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Las ventas personales

Las ventas personales como forma de promocidén constituyen una comunicacion
directa de informacidn, a diferencia de la comunicacién indirecta e impersonal de la
publicidad, de las promociones de ventas y de otras herramientas de promocion.
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La Publicidad

La publicidad es la herramienta que permite a las organizaciones tener
contacto con sus consumidores tanto con los actuales como con los
potenciales
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La promocion de la salud se ha convertido en un tema de cardcter internacional
que estd estrechamente relacionado con el accionar de la salud publica, y que
implica una participacion multidisciplinaria, donde su objetivo central es la
busqueda permanente de escenarios colectivos o individuales, donde se logre
un mayor bienestar con una premisa de equidad social y entorno saludable.

promocion

Medios Masivos Electronicos

Medios Masivos Visibilidad Externa

Medios Masivos Impresos

Comunicacioén cara a cara y marketing directo

Medios Complementarios —que refuerzan y apoyan las
acciones de difusion
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COMUNICACION EN SALUD

Se puede considerar a la comunicacion como el medio por el cual
la organizacidn dara a conocer el servicio que desea ofertar.
Actualmente, comunicar cobra mucha importancia para la
empresa, ya que se debe tener la suficiente fuerza para informar,
destreza y la suficiente persuasion como para convencer a alguien
de adquirir algo que no se ve. Para lograrlo se debe crear una
atmosfera para llegar a seducir al posible cliente y entusiasmarlo a
tal grado de que convencido compre el servicio ofrecido.

Healthy People 2010 destaca los atributos que debe tener una
comunicacion de salud efectiva.

1. Exactitud 7. Alcance
2. Disponibilidad 8. Fiabilidad
3. Balance

9. Repeticion
4. Consisencia

10. A tiempo
5. Competencia cultural 11. entendible
6. Evidencia base )




