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Beynon-Davies beskriver i sin bok "E-business" hur informationsteknologi påverkar mänskliga aktivitetssystem. Till skillnad från vad Alter skriver i sin bok "Work System Method" (Alter, S. 2006) betonar Beynon-Davies vikten av informationssystem för att hantera och förvalta information. 
För att börja analysen av E-business är det viktigt att skilja på några begrepp. Begreppet innefattar informations- och kommunikationssystem som används för att stödja verksamhetsaktiviteter. Det är alltså inte samma sak som E-commerce, som är utbytet av produkter och tjänster över elektroniska informations- och kommunikationssystem eller I-commerce som är denna handel över Internet. 

System enligt Beynon-Davies har en mängd olika delar: omgivning, input, output, agenter, styrinstanser och processer. Omgivning består av allt som påverkar hur systemet funkar via extern stimuli. Input är de resurser som förs in i systemet, output är de resurser som kommer ut ur systemet. Processer är de aktiviteter som för vidare input i systemet och gör de till output. Agenterna är antingen de som skickar inputen till systemet, de som tar emot outputen systemet skapar eller de som har kontroll över styrinstanserna. 
Sociala medier måste handskas med stora mängder information. Informationen kommer från allt som användarna gör. Det kan vara kommunikation mellan användare, det kan vara användaraktivitet i statistiksyften och även informationen om användaren. Detta är den delen av information som är viktig för t.ex. Facebook att tillhandahålla för sina kunder. Man kan säga att det är deras output och även deras input. Användarna fyller på med sin information via så kallade "front end"-informationssystem (Beynon-Davies, 2004, s.205, figur 12.2). Det är via internet som användarna kommunicerar med Facebooks databaser. Beynon-Davis definierar i figuren en instans i modellen som "supplier". Jag anser att i exemplet Facebooks affärsmodell är det användarna som är "supplier". De som är kunder ("customer" i figuren) är företag som köper annonsplatser på Facebooks webbsida.
Sättet som Facebooks system skapar mervärde genom är att koppla samman företagen som köper annonsplatserna med användarbasen på webbsidan igenom den information användarna själva angett. Facebooks "back-end"-informationssystem gör det genom processen att analysera den data de får in och igenom analysen förvandla den till användbar information. När kunden (företagen) beställer annonsplatser så är det just den informationen som är relevant. Även om informationen som används ligger på separata databaser inom Facebook får kunden indirekt kontakt med den via "front-end"-informationssystemet via internet och kan använda den i marknadsföringssyften.
Denna mycket lönsamma affärsmodell har gjort att Facebook gick med en miljard dollar i vinst 2011 (Tech Crunch, 2012). Det jag ser som ett problem är att det kan skapas en så kallad "positive feedback". Efter Facebook insett att det är så de kan tjänar pengar kommer de försöka göra mer av det. Det är naturligt ur företagssynpunkt. Dock ur användarnas synpunkt kan det här negativt påverka användarens åsikt om Facebook och det har skrivits om oron för detta på Internet(AllFacebook, 2012). Användarens mål är ju främst att hitta information om sina vänner och det de själva valt att delta i. När användarens önskan och leverantörens erbjudande skiljer sig så kommer användaren att gå vidare till det bättre erbjudandet. Det är i alla fall så kapitalism fungerar i teorin. Tyvärr är det många som inte byter, utan nöjer sig med det sämre alternativet. Annars hade t.ex. företag som Apple in kunnat fortsätta ha så höga priser på sina produkter. Att köpa RAM-minne från Apple eller köpa det löst av en hårdvaruleverantör kan skilja tusentals kronor (CNET, 2011). Varför köper då folk ändå det från Apple? Bristande kunskap, märkesmedvetenhet och lathet är de största bovarna i dramat.

Beynon-Davies rekommenderar en så kallad "negative feedback". Det är en kontrollinstans som kan användas för att bromsa ner oönskade processer och stoppa vissa resultat eller outputs av systemet. En sak som jag anser Facebook hade kunnat göra för att göra de flesta nöjda är att minska antalet annonser, men höja priset något och därmed skapa en artificiell brist. Resultatet blir då att användarna får majoriteten av sin information från kanaler de själva valt, samt att Facebook får in samma om inte större mängd av pengar från annonserande företag. Problemet är dock att om denna negativa feedback används för hårt, kommer priset för en annons blir straffande högt och därmed kommer färre att vara intresserade av Facebooks annonstjänster. Idén med skräddarsydda annonser som på Facebook är ju att företagen ska kunna spara pengar genom att fokusera på just de målgrupper de tror är intresserade av deras produkter, och inte några andra målgrupper. Det blir avsevärt billigare för företaget. Om denna fördel inte längre finns hos Facebook kommer företagen som vill annonsera söka sig annanvart. En sådan stor negativ feedback är direkt självdestruktivt. Det blir alltså en balansgång och en avvägning som måste göras i varje situation där dessa kontrollinstanser finns. Det är därför viktigt att inse detta redan när man designar ett arbetssystem. Ingen kontrollinstans får bli så stark att den stryper verksamhetens lönsamhet och effektivitet, i alla fall inte utan att ha en bra anledning.
En annan risk med dessa kontrollinstanser är att de måste baseras på något som är mer konkret än efterfrågan när det gäller just sociala medier. Dotcom-bubblan var något som man kan tycka borde hindra folk från att överspekulera i digitala tjänster, dock ser man att ny kritik riktas mot investerare som just nu gör samma misstag igen. Ett väldigt bra exempel var när Facebook börsnoterades. Då sa folk att aktien var övervärderad och folk spekulerade om att den skulle falla direkt (The Guardian, 2012). Det visade sig sant (Forbes, 2012). Denna överspekulation baseras på en felaktig värdering av reklamens ekonomiska värde. Detta innebär att företaget blir väldigt ostabilt, speciellt eftersom så stor del av företagets intäkter baseras direkt på reklamintäkter.

Detta är inte ett lika stort problem för t.ex. LinkedIn. De har förutom reklam också en betalfunktion. Då får du tillgång till olika verktyg och tjänster som inte gratisanvändarna har. Detta är mer acceptabelt för deras kundbas, som ofta är människor med karriärer. Facebook är inriktade på att vara gratis och har helt inte tillräckligt många som hade betalat för att använda det. Eftersom LinkedIn då har mindre fokus på reklamintäkter behöver de inte oroa sig för att implementera några störra negativa feedbacker. Med de exempel jag tagit upp vill jag visa hur viktigt det är att ha så mycket information som möjligt tillgänglig när man skapar ett arbetssystem för ett företag. Vet man inte hur alla agenter i systemet påverkas måste man undersöka det djupare. Du kan förlora de helt. Ett informationssystem kan inte existera utan ett mänskligt aktivitetssystem som underlag. Saknas komponenter av det systemet kommer din verksamhet inte att lyckas.
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