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Regulacion y competencia conducionan

Marco legal o competencia
la fijacion de precios 9 P

Rentabilidad a largo plazor

Objetivos de la empresa Precio y servicios de
Adaptacion a diferentes instituciones hospitalarias
elasticidades
Precios fijos o variables, descuentos por cantidad, Liderazgo en rentabilidad.
pronto pago, aleatorios, periodicos, en segundo Estrategias de precios ;
mercado, de profecionistas, eticos. Estructura competitiva
Influencia en estrategia comercial
y resultados propios
Aprovechamiento de situaciones
competitivas Competidores actuales y potenciales
i i Competencia en el mercado
Fijacion de precios o in;‘miones hospialarias Identificacion de competidores
Estrategias de precios iguales, Expansion de mercado, del producto,
integracion hacia atras o adelante

superiores o inferiores al sector

Empresas dominantes Informacion constante y permanente

establecen precios
Liderazgo en precios

Empresas mas debiles siguen

Analisis de la competencia
Fuente de informagion: informes, estudios de mercado,
publicidad, vendedores, proovedores

Estrategias de precios

similares a competidores
Competencia y calidad
Productos de calidad superior

permiten precios mas altos

Iguala el valor monetario del producto para
Definicion de precio el comprador con el valor de realizar la
transaccion para el vendedor

Mercadotecnia en Salud,

Basados en costos
Margen, objetivo)

Inferior calidad o menor (Marg: jetivo)
prestacion de servicios

Precios bajos
Basado en la competencia

\ Precios de temporaday Metodos de fijacion de precios
precios de promocion !
Asociacion ente precio y erecios picoogicos Basados en la competencia
calidad o atributos del producto psicolog; Precio
Basados en el mercado o la demanda
Comparacio con precios estandar Precios de referencia
Objetivos de la empresa
Considera la utilidad y beneficio Vlor percibido Mercado y competencia
del producto para el comsumidor p Condicionantes en la
fijacion de precio
Marco legal
ineas d Precios relaci con
para lineas de p productos conexos Reacciones de partes interesadas

Estrategias de descremacion (precio alto al principio)
Estrategias para productos nuevos

Estrategia de penetracion (precio bajo desde el inicio)

Fijacion de precios similares a la competencia
Fase de madurez del producto

Basado de criterios de mercado



