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INTEGRAN LA 

CUARTA P, DE 

LAZMEZCLA 

MERCADOLOGICA 

O MARKETING MIX 

3.1. LA MEZCLA 

PROMOCIONAL  

ENVIAR AL 

CONSUMIDOR UN 

MENSAJE CON UN 

PROPROSITO 

DETERMINADO 

LA PUBLICIDAD 

ACERCA EL 

CONSUMIRDOR AL 

PRODUCTO 

COMUNICACIÓN EN 

MASA, PAGADA, 

PROPÓSITO 

TRANSMITIR 

INFORMACIÓN, 

CREAR UNA 

ACTITUD O 

INDUCIR A 

UNA ACCIÓN 

BENEFICIOSA 

PARA EL 

ANUNCIANTE. 

 ATRAER LA 

ATENCIÓN DEL 

PÚBLICO,  

HACIA LOS 

SITIOS 

PUBLICIDAD 

DEL 

FABRICANTE 

PUBLICIDAD 

DIRIGIDA A LOS 

INDUSTRIALES 

PUBLICIDAD 

DIRIGIDA A LOS 

CONSUMIDRORES 

PUBLICIDAD 

DIRIGIDA A LOS 

INTERMEDIARIOS 

PUBLICIDAD 

DEL 

COMERCIANTE 

DAR A CONOCER A 

LOS CONSUMIDORES 

E INTERMEDIARIOS EL 

NUEVO PRODUCTO 

 

DAR A CONOCER A 

LOS INTERMEDIARIOS 

EL PRODUCTO Y LO 

QUE PUEDEN 

ESPERAR DE ÉL 

 

 

INFORMARLES 

ACERCA DEL 

PRODUCTO, LUGAR 

Y VALOR DE 

COMPRA 

 

INFORMAR, CON 

DEMOSTRACION EL 

NUEVO Y MEJORAS 

LA REALIZA EL 

MAYORISTA, EL 

DISTRIBUIDOR 

DEL DETALLISTA 

CONOCER LO 

QUE YA TIENE 

EL PRODUCTO 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

FORMADO POR UNA SERIE DE FASES O 

ETAPAS SECUENCIALES CUYA IMPORTANCIA, 

INTENSIDAD Y DURACIÓN DEPENDEN DEL TIPO 

DE COMPRA QUE SE EFECTÚE 

TEORIA DE 

ATRIBUCION 

EXPLICACIÓN 

A TAL 

COMPORTAMI

ENTO 

 

CONSUMIDOR 

ATRIBUYE 

MOTIVOS 

DETERMINADOS 

A SUS ACTOS  

VARIABLES DE 

MERCADOTECNIA 

PRODUCTO 

PRECIO 

DISTRIBUCION 

PROMOCION 

VARIABLES INTERNAS 

 

MOTIVACION  

PERCEPCION 

EXPERIENCIA  

ACTITUDES 

CARACTERISTICAS 

PERSONALES 

VARIABLES EXTERNAS 

 

ENTORNO 

ECONOMICO 

CULTURAS 

GRUPOS SOCIALES 

INFLUENCIAS 

PERSONALES 

SITUACIONES 

RECONOCIMIENTO DEL PROBLEMA  

BUSQUEDA DE INFORMACION 

EVALUACION ANALISIS ALTERNATIVAS 

DECISIÓN DE COMPRA/ NO COMPRA 

SENSACIONES POSTERIORES A LA COMPRA 

ACCION DE LA 

MERCADOTECNI

A 

3.2. LAS VENTAS PERSONALES 

 

ORIENTAR Y CANALIZAR LAS 

NECESIDADES HACIA LA 

DEMANDA ESPECÍFICA DE LOS 

PRODUCTOS OFRECIDOS 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

  

 

3.3. LA 

PUBLICIDAD 

FORMA DE 

COMUNICACIÓN 

QUE LA 

MERCADOTECNIA 

UTILIZA COMO 

INSTRUMENTO DE 

PROMOCION 

TODA TRASMISION 

DE INFORMACION 

IMPERSONAL Y 

REMUNNERADA, 

DIRIGIDAD A UNA 

AUDIENCIA META. 

ASPECTOS 

INSTRUMENTO DE PROMOCION 

FORMA ESPECIFICA DE COMUNICACION 

EL EMISO ESTA IDENTIFICADO  

LA INSERCION DE ANUNCIO  

DIRIGIDAD A UNA AUDIENCIA META 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

3.4. LOS 

MEDIOS DE 

PROMOCION 

LA 

PUBLICIDAD 

DEL 

PRODUCTO 

BENEFICIOS 

QUE 

PROPORCION

A Y POSICION 

COMPETITIVA 

ESTIMULAR LA 

DEMANDA 

ESPECIFICA O 

SELECTIVA UNA 

MARCA 

DETERMINADA 

 

BENEFICIOS DE 

UNAMARCA 

ESPECIFICA, 

APELACION 

TANGIBLE 

LA 

PUBLICIDAD 

INSTITUCION

AL 

PROMOCIONA 

LA IMAGEN DE 

UNA EMPRESA, 

ENTIDAD O 

ASOCIACION  

CON EL FIN DE 

GENERAR 

ACTITUDES Y 

OPINIONES 

FAVORABLES  

SUINISTRAR 

INFORMACION, 

INFLUIR EN 

IMÁGENES Y 

ACTITUDES DEL 

PUBLICO 

 

CARÁCTER 

INNOVADOR DEL 

MISMO, ASPECTOS 

ESTETICOS DEL 

PRODUCTO 
FINES SOCIALES QUE 

CUMPLE LA ENTIDAD 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

3.5.  MEZCLA 

AMPLIADA 

REVISTEN CIERTAS QUE 

LOS HACEN DIFERENTES 

DE LOS PRODUCTOS DE 

CONSUMO O 

INDUSTRIALES 

SERVICIOS DE 

PREVENTA 

DURANTE LA 

VENTA 

POSVENTA 

 

SON TODAS LAS 

ACTIVIDADES QUE 

EFECTUA EL 

VENDEDOR  

ES EL SERVICIO QUE 

SE OFRECE ANTES 

DE LA ENTREGA DEL 

SASTIFACTOR 

 

ACTIVIDADES QUE 

EFECTUA EL 

VENDEDOR, QUE EL 

CONSUMIDOR 

ADQUIRIO 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3.5.1DESCRIPCION DEL PROCESO PARA LA SECCION, UBICACIÓN, CONSTRUCCION Y MANTENIMIENTO DEL ESPACIO 

HOSPITALARIO 

CANAL DE 

VENTAS 

 

CAMINO O RUTA 

POR EL QUE 

CIRCULA EL FLUJO 

DE PRODUCTOS  

INTERMEDIARIOS  

 

CONJUNTO DE 

PERSONAS U 

ORGANIZACIONES QUE 

ESTAN ENTRE EL 

PRODUCTOR Y 

CONSUMIDOR 

SON 

OGANIZACIONES 

INDEPENDIENTES 

DEL PRODUCTOR 

SE LE ATRIBUYE EL 

ENCARECIMIENTO 

DE LOS PRODUCTOS  

FUNCIONES DE 

INTERMEDIARIOS 

 

REDUCCION DEL 

NUMERO DE 

TRANSACCIONES 

ADECUACION 

DE LA OFERTA A 

LA DEMANDA 

CENTROS DE 

DISTRIBUCION 

CREAR UNO O 

VARIOS CENTROS 

DE DISTRIBUCION 

 

ALMACENAMI

ENTO  

 

ES ESTATICO, 

PROPROSITO ES 

EL RENDIMIENTO 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3.5.2 DESCRIPCION DEL PROCESO PARA DESARROLLO DE UN NEGOCIO EN EL CAMPO DE LAS INSTITUCIONES 

HOSPITALARIAS. APERTURA DE UN NUEVO CENTRO HOSPITALARIO. 

COORDINACI

ON 

PUNTOS CLAVE 

PARA DINAMIZAR 

LAS RELACIONES 

PROFESIONALES 

 

ORGANIZACI

ON 

DEFINIR LA 

CARTERA DE 

SERVICIOS DEL 

NUEVO HOSPITAL 

 

CONTROL 

UNIFICAR LOS 

CRITERIOS 

ASISTENCIALES Y 

FUNCIONAMIENTO 

 

PLANIFICACIO

N 

SE ESPECIFICARÁ 

EL PLAN DE LA 

EMPRESA, 

MISION, VISION 

 

EL EQUIPO DIRECTIVO 

DEBE PLANTEARSE UN 

PROYECTO DE 

GESTION 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

3.5.3 DISTRIBUCION DE PRODUCTOS DE SALUD 

CAMINO O RUTA EL 

QUE CIRCULA EL 

FLUJO DE 

PRODUCTOS DESDE 

SU CREACIÓN 

HASTA LLEGAR A SU 

CONSUMO O USO 

EN EL DESTINO FINAL 

EL CONJUNTO DE 

PERSONAS U 

ORGANIZACIONES 

QUE ESTÁN ENTRE 

EL PRODUCTOR Y 

EL CONSUMIDOR 



 

3.5.4 

CMUNICACIO

N EN SALUD  

RECOGE LA 

COMPLEJIDAD DE 

LA DIALECTICA 

DE LOS MEDIOS  

 

3.5.5 PLACEME, EL 

COMPONENTE DE 

CALIDAD 

APTITUD O 

ADECUACION AL 

USO  

 

CUANDO 

SASTIFACE LA 

NECESIDADES Y 

EXPECTATIVAS 

DEL CLIENTE  

SOCIEDAD 

AMERICANA 

PARA EL CONTROL 

DE LA CALIDAD 

CONJUNTO DE 

CRACTERISTICAS DE UN 

PRODUCTO PROCESO O 

SERVICIO QUE LE CONFIEREN 

SU APTITUD PARA 

SASTIFACER LAS 

NECESIDADES 


