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The Product Life Cycle (PLC) in India, like in other markets, consists of several stages: 
Introduction, Growth, Maturity, and Decline. Each stage requires different strategies for 
marketing, distribution, pricing, and resource allocation. Let’s take a closer look at each 
stage with examples that are relevant to the Indian market. 

 

1. Introduction Stage 

Purpose: The introduction stage is when the product is first launched in the market. The 
focus is on creating awareness and generating initial sales. 

Characteristics: 

 Low Sales: Sales are slow initially as consumers are unfamiliar with the product. 
 High Costs: Companies invest heavily in marketing, advertising, distribution, and 

building brand awareness. 
 No Profit or Loss: Due to high initial investment and low sales, businesses often incur 

losses or no profits. 
 Limited Competition: Few competitors are in the market, and the product is typically 

new or innovative. 

Marketing Strategies: 

 Heavy Promotion: A strong focus on advertising, public relations, and promotional 
offers to build awareness. 

 Target Early Adopters: Engage with the early adopter segment, who are willing to 
experiment with new products. 

Example in India: 

 Electric Vehicles (EVs): The launch of Tata Nexon EV and MG ZS EV marked the 
beginning of electric cars gaining popularity in India. Initially, the market for EVs in 
India was small due to high prices, limited charging infrastructure, and consumer 
skepticism about performance and battery life. 

o Strategy: Tata Motors and MG Motors invested heavily in marketing, 
educating consumers about the benefits of EVs, and promoting sustainability. 
They offered test drives, created awareness about government subsidies, and 
partnered with charging stations to build a foundation for growth. 

 

2. Growth Stage 

Purpose: During the growth stage, the product gains wider acceptance, and sales grow 
rapidly. More consumers begin purchasing the product, and competition starts to increase. 
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Characteristics: 

 Rapid Sales Growth: The product begins to gain market share, and sales rise sharply. 
 Decreasing Costs: With economies of scale and better production efficiency, costs 

start to fall. 
 Profitability: Companies begin making profits due to higher sales volumes. 
 Increased Competition: As the product becomes more popular, competitors enter the 

market, leading to product differentiation. 

Marketing Strategies: 

 Expansion of Distribution: Increase availability in various locations, both offline and 
online. 

 Product Differentiation: Introduce variations of the product, improve quality, or add 
new features to stand out from the competition. 

 Brand Building: Establish brand loyalty and customer retention strategies. 

Example in India: 

 Smartphones: The smartphone market in India experienced rapid growth starting in 
the early 2010s. Xiaomi, Samsung, Realme, and OnePlus made a huge impact by 
offering high-performance smartphones at competitive prices. As smartphones became 
more affordable and accessible, sales skyrocketed. 

o Strategy: Companies used aggressive marketing campaigns, online sales 
platforms, and influencer partnerships to reach young, tech-savvy consumers. 
Xiaomi, for instance, focused on the "value-for-money" proposition and used 
flash sales to drive initial interest. 

 

3. Maturity Stage 

Purpose: The product reaches its peak, with the market becoming saturated. Sales growth 
slows down as most potential customers have already purchased the product. 

Characteristics: 

 High Sales Volume: The product is widely accepted, and sales reach their peak. 
 Profit Decline: Due to increased competition and the need for promotional efforts, 

profit margins start to decrease. 
 Market Saturation: Most customers who would buy the product have already 

purchased it, leaving little room for new customer acquisition. 
 Intense Competition: Multiple brands offer similar products, leading to price wars, 

differentiation strategies, and innovation. 
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Marketing Strategies: 

 Enhancing Product Features: Improve the product or introduce new features to 
appeal to a specific segment of customers. 

 Promotions and Discounts: Focus on sales promotions, bundling, and discounts to 
attract price-sensitive customers. 

 Brand Loyalty: Invest in customer retention programs and build long-term loyalty. 

Example in India: 

 FMCG Products (e.g., Toothpaste): The toothpaste market in India is dominated by 
products like Colgate and Pepsodent, which have been around for decades. In this 
mature market, growth has slowed as most Indian households already use toothpaste. 

o Strategy: Companies like Colgate introduced variations (e.g., Colgate Active 
Salt, Colgate Total), focused on brand loyalty, and launched promotions like 
"Buy 1, Get 1 Free" offers to keep their market share intact. They also extended 
their product line with other personal care items like toothbrushes, mouthwash, 
etc. 

 

4. Decline Stage 

Purpose: The decline stage is when the product’s sales and profitability begin to decrease. 
This is often due to new technologies, changing consumer preferences, or the introduction of 
more advanced products. 

Characteristics: 

 Declining Sales: Sales start to drop, often due to the introduction of superior products 
or shifting consumer preferences. 

 Profit Decline: Profit margins shrink, and businesses may struggle to maintain 
profitability. 

 Technological Obsolescence: New innovations or replacements take over the market. 
 Reduced Marketing Efforts: Companies often reduce advertising and promotional 

activities. 

 

Marketing Strategies: 

 Cost Cutting: Reduce costs of production and distribution to maximize profit. 
 Niche Marketing: Focus on a small, loyal customer base or niche market that still 

finds value in the product. 
 Phase Out: Gradually phase out the product or discontinue it entirely. 



 

4 
 

 

 

Example in India: 

 Feature Phones (e.g., Nokia): The feature phone market, once a dominant segment in 
India, started to decline rapidly with the rise of smartphones. Nokia was a leader in the 
feature phone category but could not keep up with the smartphone revolution. 

o Strategy: Nokia tried to regain market share with a few models but eventually 
faded as consumers transitioned to smartphones. The company began focusing 
on more affordable smartphones, but by then, the feature phone market had 
largely vanished. 

 

Conclusion of Product Life Cycle in India 

The stages of the Product Life Cycle (PLC) in India follow the same basic pattern as in 
other markets, but local factors—such as cultural preferences, economic conditions, and 
government regulations—can influence the pace at which products move through these 
stages. 

 Introduction Stage: Products like electric vehicles (Tata Nexon EV) were initially 
slow but are now growing rapidly as government incentives, changing consumer 
behavior, and improved infrastructure push the market forward. 

 Growth Stage: Products such as smartphones (Xiaomi, Realme) saw a significant 
rise in demand due to affordable pricing and enhanced features. The growth was 
powered by a large, young, tech-savvy population and a growing online retail 
ecosystem. 

 Maturity Stage: In mature markets like FMCG products (toothpaste, soaps), the 
brands continue to innovate and offer variations to retain market share, but the growth 
has slowed significantly. 

 Decline Stage: Products like feature phones (Nokia) have seen their sales drop 
drastically as smartphones became more affordable and accessible to Indian 
consumers. 
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भारत मɅ उ×पाद जीवन चĐ (पीएलसी) , अÛय बाजारɉ कȧ तरह, कई चरणɉ से ͧमलकर बना है: पǐरचय , 

वͪकास , पǐरपÈवता और गͬरावट । Ĥ×येक चरण मɅ ͪवपणन, वͪतरण, मूãय Ǔनधा[रण और ससंाधन आवटंन के 
लͧए अलग-अलग रणनीǓतयɉ कȧ आवæयकता होती है। आइए भारतीय बाजार के ͧलए Ĥासंͬगक उदाहरणɉ के 
साथ Ĥ×येक चरण पर करȣब से नज़र डालɅ। 

1. पǐरचय चरण 

उɮदेæय : पǐरचय चरण वह होता है जब उ×पाद को पहलȣ बार बाज़ार मɅ उतारा जाता है। इसका उɮदेæय 
जागǾकता पैदा करना और शुǽआती ǒबĐȧ बढ़ाना होता है। 
वͪशषेताएँ : 

 कम ǒबĐȧ : शुǽआत मɅ ǒबĐȧ धीमी होती है Èयɉͩक उपभोÈता उ×पाद से अपǐरͬचत होते हɇ। 
 उÍच लागत : कंपǓनयां ͪवपणन, वͪ£ापन, वͪतरण और Ħांड जागǾकता Ǔनमा[ण मɅ भारȣ Ǔनवेश करती 

हɇ। 
 कोई लाभ या हाǓन नहȣं : उÍच Ĥारंͧभक Ǔनवेश और कम ǒबĐȧ के कारण, åयवसायɉ को अÈसर हाǓन 

होती है या कोई लाभ नहȣं होता है। 
 सीͧमत ĤǓतèपधा[ : बाजार मɅ बहुत कम ĤǓतèपधȸ हɇ, तथा उ×पाद आमतौर पर नया या नवीन होता 

है। 
माकȶ Ǒटगं èĚेटेजीज : 

 भारȣ Ĥचार-Ĥसार : जागǾकता पैदा करने के ͧलए ͪव£ापन, जनसंपक[  और Ĥचार Ĥèतावɉ पर अͬधक 
Úयान Ǒदया जाएगा। 

 शीē अपनाने वालɉ को लͯ¢त करɅ : शीē अपनान ेवाले वग[ के साथ जुड़Ʌ, जो नए उ×पादɉ के साथ 
Ĥयोग करने के इÍछुक हɇ। 

भारत मɅ उदाहरण : 

 इलेिÈĚक वाहन (ईवी) : टाटा नÈेसन ईवी और एमजी जेडएस ईवी के लॉÛच न ेभारत मɅ इलेिÈĚक 
कारɉ कȧ लोकͪĤयता कȧ शǽुआत कȧ। शǽुआत मɅ, भारत मɅ ईवी का बाजार उÍच कȧमतɉ, सीͧमत 
चािजɍग इंĥाèĚÈचर और Ĥदश[न और बैटरȣ जीवन के बारे मɅ उपभोÈता संदेह के कारण छोटा था। 

o रणनीǓत : टाटा मोटस[ और एमजी मोटस[ ने माकȶ Ǒटगं मɅ भारȣ Ǔनवेश ͩकया, उपभोÈताओं को 
ईवी के लाभɉ के बारे मɅ ͧशͯ¢त ͩकया और िèथरता को बढ़ावा Ǒदया। उÛहɉने टेèट Ĝाइव कȧ 
पेशकश कȧ, सरकारȣ सिÞसडी के बारे मɅ जागǾकता पदैा कȧ और ͪवकास कȧ नींव रखने के 
लͧए चािजɍग èटेशनɉ के साथ साझदेारȣ कȧ। 

 
 

2. ͪवकास चरण 

उɮदेæय : वͪकास के चरण के दौरान, उ×पाद को åयापक èवीकृǓत ͧमलती है, और ǒबĐȧ तजेी से बढ़ती है। 
अͬधक उपभोÈता उ×पाद खरȣदना शǾु करते हɇ, और ĤǓतèपधा[ बढ़न ेलगती है। 
वͪशषेताएँ : 
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 तीĭ ǒबĐȧ वɮृͬध : उ×पाद बाजार मɅ Ǒहèसेदारȣ हाͧसल करना शुǾ कर देता है, और ǒबĐȧ तजेी से बढ़ 
जाती है। 

 लागत मɅ कमी : पमैाने कȧ अथ[åयवèथा और बेहतर उ×पादन द¢ता के साथ, लागत मɅ कमी आने 
लगती है। 

 लाभĤदता : अͬधक ǒबĐȧ माğा के कारण कंपǓनयाँ लाभ कमाना शुǾ कर देती हɇ। 
 बढ़ती ĤǓतèपधा[ : जैसे-जसेै उ×पाद अͬधक लोकͪĤय होता जाता है, ĤǓतèपधȸ बाजार मɅ Ĥवेश करते हɇ, 

िजससे उ×पाद ͪवभेदȣकरण होता है। 
माकȶ Ǒटगं èĚेटेजीज : 

 वͪतरण का ͪवèतार : ऑफलाइन और ऑनलाइन दोनɉ तरह से ͪवͧभÛन èथानɉ पर उपलÞधता मɅ वɮृͬध। 

 उ×पाद ͪवभदेȣकरण : उ×पाद मɅ ͪवͪवधता लाना, गुणवƣा मɅ सधुार करना, या ĤǓतèपधा[ से अलग Ǒदखने 
के ͧलए नई ͪवशषेताएं जोड़ना। 

 Ħांड Ǔनमा[ण : Ħांड Ǔनçठा और Ēाहक ĤǓतधारण रणनीǓत èथाͪपत करना। 
भारत मɅ उदाहरण : 

 èमाट[फोन : भारत मɅ èमाट[फोन बाजार ने 2010 के दशक कȧ शुǽआत मɅ तजेी से ͪवकास का अनुभव 
कͩया। Xiaomi , Samsung , Realme और OnePlus ने ĤǓतèपधȸ कȧमतɉ पर उÍच-Ĥदश[न वाले 
èमाट[फोन पशे करके बहुत बड़ा Ĥभाव डाला। जैस-ेजैसे èमाट[फोन अͬधक ͩकफायती और सुलभ होत े
गए, ǒबĐȧ आसमान छूने लगी। 

o रणनीǓत : कंपǓनयɉ ने युवा, तकनीक-Ĥेमी उपभोÈताओं तक पहँुचने के ͧलए आĐामक माकȶ Ǒटगं 
अͧभयान, ऑनलाइन ǒबĐȧ Üलेटफ़ॉम[ और Ĥभावशालȣ भागीदारȣ का इèतेमाल ͩकया। उदाहरण 
के ͧलए, æयाओमी ने "मूãय-के- लͧए-पसैा" Ĥèताव पर Úयान कɅ Ǒġत ͩकया और शुǽआती ǽͬच 
बढ़ाने के ͧलए Ýलैश ǒबĐȧ का इèतेमाल ͩकया। 

 
3. पǐरपÈवता अवèथा 
उɮदेæय : उ×पाद अपने चरम पर पहँुच जाता है, बाजार सतंÜृत हो जाता है। ǒबĐȧ कȧ वɮृͬध धीमी हो जाती है 
Èयɉͩक अͬधकाशं संभाͪवत Ēाहक पहले हȣ उ×पाद खरȣद चुके होते हɇ। 
वͪशषेताएँ : 

 उÍच ǒबĐȧ माğा : उ×पाद åयापक Ǿप से èवीकार ͩकया जाता है, और ǒबĐȧ अपने चरम पर पहंुच 
जाती है। 

 लाभ मɅ कमी : बढ़ती ĤǓतèपधा[ और Ĥचार Ĥयासɉ कȧ आवæयकता के कारण, लाभ मािज[न मɅ कमी 
आने लगती है। 

 बाजार सतंिृÜत : अͬधकाशं Ēाहक जो उ×पाद खरȣदना चाहते हɇ, वे पहले हȣ उसे खरȣद चुके हɇ, िजससे 
नए Ēाहक ĤािÜत के ͧलए बहुत कम गुंजाइश बचती है। 

 तीĭ ĤǓतèपधा[ : कई Ħांड एक जैसे उ×पाद पेश करते हɇ, िजसके कारण मूãय युɮध, वͪभदेȣकरण 
रणनीǓतयां और नवाचार को बढ़ावा ͧमलता है। 

माकȶ Ǒटगं èĚेटेजीज : 
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 उ×पाद कȧ ͪवशषेताओं मɅ वɮृͬध : Ēाहकɉ के एक ͪवͧशçट वग[ को आकͪष[त करने के ͧलए उ×पाद मɅ 
सुधार करɅ या नई ͪवशषेताएं शाͧमल करɅ। 

 Ĥचार और छूट : मãूय-संवेदनशील Ēाहकɉ को आकͪष[त करने के ͧलए ǒबĐȧ Ĥचार, बडंͧलगं और छूट 
पर Úयान कɅ Ǒġत करɅ। 

 Ħांड Ǔनçठा : Ēाहक ĤǓतधारण काय[Đमɉ मɅ Ǔनवेश करɅ और दȣघ[काͧलक Ǔनçठा बनाएं। 
भारत मɅ उदाहरण : 

 एफएमसीजी उ×पाद (जैसे, टूथपेèट) : भारत मɅ टूथपेèट बाजार पर कोलगेट और पÜेसोडɅट जैसे उ×पादɉ 
का दबदबा है , जो दशकɉ से मौजूद हɇ। इस पǐरपÈव बाजार मɅ ͪवकास धीमा हो गया है Èयɉͩक 
अͬधकाशं भारतीय घर पहले से हȣ टूथपेèट का उपयोग करते हɇ। 

o रणनीǓत : कोलगेट जसैी कंपǓनयɉ ने कई तरह के उ×पाद पेश ͩकए (जैसे, कोलगेट एिÈटव 
साãट , कोलगेट टोटल ), Ħांड लॉयãटȣ पर Úयान कɅ Ǒġत ͩकया और अपने बाजार Ǒहèसे को 
बरकरार रखने के ͧलए "1 खरȣदɅ, 1 मāुत पाएं" जैसे Ĥचार शǾु ͩकए। उÛहɉने टूथĦश, माउथवॉश 
आǑद जैसी अÛय åयिÈतगत देखभाल वèतुओं के साथ अपनी उ×पाद लाइन का ͪवèतार भी 
कͩया। 

 
4. ͬगरावट चरण 

उɮदेæय : गͬरावट का चरण वह होता है जब उ×पाद कȧ ǒबĐȧ और लाभĤदता मɅ कमी आने लगती है। यह 
अÈसर नई Ĥौɮयोͬगͩकयɉ, बदलती उपभोÈता Ĥाथͧमकताओं या अͬधक उÛनत उ×पादɉ कȧ शǾुआत के कारण 
होता है। 
वͪशषेताएँ : 

ǒबĐȧ मɅ ͬगरावट : ǒबĐȧ मɅ ͬगरावट आने लगती है, जो अÈसर बेहतर उ×पादɉ के आने या उपभोÈता कȧ 
Ĥाथͧमकताओं मɅ बदलाव के कारण होती है। 

 लाभ मɅ कमी : लाभ मािज[न कम हो जाता है, और åयवसायɉ को लाभĤदता बनाए रखने के ͧलए सघंष[ 
करना पड़ सकता है। 

 तकनीकȧ अĤचलन : नए नवाचार या ĤǓतèथापन बाजार पर कÞजा कर लेते हɇ। 
 वͪपणन Ĥयासɉ मɅ कमी : कंपǓनयां अÈसर ͪव£ापन और Ĥचार गǓतͪवͬधयɉ मɅ कमी कर देती हɇ। 

माकȶ Ǒटगं èĚेटेजीज : 

 लागत मɅ कटौती : लाभ को अͬधकतम करने के ͧलए उ×पादन और ͪवतरण कȧ लागत कम करना। 
 आला ͪवपणन (Niche Marketing) : एक छोटे, वफादार Ēाहक आधार या आला बाजार पर Úयान 

कɅ Ǒġत करɅ जो अभी भी उ×पाद मɅ मãूय पाता है। 
 चरणबɮध तरȣके से हटाना : उ×पाद को धीरे-धीरे समाÜत करना या परूȣ तरह से बदं करना। 

 

भारत मɅ उदाहरण : 

 फ़ȧचर फ़ोन (जैसे, नोͩकया) : फ़ȧचर फ़ोन बाज़ार, जो कभी भारत मɅ एक Ĥमखु ¢ेğ था, èमाट[फ़ोन के 
उदय के साथ तेज़ी से घटने लगा। नोͩकया फ़ȧचर फ़ोन Įेणी मɅ अĒणी था, लेͩकन èमाट[फ़ोन ĐाǓंत के 
साथ तालमेल नहȣं रख सका। 
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o रणनीǓत : नोͩकया न ेकुछ मॉडलɉ के साथ बाजार मɅ अपनी Ǒहèसेदारȣ ͩफर से हाͧसल करने कȧ 
कोͧशश कȧ, लेͩकन आͨखरकार उपभोÈताओं के èमाट[फोन कȧ ओर ǽख करन ेके कारण यह 
फȧका पड़ गया। कंपनी ने अͬधक ͩकफायती èमाट[फोन पर Úयान कɅ Ǒġत करना शǾु ͩकया, 
लेͩकन तब तक फȧचर फोन का बाजार काफȧ हद तक गायब हो चुका था। 

 
 
 
 
 
 

भारत मɅ उ×पाद जीवन चĐ का Ǔनçकष[ 
भारत मɅ उ×पाद जीवन चĐ (पीएलसी) के चरण अÛय बाजारɉ कȧ तरह हȣ मलू पटैन[ का पालन करते हɇ, 
लेͩकन èथानीय कारक - जैसे साèंकृǓतक Ĥाथͧमकताएं, आͬथ[क िèथǓतयां और सरकारȣ Ǔनयम - उस गǓत को 
Ĥभाͪवत कर सकते हɇ िजस पर उ×पाद इन चरणɉ से गुजरते हɇ। 

 पǐरचय चरण : इलेिÈĚक वाहन (टाटा नेÈसन ईवी) जैसे उ×पाद शǾु मɅ धीमे थे, लेͩकन अब सरकारȣ 
Ĥो×साहन, उपभोÈता åयवहार मɅ बदलाव और बेहतर बुǓनयादȣ ढांच ेके कारण बाजार तजेी से आगे 
बढ़ रहा है। 

 वͪकास चरण : èमाट[फोन (Xiaomi, Realme) जैसे उ×पादɉ कȧ मांग मɅ ͩकफायती मãूय और बेहतर 
सुͪवधाओ ंके कारण उãलेखनीय वɮृͬध देखी गई। यह वɮृͬध एक बड़ी, युवा, तकनीक-Ĥेमी आबादȣ और 
बढ़ते ऑनलाइन खुदरा पाǐरिèथǓतकȧ तंğ ɮवारा संचाͧलत थी। 

 पǐरपÈवता अवèथा : एफएमसीजी उ×पादɉ (टूथपेèट, साबुन) जैसे पǐरपÈव बाजारɉ मɅ , Ħांड बाजार 
Ǒहèसेदारȣ बनाए रखने के ͧलए नवाचार और ͪवͪवधताएं पेश करना जारȣ रखते हɇ, लेͩकन ͪवकास काफȧ 
धीमा हो गया है। 

 गͬरावट का चरण : फȧचर फोन (नोͩकया) जैसे उ×पादɉ कȧ ǒबĐȧ मɅ भारȣ ͬगरावट देखी गई है Èयɉͩक 
èमाट[फोन भारतीय उपभोÈताओ ंके ͧलए अͬधक ͩकफायती और सलुभ हो गए हɇ। 

 


