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eBusinesseBusiness -- Nuevo Nuevo modelomodelo de de 
negocionegocio

NUEVAS REGLASNUEVAS REGLAS

NUEVAS FRONTERAS EN NUEVAS FRONTERAS EN ÁÁMBITOS DE NEGOCIOMBITOS DE NEGOCIO

NUEVO PANUEVO PAÍÍS (VIRTUAL)S (VIRTUAL)

• COMPETENCIA ENTRE PLATAFORMAS
• CONVERGENCIA ENTRETENIMIENTO INFORMACIÓN FORMACIÓN
• CONVERGENCIA ENTRE MEDIOS
• CONVERGENCIA ENTRE TERMINALES: Pc, TV, NetPC, TELÉFONO

• DINAMISMO
• ALIANZAS Y SINERGIAS
• TRANSPARENCIA, REPERCUSIÓN DE VENTAJAS EN COSTE
• IMPORTANCIA EN LA INNOVACIÓN

• CREACION DE MARCA
• DISEÑO DE PRODUCTOS
• DISTRIBUCIÓN
• PAGOS/COBROS

• ORGANIZACIÓN VIRTUAL
• RRHH Y TECNOLÓGICOS
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Crecimiento = ExpansiCrecimiento = Expansióón de la interseccin de la interseccióón n 
de las de las tres mayores industriastres mayores industrias

Información 
y Ocio
Software y 
Hardware

Cable
Satélite

Ocio e 
información 
interactivos 

on-line

Networking
Switching

MediaMedia

Procesamiento de 
la información

Procesamiento de 
la información ComunicacionesComunicaciones

Ordenadores TelefoníaTelefonía

Entretenimiento filmado
Ficción
Música
Noticias

Entretenimiento filmado
Ficción
Música
Noticias

44

ComparaciComparacióón de previsiones de n de previsiones de 
ingresos en Internet (2001)ingresos en Internet (2001)

Europe U.S.

Total Internet revenues (billions) $64.4 $206.8

               Business trade (billions) $56.7 $183.0

               Consumer retail (billions) $4.6 $17.4

               Content (billions) $3.1 $6.4

Internet revenue as percent of GPD 0.9% 2.7%

On-line population (millions) 53.2 98.0

On-line population as percent of total 13.0% 34.0%

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

Europe U.S.

Total Internet revenues (billions) $64.4 $206.8

               Business trade (billions) $56.7 $183.0

               Consumer retail (billions) $4.6 $17.4

               Content (billions) $3.1 $6.4

Internet revenue as percent of GPD 0.9% 2.7%

On-line population (millions) 53.2 98.0

On-line population as percent of total 13.0% 34.0%

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

a)a) BusinessBusiness--ToTo--BusinessBusiness establece el ritmo bestablece el ritmo báásico de crecimiento sico de crecimiento onon--lineline

b)b) OnOn--lineline bankingbanking crecercreceráá significativamente msignificativamente máás que el mercado s que el mercado onon--lineline generalgeneral
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Los ingresos de comercio Los ingresos de comercio onon--lineline
crecercreceráán hastan hasta
$17,4 billones en el 2001$17,4 billones en el 2001
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(billones)
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Los ingresos por las ventas Los ingresos por las ventas onon--lineline
crecercreceráán an a
17.400 millones de d17.400 millones de dóólares en el alares en el añño 2001o 2001

Dólares (en miles de millones) 1997 1998 1999 2000 2001

Hardware y software de PC $863 $1,616 $2,234 $2,901 $3,766
Viajes 654 1,523 2,81 4,741 7,443
Diversión 298 591 1,143 1,921 2,678
Libros y música 156 288 504 761 1,084
Regalos, flores y felicitaciones 149 264 413 591 802
Prendas de vestir y calzado 92 157 245 361 514
Comidas y bebidas 90 168 250 354 463
Joyería 38 56 78 107 140
Electrónica de consumo 19 34 60 93 143
Artículos deportivos 20 29 43 63 84
Juguetes y hobbies 13 21 32 47 71
Salud, belleza y fármacos 11 16 25 36 50
Herramientas y jardinería 10 22 31 44 59
Mobiliario casero 9 15 21 28 38
Otros (animales de compañía, fotografía, etc.) 22 28 35 42 52
Total $2,444 $4,828 $7,924 $12,090 $17,387
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QUIEN CARGO WEBSITE EDAD SALARIO 1998 VALORES (BILLIONS) TIEMPO
Jim Clark Fundador de 

Healtheon, Netscape y 
Silicon Graphics

www.healtheon.com 55 N/A $2.5 17 años

Steve Case Fundador  de America 
Online

www.aol.com 40 $1, 179, 590 $1.8 14 años

Pierre Omidyar Fundador de eBay www.ebay.com 31 $ 96,000 $4.8 3 años
Jeff Skoll Cofundador de eBay www.ebay.com 34 $96,000 $3.1 3 años
Jeff Bezos Fundador  de Amazon www.amazon.com 35 $81, 840 $10 4 años

David S.Wetherell Fundador  de CMGI www.cmgi.com 44 $258,566 $1.6 4 años
Jerry Yang Fundador de Yahoo! www.yahoo.com 30 N/A $4 6 años
David Filo Fundador de Yahoo! www.yahoo.com 33 N/A $4.2 6 años
Rob Glaser Fundador de  

RealNetworks
ww.real.com 37 N/A $3.3 4 años

Richard Braddock Presidente de Priceline www.priceline.com 57 $112,500 $1 11 meses
Jay Walker Fundador de Priceline  - 43 $250,000 $4.3 11 meses

Meg Whiteman Presidenta de eBay www.ebay.com 42 $145,833 $1.2 14 meses
Mark Cuban Fundador de  

Broadcast.com
www.broadcast.com 40 $250,000 $1.7 4 años

LA GENERACION DE RIQUEZA EN eBUSINESS
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ÁÁmbitombito de de eBusinesseBusiness

Transacciones
Marketing

Atención al cliente
Publicidad on-line

Venta
Distribución 

Comunidades virtuales

eBusiness

eCommerce

Venta
Modelos de Portales

Verticales y Horizontales
Personalización

Bibliotecas Online

Información

Entretenimiento y ocio
Video on demand

Telemedicina
Teleformación
Home Banking

Nuevos servicios

Teletrabajo
Workflow en Internet

eProcurement
Help Desk

Asistentes personales

Chat
News
Mail

Nuevos procesos

Interacción
Colaboración Virtual

Valor añadido informático
Conectividad, multimedia, ... 
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Nuestra visiNuestra visióón del negocio interactivon del negocio interactivo

Impactos profundos en el modelo de 
recursos humanos y de competencias

Nuevos Productos 
y Contenidos

Nuevos Modelos 
Comerciales y de relación 

cliente-proveedor

Ocio 
Interactivo

Ocio 
Interactivo

Aplicaciones 
Web-enabled
Aplicaciones 
Web-enabled

Nuevos 
Negocios
Nuevos 

Negocios

ESTRATEGIA• Oferta
• Mercado
• Prospección

TTÁÁCTICACTICA

• Competidores
• Demanda
• Proacción

Comercio 
electrónico
Comercio 

electrónico
Interacción 
electrónica
Interacción 
electrónica Impactos organizativos

(no sólo tecnológicos)
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El impacto en los sectores El impacto en los sectores 
econeconóómicosmicos

Internet afectará a la
estructura de oferta y
a la forma de entrega Internet reestructurará

todo el sector

Internet afectará al
marketing, venta y atención

al cliente

Source: Adapted from Gartner Group

Fabricación de
productos de

consumo

Logística

Servicios del
gobierno

Transportes

Material de oficina Tarjetas y regalos

Servicios inmobiliarios

Fabricación
de automóviles

Atención sanitaria

Venta de libros

Entretenimiento
y ocio

Venta minorista

Juegos de azar

Ocio

Viajes

Publicidad

Mercado bursátil

Banca

Editoriales

Servicios

1111

Visiones del anVisiones del anáálisis estratlisis estratéégico gico 
eBusinesseBusiness

Producto
“Core”

Nivel de interacción
y personalización

Proveedor

Plataforma

Cad
en

a d
e V

al
or
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Comercio ElectrComercio Electróóniconico

CONOCIMIENTO DE PRODUCTO / EMPRESA
• Publicidad activa (perfiles)
• Navegación de consulta general (TV, ...)
• Canal preferente de marketing de producto

SELECCIÓN/DECISIÓN DE COMPRA
• Consultar catálogos
• Análisis interactivo de especificaciones de 

producto
• Análisis interactivo de 

precios/especificaciones

INTEGRACIÓN TRANSACCIONAL
• Pedido
• Facturación
• Pago Electrónico
• Seguimiento / postventa

Empresas de 
publicidad

(nuevos métodos 
publicitarios)

“Concentradores”
de

información

Publicación
información

de la
entidad

User & Enterprise
Networking
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La evoluciLa evolucióón de la cadena de valorn de la cadena de valor

Proveedores de 
Servicios y Productos

Concentradores 
de información 

de valor añadido

Creadores de 
contenidos y 

funcionalidades

Distribuidores 
(Plataformas)

Creadores 
Publicitarios y 

Marketing
Usuarios

• Preparación para los 
productos 
interactivos

• Nuevos servicios y 
contenidos

• Nuevos 
competidores de 
“nicho interactivo”

• Cambios en las 
estructuras de coste

• Nueva figura de 
negocio

• Estrategias de 
posicionamiento 
de “marketing”
(first in mind)

• Nuevos diseños 
de productos (y 
de derechos sobre 
contenidos)

• Nuevas técnicas 
de desarrollo

• Nuevos nichos de 
valor (acceso al 
cliente)

• Convergencia 
ocio-negocio

• Nuevas técnicas de 
venta

• Multiplicación del 
retorno de 
publicidad (activa)

• Nuevos perfiles

• Cambios en los 
hábitos de vida y 
pautas de 
consumo

OPORTUNIDADES

PORTALES

RESELLERS
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El negocio interactivo expande el El negocio interactivo expande el 
concepto concepto ““productoproducto””

SERVICIOS ELECTRÓNICOS

SE
RV

IC

IO
S NO-ELECTRÓNICO

S

PRODUCTO 
“NÚCLEO”
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Las ventajas competitivas relativas Las ventajas competitivas relativas 
en funcien funcióón del producto n del producto ““nnúúcleocleo””

Value
Added

Network
resellers

Gestores de 
abonados

Franquicias 
de 

reproducción 
local

Cadenas y 
redes de 

distribución

Operadores 
Logísticos de 

Servicio 
integral

Productos de 
servicio, 

intangibles o de 
contenido 

informático

Productos 
distribuibles a 

reproductor 
domestico

Productos 
distribuibles y 
reproducibles

Productos 
físicos de 

consumo masivo

Productos 
físicos de 

consumo no-
masivo

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

VOD
Video al 
hogar
Periódico 
electrónico
Videojuegos

Librería 
Electrónica 
(Net-to-
press)
CD a la carta

Cadenas de 
Supermercados 
electrónicos
Papelería y 
consumibles 
informáticos

Electrodo-
mésticos
Hardware 
informático 
profesional
Coches/  
Recambios
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Los contenidos interactivos y Los contenidos interactivos y 
servicios electrservicios electróónicosnicos

Proveedor Concentrador
(Value Added Network Reseller) Distribuidor

Enfoque 
básico

Ejemplos

Eslabón 
principal

Consulta explícita 
query, formulario

Personalización 
dinámica

Drill-down
multi-menu

•Asesor financiero
•Teleadministración
•Banco en casa
•Educación a distancia
•Telecompra

•Teletiempo
•Enciclopedia                                  

electrónica
•Teleprensa

•Noticias  
financieras

•Inform. local Publicidad 
personalizada

Publicidad 
personalizada

•El experto en casa
•Casino interactivo

•Telemedicina
•Cursos  

idiomas
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MMéétricas de tricas de ééxito en la redxito en la red

Impactos Páginas
visitadas

Click though Visitantes Alcances
muestrales

Tiempo de
permanencia

Visitantes
repetitivos

Usuarios
registrados

Valor

Tiempo

Look-to-buy
Estrategias de:
• Abono/Suscripción

Contenido
Servicio

• eAdvertisment
Personalización (QRP
Tráfico

• Intermediación eCommerce
High touch
Low touch
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La convergencia de las La convergencia de las ““mejores mejores 
prpráácticascticas””

Medios de comunicación

APLICACIAPLICACIÓÓN A LOS NEGOCIOS INTERACTIVOS Y ECOMMERCEN A LOS NEGOCIOS INTERACTIVOS Y ECOMMERCE

NUEVO PARADIGMA DE MARKETING, COMERCIALIZACINUEVO PARADIGMA DE MARKETING, COMERCIALIZACIÓÓNN
Y RELACIY RELACIÓÓN CON EL CLIENTEN CON EL CLIENTE

+
• Programación dinámica
• Presentación excitante
• Conveniencia

• Atmósfera
• Variedad
• Alto nivel de confianza
• Servicio personalizado
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AplicaciAplicacióónn de de laslas mejoresmejores prpráácticascticas
• Gestión de

“cesta de compra”
• “Wish-list”

• Gestión de
“cesta de compra”

• “Wish-list”

Gestión de cuentaGestión de cuenta

Grupos de
colaboración y
(comunidad)

opinión

Grupos de
colaboración y
(comunidad)

opinión

Función de “paseo”Función de “paseo”

Recomendaciones y
sugerencias

personalizadas

Recomendaciones y
sugerencias

personalizadas

PreselecciónPreselección

Herramientas
interactivas

Herramientas
interactivas

Búsqueda ágilBúsqueda ágil

Real-time
merchandising

Real-time
merchandising

Networking Alianzas
y colaboraciones

(Third-party)

Networking Alianzas
y colaboraciones

(Third-party)

Servicios “push”Servicios “push”

SegmentaciónSegmentación

2020

ValoraciValoracióón de los esfuerzos iniciales de losn de los esfuerzos iniciales de los
comerciantes y especialistas en Marketing de comerciantes y especialistas en Marketing de 
MarcaMarca

Nombre

¿Purgar hacia 
arriba o 
abajo? Comentarios

REI
• Tableros de mensajes gestionados para soporte de 

actividades y productos específicos
• Asociaciones con Outside Online, Seattle Times

Minorista

Radio Shack

• Ninguna herramienta comunitaria para apoyo a 
ventas o servicios

• Debería patrocinar actividades de ocio de amplia 
base y comunidades tecnológicas

Nintendo

• Los tableros de charlas y mensajes soportan 
intercambios en tiempo real entre jugadores

• Debería patrocinar las comunidades de 
adolescentes de AOL y Yahooligans!Especialistas en 

marketing de 
marca

Tampax
• Sobreénfasis tableros de mensajes de deficiente 

tráfico y no moderados
• Debería patrocinar Cybergirl.com
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El comercio electrEl comercio electróónico y la nico y la 
consultorconsultoríía de soluciones de negocioa de soluciones de negocio

Áreas Factor de selección
Valor añadido 
de consultoría 

de procesos
Drivers ERP´s Implantación

Contabilidad 
y Finanzas

Experiencia
Coste
Capacidad de 
project
management

Reducido EURO
Año 2000
Adaptación plataformas tecnológicas
Procesos muy comunes entre 
sectores y países

Módulos 
Financieros y 
Administrativos 
(FI/CO)

Parametrización
Interfaces                 
(Batch)

Comercial y 
Ventas

Expertise
sectorial
Valor añadido 
de negocio
Soluciones 
integrales

Alto Integración con demandas de 
explotación de datos de clientes 
(Datamining)
Integración de front-ends abiertos y 
flexibles (internet)
Expansión de funcionalidades y de 
servicios de valor añadido (comercio 
electrónico)

Módulos 
comerciales (SD)

Parametrización
Customización
Integración                  
(On-line)

Producción y 
Logística

Capacidades y 
expertise en 
soluciones de 
cadena de valor
Mejoras en la 
productividad 
de los procesos

Alto Integración electrónica con 
clientes/proveedores
Utilización de técnicas avanzadas de 
planificación y gestión de 
procesos/información

Módulos de 
producción y 
logística (MM, 
MRP)

Parametrización
Integración
(Real Time)
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eBusinesseBusiness -- EnfoqueEnfoque de de serviciosservicios
•• VisiVisióónn ampliaamplia de de loslos impactosimpactos de de eBusinesseBusiness: a : a nivelnivel transaccionaltransaccional, a , a nivelnivel de de 

presenciapresencia y y posicionamientoposicionamiento en un en un mercadomercado, a , a nivelnivel de de loslos cambioscambios inducidosinducidos en la en la 
estructuraestructura de de productosproductos y y competidorescompetidores, ..., ...

•• IntegraciIntegracióónn de de loslos aspectosaspectos de de mercadomercado, , procesosprocesos, , organizaciorganizacióónn, , tecnologtecnologííaa y y 
personas personas involucradosinvolucrados en el en el proyectoproyecto de de creacicreacióónn de valor de de valor de negocionegocio interactivointeractivo..

•• OfertaOferta de de servicioservicio integradointegrado desdedesde la la concepciconcepcióónn y y planeamientoplaneamiento estratestratéégicogico hastahasta
la la implantaciimplantacióónn, , lanzamientolanzamiento comercialcomercial y y seguimientoseguimiento del del ciclociclo de de vidavida y de y de gestigestióónn
de de clientesclientes

•• ParticipaciParticipacióónn integradaintegrada de de expertosexpertos en en laslas diversasdiversas ááreasreas de de conocimientoconocimiento y y 
experienciaexperiencia requeridasrequeridas en en loslos proyectosproyectos de de eBusinesseBusiness: : NegocioNegocio sectorialsectorial y y 
experienciaexperiencia industrial, industrial, telecomunicacionestelecomunicaciones, , informinformááticatica, , procesosprocesos electrelectróónicosnicos
interactivosinteractivos, , ……

•• VisiVisióónn integradaintegrada de de loslos conjuntosconjuntos de de plataformasplataformas de de distribucidistribucióónn y y creacicreacióónn de de 
negocionegocio interactivointeractivo: Internet (: Internet (tradicionaltradicional, IPNG, IPNG……), ), TelevisiTelevisióónn digital e digital e iTViTV, , 
operadoresoperadores de cable, de cable, satsatéélitelite y TDT, y TDT, futurasfuturas oportunidadesoportunidades en canales LMDS y en canales LMDS y 
comunicacionescomunicaciones mmóóvilesviles (UMTS), etc(UMTS), etc

•• CapacidadCapacidad de de generacigeneracióónn y y gestigestióónn de de alianzasalianzas entreentre sociossocios de de negocionegocio electrelectróóniconico
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EE--BusinessBusiness -- Mapa de serviciosMapa de servicios

B2C

Corporate

M&A negocios 
interactivos

Participación en la paquetización
de aplicaciones/contenidos 

interactivos

Diseño organizativo y 
operativo de negocios 

interactivos

B2B

Implantación/desarrollo de 
aplicaciones/soluciones E-Business

Joint Ventures

Oportunidades de desarrollo de negocios interactivos
Estrategia

E-Business

Industria

Tecnología Software
Development PartnersProcesos


