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INVESTIGACION DE
MERCADOS

La competencia en el mercado de las
instituciones hospitalarias nacionales e
internacionales

écomo se da la competencia en el mercado?

Los competidores actian como restricciones en el disefio de la
estrategia de mercadotecnia. El éxito de cualquier estrategia
de mercadotecnia puede depender de la bondad del analisis de
la competencia efectuado.

Ademas de los actuales, deben tenerse en cuenta los
competidores potenciales. Estos pueden originarse por
diversos motivos:

a) Expansion del mercado.
b) Expansion del producto.
c) Integracién hacia atras.
d) Integracion hacia adelante.

Precio.

¢ que es?

El precio puede ser considerado como el punto en el que se
iguala el valor monetario de un producto para el comprador
con el valor de realizar la transaccion para el vendedor.

El precio y los servicios de las instituciones
hospitalarias.

écomo se clasifican los métodos basados en el costo?

el método del costo mas margen y el del precio objetivo, con
el que se puede determinar el precio que permite alcanzar los
objetivos de ventas y rentabilidad.

Ademas de los propios clientes, las modificaciones de precios
pueden afectar a las expectativas de los publicos siguientes:

e Competidores.
e Intermediarios.
e Accionistas y trabajadores.
e Proveedores.
e Acreedores.
L* Directores departamentales de la empresa.

Cuando se trata de fijar el precio a un producto, pueden
emplearse basicamente tres métodos, que estan en funcidn
de:

1. Los costos.
2. La competencia.
3. El mercado o la demanda.

Mecanismos para obtener ahorro en el los
servicios de las instituciones hospitalarias.

En su formulacién y desarrollo han de tenerse en cuenta los
criterios de evaluacién siguientes:

a) Objetivos de la empresa.
b) Flexibilidad.
c) Orientacion al mercado.

éque son las estrategias diferenciales?

Las estrategias diferenciales suponen una discriminacion de

precios. Se aplica un precio distinto en funcién de la capacidad

econdémica, caracteristicas socio-demograficas y sensibilidad al

precio de los diferentes segmentos de mercado. También

puede practicarse la discriminacion de precios sobre una base
ktemporal o de lugar.

Los precios de temporada y los precios de

promocion.

Las diferentes estrategias diferenciales se mencionan a
continuacion:

a) Estrategia de precios fijos o variables

b) Descuentos por cantidad. Precios no lineales
c) Descuento por pronto pago

d) Descuentos aleatorios (ofertas)

e) Descuentos periddicos (rebajas o baratas)
f) Descuentos en segundo mercado

g) Precios de profesionistas

h) Precios éticos

éien base a que se fijan los precios?

se fijan tratando de aprovechar las situaciones competitivas
posibles, estableciendo precios iguales, superiores o inferiores
a los del sector, segun las ventajas tecnoldgicas, de costos, de
produccidén o de distribucién que se dispongan. Las empresas
dominantes pueden ejercer su liderazgo, mientras que las mas
débiles tendran que actuar de seguidoras.
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Los precios relacionados con productos
conexos: analisis, medicamentos,
materiales y servicios adicionales.

éque son las estrategias de precios psicolégicos?

Los precios psicologicos se fundamentan en el modo en que el
mercado percibe la cuantia de los precios y en la asociacion
que el consumidor hace de los mismos con las caracteristicas
o atributos del producto.

éque es el precio de prestigio?

Un precio alto se asocia, por lo general, a un producto o
servicio de calidad. La empresa que quiera prestigiar sus
productos debera fijar precios altos. Esta estrategia de precio
de prestigio sera efectiva siempre que el consumidor perciba
de algin modo la superioridad de tales productos.

éque es Un precio «redondeado» (even price) y un
precio «impar» (odd price)?

el primero generalmente por arriba, da la impresion de que se
trata de un producto o servicio de categoria superior o de
prestigio. Por el contrario, el segundo como seria 99.9 0 99.5
pesos, en vez de 100 pesos, se asocia a un precio menor. Este
tipo de precios puede ser apropiado para productos o servicios
de categoria inferior o en acciones promocionales (como las
ofertas, rebajas, etc.).

Al disefiar la estrategia de precios para una linea de productos
debe considerarse la utilidad global de la misma y no sdlo la
de cada uno de los productos que la integran.

Estrategia de precios para productos nuevos

Cuando el producto se halla en las primeras fases del ciclo de
vida es posible aplicar dos estrategias de precios alternativas:

La estrategia de descremacion es especialmente aconsejable
cuando se dan alguna o varias de las circunstancias
siguientes:

— Se trata de un producto realmente nuevo.

— La demanda es inelastica al precio.

— El mercado esté segmentado.

— La demanda es sensible a la promocidn.

La estrategia de penetracion, en cambio, es recomendable
cuando concurren estas otras

circunstancias:

a) El producto no constituye una auténtica novedad y puede
ser rapidamente imitado por la competencia.

b) La demanda es altamente sensible al precio.

c) Posibilidad de entrada de nuevos competidores, que se
sentirian atraidos por los precios altos y utilidades deseables.
Un precio bajo inicial puede suponer una importante barrera
de entrada en el sector.

d) Economias de escala.

e) Recuperacion rapida de la inversion.




La publicidad, junto con la promocion integran la cuarta "P" de
la mezcla mercadoldgica o marketing mix. Es la segunda fase
de la mercadotecnia, tiene como funcién enviar al

consumidor un mensaje con un proposito determinado.

ique es?

-Publicidad del fabricante

-Publicidad dirigida a los consumidores

-Publicidad dirigida a los industriales

- Publicidad dirigida a los intermediarios (comerciantes)

Clasificacion

producto, precio, distribucién y promocion écuales son las variables de la mercadotecnia?

-reconocimiento del problema.

-busqueda de informacion.

-evaluacidn o analisis de las alternativas.

-el decisor optara entre comprar el producto o, por el
contrario, no comprarlo.

-Si se ha efectuado la compra apareceran los sentimientos o
sensaciones posteriores a la misma, de satisfaccion o
insatisfaccion.

fases de la mercadotecnia:

La mezcla promocional.

Las ventas personales.

LA PROMOCION EN LAS
INSTITUCIONES
HOSPITALARIAS




