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Definicion

Es el proceso de planear
y ejecutar la concepcion,
la fijacion de precios, la

promocion y la distribucion
de ideas para crear intercambios

que satisfagan los
objetivos individuales y
organizacionales

1. Identificar las
necesidades y
deseos de los

clientes potenciales

2.Satisfacer estas
necesidades
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Mercadotecnia

3 premisas
basicas
James Mill
afirmo

De los 4 conjuntos de
operaciones: produccion,
distribucion, cambio
y consumo

3. Realizar el intercambio
con el beneficio
para el vendedor
y comprada

Adam Smith
afirmo

El consumo es el
unico fin y proposito
de toda produccion

4 palabras
para describir la
mercadotecnia

m Promocion
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La mercadotecnia en las instituciones hospitalarias

La Red Iberoamericana / \
Se requiere

de Mercadotecnia en
Salud (RIMS) ha

propiciado
Es insuficiente
Dispone de su empleo
" resultados
El uso en la region de

las ventajas que ofrece De la integracion de
la globalizacion a traves RIMS permitio saberes y habilidades
del enrequecimiento teodrico Carecen de estrategias, que permitan afrontar
y practico en mercadotecnia sustentadas en eficientemente situa-
politicas sociales y ciones problematicas

campanas de en la salud publica actual
comunicacion

Para extraer ensenanzas,
compartir experiencias
existosas desde la
academia y los servicios

Disponer de un diagnostico
al respecto y trazar un
plan de accion para lograr
el posicionameinto de
la mercadotecnia
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Dimensiones y usos de la Mercadotecnia Sanitaria

Mercadotecnia
interna

Mercadotecnia \

extrena

Etapas




Mezcla basica de la Mercadotecnia en las instituciones hospitalarias

bienes Yy servicios

Creacion Distribuci .
istribucion Promocion Intercambio de

Es el comportamiento deseado
y los beneficios asociados
a éste, servicios y
productos que apoyen o faciliten
Para generar este cambio
el cambio voluntario
de comportamientos

1.Producto basico
(beneficio del
comportamiento)

2. Producto deseado 3. Producto aumentado
(comportamiento (objetos tangibles y

i i servicios asociados , ,
especifico promovido) que aqtegan valor a Método del costo Método del precio
producto) mas margen objetivo

Es el costo personal
en la aceptacion del
nuevo comportamiento

Es el lugar donde
la audiencia objetivo

acude y realiza
practicas especificas

Consiste en el
uso integrado de

estrategias de
comunicacion

a)Reduccion del nimero b)Adecuacion de la oferta PubI!C|dadad
. del fabricante y del
de transacciones a la demanda .
comerciante

Publicidad
dirigido a los

consumidores ye

industriales




S
4__/—Servicios de salud
El hospital
es una empresa
- Mision
fundamental
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[EI producto en las instituciones hospitalarias]

-

Se debe
ajustar

El modelo
del hospital

=

A su organizacion para
haverla competitiva
que le permita responder
con calidad a las
necesidades de
los clientes




Definicion
Los diferentes tipos de
compradores y
vendedores relacionados
con la compraventa

de un dterminado
producto o servicio

Componentes

2. Aumentado 3. Esperado

Competencia
perfecta

4. Potencial

)

Tipos

Competencia
imperfecta

Monopolio

Aspectos

Tangibles Intangibles

Monopsonio Oligpsonio

Monopolistica

Oligopolio




Los Servicios

No se ha de ver

si el receptor nos
agrada o no

Trata hipocritamente
con fingido
entusiasmo

Estar en sintonia 'y
armonia con la persona
y empaticamente
actuar en busca de la
solucion de su
necesidad
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Ofrecen atencion mas
personalizada, el
personal puede disponer
de mayor tiempo
para la atencion del
paciente, tienden a
mantenerse a la

Una parte integrante
de la organizacion
médica social

Es proporcionar a la
poblacion atencion

No pueden rechazar
a nadie, debido a
que son financiados
con fondos publicos

y no tienen fines de
lucro y debido a su
tamano mayor
nimero de camas

vanguardia de la
tecnologia y los tiempos
de espera tienden
a ser cortos

médoca completa,
tanto preventiva

como curativa
1. Calidad 2.La investigacion 4. Realiza 3.Tiene esquemas
total y la docencia proceso ’ o guias de

organizada de planeacion manejo
estratégica

c)Requiere espiritu ) : —
humanitario para a)Maneja una b)Tiene una vision
tender al pacient persona heterogeneo propia en sus

alender a’ paciente y con diferente SRS 6

y familiares formacion estancia La proporcion de pacientes

por médico es mucho mayor,
los tiempos de espera
para ser atendidos
suelen ser mucho mayores
y el personal que atiende
a los apcientes
suele estar saturado

Consultas o servicios
que van con lucro,
posibilidad de copago,

tienden a ser mas caros y
tienen un numero limitado
de camas



[INVESTIGACI()N DE MERCADOS]

Definicion Para poder 4 fases

s M s N

1.Diseno de la investigacion 2.0btencion de la 3.Tratamiento y analisis ( 4.Interpretacion de

(Identificacion del problema informacion de los datos(Edicion y grabacion los resultados

a investigar, determinacion (Seleccion y determi- de los datos, tabulacion de los y presentacion de
del tipo del diseno de nacion de las fuentes de resultados, aplicacion de conclusiones

investigacion, especificacion informacion,diseno y seleccion técnicas de analisis estadistico) (Elaboracion de informe
de las hipotesis del de la muestra y recoleccion general y

estudio, definicion, clasificacion de datos) presentacion)
y medida de las variables) - ~ -

- J




Segmentacion de mercado en las instituciones hospitalarias




Los problemas o
formularlos de modo mas
preciso, incluyendo la
identificacion de
variables recientes

Estudios exploratorios, descriptivos y casuales

La finalidad principal
es el descubrimiento
de ideas y conocimientos

Es el idonéo para
contrastar la hipodtesis

y establecer relaciones
de causa-efecto, por
el control que
proporciona al
investigador

Una muestra de
individuos de los
que se obtien
datos en forma
continuada

Tiene como finalidad
descubrir las
caracteristicas de
ciertos grupos, determinar
la frecuencia con que
ocurre algo, efectuar
predicciones

Producen un resultado
determinado y medible
en las unidades
experimentales



INVESTIGACION DE MERCADOS

Cuidados de
encia

Limitacion de Establecer
los recursos una jerarquia Jerar_quia
sanitarios estriba
/ / /Ceos\\

Definicion
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