
 

 

 

 

• Nombre Del Alumno: Jorge Ivan Morales Recinos. 

• Nombre Del Profesor:  Víctor Manuel Martínez Pérez. 

• Materia: Administración Estratégica. 

• Licenciatura: Administración Y Estrategias De Negocios. 

• Trabajo: Mapa Conceptual. 

• Parcial: 2. 

• Cuatrimestre: 7mo. 
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LAS 5 FUERZAS 

DE PORTER 
 
 

El análisis de las cinco 

fuerzas de Porter es un 

modelo estratégico que 

te ayudarán a entender 

tu posición en el 

mercado y detectar y 

anticipar tendencias, 

fue elaborado por el 

ingeniero y profesor 

Michael Eugene Porter 

de la Escuela de 

Negocios Harvard, en 

el año 1979. 

 
 
 
 

 
 

Poder de negociación de 

los clientes 

 
Aquí se analiza cuánto 

poder tienen los 

compradores para 

influir en los precios o 

condiciones de venta 

 
Cuando lo que ofreces 

como empresa tiene 

sustitutos en el 

mercado o su precio es 

superior a esos 

sustitutos. 

 
Cuando los 

compradores son 

pocos, pues a menor 

cantidad de 

compradores, más 

poder para negociar. 

 
Cuando los clientes o 

compradores están 

organizados y logran 

ponerise de acuerdo 

para negociar con más 

fuerza. 

 
Número de clientes, 

posibilidad de sustituir, 

capacidad de 

organizarse, cambio de 

proveedor, etc. 

 
Características Consecuencias 

 
Concentración de Presión sobre precios: 

compradores:Se refiere En un mercado 

a cuántos clientes competitivo, las 

potenciales existen en empresas a menudo se 

el mercado y cómo ven obligadas a reducir 

están distribuidos. Si precios para atraer y 

los compradores están retener clientes. Esto 

concentrados en pocas puede afectar los 

manos o empresas, márgenes de ganancia 

tendrán más poder de y llevar a recortes en 

negociación sobre los costos, lo que a veces 

proveedores al poder impacta la calidad del 

imponer condiciones producto o servicio. 

más favorables. 

Demandas de calidad y 

Opciones de productos servicio: A medida que 

alternativos:Esto se los consumidores se 

refiere a la vuelven más exigentes, 

disponibilidad de otros esperan no solo 

productos o servicios precios competitivos, 

que pueden ser sino también productos 

utilizados para y servicios de alta 

satisfacer la misma calidad. Las empresas 

necesidad del cliente. deben encontrar un 

Si hay muchas equilibrio entre 

opciones de productos mantener precios bajos 

alternativos en el y ofrecer un buen nivel 

mercado, la amenaza de calidad y servicio al 

de productos sustitutos cliente. 

será mayor, lo que 

puede afectar la 

demanda y el 

posicionamiento de las 

empresas en la 

industria. 

 
Poder de negociación de 

los proveedores 

 
Esta fuerza se refiere a 

cuánto poder tienen los 

proveedores para 

imponer sus precios o 

condiciones a las 

empresas. 

 
Factores como: la 

concentración de 

proveedores, la 

disponibilidad de 

recursos y la 

importancia de los 

insumos pueden 

afectar el poder de 

negociación de los 

proveedores. 

 
La calidad se ve 

afectada por: 

 
Escasez de materia 

primas sustitutivas. 

 
Bajo volumen de 

compras de las 

empresas. 

 
Elevado costo por 

cambiar de una materia 

prima a otra. 

 
Diferenciación de 

producto entre 

proveedores. 

 
Efecto: 

 
Influencia sobre 

precios: La influencia 

sobre precios se refiere 

a la capacidad de una 

empresa o un agente 

en el mercado para 

afectar el nivel de 

precios de un producto 

o servicio. Esto puede 

deberse a diversos 

factores, como el poder 

de mercado, la 

demanda del producto, 

la competencia y la 

percepción de valor por 

parte de los clientes. 

 
Capacidad de afectar 

márgenes: La 

capacidad de afectar 

márgenes se refiere a 

la habilidad que tiene 

una empresa para 

influir en sus márgenes 

de beneficio. Esto 

implica la capacidad de 

fijar precios de venta 

que permitan obtener 

márgenes más altos o 

inferiores, dependiendo 

de la estrategia de la 

empresa. 

 
 

Amenaza de productos o 

servicios sustitutivos 

 
En esta fuerza se 

evalúa la posibilidad de 

que existan productos 

o servicios sustitutos 

que puedan satisfacer 

las necesidades de los 

clientes en lugar de los 

productos de la 

industria en cuestión. 

 
Elementos Implicaciones 

 
Disponibilidad de Reducción de la lealtad 

alternativas: Los del cliente: La lealtad 

consumidores tienen del cliente ha 

acceso a una variedad disminuido en muchos 

de opciones, lo que les sectores debido a la 

permite elegir entre abundancia de 

diferentes productos o opciones y la facilidad 

servicios. Esta de acceso a 

competencia obliga a información. Los 

las empresas a consumidores son más 

diferenciarse y a propensos a probar 

ofrecer algo único, ya nuevas marcas y 

sea en términos de productos, lo que 

precio, calidad o significa que las 

experiencia del cliente. empresas deben 

enfocarse en construir 

Comparación de relaciones sólidas y 

precios y calidad: Con ofrecer experiencias 

la información excepcionales para 

fácilmente accesible en retener a sus clientes. 

línea, los consumidores 

pueden comparar Cambios en la 

precios y demanda del mercado: 

características de La demanda de 

productos al instante. productos y servicios 

Esto significa que las puede cambiar 

empresas deben ser rápidamente debido a 

transparentes y tendencias sociales, 

competitivas en sus económicas y 

ofertas para no perder tecnológicas. Las 

clientes. La percepción empresas deben ser 

de valor se convierte ágiles y estar atentas a 

en un factor crucial. estos cambios para 

ajustar sus ofertas y 

Innovaciones estrategias. Esto puede 

disruptivas: Las nuevas incluir la adopción de 

tecnologías y modelos nuevas tecnologías, 

de negocio pueden cambios en la 

cambiar radicalmente producción o la el 

panorama del diversificación de 

mercado. Empresas productos para 

que introducen satisfacer las 

innovaciones necesidades 

disruptivas pueden emergentes. 

ganar una ventaja 

competitiva 

significativa, obligando 

a las empresas 

establecidas a 

adaptarse o 

arriesgarse a quedarse 

atrás. 

 
 
 

Amenaza de entrada de 

nuevos competidores 

 
Se refiere a la 

posibilidad de que 

nuevas empresas 

entren en la industria y 

compitan con las 

empresas ya 

establecidas. 

 
Barreras de Entrada Factores Clave 

 
Economías de escala: Acceso a canales de 

A medida que una distribución: La forma 

empresa aumenta su en que un producto 

producción, puede llega al consumidor es 

reducir el costo por crucial. Tener acceso a 

unidad, lo que le canales de distribución 

permite ser más eficaces puede 

competitiva en precios. determinar el alcance y 

la disponibilidad del 

Requerimientos de producto. 

capital: Las empresas 

a menudo necesitan Lealtad de marca: La 

inversiones lealtad del cliente hacia 

significativas para una marca puede 

iniciar operaciones, traducirse en repetidas 

expandirse o innovar. compras y 

Esto puede incluir la recomendaciones. 

compra de maquinaria, Construir lealtad 

la investigación y implica ofrecer un valor 

desarrollo de nuevos consistente, excelente 

productos, o la servicio al cliente y 

contratación de crear una conexión 

personal calificado. emocional con los 

consumidores. 

Regulaciones y 

licencias: Las empresas 

deben navegar un 

complejo marco de 

regulaciones y obtener 

las licencias necesarias 

para operar legalmente. 

Esto puede incluir 

normas de seguridad, 

medioambientales y 

laborales. 

Rivalidad de los 

competidores actuales 

 
En esta fuerza se 

analiza la intensidad de 

la competencia entre 

las empresas ya 

establecidas en la 

industria. 

 
Características Impacto 

 
Número de Estrategias de precios 

competidores: Un son decisiones que una 

mayor número de empresa toma para 

competidores fijar los precios de sus 

generalmente aumenta productos o servicios. 

la presión sobre 

precios y servicios. Las La innovación continua 
empresas deben se refiere al proceso de 
diferenciarse para generar 
destacar y atraer constantemente 
clientes. Un mercado nuevas ideas, 
saturado puede hacer productos, servicios o 
que la lealtad del procesos para mejorar 
cliente sea más difícil y mantener la 
de lograr. relevancia de una 

empresa en un 

Tasa de crecimiento mercado competitivo. 

del mercado: Un 

mercado en 

crecimiento puede 

ofrecer oportunidades 

significativas para 

nuevos entrantes y 

expansión de 

empresas existentes. 

En contraste, un 

mercado estancado o 

en declive puede hacer 

que sea más difícil 

aumentar las ventas y 

mantener la 

rentabilidad. 

 
Diferenciación de 

productos: La 

capacidad de 

diferenciar productos 

es esencial para 

competir eficazmente. 

Esto puede implicar 

características únicas, 

calidad superior, 

servicio al cliente 

excepcional o 

experiencias de marca 

únicas. 

 
Sensibilidad al precio: 

La sensibilidad al 

precio se refiere a 

cómo reaccionan los 

compradores a 

cambios en los precios 

de los productos o 

servicios. Si los 

compradores son 

altamente sensibles al 

precio, es decir, si son 

propensos a cambiar 

de marca o proveedor 

ante pequeñas 

variaciones de precio, 

las empresas deberán 

ser más cuidadosas en 

sus estrategias de 

fijación de precios para 

mantener la lealtad de 

los clientes. 


