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Eiccion:
Miisica Total Internet revenues (billions) $64.4 $206.8

Noticias, Business trade (billions) $56.7 $183.0
%ﬁ:lacwn Cable Consumer retail (billions) $4.6 $17.4
Software y Satelite Content (billions) 1 64

informacién Internet revenue as percent of GPD 0.9% 2.7%

interactivos
[On-line population (millions) 532 98.0
[On-line population as percent of total 13.0% 34.0%
Ordenadores Networking Telefonia

Switching Internet revenue per capita $1,217 $2,101

Procesamiento de N . ot "
. o Comunicaciones ) Business To-Business establece ellritmo bésico de crecimiento on-line
la informacion

b)) On-lineibanking crecerd significativamente méas que el merecado on-line general

1205/ INGFESOS|AE COMENCIO ONFIneE [l0s/ ingresos! por Ias ventas on:line
Creceranhasta crecerania
517, 4 billones en el 2001 17-200iillonesiderdolaresien ellario 2001

§ 20 -Ingresos totales de comercio on-line
(billones)
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NUgestralvisionidel negocioNnteractivo

TACTICA

« Competidores Nuevos Modelos
P Dotk Comerciales y de relacién

cliente-proveedor
Aplicaciones
Web-enabled
Interaccion
electronica

Comercio
electrénico
Tmpactos organizativos
(o 56l tecnolégicos)
Ocio
Interactivo

Nuevos
Negocios

Informacion Nuevos servicios Nuevos procesos

Teletrabajo
‘Workflow en Internet
eProcurement
Help Desk
Asistentes personales

Transacciones
Marketing. Venta Entretenimiento y ocio
Atencion al cliente Modelos de Portales Video on demand
Publicidad on-line Verticales y Horizontales Telemedicina
Venta Personalizacion Teleformacién
Distribucin Bibliotecas Online ‘Home Banking o
Comunidades virtuales

Mail

EINMP2CLe; ENntes SECLOIES
ECONOMICOS

Atencién sanitaria.

Servicios inmobiliarios a-

) Venta de libros.

Fabricacion
de automoviles

)
N4 Publicid

v
Nuevos Productos
y Contenidos

Material de oficina

Internet afectara al

marketing, venta y atencién
al cliente

Entretenimiento
y ocio.
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Internet afectara a la
estructura de oferta y
ala forma de entrega

Internet reestructurar

Visiones dellanalisisiestrategico
EBUSINESS

Producto
“Core”

Nivel de interaccién
y personalizacién

todo el sector
Source: Adapted from Gartner Group

Eomercie) Electronico

CONOCIMIENTO DE PRODUCTO / EMPRESA

* Publicidad activa (perfiles) nm,ﬁ:s:; :e

* Navegacion de consulta general (TV, ... (naevos métodos
« Canal preferente de marketing de producto publicitarios)

SELECCION/DECISION DE COMPRA
Consultar catilogos a4
Anlisis interactivo de especificaciones de informacion  ~Concentradores”
producto C deln
Anilisis interactivo de
precios/especificaciones

INTEGRACION TRANSACCIONAL

Pedido User & Enterprise
Facturacion Networking.

Pago Electrénico
Seguimiento / postventa




ElfegecioNnteractivo expanterel

I53revolucion de la cadenarde valor: CONCEPLO Produicto’”

Concentradores
de informacion contenidos y
de valoranadido_/_funcionalidades

- RESELLERS

Creadores de Creadores
Publicitarios y
Marketing

Proveedores de
Servicios y Productos

Distribuidores
(Plataformas)

OPORTUNIDADES

* Preparacion paralos * Nueva figurade * Nuevos disefios
productos. negocio de productos (y
interactivos de derechos sobre

contenidos)

* Nuevos nichos de * Nuevas técnicas de * Nuevos perfiles
valor (acceso al enta
cliente)

PRODUCTO
“NUCLEO”

+ Cambios en los
Multiplicacion del  habitos de vida y
* Convergencia retorno de autas de
ocio-negocio publicidad (activa)

* Estrategias de
posicionamiento
de “marketing” + Nuevas técnicas
(first in mind) de desarrollo

Nuevos servicios y
contenidos consumo
Nuevos
competidores de
“nicho interactivo”
Cambios en las
estructuras de coste

[lasiventajasicompetitivasirelativas
en filncion del producto nucles’

Productos de
servicio,
intangibles o de
contenido

[ 'Gsicontenidos Interactivos)y,
SEIVICIos Elechironicos

Enfoque

Productos
distribuibles a
reproductor

Productos

Productos fisicos de

distribuibles y

Productos
fisicos de

w0 =g g 6=

informatico

Internet
actual
Venta de
Software
Agencias de
viajes
electrénicas
Home-
banking

domestico

Gestores de
abonados

reproduccion

\
VoD .
Videoal
hogar
Peridico
electronico
Videojuegos

reproducibles

Franquicias

consumo masivo

Cadenas y
redes de
distribucion

de

Libreria

Electronica

Cadenas de
Supermercados
electrénicos
Papeleria y
consumibles
informaticos

CD ala carta

consumo no-
masivo

Operadores
Logisticos de
Servicio
integral

Electrodo-
mésticos
Hardware
informatico
profesional
Coches/
Recambios

Metricas de exiterentiarred

Look-to-buy
\ Estrategias de:
* Abono/Suscripcion
¥ Contenido
¥ Servicio
* eAdvertisment
¥ Personalizacién (QR
v Trifico
« Intermediacion eCommerc
¥ High touch
¥ Low touch

Impactos Paginas

visitadas

Clickthough  Visitantes

Alcances  Teempode  Visitantes

muestrales  permanencia  repetitivos

'mpo
Usuarios

—

Drill-down
multi-menu

basico Consulta explicita

query, formulario

*Teletiempo
«Enciclopedia
electronica
*Teleprensa
«Noticias
financieras
+Inform. local

* Asesor financiero
Ejemplos +Teleadministracién
*Banco en casa
*Educacion a distancia
+Telecompra

Eslabon

slab Concentrador
principal

Proveedor

(Value Added Network Reseller)

Personalizacion
dinamica

*El experto en casa
«Casino interactivo
+Telemedicina
«Cursos
idiomas
Publicidad
personalizada

Distribuidor
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|3} ConVeErdenciardelas mejores
practicas’

* Programacion dinamica
* Presentaci6n excitante

* Conveniencia
—

Medios de comunicacion

Atmoésfera
Variedad
Alto nivel de confianza

Servicio personalizado




\VValoraciontdelos esfilierzostinicialesideNes

Aplicacion de;las nejores) practicas comerclantes )y especialistasien) Marketing| de
Meree ¢Purgar hacia

arriba o
Nombre abajo? Comentarios

. = - - : T Tableros de mensajes gestionados para soporte de
o 5 - 3 actividades y productos especificos

Asociaciones con Outside Online, Seattle Times

Minorista
Herramientas

S pestg > Fonmis ) ‘opinion Ninguna herramienta comunitaria para apoyo a
merchandising sing > ventas o servicios

w2 A L ity Radio Shack =
Vg s ot o ey, Dot 2 aclio Shad Deberia patrocinar actividades de ocio de amplia
e s s e ki o s

P base y comunidades tecnolégicas
dnipeate) romtry of e b bt Yot 4 Recomendaciones

drczon lor g A L ‘sugerencias
3 e f oy ot i - ey personalizadas

oy sl R ol o Los tableros de charlas y mensajes soportan
B et il syt presedlaneal A : o " A
= vl Il P N intercambios en tiempo real entre jugadores
e Deberia patrocinar las comunidades de
[ iali dolescentes de AOL y Yahooligans!
S T Especialistas en adolescentes de AOL y Yahooligans!
marketing de
marca

Sobreénfasis tableros de mensajes de deficiente
trifico y no moderados

Deberia patrocinar Cybergirl.com

(Third-party

Elf comerciorelectroniconyla

consulteriarderselliCIoRES de NEFOEIo EBUSINESSENTOYIEIEISERVICIoS

. Vision amplial deilos impactos/de eBusiness: a nivell tiansaccional, a nivel de
presenciay posicionamiento entunimercado; a nivel delos cambiosinducidosientla
estiilictura) de productos y competidores; ...

Contabilidad Experiencia Reducido EURO Maédulos Parametrizacion s . s .
y Finanzas Coste Afio 2000 Financieros y [ Integracion deilosiaspectos de mercado, proceses, ordanizacion), tecnologialy:

Capacidad de Adaptacién plataformas tecnolégicas Administrativos | (Batch) personas imvolucradosien ell proyecto deicreacion de valor de negociol interactivo.
project Procesos muy comunes entre (FI/CO)

management sectores y paises Oferta de serviciolintegrado) desde laiconcepeiony planeaniiento) estratégico) hasta
Ialimplantacion), lanzamientolcomercially/seauimiento dellciclo de vida'y delgestion

Comercial y Expertise Integracion con demandas de Médulos de clientes
Ve sectorial X] tos de clients o ciales i i - 7 P
Ventas V“lh;’;‘:“edidu (Datamining) T (] - Participacion integradal deiexpertosienylas diversas) areaside conocimiento)y,
dcnegodo Integracicn de front-ends abiertos y (On-line) experiencial regueridasien [os proyectos de eBusiness: Negocio: sectorially;
Soluciones exibles (internet) . = > /= > T L
integral Expansién de funcionalidades y de experiencial industrial, telecomunicaciones, informatica, procesos)electronicos
ser de valor anadido (comercio interacti
electronico) INLENACUVOS) .
Producciony ~ Capa Integracion elecdmi ica con s Parametrizacion Vision! integrada| de los|conjuntos de platafermas de distribucion . creacion de
istic: X clientes/proveedores fh - Al T S g PP .
Logistica L8 U:,“]"‘:sm;“‘di o T f:;]‘“ orly f;:fg’;”"‘;; NEGOCIONINLErActiVe> Interp_et (tradicional), IPNG:...),, Tglevmlon digital e iV,
G operadores de cable, satélite y D1, futuras eportunidades en canales LMDS)y;
comunicaciones moviles (UMIS), ete

Capacidad deigeneracion y gestion de alianzas entre socios de/Megecio electronico.
22

procesos/informacion

E-BUSINESSI-Mapalde SERVICIos

interactivos

Industria
Software
Development
Implantacion/desarrollo de
aplicaciones/soluciones E-Business

Tecnologia Partners

Tganizativoy

operativo de negocios
interactivos

Corporate Joint Ventures

y Participacién en la paqu

M&A negocios de aplicaciones/contenidos.
interactivos e -




