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Introducción 

 

Apple ofrece soluciones creativas a las necesidades de comunicación y 

entretenimiento. Con su eslogan «Think different» ha lanzado al mercado 

innovaciones sorprendentes, resultado de una visión y un pensamiento divergente. 

Un teléfono móvil multifunción, con internet de alta velocidad, cámara y reproductor 

multimedia, se convirtió en el 2007 en el caballo que tiraba del carro de la telefonía 

móvil. Su lanzamiento fue toda una operación de marketing. 

 

 

Ciclo de Vida  

 

Etapa de la Introducción: En esta etapa, una nueva tecnología es presentada por 
primera vez en el mercado. Puede haber una demanda inicial limitada y los costos 
de producción suelen ser altos. 
Los consumidores suelen ser innovadores o early adopters que están dispuestos a 
pagar más por estar a la vanguardia. 

Ejemplo: El primer iPhone fue introducido por Apple en 2007. 

Características: 

 Innovación significativa en diseño y funcionalidad. 

 Estrategias de marketing intensivas para generar conciencia. 
 
Estrategia de marketing: 

Innovación Disruptiva: 

Apple presentó el iPhone como un dispositivo revolucionario que combinaba un 
teléfono, un reproductor de música y un dispositivo de Internet en uno solo. 

El enfoque en la innovación disruptiva generó un gran interés y curiosidad en los 
consumidores. 

 

 

Campañas Publicitarias Impactantes: 



Se lanzó una campaña publicitaria icónica con el eslogan "This is only the 
beginning" (Esto es solo el comienzo) para destacar las capacidades del iPhone. 

Anuncios televisivos y publicidad impresa enfatizaban las funciones táctiles, el 
diseño elegante y la simplicidad de uso. 

Exclusividad con un Solo Operador: 

Apple estableció una exclusividad con AT&T como el único operador de telefonía 
móvil que ofrecía el iPhone en los Estados Unidos. Este movimiento generó una 
gran expectación y aumentó la demanda. 

Presentación de Steve Jobs: 

La presentación del iPhone por parte de Steve Jobs en enero de 2007 se convirtió 
en un momento histórico. Jobs demostró las características clave del dispositivo 
en un estilo característico de Apple, generando entusiasmo entre los asistentes y 
espectadores. 

Precios Premium: 

A pesar de estar en una categoría de precio más alta, Apple logró posicionar el 
iPhone como un producto de alta calidad y prestigio, estableciendo un estándar 
para los smartphones futuros. 

Disponibilidad Global Progresiva: 

Inicialmente lanzado en los Estados Unidos en junio de 2007, Apple expandió 
gradualmente la disponibilidad del iPhone a nivel mundial en los meses y años 
siguientes. Este enfoque de lanzamiento escalonado contribuyó a mantener el 
interés y la demanda. 

Enfoque en la Experiencia del Usuario: 

Apple se centró en proporcionar una experiencia de usuario excepcional, desde la 
interfaz táctil hasta la sincronización con iTunes. Esto creó lealtad entre los 
usuarios y contribuyó a la imagen de marca de Apple. 

Ese conjunto de estrategias de marketing llevaron al iPhone a tener éxito. La 
combinación de innovación, diseño atractivo, simplicidad de uso y la estrategia de 
marketing hicieron que iPhone se posicionara como líder en la industria  

 

Etapa de Crecimiento: En esta etapa, la tecnología comienza a ser aceptada por 
un número creciente de consumidores. La demanda aumenta rápidamente y los 



costos de producción disminuyen debido a economías de escala y mejoras en la 
eficiencia. 
Los competidores empiezan a ingresar al mercado, lo que impulsa la innovación y 
la mejora continua. 

Ejemplo: iPhone 3G y 3GS (lanzados en 2008 y 2009. 

Características: 

 Rápido aumento en la demanda y las ventas. 

 Expansión a nuevos mercados y operadores. 

Estrategias de Marketing:  

Aspectos destacados: 

Tecnología 3G: Introdujo la conectividad 3G, mejorando la velocidad de 
navegación y descarga. 

App Store: Se presentó la App Store, permitiendo a los usuarios descargar 
aplicaciones de terceros. 

Diseño atractivo: Mantuvo el diseño distintivo del iPhone original con mejoras. 

Enfoque en la Experiencia del Usuario: 

Interfaz de usuario: Se hizo hincapié en la interfaz de usuario táctil intuitiva y fácil 
de usar. 

Sistema operativo: Utilizó el sistema operativo iOS, ofreciendo estabilidad y un 
entorno de desarrollo para aplicaciones. 

Expansión Geográfica y Alianzas: 

Mercados internacionales: Se amplió la disponibilidad del iPhone a más países, 
incluyendo la introducción en nuevos mercados. 

Alianzas estratégicas: Acuerdos con operadores de telecomunicaciones para 
ofrecer planes de datos atractivos. 

 

 

Estrategias de Precios y Subsidios: 



Contratos de operadores: Se implementaron modelos de precios subsidiados 
mediante acuerdos con operadores, haciendo que el dispositivo fuera más 
accesible. 

Enfoque en el valor: Se resaltó el valor añadido de las características, servicios y 
aplicaciones en relación con el precio. 

Campañas de Marketing Integradas: 

Publicidad en línea y tradicional: Utilización de anuncios en televisión, prensa, y en 
línea para generar conciencia. 

Eventos de lanzamiento: Organización de eventos de lanzamiento para generar 
cobertura mediática. 

Énfasis en la Conectividad y Multimedia (iPhone 3GS): 

Mejoras en rendimiento: El iPhone 3GS, lanzado en junio de 2009, mejoró la 
velocidad y rendimiento del dispositivo. 

Capacidad de grabación de video: Introducción de la capacidad de grabar video, 
mejorando las capacidades multimedia. 

Continúa Apertura a Desarrolladores: 

Desarrolladores de aplicaciones: Se alentó activamente a los desarrolladores a 
crear aplicaciones para la plataforma iOS, consolidando el ecosistema de la App 
Store.  

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Etapa de Madurez: En esta etapa, la tecnología ha alcanzado su máximo nivel de 
adopción. La demanda se estabiliza y los precios tienden a estandarizarse. 
La competencia es alta y las empresas se centran en la diferenciación del 
producto y la fidelización de los clientes. Las mejoras incrementales son más 
comunes que las innovaciones disruptivas. 

Ejemplo: iPhone 4 y 4S (lanzados en 2010 y 2011, respectivamente). 

Características: 

 Estabilización de las ventas en su punto máximo. 

 Enfoque en actualizaciones de software y mejoras de hardware. 

 

Estrategias de Marketing:  

Diseño y Construcción: 

Diseño: Introdujo un diseño más delgado y elegante con bordes de acero 
inoxidable y vidrio en la parte delantera y trasera. 

Retina Display: Destacó la pantalla Retina de alta resolución, ofreciendo una 
experiencia visual mejorada. 

Mejoras de Hardware: 

Cámara: Presentó una cámara trasera de 5 megapíxeles con grabación de video 
en HD y una cámara frontal para FaceTime. 

Chip A4: Incluyó el procesador A4, mejorando el rendimiento y la eficiencia 
energética. 

Antena Integrada: 

Antena: El diseño incluía una antena integrada en el marco, optimizando la 
conectividad y la calidad de la señal. 

Enfoque en la Videollamada (FaceTime): 

FaceTime: Introdujo la aplicación FaceTime para videollamadas, resaltando la 
comunicación visual entre usuarios de iPhone. 

 

Estrategias de Lanzamiento: 



Eventos de Lanzamiento: Organizó eventos de lanzamiento para generar 
expectación, destacando las características clave del dispositivo. 

Campañas de Publicidad: Implementó campañas publicitarias para resaltar el 
diseño, la pantalla Retina y las capacidades de la cámara. 

 

Etapa de Declive: En esta etapa, la tecnología comienza a ser reemplazada por 
nuevas innovaciones o tecnologías más avanzadas. La demanda disminuye y los 
precios pueden caer significativamente. 
Las empresas deben tomar decisiones estratégicas, como retirar el producto del 
mercado o diversificar su oferta. 

Ejemplo: Modelos más antiguos y discontinuados. 

Características: 

 Disminución en la demanda debido al lanzamiento de modelos más nuevos. 

 Estrategias de descuentos y liquidaciones. 

Descuentos y Ofertas Especiales: 

Apple ha implementado estrategias de precios para productos en declive, 
ofreciendo descuentos y ofertas especiales para incentivar las ventas y atraer a 
nuevos clientes. 

Actualizaciones de Software: 

Proporcionar actualizaciones de software puede extender la vida útil percibida de 
un producto, incluso si el hardware ha alcanzado su punto máximo. Esto permite a 
los usuarios disfrutar de nuevas funciones y mejoras de rendimiento. 

Servicio al Cliente y Soporte Continuo: 

Apple ha mantenido un fuerte enfoque en el servicio al cliente y el soporte técnico, 
incluso para productos más antiguos. Esto ayuda a construir y mantener la lealtad 
del cliente, incluso cuando los productos están en declive. 

Reciclaje y Programas de Intercambio: 

Apple ha implementado programas de reciclaje y de intercambio de dispositivos 
antiguos al comprar uno nuevo. Esto no solo fomenta la actualización, sino que 
también aborda las preocupaciones ambientales. 



Relanzamiento o Ediciones Especiales: 

En algunos casos, Apple ha relanzado productos en versiones mejoradas o 
ediciones especiales, incorporando nuevas características o diseños para 
revitalizar el interés del consumidor. 

Exploración de Nuevos Mercados o Segmentos: 

Apple ha buscado oportunidades para introducir productos en mercados 
emergentes o segmentos de nicho, donde el producto puede tener una segunda 
vida útil. 

Enfoque en Segmentos Leales: 

Al dirigirse a segmentos de usuarios leales, Apple puede mantener ventas 
consistentes incluso en la fase de declive. Estrategias de marketing 
personalizadas para estos usuarios pueden ser efectivas. 

Comunicación Clara y Transparente: 

Apple ha adoptado una comunicación clara y transparente sobre la situación del 
producto en declive, asegurando que los usuarios estén informados sobre su 
apoyo continuo o la posible discontinuación. 
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