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 ANÁLISIS EXTERNO: 
 IDENTIFICACIÓN DE 
 OPORTUNIDADES Y

 AMENAZAS

 Definición de la industria
  

 Modelo de las cinco fuerzas de 
 Porter

 Una industria se puede definir como un 
 grupo de compañías que ofrecen 
 productos o
 servicios que son sustitutos cercanos entre 
 sí, es decir, que satisfacen las mismas
 necesidades básicas de los clientes.

 Los competidores más cercanos de una 
 compañía, sus
 rivales, son aquellos que atienden las 
 mismas necesidades básicas del cliente. 

 Industria y sector

 Las compañías en la industria de los 
 programas de computación
 proporcionan complementos importantes 
 a las herramientas: los programas que los
 clientes compran para correrlos en el 
 hardware. Y las compañías de las 
 industrias de
 computadoras personales, portátiles y 
 centrales están en competencia indirecta 
 entre
 ellas porque ofrecen productos que en 
 cierta forma son sustitutos entre sí.

 Industria y segmentos de mercado

 También es importante reconocer la 
 diferencia entre una industria y los 
 segmentos de
 mercado dentro de ella. Los segmentos de 
 mercado son diversos grupos de clientes 
 de un mercado que se pueden diferenciar 
 entre sí con base en sus diferentes 
 atributos y
 demandas específicas. 

 En cuanto identifican los límites de una 
 industria, la tarea de los administradores es
 analizar las fuerzas competitivas en el 
 ambiente de la industria para identificar 
 las
 oportunidades y amenazas.

 Su modelo, se enfoca en las cinco fuerzas 
 que conforman la competencia en una 
 industria: 

 1) el riesgo de que entren nuevos 
 competidores

 2) la intensidad de la rivalidad entre las 
 compañías establecidas en una industria

 3) el poder de negociación de los 
 compradores

 4) el poder de negociación de los 
 proveedores

 5) la cercanía de los sustitutos para los 
 productos que ofrece una industria

 las
 compañías establecidas que ya operan en 
 una industria intentan desalentar el 
 ingreso de
 competidores potenciales en la industria 
 porque mientras más compañías entren, 
 más
 difícil será para las ya establecidas 
 proteger su participación de mercado y 
 generar
 ganancias. 

 El riesgo de que entren competidores 
 potenciales es una función de la altura de 
 las
 barreras que impiden la entrada, es decir, 
 de los factores que elevan los costos para 
 que
 las compañías ingresen en una industria. 

 La
 lucha competitiva se puede basar en 
 precios, diseño del producto, gastos de 
 publicidad y
 promoción, esfuerzos de ventas directas y 
 servicio y apoyo después de las ventas. Una
 rivalidad más intensa implica precios más 
 bajos, mayor gasto en armas competitivas 
 no
 relacionadas con el precio o ambas. 

 La intensidad de la rivalidad entre las 
 compañías establecidas en una industria 
 es
 en gran medida una función de los 
 siguientes cuatro factores: 1) estructura 
 competitiva de
 la industria, 2) condiciones de la demanda, 
 3) condiciones de costos y 4) la altura de las
 barreras para evitar la salida de la industria.
  

  Los compradores de una industria pueden 
 ser los clientes individuales que
 consumen sus productos en última 
 instancia (los usuarios finales) o las 
 compañías que
 distribuyen los productos de una industria 
 a los usuarios finales, como 
 comercializadores
 al menudeo y mayoreo.

 El poder de negociación de los 
 compradores se refiere a su capacidad 
 para negociar la
 disminución de los precios que cobran las 
 compañías en la industria o de aumentar 
 los
 costos de éstas demandando una mejor 
 calidad de producto y servicio.

  El poder de
 negociación de los proveedores se refiere a 
 la capacidad de éstos para aumentar los
 precios de los insumos o elevar de otro 
 modo los costos de la industria, por 
 ejemplo, al
 ofrecer insumos de baja calidad o un 
 servicio deficiente. Los proveedores con 
 poder
 reducen las ganancias de una industria al 
 elevar los costos que deben enfrentar las
 compañías que operan en ella.

 La existencia de sustitutos cercanos es una 
 amenaza
 competitiva poderosa porque limita el 
 precio que pueden cobrar las compañías 
 de una
 industria por su producto y, por 
 consiguiente, la rentabilidad de la 
 industria. Si los
 productos de una industria tienen pocos 
 sustitutos cercanos, de modo que sean una
 fuerza competitiva débil y otros factores 
 quedan igual, las compañías de la 
 industria tienen
 la oportunidad de aumentar los precios y 
 obtener ganancias adicionales


