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COmo sobrevivir

al tsunami digital

Hay que anticiparse a los peligros, actuar con

rapidezy dejar atras lo que ya no es necesario

Un nos preocu-

pamos por nues-

tros castillos de
w=arena cuando
estamos siendo arrasados
por un tsunami. Nuestros
modelos de negocio, nues-
tros puestos de trabajo y
el crecimiento de nuestra
compania van desapare-
ciendo bajo un tsunami
digital que genera un nue-
vo ecosistema, donde el
cliente es el eje principal.
Muchas de las capacidades
v herramientas en las que
tanto habiamos invertido y
confiado ya no valen nada;
nuestro futuro nunca sera
como lo habiamos pensa-
do. (Cémo se ha formado
este tsunami? ;Qué va a
pasar? ;Co6mo podemos
reaccionar? Estas son al-
gunas cuestiones sobre las
que empresas y directivos
debemos reflexionar.

La energia que genera
un tsunami no proviene del
viento, sino de un terremo-
to o una erupcién volcanica
en el mar que provoca on-
das de gran profundidad,
que viajan a mas de 700
km/h. Al llegar al litoral,
estas ondas se transforman
en grandes olas de mas de
30 metros. El tsunami es
practicamente irreconoci-
ble en alta mar y la Ginica
senal clara de alarma es
una gran bajamar en la ori-
1la, como si el mar quisiera
retirarse, preludio de una
gran ola de destruccion.

La explosién de la
burbuja de internet en el
afno 2000 parecia poner
punto y final a la “nueva
economia”. Sin embargo, se
trataba solo de la bajamar
que precedia al gran tsuna-
mi digital. Los principios
de Amazon publicados
en 1997 eran muy claros:
“foco obsesivo por mejorar
la experiencia de compra
del cliente...]la repeticién
de las compras y el boca
a oreja nos haran el lider
del mercado... se requieren
inversiones sostenidas en

sistemas e infraestructuras
para dar soporte a la me-
jor oferta, servicio y con-
veniencia para el cliente”.
Hoy, Amazon vale 900.000
millones de délares, el 70%
del PIB de Espana.

Muchas empresas no
entendieron esta senal y
no han reaccionado en 20
anos. Hoy buscan urgen-
temente salvavidas para
su negocio. La historia se
repite. En el afio 479 AC los
persas aprovecharon una
insélita bajamar para ata-
car la ciudad griega de Po-
tidea, al pensar que el mar
se habia retirado; murieron
ahogados por larepentina
aparicién del tsunami.

La primera ola del
tsunami genero¢ la digita-
lizacién de los productos.
Productos fisicos como la
prensa, la fotografia, los li-
bros o los discos pasaron a
ser consumidos en formato

. digital. Ya es un clasico en

las escuelas de negocio ha-
blar de co6mo Kodak tenia
la tecnologia de la cAmara
digital y no la exploté por
miedo a la canibalizaciéon
de su propio negocio. La
tradicional cadena de va-
lor de estas industrias se
rompi6é en mil pedazos y
muchas todavia hoy se es-
tan reinventando.

La segunda ola trajo la
digitalizacién masiva de
las compras de produc-
tos y servicios. Las ventas
mundiales del ecommerce,
ya suponen 2,3 billones de
délares en el negocio B2C
y 7,7 billones de délares en
B2B; nadie escapa a esta ola
que duplicara sus voltime-
nes en los proximos 4 anos.

Sin embargo, la reac-
cién en Espana ha sido
dispar. El sector de distri-
bucién minorista ha visto
en muchos casos como
la transformacién digital
hacia el cliente se ha pro-
ducido de forma reactiva
y tardia, dejando una gran
parte del negocio en manos
de Amazon y otros jugado-
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res digitales. Sin embargo,
en la industria hotelera
—atacada violentamente
por las agencias de viaje
online, los nuevos modelos
de negocio tipo Airbnb y la
gran influencia del clien-
te en comunidades como
TripAdvisor- empresas li-
deres como Melia o Barceld
han sabido reaccionar con
ambiciosos programas de
transformaciéon de la expe-
riencia de cliente y grandes
inversiones en ecommerce,
tecnologia en la nube e in-
teligencia artificial.

La tercera ola, la que
afecta a los servicios mas
protegidos gracias a la ne-
cesaria relaciéon contrac-
tual con los clientes (segu-
ros, productos financieros,
suministros, etc), ya esta
aqui. Las barreras de en-
trada que impedian a los
gigantes tecnolégicos acce-
der a estas industrias han
sido arrasadas. Segin un
informe de Bain&Co, la ma-
yoria de los consumidores

ya preferiria confiar su di-
nero a Snapchat, Facebook,
Microsoft, Google, Apple y
Amazon antes de hacerlo
con su banco habitual. Ade-
mas Espana encabezaria,
junto a EE UU, los paises
occidentales con mayor
vulnerabilidad para una
disrupcion tecnolégica en
el entorno bancario.

Sin embargo, el tsunami
digital no acabara aqui con
estas tres olas... Ya se otean
en el horizonte las olas del
blockchain, la inteligencia
artificial, la movilidad, y el
internet de las cosas acer-
candose muy; muy deprisa.

Las recomendaciones
de como prepararse para
un tsunami real también
son aplicables al mundo de
los negocios. Lo primero es
conocer bien y anticiparse
a los peligros potenciales
con un plan de evacuaciéon
propio. Lo segundo es sa-
ber dejar atras lo que ya
no es necesario. Los super-
vivientes de los tsunamis
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actian conrapidez y no se
molestan en tratar de sal-
var pertenencias, pues nor-
malmente se puede perder
un tiempo muy valioso y
entorpecer el escape. En
tercer lugar, hay que reac-
cionar rapidamente y pre-
pararse para las réplicas y
nuevas olas, pues tras una
oleada constante de varias
horas, puede llegar la proxi-
ma ola que posiblemente
sea mas-grande que la an-
terior. Y, si salimos vivos de
todo esto, nunca debemos
olvidar que el proceso de
supervivencia real en el
nuevo entorno empieza
después del tsunami.

Ya solo nos queda una
ultima cuestién: ;como de-
bemosreaccionar ante este
tsunami? Tenemos tres op-
ciones: no hacer naday es-
condernos esperando a que
pase; gritar y salir espanta-
dos; 0 agarrar nuestra tabla
de surfy disfrutar como un
nino aprendiendo a coger
las olas. Catch the waves!




