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ANALISIS EXTERNO:
ENTORNO GENERAL Y
ESPECIFICO

OPORTUNIDADES Y
AMENAZAS

las oportunidades nos ubican con la

posibilidad de competir y las amenazas
indican posibles limitaciones para

hacerlo.

voderosa de las cinco fuerzas
ompetitivas es la que trata de alcanzar
y lograr una posicién, ademas de la
preferencia del comprador por el
producto o servicio en lugar de los
vendedores rivales.

PRESIONES COMPETITIVAS
DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

La magnitud de las presiones
competitivas de los productos o servicios
sustitutos depende de si existen
sustitutos con un precio atractivo, que los
consumidores consideran satisface torios
en términos de calidad, desempefio y
otros atributos particulares, asi como la
facilidad con que los compradores
pueden preferir los sustitutos.

MODELO DE LAS CINCO
FUERZAS COMPETITIVAS

1.- Antagonismo entre vendedores rivale

¢ Ingreso potencial de nuevos competido

e Intentos mercadoldgicos de algunas co
otras empresas para atraer a los cliente

productos sustitutos.

¢ Presiones competitivas e

colaboracién y negociacion er
vended

® Presiones co

EL INGRESO POTENCIAL DE LOS
NUEVOS COMPETIDORES

Cuando hay nuevos competidores que ingresan
en el mercado con una nueva y mayor capacidad
de produccién, mayores recursos para competir y
capacidad en todos los aspectos, existe una
amenaza competitiva preocupante, que depende
de dos clases de factores; las variables para el
ingreso y la reaccidn esperada de las empresas
afectadas por el nuevo ingreso.

PRESIONES COMPETITIVAS EMANADAS
DEL PODER DE NEGOCIACION DEL
PROVEEDORY DE LA COLABORACION
ENTRE PROVEEDORYVENDEDOR

Este andlisis debe estudiar lo que los
proveedores deben ejercer a su favor con un
poder suficiente de negociacion para influir en
los términos y abastecer materias primas,
suministros diversos y por el otro el grado de
colaboracién que existe entre el proveedory
vendedor.



PRESIONES COMPETITIVAS QUE
EMANAN DEL PODER DE
NEGOCIACION DEL COMPRADOR
ADEMAS DE LA COLABORACION
ENTRE VENDEDOR Y COMPRADOR
.

Comprador y vendedor representan una ,
fuerza competitiva fuerte o débil, lo que n
depende de la manera en que el poder de
negociacion del comprador origina
presiones competitivas. Los compradores
son una fuerza competitiva poderosa
cuando ejercen un poder de negociacién
en lo referente a precio, calidad, servicio y
otras condiciones de venta.

CUALES SON LOS FACTORES
CLAVE QUE DETERMINAN E
EXITO O EL FRACASO
COMPETITIVOS

Los Factores Clave para el Exito (FC
ambito empresarial son aquellos as

. que afectan la capacidad de sus
externos para prosperar en el i

decir, los elementos particu
estrategia, los atributos de
recursos, competencias
competitivas y resultado




