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Abstract
Digital business is activity of business using technological and digital data  in course of  its business and marketspace become area for the transaction of among seller with buyer. With four activity of source of competitive advantage and supported by three web content type, digital business have ability to add value for the product or service. Digital business have competitive advantage through leadership strategy, differentiation strategy and focus strategy base on web and internet.

1. Pendahuluan
Kemajuan teknologi telah melahirkan konsep ekonomi digital baru dan menciptakan peluang bisnis berbasis internet dan web, hal ini mempunyai dampak yang sangat besar pada strategi bisnis disuatu perusahaan. Fenomena perubahan yang terjadi telah mengkondisikan bisnis diselenggarakan dengan cara yang sama sekali baru, walupun masih ada sebagian pelaku bisnis yang masih menggangap pentingnya mengejar efektifitas strategi bisnis secara tradisional. 

Bisnis digital (Digital Business) merupakan serangkaian aktifitas bisnis yang di support oleh infrastruktur TIK (Teknologi Informasi dan Komunikasi) dimana data digital digunakan sebagai resource dalam proses transaksi bisnisnya. Banyak institusi bisnis yang saat ini, proses bisnisnya sudah sangat  tergantung kepada penggunaan teknologi digital, terlebih dalam upaya proses penambahan nilai (Add value) guna mencapai keunggulan dalam bersaing. Pergeseran paradigma dalam dunia bisnis yang semula menganut  marketplace business area (proses bisnis yang menekankan pada proses transaksi secara fisik) menjadi marketspace business area (proses bisnis yang menekankan pada proses transaksi secara elektronik), fenomena ini telah mempengaruhi para pelaku bisnis dan institusi bisnis berlomba-lomba memanfaatkan teknologi internet dan aplikasi bisnis berbasis web guna mempertahankan eksistensinya dan sekaligus meraih keunggulan dalam persaingan bisnis.

Dengan mempertimbangkan, empat jenis sumber keunggulan bersaing, yaitu  aktifitas pencarian (search), aktifitas evaluasi (evaluation), aktifitas pemecahan masalah (problem solving), dan aktifitas transaksi (transaction), juga didukung dengan tiga unsur web content yaitu ; Customer feedback (Umpan balik konsumen), Expertise (keahlian), dan Entertainment programming (Program hiburan) diharapkan mampu mendongkrak proporsi nilai bisnis (Business value) lewat sentuhan “web-content” yang proporsional. 
Model bisnis dengan dukungan teknologi digital ini diyakini oleh para pelaku bisnis, akan memiliki kemampuan untuk memunculkan arti baru dalam strategi bisnis, karena strategi bersaing harus ditinjau dan diatur kembali untuk menghadapi turbolesi tekanan kompetitif yang disebabkan oleh keberadaan internet dan teknologi digital. Model bisnis digital dapat menyajikan cara baru institusi bisnis dalam  mengkombinasikan dan mengoptimalkan strategi cost leadership, differentiation, dan focus berbasis internet dan web.
2.  Phenomena Internet dalam bisnis

Phenomena Internet sudah menciptakan suatu iklim yang baru dalam bisnis, sehingga menjadikan strategi bisnis menjadi lebih menantang. Phenomena Internet telah meningkatkan kebutuhan akan manajemen strategis yang efektif, karena suksesnya suatu proses bisnis digital memerlukan suatu perspektif strategis bisnis yang baru. Hal itu tentunya diakibatkan oleh tersedianya berbagai fasilitas atas dukungan teknologi informasi dan komunikasi, serta kemudahan pelaku bisnis dalam menjalankan praktik bisnisnya melalui koneksitas Internet, sehingga dapat  mengubah tata cara bisnis dan penyelenggaraannya. 
Perubahan paradigma bisnis berbasis internet dan web telah berproses begitu cepat, turbolensi gangguan kompetitif dalam bisnis globalpun telah menjadikan satu pelajaran yang penting dan secara langsung berdampak pada strategi bisnis. Bisa jadi internet dan teknologi digital hanyalah merupakan trend aktual dari pemanfaatan teknologi dalam bisnis, karena pada hakekatnya terjadinya transaksi-transaksi bisnis yang menguntungkan bukan hanya ditentukan oleh aspek teknologinya saja, melainkan pada hal-hal strategi bisnis yang mendasar dari institusi bisnis itu sendiri. Walaupun demikian internet merupakan teknologi yang dapat menciptakan berbagai kemungkinan dalam melakukan berbagai jenis transaksi baru, selain itu internet telah meningkatkan kapabelitas para pelaku bisnis untuk melakukan interaksi ke seluruh stakeholder dan konsumennya secara efektif, juga meningkatkan kapabelitas untuk berinteraksi dengan para pemasok, karyawan, pemilik saham, pesaing dan yang lainnya. Jadi dengan demikian, internet telah menyajikan suatu tantangan strategis baru, yaitu bagaimana caranya menggunakan teknologi baru secara baik, tanpa harus kehilangan  pandangan akan pentingnya fundamental bisnis. 

3.  Bisnis Digital dan Penambahan Nilai 


Pertanyaan yang mendasar adalah bagaimana perusahaan dapat memanfaatkan teknologi digital untuk proses menambahkan nilai dan menciptakan keunggulan bersaing. Pemanfaatan teknologi digital dalam proses bisnis akan dinilai signifikan secara strategis, jika hanya ketika aplikasinya secara praktis dapat menciptakan nilai baru. Bisnis yang dilakukan secara online dengan bantuan teknologi digital, bertujuan untuk mengefektifkan operasional bisnis. Internet dapat membantu institusi bisnis menciptakan nilai baru dalam bisnis, melalui beberapa aktifitas bisnis yang saling berkaitan dan dilakukan di internet dalam rangka penambahan nilai bisnis. Aktifitas-aktivitas yang saling berkaitan tersebut adalah “Internet—search”(pencarian), evaluation (evaluasi), problem solving (pemecahan masalah), dan transaction (transaksi), yang tidak lain merupakan tahapan prilaku konsumen di bisnis digital, seperti yang tunjukkan dalam Gambar 1.
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Gambar 4.1 Aktivitas Internet yang Menambahkan Nilai 

Sources: Adapted from Zeng. M.. & Reinartz. W. 200?. Beyond online search: The road lo profitability. California Management Review. Winter: 107-130; and Stabell. C. B.. &. Fjeldstad O. D. 19*)S. Configuring value for compelitixe advantage: On chains, shops, and networks. Strangle Management Journal.
3.1 Aktivitas Pencarian (Search)

Aktifitas pencarian merupakan proses penggabungan antara informasi bisnis dengan mengidentifikasi opsi pembelian oleh konsumen. Internet mampu meningkatkan kecepatan penggabungan informasi bisnis dengan keluasan informasi yang dapat diakses oleh pelaku bisnis juga oleh para konsumennya. Peningkatan kemampuan pencarian informasi bisnis merupakan salah satu kunci signifikasi internet dalam bisnis yang dapat menurunkan “switching costs” dalam mengurangi biaya pencarian. Sudah barang tentu kecepatan dalam proses pencarian informasi bisnis merupakan efisiensi laba yang sangat menguntungkan bagi para konsumen dalam kontek business to customer (B2C). Begitu juga dalam konteks business to business (B2B) dimana para pemasok juga akan diuntungkan, karena bisa jadi para pemasok kecil yang tadinya sulit berinteraksi secara marketplace dengan para pemasok besar, menjadi lebih mudah ditemukan dan berinteraksi dengan para pemasok besar. Mereka dapat melakukan efisiensi biaya dalam mempublikasikan informasi bisnisnya, karena terjadi pergeseran dari informasi atau katalog bisnis yang bersifat “hard copy” ke katalog bisnis yang bersifat “soft copy”. Selain itu phenomena ini menjadi lebih dahsyat lagi, karena didukung oleh aplikasi mesin pencari online yang dapat mempercepat proses pencarian dengan kecepatan yang fantastis. Contohnya kehebatan yang sudah ditunjukan oleh situs search engine dari Google.com.
3.2 Aktifitas Evaluasi (Evaluation)

Aktifitas evaluasi lebih mengarah pada proses pemilihan alternatif dalam mempertimbangkan dan membandingkan biaya termasuk peluang benefit dari berbagai pilihan bisnis yang ada. Layanan pemilihan alternative secara online merupakan fasilitas yang sangat efektif dalam proses perbadingan transaksi bisnis. Dimana melalui internet, konsumen dapat melakukan peninjauan produk dan evalusi katalog bisnis terlebih dahulu, sebelum transaksi bisnis terjadi. Sebagai contoh www.BizRate.com  menawarkan peringkat rating produk yang dilengkapi dengan gambar dan harga produk, sehingga dapat membantu konsumen dalam mengevaluasi berbagai produk dalam bentuk catalog atau brosur on-line. Situs-situs berbasis opini (Opinion-based) seperti www.ePinions.com dan PlanetFeedback.com, menyediakan berbagai laporan pengalaman konsumen dengan beberapa pemasok. 


Menurut para ahli, bisnis berbasis internet atau web dapat memperbaiki kinerja bisnis, yaitu dengan upaya keras membantu para pembeli dalam mengevaluasi pembelian. Contoh lain yang dilakukan oleh pengelola situs www.mobilku.com, situs tersebut berperan sebagai aggregator yang mempertemukan antara seller dengan buyer dibidang otomotif, konsumen diberi kesempatan melakukan evaluasi produk dengan cara membandingkan jenis dan harga mobil. Meskipun demikian, hanya jenis produk tertentu saja yang dapat dievaluasi secara on-line, khususnya bagi produk yang mengutamakan daya tarik “single sense”, tetapi untuk produk yang daya tariknya berupa “multiple sense” tentunya akan lebih sulit lagi untuk mengevaluasinya secara online. Hal ini menjelaskan mengapa produk-produk seperti mebel dan fashion yang proses penjualan dilakukan secara online tidak pernah sukses. Hal Itu dikarenakan konsumen tidak hanya cukup hanya melihat atau memandang sofa kulit, tetapi dia tidak bisa mencoba mendudukinya, menyentuhnya, dan konsumen mustahil dapat mencium aroma kulitnya secara on-line. 
Oleh karena itu, kekurangan dalam aktifitas evaluasi dapat di backup, dalam aktifitas problem solving dan fitur on-line lainnya.
3.3 Aktivitas Problem-Solving 


Aktifitas problem solving mengacu pada proses identifikasi masalah, kebutuhan pengembangan ide serta action plan dalam transaksi bisnis digital. Problem Solving pada umumnya digunakan dalam konteks jasa yang daya tariknya “multiple sense”. Konsumen biasanya mempunyai permasalahan yang unik, oleh karena itu penanganannya dapat dilakukan secara spesifik satu demi satu dan ini akan sulit dilakukan jika prosesnya tidak dilakukan secara on-line. Sebagai contoh, jasa perjalanan on-line dapat membantu para pelanggannya untuk memilih bahkan merancang satu paket perjalanan dari sejumlah pilihan. Cara ini memungkinkan penyedia jasa bisnis dapat merespon ”customer needs” dengan segera. Banyak produk yang menggunakan pendekatan keterkaitan antara jasa dan produk, oleh karena itu problem solving dan evaluation kedua-duanya sangat berkaitan erat. 
Dell Computer’s adalah contoh institusi bisnis yang sudah mengkombinasikan keuntungan dari keduanya yaitu kombinasi problem solving dan evaluation. Dalam situs tersebut mempertimbangkan customisasi computer secara individu, mereka menunjukan perhatian yang unik bagi para pelanggannya "one computer at a time”. Tetapi dalam situs tersebut juga terdapat fitur berupa komponen evaluasi yang baik, dimana pelanggan diizinkan untuk membandingkan biaya-biaya dan fitur dari berbagai pilihan. Para konsumen dapat membandingkan terlebih dahulu sesuai dengan pilihan mereka. Suatu pembaharuan dari Dell Computer’s dengan menyediakan harga yang murah secara berkelanjutan. 

3.4 Aktivitas Transaksi 


Aktifitas transaksi merupakan proses kelengkapan penjualan, termasuk bernegosiasi dan persetujuan dengan cara kontrak perjanjian, proses pembayaran dan proses penerimaan pengiriman. Banyak jenis aktivitas yang disediakan internet yang secara signifikan dapat berkontribusi pada penurunan biaya transaksi. Contoh Di situs eBay disediakan berbagai cara untuk menyingkat proses lelang dan memfasilitasi kemudahan proses yang saling menguntungkan dalam kesepakatan harga. Teknologi “One-Click” yang diusung oleh situs Amazon.com memiliki fasilitas yang mempercepat konsumen dalam mempertimbangkan pembelian, dan Amazon.com secara keseluruhan memiliki keunggulan di dalam mengelola pesanan, serta proses transaksinya dapat dipercaya serta cepat. 

4. Model Bisnis Digital

Internet menyediakan suatu platform yang unik untuk aktivitas bisnis digital, seperti pembentukan “new marketplace”. Permasalahnya bagaimana cara institusi bisnis melakukan aktifitasnya di arena yang baru ini?. Tentunya untuk menjawab pertanyaan tersebut kita perlu memahami bagaimana model bisnis yang dikembangkan dalam bisnis digital. Model bisnis adalah suatu metoda dan kumpulan asumsi yang menjelaskan bagaimana suatu bisnis dapat menciptakan nilai dan mendapatkan keuntungan-keuntungan di lingkungan yang kompetitif. Berikut ini ini, akan diuraikan tujuh model bisnis digital yang mayoritas mengarah pada keluasan bisnis yang dilaksanakan secara on-line di internet.
1. Commission-based models (Model Berbasis Komisi)  digunakan oleh para pembisnis untuk menyediakan layanan berupa imbalan. Bisnis tersebut biasanya menempatkan diri sebagai perantara atau aggregator dan komisi biasanya dibebankan pada besaran transaksi. Jenis yang paling umum adalah servis keperantaraan (brokerage service), seperti pialang (contoh ; Schwab.com), pialang ril-estate (contoh : eraindonesia.com), atau pialang transaksi (contohnya ; Paypal.com). Kategori ini juga termasuk perusahaan lelang seperti eBay atau www.Balindo.com. 
2. Advertising-based models (Model Berbasis iklan) digunakan oleh perusahaan  yang menawarkan “content”  dan jasa kepada para pengunjung situs dan menawarkan pemasangan iklan ke para pembisnis yang ingin menjangkau para pengunjung situs. Hal Itu serupa dengan model siaran televisi, dimana para pemirsa menikmati pertunjukan acara tv yang ditayangkan berkat hasil dari biaya iklan. Kunci pembedanya pengunjung on-line di internet, mereka bisa berinteraksi baik dengan pemasang iklan maupun dengan pengisi “content”. Portal besar seperti Yahoo.com termasuk kategori portal yang baik dalam situs berbasis iklan. Contoh lain adalah situs berita www.detik.com yang pada akhirnya sangat efektif sebagai situs berbasis iklan.
3. Markup-Base Model (Model Berbasis Markup/kenaikan harga), digunakan oleh para pembisnis untuk  penambahan nilai didalam memasarkan dan menjual produk. Setelah memperoleh produk lalu menambahkan harga untuk perunitnya, dan kemudian menjual kembali agar mereka dapat keuntungan. Cara ini dikenal sebagai “merchant model”, cara tersebut menggunakan dua fungsi baik sebagai pedagang grosir maupun pengecer. Situs www.amazon.com contoh yang terkenal di dalam kategori ini. juga termasuk perusahaan seperti Wal-Mart, yang sukses dengan operasionalnya secara online, dan ada juga pemasok yang produknya sama-sama bersifat digital seperti www.fonts.com,  yang menjual font-font dan foto-foto yang bisa di download secara on-line.
4. Production-based models (Model berbasis produksi) digunakan oleh perusahaan yang melakukan penambahan nilai di dalam proses produksinya dengan mengubah bahan baku ke dalam produk-produk yang memiliki nilai tambah. Jadi dengan demikian, hal ini juga dikenal dengan “manufacturing model” (model pabrikasi). Internet menambahkan nilai pada model ini dengan dua cara, yaitu; Pertama, menurunkan biaya pemasaran dengan membuka peluang kontak langsung dengan pemakai akhir. Ke dua, kontak langsung seperti itu digunakan untuk memfasilitasi kustomisasi dan problem solving. Contoh sistem pemesanan online Dell’s yang didukung oleh state-of-the-art customized pada proses manufakturnya. Travelocity menggunakan database lengkap dari berbagai pilihan perjalanan dan profil konsumen untuk mengidentifikasi hasil, dan keunikan pengiriman.  

5. Referral-based models (Model berbasis penyerahan) digunakan oleh institusi bisnis untuk mengarahkan para pelanggannya pada perusahaan lain, dalam rangka mendapat suatu imbalan. Salah satu jenisnya adalah Model Afiliasi, di mana suatu perusahaan pemasok akan membayar satu afiliasi setiap kali ada pengunjung meng-klik situs web afiliasi dan melakukan proses pembelian produk dari pemasok tersebut. Banyak perusahaan bermerek menggunakan program afiliasi. Sebagai contoh, WeddingChannel.com, yang menyediakan regristrasi pernikahan, di mana para tamu resepsi pernikahan dapat membeli hadiah/kado dari perusahaan seperti Tiffany's, Macy's, atau Crate &Barrel. WeddingChannel.com akan menerima imbalan setiap kali terjadi suatu penjualan yang melalui Situs web nya tersebut. Contoh lain dari model berbasis penyerahan adalah www.yesmail.com, yang menghasilkan antaran dengan menggunakan konsep e-mail marketing. 

6. Subscription-based models (Model berbasis persetujuan) digunakan oleh institusi bisnis dalam menetapkan suatu biaya berkenaan dengan penyediaan  berbagai jasa yang bersifat proprietary content. Bisnis digital jenis ini banyak dipraktikan oleh para provider internet untuk melayani para konsumennya. 
Sebagai satu contoh dari  model ini ; Perusahaan seperti Amerika Online dan Earthlink menyediakan koneksi Internet dimana imbalannya akan dibebankan, hanya jika konsumen menggunakan layanan akses internetnya. Bisa juga beban biaya ditetapkan secara fixed seperti yang diberlakukan oleh perusahaan provider internet Speedy dari Telkom, dimana konsumen menyepakati dulu diawal tentang beban biaya yang harus ditanggung, apakah berdasarkan time-base (jumlah jam akses) atau volume-base (jumlah data yang di download/upload). Model Berbasis persetujuan ini juga digunakan oleh para creator content  seperti Economist atau New York Times. Meski mereka dikenal dengan sering kalinya menyediakan content cuma-cuma, tapi sesungguhnya hanya beberapa bagian kecil saja yang disediakan secara bebas (free), sehingga jika pelanggan menginginkan full content maka disepakati pelanggan untuk membayar biaya member tahunan. 
7. Fee-for-service-based models (Model berbasis imbalan jasa), digunakan oleh perusahaan yang menyediakan jasa secara berkelanjutan, sejenis dengan perusahaan utility. Tidak seperti model yang berbasis komisi, model fee-for-service melibatkan suatu sistim pay-as-you-go. Yang aktivitasnya terukur dan perusahaan membayar hanya untuk jumlah dari servis yang dinggunakan. Provider yang menyediakan jasa seperti ini. Sebagai contoh, eProject.com yang menyediakan virtual work space (ruang kerja maya) bagi orang-orang yang secara fisik berbeda lokasi, tapi dapat berkolaborasi secara online. Para pemakai sangat berkepentingan untuk menyewa ruang/space di internet dan itu menjadi “host” sebagai alat yang memudahkan berinteraksi. Imbalnya disesuaikan berdasarkan jumlah pemakaian space yang digunakan mereka. Contoh lain adalah bisnis sewa menyewa hosting di internet untuk keperluan menyimpan database web server atau e-mail server.
Tabel 1 berikut ini meringkas tipe dan fitur kunci dari tiap model bisnis digital yang sudah diuraikan, sekaligus menyarankan jenis aktifitas penambahan nilai yang harus dilakukan agar ke empat aktifitas penambahan nilai; pencarian, evaluasi, pemecahan masalah, dan transaksi dapat menjadi sumber bagi keunggulan bersaing. 
	TYPE
	FEATUR & CONTENT
	SOURCE OF COMPETITIVE ADVANTAGE

	Commission-based

(Berbasis Komisi)
	Tuntutan komisi untuk jasa keperantaraan atau jasa perantara. Penambahan nilai dengan menyediakan keahlian dan/atau akses ke berbagai alternatif wide network.
	Search

Evaluation

Problem Solving

Transaction

	Advertising-based

(Berbasis Iklan)
	Web content dibayar oleh para pemasang iklan. Penambahan nilai melaui penyediaan  content secara bebas (free) atau dengan biaya murah. Termasuk umpan balik pelanggan, keahlian, dan program entertain bagi khalayak luas dari yang bersifat general content ke Specialized content.
	Search

Evaluation



	Markup-based

(Berbasis Menaikan Harga)
	Menjualkan barang dengan cara menaikan harga (mark-up). Tambahkan nilai melalui pemilihan, efisiensi penyebaran, dan dengan menaikkan Brand Image serta reputasi. Dapat menggunakan program entertain untuk meningkatkan penjualan. 
	Search

Transaction



	Production-based

(Berbasis Produksi)
	Menjual barang produksi pabrik dan costom service. Penambahan nilai melalui peningkatan efisiensi produksi, memahami pelanggan, dan meningkatkan layanan pelanggan. 
	Search

Problem Solving



	Referral-based

(Berbasis Penyerahan)
	Mengarahkan para pelanggan pada tuntutan biaya. Penambahan nilai melalui peningkatan produk atau servis, penyerahan produk dilakukan secara elektronis, dan menghasilkan data demografis. Keahlian dan umpan balik pelanggan sering kali termasuk dalam  penyerahan informasi.
	Search

Problem Solving

Transaction

	Subscription-based

(Berbasis Persetujuan)
	Tuntutan biaya untuk penggunaan jasa dan content yang tak terbatas (unlimited). Penambahan nilai melalui menaikkan nama merek, menyediakan informasi yang berkualitas ke specialized market, atau menyediakan akses ke jasa yang penting. 
	Evaluation

Problem Solving



	Fee-for-service-based (Berbasis imbalan jasa)
	Tuntutan biaya untuk jasa yang terukur.  Penambahan nilai dengan menyediakan efisiensi dalam servis, keahlian, dan solusi outsourcing secara praktis.
	Problem Solving

Transaction


Tabel 1 : Strategi Model Bisnis Digital 
Sources: Afuah. A.. & Tucci. C. L. 2003. Internet business models strategies (2nd ed.). New York: McGraw-Hill: Rappa, M. 2005. Business models on »he Web, digitalcnterprise.org'models. models.html: and Timmers, P. 1999- Electronic commerce. New York: Wiley.
5. “Web-Contain”  Dan Keunggulan Bersaing 

Ada faktor-faktor lain yang dapat menjadi sumber penting dari keunggulan bersaing. Salah satunya yang sangat penting adalah “web content”. Internet telah memungkinkan kita dapat meng”capture” sejumlah “content”  dengan biaya yang sangat rendah. Content akan menambahkan nilai hanya jika berperan secara menyeluruh pada proporsi nilai. 
Ada tiga jenis  “Content” yang dapat memperbaiki proporsi nilai suatu Web-site, yaitu Customer feedback (Umpan balik konsumen), Expertise (keahlian), dan Entertainment programming (Program Entertain/Hiburan).
1. Customer feedback (Umpan balik pelanggan). Para pembeli sering kali mempercayai apa yang dikatakan oleh para pembeli yang lainnya, sekedar suatu janji-janji perusahaan. Salah satu tipe dari content  yang dapat meningkatkan web-site adalah testimonial bagi konsumen. Seperti pada contoh sebelumnya tentang sofa kulit, meskipun kita tidak bisa merasakan dan mencium aroma sofa kulit secara online, testimonial dari para pembeli sebelumnya dapat membangun keyakinan dan memperkuat “chances” calon pembeli untuk membeli secara online, walaupun tidak dengan melihat langsung. Ini adalah salah satu cara “content” bisa dijadikan suatu sumber dari keunggulan bersaing. 
2. Expertise (Keahlian), Internet sudah muncul sebagai suatu media pembelajaran yang amat penting. Salah satu alasan dari para pemakai internet untuk mengakses web adalah untuk mendapatkan keahlian. Web-site  menyediakan pengetahuan baru atau informasi yang sangat berharga, seperti yang saat ini banyak dikembangkan melalui situs blog. Selain itu fungsi problem solving  sering kali dijadikan pilihan dalam mendidik para konsumen dan implikasinya pada pilihan yang bervariasi. Lebih lanjut, fungsi keahlian tidak dibatasi pada situs yang diperuntukan konsumen saja. Di dalam kasus business to business (B2B), Web-site akan memudahkan pengetahuan para ahli untuk membantu membangun “sense of community” dalam industri atau kelompok professional. Dengan gencarnya penetrasi internet sebagai gerbang pengetahuan yang akan membentuk keahlian seseorang, maka hal ini bisa dijadikan suatu sumber dari keunggulan bersaing. 
3. Entertainment programming (Program Entertain/Hiburan). Dengan teknologi seperti streaming media, yang memungkinkan internet mengirimkan gambar dan suara seperti televisi,  komputer dapat menyediakan berita, game-game video sampai film secara online. 
Suatu studi yang dilakukan oleh Pew Internet dan American Life Project mengindikasikan, dengan layanan speed broadband services (layanan kecepatan pita lebar) telah meningkatkan para pengguna internet untuk nonton TV dan aktivitas on-linenya. Salah satu alasannya karena teknologi tersebut bersifat interaktif, artinya bahwa pemirsa tidak hanya pasif, tetapi mereka menggunakan web tersebut untuk menciptakan seni dan bermain game secara online. Kalangan Pembisnis sudah mencatat tren ini, tentu saja, pembuatan content  web seperti ini bukan saja bersifat imformatif, tapi juga bersifat menghibur. Semakin banyak orang yang menggunakan internet sebagai media entertainment/hiburan, maka itu adalah market opportunity bagi bisnis digital dan bisa dijadikan suatu sumber dari keunggulan bersaing. 

Tiga  jenis web content ini dari customer feedback, Expertise, dan Entertainment programming merupakan sumber potensial dari keunggulan bersaing dalam bisnis digital, dimana dengan dukungan web content tersebut bisnis digital akan mampu menciptakan keuntungan-keuntungan melaui proses  value creation. 
6.  Bisnis Digital dan Strategi bersaing

Seperti kita sudah ketahui, bisnis digital telah mempengaruhi cara bagaimana bisnis dijalankan. Dengan demikian, agar bisnis digital tetap kompetitif, perusahaan harus membaharui strategi bisnisnya dengan merefleksikan berbagai kemungkinan dan hambatan baru, sebagai representasi dari phenomena yang terjadi. Dampak utama dari keberadaan internet dalam bisnis digital, yaitu penurunan biaya-biaya transaksi dan peluang terjadinya customisasi massa. Namun dalam setiap langkah strategi akan terdapat pula pitfall (perangkap) yang berkaitan dengan penggunaan teknologi baru untuk mencapai keunggulan bersaing. Seperti yang kita ketahui ada tiga strategi kompetitif, yaitu Cost Leadership (kepemimpinan biaya), Differensiasi (pembedaan), dan Focus. 
6.1 Cost Leadership 


Dalam strategi kepemimpinan harga atau low-cost leadership diperlukan manajemen biaya dalam setiap aktifitas rantai nilai (value chain) perusahaan, sehingga perusahaan dapat menawarkan produk tanpa basa basi kecuali ”nilai”, yaitu berupa harga yang paling menarik. Bisnis digital dengan dukungan internet akan mampu menyediakan peluang yang lebih  lagi untuk mengatur biaya-biaya demi tercapainya efisiensi yang lebih besar, karena bisnis digital berlangsung di ruang maya dan dilakukan secara on-line, sehingga dapat menurunkan biaya-biaya transaksi bisnis. Secara umum bisa dikatakan, bahwa biaya-biaya transaksi akan mengacu pada berbagai biaya yang berhubungan dengan pelaksanaan bisnis. Bukan hanya diterapkan  pada transaksi-transaksi ”buy/sell”, akan tetapi juga pada biaya-biaya yang diakibatkan dari terjadinya interaksi antar bagian dalam suatu rantai nilai perusahaan, baik di dalam maupun di luar perusahaan. Seperti proses perekrutan karyawan baru, pertemuan dengan para pelanggan, pemesanan persediaan serta pengarahan pemerintah mengenai berbagai regulasi. 
Karena bisnis digital dapat diselenggarakan dengan cara yang berbeda di internet, maka itu merupakan cara baru untuk saving money sebagai cara mengubah cara pandang kompetitif. Namun disatu sisi harus diperhatikan pula oleh  perusahaan low-cost leaders adalah terjadinya  pitfalls (perangkap) dan ancaman potensial dari pesaing, yaitu praktik-praktik imitasi yang dilakukan oleh para pesaing. Sistem informasi bisnis digital secara teknis mudah di-copy, oleh karena itu perlu disiapkan sistem proteksi yang berlapis agar aplikasi bisnis digital yang dibangun tidak mudah gandakan oleh pihak yang tidak berkepentingan.
6.2 Differentiation 


Strategi differentiation merupakan upaya perusahaan untuk menyediakan produk dan jasa yang unik dan bermutu tinggi, sehingga dapat  mempromosikan reputasi yang baik dan identitas merek yang kuat, biasanya diikuti dengan harga yang premium. Bisnis digital  sangat dimungkinkan dapat menghasilkan produk dan jasa yang different, karena sentuhan teknologi digital akan senantiasa memacu pelaku bisnis untuk melakukan inovasi secara berkesinambungan. Hal ini dapat menciptakan cara baru bisnis dalam mencapai keunggulan bersaing. Cara baru yang banyak dilakukan dalam proses bisnis digital adalah adanya fasilitas kustomisasi produk atau jasa, sehingga konsumen akan mendapatkan produk atau jasa yang lebih spesifik dan different. Hal inilah yang menjadikan produk atau jasa yang memiliki unique cutomer value, secara otomatis hal ini akan men-drive perusahaan untuk memiliki keungulan bersaing. Sebagai contoh perusahaan Dell’s Komputer memperkuat posisi kepemimpinannya dengan cara menyediakan sistem yang memfasilitasi pelanggannya untuk memilih spesifikasi hardware komputer yang dipesannya. Perusahaan sepatu terbesar Nike, mempersilahkan para pelanggannya untuk memilih warna atau menambahkan nama pribadi atau nickname pada sepatu yang dipesannya melaui program NIKEid, para pelanggan dapat melihat-lihat pilihan sepatu yang mereka minati  di situs nike.com, sebelum pemesanan dilakukan.


Metoda-metoda kustomisasi massa, telah mengubah cara perusahaan dalam menjual produknya, dan itu telah membuktikan bahwa cara seperti itu adalah teknik diferensiasi yang efektif. Bisa jadi secara tradisional, perusahaan meraih pelanggan dilakukan dengan berbagai cara, seperti ; pemutahiran katalog, ruang pameran, personal sales call, dan menggunakan banyak  cara lagi untuk membuat kemasan produk menjadi lebih menarik dan prestige, celebrity endorsements (dukungan selebriti), sponsorship kegiatan amal, Semuanya itu merupakan cara-cara yang masih layak dilakukan dan dianggap efektif, tergantung pada suatu lingkungan persaingan perusahaannya. Tetapi sekarang banyak konsumen yang menilai mutu dan keunikan dari suatu produk atau servis berdasarkan kemampuan perusahaan yang melibatkan pelanggannya dalam proses perencanaan dan perancangan produk, yang dikombinasikan dengan kecepatan dan keandalan proses dalam penyerahan hasil produk yang dipesannya. Bisnis digital telah mampu mengubah cara para differentiators untuk membuat produk yang luar biasa dan mewujudkan layanan yang superior. Sudah barang tentu perbaikan-perbaikan seperti ini membutuhkan pembiayaan yang layak, agar perusahaan dapat mencapai paritas melalui kepemimpinan biaya yang relatif dibanding  para pesaing-pesaing.
Namun harus diperhatikan oleh perusahaan, diferensiasi produk dalam bisnis digital akan menghadapi perangkap, yaitu jika fitur pembeda yang ditawarkan oleh perusahaan, tidak diinginkan oleh pelanggan atau tidak dapat bersifat unik, sehingga tidak menjadi nilai bagi pelanggan. Permasalahan lain dapat diakibatkan oleh overpricing bagi produk dan jasa atau mengembangkan perluasan merek yang justru melemahkan citra atau reputasi perusahaan.
6.3 Fokus

Strategi fokus merupakan penentuan pada suatu segmen pasar yang terbatas dengan customized products (produk-produk yang disesuaikan) atau layanan jasa khusus. Bagi perusahaan-perusahaan yang melaksanakan strategi focus, Bisnis digital menawarkan cara baru dalam bersaing, karena mereka dapat mengakses pasar dengan biaya lebih murah (low cost) dan menyediakan lebih banyak layanan dan fitur yang spesifik (differentiation). Bisnis digital dapat membuka peluang baru untuk bermain di ceruk pasar (market nice), serta mencari akses ke pasar kecil dengan cara yang sangat khusus. Jelas bahwa peluang bisnis digital bermain di ceruk pasar dan bisnis kecil dengan bantuan internet dan teknologi digital dapat menciptakan strategi fokus yang lebih visible.
Beberapa cara contoh strategi focus yang dapat diaplikasikan dalam bisnis digital, diantaranya ;
· Teknik pemasaran permission yaitu memfokuskan usaha-usaha penjualan pada pelanggan yang spesifik.
· Fungsi ruang chating, media diskusi, dan mefungsikan perusahaan untuk menciptakan komunitas bagi pelanggan dengan minat yang sama serta secara tidak langsung dapat meningkatkan penggunaan web-site. 

· Portal-portal khusus yang membidik kelompok spesifik, menyediakan diri bagi pemasang iklan dengan akses kepada pembaca yang memiliki minat yang khusus juga. 

· Teknologi pengadaan (Procurement Technology) menggunakan software internet untuk mempertemukan pembeli dan penjual, memperlihatkan pembeli yang khusus dan memberikan perhatian kepada para pemasok yang lebih kecil. 
Seperti pada strategi cost leadership dan differensiation, pada strategi focus juga terdapat perangkap yang akan mengurangi kefokusan perusahaan dalam peyampaian produk dan jasa, yaitu jika perusahaan terlalu berfokus kepada segmen yang terlalu sempit dapat menghilangkan keunikan produk, manakala setelelah relung pasarnya menjadi meluas, dan itu akan membuat perusahaan menjadi lemah dalam menghadapi para peniru atau pendatang baru. Apa yang terjadi jika satu focuser e-business mencoba untuk memperluas relungnya ? Usaha-usaha untuk pindah kepada audience yang lebih luas memiliki konsekuensi berupa, perluasan content, atau menawarkan services tambahan. Dan ini dapat menyebabkannya kehilangan keuntungan yang berhubungan dengan penawaran produk atau jasa yang terbatas. Sebaliknya, ketika strategi fokus menjadi terlalu sempit, bisnis digital mungkin punya masalah dalam membangkitkan aktivitas untuk men-justifikasi biaya operasi web-site.
7. Kesimpulan 

Bisnis digital telah menciptakan peluang baru bagi perusahaan untuk menambahkan nilai. Ada Empat aktivitas yang dapat menambah nilai dalam bisnis digital terdiri dari ; pencarian, evaluasi, pemecahan masalah, dan transaksi. Aktivitas pencarian meliputi proses-proses untuk mengumpulkan informasi dan mengidentifikasi opsi pembelian. Aktivitas evaluasi mengacu pada proses yang mempertimbangkan alternatif-alternatif dan membandingkan biaya-biaya serta manfaat-manfaat dari berbagai opsi. Aktivitas problem-solving meliputi mengidentifikasi permasalahan atau kebutuhan-kebutuhan dan membangkitkan gagasan-gagasan dan rencana tindakan untuk memenuhi kebutuhan-kebutuhan tersebut. Aktivitas transaksi melibatkan proses kelengkapan penjualan, termasuk bernegosiasi dan kontrak persetujuan, proses pembayaran dan pengiriman. Empat  aktivitas ini didukung oleh tiga jenis  web-content  yang berbeda, , yaitu umpan balik pelanggan, keahlian, dan program entertain/hiburan, sehingga dengan empat aktifitas dan tiga sentuhan web content, bisnis digital dapat berpotensi menambah nilai bagi produk atau jasa yang diterima oleh konsumen. Dengan tujuh model bisnis yang telah diidentifikasi dapat ditemukan kombinasi sumber yang dapat menjadikan model bisnis digital dapat meraih kesuksesan yang lebih besar melalui keunggulan bersaing.
Cara bisnis digital memfomulasikan strategi juga berubah, karena dampak dari pemanfaatan internet dan teknologi digital. Strategi biaya murah, secara keseluruhan mungkin lebih penting untuk diimplentasikan di perusahaan karena bisnis digital dapat menurunkan biaya-biaya transaksi dan meningkatkan efisiensi dari operasi bisnis. Strategi diferensiasi mungkin sedikit lebih sulit dicapai pada banyak perusahaan, karena memerlukan effort yang lumayan dari aspek biaya. Namun strategi diferensiasi pada bisnis digital memiliki keunggulan dapat meningkatkan kemampuan kustomisasi massa. Strategi fokus dinilai lebih baik untuk meningkat arti pentingnya internet dalam bisnis digital, karena internet menyediakan target yang lebih presisi dan menurunkan biaya akses untuk pasar yang terbatas atau khusus. Strategi-strategi ini bukanlah tanpa perangkap, bagaimanapun, perusahaan membutuhkan pemahaman tentang potensi ancaman untuk diminimalisir, agar bisnis digital tetap tangguh dalam keunggulan bersaingnya.
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