M odelos de Negocio en la Nueva Economia

por Raul Méndez, director general, Booz Allen & Hamilton

Internet y sus derivados prometen interconectar a todos los individuos que asi lo quieran y sus
ideas, con € resto de la humanidad. Esta promesa de totd interconexion es fundamenta, porque
la higtoria demuestra que la velocidad del desarrollo econdmico es siempre en funcion de
namero y calidad de interconexiones entre individuos y sus ideas. Es esta interconexion la
gue revolucionara d mundo y creard enorme riqueza. Pero no es la tecnologia, Sno los nuevos
modelos de negocio en cinco dimensiones base: cliente, empleado, proveedor, competencia y
candes, los que incrementardn la velocidad y profundidad ddl cambio. Por lo cud, nuestras
empresas tendrian que convertirse en revolucionarias en serie, combinando las bondades de
Internet (abierta, democrética, experimental, en red, no jerarquicas y maeables) con las ventgas
de la viga economia (escaa, eficiencia, efectividad y discipling). En este contexto las Unicas
ventgas competitivas sogtenibles seran la cdidad y € desarrollo de los recursos humanos. Por
edo, los ganadores en esta nueva economia serdn las empresas que crezcan rdpido y se
trandformen internamente, y € mayor vaor para € accionita esard en la implantacion de
aplicaciones que permitan desarrollar sus recursos humanos, capacidades'y crecimiento.

Después de la exageracion inicid en nuevos modeos B2C (Business to Consumer) y sobre todo
en B2B (Business to Business), hemos entendido € vaor basico que crea Internet en la nueva
economia Internet promete crear una colorida danza de intelecto, capital e imaginacion, que es
enteramente libre de las limitantes tecnologicas y geogréficas del pasado. Liberados de cuaquier
limitante fisca, nuevos modelos de negocio que son més "suaves' que concretos, estan siendo
inventados, reinventados e implantados. Atestiguamos la creacion de un mundo en donde todos
estaremos conectados con todos, donde se podra accesar instantaneamente a cuaquier tipo de
conocimiento en d planeta sera cuando e requiera. Las invenciones del tren y del telégrafo en €
sglo antepasado, y del teléfono, aviones y autos del Siglo pasado, permitieron que todo tipo de
ideas circularan, s combinaran y recombinaran en formas nunca antes posibles. El resultado fue
un crecimiento sin precedente en conocimiento y riqueza. En los primeros dieciocho dglos, €
ingreso per cépita crecid hasta 250 dolares y en los dos Ultimos siglos pasd de 250 a 500 en €
diecinueve y de 500 a 3300 en d Ultimo. Por tanto, la nueva economia tiene bases sdlidas y dn
lugar a dudas representard un nuevo periodo de gran crecimiento econdémico.

Las tres dimensones que catdizan todos estos cambios son los nuevos modelos para atender

recursos humanos, clientes (B2C) y proveedores (B2B). A continuacion més que describir en



detdle los modelos de negocio potencia de cada una de estas dimensiones, describiré su

desarrallo afuturo.

RECURSOSHUMANOS, LA UNICA VENTAJA
En estos primeros afios de la nueva economia, muy poco se ha comentado € enorme valor de las
transformaciones internas, en especiad de nuestros recursos humanos, donde se esta generando €
mayor valor. En la Ultima década, y en d futuro catdizado por las ventgas bésicas de Internet,
todo profesionista que quiera tendra diferentes dternaivas de desarrollo profesond, lo que es
més, la enorme mayoria de los profesonistas exitosos desarrollardn més de una carrera durante
su vida profesond. Para nuestros hijos, ésta sera la norma 'y no la excepcion. Por lo cual atraer,
retener y motivar a profesionistas de alto desempefio, seré la Unica ventaja sostenible de los
préximos 25 anos.
Es € conocimiento € que crea edtas dternativas, y d mismo tiempo, por primera vez también en
la higoria de la humanidad, €imina las diferencias entre hombres y mujeres. Para €
conocimiento no importa sexo, edad, color, 1o que crea un cambio importante en la condicion
humana. Para ser exitosos en esta nueva economia, tendremos que aprender primero para qué
somos buenos, y segundo qué necesitamos aprender para redmente cepitdizar  nuestras
fortdezas. Esimpresionante, lamayoria de los g ecutivos nunca se ha hecho estas preguntas.
Adminigrar conocimiento empieza por adminitrarse a uno mismo, y ede gecicio de
preguntarnos quiénes somos, para qué somos buenos, qué debemos hacer para aprender
continuamente y, por Ultimo, como nos administranos como "marca’, la mayoria de nuedtras
organizaciones rehuye redizarlo. Sin embargo, la paupérima productividad de nuestros
gecutivos y empleados (knowledge workers) y nuestras organizaciones, es explicada por esta
ignorancia e indefinicion a nive individud. En nuestro pais, como en cudquier otro pais en
desarrollo, entre mas complgo y sofisticado sea @ tipo de conocimiento que se manga, la
diferencia entre & mejor y @ peor gecutivo es mucho mayor. Por gemplo, la diferencia entre €
mejor y € peor gecutivo de cuenta de banca corporativa es 600 por ciento y la diferencia entre €
peor y d megor trader de mercado de dinero es 1500 por ciento. Aunque es fécil conocer las
fortdezas de nuestros gecutivos a través de sus resultados, y es de sentido comin posicionarlos,
de acuerdo con sus fortaezas, pocas empresas tienen € compromiso y Procesos necesarios para
redizarlo.
En los Udltimos dos afios, la mgor aplicacion de Internet basada en resultados inmediatos y

medibles que hemos vidto, es la que uno de nuestros dlientes llama "Edrategia en Accion’;



gplicacion de Intrangt que dinea la misidn, edtrategia, objetivos, practicas y retrodimentacion de
la Empresa a las mignas dimensones (mison, edraegia, objetivos, précticas y
retrodimentacion) a nivel unidad de negocio, y lo més importante: a nivd individuos. En los
primeros seis meses 61 por ciento increment6 en vertas 'y 38 por ciento de reduccion de costos y
como nos comentan "ESto es tan sdlo d piloto”. Es claro que los nuevos modelos B2E (Business

to Employees) son los de mayor beneficio/costo inmediato de todos los model os posibles.

B2C DEFINIRA LA VELOCIDAD DEL CAMBIO
Cudquier revolucion s iniciard con € desarollo de moddos B2B que permitan d cliente
disefiar su producto, como ya se ha iniciado en computadoras (Dell) y tenis (Nike). El concepto
de fabricar sblo lo comprado y la incorporacion de robots de busqueda, serén las fuerzas que
catalicen € desarrollo de los mercados de menudeo y de nuevos modelos de B2C. Los modeos

B2C serén dominados por las marcas establecidas en un ambiente multicand.

B2B SERA LA REVOLUCION FINAL

A pesr de que los beneficios tanto para compradores, como para vendedores, de redlizar
compralventa por Internet son contundentes, actuamente todo mundo quiere comprar en estos
mercados B2B solo materides indirectos (Figura 1, presenta una descripcion de los modelos
B2B). Para los compradores, los beneficios de precios predecibles con informacion de
disponibilidad en tiempo rea y mucho mayor control de su proceso de adquisiciones, son tan
contundentes como los beneficios a los proveedores de poder planear su produccion mas
intdigentemente, reducir sus inventarios, redizar promociones a la medida para sus clientes y
reducir los costos de proceso de sus drdenes (Figura 2). Adiciondmente, lo complejo de integrar
diferentes Sstemas de abastecimiento, la administracion de catdogo de productos, la fdta de
edtandares y medios de pago, entre otros problemas, estadn resultando en un proceso lento y
complicado. En dgunas indudtrias una orden de compralventa genera drededor de 25
transacciones complementarias, cas todas ellas manuales, en donde la mayoria de estos B2B le
facilitan cerrar la orden de compralventa en un segundo, para después hacer las otras 25
transacciones complementarias en los sguientes meses. Sin embargo, la mala noticia para buen
nimero de sectores econdmicos (cas 60 por ciento dd PIB en nuestro pais) es que B2B los
transformara con o0 sin la participacion de las empresas de estos sectores, en otras pdabras, la
danza no es opcional, 0 se paran a baillar 0 se mueren. La buena noticia es que dependiendo del
sector tienen de tres a cinco afios para reaccionar.



La otra buena noticia es que eta empezando a emerger una visén comin de quién ganard en
B2B: Primero, es muy claro que la estructura de cada sector econdmico define d ganador y la
velocidad de desarrollo. En forma smplificada existen cuatro tipo de sectores: los dominados por
compradores (g. Automaviles); los dominados por proveedores (g. Quimicos); los dominados
por digtribuidores (g. Alimentos d mayoreo) y los sectores fragmentados (6. Agricultura). Solo
en € Ultimo caso nuevas compafias dot.com's pueden participar agresvamente, en los demas
sectores podran participar en micro mercados muy especificos. Adicionamente, para cada sector
el proceso de compra y nivel de ssematizacion de su cadena de abastecimiento determina los
sarvicios de vaor agregado adiciondes que se pueden ofrecer, por consguiente € margen de
operacion. Segundo, se empiezan a definir las soluciones tecnolégicas ganadoras que
eventuamente estableceran los esténdares, pero son todavia media docena de compafiias
americanas y europeas que estan peleando por € liderazgo (Oracle, 12, Ariba, Commerce One,
entre otras). Tercero, todas las empresas tendrén que redisefiar su arquitectura tecnoldgica e
invertir cuando menos @ 10 por ciento de sus ventas en Tecnologia de Informacion en los
proximos afos.
CONCLUSION

Son incuegtionables los enormes beneficios ded Comercio Electrénico, sin embargo, la veocidad
de trandformacion interna, especificamente en gooyar a los Ejecutivos de Conocimiento, definira
a los ganadores y permitira capitalizar las oportunidades de crear vaor para sus accionistas,
primero atendiendo a sus clientes (B2C) y después a sus proveedores (B2B). Sin lugar a dudas la
megor excusa para transformar su empresa es Internet. Ademas, es la mgor herramienta para

cambiar lasreglas del juego en cuaquier sector econdmico.
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