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LA PROMOCION EN
INSTITUCIONES
HOSPITALARIAS

» LA MEZCLA PROMOCIONAL

Permite a las instituciones de salud comunicarse
eficazmente con los pacientes, mejorar la percepcion de
la calidad de los servicios y aumentar la demanda.

INCLUYE:

» Publicidad » Relaciones publicas
Uso de medios masivos (television, radio, Actividades que buscan mejorar la
Internet, impresos) para informar sobre imagen publica de la institucion.

servicios hospitalarios.

» Ventas personales:
Interaccidn directa con pacientes o
profesionales de la salud para promover
servicios y productos hospitalarios.

» Promocionesy descuentos ] BN |

Ofertas especiales en servicios médicos,
consultas o procedimientos quirurgicos.

LAS VENTAS LA PUBLICIDAD ,
PERSONALES LOS MEDIOS DE PROMOCION

e Anuncios en medios

*Atencion al cliente tradicionales e Medios masivos

ersonalizada. . . . .
’F‘)S - ” e Publicidad digital Medios digitales
eguimiento postatencion

*Estrategia de fidelizacion * Publicidad local

» Eventosy conferencias

e Patrocinios



LA PROMOCION EN
INSTITUCIONES
HOSPITALARIAS

» LAMEZCLA AMPLIADA

Permite a las instituciones de salud comunicarse
eficazmente con los pacientes, mejorar la percepcion de
la calidad de los servicios y aumentar la demanda.

INCLUYE:

» Publicidad
Uso de medios masivos (television, radio,

Internet, impresos) para informar sobre
servicios hospitalarios.

» Relaciones publicas
Actividades que buscan mejorar la
imagen publica de la institucion.

» Ventas personales:
Interaccidn directa con pacientes o \
profesionales de la salud para promover
servicios y productos hospitalarios.

» Promocionesy descuentos §°

Ofertas especiales en servicios médicos,
consultas o procedimientos quirurgicos.

LAS VENTAS LA PUBLICIDAD

PERSONALES

*Atencion al cliente
personalizada.
*Seguimiento postatencidn
*Estrategia de fidelizacion

e Anuncios en medios

tradicionales
e Publicidad digital
e Publicidad local

LOS MEDIOS DE PROMOCION

e Medios masivos

» Medios digitales

» Eventosy conferencias
» Patrocinios




DESCRIPCION DEL PROCESO PARA LA

MANTENIMIENTO DEL ESPACIO
HOSPITALARIO

» UBICACION:

de facil acceso por transporte publico.

CONSTRUCCION:

e Lainfraestructura hospitalaria debe cumplir
con los estandares de sequridad, accesibilidad
y funcionalidad, aseqgurando que las areas
médicas, administrativas y de atencion al
paciente sean eficientes.

» Mantenimiento:
e Asequrar que las instalaciones se mantengan en
optimas condiciones para garantizar la sequridad
de los pacientesy el personal.

Descripcion del proceso para desarrollo de un negocio en el campo de las
instituciones hospitalarias. Apertura de un nuevo centro hospitalario
Estudio de mercado:
* Analizar la demanda de servicios de salud en la ubicacion elegida, identificando el
perfil de los pacientes y las necesidades no cubiertas.

DESARROLLO DE CONTRATACION DE ESTRATEGIA DE
INFRAESTRUCTURA: PERSONAL: MARKETING:

e Planificar la construccion y * Reclutar personal medicoy S BRI AT

equipamiento de las administrativo calificado para

instalaciones, incluyendo las garantizar una atencion de

salas de emergencia, quiréfanos, calidad.
consultorios y areas de hospitalario y sus servicios.

diagnostico.

promocionales que generen
conciencia sobre el nuevo centro

SECCION UBICACION, CONSTRUCCION Y

e Elegir una ubicacion estratégica que sea accesible y visible para
los pacientes. Ademas, debe estar cerca de zonas residenciales o



DISTRIBUCION DE PRODUCTOS DE SALUD

e Ladistribucion de productos de salud abarca la logisticay la
cadena de suministro de equipos médicos, medicamentos y otros
productos necesarios en la atencion al paciente. Esto incluye:

DISTRIBUCION DE
SUMINISTROS MEDICOS:

o Asegurar que el hospital reciba equipos, COMUNICACION EN SALUD

medicamentos y material quirurgico en el

momento adecuado. e Lacomunicacion en el ambito hospitalario es
.. crucial tanto para el personal como para los
> Relacion con pacientes. Involucra la transmision clara de
proveedores: informacion acerca de:

Tratamientosy
procedimientos médicos

e Mantener buenas relaciones con distribuidores de
productos médicos y farmacéuticos para aseqgurar la

calidad y la disponibilidad continua. > Informacion preventiva

} Relaciones con la comunidad

PLACEME, EL COMPONENTE DE CALIDAD

Factor esencial en la gestion hospitalaria y se refiere a garantizar que los
servicios brindados cumplen con los estandares establecidos para ofrecer una
atencion seguray eficaz.

EVALUACION WEL CERTIFICACION DE CALIDAD
CONTINUA

Realizar auditorias y revisiones
para asequrar que los procesos 0§34
sean eficientes y que los M requisitos nacionales e

estandares de atencion sean ‘ veaks { internacionales de calidad en

» Obtener certificaciones que validen
que el hospital cumple con los

mantenidos. atencion médica.




