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ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS 
COMPETITIVAS DE PORTER

•        La existencia de productos sustitutivos
•        El poder de negociación de los proveedores
•        El poder de negociación de los clientes

A partir de este análisis se puede obtener información
para competir en mejores condiciones dentro del
mercado.

En este análisis se trata de identificar las fuerzas
existentes en un sector y mercado concretos.

Según Porter, existen 5 fuerzas competitivas:
•        La intensidad de la competencia actual
•        La entrada de competidores potenciales
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COMPETIDORES POTENCIALES
Barreras de entrada bajas

(inversión no demasiado alta)
Se producen economías de escala

(es importante crecer para competir)
Lealtad media-alta de la clientela

Reacción de empresas establecidas
(poca fuerza por la atomización)

PODER DE PROVEEDORES INTENSIDAD DE LA COMPETENCA PODER DE CLIENTES
Servicios poco diferenciados Muchas empresas con poca cuota de mercado
(fácil cambio de proveedor) (mayor competencia: ninguna empresa lidera el mercado)

El cliente busca determinadas marcas Crecimiento del sector Servicios poco diferenciados
(aumenta el poder de ciertos proveedores) (menor competitividad: hay negocio para todos) (el cliente puede cambiar con facilidad)

Coste de cambio de proveedor bajo Barreras de salida medio-altas
(disminuye el poder de los proveedores) (mayor competencia: se compite aunque sea a bajo precio) El cliente tiene poco volumen de compra

Proveedores son empresas pequeñas, salvo excepciones Poca diferenciación de servicios (poco poder de negociación)
(menor poder de proveedores) (mayor competencia: los costes son decisivos)

Heterogeneidad / Diferentes intereses

PRODUCTOS SUSTITUTIVOS
El calzado de piel supone la mayor parte de ventas

(se prevé mantenimiento de ventas)
Crecimiento de calzado de baja gama

(importaciones a bajo precio en textil y PVC)

Pág. 84



ANALISIS DE PORTER Anexo 2b

PROBLEMAS

VENTAJAS
Alto nivel de competencia interna

(muchas empresas, barreras de salida, poca diferenciación)

Poca reacción por parte de empresas existentes
(empresas pequeñas con poca fuerza) Bajas barreras de entrada

Poco poder de proveedores El cliente busca determinadas marcas
(poca diferenciación, empresas pequeñas, bajo coste de cambio)

Servicios poco diferenciados

SOLUCIONES

Diferenciación de servicios

Asociacionismo y/o concentración empresarial

Gestión más moderna

Crecer para obtener economías de escala

Fidelización de clientes

Ofrecer marcas y productos de calidad y a la moda

Exigir cumplimiento de condiciones a proveedores
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