En qué consiste el Modelo de las 5 Fuerzas de Porter. Es una herramienta de análisis competitivo muy utilizada en los negocios.

Fue desarrollado por Michael Porter en 1979 y su objetivo principal es ayudar a las empresas a analizar el atractivo de una industria (sector) y desarrollar una estrategia de negocio. La idea central es que la rentabilidad de una empresa no solo depende de su propio funcionamiento, sino de la intensidad de la competencia en su sector, la cual está determinada por cinco fuerzas principales.

Se detallo cada una de ellas:

1. Poder de negociación de los clientes

Esta fuerza analiza la capacidad que tienen los compradores para imponer condiciones, presionar los precios a la baja o exigir mayor calidad y servicio.

· ¿Cuándo es más alto este poder?

  · Hay pocos clientes grandes que compran en gran volumen.

  · Los productos que compran no son diferenciados (están estandarizados).

  · El costo para el cliente de cambiarse a otro proveedor es bajo.

  · Los clientes pueden integrarse hacia atrás (producir ellos mismos lo que compran).

2. Poder de negociación de los proveedores

Es la capacidad de los suministradores para imponer sus condiciones, aumentando los precios, reduciendo la calidad o limitando la cantidad de los productos que venden a la industria.

· ¿Cuándo es más alto este poder?

  · Hay pocos proveedores y muchos compradores.

  · El producto que suministran es único, diferenciado o tiene pocos sustitutos.

  · Cambiarse a otro proveedor es muy costoso o difícil para la empresa.

  · Los proveedores pueden integrarse hacia adelante (convertirse en competidores directos de sus clientes).

3. Amenaza de nuevos competidores entrantes

Analiza la facilidad o dificultad que tienen nuevas empresas para entrar a competir en el sector. Si es fácil entrar, la competencia aumentará y la rentabilidad a largo plazo de las empresas existentes puede verse amenazada. Esto depende de las barreras de entrada.

· Principales barreras de entrada:

  · Economías de escala: los competidores existentes producen a gran volumen y bajo costo.

  · Diferenciación del producto: las marcas establecidas tienen una fuerte lealtad (ej. marcas de lujo).

  · Requisitos de capital: se necesita una gran inversión inicial para competir.

  · Acceso a canales de distribución: los canales actuales pueden estar saturados o controlados.

  · Política gubernamental: leyes, patentes o licencias restrictivas.

4. Amenaza de productos o servicios sustitutos

Un sustituto es un producto que, siendo diferente, satisface la misma necesidad del cliente. Esta fuerza limita la rentabilidad de una industria porque pone un techo a los precios (si los precios suben mucho, los clientes se irán al sustituto).

· ¿Cuándo es más alta esta amenaza?

  · El sustituto ofrece una mejor relación calidad-precio.

  · El costo para el cliente de cambiar al sustituto es bajo. (ej. el café es sustituto del té; el correo electrónico es sustituto del correo postal).

5. Rivalidad entre competidores existentes

Esta es la fuerza más visible y se refiere a la intensidad de la competencia actual en el mercado. Una rivalidad intensa puede llevar a guerras de precios, costosas batallas publicitarias y constantes lanzamientos de productos, lo que reduce la rentabilidad de todos.

· Factores que aumentan la rivalidad:

  · Gran número de competidores o competidores de tamaño similar.

  · El crecimiento del mercado es lento (para ganar clientes, hay que quitárselos a otros).

  · Los productos son poco diferenciados (los clientes compran por precio).

  · Hay altas barreras de salida (aunque la empresa no sea rentable, es difícil o caro abandonar el negocio).

¿Para qué sirve este análisis?

Al analizar estas cinco fuerzas, una empresa puede identificar sus fortalezas y debilidades en relación con su entorno competitivo. El objetivo final es encontrar una posición en la industria donde pueda defenderse mejor de estas fuerzas o incluso inclinarlas a su favor para obtener una ventaja competitiva sostenible.
