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El estudio de la estructura competitiva, es decir, de las
participaciones de mercado gue mantienen las empresas qgue
concurren en el, se considera importante por el efecto gue
pueda tener una posicion de liderazgo en la rentabilidad de las
ventas.

El precio es un concepto que no es facil de definir y
2.5.0—- PRECIO. que puede tomar muchas formas y denominaciones.

A pesar de la rapidez con que se puede actuar
25.2.- EL PRECIO Y LOS sobre el precio. su fijacion no es arbitraria ni
SERVICIOS DE LAS facil, puesto que existen una serie de factores

INSTITUCIONES HOSPITALARIAS condicionantes = que = actuan  como
restriccionesy limitan las alternativas posibles.

La estrategia de precios ha de contribuir a conseguir los
2.53.- MECANISMOS objetivos de la empresa (utilidades, penetracion, imagen.
PARA OETENER AHORRO etc.), y ha de tener en cuenta el tipo de producto, lineas

EN EL LOS SERVICIOS existentes, competencia y, en general, los factores que
DE LAS INSTITUCIONES condicionan la fijacion del precio. Pero tambienha de

HOSPITALARIAS considerarse la novedad del producto.

Los precios se fijan tratando de aprovechar las

situaciones competitivas posibles, estableciendo

2.5.9.- LOS PRECIOS precios iguales, superiores o inferiores a los del sector,

DE TEMPORADA Y LOS segun las ventajas tecnologicas, de costos, de
PRECIOS DE produccion o de distribucion que se dispongan.

PROMOCION.

Al disenar la estrategia de precios para

2.5.5.- LOS PRECIOS una linea de productos debe
RELACIONADOS CON cqnsider*arse ’:a I uglidadglobal gg Ir:lua
PRODU&TOS CONEXOS: misma Yy no solo la de cada uno S
ANALISIS, MEDICAMENTOS, SLocstos que la integran. Asimismo. ha
M&TERF-‘LES Y SERVICIOS existente entre las demandas de los

ADICIONALES. distintos productos.
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La publicidad, Hunto con la promocion integran
I

la cuarta —PIl de la mezcla mercadologica o
marketing mix.

22- LAS El proceso de decision de compra de un producto o
P servicio, en general, esta formado por una serie de
VENTAS fases o etapas secuenciales cuya importancia,

PERSONALES. interf'nsidad y duracion dependen deltipo de compra que
se efectue.

La publicidad es una forma de comunicacion que la
mercadotecnia utiliza como instrumentode promocion.

33~ LA PUELICIDAD. Puede definirse por un conjunto de caracteristicas que, a
su vez, la diferencian de los restantes instrumentos
promocionales —venta personal, relaciones publicas y
promocion de ventas.

La publicidad trata, en particular, de estimular la demanda o

3.4.- LOS MED|OS DE aceptacion del bien, servicio o idea promocionada y, en

PROMOCION. general, de modificar las opiniones, actitudes, deseos y
comportamientos del consumidor.

35— ME2CLA Algunos autores, han asegurado que la mezcla de la
; mercadotecnia; es decir, las 4 P’s puedenser ampliadas
AMPLIADA.  en diferentes formas.

$ Para ir del productor al consumidor, el bien o servicio

3.5.).- DESCRIPCION DEL, elaborado debe ar a traves de algu edio. Este
PROCESO PARA LA SECCION medio es el cana?gz vEntar:s. IHFEI t»:—‘-,r‘mir?c!:u-l r::a:.nnaj Isugiere
UBICACION, CONSTRUCCION un camino o ruta por el que circula el flujo de
Y MANTENIMIENTO DEL productos desde su creacion en el origenhasta llegar a

ESPACIO HOSPITALARIO. su consumo o uso en el destino final.

3.5.2.- DESCRIPCION DEL Ante el reto de la apertura de un centro
PROCESO PARA DESARROLLO  apitario, el equipo directivo debe plantearse
DE UN NEGOCIO EN ELCAMPO  comotarea prioritaria el orar un

DE LAS INSTITUCIONES proyecto de gestion, que sera el guion donde
HOSPITALARIAS. APERTURA DE o recogeran los aspectos clave a implantar

Uﬁwm ffﬁ?o ;mndell%u r',:;‘_ganizacié" que va a iniciar su
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