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EMPRESAS DE PRODUCCIÓN

• ¿Qué es un producto? Es cualquier cosa que
puede ofrecerse al mercado para atender,
adquirir, usar o consumir y que puede
satisfacer un deseo o una necesidad

• ¿Qué es un servicio? Se refiere a
actividades, beneficios o satisfacciones
ofrecidas a la venta, esencialmente
intangibles y no tienen como fin la posesión
de algo



OBJETIVO DE LAS EMPRESAS DE 
PRODUCCIÓN

Producir  bienes y/o servicios

SATISFACER NECESIDAD DEL “DISFRUTADOR”
BENEFICIOS DEL INTERCAMBIO   



Ciclo Productivo

• Entrada o factores de producción 
(materia prima, personas y recursos 
materiales)

• Proceso productivo: interrelación  
factores de producción,añaden valor

• Salida: producto acabado

El producto acabado sale al mercado y 
llega al USUARIO que retroalimenta el 
sistema con sus necesidades



COMO LO HACE 

1. Añade valor a sus productos

CADENA DE VALOR

2. Consigue diferencia positiva entre el precio de venta y los costes de 
producción 

3. Consigue unos beneficios económicos.
1. Suficiente para compensar costes de 
producción (personal, material y equipos…)

2. Dar un margen de beneficio. 
-Mantenimiento de actividad en el tiempo 
-Desarrollo personal trabajadores



FUNDAMENTAL 

• Detectar las 
necesidades de los 
usuarios 

• Implicar activamente 
a los profesionales 
que prestan los 
servicios

Éxito de la gestión 
Económico 
Prestigio 
Beneficio para la sociedad 

COMO QUIERE 
QUE LO 
RECONOZCAN 

PROCESOS 
EFECTIVOS Y 
EFICACES 

DISPOSICIÓN AL CAMBIO 
MEJORA CONTINUA 

VISIÓN 
Y 

ESTRATEGIA 



Para que todo funcione adecuadamente 
es necesario GESTIONAR

• El proceso productivo en sí

• Los medios humanos y materiales disponibles

• Analizar y optimizar los métodos de trabajo

• Estudiar movimientos de materiales, herramientas y 
personas

• Analizar y optimizar los tiempos de cada fase del 
proceso

• Analizar, evaluar y distribuir las tareas

• Establecer sistemas de control de la producción

• Establecer sistemas de control de calidad

• Evaluar periódicamente los procesos y los resultados

Uno o varios procesos

Empleo de medios adecuados,

Utilización de métodos más 
eficientes

Máxima competitividad

Optimizar el valor añadido en 
el producto final 







Mapa de procesos - Banco de sangre  

• Área de Dirección, planeación  

• Área de Producción
• Promoción de la donación
• Extracción 
• Procesamiento, análisis
• Almacenamiento y distribución 

de componentes
• Hemovigilancia (seguimiento 

postventa)

• Área de Apoyo
• Gestión económico-financiera 
• RRHH 
• Aprovisionamiento 
• Servicios generales, etc.

Promoción de la donación
Extracción – aféresis 
Procesamiento, análisis IMH, serología
Almacenamiento y distribución de componentes
Transfusión



Titularidad de los Bancos de Sangre  

Pública 

• Productos/servicios a un coste 
oportuno 

• Satisfacción en los usuarios

• Beneficio social 

• Asegurar supervivencia de la 
organización

Privada 

• Productos/servicios a un coste 
oportuno 

• Satisfacción en los usuarios

• Beneficio social 

• Asegurar supervivencia de la 
organización

• Beneficio para el accionista

Altas cuotas de EFICIENCIA
SATISFACCIÓN de usuarios 

COMPROMISO de los técnicos y profesionales



Bancos de Sangre son empresas de producción 
con características especiales

• La materia prima (sangre) procede de 
donaciones altruistas, y, mediante operaciones, 
que añaden valor, la transforman en 
componentes sanguíneos

La materia prima. 

• No puede ser adquirida de proveedores 
convencionales

• Depende de voluntad de donantes

• No puede ser sustituida

• No puede almacenarse por largos periodos de 
tiempo 

(stocks condicionado por demanda, la oferta y la 
caducidad de los productos)

Ellos son nuestros jefes 
Ellos nos pagan
Ellos permiten nuestro crecimiento 
Ellos nos permiten lograr los sueños de nuestras familias
Ellos permiten crecer nuestra sociedad    



Cambio de Cultura

Excelente servicio al 
donante

RETENCIÓN

Campañas estratégicas
Disponibilidad y accesibilidad a 

centros de donación
Adecuado sistema de registro

RECLUTAMIENTO

Programas de concientización y educación
A la comunidad

MOTIVACIÓN

Refuerzo

Capacitación

Predisposición



Porcentaje de Donación Voluntaria en Latinoamérica 2015 



• En ocasiones, circunstancias provocan una 
importante escasez en la materia prima

Periodos vacacionales

Epidemias….

Grupo sanguíneo raro 

• No puede aumentar el precio del producto; si 
no se prevé puede ocasionar perjuicio para 
el/los pacientes

Bancos de Sangre son empresas de producción 
con características especiales





• PORTAFOLIO de servicios, condicionado 
a las necesidades sanitarias del área 
geográfica. 

Mercado cautivo

Producción acorde a la demanda 

• Nuevos productos (componentes 
modificados) puede restringirse por 
presupuesto del pagador, aunque  haya 
beneficios económicos o sociales 

Bancos de Sangre son empresas de producción 
con características especiales



• Las actividades de producción muy normativizadas 
(estatal o supraestatal) afectan la obtención, 
producción, estudio, condiciones de conservación, 
contenido de los productos finales

• Pocas innovaciones son posibles en la preparación de 
componentes que favorezcan la competencia

• Los Bancos de Sangre privados que pueden 
establecer entre ellos algún tipo de competencia, 
fundamentalmente en precios (productos 
estandarizados y cumpliendo mínimas garantías 
legales)

Bancos de Sangre son empresas de producción 
con características especiales



• Precios de venta, en la red pública los 
ponen, generalmente, los propios 
Centros de Transfusión y deben ser 
aceptados por los hospitales

• Pocos estudios serios sobre costes de 
obtención, producción, almacenamiento 
y distribución y los precios de los 
componentes sanguíneos.

• Los precios se fijan “copiando” los 
precios de los Centros vecinos, para 
poder entrar en un mercado de 
competencia

Bancos de Sangre son empresas de producción 
con características especiales





EL MERCADO

Es el conjunto de actos de compra y venta referidos a un 
producto determinado en un momento del tiempo

http://www.economia48.com/spa/d/compra/compra.htm
http://www.economia48.com/spa/d/venta/venta.htm
http://www.economia48.com/spa/d/producto/producto.htm
http://www.economia48.com/spa/d/tiempo/tiempo.htm


Enfoques empresariales para posicionar el mercado 

Orientación a la producción
No hay muchos productos en el mercado 
La demanda supera la oferta (demanda 
insatisfecha) 

Empresa incrementa la producción porque 
tiene asegurada la venta y los beneficios.

Orientación al producto
Varias empresas fabrican el mismo 
producto o producto parecido y 
compite entre sí

Reto de hacer un producto mejor que 
clientes  valoren y compren

Orientación a la venta
La organización plantean vender más para 
obtener mayores beneficios 

Empresa se da a conocer a los clientes con 
propaganda y promoción

Orientación al mercado/cliente
Organización centrada en el clientes a los que 
pretenden servir

Empresas adaptan sus esquemas productivos, 
tipos y variedad de productos a necesidades o 
gustos concretos de sus clientes



Mercado en los banco de sangre 

Orientación a la producción
El banco de sangre no puede (ni debe) producir 
más, debe ajustarse a las necesidades 
transfusionales de su área de influencia.

Sobrestock = caducidad de los productos, 
implicaciones económicas y de carácter ético

“Donación suficiente” no es bien entendido por 
quienes captan donantes, autoridades o donantes

Tan importante es mantener las donaciones en 
cualquier época del año como no tener 
sobreproducción.

Orientación al producto
Los componentes sanguíneos cumplen 
estándares homogéneos. 

En general no se producen productos de 
distinta calidad, unos mejores que otros (no 
debiera ser).

Lo que se persigue no es obtener productos 
mejores o más competitivos, sino productos 
estándar que se ajusten a unas condiciones 
predeterminadas.



Orientación a la venta

Públicos: no hay acciones de marketing para que los 
hospitales del área de influencia soliciten productos y ni 
hay competencia de precios; están fijados por la propia 
empresa

Privados: usan políticas de marketing para captar 
Hospitales, hay competencia y libertad de adquirir los 
componentes sanguíneos al Banco de Sangre privado 
más conveniente en función de:

1. Productos ofertados
2. Adecuados servicios 
3. Precios de venta.

Orientación al mercado/cliente
Orientar la producción a las necesidades 
de los clientes sobre todo con 
disponibilidad; ej
- Reparación por anticipado y 

mantenimiento de stocks
- Archivos de donantes que garanticen 

la disponibilidad de concentrados de 
GR fenotipados

- Provisión de plaquetas irradiadas 
- Productos para neonatos, etc..

Mercado en los banco de sangre 



Marketing en un Banco de Sangre

Cuál es nuestro mercado?.  Quiénes son los “disfrutadores” de un 
Banco de Sangre?
Enfermos transfundidos

Donantes

Médicos

Hospitales y clínicas que reciben los componentes

Autoridades sanitarias

Proveedores

Medios de comunicación

Sociedad en general

Nuestros compañeros de trabajo

Accionistas 

Quiénes pagan?

Quiénes facilitan 
nuestro trabajo? 



MARKETING

Es una técnica basada en un conjunto de 
herramientas gracias a las cuales es posible 

1. Estudiar el mercado, su potencial y 
posibilidad de ventas

2. Determinar las características del 
consumidor o usuario (deseos, motivos, 
hábitos y comportamiento)

3. Analizar la situación de la competencia 

4. Recomendar el diseño y embalaje del 
producto

5. Determinar el precio correcto de mercado y 
ajustar los costes de distribución 

6. Calibrar la efectividad de la publicidad y 
promociones de venta...

Las 9 Ps del mercadeo 



Marketing social 

• Marketing para inducir a una población 
objetivo a aceptar, rechazar o abandonar 
voluntariamente una conducta para el 
beneficio de individuos, grupos o toda la 
sociedad. 

• Promover (vender) una idea o práctica 
social en una determinada comunidad



Pasos  a seguir en un programa de Marketing Social

1. Definir los objetivos del cambio social 

2. Analizar las actitudes, creencias, valores y conductas del público objetivo -
FACTOR DE ÉXITO

3. Analizar procedimientos de comunicación y distribución

4. Elaborar un plan de Marketing

5. Evaluar y ajustar el programa para que sea más eficaz.

FIDELIZAR DONANTES 



MARKETIN SOCIAL  Y FIDELIZACIÓN 



Matriz basada en valores 

ALMA





!Muchas gracias Chile 
Por su generosidad
Por sus enseñanzas
Por alegrar nuestras vidas¡ 



SITUACIÓN CHILE 



Porcentaje de donantes voluntarios por país 2000 2005 2010 y 2015 





Implementación de 
campañas de donación 
local desde las
secretarias de salud 
(información y 
educación a la 
comunidad) en 
coordinación con 
prestadores de salud 

Nombramiento de una persona responsable de la 
actividad de promoción de la donación voluntaria

Elaboración de pautas en televisión y radio, anuncios 
de interés de servicio público
Elaboración de materiales educativos dirigidos a 

diferentes grupos  poblacionales (gobernadores, 
colegios, universidades y periodista).

Celebración del Día Mundial del Donante para 
reconocer a empresas promuevan la DV y donantes, 
presidido por alcaldes, gobernador  y secretarios de 
salud



Implementación de 
estrategias 
intersectoriales e 
interinstitucionales, 
para fortalecer la 
donacion habitual: 
con Secretaria de 
educación, Cultura, 
Deporte, 
prestadores
públicos y privados

Integración de los servicios de sangre en el país para alcanzar la autosuficiencia, 
seguridad, eficiencia, disponibilidad y el acceso universal a la sangre y sus 
componentes
Apoyo en la realización de estudios de factores socioculturales relacionados con la 
donación voluntaria sobre conocimientos, creencias, percepciones, actitudes, 
barreras y motivaciones de las personas sobre la donación, al igual que explorar 
sobre los medios más eficaces para transmitir el mensaje
Implementación de cursos de capacitación para: 
A- Promotores de la donación voluntaria
B- Voluntarios “Colaboradores externos de la Donación Altruista” con el fin de 
apoyar la atención de donantes de sangre y establecer una red social de voluntarios 
que ayude a 
1. educar a la comunidad
2. promover la donación voluntaria de sangre
3. Ayudar a mejorar la infraestructura de los bancos de sangre (unidades 

móviles).  
4. Promover la participación de los sectores público y privado, y de la sociedad 

civil.
Establecimiento de alianzas de trabajo coordinado con áreas afectadas por las 
debilidades de la provisión de sangre: ej: Salud Materna, Emergencias y Desastres, 
entre otras,  y a la vez áreas que pueden verse beneficiadas como áreas de 
Infecciosas, Promoción y Prevención, Diversidad Cultural etc



Revisión de políticas públicas 
municipales, con respecto a la 
donación de hemocomponentes

Gestión para la revisión del marco legal en relación a la donación y 
colecta de sangre en la país:
1.  Encargo al Ministerio de Educación, Cultura y Deportes y el Consejo 
Nacional de Universidades, para insertar en el  currículo de los 
programas de educación primaria, secundaria y superior, el tema de la 
promoción y educación de la donación de sangre responsable, 
voluntaria, altruista y a repetición.
2. Financiamiento de los costos de la sangre, prohibiendo la 
remuneración comercial en los procesos relacionados con el manejo de 
la sangre, se establece que el costo de procesamiento debe sustentarse 
con un estudio.
Apoyo a la conformación de una Comisión de Sangre, instancia con 
llegada directa a los GOBERNADORES de la región
Promoción de una Política estatal de donantes en entidades estatales
Aseguramiento de la permanencia y continuidad en las campañas  de 
colecta de sangre
Destinación de los recursos necesarios en los presupuestos anuales, 
para recolección de sangre
Implementación de estrategias institucionales para fidelizar los 
donantes



Aseguramiento de la 
condición de los Servicios 
de sangre para la atención 
de pacientes

Implementación de sistemas de Gestión de la calidad
Aseguramiento de la vigilancia sanitaria, hemovigilancia, 
gestión del riesgo, monitoreo y evaluación
Consolidación, análisis y publicación de los datos estadísticos 
sobre la disponibilidad, seguridad y uso de la sangre y de sus 
componentes

Implementación de los mecanismos necesarios, para cumplir 
con los requisitos de habilitación de servicios transfusionales.  
Dar cumplimiento a las exigencias técnicas a cumplir por los 
servicios de sangre, manteniendo la uniformidad de los 
requisitos mínimos y por tanto de calidad y seguridad para 
todos los posibles receptores de estos productos terapéuticos
Capacitación a los profesionales en las áreas de 
inmunohematología y medicina transfusional, para lograr el 
establecimiento de modelos de práctica, y liderazgo para la 
toma correcta de decisiones en la atención de los pacientes



Organización eficiente 
de los servicios de 
sangre, cumpliendo 
con cánones de ética y 
estándares técnicos

Capacitación al personal del banco de sangre y servicios 
de transfusión en atención a usuarios para que presten 
una esmerada atención a los donantes
Fortalecimiento de las bases de datos de donantes e 
implementación de sistemas de atención (call center)
Reclutamiento por e-mail y medios sociales
Intercambio de prácticas óptimas en relación con el 
reclutamiento y la retención de los donantes 
voluntarios
Revisión y garantía de la aplicación de los criterios de 
elegibilidad para la Donación de Sangre, el cual recopila 
en forma razonada los parámetros y condiciones que 
deben ser tomados en consideración para la educación 
y selección de los donantes de sangre



HEMOCENTRO



Propósito – centralización 

• Sangre en cantidad suficiente y segura para todos 

• Modernización del procesamiento y distribución 

• Modelo de concentración de recursos

Mejora calidad procesos y productos 

Incremento eficiencia uso de recursos (técnicos, financieros, 

infraestructura, personal especializado) 

• Facilitar labores de supervisión y calidad 

• Referenciación – fortalecimiento de red de prestación 

• Investigación y desarrollo 

• Formación técnica y profesional 



Logros 
• 100% donación voluntaria 

• Nivel de autosuficiencia del 100%

Glóbulos rojos 

Plaquetas (azar y aféresis)

Reducción patógenos, Leucoreducción universal, PAS

Hemoderivados 

• Automatización 100% . Sistematización - robotización 

Base datos de donante – manejo de inventarios - distribución  

Fraccionamiento – identificación pacientes y muestras - cruce electrónico 

• Excelencia en la calidad 



Logros 

• Centralización de laboratorios 
Tipificación ABO y D
Rastreo e identificación anticuerpos – centro referencia nacional INMH
Serología  y biología molecular 
Promoción y colecta 

• Diversificación 
Banco de órganos  y tejidos (sólidos, celulares -progenitoras, cordón,   
grupos raros en glóbulos rojos y plaquetas)
Banco de leche materna  





Chile: 17 millones habitantes
260.000 donaciones sistema público
Tasa donación: 17.5 por mil habitantes    

• 4 Hemocentros – Macroredes
(70% de donación y producción) 

Valparaíso – Macrored Norte

Concepción – Macro red Sur 

Austral – macro red extremo sur

Metropolitano – Macro red  metropolitana 

Población: 3.400.000 habitantes
Tasa donación 18/1.000 hab

34 hospitales  
• 5 especialidades
• 18 generales 
• 11 clínicas)  
1.000 camas práctica privadas
5.000 camas públicas   



Logros 

• 98.5% cumplimiento meta de colecta de sangre 

• 50% donaciones voluntarias (25% para el país)

55% altruistas fidelizados  

• Donantes diferidos:  16.5%

• Descarte serológico: 1.5% 

• Vencimiento de plaquetas: 9%

• 7 días de stock en todos los hospitales 

• Menos del 1% caducidad GR O en hospitales 


