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INTRODUCCION 

 

En el siguiente trabajo se dará a conocer la influencia de la mercadotecnia en el 

ámbito de la salud y de las instituciones hospitalarias, a través de un mapa 

conceptual centralizando los temas de Mercadotecnia, la influencia de esta en 

las instituciones hospitalarias, sus dimensiones y usos en el medio sanitario, la 

mezcla básica en las instituciones, el producto en ellas; Así como también las 

etapas del proceso de investigación de los mercados sanitarios hospitalarios, la 

segmentación de mercado correspondiente o la manera de segmentar esta área 

en el mercado, los estudios exploratorio, descriptivos y casuales, y los estudios 

de consumo. 

Para adentrarnos en el tema, podemos decir que la mercadotecnia es un conjunto 

de técnicas y estudios que tienen como objetivo principal mejorar la 

comercialización de un producto, o en este caso un servicio hospitalario. 

Teniendo en cuenta esto, se procede a desarrollar el trabajo indicado al 

comienzo de esta breve introducción. 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

FUNDAMENTOS DE LA MERCADOTECNIA EN SALUD E INVESTIGACION DE MERCADOS 

MERCADOTECNIA 

MERCADOTECNIA EN LAS 

INSTITUCIONES HOSPITALARIAS 

DIMENSIONES Y USOS DE LA 

MERCADOTECNIA SANITARIA 

MEZCLA BASICA DE LA MERCADOTECNIA 

EL PRODUCTO EN 

INSTITUCIONES 

HOSPITALARIAS 

ETAPAS EN EL PROCESO DE 

INVESTIGACION DE 

MERCADOS 

SEGMENTACION 

DEL MERCADO 

ESTUDIOS EXPLORATORIOS, 

DESCRIPTIVOS Y CASUALES. 

ESTUDIOS DE 

CONSUMO  

COMPUESTA POR 

CONSISTE EN 

CREAR, COMUNICAR, 

ENTREGAR E 

INTERCAMBIAR 

OFERTAS QUE 

TIENEN VALOR PARA 

LOS COMPRADORES. 

EXPRESADA POR 

LAS 4 P’S.  

PRODUCTO, 

PRECIO, PLAZA Y 

PROMOCION. 

PUEDEN SER 

APLICADAS Y OBTENER 

DATOS Y APOYOS DE 

OTRAS CIENCIAS POR 

SU CAPACIDAD DE 

ADAPTABILIDAD 

DIVIDIDO EN 3 ETAPAS 

MEDIO MACROENTORNO

. 

PROVEEDORES 

INTERMEDIARIOS 

LA COMPETENCIA 

INSTITUCIONES 

COMERCIALES. 

DEMOGRAFICO 

ECONOMICO 

CULTURAL Y 

SOCIAL 

LEGAL Y 

POLÍTICO 

TECNOLOGICO 

MEDIO AMBIENTE 

CONSISTE EN 

LA MEZCLA DE LAS 4 P’S PRODUCTO 

PRECIO 

SE RESUMEN EN  

CONSULTA 

AMBULATORIA 

(EXTERNA) GENERAL 

Y ESPECIALISTA 

ATENCION 

DOMICILIARIA 

-DISEÑO DE LA INVESTIGACION 

-OBTENCION DE INFORMACION 

-TRATAMIENTO Y ANALISIS DE 

DATOS 

-INTERPRETACIÓN DE LOS 

RESULTADOS Y CONCLUSIONES 

SE LLEVA A CABO CON 

DETERMINACION DEL 

PROBLEMA A 

INVESTIGAR 

ESPECIFICACION DE 

LA HIPOTESIS 

EXPLORATORIOS 
DESCUBREN IDEAS Y 

CONOCIMIENTOS. 

DESCRIPTIVOS 
DESCRIBE LAS CARACTERISTICAS DE CIERTOS GRUPOS, 

DETERMINA LA FRECUENCIA CON QUE OCURRE ALGO, ESTIMA 

LA RELACION DE VARIABLES Y EFECTUA PREDICCIONES. 

IMPLICA 

PROCESO DE 

ADQUISICION Y 

UTILIZACION DE 

BIENES Y 

SERVICIOS DE 

SALUD 

MICROENTORNO. 

DIVIDIDO EN DIVIDIDO EN 

PLAZA 

PROMOCION 

EMERGENCIAS 

HOSPITALIZACION 

SERVICIOS DE APOYO 

Y COMPLEMENTACION 

TERAPEUTICA 

ESPECIFICACION DE 

LA HIPOTESIS 

DEFINICION, 

CLASIFICACION Y MEDIDA 

DE LAS VARIABLES 

OBTENCION DE LA 

INFORMACION 

RESULTADOS Y 

CONCLUSIONES 

CASUALES 
CONTRASTAR HIPOTESIS 

Y ESTABLECER 

RELACIONES CAUSA-

EFECTO. 

CON LA FINALIDAD 

DE OBTENER DE 

ELLOS UNA 

SATISFACCION O 

UTILIDAD DIRECTA 



 

CONCLUSION 

 

Para concluir con este trabajo, podemos decir que la Mercadotecnia en Salud es 

una disciplina que posee un gran potencial de aplicación en el campo de la Salud 

Pública. 

A través de su diseño estratégico, pretende promover y reforzar hábitos y estilos 

de vida saludables con un enfoque anticipatorio, novedoso y diferente. 

La mercadotecnia tiene como finalidad, lograr posicionar un producto o una 

marca en la mente de los consumidores, partiendo de necesidades que tienen 

estos mismos, para luego diseñar, poner en práctica y controlar todas las 

actividades de comercialización mas oportunas para la empresa. 

Por lo entendido, si la institución hospitalaria cuenta con los servicios más 

básicos requeridos por los clientes de su alrededor, será mejor reconocida. 

Entonces es de suma importancia, conocer todos los puntos necesarios que nos 

lleven a emplear de la mejor manera posible esta disciplina en el ámbito laboral, 

en cuanto a salud se refiere. 
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