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eBusiness: transformación del negocio digital
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Conocimiento, información y tecnología son fuentes directas de valor: ese es el cambio de paradigma actual en los negocios.
En un escenario económico como el actual, en el que las empresas se mueven hacia la competitividad y globalización, subyace un profundo cambio en los modelos de negocio con una clara orientación hacia soluciones de negocio digitales, e-Business.
Estamos asistiendo a una revolución digital que impacta en nuestro entorno económico y social con una fuerza y una disrupción como no se ha conocido desde la revolución industrial. La mayoría de los directivos de empresa son conscientes de este hecho y tienen interiorizado que la digitalización de las empresas es imparable, pero probablemente subestiman la velocidad a la que se está implantando este nuevo entorno.
Como ejemplo de esta rápida transformación digital, y como está impactando en los modelos de negocio tradicionales, podemos observar la revolución que ha supuesto en sólo 10 años: 
•Apple: Ha cambiado el modelo de negocio de la distribución de contenidos audiovisuales, con sus atractivos dispositivos (iPod, iPhone, iPad,…) y su portal de venta y gestión de contenidos, iTunes, que ha supuesto una transformación para la industria de la música, video y aplicaciones móviles.
 •Google: Ha desbancado a marcas prestigiosas de negocios tradicionales como Coca-Cola o McDonalds. En el 2010, Google lidera el ranking BrandZ de las primeras 100 marcas a nivel mundial.
 •Buyvip, Privalia o Vente Privee: Han revolucionado el mercado del outlet de marcas de prestigio por internet, demostrando a las grandes cadenas de moda y consumo, que la venta por internet es posible.


 Eso sin entrar otros casos como eBay, Amazon, eDreams,…que están revolucionado y transformando los modelos de negocio de sectores tradicionales como distribución, editorial, viajes,… 
En el primer trimestre de 2010, el comercio electrónico en España alcanzó un volumen de negocio de 1.669,9 millones de euros, lo que supone un 34,8% más que en el mismo trimestre de 2009; con un total de 23,6 millones de operaciones (Informe Trimestral CMT 2010)
 El montante económico generado en el primer trimestre se distribuyó principalmente entre las siguientes diez ramas de actividad: el transporte aéreo (14,9%), las agencias de viajes y operadores turísticos (8,2%), el marketing directo (7,5%), el transporte terrestre de viajeros (6,7%), los juegos de azar y apuestas (6,3%), los espectáculos artísticos, deportivos y recreativos (5,7%), los servicios legales, contabilidad y gestión (4,3%), la educación (2,6%), los ordenadores y programas informáticos (2,5%), y, por último, las prendas de vestir (2,5%) (Informe Trimestral CMT 2010).
 
Transformación del modelo de negocio
En el nuevo mundo digital los mercados son globales y por tanto la competencia también. Es muy posible que en este mismo momento varias empresas de diferentes países estén lanzando campañas para impactar a sus clientes actuales, con un contenido muy similar y dirigido a un público potencial también común.
 Esta nueva economía digital, está transformando los modelos de negocio, en sus pilares básicos como son: 
•Cliente: “es la era del cliente”, el cliente tiene acceso a más información sobre más productos competidores, el mercado se convierte en más transparente, y el cliente es el que impone las reglas. Se requieren nuevas estrategias de comercialización, marketing online,….que requieren de reconversión de los antiguos departamentos comerciales y de marketing de las empresas
•Organización: para poder ser competitivo en un mundo de empresas interconectadas, la organización debe focalizarse en sus habilidades fundamentales, renunciar a hacerlo todo, y aliarse con todos aquellos que aparecen en el ecosistema de su cadena de valor. Pasar de competir a colaborar, o mejor, a coopetir, o sea, a colaborar para algunas cosas y a competir para otras.
 Lejos de lo que se decía hace unos años, Internet no acabará con todos los "dinosaurios" de los negocios tradicionales, sino sólo con aquellos que no aprendan a utilizar su fuerza en su beneficio, es decir, que no realizan una adecuada transformación digital de su negocio. Las empresas tradicionales que saben combinar su robustez (su marca, su conocimiento de los mercados, sus relaciones con proveedores, su músculo financiero, etc.) con la visión de empresas que saben cómo manejar las tecnologías para hacer más eficiente la cadena de valor, o para mejorar el conocimiento de los clientes, tienen mucho espacio aún por recorrer.
Gestión del conocimiento y gestión del cambio en la transformación digital
Pero quizás lo más importante que la economía digital nos ha demostrado es que la información es el recurso esencial. La relación entre empresas a lo largo de las cadenas de valor es cada vez más intensiva en información, y en tecnologías de la información.
 La transformación de información en conocimiento en las intranets se considera sustancial para la competitividad de la empresa. Y la conexión directa con el cliente, a través del web de la organización, se considera un elemento vital para tomar el pulso al mercado y para iniciar una satisfacción mayor del consumidor.
 El éxito de las empresas orientadas hacia e-business en la era de la información, tanto de las de nueva constitución como de las tradicionales, que ya están reorientando sus organizaciones, guardará una estrecha relación con la forma en que gestionen el conocimiento.
 La gestión del capital intelectual (el conjunto de intangibles que crean valor y que son estratégicos) se traduce en esfuerzos claros para la transformación de la empresa hacia una organización que aprende, que es transparente en su gestión y lo comunica a los empleados, que favorece la innovación y la creatividad y que permite el desarrollo de las competencias de las personas y de los equipos de trabajo.
 Estas expectativas deben inducir a las organizaciones a crear y a reforzar sus estrategias de negocio hacia el e-business. La gestión del conocimiento debe estar presente desde una visión estratégica inicial aportando valor en aspectos como la gestión de contenidos, la generación de nuevos conocimientos, la utilización de la información acumulada en la organización o la manipulación de la nueva información procedente de los clientes y de sus demandas a través del Portal Corporativo, de la Extranet, del negocio digital...
 


Con la experiencia recogida hasta la fecha, se observa claramente que en entornos de e-business, la cadena de valor se transforma y el conocimiento pasa a formar parte de las transacciones entre los distintos agentes: clientes, proveedores, socios estratégicos, socios de canal, etc. El conocimiento se transforma en mercancía y adquiere valor por sí mismo.
 La gestión del conocimiento debe aplicarse a la gestión del capital intelectual de la propia empresa y a las dos áreas básicas del negocio digital: business to business y business to consumer.
 En los servicios Business to Business (B2B), centrados en las relaciones con proveedores, necesitamos acumular conocimiento explícito en relación con las prácticas y estrategias de desarrollo de producto, con las políticas y las mejores prácticas de las relaciones con proveedores. Pero también conocimiento tácito de las percepciones y expectativas de la línea de producto.
 En las actividades comerciales Business to Consumer (B2C), orientadas al mercado en general o a un sector de actividad específico, necesitamos gestionar el conocimiento acerca de las preferencias e intereses de clientes, del valor del producto/servicio, de los hechos que afectan a la demanda y de los resultados del servicio en relación con la demanda; así como de la eficacia de la estrategia de marketing y de la marca.
 Si somos capaces de crear nuevos modelos de negocio o de orientar nuestro negocio tradicional hacia estos nuevos modelos, intensivos en conocimiento, conseguiremos fidelizar a nuestros clientes, innovar, enriquecer nuestro capital humano y obtener una clara ventaja competitiva sostenida.
 "Conocimiento, información, tecnología, son fuentes directas de valor: ese es el cambio de paradigma actual en los negocios".
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