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Michael Porter hace más de 20 años cristalizó la idea de la ventaja competitiva: ninguna compañía puede ganar por encima de los beneficios medios de sus competidores sin la presencia de una ventaja competitiva única – algo que crea valor para los consumidores y que es difícil de copiar por los competidores.

Actualmente se están gastando millones de dólares para convertir unos modelos de negocio en negocios Web, sin una comprensión real de si estas inversiones darán una ventaja competitiva. Sin embargo no hay duda que la transformación del e-business producirá ganancias en eficiencia, pero no es tan fácil convertir la productividad en beneficios, y sin la presencia de una ventaja competitiva genuina es totalmente imposible.

Podemos comparar la evolución del e-business y la Web con la electricidad ya que la electricidad igual que la IT produjo ganancias dramáticas y una redistribución de los beneficios entre varios sectores de la economía. Los frutos de la electrificación se dividieron entre cuatro grupos:

· compañías como General Electric y Westinghouse que hacían equipamientos para generar y transmitir la electricidad (piense en Cisco, Sun, EMC, Intel, etc.)

· compañías que generaban y distribuían electricidad (consultores en e-business y desarrolladores de aplicaciones como Oracle, SAP)

· gigantes industriales que invirtieron fuertemente para electrificar sus negocios (la mayor parte de los integrantes de Fortune 500)

· los consumidores

Durante más de 40 años los productores de electricidad disfrutaron del empuje de los mayores beneficios, en parte debido a su bloqueo de las patentes clave (una forma particularmente fuerte de ventaja competitiva). Los generadores de electricidad lo hicieron bien al principio, luego sufrieron disminuciones de márgenes y de los valores de sus acciones a medida que los competidores se multiplicaban. Pero lo más remarcable fue el impacto de la electrificación en los beneficios de las compañías industriales que renovaron las instalaciones de sus fábricas y rediseñaron sus procesos para coger la ventaja que les ofrecía la nueva tecnología. Su eficiencia aumentó, pero se vieron forzados a pasar estos ahorros a sus consumidores en lugar de usarlos para estimular sus beneficios marginales.

Hay dos razones por las que la versión del siglo XXI será más dura sobre los beneficios que la versión del siglo pasado. Primero la extensión de Internet, ya que los consumidores pueden comparar precios, comprar en todo el mundo y pueden adquirir conocimiento por un precio muy bajo. Los márgenes están, por tanto al límite de su caída.

Los intercambios B2B amenazan las asimetrías entre los compradores y los proveedores. Los clientes se unen en grupos de compra, igual que lo hacen los proveedores.

En este mundo hipertransparente, la ventaja competitiva permanecerá en la capacidad de crear nuevos productos, servicios y modelos de negocio que sean únicos. De manera que, mientras el e-business ofrece una enorme posibilidad de recorte de costes, la mayoría de empresas se encontraran con una bajada de precios.

Hay una segunda causa por la que Internet será el enemigo de los beneficios: la transformación del e-business hará que las estrategias corporativas entre las empresas sean cada vez más parecidas. El profesor Porter diría que la única cosa que realmente importa respecto a la estrategia es cuan diferente es de las estrategias de los competidores. Considere por un momento las tendencias de las TI:

· las compañías utilizan las mismas plataformas de TI

· dependen de los mismos consultores de TI, y todos ellos entusiasmados para trabajar con los competidores de su empresa

· las compañías están externalizando sus funciones críticas de TI hacia un pequeño club de especialistas

· las compañías se juntan en intercambios B2B donde adoptan procedimientos industriales estándar.

Por supuesto que una estrategia Web puede crear ventaja competitiva. Pero si esperas que el Web cree riqueza para tus accionistas, tu estrategia de e-business ha de envolver un modelo de negocio realmente nuevo o soportar un extraordinario y deseable producto. Y ambas cosas no se consiguen con los servicios de ninguna consultora.

1

