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UNIDAD I
INVESTIGACION
DE MERCADOS <

Unidad Il
La promociodn en las instituciones
hospitalarias

—

instituciones hospitalarias

La competencia en el mercado de Ias< rentabilidad de las ventas.
nacionales e internacionales. Los competidores actllan como restri

N
/

realizar la transaccion para el vendedor

Precio <

QU necesidad

-

limitan las alternativas posibles

cciones en

el disefio de la estrategia de mercadotecnia

Se iguala el valor monetario de un producto para el comprador con el valor de

/‘

+ Marco legal

N

» Competidores

> Intermediarios

» Accionistas y trabajadores

se considera importante por el efecto que pueda tener una posicion de liderazgo en la

precio no es sélo el valor monetario pagado por un bien o un servicio, sino también todo el conjunto de esfuerzos

desarrollados, molestias e incomodidades sufridas y el tiempo que el comprador debe invertir para obtener la satisfaccién de

| : - + Mercado y competencia
factores condicionantes que actian como restricciones
+ Objetivos de la empresa

El precio y los servicios de Muiltiples partes interesadas
las instituciones > Proveedores
hospitalarias. > Acreedores
» Directores departamentales de la empresa
* Los costos.
Métodos de fijacién de precios + La competencia.

\\ * El mercado o la demanda.

v" Objetivos de la empresa

Mecanismos para obtener ahorro en el los
servicios de las instituciones hospitalarias.

competitivas posibles,
Los precios de temporada y los precios de

promocioén
sector

-

Estrategia de precios

Los precios relacionados con productos conexos:
analisis, medicamentos, materiales y servicios <

adicionales

N N

/ Su objetivo es atraer la atencion del publico para promover su acceso

La mezcla promocion

gue se le manifiesta.

servicio

/‘

La publicidad < como

Instrumento de promocion

N

Estimula la demanda del

servicio y de modificar las opiniones,
actitudes,

deseos y comportamientos del consumidor

Los medios de
promocioén

publicidad <

Las ventas personales< Es el proceso de decision de compra de un producto o

es una forma de comunicacién que la mercadotecnia utili

los criterios de evaluacion v Flexibilidad

v" Orientacion al mercado

/‘

o

Los precios se fijan tratando de aprovechar las situaciones

—<

estableciendo precios iguales, superiores o inferiores a los del

para productos nuevo _<

=

Clasificacio

hacia los sitios en donde pueda obtener la satisfaccion al ofrecimiento De

publicidad
N

/‘

+»» Producto

Mezcla ampliada. podemos encontrar al P_roducto< « plaza fi;ica
Precio, Plaza y promocion

dividiéndolos

¢ propaganda

% promocion

o

’/_'

. > El punto de partida del canal de
Descripcion del proceso para la

estrategias de precios < Estrategias diferenciales <

» Estrategia de precios fijos o variables

* Descuentos por cantidad. Precios no lineales

« Descuento por pronto pago

» Descuentos aleatorios (ofertas)

» Descuentos periddicos (rebajas o baratas)

» Descuentos en segundo mercado

* Precios de profesionistas

* Precios éticos

— =

El precio de referencia es un precio estandar contra el que
los consumidores comparan los precios reales de los productos

S~

!

% la estrategia de descremacion

+ Estrategias de penetracion

/‘

«»+ del fabricante
+ dirigida a los

consumidores

esta formado de fases secuenciale<

+ dirigida a los industriales

\«:Ldel comerciante

Q el supuesto de compras importantes para el
consumidor

QO El proceso de decision de compra

O proceso de busqueda de

Q Informacioén

\\Elevaluacic')n o andlisis de las alternativas posibles
para

QO Solucionar el problema

_—

unilateral, impersonal y masiva.

» El emisor esté identificado y es el que controla el mensaje.

comunicacion es pagada por el emisor del mensaje.

@/a dirigida a una audiencia meta.

~
iza trata de estimular la demanda de un
producto o de cambiar la opiniégg
Comportamiento del consumido
N~
- Trata fundamentalmente de estimular la
de producto< demanda especifica o selectiva para una
marca
determinada
institucional.) Promociona la imagen de una empresa,
_ entidad o asociacion o una cuestion

social

en una tienda

de v Durante la ven
departamentos v Posventa
se necesita

El canal de distribucion esta

constituido por personas u

ta

v" Servicio de preventa

seccion ubicacion, construccion distribucién es el productor.
y mantenimiento del espacio —< organizaciones Y facilitan la circulacion
hospitalario. : : del producto elaborado hasta llegar al
> El punto final o de destino es el
: consumidor
consumidor
~__
6 ElETT e es el que determina el proyecto
de una nueva empresa,
0 Organizacion + la definicion de la cartera de servicios
“ la programacion de la apertura del centro
< de forma gradual

Descripcion del proceso

para desarrollo de un . y L garantiza que se inicie la actividad asistencial

negocio en Todo proyecto de direccion debe O Coordinacion con procesos menos complejos,

el campo de las contemplar los cuatro apartados clasicos

instituciones

hospitalarias. Apertura

permitira tener toda la informacién util sobre
de un nuevo _ \DControI los resultados de la actividad que se esta
centro hospitalario realizando

» Es una forma especifica de comunicacion, que se caracteriza por ser

> Lainsercion del anuncio o la utilizacién de espacio en los medios de



