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

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.

Definicion:

¢
consiste en afiadir un
margen de utilidad al costo
total unitario del producto.

Método del costo

Los métodos ,
mas margen

basados en el
costo pueden
clasificarse en dos 4
modalidades
basicas

Precio. <

trata de fijar el precio que
permite obtener una utilidad
0 volumen de ventas dados

Método del
precio objetivo

p

Puede regular los limites dentro de los cuales deben moverse
Marco legal g

los precios a pagar por los productos ofrecidos por la empresa.

Los habitos y costumbres del mercado y la cultura o formacién
econdmica de los consumidores y usuarios condicionaran también
en buena medida las decisiones de fijacian de los precios,

Mercado y
competencia

- El precioy los
servicios de las
instituciones
hospitalarias.

Constituyen un factor decisivo en el proceso de fijacion de precios y

Objetivos de . . .
son la base para la formulacion de las estrategias de mercadotecnia.

la empresa

AL

[ Competidores.
* Intermediarios.
* Accionistas y
rabajadores.
» Proveedores.
L Acreedores,

Multiples
partes
interesadas

Al

Los precios se fijan tratando de aprovechar las
situaciones competitivas posibles, estableciendo
precios iguales, superiores o inferiores a los del
sector, seglin las ventajas tecnoldgicas, de costos,
de produccion o de distribucion que se dispongan.

Los precios de
temporaday los
precios de promocion.

Los precios relacionados
con productos conexos:
analisis, medicamentos,
materiales y servicios
adicionales.

Alllegar a esta fase, la utilizacion de los
productos se convierte en algo hahitual y
existe una diversidad de ofertas parecidas
(ue compiten muy estrechamente.




La promocién en as
institucianes hospitalarias

<

La publicidad, junto con la promocion integran la cuarta "P"
- de la mezcla mercadoldgica o marketing mix. Es la segunda
Definicion fase de la mercadotecnia, tiene como funcién enviar al
consumidor un mensaje con un propésito determinado.

r

. Es toda la comunicacion que elabora el fabricante para dar
Publicidad del | 4 conocer a los consumidores e intermediarios el nuevo

| fabricante producto, sus mejoras y para reforzar su posicionamiento,
- La mezcla
promocional.
Publicidad Orientada a los consumidores a fin de informarles
Clasificacion < dirigidaalos <4 acerca del producto, del lugar dénde pueden
consumidores | &dquirirlo y de su valor de compra
Publicidad del | Dar @ conocer lo que ya tiene el producto; es cubierta en sus
comerciante ) espectivos porcentajes, por el productor y por el comerciante

El proceso de decision de compra de un producto o
Lasventas | Servicio, en general, esta formado por una serie de fases
personales ) O etapas secuenciales cuya importancia, intensidad y

duracién dependen del tipo de compra que se efectde.

Es una forma peculiar de comunicacidn, esencialmente unilateral, en
_Lé_i la que un emisor identificado (el anunciante) dirige su mensaje de
publicidad. | forma simuitanea a un gran nimero de receptores anénimos

Los objetivos de la publicidad ayudaran a definir la idea del
Los medios de | mensaje, pero el disefio del mismo, que implica determinar
promocion. qué se dice y como se dice, es en gran medida una
actividad creativa, que requiere ingenio y arte.



