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TEMER UNA INFORMACION
CONSTANTE % PERMANENTE
SOBRE LA MISMA

PARA PODER EVALUAR SUS
PUNTOS FUERTES ¥ DEEILES
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2.5.1 PRECIO

COMSIDERADO COMO EL PUNTO
EM EL QUE SE IGUALA EL VALOR

A

MONETARIC DE UN PRODUCTO

N

MODALIDADES




COMPETIDORES

INTERMEDIARIOS

ACCIONISTAS Y
TRABAJADORES

MULTIPLES PARTES
INTERESADAS

PROVEEDORES

ACREDORES

DETECTORES
DEPARTAMENTALESDE LA
EMPRESA

ClickChar
Version g
Comprar actualizacion a

al.
nal para eliminar.



r——b OBJETIVOS DE LA EMPRESA

CRITERIOS DE EVALUACION ——m FLEXIBILIDAD

L’» ORIENTACION AL MERCADO

profesional.
profesional para eliminar.



PRECIOS DE PROMOCION

s =

LICITACIONES %
COMCURS0S

OBTIENE EL CONTRATO QUIEN
OFRECE EL PRECIO MAS BAJO

SE FUNDAMENTA EN EL MODO EN

QUE EL MERCADO PERCIEBE LA
CUANTIA DE LOS PRECIOS

ESTRATEGIA DE PRECIOS
PSICOLOGICOS

CONSUMIDOR HACE DE LO MISMO
COMN CARACTERISTICAS O
ATRIBUTOS DEL PRODUCTO

PUEDE FIJARSE TAMBIEN SEGUN
EL VALOR PERCIBIDC POR EL
COSUMIDOR O USUARIO

- EL VALOR PERCIBIDO

- L

COMPRENDE EL VALOR DE
ADQUISICION O BENEFICIO
ESPERADO POR LA COMPRA

MARCA EL LIMITE SUFPERIOR
nar DEL PRODUCTO




2.5.5. LOS PRECIOS RELACIO

NADOS CON PRODUCTOS CO

MEXOS: ANALISIS, MEDICAME

NTOS, MATERIALES ¥ SERVIC
105 ADICIONALES

ES ESTIMULAR UN MAYOR CONSUM
0 DE PRODUCTOS COMPLEMENTA
RIOS QUE NO 5E PRODUCIRA

SON ABSOLUTAMENTE
NECESARIOS PARA UTILIZAR EL
FRODUCTO PRIMCIPAL

LS5 PRECIOS DEBEN
FIJARSE BASANDOSE EM
CRITERIOS DE MERCADO

ESTRATEGIA DE PRECIOS

PARA PRODUCTOS NUEVOS

—

CIRCUNSTANCIAS

Y

CIRCUNSTANCIAS

Recul

[OTESEAH

AGION RAPIDA DE
mreliming

ECOMOMIA DE ESCALA

FIJACIOM DE IN PRECIO
ALTO AL PRIMCIPIO

ELEVADA INVERSION EN
PROMOCION, ATRAER
CREMA DEL MERCADO

FIJAR PRECIOS BAJOS DES
DE EL PRINCIPIO DEL LANZA
MIENTO DEL PRODUCTO

PRODUCTO REALMEMTE
MUEVO

DEMANDA INELASTICA AL
FRECIO

EL MERCADO ESTA
SEGMENTADO

DEMAMDA SEMSIBELE A LA
PROMOCION

SER IMITADO POR LA
COMPETEMCIA

ALTAMENTE SEMSIBLE AL
PRECIO

POSIBILIDAD DE EMTRADA D
E NUEVOS COMPETIDORES




3.1. LA MEZCLA
PROMOCIONAL

ES LA SEGUMDA FASE DE
LA MERCADOTECHIA

FUNCION ENVIAR AL COMSUMIDOR
UN MENSAJE CON PROFPROSITO
DETERMIANDO




VARIABLES INTERMAS

MOTIVACION
PERCEPCION
EXPERIENCIA

CRACTERISTICAS
FERSOMALES
ACTITUDES

3.2.LAS VENTAS
PERSOMALES

ENTONRNO ECONOMICT
CULTURAS
INFLUEMNCIAS PERSONALES

INFLUIDOS POR VARIABLES %s VARIABLES EXTERNAS
o VARIABLES
FORMADO POR UNA SERIE MERCADOTECNIA
DE FASES O ETAPAS

DEPENDE DEL TIPO DE
COMPRA QUE SE EFECTUE

FRODUCTO
PRECIC
DISTRIBUCION
FPROMOCICN




FORMA PECULIAR DE
COMUNICACION, UMILATERAL

ClickCharts @ MCH Scoftware
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LA PUBLICIDAD DEL
PRODUCTO

LA PUBLICIDAD
INSTITUCIOMAL

3.4, LOS MEDIOS DE
FROMOCION

PUBLICIDAD DEL
PRODUCTO

SE CEMTRA EN CARACTERISTICAS

DEL MISMO, LOS BEMEFICIOS QUE
PROPORCIONA

ESTIMULAR LA DEMANDA
ESPECIFICA O SELECTIVA PARA

UNA MARCA DETERMINADA

[PROPORCIONA LA IMAGEN DE UNA
EMPRESA, ENTIDAD O
ASOCIACION, CUESTION SOCIAL

LA REALIZADA POR

IFERENCI

BEMNEFICIOS DE UNA

MARCA ESPECIFICA,
APELACION TANGIBLE

RADICA EM LA OIENTACION

AGRUPACIONES DE EMPRESAS Y

ENTIDADES PUBLICAS O PRIVADAS

REFERIRSE AL CARACTER

INNOVADOR DEL MISMC,

L& PUBLICIDAD
INSTITUCIONAL

REDUCCION DEL PRECID

APELARSE A LOS FINES SOCIALES |

GUE CUMPLE LA EMTIDAD, A SU

CAPACIDAD INNOVADORA

SUMIMISTRAR
INFORMACION QUE TRATA
DE INFLUIR EM LAS
IMAGENES




LOS SERVICIOS REVISTEM CIERTAS CA
RACTERISTICAS QUE LOS HACEN DIFE
REMTES DE LOS PRODUCTOS

SOM TANGIBLES, VER O TOCAR,
S0L0 SE SIENTEM O SE DISFRUTAN

3.5 MEZCLA AMPLIADA
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ORGAMNIZAION

TODO PROYECTO DEEBE
CONTEMPLAR LOS CUATRO
APARTADD CLASICOS:

PLANIFICACION

352 DESCRIPCIONM DEL PROCESO
PARA DESARROLLO DE UN
MEGOCIO EN EL CAMPO DE LAS
INSTITUCIOMES HOSPITALARIAS.
APERTURA DE UN NUEVO CENTRO
HOSPITALARIO

COORDINACION

CONTROL




