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ESTRATEGIA
COMPETITIVA EN LA

ERA DE LA
INFORMACIÓN

Nuevo modelo
competitivo

Cambios en el mercado

Implementación generalizada de nuevas tecnologías apoyadas en la información

Implicaciones

Los límites de las empresas son imprecisos

La naturaleza de la transacción
entre clientes cambia

transacciones

MEDIO CLÁSICO NUEVO MEDIO
VENDEDOR COMPRADOR INTERCAMBIO

VALOR RECIBIDO Dinero Producto Valor
COMUNICACIONES Transmisor Receptor Ambos

INTERCAMBIO INFORMACION Amplio Limitado Compartido
LUGAR DE LA TRANSACCION Mercado físico Mercado físico Sin restricciones

CUANDO Horario comercial Horario comercial Sin horario
ORIENTACION TRANSACCION Beneficios Buen trato Repetición

TIEMPO DE RESPUESTA Lento Lento Inmediato

Cambios dentro de las empresas

Gestión de la información en tiempo real

Fluencia lateral de la información

Marketing

Producción

Finanzas

Crece la información
Calidad

Cantidad

Velocidad

Cambios en las tácticas

Decisiones de asociación
ganan en importancia

Nueva competencia

Empresas

Tradicional

Grupos de presión

Grupos económicos

Empresas

Redes

Asociaciones de duración limitadaLas rupturas deberán de ser
amistosas

Posibilitar colaboraciones futuras

Las empresas a lo largo del tiempo pueden tener relaciones Cambiantes

¿Somos parte de una RED ECONÓMICA ?

¿Crecemos cuantitativamente atacando el mercado directamente?

¿Crecemos a lomos de asociados?

¿Tenemos clara nuestra posición relacional?
Socios

Proveedores

Clientes

Mercado

Mercado Libre de fricciones
Velocidad aumenta

Bienes

Servicios

Información

El mercado MANDA y ejerce su mandatoObtención CONTINUA de información del mercado

Nueva estructura de las relaciones

Entre empresas
B2BBussiness to Bussiness

Empresas con individuos
B2CBussiness to Consumer

Entre individuos

P2PPeer to Peer

C2CConsumer to Consumer

Redes sociales

Sistema AdaptativoAl mercado

A su forma

Usuarios

formado por
Agentes "independientes"

Capaces de la toma de decisiones

Sin reglas prefijadas

NUEVO EQUILIBRIO

Ver mapa "poder
creciente web 2.0"

Lazos mas estrechos
cliente proveedor

Marketing relacional

clarificar

Imprescindible



ESTRATEGIA
COMPETITIVA EN LA

ERA DE LA
INFORMACIÓN

¿Por qué estrategias diferentes de mercado?

Mercados Físicos

Costes fijos 40<>60 % del precio

Compradores Acceso a la información limitado

Vendedores Posición dominante

Mercados Virtuales

Casi todo costes fijos

Compradores Extraordinario acceso a la información

Vendedores
Posición subordinada
Verdadera orientación al cliente

El mercado electrónico

Basado en la información
Mediatizado electrónicamente

Componentes

Productores

Compradores

Intermediarios

Proveedores de infraestructura

Pautas para empresas

Tener claro a que red económica pertenece nuestra empresa
¿Donde queremos crecer?

¿Mercado?

¿Beneficios?

Tener clara una estrategia de asociación
Con quién

Pensar en la Adición de valor Mayor coste de cambio para los clientes

Innovación
Ser los primeros

Análisis de Porter ya no es una "foto fija"

Clientes pueden pasar a ser
proveedores y viceversa

La nueva competencia

ERA INDUSTRIAL ERA DE LA INFORMACIÓN
JUGADORES Miembros del sector Cualquiera

ORIENTACIÓN A LA ASOCIACIÓN Integración "vertical" Es el modelo buscado
BUSQUEDA DE VENTAJAS Sostenible Crear ventajas continuamente

EL FIN Cliente y mercado mandan Equilibrio

Nuevos negocios

Proveer un acceso a contenido interactivo
Comunicarse a través del medio

Dirigir intercambio de transacciones en tiempo real

Nos permiten

Desarrollo de producto

Conseguir información de clientes

Intercambiar información
Clientes

Proveedores

Productores

Actividades de promoción

Intercambiar transacciones


