EUDS

Nombre del Alumno: Aguilar Lopez Yovani Leticia Mi U nive rsidad

Nombre del tema: unidad Il: mecanismo de negociacion de las redes de servicio desde los aseguradores
Parcial: segundo

Nombre de la Materia: negociacion organizaciones de salud
Nombre del profesor: Monica Elizabeth Culebro
Nombre de la Licenciatura: Maestria en administracion en sistemas de salud

Cuatrimestre: 4° cuatrimestre

Guadalupe Grijalva a 16 de septiembre de 2023.



Introduccion

Un mecanismo.de negociacion es un proceso
de aprendizaje preventivo y educativo, que
Invita al reconocimiento de los sentimientos
propios y ajenos, que genera la necesidad de
aprender nuevas formas de comunicacion y
al mismo tiempo un Intercambio de
necesidades ante cualquier eventualidad en
el riegos de la sociedad.
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Unidad II: MECANISMO DE NEGOCIACION DE LAS REDES DE SERVICIOS DE LOS ASEGRADORES
% 000000

Forma en la que se asigha al prestador del servicio de salud el dinero proveniente del gobiernl

|

re dos o as ntes, prestadores y pagadores

______________________

l riesgo de que se manifieste una
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2.2 CONCIDEREACIONES COMERCIALES EN LA /

NEGOCIACION DE LOS SERVICIOS DE SALUD.

|

Se propone ayudar a los que quieren mejorar la salud de la sociedad, principalmente en los lugares
rezagados.

7 7y
76n de ser, su vision a largo plazo.
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2.3 NEGOCIACION DE PRECIOS EN LOS SERVICIOS DE SALUD.

La necesidad de garantizar las mejores condiciones de compra, aumentar la disponibilidad y el acceso de medicamentos y demas insumo de s

A

objetivo

.

///f/"'jm medica y en el catalogo de insumos

ente los precios de los medicamentos
s a negociacion
g

yuven a hacer mas eficiente la compra publica.




Proceso de diferenciacion del mercado total, en un cierto numero de subgrupos o segme
uniformes obtenidos mediante procedimientos estadisticos, los segmentos deben ser homoge
en todos sus aspectos significativos, presentando caracteristicas y necesidades semejantes vy

UNIDAD IlI: SEGMENTACION DE MERCADOS EN SERVICIOS DE SALUD
Y NEGOCIACION DE CADA SEGMENTO( PREPAGAS, EPS, ARS).

|

debe diferenciarse mediante habitos, necesidades y gustos de sus componentes

de
Importancia proceso Bases

l

 Comprender el
comportamiento

» Determinar
requerimientos de
servicio

* Mejorar la
identificacion de
necesidades

\

« Conocer las
necesidades de la
poblacion

» Crear un servicio en
especifico

* Producir una variedad
distinta del mismo
servicio para cada
mercado

e

Usuario final:
los usuarios
que se piensa
Necesidades
de los
usuarios
Ubicacion
geografica

Segmentacion
geografica: * region
Tamano de la
ciudad
Zona urbana-rural

Segmentacion
demografica:
*edad

N)

Ingresos

Educacion

Segmentacion
psicograficas: * clase
social

Estilo de vidad

Los niveles de
atencion

El perfil
epidemioldgico
Estandares de
calidad



Z

Las negociaciones encaminadas a mejorar la salud se encuentran entre las mas
complejas de cualquier sector, esta complejidad plantea retos, asi como

n administracion en sistemas de



