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RESUMEN

El presente artículo presenta la propuesta del ciclo de 

3'1+%1*(%90!1& #!%G+ '*/1!%&/%+/B('"'"%1*%(+%&#'('1+1$%
 !"#!"$%>*/*H '!"%)%9701'1+"?%"*%*I9!/10B/%(!"%1'E*-

0*/#*"% !=9!0#+='*/#!"%1*%(+"%,0BH +"%*/%0*(+ '</% !/%
las ventas del producto etapa por etapa. Por último, se 

 !/ (&)*% !/%&/%+/B('"'"%90!1& #'3!%)% !=9*#'#'3!%+%
9+0#'0%1*(% !=9!0#+='*/#!%*/%(+"%,0BH +"%1*%&#'('1+1$%
 !"#!"$%>*/*H '!"%)%9701'1+"%>&" +/1!% !=9(*=*/#+0%
los aportes de la literatura encontrada del tema.

ABSTRACT
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1.   Introducci�n

M+%E!0=+% !=!%"*%1'"*N+/%(!"%90!1& #!"% +=>'+%
+%=*1'1+% O&*% "*% 1*"+00!((+/% )% *3!(& '!/+/% (!"%
=*0 +1!"$% (!"%  &+(*"% *I',*/%/&*3+"%  !/1' '!/*"%
1*% '//!3+ '</$% '/3*"#',+ '</%)%1*"+00!((!-%P%*"#*%
90! *"!$%*(%90!1& #!%"*%+1+9#+%)$%+%"&%3*Q$%+E* #+%
*(% !=9!0#+='*/#!%1*% !/"&=!%)% !=90+-%R/%(+"%
!0,+/'Q+ '!/*"%(+"% !/1' '!/*"%+E* #+/%(+%E!0=+%1*%
90!1& '0$%1'"#0'>&'0%)% !=*0 '+('Q+0%"&"%90!1& #!"-

R(% !=9!0#+='*/#!%1*%(!"% !"#!"%)%*(% ' (!%1*%3'1+%
1*(% 90!1& #!%  +=>'+/$% */% (+%=*1'1+% */% O&*% "*%
incrementa el valor agregado para diferenciar los 

90!1& #!"%1*%(+% !=9*#*/ '+-%M+%*#+9+%1*%1'"*N!%*/%
(+% &+(%*(%90!1& #!%*"%9(+/*+1!$%1*"1*%O&*%*"%&/+%
'1*+%S90!1& #!% !/ *9#&+(T%G+"#+%O&*%"*% !/3'*0#*%
*/%&/%>'*/%!%"*03' '!%S90!1& #!%E&/ '!/+(T%*"%(+%O&*%
((*3+%#!1+%(+% +0,+%1*(%90! *"!$%9&*"%+%7"#+% !00*"-
9!/1*%,*/*0+0%&/%90! *"!%O&*%,+0+/#' *%(+%E+ #'>'-
('1+1%)%(+%3'+>'('1+1%1*(%90!1& #!%*/%&/%=*0 +1!-%
M+%"',&'*/#*%*#+9+%1*%'/#0!1&  '</%"*% +0+ #*0'Q+%
9!0O&*%*(%90!1& #!%9*/*#0+%*/%*(%=*0 +1!%)%*=9'*Q+%
+%"*0% !/! '1!%90'/ '9+(=*/#*%9!0%(!"% ('*/#*"%)%(+%
 !=9*#*/ '+?%*/%*"#+%*#+9+%(!"% !"#!"%9!0%9&>(' '1+1%
)%90!=! '</%1*(%90!1& #!%"!/%+(#!"-

M+%*#+9+%1*% 0* '='*/#!%"*% +0+ #*0'Q+%9!0%(+%0*+  '</%
del mercado, en general, al nuevo competidor; com-

9*#*/ '+$%90!3**1!0*"$% ('*/#*"$%)%,!>'*0/!?%E!0=B/-

1!"*%&/%E*/<=*/!% !/! '1!% !=!%(+%#&0>&(*/ '+$%*/%
(+% &+(%(+"%U& #&+ '!/*"%1*%1*=+/1+%"!/%3+0'+>(*"%)%
dependen del tipo de producto ofertado. En el caso 

del mercado monopólico, el producto no presenta 

3+0'+ '!/*"%*/%0+Q</%O&*%*(%90* '!$%1*=+/1+%)%!E*0#+%
"!/%,!>*0/+1!"%9!0%&/%"!(!%!E*0*/#*?%*/%*(%=*0 +1!%
!(',!9<(' !%*(%90!1& #!%*"%"*/"'>(*%+%(+%3+0'+ '</%1*(%
90* '!%1*%+(,&/!%1*%(!"%9! !"%!E*0*/#*"$%'/U&)*/1!%
1'0* #+=*/#*% */% (+% *"#0+#*,'+%1*%  !=*0 '+('Q+ '</%
1*%7"#*%)%*/%*(%=*0 +1!%!(',!9"!/' !%*(%90* '!%*"#B%
directamente relacionado con el índice de productos 

O&*%"*%*/ &*/#0+/%*/%*(%=*0 +1!%)%"&%3+0'+ '</%*"%
0*(+#'3+=*/#*%>+V+%9!0%(+%+(#+%!E*0#+%O&*%"*%90*"*/#+-%

M+%*#+9+%1*%=+1&0*Q%"*% +0+ #*0'Q+%9!0%(+%*"#+/1+0'-
Q+ '</%1*(%90!1& #!%*/% &+/#!%+%3*/#+"$%90!1&  '</$%
90* '!"$% !"#!"%)%&#'('1+1?%*/%+(,&/!"% +"!"$%"*%0**3+-
(W+/%3+(!0*"%+,0*,+1!"% !=!%*(%*/3+"*$%(+%9&>(' '1+1%
)%*(%"*03' '!%+(% ('*/#*%9+0+%1'E*0*/ '+0(!%1*%(+% !=9*-
#*/ '+-%M+%*#+9+%1*%1* ('3*%!%=&*0#*$%*"%+O&*((+%*/%(+%
O&*%*(%90!1& #!%9'*01*%9+0#' '9+ '</%*/%*(%=*0 +1!%)%
*=9'*Q+%+%"*0%1*"9(+Q+1!%G+"#+%O&*%=&*0*-

La etapa de reposicionamiento es la reacción de la 

empresa para no perder su posicionamiento en el 

=*0 +1!?%*/%*"#+%*#+9+$%(+%*=90*"+%1*>*%0*+('Q+0%&/%
 !=9(*#!%+/B('"'"%1*%(!"%90! *"!"%1*%(+%*=90*"+%)%
1*(%90!1& #!%)%,*/*0+0%/&*3+"% !/1' '!/*"%1*%(!"%
3+(!0*"%+,0*,+1!"%O&*%"*%!E0* */%+(% !/"&='1!0-%

R(%+/B('"'"$%O&'QB%1*%(!"%=B"%1'E&/1'1!"$%9+0#*%1*(%
"&9&*"#!%1*%O&*%(!"%90!1& #!"%#'*/*/%&/%1*"+00!((!%
>'!(<,' !$%*"%1* '0$%/+ */$% 0* */$%"*%1*"+00!((+/%)%
=&*0*/-%R"%*3'1*/#*%O&*%(+%*=90*"+%1*>*% !/! *0%
*/%O&7% XE+"*% 1*%3'1+Y% "*% G+((+/% "&"% 90!1& #!"% )%
compararlos con los actores del mercado para con-

dicionar las políticas de innovación, investigación 

)%1*"+00!((!% 1*% 7"#!"$% +V&"#+/1!% "&% *"#0& #&0+% 1*%
 !"#!"%)%1*%9(+/*+ '</-

2.   El ciclo de vida del producto

La clave para lograr administrar efectivamente el 

 ' (!%1*%3'1+%*"%*"#+>(* *0%*(%9*0H(%1*(% ' (!%1*(%90!-

ducto, aun antes de ser introducido en el mercado; 

9!0%#+/#!$%(+%,*0*/ '+%*/% +1+%*#+9+%1*>*%+/#' '9+0%
(!"% 0*O&'"'#!"% 1*%  !=*0 '+('Q+ '</$% H/+/ '+ '</$%
producción e infraestructura; así se determina el 

 +='/!%9+0+%#!=+0%'=9!0#+/#*"%1* '"'!/*"%+%H/%1*%
mantener la participación dentro del mercado

M+% !(! + '</%1*%E!0=+%*"#0+#7,' +%1*%&/%90!1& #!%
1*/#0!%1*(%=*0 +1!%*"%=B"%*E* #'3+$%"'%"*% !/#0!(+/%(+"%
U& #&+ '!/*"%)%(+"%3+0'+ '!/*"%1&0+/#*%*(% ' (!?%"'%"*%
+/+('Q+%*(% !=9!0#+='*/#!%1*%(+"%3*/#+"% !/%0*"9* #!%

* * *
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+(%#'*=9!?%"'%"*%!>"*03+%*(%+&=*/#!%!%1'"='/& '</%1*%
(+%&#'('1+1%)%+1*(+/#B/1!"*%+%/&*3!"% !=9!0#+='*/#!"%

!%#*/1*/ '+"%1*(%=*0 +1!-%R/%(+%H,&0+%Z%"*%=&*"#0+/%
las etapas del ciclo de vida del producto.

2.1     Etapa de diseño

R/%*"#+%*#+9+%"*%HV+%(+% !/ *9 '</$%/'3*(%1*(%3+(!0%
agregado, periodos de colocación del producto, es 

1* '0$%*(%1*"+00!((!%1*(%90!1& #!$%1*"1*%O&*%*"%'1*+%
S90!1& #!% !/ *9#&+(T%G+"#+%O&*%!>#'*/*%&/%>'*/%!%
"*03' '!%S90!1& #!%E&/ '!/+(T-%R(%90! *"!%1*%9(+/*+-

 '</%1*>*%"*0% &'1+1!"!%)%1*>*%+9&/#+0%+%"+#'"E+ *0%
(+"% /* *"'1+1*"% 1*(%  !/"&='1!0%H/+(?% 9!0% #+/#!$%
*"% '=9!0#+/#*% 1'"*N+0% &/%90!1& #!%O&*% 0*"9!/1+%
efectivamente ante la reacción del mercado. 

M+%'1*+%"*%#0+>+V+%*/%*"#+%*#+9+%9!0%=*1'!%1*%90!#!-

#'9!"%+(%O&*%"<(!%=&*"#0+%E:"' +=*/#*%*(%90!1& #!%!%
9!0%=*1'!%1*%&/+%=+O&*#+%"*%(*%1*/!='/+%90!#!#'9!%
 !/ *9#&+($%*"%1* '0$%+O&*(%O&*%,&+01+%*(% !/ *9#!%
1*%(+%'1*+$%)+%+(%90!#!#'9!%O&*% !/#'*/*%#!1+"%(+"%
características funcionales del producto se le de-

/!='/+%90!#!#'9!%E&/ '!/+($%*"%1* '0$%O&*%E&/ '!/+%
en condiciones de uso normal. 

R(%90!1& #!%1*>*%#*/*0%1'"*N+1!"%"&"%#0*"%/'3*(*"$%
en los cuales el nivel del valor agregado aumenta; 

(!"%#0*"%/'3*(*"%1*(%90!1& #!%"!/%S3*0%H,&0+%[T\

101
Análisis de costos y utilidad del ciclo de vida del producto 

]" +0%@+)!0,+%J!00*" / LEONARDO EMIRO CONTRERAS BRAVO / LUIS FERNANDO VARGAS TAMAYO

re-creaciones

Figura 1. Ciclo de vida del producto.
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 !!!!;0'=*0%/'3*(%!%/'3*(%1*(%90!1& #!%>B"' !\%"*% +-
0+ #*0'Q+%9!0% !/#*/*0%*(%90!1& #!%O&*%"+#'"E+ *%
la necesidad del consumidor, en el caso de los 

"*03' '!"%"!/%+O&*((!"%O&*% !/#'*/*/%(+%'1*+% */-

#0+(%1*(%"*03' '!%)%"&%3+(!0%+,0*,+1!%*"%=:/'=!-

 !!D*,&/1!%/'3*(%!%/'3*(%1*(%90!1& #!%0*+(\%"*% +-
0+ #*0'Q+%9!0% (!"%3+(!0*"%+,0*,+1!"% #+/,'>(*"%*%
'/#+/,'>(*"%O&*%E!0#+(* */%(+%'=+,*/%1*(%90!1& #!%
)%9*0='#*/%O&*%7"#*%+  *1+%EB '(=*/#*%+(%=*0-
 +1!$% (!"%3+(!0*"%+,0*,+1!"%O&*%E+ '('#+/%*"#+"%
 !/1' '!/*"%"!/\%(+%=+0 +$%(+%*#'O&*#+$%*(%*/3+"*$%
*(%*=9+O&*$%*(%*=>+(+V*$%)%*(% <1',!%1*%>+00+"-

 !!%J*0 *0%/'3*(%!%/'3*(%1*(%90!1& #!%+&=*/#+1!\%
"*%  +0+ #*0'Q+% 9!0% *(% '/ 0*=*/#!% 1*(% 3+(!0%
+,0*,+1!%*/%*(%"*03' '!%90*3*/#+%)%9!"3*/#+?%
>B"' +=*/#*$%"!/%'/#+/,'>(*"%O&*%+&=*/#+/%*(%
/'3*(%1*%9*0 *9 '</%)%"+#'"E+  '</%1*(% ('*/#*$%
*(% &+(%G+0B%*"E&*0Q!"%"',/'H +#'3!"%*/% &+/#!%
+(%90* '!%9!0%!>#*/*0%*(%90!1& #!-%R"#+%*#+9+%*"%
fuerte por diferenciar a mi producto con el de 

la competencia. Los valores agregados de esta 

*#+9+%"!/\%(+%+"*"!0:+$%(+% +9+ '#+ '</$%*(% 071'-
to, la entrega, la instalación, el mantenimiento, 

(+%,+0+/#:+$%(+%9&>(' '1+1%*%'=+,*/$%*(%0*"9+(1!%
)%(+% !/H+/Q+-

a0+/%9+0#*%1*(%7I'#!%!%E0+ +"!%1*%(+% !(! + '</%)%
posicionamiento de los productos en el ciclo de 

3'1+%1*9*/1*/%1*%*"#+%*#+9+%)%(+"%*"#0+#*,'+"%9!0%
(+"% &+(*"%!9#*% (+%!0,+/'Q+ '</-%M+%*#+9+%H/+('Q+%
 &+/1!% "*% '/#0!1& *% *(% 90!#!#'9!% E&/ '!/+(% S90!-

1& #!T%+(%=*0 +1!-

2.2     Etapa de introducción

R=9'*Q+%  !/% (+%  !(! + '</% 1*(% 90!1& #!% */% *(%
=*0 +1!%>+V!%&/+%90!1&  '</%)%90!,0+=+%1*% !-

=*0 '+('Q+ '</%)%"&%H/%90'/ '9+(%*"%1+0(*%+% !/! *0%
+(% !/"&='1!0%*(%90!1& #!%G+ '*/1!%,0+/1*"%*"E&*0-
Q!"%*/%9&>(' '1+1-%D!/%=& G!"%(!"%90!1& #!"%O&*%
=&*0*/%"'/% !/"*,&'0%"&9*0+0%*"#+%*#+9+-%R/%7"#+%"*%

1+/%(+"%E+"*"%=!1*(!%9'(!#!%)%90&*>+-%D*% +0+ #*0'Q+%
9!0%&/%+&=*/#!%(*/#!%*/%(+"%3*/#+"%)%+(#!"%,+"#!"%
90!=! '!/+(*"-%R"#!%"*%1*>*%+%(+"%/* *"'1+1*"%1*%
'/E!0=+0% +% (!"%  !/"&='1!0*"% 9!#*/ '+(*"% "!>0*%
*(% 90!1& #!$% *"#'=&(+0% (+% 90&*>+% 1*(% 90!1& #!% )%
(!,0+0%"&%1'"#0'>& '</%*/%(+"% #'*/1+"%1*%=*/&1*!%
)%='/!0'"#+"-%

;!0%!#0+%9+0#*$%(+"% +0+ #*0:"#' +"%=B"%'=9!0#+/#*"%1*%
(+%*#+9+%1*%'/#0!1&  '</%"!/\%9! !"% !=9*#'1!0*"$%
3*/#+"% +%,0&9!"%1*% '/,0*"!%*(*3+1!$%1'"#0'>& '</%
0*1& '1+$% >+V!%3!(&=*/%1*%3*/#+"$% >+V!%/'3*(% 1*%
&#'('1+1*"$%,0+/%'/3*0"'</%*/%9&>(' '1+1% !=*0 '+(%
)%1*% !=&/' + '</$%,0+/%*"E&*0Q!%9+0+%*"#+/1+0'Q+0%
(!"%=*1'!"%1*%E+>0' + '</$%+(#!%#0+>+V!%1*(%1*9+0-
#+=*/#!%1*%=*0 +1!"%)%3*/#+"$% !/"*03+ '</%1*%(+%
demanda principal.

;+0+%O&*%#!1+%(+%'(&"'</%)%*"9*0+/Q+%O&*%(+%*=90*"+%
9!/*%*/%*(%(+/Q+='*/#!%1*%&/%/&*3!%90!1& #!%#*/,+%
0*"9&*"#+% 9!"'#'3+$% (!"% 90!E*"'!/+(*"% 1*%1'"*N!%)%
=+0L*#'/,%G+/%1*%0*+('Q+0%&/%"*,&'='*/#!%9&/#&+(%
)%*IG+&"#'3!%1*(%90!1& #!$%90* '!$% !/1' '!/*"%1*(%
=*0 +1!$% +/+(%1*%1'"#0'>& '</$%!0,+/'Q+ '</% !-

=*0 '+($%)%=*1'!"%1*% !=&/' + '</-%M+"%*"#0+#*,'+"%
"!/%9(+/*+1+"%*/%(+%*#+9+%1*%1'"*N!%*/%*(% ' (!%1*%
3'1+%1*(%90!1& #!?%7"#+"%"*%'=9(*=*/#+/%*/%(+%*#+9+%
1*% '/#0!1&  '</% )% >B"' +=*/#*% 1*9*/1*/% 1*% (+"%
 !/1' '!/*"%O&*%(+%*=90*"+%9!/,+%9+0+%"&%90!1& #!-

2.3     Etapa de crecimiento

En esta etapa el producto es aceptado en el mercado 

)%"*%+90* '+%&/%+&=*/#!%*/%(+% &03+%1*%(+"%3*/#+"%)%
1*%(!"%>*/*H '!"-%D&9*0+1!"%(!"%*"E&*0Q!"%#7 /' !"$%
 !=*0 '+(*"%)%1*% !=&/' + '</$%90!9'!"%1*%(+%*#+9+%
+/#*0'!0$%*(%90!1& #!%*=9'*Q+%+%E+>0' +0"*%>+V!%&/%
=!1*(!%1*%90!,0+=+ '</%1*%90!1&  '</%*"#B/1+0%
)%*(%=*0 +1!%"*%+>0*$%(!%O&*%9*0='#*%&/%1*"+00!((!%
paulatino de sus ventas. 

En esta etapa, el mercado crece, tanto la curva de 

3*/#+"% !=!%(+%1*%&#'('1+1*"$%*/%E!0=+%=&)%0B9'1+-%
M!"%3*/1*1!0*"% +=>'+/%+%&/+%*"#0+#*,'+%1*%90!-
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=! '</%1*\%X8!=90*%='%=+0 +%=B"%O&*%90&*>*%='%
90!1& #!Y-%P&=*/#+%*(%/W=*0!%1*%(&,+0*"%1*%1'"-
#0'>& '</$%"*%'/#0!1& */%(+"%* !/!=:+"%1*%*" +(+"%)%
9&*1*/%>+V+0%0+ '!/+(=*/#*%(!"%90* '!"-%R"#+%*#+9+%
"*% +0+ #*0'Q+%9!0\%=+/*V!%1*% +('1+1%1*%(!"%90!1& -

tos, acaparamiento de otro segmento de mercado, 

=*V!0*"% +/+(*"%1*%1'"#0'>& '</$%(+%90!=! '</%1*%
otros usos para el producto, ascenso vertical de las 

3*/#+"%)%1*%(+%90!1&  '</$%+&=*/#+%*(%9!0 */#+V*%*/%
"&%=*0 +1!%=*#+%)%"*%*=9'*Q+%+%!>#*/*0%0*9!0#*"%
1*%(!"%/&*3!"% ('*/#*"%S=*0 +1!%9!#*/ '+(T$%9*0E* -

 '!/+='*/#!%1*(%90! *"!%1*%E+>0' + '</$%+9+0* */%
/&*3!"% !=9*#'1!0*"%*/%/W=*0!% 0* '*/#*$%9!"'>(*%
+9+0' '</% 1*% 1'H &(#+1*"%H/+/ '*0+"% 1*>'1!% +% (+%
,0+/%*I9+/"'</$% !"#!"%1*%E+>0' + '</%+(#!"$%*"9*-

 '+(=*/#*% 9!0% *(% 0*9!0#*% 1*% (!"%  !"#!"% 3+0'+>(*"$%
precio elevado, poco competitivo.

R/%*"#+%E+"*%(+%0*/#+>'('1+1%1*(%/*,! '!%*=9'*Q+%+%
"*0%9!"'#'3+%)%"*%*=9'*Q+%+%!>"*03+0%&/% 0* '='*/#!%
!0,+/'Q+ '!/+(-%M+"%3+0'+>(*"%O&*%"*%1*>*/% #*/*0%
 !/#0!(+1+"%"!/\

 !!%R(%90!1& #!\%*/% &+/#!%+(% &=9('='*/#!%1*%(+"%
necesidades del mercado.

 !!;0* '!\% (+%  (+3*% 1*% *"#+% 3+0'+>(*% *"#B% */% "&%
competitividad dentro del mercado.

 !!%8+/+(*"%1*%1'"#0'>& '</\%"*%='1*%(+%*H '*/ '+%
)%*H + '+% !/%(+% &+(%(!"%90!1& #!"%((*,+/%+(%
consumidor.

 !!%8+=9+N+%1*%9&>(' '1+1\%"*%+/+('Q+%"'%*"%3'+>(*%
"*,&'0(+%=+/#*/'*/1!%>+V!%(!"%9+0B=*#0!"%1*%
(+%*#+9+%1*%'/#0!1&  '</%!%"*%1'"='/&)*-

2.3.1     La turbulencia

R"%&/%E*/<=*/!%O&*%9&*1*%((*,+0%+%90!1& '0%E&*0#*"%
 !/3&("'!/*"%*/%(+%1*=+/1+%)%3'1+%1*(%90!1& #!$%
por las presiones del mercado como internas. Lógi-

 +=*/#*$%"'%"*%"+>*%#*/*0%1!='/'!%"!>0*%(+"% '0 &/"-
#+/ '+"%O&*%(+"%90!1& */$%(+%"!(& '</%3*/10B%90!/#!%

)%G+0B%O&*%'/' '*%(+%"',&'*/#*%*#+9+%E!0#+(* '1+-%M+%
 +&"+%90'/ '9+(%*"%(+%0*+  '</%1*%(+% !=9*#*/ '+%O&*%
>&" +%=+/#*/*0%"&%9+0#' '9+ '</%*/%*(%=*0 +1!%)%/!%
O&'*0*%O&*%!#0!% !=9*#'1!0%9+0#' '9*?%(+%0+Q</%*"%
"'=9(*%&/% ('*/#*%O&*%9'*01*%(+%*=90*"+%*"%&/% ('*/-

#*%9!#*/ '+(%1*%(+% !=9*#*/ '+%)%*"#!%(+%E!0#+(* *-%
b#0+"% +&"+"%O&*%+ !=9+N+/%+%*"#*%E*/<=*/!%"!/%
(+"%U& #&+ '!/*"%90!9'+"%1*(%=*0 +1!$%90!1& #!"%
*I9!0#+1!"%*%'=9!0#+1!"$%#+"+% +=>'+0'+$%*# -

2.4     Etapa de madurez

R"%(+%*#+9+%=B"%(+0,+%*%'1*+(%1*(% ' (!%1*%3'1+%1*(%
90!1& #!-%M+"% #B #' +"%1*%1'"*N!$%=*0 +1!#* /'+%*%
imagen de la marca son conocidas creando lealtad 

1*%(!"% ('*/#*"-%R"#+%*#+9+%"*% +0+ #*0'Q+%9!0%(+%9+0#'-
cipación representativa en el mercado; el producto se 

*"#+>'('Q+%)%+&=*/#+%*(%=+0,*/%1*%&#'('1+1$%1*>'1!%+%
O&*%(!"%90* '!"%"*%+(*V+/%1*%(!"% !"#!"$%"*%*"#+>'('Q+/%
(+"%3*/#+"%)% 0* */%(!"%>*/*H '!"%9+0+%(+%*=90*"+?%"*%
1*"+00!((+/%,0+/1*"%*"E&*0Q!"%9+0+%&/%=*V!0%=*/"+V*%
9&>(' '#+0'!%)%"*%1*1' +%,0+/%9+0#*%1*(%90*"&9&*"#!%
+(% !/"&='1!0%)%+%(!"%#0+#!"% !=*0 '+(*"?%(+"%3*/#+"%
"',&*/% 0* '*/1!$%9*0!$%*(%0'#=!%1'"='/&)*?%(!"% !"#!"%
1*% E+>0' + '</% "!/%>+V!"%)%*"#+>(*"$% (!"% *"E&*0Q!"%
comerciales se dedican a diferenciar el producto.

M+%0*/#+>'('1+1%*"%>&*/+%9*0!%/!%#+/%*(*3+1+% !=!%*/%
(+%E+"*%+/#*0'!0$%"*%90!1& */%*I *1*/#*"%H/+/ '*0!"%
c)+%O&*%/!%G+)%/* *"'1+1%1*%,0+/1*"%'/3*0"'!/*"c$%
(!%O&*%9*0='#*%*(%0*9+0#!%1*%>&*/!"%1'3'1*/1!"%!%'/-

3*0#'0%*/%!#0!"%90!1& #!"%O&*%"*%G+((*/%*/%(+"%90'=*0+"%
etapas del ciclo de vida de la empresa. 

2.4.1     Saturación

Es un fenómeno generado por el mercado, especial-

=*/#*%9!0%*(%/W=*0!%1*% !=9*#'1!0*"%O&*%!E*0#+/%
90!1& #!"-%M+% "+#&0+ '</%>B"' +=*/#*% *"% (+%  !(!-

 + '</%1*%&/% "#! L%1*%90!1& #!"%=&)%+(#!%O&*% (+%
1*=+/1+%/!%9&1*%+>"!0>*0%)%*=9'*Q+/%+%+&=*/#+0%
(!"%'/3*/#+0'!"-%M+"%U& #&+ '!/*"%O&*%"*%"&E0*/%"!/%
3+0'+1+"%)%+((:%*"%1!/1*%0*+(=*/#*%*(%90!1& #!%9!"'-
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cionado en el mercado saca a relucir los niveles de 

valor agregado, pues a un consumidor no le importa 

9+,+0%=B"%9!0%!>#*/*0%&/%/'3*(%1*%"+#'"E+  '</%)%9*0-
 *9 '</%=B"%+(#!%O&*%!#0!"%90!1& #!"%G!=!,7/*!"%
1*/#0!%1*(%=*0 +1!-%2/+%3*/#+V+%9+0+%*(% !/"&='1!0%
*"%O&*%#'*/*%(+%!9!0#&/'1+1%1*%+1O&'0'0%90!1& #!"% !/%
>&*/+% +('1+1%+%&/%>+V!%90* '!-

2.5     Etapa de declive o muerte

P%9*"+0%1*%O&*%(+%#*!0:+%9+0* *%*I9(' +0%=&)% (+0+-

mente esta etapa, no todas las empresas son conscien-

#*"%1*%O&*%G+/%((*,+1!%+%*((+-%;!0%*(% !/#0+0'!$%G+)%
 !=9+N:+"%O&*%+/#*"%1*%O&*%&/%90!1& #!%"*%+ *0O&*%
+%*"#+%*#+9+%(!%0*#'0+/%1*(%=*0 +1!%*/%9(*/+%=+1&0*Q-%

8&+/1!%&/%90!1& #!%((*,+%+%*"#+%*#+9+$%G+%1*%9*0=+-

/* *0%*/%*((+%*(%=:/'=!%#'*=9!%9!"'>(*%)%"'*=90*%1*%
forma transitoria, pues las ventas entran en declive, 

(!"%>*/*H '!"%1'"='/&)*/%=B"%9!0%(+%*" +"+%1*=+/1+%
O&*%9!0%(!"% !"#!"%)%(+%'=+,*/%1*%=+0 +%*=9'*Q+%+%
1*#*0'!0+0"*-%J!1!%+O&*(%O&*%"&9*0*%*"#+%*#+9+%*"%&/%
,0+/%90!E*"'!/+(%1*(%1'"*N!%)%=+0L*#'/,$%)+%O&*%(+"%
90*"'!/*"%+%(+"%O&*%"*%3*/%"!=*#'1!"%"!/%3+0'+1+"%
)%1*"1*%#!1+"%(+"%B0*+"%1*%(+%*=90*"+$%'/ (&"!$%(+"%
O&*%'=9'1*/%+>+/1!/+0%!%=!1'H +0%*(%90!1& #!%O&*%
=+0 <%*(%!0',*/%1*%(!%O&*%G!)%*/%1:+%*"%(+%*=90*"+-%
D*%  +0+ #*0'Q+% 9!0O&*% (+% 0*/#+>'('1+1% * !/<=' +%
1*" '*/1*%+>0&9#+=*/#*?% *(%90!1& #!%9'*01*% !=-

petitividad en el mercado; el mercado potencial se 

0*1& *%)%(+%=*#+%*=9'*Q+%+%9*01*0%'/1'3'1&!"%)%(+%
competencia amplia su participación en el mercado 

)%*=9'*Q+%+%1*"9(+Q+0%+%"&"%0'3+(*"-

R"%  (+0!%O&*%/'/,&/+%*=90*"+%1*"*+%O&*%+(,&/!%
de sus productos llegue a esta etapa, pero, por lo 

,*/*0+($% &+/1!%"*%*=9'*Q+%*"%9!0%(+%E+(#+%1*%'/3*"-
#',+ '</%)%1*"+00!((!%1*%(+"%*=90*"+"$%O&*%9'*/"+/%
O&*%(!%O&*%*"#B/%G+ '*/1!%(!%G+ */%>'*/%*%'1*+('Q+/%
"&"%90! *1'='*/#!"%1*%90!1&  '</%)%3*/#+"-

2.6     Etapa de reposicionamiento

R/%*"#+%*#+9+$%(+%*=90*"+%"*%3*%!>(',+1+%+%#!=+0%
una alternativa para salir adelante de este crítico 

9*0'!1!%1*%*"#+/ +='*/#!-%D*%1*>*%+/+('Q+0%"'%*"%
=B"% !/3*/'*/#*%+>+/1!/+0%*(%90!1& #!%*/%*(%/'3*(%
1*%E+>0' + '</%)%3*/#+%!%(+/Q+0(!%/&*3+=*/#*% !/%
&/+%"*0'*%1*%=!1'H + '!/*"-%2/+%3*Q%O&*%"*%!9#+%
por esta última, denominada  !"#$%&'()*(*+$*,-%.,(

de vida del producto$%"*%9!#*/ '+/%(+"%3*/#+"%)%(+%
90!1&  '</%1*(%90!1& #!%9!0%1'E*0*/#*"% +='/!"%O&*%
"*0B/%=+0 +1!"%9!0%*(%0*"9!/"+>(*%1*(%1*9+0#+=*/#!%
1*%1'"*N!%)%*(%1*%=+0L*#'/,?% !=!%*V*=9(!%"*%3+/%
+%'/1' +0%(!"%"',&'*/#*"\%

 !!%%5!=*/#+/1!%&/%&"!%=B"%E0* &*/#*%*/#0*%(!"%+ -

tuales consumidores o usuarios del producto. 

 !!%%4*"+00!((+/1!%&/%&"!%=B"%1'3*0"!%*/#0*%(!"%+ -

tuales consumidores o usuarios del producto. 

 !!%80*+/1!%/&*3!"%&"!"%9+0+%*(%90!1& #!%>B"' !-%

M+%*I#*/"'</%1*%(+%3'1+%1*%&/%90!1& #!%!%0*9!"'-
 '!/+='*/#!%O&*%"',&*/%(+"%=*1'1+"%+/#*0'!0=*/#*%
mencionadas, principalmente en alimentación o 

*/%+(,&/!"%"*03' '!"%"!/\%>+/ +$%"*,&0!"$%V&*,!"%)%
otros, los cuales logran recuperar su participación 

1*/#0!%1*(%=*0 +1!-%R"%/* *"+0'!%!>"*03+0% <=!%(+%
>+/ +%*"#B%&#'('Q+/1!%/&*3!"%&"!"$%/&*3+"%=!1+('-
1+1*"%1*%"&%"*03' '!%)% <=!%*"#B%#0+#+/1!%1*% 0*+0%
/&*3!"%  !/"&='1!0*"-% D&"% 3*/#+V+"% "!/% 3+0'+"$%
E0*/#*%+(% ' (!%1*%3'1+%1*(%90!1& #!$%*/#0*%(+"%O&*%
"*%1*"#+ +/%(+"%"',&'*/#*"\%

 !!Conduce a una política activa del producto, 

*/% (&,+0% 1*% "*,&'0% (+% #7 /' +% 1*% 0*+  '!/+0%
 &+/1!%*(%90!1& #!%"*%*/ &*/#0+%)+%*/%9(*/!%
1* ('3*-%4*%*"#+%=+/*0+%!>(',+%+%(!"%0*"9!/-

"+>(*"% 1*(% 90!1& #!% +% 9*/"+0$% 1*% +/#*=+/!$%
(+"%9!"'>(*"%=*1'1+"%9+0+%*I#*/1*0%"&%3'1+%!%
reposicionarlo. 

 !!b>(',+%+%*"#+>(* *0%&/%9(+/%+%(+0,!%9(+Q!%*/%
90*3'"'</-%P/#' '9+0B%(+"%=*1'1+"%O&*%"*%3+/%
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a adoptar tan pronto como se presenten los 

primeros síntomas de declive. 

 !!%d&'QB$%(+%90'/ '9+(%3*/#+V+%0+1' +%*/%O&*%!>('-
,+%+%(!"%0*"9!/"+>(*"%1*(%90!1& #!%+%#*/*0%&/%
 !/! '='*/#!%=B"%+=9('!%)%90!E&/1!%1*%(+%/+-

#&0+(*Q+%)%9!"'>(*"%&"!"%)%+9(' + '!/*"%1*%7"#*-

2.7     Curva de utilidad

M+% &03+%1*%&#'('1+1%S3*0%H,&0+%eT%1*(% ' (!%1*%3'1+%
1*(%90!1& #!% !='*/Q+%*/%(+%*#+9+%1*%'/#0!1&  '</%1*(%
90!#!#'9!%E&/ '!/+(%S90!1& #!T$%+&/O&*%"&%9*/1'*/#*%
/!%*"%#+/%+" */1*/#*%*/%*"#+%*#+9+%(+%*=90*"+%*=9'*Q+%
a captar ingresos por ventas, los cuales, por lo general, 

invierte en apalancar su entrada. 

En la etapa de crecimiento las utilidades siguen 

un interesante ascenso, la empresa se fortalece 

!0,+/'Q+ '!/+(%)% !=*0 '+(=*/#*%)%#'*/*%&/%0* !-

nocimiento por parte de los actores del mercado.

R/%(+%*#+9+%1*%=+1&0*Q$%(+% &03+%#!=+%&/+%9*/1'*/#*%
9+0+(*(+%+%(+"%3*/#+"%1*(%90!1& #!$%+&/O&*%"&%+" */-

"!%*"%=&)%=:/'=!$%(+%&#'('1+1% 0* *$%9!0O&*%*/%*"#+%
*#+9+%(!"% !"#!"%1*%90!1&  '</$% !=*0 '+('Q+ '</%
)%1'"#0'>& '</%G+/%1'"='/&'1!%"',/'H +#'3+=*/#*-%
R/%(+%*#+9+%1*%1* ('3*$%(+"%&#'('1+1*"%>+V+/?%*"#!%"*%
1*>*%+%O&*%*(%90!1& #!%9'*01*% !=9*#'#'3'1+1%*/%*(%
=*0 +1!$%"&"%3*/#+"%1* 0* */%)%(!"% !"#!"%"*%=+/-

tienen o aumentan. La etapa de reposicionamiento 

>&" +% O&*% *(% 90!1& #!% 0* &9*0*% "&%=*0 +1!$% )+%
"*+%9!0%'//!3+ '</%)%1*"+00!((!%1*(%90!1& #!%!%9!0%
=*V!0+"%1*(%"*03' '!%S3+(!0*"%+,0*,+1!"T?%*/%*"#*%
 +"!$%(+%&#'('1+1%*"%=:/'=+%)%"*%9&*1*%+H0=+0%O&*%
*=9'*Q+%&/%/&*3!% ' (!%1*%3'1+%1*(%90!1& #!-
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Figura 3.%8&03+%1*%&#'('1+1%)% ' (!%1*%3'1+%1*(%90!1& #!-
5&*/#*\%(!"%+&#!0*"



2.8     Curva de costos

R"#+% &03+%S3*0%H,&0+%_T% &>0*%(+"%"*'"%*#+9+"%1*(%
 ' (!%1*%3'1+%1*(%90!1& #!$%"&%=!/'#!0*!%)% !/#0!(%*"%
 !=9(' +1!%9!0%*(%/W=*0!%1*%3+0'+>(*"%O&*%'/ '1*/%
*/%7"#+-%R/%(+%*#+9+%1*%1'"*N!$%(!"% !"#!"%"!/%+(#!"%
 !=!% !/"* &*/ '+%1*%(+%'/3*0"'</%'/' '+(%O&*%"*%
G+ *%9+0+%'/' '+0%&/%90!)* #!$%+%=*1'1+%O&*%*3!-

(& '!/+%*(% ' (!%1*%3'1+%(!"% !"#!"%#'*/1*%+%>+V+0%)%
*"#!%"*%0*U*V+%*/%(+%*#+9+%1*%'/#0!1&  '</$%*/%(+% &+(%
*(%90!1& #!%*=9'*Q+%+%,*/*0+0%3*/#+"-%R"#*%'/,0*"!%
G+ *%O&*%(+"%'/3*0"'!/*"%*/%*O&'9!"$%'/E0+*"#0& #&0+%
)% !0,+/'Q+ '</% #'*/1+/% +% "*0% >+V!"% G+"#+% O&*% "*%
*"#+>'('Q+/%*/%(+%*#+9+%1*%=+1&0*Q-

2.9     Los beneficios y las pérdidas

AB"' +=*/#*$%(!"%>*/*H '!"%*"%(+% &03+%E!0=+1+%9!0%
(+%&#'('1+1$%*"%1* '0$%"!/%(+"%,+/+/ '+"%O&*%(+%*=90*"+%
!>#'*/*%9!0%90!1& '0$%  !=*0 '+('Q+0%)%1'"#0'>&'0%&/%
90!1& #!-%R(%>*/*H '!%*"%*(%'/1' +1!0%1*%0*/#+>'('1+1%

1*%(+%!0,+/'Q+ '</%)%(*%9*0='#*%#!=+0%1* '"'!/*"%1*%
+=9('+ '</%1*% !>*0#&0+%S*I#*/1*0%=*0 +1!"T$%,*/*0+0%
3+(!0*"%+,0*,+1!"%*/%'//!3+ '</$%#* /!(!,:+%)%1*"+-
00!((!%1*(%90!1& #!%S3*0%H,&0+%fT-
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Figura 4.%8&03+%1*% !"#!"%)% ' (!%1*%3'1+%1*(%90!1& #!-
5&*/#*\%(!"%+&#!0*"



 !"""#$%$&'()$*"+),-$*

M+% '/E(&*/ '+%1*% (!"%  !"#!"$% &#'('1+1$% >*/*E' '!%)%
9701'1+"% &+/1!%"*%*"#B%9!/'*/1!%&/%90!1& #!%*/%*(%
=*0 +1!%'/U&)*%*/%(+"%1* '"'!/*"%1*%(+%!0,+/'Q+ '</?%
9!0%*"!$%*"%/* *"+0'!%*"#+>(* *0%&/% !=9!0#+='*/#!%1*%
*"#+"%3+0'+>(*"%O&*%9*0='#+%'1*/#'H +0% !/%=+)!0% (+0'-
1+1%*"#0+#*,'+"%O&*%(+%!0,+/'Q+ '</%9&*1+%'=9(*=*/#+0%
9+0+%"*0%=B"%90!1& #'3+%)% !=9*#'#'3+%*/%*(%=*0 +1!-

8!/%(!%+/#*0'!0$%"*%9&*1*%*"#+>(* *0%O&*%&/+%1*%(+"%
3+0'+>(*"%1*%1* '"'</%1*%*/#0+1+%+%&/%=*0 +1!%1*>*%

*"#+0%1*#*0='/+1+%9!0%(+%0*(+ '</% !"#!g>*/*H '!?%)%
1*>*%"*0% !G*0*/#*%*/%#70='/!"%1*%'/E0+*"#0& #&0+$%
 +9'#+(%)%90!1& #!-%

;+0+%(+%!0,+/'Q+ '</%*"%3'#+(%1*#*0='/+0%*(% !=9!0-
#+='*/#!%1*% "&%>'*/%!% "*03' '!$% *(%  &+(%1*9*/1*0B%
1*%(+"% !/1' '!/*"%1*(%=*0 +1!%)%"&%=* +/'"=!%1*%
0*"9&*"#+%+%(+"%=B"%*I',*/#*"%)%3+0'+1+"%/* *"'1+1*"%
de los clientes.

#$.$/$)0',*"1'1-'(2/3+0,*

^Z`%%%%%h-%6-%D#+/#!/%)%8-%5&#0*((-%5&/1+=*/#!"%1*%
@*0 +1!#* /'+$%b #+3+%R1' '</$%@7I' !?%
Ziji-%@7I' !%[kke-

^[`%%%%%%%%;-%l!#(*0$%)%a-%P0="#0!/,-%Mercadoctenia. Ediciones 

;0*#'/ *%m+(($%@7I' !%4-5-$%Zii_$%99-%en_geik-

^e`%%%%%o-%@&N'Q%a!/QB(*Q-%Marketing en el siglo. 

R1' '!/*"%8R5$[kkZ-

^_`%%%%%%Tecciencia$%p!(-%Z$%! #&>0*%1*%[kkq-
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Figura 5.%8&03+%1*%>*/*H '!"%)%9701'1+"%)% ' (!%1*%3'1+%1*(%90!1& #!-
5&*/#*\%(!"%+&#!0*"



^f`% % % % G##9\rr9'0+='1*1','#+(- !=rJ'9"r=*0 +1*!r
!>V*#'3!"*"#0+#*,'+")9(+/*"1*+  '!/s
+0 G'3!"r'=+,*Z-,'E

^q`%%%%%P-%8&*03!%a+0 :+-%Introducción a la admi-

nistración de empresas. Civitas, Madrid, 

[kk_-

^n`%%%%%F-%D+9+,%8G+'/-%Criterios de la evaluación 

de proyectos-%@ a0+K%m'(($%@7I' !$%[kkZ-

^j`%%%%%%;-%l!#(*0-%Dirección de marketing: Milenio. 

;*+0"!/%R1& + '</$%@7I' !$%[kkZ-

^i`%%%%%%%%5-%4*(+/!-%Desarrollo de nuevos productos El 

poder de la marca-%8R8DP$%@7I' !$%[kke-

^Zk`% % ;-%J0!##-% Innovation management and new 

product development-% 5'/+/ '+(% J'=*"r
;0*/#' *%m+(($%2DP$%[kkf-

^ZZ`%%%%%M-%;*(#!/-%Canales de marketing y distribución 

comercial: un enfoque de administración de 

relaciones-%@ a0+K%m'(($%@7I' !$%[kk_-

Tecnura   año 12   No.24   primer semestre de 2009108

re-creaciones


