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ESTRATEGIAS
MERCADOLOGICAS ———
EXTERNAS E
INTERNAS EN EL
CAMPO DE LA
SALUD

_—

LA COMPETENCIA
ENE EL MERCADO
DE LAS
INSTITUCIONES
HOSPITALARIAS

PRECIO

—
El éxito de cualquier
estrategia de
mercadotecnia depende de
la bondad del analisis de la
competencia efectuada

~—

—

Considerado como el punto
en el que se iguala el valor
monetario de un producto para
el comprador con el valor de
realizar la transaccién para el

¥

EL PRECIO Y LOS

SERVICIOS DE LAS —

INSTITUCIONES
HOSPITALARIAS

_—

Puede regular los limites
dentro de los cuales deben

por los productos ofrecidos
por la empresa

~—

moverse los precios a pagar ——

—

Expansion del mercado

Expansion del producto

—

P

Método del costo mas

margen —

Método del precio objetivo

S~

_—

*competidores

*Intermediarios

*Proveedores

*Acreedores

¥

Afade un margen
de utilidad al costo
total del producto

Trata de fijar el precio que

— permite obtener una utilidad

o volumen de venta dados

*Accionistas y trabajadores

*Directores departamentales



MECANISMOS
PARA OBTENER
AHORRO EN LOS
SERVICIOS DE LAS
INSTITUCIONES
HOSPITALARIAS

LOS PRECIOS DE
TEMPORADA Y LOS

PRECIOS DE PROMOCION ——

Objetivo de la empresa

Flexibilidad

Estrategias de precios fijos 0
variables

a los del sector

_—

anunciante

Comunicacion pagada que
tiene como proposito transmitir *publicidad institucional
LA MEZCLA PROMOCIONAL ——— informacién beneficiosa para el —

Aprovechar las situaciones
competitivas favorables

Debe ser capaz de adaptarse a cambios

Se refiere a la forma y plazo
de pago y a los descuentos
a aplicar

Los precios se fijan tratando
de aprovechar las situaciones
competitivas posibles, precios
iguales superiores o inferiores

—

*publicidad de producto

*destinada a informar sobre
las politicas y planes de
negociacion




LAS VENTAS
PERSONALES

LA PUBLICIDAD
—

LOS MEDIOS DE
PROMOCION

—_—

—_

Instrumento de
promocion trata de
persuadir y resolver

_—

Se centra en las caracteristicas del
mismo, los beneficios que proporciona™
y SU composicion competitiva

_<

Complejidad
baja
Proceso de decision
de compra de un
producto o servicio
Complejidad
alta

Va dirigida a una
audiencia meta

o

~—

Compra de
repeticion

Compra de
frecuencia

Compra por impulso

*crear interés

Primera compra

Compras esporadicas

Compra razonada

*captar la atencion

*ser comprendido




DESCRIPCION DEL
PROCESO PARA LA
SECCION, UBICACION,
CONSTRUCCIONY
MANTENIMIENTO DEL
ESPACIO HOSPITALARIOS

DESCRIPCION DEL PROCESO
PARA DESARROLLO DE UN
NEGOCIO EN EL CAMPO DE LAS
INSTITUCIONES HOSPITALARIAS
APERTURA DE UN NUEVO
CENTRO HOPITALARIO

Canal de ventas —

_—

Ruta por el que
circula el flujo
producto desde su
creacion, hasta
llegar a su uso
ene | destino final

*Reduccion del
numero de
—— transacciones

*Adecuacion de la
oferta de la demanda

— ~——
J—
J—
*Planeacion Determinar el proyecto
de una nueva empresa
Proceso de
Elaborar un *Organizacion— seleccion e
proyecto de incorporacién de
gestién
— —
*Coordinacion La comun?cacic')n interna
— en un hospital, es una
estrategia imprescindible
para lograr el objetivo y
Definicion y difusién de
*control protocolos, gufas de préactica,
I basandose en la mejor
- evidencia disponible



