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Por medio de 

Están impulsadas por 

 

La promoción en las instituciones hospitalarias 

Clasificado 

1. Publicidad del fabricante 

2. Publicidad a intermediarios 

3. Publicidad dirigida a consumidores  

4. Publicidad dirigida a  los industriales 

5. Publicidad del comerciante 

Dar a conocer un producto o servicio 

La promoción 

Decisión de compra 

El proceso de decisión de compra 

de un producto o servicio, en 

general, está formado por una serie 

de fases o etapas secuenciales 

cuya importancia, intensidad y 

duración dependen del tipo de 

compra que se efectúe 

La mezcla promocional 

 Variables internas: motivación, 

percepción, experiencia, 

características personales, 

actitudes. 

 Variables externas : entorno 

económico, político y legal, 

culturas, grupos sociales, 

influencias sociales, 

situaciones. 

Las ventas personales Mensaje publicitario 

Mezcla ampliada 

La publicidad 

Su objetivo primordial es atraer la atención del 

público para fijar su deseo y promover su acceso 

hacia los sitios en donde pueda obtener la 

satisfacción correspondiente al ofrecimiento que se 

le manifiesta. 

En compras importantes para el 

consumidor el proceso de decisión 

será complejo y largo, mientras que 

será más simple y rápido cuando la 

compra sea menos importante, 

mayor sea la experiencia previa que 

se posea en el uso del producto y 

mayor sea el conocimiento de las 

distintas marcas existentes. 

1. El proceso de decisión de compra se inicia 

con el reconocimiento del problema, aparece 

una necesidad, unida al deseo de 

satisfacerla. 

2. Búsqueda de información  

3. Evaluación o análisis de alternativas 

4. Decisión de compra 

5. Sensaciones posteriores a la compra 

(satisfacción o insatisfacción). 

 

Es una forma peculiar de comunicación, 

esencialmente unilateral, en la que un emisor 

identificado (el anunciante) dirige su mensaje de 

forma simultánea a un gran número de 

receptores anónimos 

La formulación del mensaje implica un 

proceso de codificación, con palabras, 

símbolos, colores, proporciones, sonidos, 

etcétera que puedan ser percibidos a 

través de los sentidos 

Puede referirse al carácter innovador del 

mismo, a una reducción del precio, a los 

aspectos estéticos del producto, estatus 

social que representa su posesión y uso, 

al ahorro que reporta a la seguridad, 

comodidad, limpieza, satisfacción o 

entretenimiento que proporciona, o, 

simplemente, a que es un producto 

único y distinto de los competidores 

El contenido 

Para que sea efectivo debe  

 

1. Captar la atención 

2. Crear interés 

3. Ser comprendido fácilmente 

4. Informar 

5. Ser creíble 

6. Persuadir 

7. Inducir a una respuesta 

8. Ser recordado 

Debe contar con un eslogan breve, el cual actúa 

como titular del anuncio y su finalidad es captar la 

atención del público al que se dirige 

Sub dividen cada 

paso como si se 

tratase de una nueva 

1. Producto 

2. Precio 

3. Plaza física 

4. Plaza virtual 

5. Publicidad 

6. Propaganda  

7. Promoción. 

8. Preventa 

9. Venta  

10. Posventa 

11.  

1. Producto 

2. Precio 

3. Plaza  

4. Promoción. 

Ubicación, construcción y 

mantenimiento del espacio 

hospitalario 

Transporte 

logistico 

Canal de ventas 

cadena de suministro 

Materia 

prima 

Producción 

proveedores 

Almacenamiento 

y/o centro de 

distribución 

Transporte 

Punto de venta 

Cliente final 

Consumidor 

Apertura de un centro hospitalario 

PEPS/UEPS 

Elaborar un proyecto 

de gestión 

Planificación 

Organización  

Coordinación

  

 
Organizació

n  

Control 

1. Plan de Empresa 

2. Misión 

3. Visión 

4. Valores 

5. Objetivos estratégicos y 

operativos 

6. Costos 

7. Cronograma  

1. Servicios ofertados 

2. Identificar las necesidades 

de recursos humanos y 

materiales 

3. Principios básicos de 

relación entre los 

profesionales de nueva 

incorporación  

 

Se establecen claves para 

mejorar el rendimiento y 

eficiencia 

1. Comunicación interna y 

externa 

2. Investigación  

3. Capacitación continúa 

4. Dirección mediante 

objetivos 

5. Coaching 

6. Gestión de competencias 

 

 1. Monitorización sistemática 

de indicadores claves 

2. Unificación de criterios 

asistenciales con los 

funcionamientos 

organizativos 
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