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Un mercado de cambios rapidos, desarrollo tecnologico y competencia intensa hacen que las com-
panias se replanteen su ventaja competitiva - tema central de este libro - que ya no parece estar en
los activos ni en las marcas establecidas, como sefiala el autor, sino en quien tiene la preferencia del
consumidor y la mantiene a través de la innovaciéon continua y una cultura orientada a la accion.

En la introduccion el autor, Ram Charan, reconocido consultor de empresas, sefiala que las nuevas
reglas competitivas que propone, son producto de una investigacién de cinco anos de observacion
de compaiiias digitales y de testimonios de CEOs y directivos que llevan sus empresas a la era digital
de forma audaz. “Crear ventaja competitiva es diferente en la era digital” (p. 14).

El contenido se estructura en 9 capitulos. En el capitulo 1 se explica el panorama competitivo en
una economia digital y las fuerzas que convirtieron a un grupo de startups en gigantes digitales. Para
el autor, la digitalizacién “revolucioné la naturaleza de la competencia actual e hizo obsoletas las
formas de pensar sobre la ventaja competitiva del siglo XX” (p. 25).

¢Como ganan ventaja competitiva las compaiias digitales nativas? hay elementos en comun que
son claves: imaginan nuevos espacios de mercado y de ingresos; se enfocan en entender y disefiar la
experiencia del consumidor; tienen una plataforma digital en su centro que es una mezcla de algo-
ritmos e inteligencia artificial para tener acceso a informacién en tiempo real, analizarla, resolver
problemas y para la toma de decisiones; construyendo un ecosistema con una red de socios que les
permiten expandir su capacidad. Siendo la ventaja competitiva un tema central de la estrategia cor-
porativa, “sus lideres impulsan el aprendizaje, reinvencion y ejecucion” (p. 29) comprometidos con
un proposito y un enfoque de “afuera hacia dentro”.

En el capitulo 2 se describen algunas practicas empresariales convencionales que ya no funcionan
ante competidores digitales que entraron en el espacio con una mejor oferta y juegan con reglas di-
ferentes. “Por mucho, la mayor diferencia en crear ventaja competitiva, antes y después de la llegada
de la era digital, es la velocidad de accion y reaccion competitiva” (p. 39). Asimismo, se identifican
varios obstaculos que limitan la perspectiva, como: dependencia de teorias obsoletas, pensamiento a
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corto plazo, mantener un punto ciego cuando se trata de clientes, creencia en los mercados masivos
cuando la tendencia es la personalizacion.

Del capitulo 3 al 8 se explica cada una de las nuevas reglas para crear ventaja competitiva, con ejem-
plos de compainias digitales reales. El capitulo 3 propone descubrir oportunidades para crear un
enorme espacio de mercado nuevo, para lo cual es clave tomar decisiones teniendo en cuenta como
se benefician los consumidores individuales, conocer sus experiencias a través del mapa del “reco-
rrido del cliente” y ofrecer no sélo mejoras posibles sino nuevas ideas. En el capitulo 4 se plantea
tener una plataforma digital en el centro del negocio, con un conjunto de algoritmos para recopilar
y procesar informacion e iluminar las decisiones. “La informacién y los algoritmos son armas esen-
ciales” (p. 67); alo que habria que sumar se desarrollen las capacidades digitales en la organizacion.

En el capitulo 5 se describe como un ecosistema es un ingrediente indispensable para un negocio
rentable y se analizan ecosistemas de diversos sectores. Como senala el autor, “la ventaja competiti-
va recae en quienes construyen un ecosistema o red que aprovecha la tecnologia digital en beneficio
del consumidor” (p. 93) y facilita los flujos de ingresos.

En los capitulos 6 al 8, se aborda la creacién de nuevos modelos de negocio para la generacion de
ganancias (efectivo) que impulsen el crecimiento y la innovacién continua, la posibilidad de ofrecer
precios mas bajos y crear valor para el consumidor y los accionistas. Otra ventaja de los gigantes
digitales menos reconocida es “un poderoso motor soctal que impulsa su crecimiento exponencial” (p.
137). Aqui se incluye a la gente, la cultura y la forma de hacer el trabajo de la compania a través de
equipos que desarrollan la innovacion y crean valor para el cliente y para todos los miembros del
ecosistema. Finalmente, se trata el tema del liderazgo y las caracteristicas fundamentales de un lider
de una empresa digital, que debe tener una mentalidad abierta, habilidades y valentia para asumir
riesgos.

En el capitulo 9 se muestran algunos casos de compainias tradicionales que se movieron con rapi-
dez hacia un modelo digital y no se quedaron limitadas a sus activos fisicos, sino que integraron las
capacidades existentes con la tecnologia digital. En este proceso se requiere manejar analisis y flujo
de datos, conocimiento de tecnologias emergentes, pero también mucho criterio y pensamiento
creativo.

El libro termina con un apéndice en el que se plantean preguntas a modo de cuestionario que ayu-
dan a pensar como crear una ventaja competitiva en la era digital, refiriéndose a cada uno de los
elementos desde los que puede construirse esta ventaja.

El autor cumple con los dos propositos principales de este libro: explicar de forma amplia las fuentes
de la brillante ventaja competitiva de los gigantes digitales y ayudar a otras empresas a encontrar
la ruta para construir la suya. Y lo hace con la descripcion de numerosos casos de experimentadas
compaiias digitales nativas (Netflix, Amazon, Walmart, Alibaba, Airbnb, Uber, Google) y de las que
han emprendido el camino de la digitalizacion.

Su aporte es familiarizar al lector con un conjunto de nuevas reglas y componentes basicos para
crear una ventaja competitiva que compaiias digitales exitosas vienen aplicando, y que cualquier
empresa debe conocer y entender para ampliar su perspectiva y el rumbo en un entorno complejo.

Una idea final, que compartimos con el autor, es que tenemos que ser conscientes, que “surgiran
nuevas fuentes de ventaja competitiva y el panorama competitivo cambiard” (p. 181). Porque los
seres humanos creamos cambios con los que impulsamos nuestro progreso y nivel de vida; y las
empresas son conscientes que la ventaja competitiva es corta, ninguna es invulnerable y hay que
ganarse un lugar de manera continua.
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