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Herramientas prácticas: del concepto a la acción 
 

  
Estos recursos te proporcionarán herramientas prácticas para aplicar los 
conceptos de marketing integral y relacional en tu trabajo diario.   
  

1. El marketing mix: elemento y ejemplos de las 4P  
Este recurso abarca una explicación completa del concepto de marketing 
mix, incluyendo las tradicionales 4 P's (Producto, Precio, Plaza y 
Promoción), así como la adición de una quinta P (Personas) en algunas 
estrategias modernas. El artículo forma parte del blog de HubSpot y ofrece 
definiciones, ejemplos y preguntas clave para ayudar a los profesionales 
del marketing a desarrollar estrategias efectivas. También podrás 
descargarte una plantilla gratuita para desarrollar un Plan de Marketing 
Mix, lo que puede ser una herramienta valiosa para estructurar y 
documentar su estrategia de marketing de manera efectiva.  
  

2. Análisis del Valor de Vida del Cliente (CLV)  
Este artículo de Harvard Business School, Análisis del Valor de Vida del 
Cliente, ofrece una guía detallada para calcular y maximizar el valor 
que cada cliente aporta a lo largo de su relación con la empresa 
(Steenburgh & Avery, 2017). Aprender a calcular el CLV te permitirá 
tomar decisiones más informadas sobre la adquisición y retención de 
clientes.  

  
3. Los elementos del valor  
Almquist et al. (2016) presentan un marco para entender qué valoran 
realmente los consumidores más allá del precio. Este enfoque te 
ayudará a diseñar ofertas que resuenen con tus clientes a nivel 
funcional, emocional y aspiracional.  

  
4. Matriz BCG: Análisis de portafolio  
Este recurso te guiará paso a paso en la creación de una Matriz BCG, 
una herramienta esencial para evaluar tu cartera de productos y tomar 
decisiones estratégicas sobre la asignación de recursos (Henderson, 
1970). Complementa con este video.   

  
5. Integración de las Comunicaciones de Marketing  
Batra y Keller (2016) ofrecen insights valiosos sobre cómo coordinar 
diferentes canales de comunicación para crear campañas de marketing 
más efectivas y coherentes. Usa IA para interactuar con este recurso.  

  
6. Ciclo de Vida del Producto  
Este video tutorial te permitirá entender las diferentes etapas del ciclo 
de vida de un producto, desde su introducción hasta su declive, 
permitiéndote adaptar tus estrategias de marketing en consecuencia 

https://blog.hubspot.es/marketing/marketing-mix
https://puceeduec-my.sharepoint.com/:b:/g/personal/fxrosass_puce_edu_ec/EdrMMG9whNtNrDaA8TF1sNIBglRIMNx0eSl6JrzvQfy3wg?e=jPo3c%C2%B4https://puceeduec-my.sharepoint.com/:b:/g/personal/fxrosass_puce_edu_ec/EdrMMG9whNtNrDaA8TF1sNIBglRIMNx0eSl6JrzvQfy3wg?e=jPo3cW
https://puceeduec-my.sharepoint.com/:b:/g/personal/fxrosass_puce_edu_ec/EdrMMG9whNtNrDaA8TF1sNIBglRIMNx0eSl6JrzvQfy3wg?e=jPo3c%C2%B4https://puceeduec-my.sharepoint.com/:b:/g/personal/fxrosass_puce_edu_ec/EdrMMG9whNtNrDaA8TF1sNIBglRIMNx0eSl6JrzvQfy3wg?e=jPo3cW
https://puceeduec-my.sharepoint.com/:b:/g/personal/fxrosass_puce_edu_ec/EdRS9gsr7lpHihGDuqDe66YBQhPTfA0WsT-l3eiH__ImXw?e=1OIDJp
https://www.zendesk.com.mx/blog/como-hacer-una-matriz-bcg/
https://youtu.be/8ihm7QUr2KQ?si=szfjdJazgCa9p47G
https://puceeduec-my.sharepoint.com/:b:/g/personal/fxrosass_puce_edu_ec/EQt8PrlXix1Jkru4gecWINABjINBGoiBPEky7BSMeLhkfQ?e=EBtD6g
https://youtu.be/ob5KWs3I3aY?si=c5sMRzGCPGEYVDFr
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(Levitt, 1965). Ahora examina este recurso que supone una 
representación e interpretación de esta herramienta.  

  
  
Definiciones clave:  
  

1. Marketing   
• El marketing es el proceso estratégico y social mediante el cual las 
organizaciones crean valor para satisfacer las necesidades y deseos de 
los individuos y grupos a través del intercambio de productos y 
servicios. Este proceso no solo busca transacciones económicas, sino 
también construir relaciones significativas y duraderas con los clientes, 
basándose en la empatía y la comprensión profunda de sus problemas. 
Al combinar la creación de valor con el acto generoso de ayudar a los 
demás, el marketing se convierte en una herramienta poderosa para 
transformar vidas y fortalecer comunidades (Kotler & Keller, 2016; 
Godin, 2020).  

  
2. Valor   

• El valor en marketing se refiere a la percepción que tiene un cliente 
sobre los beneficios de un producto o servicio en comparación con su 
costo. Según Almquist, Senior y Bloch (2016), los elementos del valor 
pueden dividirse en categorías funcionales, emocionales, 
transformadoras de vida e impacto social. El valor es lo que los 
consumidores realmente buscan al evaluar un producto o servicio y 
puede incluir aspectos como ahorro de tiempo, reducción de costos o 
mejora de la calidad de vida (Almquist et al., 2016).  

  
3. Marketing Integral  

• Es un enfoque que busca coordinar y unificar todas las 
herramientas, canales y recursos de marketing dentro de una 
organización para maximizar su impacto y eficiencia. El objetivo es 
asegurar que todos los aspectos del marketing trabajen juntos de 
manera coherente para alcanzar los objetivos empresariales (Kotler & 
Keller, 2016).  

  
4. Marketing Mix  

• Conocido también como las "4 P" del marketing: producto, precio, 
plaza y promoción. Es un conjunto de herramientas que las empresas 
utilizan para perseguir sus objetivos de marketing en el mercado 
objetivo (Grönroos, 1994).  

  
5. Marketing de relaciones  

• Estrategia centrada en construir relaciones duraderas con los 
clientes mediante interacciones significativas y personalizadas. 
Enfatiza la importancia del diálogo continuo y la creación de valor 
mutuo (Grönroos, 2004).  

  
  

6. Valor de Vida del Cliente (CLV)  

https://youtu.be/Rhoi3Zb89k0?si=QhiiMpYLlGE3_bDr
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• Es una métrica que estima el valor total que un cliente aporta a la 
empresa durante toda su relación con ella. Incluye el análisis del costo 
de adquisición, las ganancias anuales generadas por el cliente y la 
duración esperada de la relación (Steenburgh & Avery, 2017).  

  
7. Ciclo de vida del producto  

• Describe las etapas por las que pasa un producto desde su 
introducción hasta su declive en el mercado. Las etapas incluyen 
introducción, crecimiento, madurez y declive (Kotler & Armstrong, 
2018).  

  
8. Matriz BCG  

• Herramienta utilizada para evaluar el portafolio de productos de 
una empresa en función de su participación en el mercado y su tasa de 
crecimiento. Ayuda a identificar productos estrella, vacas lecheras, 
incógnitas y perros (Kotler & Keller, 2016).  

  
9. Comportamiento del cliente  

• Se refiere a las acciones y decisiones que toman los consumidores al 
comprar productos o servicios. Incluye patrones de compra, 
preferencias y factores que influyen en sus decisiones (Grönroos, 
2004).  

 


