
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 3、成长期的市场营销策略 

 (1)  改善产品品质。努力增加产品的款式、型号
和功能，以提高产品的竞争能力； 

 (2)  改变促销的重点。广告宣传促销的重心要从
介绍产品、提高产品知名度转移到树立产品形象上
来，使消费者建立起品牌偏好，  

 (3)  巩固和发展分销渠道。在巩固现有渠道的基
础上，增加新的分销渠道，开拓新的市场； 

 (4)  择机调整价格。选择适当的时机，适当地降
低价格，以激发那些对价格较敏感的消费者产生购
买动机和采取购买行为。 



三 成熟期的特点及市场营销策略 

     成熟期销售增长率和利润额都趋于下降
的阶段。 

 1、成熟期的主要特点 
 （1）市场上竞争者增多，竞争 

 非常激烈，各种品牌、各种款 

 式的同类产品不断出现； 

 （2）产品销售增长缓慢，逐步 

 达到最高峰，然后缓慢下降； 

 （3）销售利润开始缓慢下降； 
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2、成熟期市场营销的重点 

    在成熟期，市场营销的重点应放在: 

 延长产品生命周期 

 (加长成熟期寿命) 

 巩固市场占有率上 

 (保证不要下滑)  
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3、成熟期的市场营销策略 

 （1）市场改良，即发现产品的新用途或改变促销
方式等来开发新市场，寻找新用户，以使产品销量
得以扩大。 

 （2）产品改良，即以产品自身的改变来满足顾客
的不同需求，从而吸引他们购买其产品。 

 （3）其他市场营销组合因素改良，改变价格、渠
道和促销等。例如，以购买折扣、运费补贴、付款
延期等方法来降价让利；”多管”齐下，渗透市场，
扩大影响，争取更多的顾客  



四 衰退期的特点及市场营销策略 

     衰退期，是产品逐渐被新产品取代而退出市场
的阶段。 

 1、衰退期的主要特点 

 （1）产品销量由成熟期的缓慢下降变为迅速下降； 

 （2）销售利润大幅度下降，降到微利甚至负利； 

 （3）消费者的兴趣和消费习惯完全发生转变或持
币待购； 

 （4）经过成熟期的激烈竞争，价格已下降到最低
水平。 



2、衰退期的市场营销策略 

 （1）继续策略，即仍按照现在的细分市场，使用
相同的价格、渠道和促销方式，直到其产品完全退
出市场；(自然死亡) 

 （2）集中策略，即把资源集中使用在销售最佳的
产品品种，最有利的细分市场、最有效的分销渠道
和最适合的促销方式上，以其优势赢得尽可能多的
利润；(不想死亡) 

 （3）收缩策略，即大幅度降低促销水平，尽量减
少市场营销费用，以增加目前的利润；(延缓死亡) 

 （4）放弃策略，即当即立断放弃那些迅速衰落的
产品。既可采取完全放弃的形式，也可采取逐步放
弃的形式。(主动死亡) 



第三节 产品生命周期的其他类型  

     上述产品生命周期的讨论是按典型的产品生命
周期”钟型”曲线展开的，但是，并不是所有的产
品生命周期都是”钟型”的 . 



一 循环型模式 

     循环型又称“周期再周期”型或“反复型”。 

     食品、化妆品、药品、家庭用洗剂品等大多呈
循环型。 

     上述产品到了成熟期后就会大量增加促销投资，
以阻止它进入衰退期, 使其发生再次循环。  

销
售
量 

时间 

周期一 

周期二 



二 扇型模式 

   扇型模式也称波动型模式。 

   尼龙的产品生命周期呈扇型，因为他容易根据
企业战略使产品脱离成熟期（刚进入成熟期就马上
开发新产品） 

   因为尼龙总是能挖 

 掘出新的产品： 

 

 服装－地毯－装饰品等等，推陈出新． 



三 稳定成熟型 

   进入成熟期后，长期保持一种平稳状态，并呈
现缓慢增长趋势 ． 

   比如家里的固定电话，贝尔在1876年 发明到今
天也一直在使用． 
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四 热潮型  

   一般都是时尚类的产品，迅速扩张，又迅速
衰退． 

   如曾经流行的“呼啦圈”；“红茶菌”等． 
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第四节 新产品开发 

   新产品是一个相对的概念，所以学界对什么是
新产品一直有争议． 

这是新产品还是
老产品？ 

  说老－它是现代人
生产的，说新－它仿造
的老产品． 
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一、 新产品的概念  

   对新产品比较认可的定义是： 

   新产品是指在产品结构、性能、材质、技术特
征、化学成份等方面比现有产品有重大改进和提高，
或是从未生产过的新创产品。  

日本人开发的
意念电脑，属
于从未生产过
的新创产品 

http://images.google.cn/imgres?imgurl=http://www.lnkp.gov.cn/qingshao/UploadFiles_9599/200807/20080723103945892.jpg&imgrefurl=http://www.lnkp.gov.cn/qingshao/f1/200807/2485.html&usg=__NexPAtLtJU9_zdR2cuNamhJjo4Q=&h=448&w=300&sz=56&hl=zh-CN&start=4&um=1&tbnid=DqcZfeJj5UMR-M:&tbnh=127&tbnw=85&prev=/images%3Fq%3D%25E6%2584%258F%25E5%25BF%25B5%25E7%2594%25B5%25E8%2584%2591%26hl%3Dzh-CN%26um%3D1%26newwindow%3D1


二 新产品的类型  

 

新 

产 

品 

全新 

产品 

换代 

产品 

改进 

产品 

大分类 

 1、世界性新产品 

 2、    新产品线  

 3、    补充产品线 

 4、    改进产品   

 5、    重新定位   

 6、    降低成本  

小分类 



1、世界性新产品 

   世界性新产品指在全球中首次出现，并产生了
一个全新的需求市场。 

 

例如： 
 索尼公司首次开发的随身听， 

 菲利普开发的第一个家庭录像机， 

 3M公司的黄色不干胶万次贴 
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2、    新产品线 

   新产品线虽然并非首次在市场中出现，但对于
企业来讲是一条新产品线．处于具有众多竞争者的

成熟市场中。 

   如TCL在８０年代决定进入电脑业 

已经 

存在 

对手 
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3、    补充产品线 

   补充产品线是企业在已建立的一条产品线的基
础上延伸新项目。对于市场来讲，也是一种全新的
产品． 

   如惠普公司在已有的激光打印机产品线上推出
了更先进的激光打印机新版本LaserJet 4，增加了
许多功能，使之成为市场中的一个新产品。 
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4、    改进产品 

   改进产品是对企业现有的产品进行必要的更
新换代，赋予旧产品以新的功能或价值。 

 比如： 

   三星手机为满足消费者对手写方式的需求，在
原来老款手机基础上的改进． 
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5、    重新定位 

   重新定位是对现有产品开发其新的用途，常常
使旧产品重新定位于一个新的类型，发挥其新的作
用。 

   例如，阿斯匹林就由医治感冒头疼发烧变为治
疗血管阻塞、中风和心脏病的良药。 
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6、    降低成本 

      降低成本在所有的新产品中，是“新”成分最少
的产品。 

   与原来的产品相比，它们的功能与用途完全相同，
只是成本略低，也算是一种新产品 

   比如BYD F3在减去几个配置后，推出了3款新产品
（什么都没有改变，只是减少了几个附加功能，并适

当降低了价格）也称做是推出了新产品  



三 新产品开发程序  

 新产品开发过程由八个阶段构成： 

 寻求创意 

 筛选创意 

 形成产品概念 

 制定市场营销战略 

 营业分析 

 产品开发 

 市场试销 

 批量上市  

见后详细介绍 
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（一）   寻求创意 

       所谓创意，就是开发新产品的设想。 

     现代企业都非常重视创意,创意是企业的生命
和灵魂,没有创意就没有新产品. 

 如:看似最简单的创意 

        多数圆珠
笔的油料未用
完就已经不下
水了,有什么创
意解决它!? 

http://image.baidu.com/i?ct=503316480&z=0&tn=baiduimagedetail&word=%D4%B2%D6%E9%B1%CA&in=6220&cl=2&cm=1&sc=0&lm=-1&pn=18&rn=1&di=103017412&ln=2000


寻求创意 

     新产品创意的主要来源有：职工、经销商、企
业高层管理人员、市场调研公司、广告代理商等。
此外，企业还可以从大学、咨询公司、同行业的团
体协会、有关报刊媒体那里寻求有用的新产品创意。  

 
可以听的
圆珠笔
(MP3) 
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（二）   筛选创意 

     筛选创意是指取得足够创意之后，要对这些
创意加以评估，研究其可行性，并挑选出可行性较
强的创意。 

 上述圆珠笔的几种创意： 

 １＼把圆珠还成贵金属的 

 ２＼设计自动笔帽盖 

 ３＼稀释油料 

 ４＼加入原来５０％的油料  

http://imgnews.baidu.com/i?ct=520093696&z=0&tn=baiduimagenewsdetail&word=%D4%B2%D6%E9%B1%CA&in=17344&cl=2&lm=-1&pn=1&rn=1


筛选创意 

   筛选创意时，一般可考虑以下因素作为其评
价标准： 

 （1）市场吸引力、规模、成长性、生命周期的长
短和阶段、普及速度； 

 （2）竞争状况和本企业市场定位； 

 （3）从技术、人才、资金、市场营销能力等来判
断其实现可能性和成功概率； 

 （4）与现有产品的协同效果和贡献 



（三）   形成产品概念 

   形成产品概念即经过筛选后保留下来的产品
创意还要进一步发展成为产品概念。 

   所谓产品概念，是指企业从消费者的角度对这
种创意所做的详尽的描述。 

  这种圆珠笔比原
来便宜了３０％，
但从来没有坏过！

－－消费者 
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形成产品概念 

   再比如： 

   一块手表，从企业角度来看，主要包括这样一些要素：

齿轮、轴心、表壳、制造过程、成本等。而从消费者的角度看，
他们只考虑手表的外形、价格、准确性、是否保修等。 

    企业必须根据消费者的要求把产品创意发展为产品概念。 
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（四）   制定市场营销战略 

   形成产品概念之后，企业要拟定一个将新产品
投放市场的初步市场营销战略报告书。 

   报告书由三个部分组成： 
   1、描述目标市场的规模、结构、行为；新产品在目标市

场上的定位；头几年的销售额、市场占有率、利润目标等。 

   2、简述新产品和计划价格、分销渠道以及第一年的市场
营销预算。 

   3、阐述计划长期销售额和目标利润以及不同时间的市场
营销组合。 



（五）   营业分析 

   即企业的市场营销管理者要复查新产品将来的
销售额、成本和利润的估计，看看它们是否符合企
业的目标  

通过分析的出： 
销售额将达到２０万元／年； 

其中成本为１６万元； 

毛利润可以达到４万元． 

于是决定：可以进行生产！ 
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（六）   产品开发 

   即由研究开发部门和工程技术部门把这种产
品概念转变成为产品，进入试制阶段。 

   只有在这一阶段，以文字、图表及模型等描述
的产品设计才变为实体产品。 
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（七）   市场试销 

   市场试销，即企业将产品小批量推上市场进行
实验。 

   该阶段对企业来讲最重要的是收集反馈信息，
而准确性又是关键的关键． 



（八）   批量上市 

   批量上市，即新产品的市场试销获得成功之后，
企业就要将其大批量地投放市场。 
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批量上市 

   在这一阶段，企业高层管理者必须作好下述四
项决策： 

   1、何时推出新产品。高层管理者要决定什么
时候将新产品投放市场最为合适，一定要把握好上
市的时机。如某只股票在大跌时上市． 

   2、何地推出新产品。企业高层 

 管理者要决定在什么地方（某一地区、 

 某些地区、全国市场或国际市场） 

 推出新产品最适宜。袁隆平的高产 

 水稻首先在长江以南推出． 
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批量上市 

   3、向谁推出新产品。企业高层管理者
要把分销和促销目标面向最佳顾客群，其目
的是要利用这部分顾客群来带动一般顾客，
以最快的速度扩大新产品的市场占有率。 

        4、如何推出新产品。企业管理部门要
制定开始投放市场的市场营销战略。这里，
首先要对各项市场营销活动分配预算，然后
规定各项活动的先后顺序，从而有计划地开
展市场营销管理。 

 


