Merkmale der Phasen des idealtypischen Produktlebenszyklus

Merkmale Einfihrung | Wachstum Reife Sattigung | Degeneration
Umsatz langsam stark weniger stark |langsam stark
feeeeoo__..._]steigend_____]steigend ____[: steigend ____ | sinkend_____| fallend________
Begrindung: |+ Marktwi- * Markt- » Konkur- e nur Er-  Substituti-

derstande durchdrin- renzpro- satzbedarf onsprodukte
e Organisa- gung dukte o gstarke gefragt
torische e erste Kon- |e Preisdruck Konkurr.
Probleme kurrenzpro- e Preisdruck
dukte
Kosten hohe sinkende steigende steigende stark steig.
Ceeeeo--_..._]Stuckkosten ]Stuckkosten |Stlckkosten _ |Stiickkosten | Stuckkosten __
Begrindung | hohe Fix- » Fixko- * Produkt- * Produkt- |« hohe Fixko-
kosten fur stendegres- differenzie- variation sten
Werbung u. sion rung
Organi-
sation
Erfolg Verlust Gewinn- langsam sin- |fallender Verlust
maximum kender Ge. Gewinn

Absatzpolitische StandardmalRnahmen

in den Phasen

Instrumente | Einfihrung | Wachstum Reife Sattigung | Degeneration
Produkt- Produkt- - Produkt- Produkt- Produkt-
politik innovation differenzie- variation elimination
____________________________________________ ung b
Begrindung: e neue Ab- « Abnehmer
nehmer- mit ver-
kreise er- anderten
schliel3en Produkten
e Lebens- neu an-
dauer ver- sprechen
langern
Distribu- Aufbau der Ausbau Anpassung - Abbau
tionspolitik__[Absatzwege | | .
Begrindung |« neues * neue
Markt- Kunden-
segment gruppen
Kommuni- EinfUhrungs- |Expansions- |Stabilisie- Erhaltungs- |Erinnerungs-
kations- werbung werbung rungswer- werbung werbung
politik ____ f ___________L.___]] bung _______{ .
Begrindung |« Bekannt * Absatzer- |e Absatzsi- |* neue Ver- |+ Orientierung
machen des hohen chern wender/ auf neues
Produkts e Abschir- * Verwender Produkt
mung von neu an-
Konkurrenz sprechen
Preispolitik |hoher/ Preissenkung | Preisverfall weiterer Anheben des
niedriger /-anpassung Preisverfall |Preises
EinfUhrungs-
e preis .
Begrindung |+ beiInno- » auftretende |¢ Konkurrenz |+ Konkur- » konservative
vation Konkurrenz renz Kaufer
e um Markt- ansprechen
zugang zu * hohe Kosten
gewinnen abfangen
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