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UNIDAD II LOS SERVICIOS DE SALUD QUE OFRECE EL 

PROYECTO DEMANDA  

UNIDAD III ANTECEDENTES Y CARACTERÍSTICAS DE LA 

OFERTA, CARACTERIZACIÓN DE LA RELACIÓN DEMANDA-

OFERTA Y FACTORES 

Capacidad Tendencias 

Características 

Intangibles: No se 

pueden ver, ni 

tocar 

Definición 

del Servicio  

B
ie

n
 t

an
g

ib
le

 

B
ie

n
 i

n
ta

n
g

ib
le

 

S
er

v
ic

io
s 

o
 

p
ro

d
u

ct
o

s 
en

 
ig

u
al

d
ad

 
d

e 
co

n
d

ic
io

n
es

 
q

u
e 

lo
s 

d
em

ás
. 

R
el

ac
ió

n
 c

o
n

 l
as

 t
re

s 
fo

rm
as

 b
ás

ic
as

 d
e 

ac
ti

v
id

ad
 h

u
m

an
a:

 m
o

v
il

id
ad

, 

co
m

u
n

ic
ac

ió
n

 
y

 
co

m
p

re
n

si
ó

n
, 

ac
o

m
o

d
ar

se
 

a 
la

s 
n

ec
es

id
ad

es
 

d
e 

ca
d

a
 

u
su

ar
io

 

Coches y combustible, Reproducción de música, 
Productos audiovisuales, Programas y dispositivos 

Persona u organización que 

consume bienes o servicios 
P

ro
x

im
id

ad
, a

tr
ac

ti
v

o
 y

 f
ac

il
id

ad
 p

ar
a 

lo
s 

cl
ie

n
te

s.
 

Heterogéneos: Son 

muy diversos y 

variados 

No se pueden 

conservar 

Agente 

que ofrece 

un bien o 

servicio en 

un 

mercado 

Indivisibles: que 

no se puede 

dividir 

D
if

er
en

ci
a 

en
tr

e 

u
n

 b
ie

n
 y

 

se
rv

ic
io

 

O
ri

g
en

 d
e 

lo
s 

se
rv

ic
io

s 

Actividades que 

satisfacen una 

necesidad de los 

clientes 

Margarina, Combustibles 
fósiles, Diferentes tipos de 
carne, Bebidas cola 

A
. L

ín
ea d

e p
ro

d
u

cto
  B

. S
erv

icio
 d

el p
ro

d
u

cto
 

C
. L

a m
arca

 
    D

. E
l em

p
aq

u
e 

E
. L

a calid
ad

  
    F

. C
iclo

 d
e v

id
a d

el p
ro

d
u

cto
 

S
u

st
it

u
ti

v
o

s 
p

er
fe

ct
o

s 

Servicios 

complementarios 

y sustitutos 

Viabilidad del 

servicio en el 

mercado 
Consumidores 

Accesibilidad 

Ubicación 

Oferentes 

Pronósticos 

Determinantes 

Plantearse una 

serie de 

preguntas para 

analizarlo en 

detalle: 

Desequilibrios entre 

oferta y demanda: cuando 

la demanda supera a la 

oferta, los precios tienden 

a subir y se habla de 

tendencia alcista 

Se refiere al uso de datos en una empresa para facilitar la toma de decisiones, la anticipación de 

acontecimientos futuros, con el objetivo de ofrecer conocimientos para respaldar las decisiones 

empresariales. Mediante las herramientas y técnicas ELT (extraer, cargar y transformar), o 

actualmente ETL (extraer, transformar y cargar) se extraen los datos de distintas fuentes, se 

depuran y preparan (homogeneización de los datos) para luego cargarlos en un almacén de datos 

El objetivo del pronóstico está en ser 

capaz de reducir la incertidumbre. 

U
n

o
s 

so
n

 d
e 

su
 c

o
n

tr
o

l:
 e

l 
re

cu
rs

o
 h

u
m

an
o

, 
el

 t
ip

o
 d

e 
p

ro
d

u
ct

o
, 

lo
ca

li
d

ad
, 

el
 

p
re

ci
o

, 
et

c.
 (

F
ac

to
re

s 
In

te
rn

o
s)

; 
p

er
o

 o
tr

o
s 

n
o

 l
o

s 
p

u
ed

e 
co

n
tr

o
la

r,
 c

o
m

o
 s

o
n

 l
o

s 

as
p

ec
to

s 
so

ci
al

es
, l

eg
al

es
, c

o
m

p
et

it
iv

o
s,

 e
tc

. (
F

ac
to

re
s 

E
x

te
rn

o
s)

. 

Pueden ser      

Factores que afectan al consumidor 

P
u

ed
e 

se
r 

d
e 

ca
rá

ct
er

 

p
ú

b
li

co
 o

 p
ri

v
ad

o
, 

m
o

d
el

o
 

m
ix

to
 o

fr
ec

id
o

 p
o

r 
el

 s
ec

to
r 

p
ú

b
li

co
 y

 e
l 

p
ri

v
ad

o
 

Supuestos 

teóricos 

Pronósticos 

S
u

st
it

u
ti

v
o

s 
im

p
er

fe
ct

o
s 

E
je

m
p

lo
s 

d
e 

b
ie

n
es

 

su
st

it
u

ti
v

o
s 

E
je

m
p

lo
s 

d
e 

b
ie

n
es

 

co
m

p
le

m
en

ta
ri

o
s 

S
u

st
it

u
ti

v
o

s 

co
m

p
le

m
en

ta
ri

o
s 

1# ¿Qué necesidad cubre nuestro producto? 

2# ¿Qué segmento se siente atraído por nuestro 

producto? 

3# ¿Cómo se adaptaría nuestro producto en el 

tiempo? 

4# ¿Existen productos que pueden ser sustitutivos 

de nuestro producto? 

5# ¿Qué competidores potenciales tenemos? 

6# ¿Con qué presupuesto de marketing contamos 

7# ¿Cuál es nuestro grado de adaptación al cambio?  

1. Las preferencias o gustos 

2. El nivel de renta 

1. E
L

 P
R

O
D

U
C

T
O

 

Factores internos/externos 

2. 
L

O
S

 
C

A
N

A
L

E
S

 

D
E

 D
IS

T
R

IB
U

C
IÓ

N
 

3. L
A

 P
U

B
L

IC
ID

A
D

 

P
ro

d
u

cto
r ----- co

n
su

m
id

o
r fin

al 

P
ro

d
u

cto
r ---- m

in
o

rista ---- co
n

su
m

id
o

r fin
al 

P
ro

d
u

cto
r ---- m

a
y

o
rista ---- m

in
o

rista ---- 

co
n

su
m

id
o

r fin
al 

R
ad

io
, p

erió
d

ico
, rev

istas, telev
isió

n
, cin

e, In
tern

et, 

afich
es, 

p
arlan

tes 
e 

in
clu

so
 

en
 

las v
itrin

as 
d

e lo
s 

n
eg

o
cio

s, ferias, m
ed

ian
te v

o
lan

tes, tarjetas 

1. Cualitativos: método 

Delphi, investigación de 

mercado, etc. 

2. Series de tiempo: Media 

móvil simple, media móvil 

ponderada, suavizamiento 

exponencial, análisis de 

regresiones de tiempo, etc. 

3. Simulación: Montecarlo, 

etc. 

Tipos       

P
ro

x
im

id
ad

 a
 l

o
s 

p
ro

v
ee

d
o

re
s.

 

C
o

m
u

n
ic

ac
io

n
es

 

C
ar

ac
te

rí
st

ic
as

 d
el

 e
sp

ac
io

 e
le

g
id

o
. 

P
re

se
n

ci
a 

d
e 

la
 c

o
m

p
et

en
ci

a.
 

 

C
al

le
 

o
 

zo
n

a 
tr

an
si

ta
d

a 
d

e 
p

er
so

n
as

 
o

 

v
eh

íc
u

lo
s 

y
 u

n
 l

o
ca

l 
m

u
y

 a
tr

ac
ti

v
o

, a
cc

es
o

 

la
 s

u
m

a 
d

e 
co

m
p

et
id

o
re

s 
b

en
ef

ic
ia

 a
 t

o
d

o
s 

y
a 

q
u

e 
as

í 
se

 c
o

n
fo

rm
a

 

u
n

 p
o

lo
 d

e 
at

ra
cc

ió
n

 p
ar

a 
cl

ie
n

te
s 

d
e 

to
d

a 
la

 c
iu

d
ad

 

P
u

ed
e 

ay
u

d
ar

 a
 r

ed
u

ci
r 

lo
s 

co
st

es
 d

e 
tr

an
sp

o
rt

e,
 m

at
er

ia
s 

p
ri

m
as

 

en
 m

ej
o

re
s 

co
n

d
ic

io
n

es
, c

o
m

o
 o

cu
rr

e 
en

 l
a 

ag
ri

cu
lt

u
ra

 

E
l 

ac
ce

so
 

a 
(p

u
er

to
s,

 
ae

ro
p

u
er

to
s,

 
lí

n
ea

s 
d

e 
fe

rr
o

ca
rr

il
) 

y
 

ca
rr

et
er

as
 p

u
ed

e 
se

r 
es

en
ci

al
 p

ar
a 

el
 f

u
n

ci
o

n
am

ie
n

to
 d

el
 n

eg
o

ci
o

 

E
l 

es
p

ac
io

 c
u

m
p

le
 l

a 
n

o
rm

at
iv

a 
le

g
al

 y
 l

m
ed

id
as

 n
ec

es
ar

ia
s 

d
e 

se
g

u
ri

d
ad

, 
b

u
en

o
s 

ac
ce

so
s 

y
 e

st
á 

b
ie

n
 c

o
m

u
n

ic
ad

o
 

Se hace referencia a representaciones y concepciones que 

están presentes en las formas de pensar, actuar y 

administrar. 



 


