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INVESTIGA
CION DE
MERCADO
S.
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La competencia
en el mercado.

El precio.

[

El precio y los
servicios.

Métodos de
fijacion de
precios.

Expansién del
mercado, del producto,
integracion hacia atrés,
hacia adelante.

El éxito depende de la
- bondad del andlisis de la
competencia efectuado.

—_—

Del costo mas margen,
del precio objetivo.

sencillos:

Marco legal, mercado y
competencia, objetivos
de la empresa, multiples
partes interesadas.

Existen una serie de
factores que actian

Es el valor que da a cambio

de la utilidad que recibe. —
Existen unos métodos

como restricciones. J

Es cuando se trata
de fijar el precio a
un producto.

Existen tres métodos: los
costos, la competencia y el
mercado o la demanda.

Mecanismos.

La estrategia de
precios contribuye a
conseguir los objetivos

de la empresa.

[

Estrategias

diferenciales.
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Precios de
temporaday
promocion.

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

un precio similar al de

La estrategia sera fijar
los deméas competidores.
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Precios
relacionados
con productos

Se debe tener en cuenta
la relacion existente entre

las demandas de los

distintos nroductos.

~—

evaluacion:
la empresa,
orientacion al

Criterios de
objetivos de
flexibilidad,
mercado.

De precios fijjos o
variables, descuentos por
cantidad, por pronto pago,

aleatorios, en segundo
\mercado. )
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Precios psicolégicos,

3 referencia internos.

redondeados, impares, de

J
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N
Estrategia de descremacion

y de penetracion.
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LA
PROMOCI
ON EN
LAS
INSTITUCI
ONES
HOSPITAL
ARIAS.

Mezcla
promocional.

Ventas
personales.

Publicidad.

Mensaje.

—

Mezcla
ampliada.

—_

Atrae la atencion del
publico; acerca el
consumidor al producto.

Se forma por una serie de
fases su importancia,
intensidad y duracion
depende del tipo de

Forma de comunicacion
que se utiliza como
instrumento de promocion.

Para que sea efectivo
debe cumplir los
siguientes requisitos:

Algunos autores la dividen
como: producto, precio,
plaza fisica, plaza virtual,
publicidad, propaganda.

Descripcion del
proceso para la
seccion.

Descripcién del
proceso para
desarrollo de un
negocio.

compra.
. J

0 comision.

—

Canal de ventas,
intermediarios, contratos
de compraventa, deposito

El equipo directivo debe
plantearse como tarea
prioritaria el elaborar un
proyecto de gestion.

De productos,
institucional, para crear
imagen, demostraciones
técnicas.

Motivacién,  percepcion,
experiencia,
caracteristicas personales
y actitudes.

Transmisién de informacion,
dirigida a una audiencia meta,
dirige su mensaje de forma
simultanea.

Captar la atencién, crear
interés, ser comprendido,
informar, ser creible.

Servicio de preventa,
durante la venta,
posventa.

Reduccion del nuamero
de transacciones,
adecuacion de la oferta a
la demanda.

Todo proyecto de direccién
contempla cuatro
apartados clasicos:
planificacién, organizacion,
coordinacion y control.




