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INDICE DE CONTENIDOS

Antes de estudiar el entorno......; en qué sector se
encuadra mi idea de negocio?;Qué necesidad satisface
mi idea de negocio?

< Identificacion de la Competencia:
o Caracteristicas actuales del sector . LEdreldde
< Analisis de Oportunidades y amenazas para el sector
< Cadena de Valor del sector

J

+ IDEA
< Identificacion de Ventajas Competitivas y puntos de mejora

: 1

ANALISIS DAFO/ ESTRATEGIAS



1.ESTUDIO DE LA OFERTA

¢ PARA QUE REALIZAR UN ESTUDIO ’ PARA IDENTIFICAR ]

DE LA OFERTA? ?

>Competencia directa e indirecta

2Informacion de competidores: Ventas, Beneficios, precios, etc
>Debilidades y Fortalezas de la competencia
>Identificacion del Sector

Empezar por el sector te abre la mente
PROCESO TRANSVERSAL




1.ESTUDIO DE LA OFERTA

¢ EN QUE NOS APOYAMOS PARA

IDENTIFICAR A LOS COMPETIDORES Y
ENCONTRAR INFORMACION?

Internet: informacion de Asociaciones Empresariales, Federaciones,
a través de buscadores, etc

Camaras de Comercio: censo de empresas identificando el |AE,
e- informa, estudios sectoriales, etc

Trabajo de Campo: Si la actividad se presta www.encuestafacil.com

Bech marking: “ espia para mejorar”




2.ESTUDIO DEL ENTORNO

Después de estudiar la competencia......
¢ en qué sector se encuadra mi idea de negocio?

i. Definicion y Caracteristicas actuales del sector

¢ PARA QUE APLICAR UNA

METODOLOGIA DE ANALISIS

EXTERNO DEL SECTOR [ PARA IDENTIFICAR l

ii. Oportunidades y amenazas




2.ESTUDIO DEL ENTORNO
2.1 Ciclo de actividad del sector

EVOLUCION DE VENTAS Y BENEFICIOS ULTIMOS ANOS

|
INTRODUCCION _CRECYMENTO . MADUREZ ____ DECLIVE

Beneficios |

Ventas



2.ESTUDIO DEL ENTORNO
2.1 Ciclo de actividad del sector

ANALISIS DEL CICLO DE VIDA: evolucion previsible

de la demanda y cambios en la estructura de oferta

Introduccion| Crecimiento Madurez Declive
Competencia | POCA COMIENZAN A | MUCHA DESAPARECE
ENTRAR
Ventas MINIMA EN ALTAS Y DISMINUYEN
CRECIMIENTO | ESTABLES
Beneficio PERDIDAS MAXIMO SE EN ,
REDUCEN DESAPARICION




2.ESTUDIO DEL ENTORNO
2.2 " Las 5 fuerzas de Porter”

Amenaza de
los nuevos
competidores

Poder de
Rivalidad entre los Poder de
negnc:aclﬂn de competidore: negociacion
prov a'::luras de los clientes

Productos
complementarios

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos



2.ESTUDIO DEL ENTORNO
2.2 " Las 5 fuerzas de Porter”

\ y

v' Barreras de Entrada para acceder al sector: si las barreras
de entrada son altas, entonces el sector sera atractivo

= Inversion inicial elevada:

no es lo mismo una pelugueria que una residencia

»Acceso a los canales de distribucion: info de distribucion de
productos competidores, complementarios y sustitutivos

http://www.espabilao.com/interes social.html
http://www.simpleeasyfs.com/

=Diferenciacion a través de la marca:
Sectores como el de “refrescos de cola”

= | egislaciones duras: desde punto de vista ecologico, etc




2.ESTUDIO DEL ENTORNO
2.2 " Las 5 fuerzas de Porter”

v" Rivalidad entre competidores

1i{l

Para un emprendedor sera dificil acceder al sector si:

= Los competidores estan bien posicionados
= Los competidores son numerosos
= Si los costes fijos son elevados: querra de precios
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2.ESTUDIO DEL ENTORNO
2.2 " Las 5 fuerzas de Porter”

v' Poder de negociacion de los proveedores.

Para un emprendedor un sector no sera atractivo si:

= | 0S proveed

ores estén muy bien organizados

= | 0S proveed

ores tienen fuertes recursos

= | 0S proveed

ores puedan imponer condiciones de precios

= | 0S proveed

ores puedan imponer tamano del pedido

La situacion se puede complicar mas si:

= Si los insumos que suministran son clave para nosotros

= No hay sustitutos o los que hay son de elevado costo




2.ESTUDIO DEL ENTORNO
2.2 " Las 5 fuerzas de Porter”

\ S

v Poder de negociacion de los compradores.

Para un emprendedor un sector no sera atractivo si:

= | 0s clientes estén muy bien organizados, mayor exigencia
para reducciones de precio

= El producto tiene varios 0 muchos sustitutivos

= E| producto es de bajo costo para el comprador

El producto no es muy diferenciado
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2.ESTUDIO DEL ENTORNO
2.2 " Las 5 fuerzas de Porter”

\ y

v Amenaza de ingreso de productos sustitutivos.

Para un emprendedor un sector no sera atractivo si:

= El producto tiene varios 0 muchos sustitutivos

La situacion se puede complicar mas si:

= | os sustitutivos estan mas avanzados tecnologicamente
= | os sustitutivos pueden entrar a precios mas bajos




\.

2.ESTUDIO DEL ENTORNO
2.3 Andlisis PEST

y

/ IDENTIFICAR LOS FACTORES QUE IMPACTAL EN LA \

RENTABILIDAD DEL SECTOR .
N |

v Politicos, legales: leyes, regulaciones, impuestos,
subvenciones,etc

v Economicos: situacion actual, tasa paro, internalizacion
empresas del sector, etc

v Sociales y culturales: cambios estilos de vida, tendencias de
mercado

v’ Tecnoldgicos y medioambientales: nuevos desarrollos
tecnoldgicos, sostenibilidad medioambiental, climatologia, //

estacionalidad, etc




2.ESTUDIO DEL ENTORNO
Resumen Analisis del Entorno

/3 Identificacion de la competencia: \

v’ puntos fuertes y débiles
v volumen de ventas y beneficios

< Ciclo de vida del sector
< Las “5 fuerzas de Porter”
< Analisis PEST

\_ /

OPORTUNIDADES Y/O AMENAZAS




2.ESTUDIO DEL ENTORNO
Resumen Analisis del Entorno

Factores Relevantes del Entorno (ejm. agricultura ecoldgica)
Desaceleracion economica
Variabilidad de los precios en el sector
Educacion nutricional de los espafoles
Importancia de los productos sustitutivos
Corto ciclo del producto
Posibilidad de nuevos entrantes
Poder de negociacion de los proveedores
Poder de negociacion de los clientes
Rivalidad competitiva
Sector en crecimiento

Incertidumbre en la evolucion cuantitativa de la demanda 17




3.ANALISIS INTERNO:

|dentificacion de los factores criticos del éxito

IDENTIFICAR COMO SE COMPORTA
EL SECTOR AL QUE PERTENECE

LA ACIVIDAD EMPRESARIAL

EN TODOS LOS ESLABONES DE LA
CADENA DE VALOR

(

~

Factores Criticos

para el éxito:

\_

v Fortalezas
v" Debilidades

J
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3.ANALISIS INTERNO:
3.1 Cadena de Valor de Porter

\ .

Cadena de Valor de Porter... I

Aprovisionamientos

Actividades
tra nsversales<

Infrastructuras y Recursos Financieros

\ Recursos Humanos

Ac_tivid_ades D Logistica Produccién y Logistica Marketing y
Primarias Interna Operaciones Externa Ventas
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3.ANALISIS INTERNO:
3.1 Cadena de Valor de Porter

Aprovisionamiento: coste y negociacion de los mismos .“-i 4
Innovacion: en productos y procesos

Infraestructuras y recursos financiero: activos y pasivos |/p
Recursos Humanos: mano de obra profesional, formacion

Logistica interna: ubicacion de la nave ( cercana a centros de
distribucion, produccion, etc..)

Produccion y Operaciones: costes de produccion, organizacion de la
produccion

Logistica externa: costes de distribucion, logistica de transporte
Marketing: informacion de los mercados, publicidad, fuerza de ventas,
cartera de clientes, etc




3.ANALISIS INTERNO:
3.1 Cadena de Valor de Porter

Factores Claves para el Exito (ejm. Agricultura eco)

Ajustar la produccion a la demanda
Ubicacion del centro de produccion
Control de calidad
Arquitectura de marca
Envase y presentacion del producto
Seleccion de la gama
Publicidad y marketing directo
Innovacion en procesos y productos
Cartera de clientes
Informacion de los mercados

21




3.ANALISIS INTERNO

Ventajas Competitivas/ Debilidades

\ S

IDEA [ IDENTIFICAR VENTAJAS COMPETITIVAS/ DEBILIDADES ]

= ¢ Tienes problemas de recursos de capital?
= ¢ Qué factores pueden ser percibidos como

una debilidad por parte de tus clientes
potenciales?

= ¢ Que factores podrian reducir el éxito de tu
proyecto?

= ¢ Qué se podria mejorar?

= ¢ A qué recursos materiales y humanos tienes acceso?

= ¢ Qué vas a hacer mejor que cualquier otro?




DAFO VIRTUAL

oA

EmpLess u Uallmereato

- Debilidades - Amenazas
- Fortalezas \/ - Oportunidades

J Acclonréems




ACCIONES ESTRATEGICAS:
Ventajas Competitivas

Ventaja
Competitiva A

Ventaja
Competitiva B

éComo
manteneria?

éComo hacerla
mayor?

éComo
blindarla?




ACCIONES ESTRATEGICAS:
Debilidades

Debilidad A Debilidad B

Medidas
correctivas




ACCIONES ESTRATEGICAS

Ventaja
Competitiva A

Ventaja
Competitiva B

Debilidad A

Oportunidad 1

Oportunidad 2

Amenaza 1

Amenaza 2

étrategias

Ofensivas

Estrategias
Reactivas

Estrategias
Adaptativas

Estrategias
Defensivas

Debilidad B




EJERCICIO PRACTICO

Se pide @l anzlisis esiraiceice
Sleuiiende kb metodelogin ensaiads
eurante k sesion e ks siguienias

aGtivjdacesEemphLeSalslale S

NEMIPEZAIR [POIR [BIL SIECTOIRY

J Granja escuela
< Venta de bombones

J Agencia de viajes



(Camara

Zaragoza

“No creo en los libros que me dicen
céomo tengo que pensar”

“Ad astra per aspera”
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