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LA COMPETENCIA EN EL 

MERCADO DE LAS 

INSTITUCIONES 

HOSPITALARIAS 

NACIONALES E 

INTERNACIONALES 
PRECIO  

LA PROMOCIÓN 

EN LAS 

INSTITUCIONES 

HOSPITALARIAS 

Requiere tener una información 

constante y permanente sobre la 

misma, para poder evaluar sus 

puntos fuertes y débiles  

a) Expansión del mercado. 

b) Expansión del producto 

c) Integración hacia atrás. 

d) Integración hacia adelante. 

EL PRECIO Y LOS 

SERVICIOS DE LAS 

INSTITUCIONES 

HOSPITALARIAS. 

Es la cantidad necesaria para 

adquirir un bien, un servicio u 

otro objetivo, suele ser una 

cantidad monetaria. 

1.-Marco legal                                  2.-Objetivo de la empresa  

3.-Mercado y competencia             4.-múltiples partes interesadas  

5.-Métodos de fijación de precios  

A. MÉTODO DEL 

COSTO MÁS 

MARGEN 

B. MÉTODO DEL 

PRECIO 

OBJETIVO 

Consiste en añadir un margen 

de utilidad al costo 

total unitario del producto 

El diseño de la estrategia de 

precios de la empresa es una 

tarea importante y compleja de 

la dirección de mercadotecnia. 

Estrategias 

diferenciales  

 

 LOS 

PRECIOS 

RELACIONA

DOS CON 

PRODUCTOS

. 

LAS VENTAS 

PERSONAS  

Éste equivale al valor 

monetario que se le 

asigna a un servicio  

Son aquellas que se desvían de su precio básico estándar durante 

ciertas épocas del año o durante eventos particulares. 

ESTRATEGIAS DE 

PRECIOS PARA 

PRODUCTOS 

NUEVOS 

 

 

 

COMPLEJIDAD BAJA 

COMPLEJIDAD ALTA 

Es una de las estrategias más antiguas 

y efectivas usadas por los vendedores 

CLASIFICACIÓN    

LA PUBLICIDAD. 
1.-Instrumento de promoción              2.-Comunicación  

3.-Emisión                                            4.-nserción   

5.-Audiencia  

Es una forma de comunicación 

que la mercadotecnia utiliza 

como instrumento de promoción 

Son estrategias de ventas las cuales 

implican ofrecer a los consumidores 

algún incentivo que los motive a la 

compra de un producto o servicio 

LOS MEDIOS DE 

PROMOCIÓN  

Es una combinación de 

elementos que conforman una 

campaña para vender un 

producto. 

INVESTIGACIÓN 

DE MERCADOS 
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➢ Planificación  

➢ Organización  

➢ Coordinación 

➢ Control 

Es una expansión de la combinación de marketing original 

de producto, ubicación, precio y promoción. 

LA MEZCLA 

PROMOCIONAL 

MEZCLA 

EMPLEADA  

Trata de fijar el precio que 

permite obtener una utilidad o 

volumen de ventas dados. 

MECANISMOS PARA 

OBTENER AHORRO EN 

EL LOS SERVICIOS DE 

LAS INSTITUCIONES 

HOSPITALARIAS. 

LOS PRECIOS DE 

TEMPORADA Y LOS 

PRECIOS DE 

PROMOCIÓN 

Precios de temporada 

Precios de promoción  

 ➢ Estrategia de descremación  
➢ Estrategia de penetración  

Promociona la imagen de una empresa, 

entidad o asociación o una cuestión 

social 
PUBLICIDAD 

INSTITUCIONAL  

PUBLICIDAD DE 

RODUCTO  

DESCRIPCIÓN DEL 

PROCESO PARA LA 

SECCIÓN UBICACIÓN, 

CONSTRUCCIÓN Y 

MANTENIMIENTO DEL 

ESPACIO HOSPITALARIO. 

Está constituido por todo aquel conjunto de personas u organizaciones 

que facilitan la circulación del producto elaborado hasta llegar a manos 

del consumidor o usuario. 

Se conforma a 

través de; 

a) Estrategia de precios fijos o 

variables 

b) Descuentos por cantidad. Precios 

no lineales 

c) Descuento por pronto pago 

d) Descuentos aleatorios (ofertas) 

Estrategia de ventas en la que las marcas reducen temporalmente el 

precio de un producto o servicio para atraer clientes potenciales 

Consiste en una combinación especifica 

de instrumentos de publicidad, venta 

personal, promoción de ventas y 

relaciones públicas. 

➢ Publicidad de fabricante  

➢ Publicidad a consumidores  

➢ Publicidad industrial  

➢ Publicidad comerciante  

 

Se trata de una comunicación 

interpersonal y directa entre vendedor y 

comprador. 

Compra de repetición, 

frecuente, impulso, bajo 

precio   

Primera compra, compra 

esporádica, razonada   

Se centra en las características 

del mismo, los beneficios que 

proporciona y su posición 

competitiva. 

APERTURA DE UN 

NUEVO CENTRO 

HOSPITALARIO  

Se plantea como tarea 

prioritaria el elaborar 

un proyecto de gestión 

Todo proyecto de 

dirección debe 

contemplar los cuatro 

apartados clásicos: 
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