Hoofdstuk 5 De e-business strategie
Introductie
De ontwikkeling van een e-business strategie vereist een samensmelting van bestaande methoden voor strategieontwikkeling.

De e-business strategie

Strategie: De formulering van de toekomstige richting en acties van een bedrijf geformuleerd als de methoden die nodig zijn voor het behalen van specifieke doelen
Niet alleen de doelstellingen maar planning en acties maken hier deel van uit.
e-business strategie: Een definitie van de manieren waarmee toepassingen van interne en externe elektronische communicatie de bedrijfsstrategie kunnen ondersteunen en beïnvloeden.

Als de e-business strategie onduidelijk is kan het volgende gebeuren:

· Gemiste kansen: doordat mogelijkheden niet voldoende zijn onderzocht.
· Beperkte integratie van e-business

· Verspilling van bronnen: Doordat dezelfde e-businessinitiatieven in verschillende afdelingen worden genomen.
Organisaties moeten ervoor zorgen dat de e-businesstrategie wordt gebaseerd op bedrijfsdoelstellingen. Deze doelstellingen zijn op hun beurt gebaseerd op de in de omgevingsanalyse vastgestelde mogelijkheden en bedreigingen. 
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Implementation issues in later chapters

* Supply chain management strategies (Ch 7 and 8)
* E-marketing strategies (Ch 8 and 9)
* Planning, scheduling and change management (Ch 10)
* E-business analysis and design (Ch 11)
* Implementation, maintenance and control (Ch 12)





Strategische analyse
Strategische analyse is het verzamelen en analyseren van informatie over de interne processen en bronnen van een bedrijf en externe marktfactoren, om een strategische formulering te kunnen opstellen.
De situatieanalyse omvat het volgende:
· De interne bronnen en processen

· De directe concurrentieomgeving

· De wijdere omgeving (macro-omgeving)
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Bron en procesanalyse

Analyse van de technologische, financiële en menselijke bronnen van een bedrijf en hoe ze in de bedrijfsprocessen worden gebruikt.

Fasemodellen voor e-businessontwikkeling
Fasemodellen kunnen helpen bepalen hoever een bedrijf is met het gebruik van informatie en communicatietechnologie ter ondersteuning van de bedrijfsprocessen.

De SWOT-analyse
Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats

Analyse van de concurrentieomgeving

Behalve de geschiktheid van een bedrijf moeten ook de externe factoren deel uitmaken van de strategische analyse

Vraaganalyse

De beoordeling van de vraag naar e-commercediensten in bestaande en potentiële klantensegmenten.

Beoordeling van de competitieve bedreigingen

Het klassieke model van Michael Porter
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concurrentieanalyse
Analyse van de e-businessdiensten die door bestaande en nieuwe concurrenten worden aangeboden en door klanten worden gebruikt.

Strategische doelstellingen

Strategische doelstellingen: Het formuleren en overbrengen van de missie, visie en doelen van een bedrijf.
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De visie en missie definiëren

Scenarioanalyse is een handige manier om verschillende visies op de toekomst te beschrijven.

Het zijn modellen van de toekomstige bedrijfsomgeving, ontwikkeld vanuit verschillende aannames.

Doelstellingen formuleren

Zoals bij alle andere: ze moeten SMART zijn.

De online inkomstenbijdrage
Online inkomstenbijdrage: Vaststelling van de directe of indirecte bijdrage van internet aan verkoop, doorgaans uitgedrukt in een percentage van de totale inkomsten uit verkoop.
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De balanced scorecard voor doelstellingen

Balanced scorecard: Een structuur voor het opstellen en monitoren van bedrijfsprestaties. Maatstaven worden opgesteld volgens klantenaspecten, financiële metingen en innovatie.

De belangrijkste aandachtspunten van de balanced scorecard:

· Klantenwensen
· Interne maatstaven
· Financiële maatstaven
· Ontwikkeling en groei: innovatie en scholing van werknemers.
De strategieformulering

Strategieformulering: Het formuleren, analyseren en kiezen van strategieën voor het behalen van de strategische doelstellingen.
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De eerste beslissing: Prioriteiten voor e-business

In de e-business strategie moeten de verschillende strategische doelstellingen een bepaalde prioriteit hebben.

De prioriteiten van de e-business strategie is een juiste mengeling van bricks en clicks.
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De tweede beslissing: Herstructureren

Dit handelt om de vraag of een bedrijf moet herstructureren om de vastgestelde prioriteiten voor e-business te kunnen behalen.

De keuzemogelijkheden zijn:

· In house divisies (integratie)

· Joint ventures (gemengd)

· Strategische partnerships (gemengd)

· Spin-off (separatie)

In-house divisie en de joint venture zijn gebruikelijk voor de clicks-and-mortar-aanpak.

Strategische partnership of spin-off zijn gebruikelijk voor clicks-only-activiteiten.

De derde beslissing: bedrijfs- en inkomstenmodellen

Een ander aspect van de strategieformulering is de analyse van de mogelijkheden van nieuwe bedrijfs- en inkomstenmodellen.

Als een bedrijf niet vernieuwt dan doet de concurrentie het wel, waarna het moeilijk wordt het initiatief weer over te nemen.

Voordeel van de initiatiefnemer: Een bedrijf dat een bepaalde markt als eerste aanboort.

De vierde beslissing: de markt herstructureren

Hier gaat men de mogelijkheden bekijken van desintermediatie en herintermediatie.

Deze mogelijkheden kunnen vanuit het perspectief van buy-side en sell-side worden gezien:
Sell-side:

· Desintermediatie (directe verkoop)

· Het creëren van nieuwe online tussenschakels

· Samenwerken met nieuwe of bestaande online tussenschakels

· Niets doen

Buy-side:

· Desintermediatie (directe inkoop, distributeurs overslaan)

· Inkoop via nieuwe tussenschakels

· Niets doen

De vijfde beslissing: strategieën voor markt- en productontwikkeling

Beslissen welke markten te benaderen is een belangrijk element in de internetmarketing.

Met moet rekening houden met volgende mogelijkheden:

· Marktpenetratie: Men kan digitale kanalen gebruiken om meer bestaande producten in bestaande markten te verkopen

· Marktontwikkeling: Hierbij worden de online kanalen gebruikt om producten in nieuwe markten te verkopen, gebruikmakend van de lage kosten voor internationaal adverteren.

· Productontwikkeling: Er kunnen nieuwe digitale producten of diensten worden ontwikkeld die via internet worden bezorgd.

· Diversificatie: Hierbij worden nieuwe producten voor nieuwe markten ontwikkeld.

De zesde beslissing: strategieën voor marktpositionering en differentiatie

Bedrijven kunnen hun producten op basis van vier variabelen naast die van concurrenten positioneren: productkwaliteit, servicekwaliteit, prijs en fulfilement. 
· Klantwaarde (merkperceptie) = 
(productkwaliteit * servicekwaliteit) / (prijs * tijd van fulfillment)
Strategie implementeren
Strategie-implementatie: De planning, handelingen en het beheer die vereist zijn voor het behalen van de strategische doelstellingen.
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[image: image12.jpg]Tabel 5.3 De invloed van internet op de vijf competitieve krachten

Jnderhandelings-
positie van kopers

Onderhandelings-
positie van
leveranciers

Bedreiging van
alternatieve produc-
ten en diensten

Barriéres voor
toetreding

Rivaliteit tussen
bestaande concur-
renten

*+ De macht van
kopers wordt
groter, omdat ze
meer keuze heb-
ben en de prij-
zen zullen dalen
door meer kennis
onder consumen-
ten en prijstrans-
parantie; over-
stappen wordt
cenvoudiger.

* Voor een B2B-
bedrijf kan het
aangaan van
elektronische
links met klanten
de relatie verbe-
teren en de kos-
ten van overstap-
pen verhogen,
resulterend in
een ‘zachte
lock-in'.

« Als een bedrijf
goederen inkoopt,
wordt de onder-
handelingspositie
van leveranciers
Kleiner - de keuze
wordt groter en
commoditization
wordt sterker door
e-procurement en
elektronische
markten.

« Het omgekeerde
geldt voor de on-
derhandelingspo-
sitie van inkopers.

* Alternatieve pro-
ducten en diensten
vormen een grote
bedreiging, omdat
nieuwe digitale
producten of uit-
gebreide produc-
ten sneller worden
ontwikkeld.

* De introductie van

alternatieve pro-

ducten of diensten
moet zorguuldig in
de gaten worden
gehouden om af-
brokkeling van het
marktaandeel te
voorkomen.

Internettechnolo-

gie zorgt voor een

snellere marktin-
troductie van pro-

ducten en diensten.|

« Deze bedreiging is
gerelateerd aan
nieuwe bedrijfs-
modellen, die ver-
derop in dit hoofd-
stuk worden
behandeld.

+ De barriéres voor
toetreding worden
minder, met name
voor retailers of
dienstverleners die
een groot publiek
moeten bereiken
of een mobiele
verkoopafdeling
nodig hebben.

« Nieuwkomers
moeten zorgvuldig
in de gaten wor-
den gehouden om
afbrokkeling van
het marktaandeel
te voorkomen.

* Internetservices
zijn gemakkelijker
te imiteren dan
conventionele ser-
vices, zodat ‘snelle
volgers’ ook een
kans krijgen.

« Internet zorgt voor
cen sterkere com-
moditization, zodat
de differentiatie
van producten las
tiger wordt.
Rivaliteit wordt
sterker naarmate
de productlevens-
cyclus koter wordt
en er minder tijd is
voor de ontwikke
ling van nieuwe
producten.

« Internet vergemak
kelijkt het betre-
den van de wereld
markt, zodat het
aantal concurren:
ten toeneemt.
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