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NOMBRE DE LA ASIGNATURA: Mercadeo de Servicios en Salud

AREA CURRICULAR: Gerencial

NIVEL DE FORMACION: Tercer periodo

INTENSIDAD HORARIA: 16 Horas
Horas de trabajo presencial: 16 Horas
Horas de trabajo presencial en practicas: 0 Horas
Horas de trabajo individual: 24 Horas

NUMERO DE CREDITOS: 2

PRERREQUISITOS: Ninguno

CORREQUISITOS: Ninguno

JUSTIFICACION:

La gestidon comercial de servicios de salud conocida en el ambiente académico como el
mercadeo de servicios en salud es un moédulo destinado a generar nuevos conocimientos en la
administracion integral de las empresas del sector y prepararse para la gestidon de riesgos
comerciales y tendencias que marcan las diferentes posibilidades de desarrollo y expansion de
las compafiias y programas, enmarcados en todo momento en el sector de la salud y ambientes
relacionados.

Este Mdédulo permite que los asistentes obtengan la informacidn necesaria para la construccién
de la estrategia comercial, hacer planes y programas de Mercadeo para empresas y servicios
del sector salud y poder dar avance a las organizaciones a pesar de las situaciones del dia a dia
qgue la impactan.

Mercadeo de Servicios en Salud aporta conocimientos utiles para el disefio de estrategias de
en diferentes estadiajes comerciales, crisis derivadas del entorno o situaciones puntuales de
desempefio empresarial. Brinda las herramientas para que se gerencie correctamente una
entidad desde lo comercial con una seria orientacién al usuario de los servicios de salud. Asi
mismo, construye metodologia para la oferta de campafias, mensajes, comportamientos,
servicios, cultura y demas situaciones que requieran de la comunicacidon comercial como factor
clave de éxito y construya iniciativa para la creacién de empresas y servicios que requiera el

mercado de los servicios en salud y relacionados.



OBJETIVO GENERAL:

Mercadeo de Servicios en Salud permite caracterizar las actuales empresas de salud vy
prepararlas para la gestion comercial comprendiendo el verdadero papel de la gestion del
mercadeo y de las diferentes posibilidades que se abren con las nuevas metodologias para la
orientacién empresarial hacia nuevos sectores y otros mercados.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

1. Identificar las actuales tendencias comerciales y aplicarlas a las entidades del sector salud
y relacionadas en ambientes y entornos VUCA

2. ldentificar las estrategias de mercadeo que pueden ser planificadas para gestionar
comercialmente una entidad, asi como la construccidon de conceptos de marca, identidad
e imagen corporativa necesarias para el posicionamiento en el sector.

3. Definir variables de diferenciacién que permitan competitividad y supervivencia en este
sector cambiante y centrado en la incertidumbre.

CONTENIDOS:

1. UNIDAD 1.
- Entorno del Mercadeo y del Mercadeo de Servicios de Salud
- Riesgos estratégicos y Riesgos comerciales
- Definicion de Mega tendencias en la Visidn, la Misidn y la Estrategia del Negocio
- Estrategia empresarial, estrategia comercial, estrategia de mercadeo
- Valores y oferta de valor

2. UNIDAD 2.
- Estrategias Comerciales y de mercadeo
- Productos y servicios
- Rentabilidad y ventas
- Marca y posicionamiento
- Mezcla del mercadeo: producto, precio, plaza y promocion
- Crecimiento y fidelizacién
- Segmentacion, perfiles y clientes




METODOLOGIAS:

1. Participativa

Descripcidn y propdsito.

Metodologia participativa esta relacionada con la aplicacion practica de los conocimientos
adquiridos.

Dado que el tema para el sector salud difiere tanto del resto de sectores se manejara
mediante aplicacion de la teoria en cada tema. Asi se llevard al participante a comprender
muy bien el concepto y aplicarlo en su situacién particular.

Esta metodologia permitird que los asistentes puedan llevarse sus propias metodologias
acordes con su estilo y perfil comercial definido.

Esta metodologia permite el trabajo individual y grupal

2. Experiencial

Descripcidn y propdsito.

Esta metodologia permite el trabajo deductivo acierto error frente a diferentes casos que
se construyen en clase y otros que son propuestos por el docente. Con esta metodologia
el alumno adquiere destreza para encontrar estrategias comerciales ante situaciones de
crisis, estados temporales, problemas de cultura y actitud ante el servicio ofertado.

EVALUACION:

1. Nombre de la estrategia evaluativa

Descripcidn y propésito.

- Trabajo individual: Referente de empresa y seguimiento. 30%
Caracterizacidén de una empresa orientada comercialmente, atributos que la identifican,
mega tendencias que le aplican, diferenciadores.

- Talleres (2), Casos (2). 20%
Aplicacién especifica de teorias a casos reales que han sido tratados con perspectivas
comerciales y estrategia de mercadeo.

2. Nombre de la estrategia evaluativa 50%

Descripcion y propdsito.
- Trabajo grupal final de curso: disefio de una propuesta comercial a un servicio o
producto elegido, aplicando los conocimientos del médulo.
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