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COMPETENCIA 

DE MERCADO 

HOSPITALARIO 

NACIONAL E 

INTERNACIONAL 

 
Actúa como 
restricciones en 
el diseño de la 
estrategia de la 
mercadotecnia.  

 

EL PRECIO. 

Punto que 
iguala el valor 
monetario de 
un producto 
para el 
comprador.  

MECANISMO 

PARA AHORRO 

EN INSTITUCIÓN 

HOSPITALARIA. 

Conseguir 
objetivos, tipo 
de producto, 
líneas 
existentes, 
factor para 
fijar precio. 

PROMOCIÓN EN 

INSTITUCIÓN 

HOSPITALARIA. 

Mezcla 
proporcional 
integrado por 
las 4 p´s de 
mezcla 
mercadológica.  

PUBLICIDAD. 

Venta personal, 
relación pública 
y promoción de 
venta.  

UBICACIÓN, 

CONSTRUCCIÓN Y 

MANTENIMIENTO 

HOSPITALARIO. 

Canal de ventas. 

Reducción de 
números de 
transacción y 
adecuación de la 
oferta a la 
demanda. 

Competidores 
potenciales. 

 -Expansión del 
mercado y del 
producto.            
-Integración 
hacia atrás y 
delante.  
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El análisis de la 
competencia 
actual y 
potencial 
requiere 
información 
constante.  

 
Para evaluar 
puntos fuertes 
y débiles, 
construir 
oportunidades 
para la 
empresa.  

El precio para 
el comprador 
es el valor a 
cambio de la 
utilidad que 
recibe.  

El precio y los 
servicios de 
las inst. 
Hospitalarias, 
regula límites 
para mantener 
precios.  

Objetivo: 

decide el 
proceso de fijar 
precio con 
base a la 
estrategia de 
mercadotecnia.
..  

Puede 
modificar 
competencias, 
intermediarios, 
accionistas, 
proveedores, 
acreedores y 
directores. 

Evaluación 
con objetivo, 
flexibilidad y 
orientación en 
estrategias 
diferenciales. 

Los precios de 
temporada y 
promoción se 
fijan para 
aprovechar 
precios 
superiores e 
inferiores. 

Precios 
con 
producto 
conexo. 

Integran 
estrategias de 
descremación 
y estrategia de 
penetración. 

Publicidad 
dirigida a 
consumidores 
industriales y al 
comerciante.  

Ventas 
personales: 

decisión de 
compra de 
un producto 
o servicio.  

Variables: 

producto, 
precio, 
distribución y 
promoción.  

Comunicación 
que la 
mercadotecnia 
utiliza como 
instrumento de 
promoción.  

Los medios de 
promoción se 
centran en 
beneficios que 
proporciona.  

Debe captar 
atención, 
comprensión 
informar, ser 
creíble, 
persuadir e 
inducir 
respuesta. 

Mezcla 
amplia: 

producto, 
precio, plaza 
física, virtual 
y publicidad. 

Proceso para el 
desarrollo de un 
negocio en el 
campo 
hospitalario. 

-Planificación. 

-Organización. 

-Coordinación. 

-Control. 

Pilar para 
sustentar la puesta 
en marcha en un 
hospital y éxito en 
un futuro. 
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