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Ciclo de 
vida de los 
proyectos 

Introducción 

Distribución del producto 
por primera vez y caracteriza 
por un lento comienzo de las 

ventas 

Inversión en campañas 
publicitarias y marketing  

Crecimiento 

Se adapta la técnica de 
adquisición de cuota de 

mercado y el marketing mix 
para mejorar el producto y 

conquistar nuevos segmentos 
de clientes, manteniéndolo en 

constante crecimiento. 

Es la etapa más estratégica y critica del ciclo de 
vida en este punto donde una empresa puede 

realmente destacarse de la competencia a 
través de su imagen de marca, sus relaciones 

con los clientes o posicionamiento 

Las ventas aumentan rápidamente y 
permite el retorno de las inversiones 

realizadas anteriormente  Madurez 

Es la etapa más larga del ciclo de 
vida, la tasa de utilización del 

producto está en su máximo pero las 
ventas en cierto punto dejan de 

aumentar y llega un momento en el 
que empiezan a descender 

es fundamental invertir en 
publicidad y analizar la 

satisfacción del cliente para 
maximizarla y así retrasar la 

fase de declive 

Se intenta mantener el interés del 
consumidor a través de la mejora 
del producto, la ampliación de la 

línea de productos o la introducción 
de promociones especiales para 

mantenerse en el mercado por mas 
tiempo posible 

Declive 

Esta etapa llega al final del ciclo de 
vida del producto y resulta en una 

disminución significativa de las 
ventas o un estancamiento a un 
nivel muy bajo, la disminución se 
debe en general a los cambios en 

los gustos y prácticas de los 
consumidores 

La mejor estrategia para la fase del declive es 
reemplazar el producto, modificarlo para 

enfocarlo nuevamente en el mercado o plantear una 
estrategia de rebranding que cambie la forma en 
que la marca es percibida por los consumidores.  

Cuando una empresa se enfrenta a un declive tiene 
dos opciones: 

*Impulsar su comunicación y marketing para tratar de 
aumentar las ventas. 

*Retirar la mercancía de la venta y crear una nueva 
gama más acorde con las expectativas del cliente 
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