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3.1.2 MIX DEL MARKETING DE SERVICIOS 

7PS

Philip Kotler define al marketing mix de servicios

como el conjunto de herramientas tácticas

controlables que la empresa combina para

producir una respuesta deseada en un mercado

objetivo. Es decir, todo lo que la empresa puede

realizar para influir en su consumidor para la

demanda de su producto, por lo que es necesario

el uso de las 7p´s del marketing.
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3.1.2 MIX DEL MARKETING DE SERVICIOS 

7PS

Personas (People): Las empresas forman

personas. Aspectos relacionados con las

interacciones humanas a través de los

numerosos canales disponibles hoy en día

(principalmente el digital)



3.1.2 MIX DEL MARKETING DE SERVICIOS 

7PS

Procesos: Los procesos establecidos para guiar

las interacciones, especialmente aquellas

relacionadas con servicios.



3.1.2 MIX DEL MARKETING DE SERVICIOS 

7PS

Physical Evidence Evidencia Física: los

elementos tangibles que se presentan para

convencer al cliente (disposición del punto de

venta, reseñas de clientes, etc).


