Pașii cheie spre construirea unui model de afaceri de succes  
Pentru a putea concura în cadrul economiei digitale schimbătoare, există o singură opțiune: a perturba sau a se confrunta cu perturbarea. Dacă alegi să perturbezi, vei fi nevoit să redefinești modelul de afaceri, centrându-l pe client, digitalizându-l și bazându-l pe date, iar implementările pe care le faci vor depinde în cele din urmă, de o conducere puternică și o cultură agilă. 
Nu toate veniturile sunt venituri noi
Pe măsură ce te îndrepți spre un model de afaceri de comerț electronic, ai putea observa o scădere inițială a veniturilor în cadrul canalelor de vânzare existente pe măsură ce clienții  trec la cumpărarea de pe website-ul tău. Totuși, cu timpul, vei observa o tranziție spre venituri noi – fie de la clienții care nu ar fi interacționat cu canalele tradiționale, fie de la un număr sau o valoare mare a tranzacțiilor pe lună. Maximizarea valorii acestei tranziții va depinde de definirea modelului de afaceri cu indicatori de succes eficienți, inclusiv o perspectivă clară asupra factorilor de valoare care afectează toate aspectele, de la implicarea clienților până la finanțe și operațiuni.
Nu imita start-up-urile
Indicatorii succesului tău vor fi diferiți în dependență de statutul tău drept întreprindere tradițională, start-up digital sau ceva între ele. întreprinderile tradiționale adesea vor încerca să întreacă nativii digitali în propriul lor joc, dar aceasta e o cauza pierdută aproape întotdeauna. Start-up-urile se măsoară după criterii financiare diferite  – dacă acestea dau dovadă de creștere a achizițiilor din partea clienților și a veniturilor, vor continua să fie bine finanțate, indiferent de profitul lor net. Afacerile tradiționale, în special cele listate public, nu au acest lux. Acestea trebuie să valorifice punctele lor forte existente, pentru a crea o strategie diferențiată. 
Fie că este vorba de acoperirea geografică a magazinului tău, de puterea de cumpărare a lanțului de aprovizionare, sau de amploarea și profunzimea portofoliului tău de produse, consolidarea modelului de afaceri în jurul punctelor forte te va ajuta la crearea unui avantaj competitiv. Spre exemplu, o întreprindere ar putea avea o relație de lungă durată cu canalele sale de distribuție. Pin valorificarea durității acestor relații, și consolidarea unui model B2B2C pe bază de abonament, o afacere tradițională ar putea câștiga o cotă pe piață, din faptul că afacerile în exclusivitate digitale comercializează direct către client.  
Clienții vor ajuta la definirea celui mai bun model de afaceri 
Nu te baza doar pe punctele tale forte. Înainte de a proiecta noul tău model de afaceri, este esențial să colectezi și să analizezi date despre clienții actuali și viitori, pentru a înțelege preferințele lor, precum și pentru a le descoperi nevoile și comportamentele viitoare pe care ei încă nu le pot articula. Cele mai durabile modele de afaceri sunt cu un pas înainte, concentrându-se pe ceea se apreciază cel mai mult clientela lor dorită. Pentru a crea o imagine exactă a acestor preferințe, oricare cercetare nu trebuie să fie constrânsă de limitele portofoliului tău actual de produse sau servicii. Informațiile pe care le generezi la această etapă vor începe să constituie baza modelului tău de afaceri bazat pe comerț.
Convertește datele în perspective 
Fie că e informație despre tranzacții, comportamentul clienților, căi de cumpărare sau pur și simplu vizitele clienților, modelele de afaceri de comerț electronic vor furniza o amprentă digitală de o valoare imensă. Afacerile de succes vor utiliza aceste date spre avantajul lor prin investirea în analiză, inteligență artificială și învățare automatizată și le vor utiliza pentru a genera perspective, influența deciziile și direcționa investițiile. Colectarea și analiza datelor clienților trebuie să fie o parte fundamentală a modelului tău de afaceri, pe măsură ce încerci să câștigi loialitatea clienților cu experiențe unice și captivante.
Înțelege implicațiile fiscale la început de cale
Proiectarea unui model nou de afaceri va deschide multor întreprinderi calea spre un mediu nou de reglementare, care trebuie gestionat înainte de inițierea implementării. Cea mai mare influență pe care o poate avea un model de afaceri de comerț electronic din perspectivă fiscală este asupra lanțului valoric al afacerii. Pe măsură ce lumea trece de la o întreprindere condusă de produse la una condusă de experiența clientului, noile capacitați, procese și active digitale create, vor genera nu numai venituri, ci și o schimbare semnificativă a alocării profitului în cadrul unei organizații. Profiturile vor fi determinate din ce în ce mai mult de aceste noi capacități și mai puțin de indicatori de profit învechiți, cum ar fi design-ul de produse sau brevetele. Pentru afacerile care consolidează aceste active digitale, utilizând Centre Digitale de Excelență sau Hub-uri de Inovație, un ciclu virtuos poate apărea din modelul lor de guvernanță. Atunci când crearea de valoare este aliniată cu eficiența financiară, fiscală și operațională, se pot genera economii de impozite pe termen lung, ceea ce înseamnă mai mult numerar după impozitare pentru finanțarea investițiilor necesare în capacități digitale. 
Construiește, cumpără, asociază-te
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