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La competencia en
el mercado de las

instituciones
hospitalarias
nacionales e
internacionales.
INVESTIGACION DE
MERCADOS
Precio.

Basada en métodos que
fijara precios distintos a los
productos de acuerdo con
los costos de produccion y
venta requeridos

El estudio de la estructura
competitiva o las
participaciones de mercado
que mantienen las
empresas que concurren en
€l y liderazgo en la
rentabilidad de las ventas.

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 de
acuerdo con los costos
de produccion y venta
requeridos.

la actuacion de la competencia

condiciona en buena medida las

decisiones sobre fijacion de
precios.

Identificar a los competidores.

r'-" « Expansion del mercado.

« Expansion del producto.

« Integracion hacia atras.

« Integracion hacia adelante.
Que requiere tener una
informacion constante y

permanente sobre la misma,

para poder evaluar sus puntos

e fuertes y débiles que puedan

constituir oportunidades o

amenazas para la empresa.

Los métodos basados..

+ Método del costo mas margen.
El costo total unitario se calcula
sumando al costo variable
los costos fijos totales divididos por
el numero de unidades producidas.

+ Método del precio objetivo.
puede utilizarse el analisis del
punto de equilibrio o del umbral de

entabilidad.

Factores condicionantes.

+ Marco legal.

» Mercado v competencia.

» Objetivos de la empresa.

« Multiples partes interesadas.

+ Métodos de fijacion de

precios.

1. Métodos basados en costos
a) Método del costo mas margen.
b) Método del precio objetivo



El diseno de la
estrategia de precios
de la empresa es una

tarea importante y

Mecanismos para obtener
ahorro en el los servicios de

L compleja
].HS mstituciones a p :‘I. *
hospitalarias de la direccion de
mercadotecnia. .

Los precios se fijan tratando
de aprovechar las situaciones
competitivas posibles,
estableciendo precios iguales,

superiores o inferiores a los
del sector, segun las
ventajas tecnologicas, de costos, de

produccion o de distribucion que
se dispongan.

INVESTIGACION DE

Los precios de temporada y
MERCADOS

los precios de promocion.

del

Cuando se trata de fijar el
precio a productos de la
linea que son
complementarios,
como los accesorios u
opciones, puede fijarse un
precio del paquete, que
resulte

inferior a la suma de los precios
parciales de los componentes.

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

criterios de evaluacion siguientes:
= Objetivos de la empresa.

« Flexibilidad.
* Orientacion al mercado

Las estrategias diferenciales suponen
una discriminacién de precios:

Estrategia de precios fijos o
variables.

Descuentos por cantidad. Precios
no lineales.

Descuento por pronto pago.
Descuentos aleatorios (ofertas)
Descuentos periodicos (rebajas o
baratas)

Descuentos en segundo mercado.
Precios de profesionistas.

Precios éticos.

Los precios de referencia internos del
comprador estan influidos por factores
externos, como la publicidad de los precios y
la informacion en el punto de venta, e
internos, como la memoria y las
percepciones del comprador sobre la calidad

producto.

Estrategia de precios para productos

nuavos.

las primeras fases del ciclo de vida es

posible aplicar

dos estrategias de precios
alternativas: la estrategia de
descremacion y la de
penetracion:

1-Fijacion de un precio alto al
principio, junto con una elevada
inversion en promocion
2-Fijar precios bajos desde el
principio del lanzamiento del
producto.



Su objetivo primordial es atraer la atencion
del publico para fijar su deseo y promover
su acceso hacia los sitios en donde pueda
obtener la satisfaccion correspondiente al
ofrecimiento que se le manifiesta.
subdivide en tres tipos de publicidad:

= productos.

+ institucional.

« destinada a informar sobre las politicas v

planes de negocios.

Tiene como
funcion enviar al
consumidor un mensaje
COmn un proposito
determinado.

La mezcla promocional. <

La experiencia adquirida con el uso o consumo del
producto realimentara el

proceso de decision de compra en el caso de gque
vuelva a producirse. Serd una

informacion que se guardara y podra ser utilizada en
un nuevo proceso de

decision de compra.

El proceso de decision de compra
de un producto o servicio, en
general, esta
Las ventas personales. < formado por una serie de fases o

etapas secuenciales cuya
importancia, intensidad y
duracion dependen del tipo de
compra que se efectiae.

LA PROMOCION EN LAS

INSTITUCIONES
HOSPITALARIAS
La publicidad es una forma peculiar de
( La publicidad es una . icacion. esencialmente wni
p comunicacion, esencialmente unilateral, en la
forma de que un ernisor identificado (el anunciante) dirige su
< comunicacion que la mensaje de forma simultinea aun gran namero de
. s eceptores andnimos (de ahi su caracter de
icid: mercadotecnia utiliza " S
La publicidad. comunicacion

. como N impersonal), con animo de modificar su

\ instrumento de promocion. comportamiento de compra.
.. Para que un mensaje sea efectivo debe
La publicidad trata, en 4 N j. . ..
. . cumplir los requisitos siguientes
particular, de estimular la o
demanda o aceptacion del + Captar la atencion.
Los medios de bien, « Crear interes.
promocion. servicio o idea promocionada » Ser comprendido.

y. en general, de modificar « Informar.

las opiniones, actitudes, « Ser creible.
deseos y comportamientos « Persuadir.

del consumidor. « Inducir a una respuesta.

« Ser recordado.



Descripcion del proceso para
la seccion ubicacion,
construccion y
mantenimiento del espacio
hospitalario.

LA PROMOCION EN LAS
INSTITUCIONES
HOSPITALARIAS

Descripcion del proceso para

desarrollo de un negocio en
el campo de las instituciones
hospitalarias. Apertura de un
nuevo centro hospitalario.

Los servicios revisten
ciertas caracteristicas
Mezcla ampliada. que los hacen

diferentes de los
productos de consumo o los
industriales

El punto de partida del
canal de distribucion es el

productor. El punto final o

de
destino es el consumidor.
El conjunto de personas u
organizaciones que estin
entre el productor v el
consumidor son los
intermediarios.

Ante el reto de la apertura de
un centro sanitario, el equipo
directivo debe plantearse
como tarea prioritaria el
elaborar un proyecto de
gestion, que sera el guion
donde se
recogeran los aspectos clave a
implantar en la organizacion
que va a iniciar su
andadura.

« Servicio de preventa.
Durante la venta
Posventa.

* Reduccion del namero de
transaccliones:

Ademas de facilitar los intercambios, los
intermediarios también pueden

simplificarlos
« Adecuacion de la oferta a la
demanda:
Esta funciéon la realizan los
intermediarios en un doble sentido

En la planificacion de la apertura de un nue
hospital juega un papel clave el Plan
de Empresa

» Planeacion.

» Organizacion
« Coordinacion
« Control



