sUDS

Daniela Monsserrat Jiménez Palacios
Administracion estratéegica
Profesor : Victor Manuel Martinez
Pérez
7/° cuatrimestre
Mapa conceptual




(5 FUERZAS DE PORTER
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.2 . a amenaza de nuevos
El poder de negociacién de los El poder de negociacién de los L
clientes proveedores competidores entrantes
e cuanto m&s se organicen los consurnidores, Cuando los proveedores cuentan _5L|E|S I::garre ras de entrada a_t';llr"a
mids exlgencias y condiclonas Impondran en la i iin industria no som muy accesibles,
relackan de preclos, calldad o sarvicios, por tanto, con mucha SRR dentro de entonces, no es atractiva. La
la emprasa contard con menocs margen y el su sector. recursos relevantes W amenaza esta en que pueden llegar
mearcado seré antonces Menos atractivo. condiciones sobre precios v tamanos L L o
Ademas, el cllente tlene la potestad de elegir de los pedidos. es EUEI‘IdD'{IEEEH un rﬂtra“ SMPresas con |':'*-’:'-'fmﬂ'5
cualguler otro sarviclo o producto de |3 P e e z (& 'ﬂ'dU_CtDS ¥ NUENVDS reCUrsos que se
compatencia. mercado mas atractivo. adusfisn de esa parte del mercado.
p i 1
unds de [@s estrategias a
fis ; Para preservar
esta amepaza se putde recurr 4 seguir para no depender de un
diversas esfratesas come: solo proveedor o encontrar nvestra cvota de

me jores opCiones son:
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-Aumentar nuestra «Mejorarfaumentar los
cartera de canales de venta.
4 "ﬁ DFDFEEdDFFS- «Aumentar la inversién en
-Establecer alianzas marketing y publicidad.
-Aumertar la inversidn en marketing & largo plaze con Incrementar la calidad deal
v publicidad. ellos. F : :
-Mejorar los canales da vanta «Pasar a fabricar pFI}GUCtO - H_Ed'l...ICIF s placl
sIncrementar la calidad del nuestra propia 5! FFGPGFCIGI‘IE[ MUEVos
producto yfo servicio o reducir su materia prima 5e WICIOSII'IEEFECTE'FISTICES comao
M  precio. | ; valor anadido a nuestro
«Proporcionar un nuewo valor ‘%’ :
amadida. \ Ghenc= J
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| a amenaza de nuevos

productos sustitutivos

s

Un marcado o segmento na serd atractivo sl hay
productos sustitutos o cuando 80N mAas
avanzados tecnoldgicamante o prasantan
precios mas bajos. Estos productos yo sarviclos
SUPONEn WNe BmMmenaza porgue suslen establacar
un lirmite al precio que se puada cobrar por un
producto. Debamos estar slempre atantos & las
noveadades da nuastro sactor v a la Influencia
qua dichas novedades puaden tener scbra

-ﬁ,.\__ NUEEre organlzacion.

Algunas
estrategias:

' N

«Miejorar los canales de venta.
=Aumentar la inversidn del
markating.
=Incrementar la calidad del
producto o reducir su coste.
«Diversificar la produccidn hacia
posibles productos sustitutes.

. J

[arivalidad entre los

competidores

|

Este factor es el resultado de los
cuatro anteriores y es el que
proporciona a la organizacion la
informacion necesaria para el
establecimiento de sus estrategias
de posicionamiento en el mercado.
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La rivalidad aumenta silos
competidores son muchos,
estdn muy bien posicionados
o tienen costes fijos, entre
otros factores. En estos casos,
se trataria de mercados poco
atractivos
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Entre competidores es

conveniente:

(" .Aumentar la inversién del )
marketing.
:Incrementar |a calidad del
producto.
«Rebajar nuastros costes fijos.
«fAsociarse con ofras
organizacionas.
«Proporcionar un valor
afadido a nuestros clientes.
«Mejorar la experiencia de
\ usuario. )
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