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LA PROMOCICN EN LA
INSTITUCICNES HOSPITALARIAS o

“Parte fundamental de las estrategias de mercadotecnia
AMD> porque la diferenciacion del producto, el posicionamiento, la
A segmentacion del mercado y el manejo de marca, entre

otros, requieren de una promociéon eficaz para producir
resultados”
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Personas

Proceso Promocién

--------------------------------------_------------
Las ventas personales como forma de

ORT: promocién constituyen una comunicaciéon (
rect de normaci ' ¢ 9
A

directa de informacison, de las promociones
[TRNICNMl de ventas y de otras herramientas de
:L& Oz promocién.

Comunicacidn cara a caray marketing directo
Conjunto de elementos para trasmitir el * Conferencias ! !
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* Talleres
mensaje dependera esencialmente del medio de + Sociodramas
.. . .. * Platicas comunitarias
publicidad elegido por el publicista para su + Médulos informativos
. ., + Ferias y tianguis informativos
dwulgac:on. + Video-debates
* Sketches educativos
Medios Masivos Electrinicos + Teatro guinol
* Television Medios Complementarios —que refuerzan y apoyan las acciones de difusidn
* Radio + Telefonia celular
* Internet y sus diversos recursos * Cine
* Perifoneo

Medios Masivos Wisibilidad Externa

* Tarjetas telefonicas
* Anuncios espectaculares

* Historietas

* Vallas + Carteles
* Anuncios en paradas de autobuses * Dipticos
+ Anuncios en vehiculos de transporte pablico * Tripticos
. . « Folletos
Medios Masivos Impresas )
« Inserciones " Volantes
N * Articulos promocionales
* Periédicos + Recados Escolares
> Revistas + Etiquetas autoadheribles
* Publirreportajes + Juegos didacticos

+ Botargas



I. Disenar y seleccionar el canal de distribucion: se
. establecen los fundamentos de la estrategia de @
distribucién.
2. Determinar los puntos de venta: localizacién,
namero, dimension y sus caracteristicas.
3. Decidir la distribucion fisica incluye: actividades
de transporte, almacenamiento, pedidos y entrega.
4. Dirigir y coordinar las relaciones internas del

canal establece y mejora las relaciones de

koperaci(m. mantiene la armonia y evita conflicto
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La calidad de servicio puede ser
tanto realidad como percepcion.
Son los deseos de los clientes ey T —
sobre el servicio los que dan 4 Arc;eoy 1 Pexpr;s'u o
forma a sus percepciones de la 1
calidad de servicio de wuna
institucion, de ahi

la subjetividad de su
terpretacion.
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de mensajes y
~estrategias, basado

enla investigacién\
del consumidor, para
’ promover il
la salud de los
individuos y las
comunid%a‘ds;‘;;; :

Tangibilidad

ALSERV

Empatia
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