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INTRODUCCION

La mercadotecnia permite orientar el intercambio entre clientes
y profecionales de la salud para satisfacer sus necesidades y
expectativas, para lograr que se alcance el bienestar individual y
social y en esa medida satisfacen los objetivos de la organizacion
sanitaria.
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Conclusion

De acuerdo a los temas mencionados en la elaboracion de este trabajo me di cuenta
alcance que tenemos para emprender o disenar una estrategia de mercado ya que nos da
a conocer el manejo de la misma asi como también los pasos a definir para lograr con
exitos los objetivos deseados en el tiempo esperado, de tal forma obtener una gananci
una productividad en un 100% a través del mercado.
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