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Introduccion

Esta actividad tiene como propdsito profundizar en el conocimiento de la mezcla de
marketing y sus distintas variables, explorando los modelos de las 4Ps, 7Ps, 4Cs y

4Es a través de una presentacion interactiva en Canva.

En primer lugar, se abordara el modelo de las 4Ps (producto, precio, plazay
promocién), que ha sido la base del marketing mix durante ainos. Luego, se analizaran

las 7Ps, incorporando los elementos de Personas, Procesos y Evidencia Fisica.

Asimismo, se estudiara el enfoque centrado en el cliente representado por las 4Cs
(cliente, costo, convenienciay comunicacién), el cual plantea una nueva perspectiva
del marketing. Finalmente, se presentara el modelo mas reciente de las 4Es

(experiencia, omnipresencia, intercambio y evangelizacion).

Através de esta actividad, se busca comprender la evolucion de la mezcla de

marketing y sus variables, asi como su adaptacién a los cambios del mercado.
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Es un modelo estratégico
que ayuda a planificar y
ejecutar tacticas de |
marketing, considerando
diversos factores que
influyen en la venta de
productos o servicios.
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Producto

Es el bien o servicio que
se ofrece al mercado.
Elementos clave:

e Diseno

e Calidad

e Marca

e Empaque

e Ciclo de vida
Ejemplo: Un teléfono
inteligente con pantalla
de alta definicidn y
camara avanzada.

Precio

Cantidad de dinero que el
cliente paga por el
producto o servicio.
Estrategias clave:

e Precios de penetraciodn

e Precios psicoldgicos

e Descuentos y

promociones

Ejemplo: Una empresa de
streaming que ofrece un
precio especial por
suscripcidén anual.

Plaza
(Distribuc
idn)

Estrategias para que el
producto llegue al
consumidor final.
Incluye:

e Canales de

distribuciodn

e Cobertura geografica

e Logistica
Ejemplo: Una marca de
ropa que vende en
tiendas fisicas y en
linea.

Promociodn

Conjunto de acciones
para dar a conocer el
producto y estimular su
compra. Herramientas:

e Publicidad

e Marketing digital

e Promociones
Ejemplo: Un comercial
de televisiodn que
destaca las ventajas de
un detergente.



Evolucidn a las
/7P

El modelo se amplid
para incluir:
. Personas
o Procesos
e Evidencia fisica
Esto es
especialmente
relevante en 1la
industria de los
servicios.




Personas

El personal de la empresa
juega un papel clave en 1a
experiencia del cliente.
Factores importantes:

e Capacitacion

e Servicio al cliente

e Actitud y valores
Ejemplo: Un restaurante
cCon meseros amables vy
eficientes.

Procesos

Cémo se desarrollan las
actividades internas para
ofrecer un producto o
servicio. Incluye:

e Flujo de trabajo

e Atencidn al cliente

e Automatizaciodn
Ejemplo: Un banco que
agiliza sus tramites con
formularios en linea.

videncia
fisica

[ =

Elementos tangibles que
refuerzan la percepcion
de calidad. Puede
incluir:

e Infraestructura

e Packaging

e Presentacion del

servicio

Ejemplo: Un hotel con
una decoracion elegante
y mobiliario de lujo.



Modelo de
las 40

Enfoque mas centrado en el
cliente, propuesto por Robert
Lauterborn:
e Consumidor: Necesidades del
cliente
e Costo: Valor percibido
e Conveniencia: Facilidad de
acceso
e Comunicacidn: Interacciodn
bidireccional
Ejemplo: Una tienda en linea
que ofrece envios rapidos y
atencidén personalizada.
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El Marketing Mix en la era
digital
Las estrategias tradicionales
han cambiado con la
digitalizaciodn:

e Publicidad en redes

soclales

e Marketing de influencers

e E-commerce y marketplaces
Ejemplo: Una marca que usa
Instagram para lanzar nuevos
productos.
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https://escuela.marketingandweb.es/marketing-mix/
https://escuela.marketingandweb.es/marketing-mix/
https://www.iebschool.com/blog/marketing-mix-marketing-digital/
https://blog.hubspot.es/marketing/mezcla-de-mercadotecnia

Conclusién
Esta tarea me ha permitido entender la importancia de la mezcla de
marketing y sus diferentes variables, como las 4Ps, 7Ps, 4Cs y 4Es, en la

interaccion entre empresas y consumidores.

Los conceptos clave que analicé fueron, en primer lugar, la transicion
desde el modelo tradicional de las 4Ps hacia enfoques mas orientados al
cliente, como las 4Cs, lo que refleja un cambio en la perspectiva del
marketing. En segundo lugar, reconoci la relevancia de la adaptabilidad
en las estrategias de marketing, evidenciada en la ampliacién a las 7Ps,

que incorporan aspectos como personas, procesosy evidencia fisica.

Ademas, esta actividad me ayudo a sintetizary analizar informacion de
diversas fuentes, asi como a recopilar recursos visuales para ilustrar

mejor los temas y mejorar su comprension.



REFERENCIAS

1.

Garcia, E. (2022, 10 de junio). Marketing Mix: Qué es y cuales son sus
variables. Escuela Marketing and Web. Recuperado de

https://escuela.marketingandweb.es/marketing-mix/

IEBS Business School. (s.f.). ¢Qué es el Marketing Mix y cuales las 9P's del
marketing?. Recuperado de https://www.iebschool.com/blog/marketing-mix-

marketing-digital/

HubSpot. (s.f.). Mezcla de mercadotecnia: qué es y como utilizarla en tu
estrategia de marketing. Recuperado de

https://blog.hubspot.es/marketing/mezcla-de-mercadotecnia

Link de canva

https://www.canva.com/design/DAGg9YEG659E/31kUfzohzC3b97W8Pengwg/edi

t?utm_content=DAGZg9YEG59E&utm_campaign=designshare&utm_medium=li

nk2&utm_source=sharebutton



https://blog.hubspot.es/marketing/mezcla-de-mercadotecnia
https://www.canva.com/design/DAGg9YE659E/3IkUfzohzC3b9ZW8Pengwg/edit?utm_content=DAGg9YE659E&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
https://www.canva.com/design/DAGg9YE659E/3IkUfzohzC3b9ZW8Pengwg/edit?utm_content=DAGg9YE659E&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton
https://www.canva.com/design/DAGg9YE659E/3IkUfzohzC3b9ZW8Pengwg/edit?utm_content=DAGg9YE659E&utm_campaign=designshare&utm_medium=link2&utm_source=sharebutton

	d110485df8f855ed78dc10cf09f414b124e0e147c65f21a98a865a312ed7198b.pdf
	d110485df8f855ed78dc10cf09f414b124e0e147c65f21a98a865a312ed7198b.pdf
	d110485df8f855ed78dc10cf09f414b124e0e147c65f21a98a865a312ed7198b.pdf

