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hospitalarias
Competencia
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Importante por
el efecto que
puede tener una
posicion de
liderazgo en la
rentabilidad de
las ventas

Identificar
competidores
(Motivos)

Costo
(precio)

Fijacion
(precio)

Ahorro en
la
institucion
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Expansion del mercado, expansion de producto, Integracion hacia
atras, integracion hacia adelante.

Punto en el que se iguala el valor monetario de un producto para el
comprador con el valor de realizar la transaccion para el vendedor. Y para
el comprador, en definitiva, es el valor que da a cambio de la utilidad que
recibe.

Método del costo mas margen: Afiadir un margen a la utilidad
del costo.

Método del precio objetivo: Fija el precio que permite tener una
utilidad.

Marco legal

Mercado y competencia

Obijetivos de la empresa

Partes interesadas: Competidores, intermediarios, accionistas
y trabajadores, proveedores, acreedores.

Métodos de fijacion de precios.

Precios fijos

Descuentos por cantidad
Descuento por pronto pago
Descuentos aleatorios
Descuentos periddicos
Descuentos en segundo mercado
Precios profesionistas

Precios éticos



Institucion
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Precios (Temporada
y promocion)

Precios (productos
CONexos)

Precios (productos
nuevos)

Precios bajos, supone un producto de calidad inferior, o
vender por debajo del costo de produccién o adquisicion.

Un precio alto se asocia, por lo general, a un producto o
servicio de calidad.

el precio de un producto puede fijarse también segln el valor
percibido por el consumidor o usuario

Se considera la estrategia de precios como una utilidad global
de la misma y no sélo la de cada uno de los productos que la

integran.
el precio fijado para un producto afecta no sélo a la demanda
del mismo, sino también a la de otros de la linea.

Precio de paquetes no es lo mismo que el precio de multiples
unidades.

Estrategias

Descremacidn: fijacion de alto precio al principio e ir
bajando el precio posteriormente.
Penetracion: fijacion de precio bajo desde el principio
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Incluir la relacién de los contenidos que o
g Publicidad del

- se piensan desarrollar en la Tesis, fabricante
Publicidad B ordenados por capitulos y subcapitulos, |[md < Publicidad diriaida a
anexo. Tiene como objetivo es atraer la g

atencion del publico.

los consumidores

Promocién de
la institucion

- Publicidad del producto: Centrada en las
caracteristicas del mismo, beneficios que proporciona y
Medios de su posicién competitiva.

promocion - Publicidad institucional: Promociona la imagen de la
empresa, con el fin de generar actitudes y opiniones
favorables hacia ella. (mensaje y eslogan)
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Productor: Punto de partida.

Reduccion del nimero de
transacciones.

Canal de ventas Intermediarios: estan entre el productor y
consumidor (organizaciones independientes)

Consumidor: Punto final

Adecuacion de la oferta a la
demanda

Planificacion: Plan y proyecto de una nueva empresa:
La misién, vision, y valores.
Anélisis del entorno
Mantenimiento/ Analisis interno
Apertura de Valoracion de puntos fuertes y débiles de la organizacién
instituciones Apertura Formulacion de objetivos estratégicos
hospitalarios Formulacion de objetivos operativos
Cuenta, explotacion y balance consecuente.
Financiacion de los costes de inversion
Cronograma de ejecucion de tareas.

Organizacion:
Definicidn de la cartera de servicios
Programacion de la apertura del centro
Definicion de una plantilla para el hospital
Procesos de seleccion e incorporacion de profesionales.
Definicidn de funciones
Equipamiento y dotacion de materiales.
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Coordinacion
Que unidades son las primeras en poner en marcha

Area ambulatoria

Consultas externas y rehabilitacion

Hospitalizacion medica

Urgencias

Quir6fanos
Una buena comunicacion interna favorece una buena relacion con el paciente.
Una buena relacion entre todos los trabajadores. La Cl en un hospital es una
estrategia imprescindible para lograr los objetivos y metas que se propongan.

Apertura

Mantenimiento/
Apertura de Control
instituciones Su desarrollo nos permitira tener toda la informacion Gtil sobre los resultados de
hospitalarios la actividad que se estd realizando en el Hospital, posibilitando el tener
informacién de la calidad con la que prestamos los servicios a la poblacion
atendida.
La definicidn y difusidn de protocolos, guias de préctica clinica y vias clinicas
elaborados basandose en la mejor evidencia disponible, minimizan los riesgos de
decisiones inadecuadas y las variaciones debidas a estilos de practica peculiares
constituyendo una de las formas tradicionales de abordar el aseguramiento de la
calidad en los centros sanitarios.
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