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1.UvOD

Zadovoljiti potrebe potroSaca znaci pojaviti se na trziStu sa proizvodom, uslugom i idejom. Proizvod obuhvata fizicke predmete,
usluge, osobe i sl. Proizvod je skup fizickih, usluznih i sinboli¢kih detalja od kojih se o¢ekuje da pruze odredenu korist, ukratko
reCeno proizvod je sve §to se moze ponuditi u cilju zadovoljavanja Zelja i potreba potroSaca.

Posmatrajuci bilo koji proizvod mozemo da primjetimo da on u toku svog zivotnog ciklusa prolazi kroz viSe faza. Jasno je da se jedan
proizvod ne moZe dugo zadrzati na trziStu i da tokom svoga boravka ostvariti dobre rezultate. Neminovno je, ako dozivi uspjeh, mora
da dozivi i pad. Iz ovoga razloga, neophodno je proizvod inovirati da bi se §to duze vremena zadrzao na trziStu. U nastavku radu ¢u
opisati koncept Zivotnog ciklusa proizvoda, faze kroz koje svaki proizvod mora da prode, strategije i korisnosti Zivotnog ciklusa
proizvoda.

2. KONCEPT ZIVOTNOG CIKLUSA PROIZVODA

3. FAZE ZIVONOG CIKLUSA PROIZVODA

Opste je poznato da se zivotni ciklus sastoji od nekoliko faza, osnovne faze kroz koje svaki proizvod mora da prode su: uvodenje,
rast, zrelost i opadanje ili kontinuelna ekspanzija.

Slikal. Zivotni ciklus proizvoda

3.1. Faza uvodenja

Ova faza predstavlja fazu lansiranja proizvoda. Novi proizvod koji se iznosi na trziSte najéeSc¢e nailazi na prihvatanje samo od
ograni¢enog broja potrosaca. Uvodenje se vrsi postupno i karakteriSe ga spori rast traznje, niska dobit i visoki troSkovi marketinga.
Visoki troSkovi se ogledaju kroz visoke troSkove distribucije i prodaje, neophodnost promocije itd. Za novi proizvod, po pravilu,
interesovanje pokazuju i distributeri i konkurencija. Ocena svih zainteresovanih subjekata utie na dalji opstanak proizvoda na
trzistu.
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