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MERCADOTECNIA

“La Meca" Gl

Parte de las necesidades del consumidor o usuario, y son éstas las que
orientan la produccioén.

Es la actividad, conjunto de instituciones
procesos para crear, comunicar, entregar e
intercambiar ofertas que tienen valor para
los compradores, clientes, socios y la
sociedad en general.” (AMA, 2013)

MERCADOTECNIA SANITARIA

Las etapas que genera las
mercadotecnia se basan en el desarrollo
de sus actividades de manera légica y
establecida.

Politico-legal
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Proveedores

Intermediarios

Competencia
Expansion del mercado
Expansion del producto
Integracion hacia atras
Integracion hacia adelante

Instituciones comerciales
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MACROENTORNO

e Entorno demografico
e Entorno econémico
Ingreso :
Nivel de empleo
Carga fiscal
Inflacion B
e Entorno cultural y social

* Entorno tecnoldgico
Internet
* Medio ambiente

— Producto genérico: «Cosas bisica. Producto en si mismo.

— Producto esperado: Expectativas minimas del cliente. Incluye la entrega, condiciones de
pago, capacitacion, etc.

— Producto aumentado: Oferta que supera las expectativas del cliente o lo que & estd
acostumbrado a recibir (mejores condiciones de entrega, pago, elc.).

— Producto potencial: Todo aquello que tiene un potencial factible de atraer y mantener

clientes. Mientras el «producto aumentadon significa todo lo que se hace, el «producto

potenciale ser refiere a lo que todavia queda por hacer.

* Entorno legal y politico
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