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Participaciones del mercado que Andlisis de la competencia

* Expansian del mercado
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Competencia | maniienen s mpresasaue | Competidores | : Expansion ol roducto. | Suere teneruna fermacién
en el mercado. Efecto de liderazgo en rentabilidad potenciales. : :::eg::::: ::z:: ::laa;te misma. evaluar puntos fuertes y
de ventas g 1 débiles para oportunidades.

{ -

Punto en el que Métodos de = m‘:"z:" g": costo ’“:‘, ':‘_“’9"‘ + Marco legal - regula limites de los cuales deben moverse los precios a

5@ iguala el valor fijacién del BLOD0 WS HESCIa ORINtva, pagar por los productos ofrecidos por la empresa,

to * Método basado en costos
monetario de un costo, * Mercado y competencia.
Precio. J producto para el * Objotivos de la empresa - factor decisivo en fijar un precio.
|\ comprador con 4 - — * Multiples partes Interesadas
el valor de Precio en Su fijacién no es arbitraria ni < o Porrnatidoen
realizar la instituciones facil depende de = P diari ¢
transaccién para hosaltalarias lnte_rmo arios,
sl vandedor: P - ¢ Accionistas y trabajadores
\ o Proveedores.
S o Acreedores.
) \_ © Directores de la empresa.
]" (  Estrategla de precios fijos o variables, El producto se vende al mismo precio y con las
\ Suponen una mismas condiciones a todos los clientes.
discriminacion "
d A = Precio ajustado al comprador cuando compra una
Estisiaar s e pl’reCIos. Descuentos por cantidad cantidad superior a la normal
strategias | e aplicaun /
i recio distin \
diferenciales. | epn funcién det?a Descuente por un pagoe oportuno o pago de

capacidad
econémica. .

Descuentos por

Descuentos aleatorios.

pagos

contado.

Reduccidn del preclo en tiempos o lugares

Se fundamentan de
modo en que el

determinados sin que el compradoer lo sepa

Un precio redondeado da
1a impresién de que se
| trata de un producto o

Precios de Aprovechar Wercada peicine 16 serviclo de categoria
temporaday <  Situaciones <  Estrategiasde  Cusntindepreciosy superiot,
P 2.5 competitivas | precios psicolgoices, | _ @ 3%ociacion de | Un precio impar se asocla
promocioén, 5 consumidor hace de | |
posibles. los mismos con los SN precio menar,

Al disenar una
estrategia de

Puede fijarse
precio de

atributos del
producto

Solo puede ser apropiado
para situaciones
promocionales.

Estrategla de descremacion

Precio alto, buena
inversion de promociény

Precios con | precio debers paguete, que | Estrategias de Se pueden bajar posteriormante.
productos A iconsldevaria < resulte inferior a < precios en ' aplicar dps
conexos. utilidad global y la suma de los | productoes estragtegias,
la relacion precios parciales huevos Precios bajos al principio
demandante de los Estrategia de penetracion y conseguir la mayor

componentes,

penetracion al mercadeo,
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Mezcla
promocional

Ventas
personales.

Publicidad, -

Mezclas
ampliadas.

Descripcion de
ubicacidn,
construccion y
mantenimiento.

Descripcion
para desarrollo
de un negocio y
apertura de un -

nuevo centro
hospitalario.

<

Tiene como
fundamento enviar al
consumidor un mensaje
con un proposito
determinado.
Acercar al consumidor
el producto.

El proceso de decision
de una compra de un
producto o servicio,
esta formado por
fases dependientes
del tipo de preducto
que se compre,

Forma de
comunicacién para
ser utilizada como

promocion,

Se propone como un
proceso ampliado
parala
maercadotecnia,

Es primordial an este
punto la creacion de -
un canal de ventas,

Requiere de
planificacion,
organizacion,

coordinacion y
control.

‘ Claslﬂcacién'
. dela < °
‘ publicidad. ’
\

Fases de S
decision.

Caracteristicas, 't

Producto.
Precio

Plaza fisica,
Plaza virtual.
Publicidad.
Prolongada.
Promocién,

Punto de partida del
canal es:
* Productor
Termina en
* Consumidor
Dependiendo de:
* Intermediario.

La planeacion
determina el proyecto
de una empresa.
Incluyendo la vision, la
misién y valores. su
entorno, el andlisis
interno, objetivos,
financiacion y

cronograma

‘ plantilla necesarla,

Publicidad del fabricante,
Dirigida al consumidor,

Publicidad del comerciante

Reconocimiento del problema
Busqueda de la informacion.
Evaluacion de alternativas.
Decisién de compra.
Sensaciones posteriores a la
compra,

Instrumento de promocion,
Forma de comunicacién,
Cuenta con un emisory
controla el mensaje
Insercion del anuncio
Audiencia meta.

El intermediario es

‘ independiente del
| producto, su

< vinculacion es por
’ contratos de
compraventa,

depositos o comision
\

La organizacién incluye
la puesta en marcha,
cartara de servicios,

programa de apertura

seleccion e
incorparacion. funciones,
equipamiento y
adecuadas relaciones on
ol personal,

Medios de
promocion. |

Funcion del |
intermediario. |

La coordinacion enfoca a
1as Arens que seran de
primer inicio. por le que

_/s& recomienda iniciar por
\la consulta ambulintoriay
la rehabilitacién
empezar con servicios
manos compliejos

/‘

Mercadotecnia

Producto.
Precio.
Distribucién.
Promaocion.

Motivacion.

Parcepcion

Experiencia,
Caracteristicas personales.
Actitudes

Internas.

Variables
que influyen
en las

dasiciones. Entorno econémico,

Culturas,

Grupos sociales.
Influencias personales.
Situaciones,

Externas,

\ =

Captar la atencién,
Croar interés.

Ser comprendido.
Informar

Ser crelble

Inducir una respuesta.
Ser recordado,

* Medio de

palabras, | Requisitos
* llustraciones. < del <

* Imagenes. | 2
mensaje
* Sonidos. d

Administracion del inventario
Se basa en el almacenamiento
que depende de:

* Ensamble
* Division.
* Acumulamiento,

* Reduccion del
numero de
< transacciones, .
* Adecuacion de
la oferta a la
demanda.

El control parmite tener
toda la informacién Gtil
sobre los resultados de las
actividades realizadas en
&l hospital
Estandarizacion en la
practica asistencial y
monitorizacion continua
de indicadores
\ssistencinles y de calidad

Usando con ello guias de
practica clinica y vias
| clinicas elaboradas con la
mayor evidencia posible.
1o que minimiza riesgos de
decisiones Inadecuadas y
varisciones
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