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La mezcla de la mercadotecnia: las 4 P´s

La mezcla de mercadotecnia es el conjunto de variables controlables 
de mercadotecnia que prepara una empresa para producir la 
respuesta que desea en el mercado al cual pretende atender.

La mezcla de mercadotecnia incluye 4 variables y por ello se le conoce comúnmente como Las 4 P´s.

A continuación se analiza cada variable en el siguiente orden:

    Producto
    Precio
    Plaza (o distribución)
    Promoción

El modelo de las 4 P’s (mezcla de mercadotecnia)

Producto

Plaza
(Distribución)

Promoción Precio

por Eduardo Martínez
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El Producto representa la combinación de bienes y servicios que ofrece la compañía a su(s) respectivo(s) 
mercado(s).

En la P del Producto se analiza todo lo relacionado con las características tangibles e intangibles de un 
bien o servicio, tales como: 

El Precio representa la cantidad de dinero que el consumidor debe pagar para obtener el producto.

En la P del Precio se analiza: 

La Plaza representa lo que hace la compañía para que el producto esté al alcance de los consumidores 
meta.

En la P de la Plaza se analiza:

Empaque y envoltura.
Marca.
Ciclo de vida del producto.
Colores.
Olores.
Tamaños, formas, presentaciones, 
etc.

El precio = valor monetario ($) 
asignado a un  bien o servicio.
Los tipos de precios.
Los métodos de fijación de precios.

El lugar (físico o virtual) donde se vende el bien o servicio.
Los canales de distribución: fabricantes, mayoristas, detallistas 
(menudeo), supermercados, tiendas, etc.

Producto

Precio

Plaza 
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La Promoción representa las actividades que comunican las ventajas del producto y buscan convencer 
o persuadir al consumidor para que lo adquiera.

En la P de la Promoción se analiza:

La manera en que se comunica cualquier aspecto del bien 
o servicio. 
Ejemplos: descuentos, uso de folletos, catálogos, anuncios, 
cupones, premios, muestras gratuitas, etc.

Nota: La publicidad es un elemento de la promoción.

Descripción de las 4 P´s de un empanizador:

A continuación se presentan dos ejemplos de la descripción de los elementos de la mezcla de 
mercadotecnia para dos productos (empanizador y refresco de cola).

Promoción 

Ejemplo 1: Empanizador 

PRODUCTO

PRECIO

PLAZA

PROMOCIÓN

Empanizador de Kellogg´s Corn Flakes sabor chipotle, en 
presentaciones de 125 gramos, 350 gramos y 8 kilogramos.

$6.50 pesos por el empaque de 125 gramos y $14.30 por el 
de 350 gramos.

Anuncio en TV, así como materiales impresos y actividades 
de relaciones públicas. También degustación en tiendas 
con cheffs y amas de casa.

La presentación de 125 gramos se vende en el canal de 
Detalle (tiendas misceláneas); la presentación de 350 
gramos se vende en el canal de Autoservicio (tiendas de 
autoservicio) y la presentación de 8 kilogramos, se vende 
exclusivamente para el canal de Food Service (restaurantes, 
hoteles, bares).
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Ejemplo 2: Coca-Cola

Mapa conceptual de la mezcla de mercadotecnia de la empresa Coca-Cola:

Color

Forma de la botella (mujer esbelta)

Marca
Tipografía

Percepción del sabor por los consumidores
Disponibilidad del producto frío (refrigeradores)

Líneas de Cola

Imagen

M
ez
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a 

de
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te
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ia

Calidad

Variedad

Presentación

Plaza
Cómo se lo haré llegar

Producto

qué vendo

Supermercados
Mercados
Tiendas

Presente en todas partes

Establecimientos

Máquinas expendedoras

Abastecimiento garantizado 
ante contingencias de producción

Otros refrescos
Aguas
Hidratantes/energizantes
Jugos
Ciel Desani
Tés

Lata
Botella

Familiar
Individual
Retornable

Coca-Cola Light

Coca-Cola Zero
Coca-Cola Tradicional

Sin azúcar
Sin cafeína
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Por temporada

Constante

Merchandising de la marca

Refrigeradores/exhibidores

Publicidad

Premios / concursos Subastas

Trivias

Conect-T
Búscate
Morlacos
Chirímbolos

Almohada Flor
Almohada Cabeza
Almohada Lagartija
Almohada Cilindro

Televisión
Radio
Medios gráficos
Presencia en eventos Publicidad estática

Auspicio de eventos
Copa Coca-Cola

Navidad
Mundial de fútbol
Otros

Conciertos

Equipos electrónicos

CDs DVDs

Viajes

Revistas

Precio mayor al de la competencia
Opción de precio menor por envase retornable
Precio sugerido en el envase

Precio
cuánto pagaría por él

Promoción
cómo lo conocerán 
y comprarán los clientes
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