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Obiective

Familiarizarea cu contextul digitalizarii.

De ce ne digitalizam? Care sunt avantajele digitalizarii?

Care sunt principiile care guverneaza organizatiile digitale?

Factori interni si externi care au un impact asupra digitalizarii organizatiilor.
Explicarea conceptelor: digitizare, digitalizare, transformare digitala.
Modele de afaceri de tip platforma.

Exemple



Noul context economic si social al digitalizarii organizatiilor

Principiul 1: Schimbarile sunt sistemice, nu mai sunt fixe.
Principiul 2: Capabilitatile au devenit orizontale si universale — tehnologia a devenit transversala.

Principiul 3: Granitele industriilor si ale domeniilor de afaceri incep sa dispara, mix-ul de resurse,
tehnologii si inovatii a devenit o regula.

Principiul 4: Capacitatea de scalare a sistemelor digitale, dar si a organizatiilor digitale a devenit
exponentiala.



Noul context economic si social al digitalizarii organizatiilor

Principiul 5: Concentrarea puterii in companiile de tehnologie, sau in cele care integreaza
tehnologie genereaza inegalitati si dezechilibre (dileme etice).

Principiul 6: Valoarea propusa pentru piata trebuie reinventata constant pentru a ramane competitiv,
iar aceasta reprezinta o parte din experienta digitala.

Principiul 7: Avantajul competitive este in continua redefinire, iar inovatia are un rol fundamental.

Principiul 8: Apar noi tipuri de avantaje pentru organizatii: cost marginal zero, efecte exponentiale,
efecte de retea, toate fiind bazate pe modul in care organizatiile utilizeaza datele, informatiile si
cunostintele.



Noile contexte digitale

Inteligenta Artificiala in organizatii este integrata in:
- in noile modele de valoare (digitale)
- in noile modele operationale (digitale)

Invatarea reprezinta un element nou si fundamental al modelelor operationale digitale.

Tranzitia spre servicii si spre transformarea resurselor tangibile in resurse intangibile — efecte de
,datificare” si ,comodification”.

Cele mai importante obiective ale unei organizatii digitale:
- livrarea de valoare la o scara mai mare (daca se poate cu costuri marginale cat mai mici)
- cresterea flexibilitatii organizatiei si inovarea permanenta
- adaptarea prin invatare din date si informatii

O organizatie digitala va genera un ciclu continuu: angajamentul clientilor / utilizatorilor, managementul
datelor, inovare digitala (Al), invatare, predictibilitate, noi experiente digitale immersive, feedback loop



Facilitatori ai digitalizarii in organizatii

1. ,Viziune Bifocala” — digitalizarea relatiei cu piata precum si utilizarea tehnologiei in a rezolva
principalele provocari din cadrul organizatiei.

2. Integrarea transformarii digitale in strategia organizatiei si in activitatile operationale.

3. Asigurarea unui ,spirit al digitalizarii” care sa asigure flexibilitatea si agilitatea organizatiei in proiecte,
activitati si procesul de schimbare organizationala.

4. Intelegerea modului in care poate fi utilizata tehnologia in: a intelege comportamentul consumatorilor si
in a genera noi comportamente ale consumatorilor prin noi experiente digitale.

5. Crearea de ecosisteme — noi retele care reunesc oameni, tehnologii, competente, capacitati si inovatie
din afara organizatiei cu scopul de a genera valoare noua pentru clienti.

6. O noua valoare propusa atat pentru clienti cat si pentru parteneri.



Facilitatori ai digitalizarii in organizatii

7. Formarea constanta de abilitati si competente atat personale cat si la nivel de organizatie (digitale,
dar si non-digitale).

8.Dezvoltarea de noi abilitati si competente de leadership si management, creativitate pentru a face fata
provocarilor organizatiilor ambidextre.

9. Abilitatea de a valorifica potentialul organizatiei, in special in medii complexe, distorsionate si haotice.
10. Capacitatea de a crea medii de experimentare si testare.
11. Capacitatea de a accepta si de a lucra cu moduri diferite de gandire.

12. Abilitatea de a depasi barierele tehnologice si de spatiu si de a facilita interactiunea cu oamenii si cu
potentialii clienti.



Digitizarea

Digitizarea

Transformarea informatiei din analog in format digital pentru a putea fi stocate, procesate si transmise
de catre computere sau alte dispozitive.

Digitalizarea reprezinta o transformare a task-urilor din format analogic in format digital.

Integrarea tehnologiilor digitale in sarcinile de zi cu zi, devine un facilitator al reducerii costurilor si al
utilizarii flexibile si agile a resurselor companiei.

Digitizarea reprezinta actiunile prin care informatiile analogice sunt convertite in informatii digitale.




Digitalizarea

Digitalizarea

Descrie modul in care tehnologiile digitale pot fi utilizate pentru a transforma procesele de afaceri, de exemplu crearea unor canale
noi (online) de comunicare prin intermediul carora clientii se pot conecta cu compania.

Organizarea unor noi structuri socio-tehnice in companie, dar siin afara ei, care nu ar fi posibile fara utilizarea tehnologiilor digitale.
in procesul de digitalizare IT-ul serveste ca facilitator cheie pentru a valorifica noi oportunitati de afaceri prin transformarea
proceselor vechi, comunicarea, distributia, managementul relatiilor cu clientii etc.

Prin digitalizare organizatiile utilizeaza tehnologii digitale pentru a-si optimiza procesele de afaceri existente cu scopul de a deveni
mai eficiente si pentru a crea valoare mai mare pentru clienti prin imbunatatirea / inovarea experientei pe care acestia o au in relatie
cu compania.

Utilizarea tehnologiilor digitale pentru a transforma modelul de afaceri cu scopul de a genera valoare noua si pentru a valorifica noi
oportunitati de pe piete existente, sau de pe piete noi.




Transformarea digitala

Transformarea digitala

Utilizarea tehnologiilor digitale pentru imbunatatirea radicala a perfromantelor organizationale.
Utilizarea tehnologiilor digitale pentru un impact major in toate aspectele unei afaceri si ale societatii.
Schimbarile care au loc la nivelul intregii organizatii si care conduc la inovarea modelului de afaceri.

Avantajul competitiv obtinut prin modele de afaceri si operationale care definesc ,,modul in care organizatiile creaza si livreaza
valoare pentru clienti”.

Transformarea digitala influenteaza modul in care organizatiile functioneaza si transced digitalizarea oferind companiei sansa
de a intra in noi sectoare sau pentru a inova servicii si produse.

Tehnologiile digitale ofera suportul pentru a obtine avantaje competitive prin valorificarea competentelor existente, sau pentru a
dezvolta competente noi.

Mai mult decét tehnologie: este o aliniere a strategiei cu alti factori organizationali: oameni, cultura organizationala, mindset,
management si organizare.




Definirea avantajului competitiv

V

valoare

dezavanta;j
competitiv

R

raritate

paritate
competitiva

I

neimitabil

avantqj
competitiv
temporar

O

organizat

avantqj
competitiv
neutilizat

D

digital

dezavanta;j
competitiv
strategic

avantqj
competitiv
sustenabil




Datele, cea mai importanta resursa in economia digitala

Pietele se schimba constant, iar experientele digitale sunt parte a noului avantaj competitiv.

Efectele de ,dataficare” sunt necesare, iar companiile migreaza spre modele de afaceri de tip
platforma.

Succesul noilor modele de afaceri (care pot genera o crestere accelerata a afacerii) depinde de
generarea si utilizarea datelor relevante, precum si integrarea Al.

Platformele = infrastructura digitala si non-digitala (re)programabila care faciliteaza construirea de
interactiuni personalizate cu utilizatorii, bazate pe monetizarea profilelor lor.

Regula: data-first & Al-first = digitalizarea operatiunilor si a managementului organizational.

Date = dezvoltarea si personalizarea ofertei, extragerea informatiilor relevante si consolidarea
avantajului pe piata.



Modul in care datele influenteaza economia si societatea digitala

Modele de afaceri traditionale versus Modele de afaceri de tip platforma

- genereaza inovare disruptiva si schimbari comportamentale

- platformele digitale pot fi extraordinar de utile (acces la informatie, personalizare, prosumeri,
asigura infrastructura digitala a vietii de zi cu zi)

- platformele sunt exclusiv digitale (matching inteligent, filtrare de informatii, predictii si
recomandari)

- platformele exceleaza in valorificarea oportunitatilor generate de ,dataficarea organizatiilor” prin
intermediul efectelor de retea

- platformele au un model de operare cu costuri foarte reduse (deoarece utilizeaza active intangibile
+ costuri marginale apropiate de zero)

- platformele inoveaza rapid si ieftin (avand date este mai usor sa experimentam si sa testam)

- platformele tind sa genereze monopol pe piata deoarece se bazeaza pe cresterea accelerata a
afacerii si pe efecte de ,locked in”

- platformele sunt reglementate



Noul context al economiei digitale (date + modele de afaceri)

Creste ponderea serviciilor in detrimentul consumului (si achizitiei) de produse fizice.

Multe produse fizice au asociate servicii pentru a colecta informatii despre utilizatori si experientele acestora de consum.

Companiile se orienteaza spre economia comportamentala: care sunt comportamentele umane care pot fi exploatate in sens comercial?

Companiile devin platforme care tranzactioneaza valoare.

Convenienta devine sursa de avantaj competitiv.

o o ) _ o Sustaining Disruptive
Apare fenomenul de ,comodification” corelat cu difuzia inovatiilor tehnologice pe piata
A significant improvement Technology or new business
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Exemple de platforme

Platforma

Airbnb

Efecte directe de retea

Cu cat sunt mai multi oaspeti deserviti, cu atat vor exista mai
multe comentarii si ratinguri pe platforma, iar aceasta va
conduce la mai multa informatie pentru utilizatori pe platforma —
convenienta.

Efecte indirecte de retea

Cu cat sunt mai multe gazde pe platforma cu atat va fi mai
convenabil pentru utilizatori sa identifice o locatie care se
potriveste nevoilor lor si invers.

Amazon Marketplace

Cu céat sunt mai multi utilizatori cu atadt vom avea mai multe
review-uri si recomandari din partea lor pe platforma, iar aceste
informatii vor deveni extrem de utile pentru ceilalti utilizatori ai
platformei.

Cu céat sunt mai multi vanzatori pe platforma cu atéat valoarea
platformei va creste pentru cumparatori (diversitate si
convenienta).

Facebook Cu cat sunt mai multi utilizatori cu atéat va fi mai probabila Un numar mare de utilizatori va face reteaua atractiva pentru
interactiunea si comunicarea dintre acestia (de aceea Meta are  companii si publicitate, dar mai ales pentru creatorii si furnizorii
in portofoliu si alte aplicatii precum Instagram, Whatsapp etc). de continut. Cu cat este mai mult continut, cu atat platforma va fi

mai atractiva pentru utilizatori.

Uber Mai multi clienti, mai multe comentarii si review-uri pentru soferi ~ Cu cat sunt mai multi soferi, cu atat vor fi mai multe masini

si mai multa informatie despre profilele clientilor.

disponibile pentru cei care au nevoie de un ride.




Exemple de platforme

Platformele se diferentiaza prin

Definire si exemple

Functii

Platforme de schimb / marketplaces — livreaza valoare prin schimbul optimizat realizat prin intermediul
interactiunii directe dintre consumatori si producatori.

Exemple: Airbnb (piata de servicii); Apple Pay (platforma pentru plati); Kickstarter (platforma de investitii);
WhatsApp (platforma pentru comunicare)

Platforme pentru creatori — ofera posibilitatea producatorilor de a crea si impartasi produsele create pietei
globale

Exemple: YouTube, iOS

Sursa de valoare adaugata

Platforme de matchmaking — functioneaza ca un intermediar intre diverse tipuri de grupuri care interactioneaza
pe baza unor scopuri comerciale, personale sau alte intentii.

Exemple: Uber, Lyft, eBay, Amazon Marketplace and Books, PayPal.

Platforme de publicitate — ofera continut digital si servicii si in acelasi timp mediaza livrarea de publicitate
personalizatd pentru companii care reprezinta o fateta distincta a platformei. Acest gen de platforme colecteaza
date de la utilizatori oferind solutii si servicii companiilor pe baza datelor colectate.

Exemple: Gmail, Google, YouTube, Spotify, Facebook.

Tipul serviciilor furnizate

Platforme de inovare — ofera ecosisteme tehnologice care dau posibilitatea companiilor sa creeze produse noi
sau produse si servicii complementare.




Exemple de platforme

Platforms se diferentiaza prin

Definire si exemple

Tipul serviciilor furnizate

Platforme de tranzactionare — intermediari sau platforme online care dau posibilitatea oamenilor si companiilor
sa impartaseasca diverse informatii, s& cumpere sau sa aiba acces la continut digital, bunuri si servicii.
Exemple: Mastercard, Visa, PayPal, eBay.

Platforme hibride — combina inovatia cu tranzactiile

Exemple: Alibaba, Amazon, Apple, Facebook, Google LinkedIn, Microsoft, X.

Scopul platformelor

Platforme pentru infrastructura — ofera acces la servicii software si infrastructura cloud, precum si servicii
virtuale.

Exemple: Alphabet, Facebook, Amazon, Apple, Microsoft.

Platforme sectoriale

Modul in care utilizatorul ajunge pe
platforma

Superplatforme (Super Apps)

Exemplu: Tencent.

Constelatii de platforme

Exemple: Google and Meta.

Platforme individuale — opereaza intr-un sector distinct
Example: Booking.




Exemple de platforme

Platformele se diferentiaza prin

Sursa de profit

Definire si exemple

Market makers — combina cumparatorii cu clientii, tranzactioneaza comisioane pentru fiecare tranzactie
Exemple: eBay, Uber, Airbnb.

Creatori de audienta

Demand coordinators / operating systems — Un numar mare de aplicatii va atrage un numar mare de
utilizatori.

Exemple: Windows, iOS, Android, Blackberry




Two-sided network effects

Uber: clientii atrag soferii si invers.

Google Android platform: dezvoltatorii de aplicatii atrag consumatorii, iar consumatorii atrag dezvoltatorii

Lock-in effect: utilizatori pentru care costul de schimb a platformei genereaza costuri ridicate

Efectele de retea sunt dependente de marimea retelei.
Tipuri de efecte de retea

1. Efecte pe aceeasi fateta a platformei

Reprezinta efectele generate de utilizatorii din aceeasi
parte a platformei.

2. Efecte multiple

Cross-side effects sunt efectele create de utilizatorii unei

fatete asupra utilizatorilor celeilalte fatete.

Ambele tipuri de efecte pot fi pozitive sau negative.

Multisided Platform Business Model

A multisided platform business model is a company that leverages multisided network effects (coming from
two or more sides of the network). Therefore, when one side of the network grows, this makes the overall
platform more valuable for the other side of the network and vice-versa, triggering exponential growth for the
platform business.

Three-Sided Network Effects

Two-Sided Network Effects

e el i Restaurant Partner Delivery Partner
e e e
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Netflix si batalia pentru serviciile de streaming

In 1997 modelul de business era unul clasic, de a inchiria

casete video si DVD-uri.
Monetizarea se facea pe fiecare DVD inchiriat.

In 2021 compania avea 200 M de abonati in peste 190 de
tari.

Market cap. =239 B $

Unul din cele mai importante avantaje oferite de Netflix este
sistemul de recomandari si review = o baza de date enorma

despre ,corelatii”.

Una dintre companiile cu cea mai mare crestere de pe piata
(exponentiald).

Blockbuster a adoptat modele de subscriptie variate.

Tn 2005 Blockbuster livra peste 1 milion de DVD-uri in fiecare
Zi.



Netflix si batalia pentru serviciile de streaming

In 2007 Netflix a inceput s& ofere servicii de streaming.
in 2011 Netflix a inceput s& achizitioneze continut digital.

In 2017 s-a inaugurat Netflix Studios, asigurand continutul
necesar pentru platforma Netflix.

Seturi de date in continua crestere si care reflectd modul
in care utilizatorii vizioneaza continutul online.

Producatori mici + actori = sursa masiva de venituri.

Publicitate masiva pentru a promova continutul propriu
digital.

Reputatie + talent = un brand cu care oamenii isi doreau
séa fie asociati.

Netflix (global

Amazon Prime Video (global
Tencent Video (China

iQIYI (China

)
)
)
)
Disney (global)
Youku (China)
Hulu (US)

Eros Now (India)
)

Iflix (Asia

Subscribers (millions)

50 1(I)O 1 ?0

2(I)O

250




Netflix si batalia pentru serviciile de streaming

Peste19 B $ in 2021 venituri asigurate din continut propriu vs 6 B $ Amazon, 3 B $ Hulu,
1.5B $ HBO.

Competitori pe verticala de continut: Disney, Universal, Paramount.

Aliante strategice pentru cresterea cotei de piata: Disney + Hulu, Warner Brothers + HBO
Max.

Cateva intrebari:

Cate abonamente sunt dispusi clientii sa plateasca?

De céte filme si seriale are nevoie un client (si de ce tip) pentru a fi dispus sa plateasca?
Creatorii de continut pot sa-si creasca veniturile avand acces la utilizatorii companiei
Netflix?



Studii de caz: Amazon a m azo n

Amazon — o platforma pentru experimentare:
- centrarea pe client
- asumarea unor riscuri ridicate
- cea mai buna companie din istorie: ,Compania cea mai centrata pe client”
- experimentarea este elementul central al strategiei
- esecul trebuie acceptat pentru ca este o sursa de progres

- succesul Amazon depinde de numarul de experimente pe care compania le
face pe an, luna, saptamana, zi

- experimentarea deriva din dorinta de a perfectiona cat mai mult serviciile oferite
- cele mai multe experimente sunt in inovarea experientei de consum

- tranzitia de la ,cota de piata” la ,inovarea pietelor”

- In compania Amazon lucreaza exploratori.” — Jeff Bezos



Studii de caz: Amazon a m azo n

Amazon- o platforma pentru experimentare :
- Amazon a devenit un sistem in care sunt integrate alte companii
- Amazon conecteaza foarte facil clientii cu produsele
- Platformele in general creeaza cvasi monopoluri
- Amazon este un ecosistem care combina perfect comertul electronic, utilizarea
datelor si logistica interna, iar totul este bazat pe date in timp real
- Amazon = imbunatatire, agregare, pivotare si suport

* =
= oAl

Redefinirea industriei de carte si
noile experiente digitale ale cititului.



Studii de caz: Open Table

e ° OpenTable:
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