
Fuerza 1: Amenaza de Nuevos Participantes .   

Actor: Nuevos Entrantes    

  

Respuesta 
de acuerdo 
al análisis: 

Si o No 

Oportunidad o 
Amenaza 

Conclusión Final 

¿Existen regulaciones gubernamentales o requisitos 
legales que los nuevos competidores deben cumplir para 

ingresar al mercado digital? 
Si Amenaza 

La Superintendencia de Industria y Comercio (SIC) y la Ley de Protección de 
Datos no perdonan. Lanzar un e-commerce exige invertir en pasarelas de pago 
blindadas y políticas de devoluciones legales desde el día uno. Esta barrera de 
formalización frena a emprendedores informales, pero obliga a LibroFlexi a 
inmovilizar capital preoperativo. 

¿El desarrollo de la infraestructura logística y operativa 
requiere mucho tiempo, capital o conocimiento 

especializado? 
Si Oportunidad 

Levantar una tienda web es fácil. El verdadero dolor de cabeza es sincronizar un 
catálogo sin bodegas y resolver el flete individual C2C. Un competidor nuevo 
que no integre algoritmos logísticos avanzados terminará subsidiando envíos 
para no perder clientes y quebrará rápido. 

¿Las empresas ya establecidas tienen una marca fuerte y 
lealtad del cliente que dificulte la entrada? 

Si Oportunidad 

Gigantes como Buscalibre o MercadoLibre ya acaparan el tráfico del usuario 
promedio. Competirles por músculo financiero es un suicidio. LibroFlexi debe 
esquivarlos capturando al cliente desde la narrativa ecológica, algo que un 
marketplace masivo no puede replicar con autenticidad. 

    

Fuerza 2: Poder de los Proveedores    

Actor: Proveedores (Usuarios Vendedores)    

  

Respuesta 
de acuerdo 
al análisis: 

Si o No 

Oportunidad o 
Amenaza 

Conclusión Final 

¿La empresa depende de proveedores concentrados 
(grandes editoriales o distribuidoras) para obtener su 

inventario? 
No Oportunidad 

El proveedor tradicional desaparece. El inventario reposa atomizado en las 
casas de miles de ciudadanos comunes. Ningún usuario individual tiene el 
volumen ni el peso para exigir tarifas especiales o imponerle condiciones 
comerciales a la plataforma. 

¿Existen altos costos financieros o cuellos de botella si la 
empresa pierde a un proveedor? 

No Oportunidad 

La oferta potencial es inmensa. Si un usuario decide no vender sus libros por la 
comisión cobrada, hay miles de bibliotecas domésticas acumulando polvo en el 
país. El suministro de materia prima está prácticamente garantizado por la 
necesidad de liquidez de los hogares. 

¿La calidad del recurso suministrado es difícil de 
estandarizar y puede afectar la reputación de la empresa? 

Si Amenaza 

Al no tener una bodega central para inspeccionar la mercancía, la plataforma 
confía ciegamente en la honestidad del vendedor. Si el usuario envía un libro 
destrozado y lo hizo pasar por "Como Nuevo", el cliente final culpará a 
LibroFlexi, obligando a asumir el costo del retracto y la logística inversa. 

     



Fuerza 3: Poder de los Compradores    

Actor: Compradores (Usuarios Lectores)    

  

Respuesta 
de acuerdo 
al análisis: 

Si o No 

Oportunidad o 
Amenaza 

Conclusión Final 

¿Los clientes son altamente sensibles al precio final del 
servicio o producto? 

Si Amenaza 

El comprador compara opciones en segundos. Si el algoritmo de LibroFlexi, al 
sumar la comisión y el flete del envío individual, arroja un precio que se acerca 
al de un ejemplar nuevo en una librería, la venta se cae de inmediato. El margen 
de maniobra es milimétrico. 

¿Los clientes tienen acceso a múltiples alternativas para 
adquirir exactamente el mismo título? 

Si Amenaza 
Existe una sobreoferta de canales: ferias de viejo, e-commerce, grupos de 
Facebook y préstamos de bibliotecas. La lealtad del lector hacia un canal de 
distribución es sumamente frágil frente a su lealtad a su propio bolsillo. 

¿La promesa de valor de sostenibilidad y economía 
circular influye materialmente en la decisión de compra? 

Si Oportunidad  

Las nuevas generaciones valoran el consumo ético. Si la plataforma logra 
cuantificar el ahorro ambiental (agua y carbono) por cada transacción, 
transforma una simple compra de segunda mano en una declaración de 
principios, fidelizando al cliente más allá del precio de lista. 

     

Fuerza 4: Rivalidad Competitiva    

Actor: Competidores (Marketplaces y Librerias)    

  

Respuesta 
de acuerdo 
al análisis: 

Si o No 

Oportunidad o 
Amenaza 

Conclusión Final 

¿Los competidores ofrecen servicios altamente 
especializados y curados para este nicho específico? 

No Oportunidad 

Las plataformas masivas venden desde repuestos de carros hasta licuadoras. 
Su experiencia de búsqueda para libros es ruidosa y genera desconfianza. 
LibroFlexi compite especializando el nicho, garantizando una interfaz limpia y 
una curaduría que los gigantes no tienen tiempo de implementar. 

¿Los competidores tienen la capacidad de adaptar sus 
tarifas o subsidiar fletes rápidamente? 

Si Amenaza 

Jugadores consolidados operan con economías de escala. Pueden asumir 
pérdidas temporales ofreciendo envíos gratis a nivel nacional para asfixiar a las 
plataformas emergentes. LibroFlexi debe anclarse en la micrologística local 
(puntos de acopio) para sobrevivir a esta guerra de tarifas. 

¿La alta concentración del mercado obliga a competir 
agresivamente por las mismas pautas publicitarias 

digitales? 
Si Amenaza 

Pautar en Google o Meta por palabras clave como "comprar libros" es carísimo 
porque las librerías de cadena inflan las pujas. La estrategia de adquisición de 
clientes debe ser orgánica y comunitaria, alejándose de las subastas 
publicitarias tradicionales. 

    



Fuerza 5: Amenaza de productos sustitutos    

Actor: Productos o Servicios Sustitutos    

  

Respuesta 
de acuerdo 
al análisis: 

Si o No 

Oportunidad o 
Amenaza 

Conclusión Final 

¿Existen alternativas tecnológicas que cumplan la misma 
función a un menor costo y con mayor conveniencia? 

Si Amenaza 

El e-book, el audiolibro y las suscripciones digitales masivas no tienen costos de 
impresión ni fletes de entrega. Ganan por goleada en portabilidad y distribución 
inmediata, robando atención especialmente en la literatura de consumo rápido y 
autoayuda. 

¿La piratería o la fotocopia ilegal representan un sustituto 
real en el mercado colombiano? 

Si Amenaza 

En el ecosistema universitario, el PDF pirata es el rey. La cultura de la 
reprografía ilegal está normalizada por los altos costos académicos. LibroFlexi 
debe asegurar que el precio del texto usado sea tan accesible que desincentive 
el esfuerzo de buscar y leer copias de mala calidad. 

¿El desgaste cognitivo por pantallas y el valor de 
colección pueden contrarrestar el avance de lo digital? 

Si Oportunidad 

El libro físico carece de obsolescencia programada. Ofrece una experiencia táctil 
y una desconexión digital que el mercado profesional y juvenil busca 
desesperadamente para descansar de sus jornadas. Apostar por ediciones 
especiales o literatura infantil blinda a la empresa frente al sustituto tecnológico. 

 


