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RESUMEN

En pleno siglo XXI, la era de los “millenials”, de las tecnologias de la informacion, la
globalizacién, y la red de redes, la compra mediante medios teleméticos esta en plena
evolucion. Es hora de cruzar fronteras vendiendo desde nuestro local, realizar transacciones
mediante pasarelas de pago, enviar productos adaptdndose al cliente y tener una
retroalimentacion de como lo hemos hecho, ser evaluados es fundamental para nuestra

mejora futura, y por ende, el éxito.

De todos es sabido, la importancia del marketing en nuestras vidas. Especialmente en los
Gltimos afios, se ha producido un auge del marketing on-line, o el marketing aplicado a las
plataformas basadas en las nuevas tecnologias como internet y los dispositivos moviles

inteligentes, con el consiguiente desarrollo de un marketing especifico.

El modelo de negocio estd cambiando, prueba de ello son las start-ups, que desde sus
inicios, forjados con ideas innovadoras, intensivas en trabajo, basadas en la tecnologia y
crecimientos escalables, se abren paso a través de los modelos de negocio tradicionales y las
grandes corporaciones, dando lugar a pequefias empresas de un alto valor a la hora de

emprender.
PALABRAS CLAVE: comercio electronico, marketing digital, start-up
ABSTRACT

Totally immersed in XXI century, the “millenials”, the information technologies,
globalization, and the net of networks age, buying through telematics ways is on continuous
evolution. Time to crossing borders selling from our business placement, make transactions
over payment pasarels, customer adapted shipping and getting feedback from our buyers,

being rated to make improvements in our business to reach the excellence.

There is nobody that has no conscience of the marketing importance in our lives. Especially
in the last years, the relevance of marketing online, applied marketing to new technologies
based platforms, such internet, and mobile smart devices with the consequent development

of aimed marketing.

Business model is changing, star-ups are the prove, forged by innovative ideas, work
intensive, technologies based and scalable business model they get the path among

traditional systems and big corporations giving place high value enterprises.

KEY WORDS: e-commerce, digital marketing, start-up



1. EVOLUCION CONTINUA, MEJORA ILIMITADA

Hoy maés que ayer, pero menos que mafana, el comercio electrénico, inunda nuestras
vidas. Cada vez somos mas los que a golpe de raton compramos algun detalle o regalo,
contratamos un viaje y adquirimos los billetes por internet, llenamos el armario e
incluso hacemos la compra de alimentacidn a base de clicks, y sin tener que cargar peso.
Es un método lleno de ventajas que nos permiten ahorrar tiempo y dinero, a la vez que
aumentamos nuestra productividad personal al aprovechar, gracias a las nuevas
tecnologias, el hecho de poder hacer la compra mientras esperamos en algun lugar, nos
desplazamos... y al no tener que esperar colas infinitas. Por otro lado, el tener al
alcance de la mano una gran cantidad de informacion sobre precios, calidades, marcas,
disponibilidad... hace que nos volvamos mas conscientes del mundo que nos rodea, mas
audaces Yy, una de las grandes bazas de internet, la posibilidad, en el sentido mas amplio

de la frase “elegir lo que queremos”.

A raiz del aumento del uso de internet, de la conexion instantanea, la interconexion de
empresas, la ampliacion de servicios de asesoramiento sobre internet, tiendas
electronicas, marketing online, y el propio hecho de la “facilidad” de creacion de nuevas
empresas y modelos de negocio, se ha venido dando un fenémeno de especial
transcendencia en el mundo, el nacimiento de las llamadas “Start-ups”, que bien
podrian equipararse al pequefio negocio con un emprendedor de proyecto ambicioso, es
decir, es la “tienda de barrio tecnolégica y moderna 2.0”, una idea de negocio a
menudo brillante (no por ello altamente compleja, mas bien se intentan simplificar
procesos) que comienza con poco presupuesto, y que se apoya en la tecnologia para
crecer, habitualmente de forma exponencial, y esta enfocada completamente al cliente.

Uno de los factores de éxito de estas empresas de caracter emprendedor ha sido la total
adaptacion al cliente, la flexibilidad, de manera que va modificando, adaptando y
mejorando el producto o servicio inicial, de tal manera que crea lo que realmente el

cliente necesita, es por lo tanto, una reinvencion cuasi-continua de lo ofrecido.

Hoy en dia sin embargo, a pesar de la, cada vez, mayor aceptacion de la tecnologia en
nuestras vidas, no hay que olvidar al sector de la poblacién que no esta inmerso en la
misma, que es todavia muy alto. Por lo tanto, consideramos que hay que saber estar en

la red de redes, y desplegar todo nuestro potencial, pero a la vez, no separar
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completamente los pies de la tierra, y ser capaces de atender en persona al cliente
tradicional. Hay algo que aunque se trabaja con gran ahinco, no creemos que internet
pueda igualar nunca y es la confianza derivada del contacto fisico vendedor-cliente, que
como se ha sefialado antes es de vital importancia en el sector de la poblacion que aun
no esta en el mundo de las “www”; de la misma manera que para transacciones de gran
capital, donde se hace absolutamente necesario el trato personal, a pesar de que el
conocimiento de la empresa, el primer contacto, y los pedidos, se realicen a través de la

red.

El E-Commerce es un método de venta que esta totalmente de actualidad. Aunque, sus
inicios, con la llegada de internet fueron lentos pero imparables, repunto a partir del afio
2000 e incluso a pesar de la crisis ha seguido sumado adeptos y pulverizando cifras de

negocio afo tras afo, y la tendencia sigue siendo buena.

El trabajo se centra en las “Start-ups”, como ya se ha adelantado, empresas emergentes
apoyadas en la tecnologia, un vehiculo de salida de la crisis, que apuesta por montar “tu

propia empresa” y lanzarte con la “mochila” de provisiones que Internet brinda hoy en
dia.

2. OBJETIVO DE LA INVESTIGACION

El objetivo del presente trabajo es la realizacion de un estudio para tratar de clarificar
qué es el E-Commerce, la situacion actual y su historia, analizar en qué se apoyan y en
qué sectores se mueven las empresas que se dedican a la venta electrénica,
especialmente en nuestro pais e intentar dar con las claves que hacen este negocio
rentable, analizando sobretodo el uso del marketing on-line. Una vez hecho esto, darle
un giro de tuerca para conocer qué son las “Start-up”, qué las hace unicas y porque no

paran de crecer a un ritmo vertiginoso con la crisis actual.

También se pretende analizar aspectos basicos relacionados con los anteriores temas
principales como: el marketing online, su importancia y formas de implementarlo, la
gran relevancia de las recomendaciones tanto para el éxito como para el fracaso; en
relacién al sistema de ratings o calificaciones y por altimo, un breve repaso al ya
consagrado papel de las redes sociales en este dmbito, citando casos de especial

trascendencia en el comercio electrénico.




Se profundizara en como concretar la compra mediante las pasarelas de pago, la
evolucion de la logistica, garantizar la seguridad de los clientes en el site y se analizara
la cada vez més apreciada y codiciada confianza online asi como las formas de llegar a

ella; y lo mas importante, que todo esto sea constatable para el cliente.

Por ultimo se ha querido analizar el caso de dos start ups, Chocosoft y Beonprice, para

comprobar de primera mano qué son y su realidad empresarial.

3. METODOLOGIA

Para la consecucion de los objetivos del trabajo se ha revisado lo relacionado con el

mundo de la empresa en internet, mas concretamente:

a) Fuentes secundarias: se han consultado articulos, blogs, revistas, estudios y
publicaciones sobre lo relacionado con el mundo de la empresa, para ello se han
utilizado fuentes de la biblioteca de la propia Universidad de Leo6n, especialmente en
formato digital, asi como trabajos de profesores y alumnos de la misma. Lectura de
webs de contenido de calidad en relacion con los aspectos que nos ocupan. Acceso a
las webs de las diferentes empresas que realizan estudios sobre este ambito para su
analisis e incorporacion al trabajo de la informacion relevante, y del mundo
analdgico, revistas publicadas especializadas en el sector del comercio electrénico,
donde se han revisado articulos de casos de éxito empresarial y entrevistas a

diferentes personalidades.

b) Fuentes primarias: se han realizado 3 entrevistas a diferentes personalidades del
mundo empresarial para dotar al trabajo de una perspectiva desde el mundo real y
testimonios en primera persona, haciendo hincapié en entrevistas a personas del

mundo de las start-ups en cuestion.

Concretamente a una coach de referencia en el mundo empresarial, colaboradora
con la Universidad de Leon donde ha impartido charlas en la Sixth International

Week “Buenas practicas en las start-ups”.

También se ha entrevistado al gerente de Chocosoft, empresa dedicada al mundo de
desarrollo de aplicaciones para teléfonos inteligentes, asi como al gerente y al

director de tecnologia de Beonprice, enfocada al mundo del analisis del “big data”




o analisis de macrodatos. La informacidon obtenida nos ha permitido realizar un

estudio real de las start-ups.

Se ha asistido a la feria de comercio electronico de referencia en Espafia, el E-show,
donde confluyen empresas que ofrecen sus servicios enfocados al E-commerce
(creacion de web, gestion de redes sociales, posicionamiento en buscadores, market
places, logistica...) y multitud de personalidades del mundo del comercio electronico

que imparten charlas.

¢) Limitaciones: Falta de estudios mas pormenorizados y datos mas actualizados.

4. PROFUNDIZANDO EN E-COMMERCE

4.1. DEFINICION

El comercio electrénico es “cualquier forma de transaccién o intercambio de
informacion con fines comerciales en la que las partes interactian utilizando
Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (TIC), en lugar de hacerlo por

intercambio o contacto fisico directo™

Es, con el uso de la tecnologia como medio y fin de la comercializacion dentro de los
negocios con la que se detecta la necesidad, tanto de las empresas comerciantes como
de los consumidores, de reducir tiempos de entrega, espacios fisicos y costes.

4.2. HISTORIA

Todo comienza en los Estados Unidos en &

mTman MNNA

A TN PANPE

1920. Aparece entonces la venta por
catalogo, que permitia llegar a lugares de
dificil acceso y revolucion6 el sistema de

distribucion tradicional.

El siguiente paso de importancia en el

avance hacia lo que hoy es el comercio
electrdnico, aunque todavia ni existian los ordenadores como hoy los conocemos, se
hacia uso de ellos para la transmision de datos. Fue en 1980, cuando se dio el paso a la
venta por television, ya se iba adaptando el concepto de ver el producto en un medio no

! Definicién de comercio electrénico, fuente: (Marketingdecommerce, 2014)
R
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analogico, que dotaba al bien de mayor realismo y atractivo para el consumidor, la venta

se hacia por teléfono y se pagaba mediante tarjeta de crédito.

Michael Aldrich, un empresario inglés, invent6 el “online shopping”, fue el verdadero
precursor, habilitd el proceso de transacciones en linea entre consumidores y
empresas, 0 entre una empresa y otra; lo que hoy conocemos por sus siglas en inglés de
B2B y B2C y sus otras combinaciones.
En el afio 1989 la tecnologia tendria el mayor auge
de la historia, y con é€l, el comercio electrénico;

aparece la “www” o World Wide Web.

Fue en la década de los 90, con internet
funcionando cuando el comercio electrénico crecio

como nunca lo habia hecho, fue la entrada de

portales como Amazon y Ebay en 1995, los cuales

siguen en pleno apogeo casi 20 afios después.

4.3. EVOLUCION
La increible evolucion del comercio electronico no ha sido fruto de la casualidad, sino
por el contrario, una gran cantidad de factores han contribuido en esta gran empresa y
la conjuncidn de todos ellos ha propiciado un clima perfecto para el cultivo de la venta a

distancia y por medios telematicos.

-Disponemos de conexiones a internet de alta velocidad, con las cuales tenemos
acceso casi instantaneo a la oferta comercial que podamos desear sin ningln tipo de
horario, hacer cola, esperar a dependientes... Otra ventaja de la banda ancha, 3G,
4G... es que se ha podido incrementar la cantidad de datos de la pagina, es decir
tenemos acceso a més fotografias e incluso videos y “reviews” (analisis de las

caracteristicas de un producto), mas caracteristicas, chat online con un asesor...

-Gracias al mundo, cada vez mas desarrollado y veloz de los dispositivos moviles,
especialmente de smartphones y tablets, tenemos al alcance de la mano un extenso
mundo de compras. Se hace un gran trabajo actualmente en pro de la adaptacion de
webs, catalogos y procesos para adaptarlo al mundo de los smartphones y las tablets,

cada vez va teniendo mas peso el acceso a través de plataformas moviles como 10s




(Apple), Android (Google) y Windows Mobile (Microsoft), en detrimento del
ordenador tradicional.

-El ahorro en costes que supone la eliminacion de escaparates, personal de tienda y
almacén, almacenamiento de stock... hacen que el hecho de comprar online sea en

muchas ocasiones mas barato que la compra tradicional.

- Cada vez se rompe mas la barrera psicoldgica de no tocar lo que compramos, el
escollo de la compra a distancia del miedo a adquirir algo intangible hasta el momento

que lo recibimos, ya habiendo pagado.

Un concepto importante a aclarar, es el que el E-commerce no es sélo el que un
particular compre por internet sino que existen dos principales tipos de venta:
el B2B y el B2C, es decir, el “Business to business” y el “business to consumer” por sus
siglas en inglés, esto es el negocio de empresa a empresa y el que se produce entre la

empresa y el consumidor final.

En los dos casos, la oferta disponible ha aumentado de manera increible en los ultimos
afios. A ello ha contribuido el que ya no importe tanto la distancia entre las partes, y por
lo general, los precios han bajado al eliminarse intermediarios en el proceso de compra.
A colacion viene el ejemplo de las agencias de viajes. Hace 15 afios, para irse de viaje
habia que acudir directamente a una de éstas, la cual recibia las tarifas de la central, que
negociaba los precios con una superior y asi hasta llegar al tour-operador. Hoy en dia,
ha cambiado, los operadores de viaje proporcionan directamente sus tarifas de viaje
mediante la red, dando lugar a la paulatina desaparicién de las agencias de viajes.

El E-Commerce de tipo B2C aument6 un 13,4% en 2013 segin la ONTSI (ONTSI,
2013) y se espera que para 2014 Espafa se sitle a la cabeza de Europa en crecimiento

de ventas online al consumidor final.

En el resto de paises de la Unidn, existen datos dispares, asi en Noruega, Dinamarca,
Gran Bretafia y Holanda el 70% de los consumidores compra online, y en Rumania,
Bulgaria e Italia no llegan al 20% de la poblacion.




Gréfico 1: Porcentaje de empresas que compran y venden por internet en Espafia 2004-2012
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Fuente: baquia.com

En la actualidad, segin marketingdecommerce.net', “Si se cumplen las previsiones del
estudio, el eCommerce espafiol crecera este afio 2014 un 20%, y un 19% al afio
siguiente, en lo que supondria el mayor desarrollo a nivel europeo, junto con Alemania

y Polonia.”

Se aprecian diferencias significativas entre las siempre en cabeza, Madrid y Barcelona y
las provincias de cola como la La Rioja, Navarra y Cantabria. En todas las comunidades

se han aumentado las transacciones.

Segun el informe del ONTSI, el Comercio Electronico B2C (ONTSI, 2013) en Espafia
aument6 en 2012 un 13,4 % en relacion al afio anterior. La principal razon de la
expansion es el incremento del 15 % del nimero de internautas compradores que se

sitla en 15,2 millones.

Suben hasta el 8 % las compras realizadas en movilidad. Por primera vez los sitios web

que venden principalmente online se sittan como el principal canal de compra.

Informacion extraida de la web http://www.baquia.com/tecnologia-y- negocios/entry/emprendedores/
2013-07-17-e-commerce-ecommerce-espana-ue-compras-ventas-mercado-online-empresas-pymes-e-
business concretamente del articulo de Manuel Saza sobre las cifras de E-Commerce en Espafia.




Se incrementan las transacciones comerciales entre particulares (C2C) y aumenta la

compra o descarga de productos o servicios a travées de dispositivos moviles.

En el gréafico 2 se observa que el precio es el impulsor mas fuerte de las compras online
seguido de la comodidad ofrecida y en tercer lugar, el ahorro de tiempo que supone.

Grafico 2: Impulsores del comercio electronico en Espafa

Comodidad

.‘_, Facilidad de comparar 30,4%
- M

s €
b
L

Fuente: Estudio sobre comercio electrénico B2C, ONTSI (2013)

En el grafico 3, se puede apreciar cuales son los productos que mas se demandan en la
red.

Grafico 3: Porcentaje de lo que compran los internautas en internet en 2012

Fuente: www.baquia.com




A la cabeza los viajes y vacaciones con casi un 55% del total, le siguen los servicios
financieros con méas de un 49%, a continuacion el entretenimiento con un 40% y en

cuarto lugar la ropa y material deportivo con un 33% de cuota.

4.5.DATOS Y CIFRAS SOBRE EL COMERCIO ELECTRONICO
Aunque ya se han reflejado datos de interés, han sido de caréacter general para introducir
el tema. A continuacién se reflejaran cifras con mas profundidad, ahondando en
apartados mas especificos dentro del comercio electrénico, tanto a nivel global como

por regiones. Estudios realizados entre 2012, 2013 y todo lo encontrado para 2014.

Todos los datos de este estudio han sido extraidos del estudio de AIB (Interactive

Advertising Bureau) sobre el comercio electrénico®

Grafico 4: Actividades realizadas en internet por los espafioles.

Fuente: estudio sobre E-Commerce, International Advertising Bureau Spain 2013.

¢Qué hacen los espafioles en internet? Esta es una pregunta que posiciona el E-
commerce en nuestro pais, es decir, el interés que tiene el espafiol medio en la compra a
través de este medio.

Y| ABSpain: Asociacién que representa al sector de la publicidad en medios digitales en Espafia. Esta
organizacion engloba a los diferentes actores del panorama publicitario online: agencias de medios,
agencias creativas, anunciantes, soportes, redes, empresas de mobile marketing, de video, de e-mail
marketing, digital signage, buscadores, consultoras, observadores, medios de comunicacion...
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El estudio realizado, sitta la compra electronica con un 48%, con un gasto medio de

830€ anuales. Un volumen total de 10.254 millones de euros, un 14% mas que el dato

de 2011.

La penetracion en el mercado por género y edad es la mostrada en el gréafico 4, donde se
aprecia la gran igualdad por sexos. Se observa la ligera inferioridad a fecha del estudio

de compradores online.

Por franja de edad, no hay datos resefiables a parte de un ligero aumento en el intervalo

de 31 a 39 afios de los compradores online respecto al resto.

Grafico 5: Penetracion en el mercado segln género y edad

53
% o= o Set 58% {No Comprador online
% 5% 4594 445 S % # Comprador online
TOTAL Mujer Hombre 16a30 31a39 40a 55

Fuente:estudio sobre E-Commerce, International Advertising Bureau Spain 2013.

Del mismo estudio se desprende un dato acerca de las redes sociales, que no podian
faltar en este negocio. A pesar del auge de las mismas, la cantidad de personas que han
comprado a través de una red social es de un escaso 14%, HW_% cémodidad
mientras que los que no han comprado nada, un 57% dice no saber EW_% oportunidad

que comprar en una red social, y un nada despreciable 30% no ha [fg20p precio
encontrado nada atractivo qué comprar.

|‘7go/° impulso
Grafico 6: relacion de importancia de los motivos para comprar online I’ﬁ fidelidad

Fuente: Estudio sobre E-Commerce,International Advertising Bureau Spain 2013. [ﬁ s
0

Hay que analizar los motivos que incitan a los usuarios a comprar, [2go4

qué es lo que hace que se sientan atraidos por los productos que ofrece la red, en el
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gréfico 6, apreciamos que la comodidad y las ofertas que sélo se encuentran en
internet son lo que mas engancha al publico, le sigue la competitividad del precio que

se encuentra por internet.

Cabe destacar, en relacion al tema de las redes sociales, que Unicamente un 48% de la

muestra analizada, le motiva que el contenido compartido sea viral.

Debemos hacer mencion a la compra mediante el uso de navegadores tradicionales o el

uso de aplicaciones maviles.

Gréfico 7: Porcentaje de ventas segun lugar de acceso

Ventas
Apps
25%

Navegadores
75%

Fuente: Elaboracién propia a partir de datos de International Advertising Bureau Espafia 2013.

Como se puede ver en el grafico 7, el porcentaje de acceso a portales de compra
electronica se realiza en un 75% aproximadamente a través de los navegadores, es decir,
desde un soporte habitualmente fijo (sobremesa) y pocas desde navegador o dispositivo
movil. Un 25% de las ventas se realizan a través de las aplicaciones exclusivamente

dedicadas a las plataformas maéviles completamente integradas con el teléfono.

Es preciso analizar a los que por el contrario, no compran por internet, y el porqué, para

asi saber qué es lo que les hace mantenerse alejados de ese mundo.

Como vemos, el gran escollo de esta industria sigue siendo la incapacidad del propio
sistema de tangibilizar los productos antes de la compra. En segundo lugar, el
problema es la desconfianza de revelar datos financieros (numero de la tarjeta de

crédito), y como consecuencia directa, la falta de confianza en el sistema.
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Gréfico 8: Gréafico explicativo de limitadores a la compra online.

d 9% Comodida
Miedo de dar los datos de mi tarjeta 4 20%
No me da confianza 4 2% Confianza
No me fio de los plazos de entrega 4 19%
No veo ninguna ventaja en la oferfa
Precios
No veo ninguna ventaja en precios
o he probado y he tenido problemas Confianza
No compro nada online por sistema

Otras

Fuente: Estudio sobre E-Commerce,International Advertising Bureau Spain 2013.

Para concluir, datos de caracter general (IABSpain, 2013):

-De los internautas espafioles, de entre 16 y 55 afios de edad compran online

habitualmente, en cifras de poblacion serian 11.8 millones de internautas (afio 2013).

-El 49% compra ma&s moda por internet que en 2012, y el 62% apreciaria mas

innovacion digital en las tiendas.

-El 63% va directo a la web de compra, el 48% suele utilizar buscadores mientras que

un 32% encuentran su particular “chollo” en agregadores de ofertas e intermediarios.

-De momento sélo un 29% se guia por la reputacién online, aunque es un canal que

esta en pleno desarrollo.

-Por Gltimo un dato esperanzador, un 42% de los hasta ahora NO compradores, cree
afirmativamente que Si realizara una compra online en los proximos 12 meses, entre
este sector de la poblacion, lo que se venderd mas seran entradas y billetes de avién,

seguido de moda y tecnologia y en un 5° puesto libros y cd’s.

4.6. MARKET PLACES, MERCADOS DE COMERCIO ELECTRONICO EN
INTERNET.
Es béasicamente una tienda virtual que conecta compradores y vendedores

diferentes, los ultimos ofrecen sus productos mediante un nombre y el site se los
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muestra a los primeros cuando requieren ciertas palabras clave con las que previamente
se ha denominado al producto. El market place se encarga de toda la infraestructura
necesaria, el procesamiento de pagos, control de fraude, marketing, etc. A cambio de
estos servicios la plataforma cobra a los vendedores una pequefia comision por venta

realizada.

Es importante la seleccion cuidadosa de las palabras del titulo que describe el producto
ya que se tendrd mayor posibilidad de aparecer en las busquedas que el cliente efectue,
el uso de sinénimos a la vez que de términos mas amplios que engloban familias de
productos es vital para aparecer. El segundo paso es destacar entre los muchos
competidores, bien mediante un buen precio (del producto o de envio) o mediante una
fotografia de calidad; una vez llamada la atencion del posible comprador, y habiendo
entrado en nuestro producto en concreto, se debera haber implementado una relacién de
caracteristicas lo mas exacta posible, asi como fotografias que den la idea maés
aproximada de cémo es el producto, tipo de envio, plazo de entrega..., a mayor

informacion, mas posibilidad de vender el producto antes que la competencia.

Imagen 1: Apariencia de la pagina principal de Ebay

Seleccignar i: Blsqueda avanzada
& y categoria w Todas las categorias E] Buscar Bisqued: a avanzada

Mi feed Colecciones Moda  Electrénica Informatica y Tablets Hogar, Decoracion y Bricolaje Deportes y Ocio Joyeria y Belleza Coche y moto Ofertas de eBay

| JQUIERES
VER MIS
COLECCIONES

PREFERIDAS? e

1 nuevo descubrimiento ¥_#

En la imagen 1 se aprecia el sistema concreto de Ebay para la consecucion del aumento

Intereses ies (2)
auriculares blue

moévil, Otros, Eq

Texto legal, privacidad, etc.

Fuente: Captura de pantalla de Ebay

de ventas mediante la sugerencia de compra de productos, se va actualizando
constantemente mediante un sistema dotado de la capacidad de sugerir productos

similares a los buscados por el usuario. Se puede buscar por las categorias ofrecidas (las
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mas usadas) o mediante la introduccion de un texto en el cuadro de busqueda habilitado

al efecto.

Es aconsejable empezar en este tipo de sites a vender sino se tiene una idea de la
demanda, ya que previa comprobacion de las comisiones por venta, es mas barato que la
creacion de una pagina web exclusiva de venta de productos propios. En parte es
importante ademas que la propietaria del portal suele invertir una cantidad de dinero en
marketing que individualmente seria dificil de alcanzar, ademas se tiene proyeccion

internacional y el apoyo de un equipo de profesionales.

Hay desventajas, como ya hemos comentado, la competencia es alta y puede ser
agresiva, se debe tener una estrategia para destacar, la “tienda” no es de nuestra
propiedad, sino del portal por lo que estamos a expensas de su viabilidad para que la

tienda virtual siga en pie, y por ultimo, la imagen de marca propia queda diluida.

4.6.1. Ebay comenz0 la aventura de este tipo de mercados alld por 1995, muchos

portales la han seguido con mayor o menor

grado de éxito, han reducido los costes de
\/ transaccion  entre compradores y

vendedores agregando abastecimiento y
demanda y creando nuevas oportunidades

de beneficio en el proceso.

Por ejemplo Liazon.com que ofrece
servicios de aseguradoras de salud y aconseja sobre las necesidades de cada individuo;
opentable.com, hace lo propio con los restaurantes, donde se puede elegir el tipo de
restaurante y a la vez hacer la reserva en el mismo; Etsy.com es un bazar en linea en el
que se venden joyas hechas a mano, bufandas, brazaletes... que hechos de manera

artesanal y a pequefia escala, se muestran y venden a todo el mundo. (Caldbeck, 2013)

4.6.2. Amazon con 150 millones de clientes

activos (cifras Amazon) es otro de los gigantes de am azon
\-/‘7

estas plataformas. El dia 16 de diciembre de 2013

Amazon.es batid su record de ventas en un dia, con
méas de 130.000 productos vendidos en 24 horas. La cifra supone que los clientes

espafioles de Amazon compraron aproximadamente 91 productos por minuto.
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5. ASPECTOS DE INTERES DEL E-COMMERCE

Pasamos a explicar uno de los aspectos mas importantes para llevar a cabo el comercio
electronico, como en cualquier negocio convencional se debe apoyar la actividad de
venta comercial para tratar de aumentar las ventas. También se le denomina marketing
online, marketing 2.0 o e-marketing. Ademas hay procesos inherentes a la compra por

internet que se analizaran a continuacion.

5.1. DEFINICION DE MARKETING DIGITAL
Podriamos definir al marketing digital como el proceso de aplicacion de estrategias de
promocion y comercializacibn a los medios digitales(elaboracion propia), las
técnicas utilizadas en el mundo offline se transfieren al mundo online aprovechando los
mayores recursos de la red global, como la inmediatez, la posibilidad de medir
absolutamente todo incluso los comportamientos. Se deben integrar conocimientos de

mercado, creatividad, disefio y andlisis para conseguir los mejores resultados.

A diferencia del marketing-mix, con sus 4P’s (Precio, producto, promocién y

distribucion) en internet este tipo de marketing utiliza las 4F’s, (L6opez, 2013).

v Flujo: viene definido desde el concepto de multiplataforma o transversal. El
usuario se tiene que sentir atraido por la interactividad que genera el sitio para

captar la atencién y para que no lo abandone en la primera pagina.

v Funcionalidad: la navegabilidad tiene que ser intuitiva y facil para el usuario;

de esta manera, prevenimos que abandone la pagina por haberse perdido. Se
debe aplicar la norma “KISS” (Keeplt Simple Stupid). Asi, la usabilidad y la

persuasion cobran especial relevancia en este concepto.

v Feedback (retroalimentacion): debe haber una interactividad con el internauta
para construir una relacion con éste. La percepcion que recibe y la
consecuente reputacion que se consigue son la clave para conseguir confianza
y una bidireccionalidad; para ello, sed humildes, humanos, transparentes y

sinceros.

v’ Fidelizacién: una vez que se ha entablado una relacién con el internauta, no se
le debe dejar escapar. Hay que buscar un compromiso y proporcionarle temas

de interés para él, cautivandolo.
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5.2. PROCESOS NECESARIOS EN EL COMERCIO ELECTRONICO
En este apartado se pasan a valorar y comentar diferentes aspectos a tener en cuenta por
la relevancia que tienen en el desarrollo de una web o aplicacion de comercio
electrénico, y que de ser bien implementados, serdn garantia de éxito en el desarrollo y

mejora de la empresa.

5.2.1. Sistema de recomendaciones y valoraciones a las
empresas
Se basa en fomentar y utilizar la opinion de los
usuarios para dar mayor confianza a nuevos
P Y | _ RATINGS &
compradores, asi como a los ya existentes, guiarles  REVIEWS

sobre caracteristicas que los ya consumidores de

ese producto hayan percibido.

e Son de gran relevancia las “reviews” o comentarios especificos acerca del
producto adquirido, que se centran, no tanto en las caracteristicas técnicas sino
mas bien en opiniones personales acerca del mismo, sensaciones, pruebas
propias, que aungue carecen de rigor cientifico, son muy Utiles a la hora de
ayudar a otros posibles compradores a decidirse finalmente por adquirir el bien o
servicio.

Una modalidad de gran calado son las reviews en video que hacen tanto
usuarios particulares como especialistas en el sector, son estas ultimas las que
como empresa se pueden llegar a promover mediante la donacion del producto
que se venda, una muestra gratuita, o simplemente un “pase” para probar el
servicio; la opinion que luego plasmen en su valoracién, serd probablemente
mucho mas creible que lo que se pueda poner en publicidad.
En este tipo de recomendaciones se basan muchas web especializadas en
diferentes sectores, las cuales seria interesante tener como partners en el negocio

para garantizarnos una publicidad asequible y de calidad.

e Otra forma que cada vez se le da mas importancia son los
ratings: es la valoracion en forma de puntos, estrellas o
cualquier otro método acotado por el cual se pueda

clasificar en una escala, la satisfaccion o insatisfaccion

16



generada al consumir cierto producto, servicio o valorar una empresa en si

misma.

e Tiene la capacidad de dar informacién de manera inmediata, de un solo
vistazo el consumidor tiene una idea aproximada de la calidad en general de lo
que estd utilizando, bien sea un producto en particular o las opiniones de
particulares.

Un problema derivado de este sistema es que pocas veces se hace realmente una
valoracion objetiva, y muchas veces se reduce la votacion a “buena experiencia”
5 estrellas y “mala experiencia” 1 estrella, con lo cual puede inducir a error ya
que no se sujeta a valorar ciertos parametros habitualmente y se hace en general;
es aconsejable separar el voto por categorias (producto, experiencia de

compra, calidad, envio...)

La start-up Beonprice, dedica parte de sus esfuerzos al analisis mediante “big data”
de las recomendaciones y valoraciones de los usuarios de los hoteles. Analiza dichas
valoraciones, las estudia y ofrece los resultados perfectamente organizados por
género, edad, precio de la habitacion, situacion del hotel... y cuantas opciones sean

necesarias.

Segun su director en la entrevista personal, “lo fundamental es dar datos en tiempo

real, para que puedan ser tomadas las decisiones al instante”

5.2.2. Posicionamiento en buscadores

El objetivo es el de aparecer en las primeras opciones mostradas en el buscador

cuando se introduce una consulta.
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Hay varios tipos:

SEO (Search Engine Optimization). Es el posicionamiento natural.
Para ello se debe optimizar la estructura de la web en si misma y el contenido,
ademas seran necesarias técnicas de creacion de contenido de calidad y

contenidos virales.
Se realiza en dos sentidos:

o Interna: a través de mejoras en el contenido,

de codigo, accesibilidad...

CONTENT
o Externa: mejora de la notoriedad mediante

el aumento de referencias a la misma (links)

Este posicionamiento orgéanico, en nuestro pais se realiza principalmente con

Google, ya que abarca 90%-95% de las busquedas.

En definitiva, crear contenido de calidad, y enlazarlo a nuestra péagina,
redundard en mayor aparicion en los primeros resultados de los buscadores,
(sistema SEOQ) sin tener que gastar dinero en ello. Otra de las maneras mas
faciles de subir posiciones es el tener menciones de otras webs, es decir, accesos

desde otras paginas (links).

SEM (Search Engine Marketing): Es el posicionamiento de pago, busquedas
que aparecen en la parte mas alta de los resultados de busqueda, encima de los

resultados posicionados naturalmente en el buscador.

h

Es la creacién de campafias de publicidad en los “C’

O advertising
buscadores mas comunes. La ventaja de este método qc) S
es que bien utilizado, podemos conseguir una tasa de | 4

engines et

L
retorno (ROI) alta del capital invertido y dar a marketmgm
conocer cierto producto o servicio con gran facilidad m
simplemente a base de ciertas palabras, se busca aumentar el trafico a nuestra

web para conseguir clientes potenciales..

-Para utilizar bien las palabras clave por las que queremos que se nos encuentre

en la red hay que utilizar “Google Trends”, nos permite analizar las palabras

Retrieved
Pt
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gue mas se han buscado, las que menos, las que mas nivel de clicks tienen,

tendencias al alza...

Imagen 2: Captura de pantalla de anlisis de tendencias e interés de Google Trends.

lenaencias G

m

busqueda

Interés a lo largo del iempo
nimero 10C represents of inderés minamo de bisquedss v Thuiares de notcas

Bisquedas mas populares

Términos de basqueda

< [ 10
I Comcel

I
| Movistar

X I Claro

+ Adiadir ermino

Limitar o tigo

Bdsqueda en la

Interés geografico 9 Términos relacionados Principales  Enasmento

undo

Fuente: Google Trends

e AdWords

Es el programa de anuncios de Google, aparece E
simultineamente a las  busquedas  naturalmente Lﬂ%,&ggle
posicionadas, en la parte superior o lateral derecha de los

resultados de busqueda, tienen un color de fondo diferente

para resaltar.

Dentro de este programa de Google, hay otro tipo menos conocido, el Ilamado
AdSense, se posiciona en forma de banners dentro de las webs, google
comparte ingresos con los propietarios de la web de alojamiento.
Este concepto de publicidad tiene un precio, el usuario pagara o cobrara por el

trafico generado en un sentido u otro. Por una parte, los anunciantes, bajo el
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pago por clic, solo pagaran por aquellos anuncios en los que se haya clicado. En
la parte de los duefios de péginas web, éstos cobraran en funcion del nimero de

clics que los anuncios en su pagina web hayan generado.

Ademas debemos ser conscientes de las empresas que nos rodean, que utilizan
el posicionamiento y que por tanto deberemos vigilar para maximizar nuestra
cuota de mercado, especialmente aquellas que estén en nuestro sector, para este
proposito existe la opcion de utilizar la herramienta de Google AdWords de

palabras clave.

Imagen 3: Captura de la posicion de los anunciantes de Google AdWords.

Go SIC SEO publicidad empresa n

Web Imagenes deos Noticias Maps Mas ~ Herramientas de busqueda

Empresa Lider SEO - Ozonocomunicacion.com
ozonocomunicacion.com/Empresa-SEO ~ 910 06 52 42
Empresa Experta en Posicionamiento SEO. Pide propuesta sin compromiso

Ahorra en SEO
www.ahorraseo.com/ ~
Te ayudamos a ahorrar un 50% en tu

Marketing online, publicidad en buscadores SEQ, SEM Yy ... factura de posicionamiento web
wwwit20.es/ v
T20 media ha sido considerada como mejor agencia de marketing de buscadores Empresa posicionamiento SEQ
2012. Somos expertos en posicionamiento web, SEM, SEO y SMO www.mediterraneaservices.com/ ~
Contacto - Clientes - Blog - Sedes internacionales 937 07 10 54

Posiciona tu web al Mejor Precio
Agencia Publicidad, Disefio pagina Web empresa ... Gana Clientes en Tiempo de Crisis
ideasolucion.com/ ~
Agencia de Publicidad integral ubicada en Terrassa (Barcelona). Todo para su Presupuesto SEO
empresa en publicidad, disefio, pagina web, posicionamiento SEO y marketing www.seoestudios.com/ ~

923049438
Lideres en Posicionamiento Online
Aumento Visibilidad= + Beneficios

Posicionamiento SEO, Agencia Marketing Online, SEO Madrid

www.sidn.es/ ¥

Posicionamiento SEO, Marketing online y publicidad. Nuestra agencia de marketing . .

online nace en Granada en el afio 2002 como una empresa especializada Posicionamiento SEO

www.ssii.estienda-on-line ~

s Comience su negocio en la red

La apuesta de las empresas por la publicidad en buscadores Tienda virtual,garanizamos ventas

www.puromarketing.com/.../apuesta-empresas-publicidad-buscadores-de... ~
FRER . AR RA AT S e e A 170

[ A Abn AEPIAIA PnAnns

Fuente: Captura de pantalla del buscador Google.

En la imagen 2 se puede apreciar entre los rectangulos la publicidad afiadida por
diferentes empresas para ser mas visibles en la pagina de resultados del
buscador y tener la posibilidad potencial de ser accedidas por mas internautas y
asi elevar potencialmente la opcion de compra de productos y servicios.

5.2.3. Pasarelas de pago
Son los métodos utilizados para realizar el pago tras una compra online,facilita la
transferencia de informacion entre un portal de pago y el banco del proveedor de

manera fiable, transparente y segura.

Todos los servicios tienen unos costes, los cuales se deben tener en cuenta a la hora de
elegir una u otra pasarela, ya que influira en los costes fijos de la empresa. Por ejemplo,

si se realizan muchas transacciones, interesa que el coste por transaccion realizada no
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sea alto, sin embargo si se realizan pocas pero de alta cuantia, interesara que el precio

no se base en un porcentaje sobre la cantidad monetaria de la operacion.,

A continuacidn se exponen los 3 precios clave que debemos observar al elegir pasarela

a implementar en nuestro comercio:

« Coste por instalacion: lo que nos va a costar integrar la pasarela en nuestro
comercio online.

« Coste por transaccion: tasa que se nos cobrara por cada transaccion que
realicemos a traves de la pasarela de pago.

« Coste de mantenimiento: lo que nos cobraran al mes para mantener la pasarela
de pago activa.

Dada la rapidez con las que se puede crear una tienda web hoy en dia, los proveedores
de servicios de pago se han encargado de simplificar el proceso de manera que en

menos de 24 horas es posible tener activo el servicio.

El servicio lo puede proveer el banco habitual, mediante su propio sistema de pago
seguro con credenciales de la tarjeta de crédito en el cual se precisa que el cliente
introduzca datos personales a los que se supone gque Unicamente él tiene acceso y son
indicativos de la autenticidad de ser el propietario de la misma. Este método da
problemas si se dan posibles incursiones de software malicioso como por ejemplo el
conocido “phising” o robo de contrasefias y datos personales, con los cudles, una vez en

poder de un tercero se podran realizar transacciones en nombre del titular de la tarjeta.

PayPal™' es la pasarela de pago por
PayPal

antonomasia, la que mas garantias de PayPal,
VERIFIED

proteccion da, y por lo tanto suma puntos al VISA Lo oscove

ratio de confianza tan importante en la web para el consumidor.

Se basa en un sistema seguro y cifrado con el cual se garantiza el dinero de la

transaccion durante un periodo en el cual PayPal puede disponer del dinero de la

! payPal™: PayPal es una empresa estadounidense cofundada por Elon Musk. Permite a las empresas o
consumidores que dispongan de correo electrénico enviar y recibir pagos en Internet de forma segura,
comoda y rentable. La red de PayPal se basa en la infraestructura financiera existente de cuentas
bancarias y tarjetas de crédito para crear una solucién global de pago en tiempo real. Ofrece un servicio
especialmente pensado para pequefias empresas, vendedores por Internet, particulares y otros a los que no

satisfacen los mecanismos de pago tradicionales.
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operacion y retenerlo en caso de disputa, a resolver por un tribunal propio, en principio
de la organizacion, que analizard cada caso de manera independiente, y daré la razén (y
el dinero) finalmente a la parte ganadora del litigio.

Una manera de hacer los pagos con dicha plataforma a pesar de necesitar del uso de
aparatos fisicos y no estar en relacion con el comercio web en si, es el uso de la cartera
digital, en el cual el propio dispositivo (sea movil, Tablet...) se convierte en un sistema
de pago, en el cual los datos relativos a la cuenta
bancaria se encuentran en la “nube”, lo cual
hace al sistema seguro, ya que ningun dato se
almacena en el aparato sino en internet, cifrado
y seguro, y ademas se podra acceder a la cuenta
desde multiples plataformas. La integracion del

sistema NFC (Near Field Communication) en

los dispositivos mas modernos, permite el pago

de manera rapida en la tienda.

Segun la consultora “Juniper Search” el volumen de pagos moviles podria alcanzar los
1700 millones de ddlares en 2017, lo que supone un 4% de todas las transacciones
comerciales a nivel mundial. Un dato de especial relevancia para implementar una

version de web mévil en nuestra tienda virtual.

5.2.4. Logistica
Es la parte final del negocio, pero no por ello menos importante, es mas, el cliente da
mucha importancia al precio, y duracién de este proceso, con lo cual serd una
variable a tener en cuenta. El envio debe ser lo mas rapido y barato posible, cuanto mas

bajas sean estas dos variables, més satisfecho quedara el cliente del proceso de compra.

Una idea que se utiliza en la actualidad es la inclusion de un recordatorio de valoracion
del servicio en el paquete junto al producto a enviar, es decir, que la empresa reciba un
feedback y pueda sacar conclusiones de ello y mejorar en los aspectos posibles, tales

como:

¢+ Envio: debe ser lo mas rapido posible y con el coste totalmente ajustado para
el cliente, el proceso comienza con la preparacion de la orden de pedido, la

manipulacion en el almacén y mas tarde la recogida por el servicio de reparto, el

22



cuél debe realizar un exhaustivo seguimiento del producto asi como un trato del
paquete adecuado a las caracteristicas para evitar dafios en el contenido (y como

consecuencia, la insatisfaccion del cliente).

 Devolucién: Se debe especificar en el proceso de compra el plazo de dias
habiles para efectuar la devolucion del producto, qué parte pagara los portes
del mismo (generalmente el comprador) y método de envio. Es parte del proceso
que un cliente no esté satisfecho y quiera ejercer su derecho a la devolucién, el
cliente lo tendrd en cuenta como calidad a recomendar si decide devolver el

producto, por lo que habra que dar las facilidades necesarias, adaptar el

proceso y aprender de los errores.

Empresas de  paqueteria  como
Seur'estan desarrollando, gracias a las

nuevas tecnologias (geo-posicionamiento

y aplicaciones moviles a disposicion del
consumidor). Modelos de negocio totalmente adaptados al cliente, los cuales le
permiten elegir, en una franja horaria el recibo de su pedido, asi como posponer la
entrega sino estuviese en el lugar de entrega; esto supone un avance para las dos partes,
el cliente dispone de mas informacién y no estar a expensas del repartidor, y el
repartidor se asegura de repartir dicho paquete sélo en caso de que el cliente esté para
recogerlo, y en caso contrario, no perder tiempo. Esto supone para la empresa una alta
inversion para la implementacion del sistema, pero un ahorro en costes y aumento de la

productividad a medio y largo plazo.

La compafiia ha implementado un nuevo modelo de entrega,
“SeurPredict”, lo cual da un paso mas en la adaptacion al SEUR
cliente pudiendo entregar el pedido en una ventana horaria de Predict

dos horas, para ello se requiere un:

!Seur: la primera compafifa de transporte urgente en Espafia y logistica integral, desde 1942, creando un
nuevo concepto de transporte urgente de mercancias. La empresa cuenta con un equipo, de 6.600
profesionales, cerca de 1.200.000 clientes. En la actualidad, la compafiia opera en mas de 230 paises a

través de la red internacional.
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1. Envio de un sms el dia anterior por parte de Seur para informar de la entrega o

darle la posibilidad de cambiarlo al dia siguiente o dos més tarde.

2. Envio de otro sms el mismo dia indicandole el rango horario de 2 horas en las

que recibira el paquete en la direccion de envio.

Segun palabras de la propia empresa, en E-magazine (2013) “permite al cliente ser
duefio de su tiempo y no esperar todo el dia, nuestro sistema es agil y efectivo, supone

un gran éxito en la experiencia de consumidor”

5.2.5. Redes sociales

\\ \\ N A ..', J\ |

clasggmates-com

Hoy en dia el uso de las redes sociales es algo basico para gran parte de la poblacién, y
parte de lo que implica este tipo de redes es el hecho de compartir contenido, de interés
para el usuario, con esto, las empresas que estan presentes en la red, tienen abierta una
gran posibilidad de promocién. Segun datos de una conocida web de tecnologia
(gadgetos, 2014) hay actualmente, por citar la red mas famosa, Facebook 699 millones
de perfiles activos que se conectan cada dia, y aunque la compra a través de redes
sociales todavia registra cifras de escasa relevancia como se ha visto anteriormente,
segun la propia red social, Facebook ha alcanzado 1 millén de anunciantes activos en su

red.
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Imagen 4: Perfil de Coca/cola Espafia en Facebook y estadisticas

W' “Coca-Cola Espaﬁa

“Comida/bebidas

Biografia Informacién Fotos Me gusta Normas de la Casa

Personas

875 rerso UE MAS
121,2K Ciudad Madrid
A0 desdea Ut T Grupo de edad 18-24 afios

109

¥ 53,2%

Fuente: Captura de pantalla de Facebook

Pero este no es el método que resulta mas ventajoso en el ambito del Social Media, sino
la capacidad de viralidad que puede tener cierto contenido, es un hecho probado que
certifica que tiene mas fuerza la recomendacion de un amigo que toda la publicidad que

se pueda hacer viniendo del exterior.

Facebook
La red social lider a nivel mundial ejerce una gran influencia en el comercio
electronico con sus anuncios y posibilidad de compartir contenido de manera facil y

viral, llegando a miles de potenciales compradores.

Un usuario promedio tiene alrededor de 200 amigos en Facebook, lo cual significa que

cada “Share” o “comparte” que realice tiene una repercusion directa sobre 200 clientes
potenciales, esto, con una sola compra diaria, significaria en un mes, 2000
opiniones/shares. Esto son datos ideales que serian reales si todos los clientes

compartiesen sus compras online, pero, ¢como conseguir que lo hagan?

Compyshop'tiene la formula, y ya estd implantada en cientos de negocios con

resultados positivos. La solucion es hacer una rebaja, de forma que el consumidor tenga

'Compyshop:es la herramienta de Marketing Social con inversién 100% rentabilizada. Tus clientes
difundiran entre sus amigos mediante redes sociales, su experiencia de compra, de forma automaética a
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la opcion de elegir entre dos botones en el proceso de compra, uno “normal”, con el
precio de venta bésico, y un segundo botdn enlazado a una red social, que al elegirlo,
regala al cliente un descuento a cambio de ser compartido en su muro, donde aparecera
el producto adquirido y el descuento obtenido. Las posibilidades de esta fusion de
compra y recomendacion son altisimas al hacer con un simple gesto una distribucion de

tan alta calidad y con un alcance tan alto.

Imagen 5: Capturas de la implementacion de “Compartir por dinero” de Compyshop

.‘ Jusan Maviaed G o
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Fuente: http://www.compyshop.com/demostracion

Pinterest
Es una herramienta de descubrimiento visual que se puede utilizar para obtener nuevas
ideas para proyectos e intereses, permite a los usuarios guardar y clasificar por
categorias imagenes en diferentes tableros y seguir a otros usuarios con los mismos
gustos e intereses, sin embargo se va consolidando como la red del comercio
electronico, que consiguid generar en 2013 un 23% de las ventas desde las redes

sociales, un asombroso 21% maés que el afio anterior. (Xpertos.tv, 2013)

Imagen 6: Apariencia de Pinterest buscando intereses en “marketing”.
Pinterest —

TOP TEN WAYS T0 USE
Pinterest FOR BUSINESS

Yo ¥= Xor

Fuente: Captura de pantalla de la cuenta en Pinterest

cambio de darles un descuento. Con ello conseguimos: Publicidad viral, posicionamiento SEO, aumento

e
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http://www.compyshop.com/demostracion

Twitter
El servicio de “microblogging” por excelencia, que en sus 140 caracteres, tiene la
capacidad de volverse tendencia en cuestion de minutos. Debe servir a las marcas como
herramienta instantdnea de comunicacién, publicidad y atencion al cliente. Se debe
crear conciencia de marca en esta red social y conseguir “followers”, es decir,
sequidores fieles que se vean en la necesidad de compartir el contenido tuiteado.
Requiere de una gran dosis de adaptacion a los seguidores. Es de gran utilidad la
creacion de un hashtag (#) o etiqueta de contenido que permitira reunir bajo el mismo

todos los tuits enviados.

Imagen 7: Campafia de promocién de Danone mediante famosos y el uso de hashtag

;
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Fuente: Twitter

LinkedIn
La red social profesional por antonomasia, usada por las personas para establecer
relaciones laborales o hacer networking, conocer personalidades, y dejar su curriculum
a disposicion de quién le pueda interesar. Por otra parte, las empresas la utilizan para
tener acceso al perfil de sus trabajadores actuales asi como al resto de integrantes de la
red que puedan ser de interés por un lado y por otro, para establecer relaciones

comerciales.

de trafico e incremento de las ventas.

e
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Gréfico 9: Utilizacidn y adopcion de la red social LinkedIn en Espafia
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Fuente: Infografia Irene Merino

De la entrevista a Chocosoft, se desprende el uso de redes sociales por la start up como
un método de gran importancia. A nivel de servicios B2B LinkedIn es la red social que
mas proyeccion les proporciona, sin olvidar el resto de las redes donde mantienen

perfiles para estar disponibles en todas las plataformas.

Si la empresa decide estar presente en las redes sociales y “hacer marca” desde
diferentes plataformas, el cliente espera la inmediatez de atenciéon dado el carécter
“instantaneo” de las mismas, si no obtiene esa respuesta en un periodo corto de tiempo,
corremos el riesgo de que se vaya a la competencia asi como el anuncio de novedades,

promociones, etc...

Una caracteristica a tener en cuenta es la capacidad de opinién de todos los usuarios,
con lo cual la marca debe ser consciente de que sus acciones tienen una repercusion

posible, negativa o positivamente hablando.

5.2.6. E-mailing
El envio de correo electronico a nuestros clientes debe ser un
asunto tratado con extremo cuidado ya que puede generar ‘ /
descontento con la empresa emisora en caso de no ser de interés ‘l

para el receptor.

Para que estos correos den su fruto en forma de fidelizacion a la compafiia y posibles

futuras compras y/o contratacion de servicios, el contenido debe ser en primer lugar

28



acorde a los gustos y preferencias del cliente (preguntar al hacer el registro) y en
segundo lugar, una vez que tenemos garantizada en parte la atencion, hay que crear
contenido de calidad, tanto relacionado con la empresa y su mundo como de temas de

interés aleatorios para sondear intereses.

Otra forma de hacer que se “desee” el recibimiento de estos correos es el dotarlos de
incentivos, algun tipo de descuento, promocién o sorteo, se dara la impresion al cliente
de que tiene una recompensa por estar ligado a la empresa. Se debe hacer de manera
consecutiva y periddica para no perder el interés.

Gréfico 10: Tipos de correos recibidos por los usuarios de movil.

Un 78% de losinternautasrevisan el correo desde su movil al menos una vez a la
semana, creciendo 19 puntos porcentuales respecto a 2012.

Ademas, reciben correos de ..

Servicios de los gue soy

cliente (banca, telefonia..) TT%
relaonados con o0, 70%
[Nt sl %tjsregteososrﬂsp;riﬁtigs alas 68%
Outlets de descuento 68%

relacionados con product os...

Fuente: V estudio mobile marketing , International Advertising Bureau Spain (2013)

En el correo se pueden dar facilidades para compartir contenido en las redes sociales
y asi aumentar el alcance de las promociones. El resultado puede ser desastroso si no se
cumplen estos criterios, dando lugar a la calificacién por el cliente de correo basura o

Spam, y hacer que, automaticamente, se elimine de la bandeja de entrada.

En el siguiente gréafico, se puede ver lo que el usuario de correo electrénico le gusta
recibir en su bandeja de entrada, con lo cual, si seguimos estas preferencias, tendremos
mas posibilidades de hacer que el mensaje de la compafiia llegue realmente al target.
Al analizar el grafico, vemos que los receptores consideran importante el recibir
informacidn mas personalizada en relacion a sus gustos y preferencias personales y
le interesa la ayuda para poder contratar servicios o adquirir productos de su interés. En
un lugar neutro se encuentra el recibir informacion muy util de los productos de su

intereés.
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Grafico 11: Actitudes hacia los e-mail de marcas

Actitudes hacia los emails de marcas
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Fuente: V estudio mobile marketing , International Advertising Bureau Spain 2013

5.2.7. Blogs
Importante método de creacion de contenido. Gran parte de estos blogs son creados y
llenados de articulos por personas individuales con una pasion, interés o relacion con
diferentes temas, en el grafico 12 podemos apreciar que la gastronomia, los viajes y la
moda ocupan el primer, segundo y tercer lugar respectivamente en cuanto a
monopolizacion de contenido, seguido mas de lejos por la tecnologia, aunque estan en

crecimiento los blogs que versan sobre este tema.

Una de las ventajas de estos blogs individuales es la ausencia de remuneracion
econdmica (en la mayoria), y por tanto la imparcialidad (limitada a la subjetividad de la
persona).

Los seguidores del mismo muy posiblemente tendran en cuenta la valoracion del
autor sobre el tema tratado, por lo tanto la busqueda y deteccion de bloggers que
analicen temas con relacién a la actividad de la empresa debe ser realizada con

periodicidad.

Gréfico 12: Temas abordados por los blogueros en Espafia.

B 22%

Fuente: V estudio mobile marketing , International Advertising Bureau Spain 2013
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Creacidn de un blog por parte de la empresa (dentro de la misma web) de contenido
relacionado con el ecosistema de la organizacion. La calidad y su difusion de articulos
periodicos por la red dardn lugar a una mejora automatica de la posicion en los

buscadores, asi como de lectores que estaran en contacto con la marca.

Segn el estudio de Kanlli* sobre los blogs y las marcas, un 80% de los blogueros han
escrito alguna vez sobre una marca, es un dato de gran importancia ya que se puede

Ilegar a éstos, conociendo lo que les motiva a hablar de una compafiia en concreto.

Gréfico 13: Factores que motivan a los blogueros a escribir sobre un determinado producto.

Probé el producto y quise compartir mi experiencia

) s f / |
Para II]fII[IIIiII SIPI)I(: nueyas ”N"(.(ls_.-"l)lll{]l](.lli_\-

Me contactd la marca

Lo hice o modo de queja

Fuente: V estudio mobile marketing, International Advertising Bureau Spain 2013

Los datos corroboran la importancia de la prueba previa al escrito correspondiente. Con
lo cual, contactar con un bloguero con ambito de escritura en relacion a la actividad de
la empresa, y ofrecer el uso del producto o servicio para que posteriormente, escriba
sobre é€l, creara un buen sistema de publicidad. De la misma manera, aunque no se done
0 no se pueda donar el servicio en particular, sera de vital importancia darse a conocer
entre los blogueros anteriormente citados, para asi tenerles informados de las
novedades.

Una motivacion de importancia, es la de queja por lo ocurrido con la marca, con lo que
habrd que prestar especial atencion si hubiera alguna entrada de este tipo, para

interesarse por la mala experiencia e intentar solventar y compensar el problema.

En el grafico vemos cémo las empresas inducen a los blogueros a escribir sobre sus
productos: viendo, como deciamos anteriormente el uso de pruebas, invitacion a

eventos, envios de notas de prensa e incluso el pago.

!Kanlli: es una empresa de capital privado fundada en 2006 por un equipo precursor de Internet como
canal de venta y medio de comunicacion. Se lleva innovando en Marketing Interactivo desde 1995. Es
proveedora de servicios de marketing interactivo tanto en castellano como en espafiol de otros paises,
inglés, francés y japonés. La compafiia cuenta con amplia experiencia en multiples sectores.
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5.2.8. Seguridad web

Uno de los principales motivos por los cuales

importancia si queremos conservar y atraer clientes.

realizar sus compras por internet:

mucha gente no compra por internet.

Crear una web segura desde el primer momento

hasta finalizar el proceso de compra es de vital

Segln el Ministerio de Industria Energia y Turismo, en un informe elaborado por el
ONTSI*, en el afio 2012, con datos relativos al afio anterior, estos son los motivos por

los cuales los consumidores espafioles acogidos a la muestra no son partidarios de

Gréfico 14: Porcentajes por los cuales los usuarios de la red no compran por internet.

Razones para no comprar por Internet
% sobre total de internautas no compradores (Ao 2011)

Prefiere ver lo que compra

Miedo a dar datos personales por Internet
No le parece seguro / No se fia
Desconfianza en las formas de pago

No lo necesito/ No es interesante

Desconfio de inf. suministrada por proveedor
Coste de envio

Desconocimiento / Falta de informacion
Uso poco internet

No tengo Internet en casa

Me parece dificil/ complicado

No ofrece ventajas la compra por Internet
Otros

Precio de los productos

Coste de acceso demasiado alto

Ns/nc

Dificultad recibir el producto en su domicilio
El producto que quiero no esta en Internet
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Fuente: ONTSI, 2012.
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'ONTSI: El Observatorio Nacional de las Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacién es un
6rgano adscrito a la entidad publica empresarial Red.es, cuyo principal objetivo es el seguimiento y el
analisis del sector de las Telecomunicaciones y de la Sociedad de la informacion.
Elabora, recoge, sintetiza y sistematiza indicadores, elabora estudios, y ofrece servicios informativos y de

actualidad sobre Sociedad de la Informacién, siendo actualmente el Observatorio publico sobre la
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Se aprecia que uno de los mayores impedimentos es la imposibilidad de hacer tangible
el producto antes de ser pagado y recibido seguido del miedo a revelar datos personales
en la red, aunque las empresas trabajan e invierten grandes cantidades de dinero en
garantizar la impermeabilidad de sus sistemas de seguridad, salen continuamente casos
a la luz de robo de credenciales de acceso y datos personales. La ley es cada vez méas
restrictiva en este aspecto, para tratar de dar seguridad al usuario, la proteccion de datos,
no permiten a las empresas la venta de este tipo de informacion, que puede llegar a tener

un gran valor en el mercado.

5.2.9. Confianza on-line
Como se ha comentado antes es clave para que se siga comprando en la red. Hay que
tratar de dar, a través de la web (descripcion del producto, caracteristicas técnicas,
imagenes, opiniones...), el trato, e incluso la logistica, la sensacién de confianza

necesaria para que haya una relacion a largo plazo empresa-cliente.

Mejoran la imagen y la reputacion online. Otra parte se gana mediante el uso de
sistemas de pago seguros, que permitan al usuario dar sus datos personales de manera
fiable.

Hay empresas que se dedican a certificar la confianza online mediante auditorias a las
empresas que contratan el servicio, lo que da un plus de seguridad a los visitantes de la
web. Dichos proveedores garantizan la calidad de las précticas llevadas a cabo por

la compafiia en la web e incluso si es contratado, fuera de ella.

Sellos de calidad:

Los sellos de calidad tienen como

Seriedad

mision garantizar a los compradores Online e
CONFIANZA

que las empresas que los exhiben
ofrecen mayores garantias en materia de autocontrol en comunicaciones comerciales,
asi como mantener altos niveles de proteccion en lo referido a datos personales,
derechos e intereses. Dan mayor visibilidad en buscadores, o que permite mayor
competencia de las pequefias y medianas empresas con respecto a las grandes (con

mayores recursos).

33



La adhesion a estos sellos de calidad, permite ademas un sistema extrajudicial de

resolucion de controversias, eficaz, de caracter gratuito y reconocido por la UE.

95l

Una empresa de gran calado en este mundo es “Confianza Online™", la cual cuenta a

fecha de mayo de 2014 con un total de 2.729 empresas adheridas. En la misma linea

”2

esta la empresa de “Seriedad Online™, que proporciona también un valor afiadido a sus

web, cuenta con pocas empresas suscritas en la actualidad, pero se va implementando

POCO a poco.

Un dato a tener en cuenta, a pesar del auge que ha tenido este tipo de empresas dada la
desconfianza de los usuarios deshabituados al consumo por internet (y que estas
plataformas se encargaban de paliar), es la tendencia decreciente de compradores que
tienen en cuenta esos sellos de calidad, en parte debido a la mayor confianza cada vez

en las compras online.

5.2.10. Dispositivos moviles
Los smartphones y tablets inundan nuestras vidas, y la tendencia es cada vez mayor a
utilizar estos terminales para acceder a la informacion, hacer compras, recomendar,
comunicarnos... por lo tanto es de vital importancia, el adaptar nuestro negocio a estas
plataformas, ya sea mediante la construccion de una pagina web con soporte movil, ya
que como muestra el grafico 15, el acceso a través de las nuevas plataformas es cada

vez mayor, en detrimento desde el acceso “de escritorio”.

! Confianza Online: el objeto de la Asociacién es promover y fomentar el uso de un distintivo de
confianza como reconocimiento de los compromisos de autorregulacion que realicen los adheridos en los
diversos ambitos de los servicios de la sociedad de la informacién en los que actle la Asociacién. Entre
estos ambitos de autorregulacion se encuentran los siguientes: comunicaciones comerciales,
comercio/transacciones econdémicas con consumidores y seguridad en las transacciones, proteccion de la
infancia; accesibilidad/usabilidad; privacidad y proteccion de datos, ademas de cualquier otro que la
Asamblea acuerde.

2 Seriedad Online: certifica las empresas de confianza adheridas como cumplidoras de un cdigo ético de

conducta de confianza online y de adecuacion a las leyes de comercio electronico: LOPD y LSSICE.

e
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Gréfico 15: Evolucion del tipo de acceso segun dispositivo
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Fuente: 11 pruebas gréaficas de que el mévil y las apps no son el futuro, sino el presente (Gonzalez, 2014)

Debe ser facil de acceder desde las caracteristicas especiales de estos dispositivos
(pulgadas de pantalla, capacidad del procesador...) o bien mediante el disefio de una

aplicacion movil especifica para cada plataforma (Android, 10s, Blackberry...).

Gréfico 16: Posesion de smartphone en la sociedad espafiola datos 2012-13
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Fuente: V_Estudio_Mobile_Marketing, International Advertising Bureau Spain

El grafico 16 muestra la evolucion de la posesion de smartphones en la sociedad
espafola, pasando de un 59% en 2012 a un 80% un afio después, concretamente la
franja de edad que méas ha aumentado su posesion (+25%) ha sido la de 46 a 55 afios,

seguida de la franja inmediatamente inferior de edad que llega hasta los 36 (+23%).

Espafia es lider en penetracion de smartphones 66% (Gonzalez, 2014), sélo seguido

muy de cerca por Reino Unido.
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Gréfico 17: Penetracién de smartphones por paises

Fuente: 11 pruebas gréaficas de que el mévil y las apps no son el futuro, sino el presente (Gonzalez, 2014)

6. START-UP

6.1. DEFINICION
Son muchos los conceptos que hay sobre lo que es una start-up, una definicién posible

seria,

(segun Steve Blank, “una organizacion temporal en blsqueda de un modelo de)

| negocio escalable y replicable”;

S

( - - -, - ~ )
segln su discipulo, Eric Ries, “una startup es una institucion humana disefiada para

crear un nuevo producto o servicio bajo condiciones de extrema incertidumbre”.J

Pero hay muchos términos mas que definen y acotan este concepto tan de moda hoy en
dia: debe ser una empresa de nueva creacion (aunque no quita para que haya “mini”
start-ups dentro de empresas que no lo son), se apoyan en la tecnologia y la calidad,
una gran adaptabilidad y un alto nivel de proyeccion, generalmente con escasos

recursos economicos y falta de financiacion.

Para aclarar el lado opuesto y acotar mas, lo que desde luego no son, es la version

pequefia de una gran empresa, al menos si esta conectada con el mismo tipo de negocio.
Necesitan de un ecosistema para proliferar adecuadamente y con facilidad:

e Inversores: financiacion, empresas de capital riesgo...
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¢ Incubadoras: programas disefiados para apoyar los primeros pasos
e Aceleradores: organizaciones de apoyo con capital, eventos entrenamiento. ..
e Co-working: medio de trabajo compartido donde poder trabajar y reunirse.

e Comunidad: organizaciones o grupos informales relacionados con start-ups

Proveedores: proveedores en pro de las start-up
En las entrevistas realizadas:

» Beonprice, ha tenido ayuda de parte de ENISA, Gesitur y CyLADE asi como de

una aceleradora americana “The Founder Institute”.

» Chocosoft, ha recibido apoyo institucional de algunas entidades publicas, como
la Universidad de Salamanca, el Instituto de Ciencias de Patrimonio del CSIC, el
grupo de investigacion E-Lectra de la USAL, la Fundacion German Séanchez

Ruipérez

6.1.1. Final de la start-up
Como concepto restringido, tiene que tener un fin, el que es marcado por ciertos
comportamientos o caracteristicas que se van desarrollando a lo largo del tiempo que
hacen que dichas empresas cambien, evolucionen, se transformen en una empresa

“normal y corriente”.

A continuacion se enumeran los casos mas comunes por los cuales se deja de ser una

start-up:

- Llegar a ser muy rentable.
- Pasar a la bolsa de valores

- Dejar de existir como entidad independiente via una fusion o una adquisicion.

Hay, ademas otros motivos, méas especificos con lo que se llega al fin de una de estas

empresas, los define Marek Fodor, y son los siguientes:

- La empresa ha alcanzado jornada completa.
- La mayoria de personas en la empresa no trabaja mas de 8,5 horas diarias.

- La fuente principal de inspiracion ya son las ideas lanzadas por la competencia.
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- Los fundadores ya tienen despachos separados del resto del equipo.
- La empresa tiene mas de 2 afios de vida.
- Los fundadores pueden no estar en la oficina durante varios dias, y la empresa sigue

funcionando igual (0 mejor) que con ellos presentes.

6.2. LOCALIZACION GEOGRAFICA

Graéfico 18: Localizacion geogréafica de Start-ups en Espafia
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Fuente: Spain Start-up map, 2014

Podemos ver en el grafico 18 la distribucién por la geografia espafiola, la web
spainstartupmap.com®, contabiliza por el momento (junio 2014) 1722 empresas de

estas caracteristicas.

El 70% de las start-ups se encuentran tan sélo en 3 regiones de la geografia espafiola:
Madrid, Cataluia y Comunidad Valenciana, y el 70% de los inversores se
concentran entre Madrid y Barcelona. Esta desigualdad se debe en parte a la cantidad

de factores que afectan a la creacion y proliferacidn de este tipo de empresas, que se han

http://www.spainstartupmap.com/ ha creado este mapa para conectar y promover la comunidad espafiola
de Startups. A parte de contabilizar empresas, tiene un registro de colaboradores varios y entidades que
ayudan a que este tipo de empresas se desarrolle. Esta abierta a la incorporacion de nuevas entidades de
este tipo asi como a la de las diferentes instituciones que ayudan a la proliferacion de las mismas.
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citado anteriormente, los cuales crean condiciones idoneas para el cultivo de este tipo

especial de organizaciones econdmicas.

6.3. ETICA COMO BASE DEL NUEVO MODELO DE NEGOCIO

Un articulo sobre la ética en las Start-ups (Espinosa, 2013), trata sobre los valores que
se presuponen a la nueva generacion de empresarios que estd ahora mismo en el
panorama empresarial y a los que estdn por venir. Ya no se utiliza el término de
empresario, se ha sustituido por el de emprendedor, el cual, no dejando de ser
empresario, ha sufrido un lavado de cara en el que se dan por hecho que existen valores
sociales y medioambientales, comprometidos con las externalidaddes negativas que
genera la empresa y la forma de paliarlas.

Llegados a este punto, debemos preguntarnos hasta qué punto es verdad el respeto por
dichos valores, Espinosa dice que “los valores deben doler” 'y “estar realmente
definidos” para que sean tangibles en la realidad diaria, es decir, ¢estaria la empresa
dispuesta a sacrificar un buen empleado (productivo) porque no respeta los valores
éticos de la empresa?, ¢serian capaces esos nuevos directivos de rechazar un buen
negocio (gran ganancia de dinero) porque la contraparte no respete los valores éticos de

la organizacion?

Una nueva empresa nace con la posibilidad de implantar la politica de “virtud

extrema” Yy se habra de hacer siguiendo ciertos pasos:

o Poner en comun de manera explicita valores entre los socios y acordar cuéles
seran los principales para la empresa. Deben ser temas que realmente importen a
los socios, ya que asi se cumpliran, no objetivos impersonales. Deben ser
puestos por escrito para que queden claros los valores que seran respetados por

encima de todo y quede constancia de ellos.

o Como se ha comentado anteriormente, los valores deben significar en la empresa
algo tangible, para decirlo de otra manera, que los valores vayan por delante de

los negocios.

o Realizar un “mapa” con los stakeholders de la empresa y analizar los impactos
positivos y negativos sobre ellos. Hacer por maximizar los positivos y minimizar

los negativos.
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o Se deben revisar cada cierto tiempo de manera disciplinada y seria. Analizar si

son relevantes en la actualidad o si por el contrario necesitan ajustes.

Para evitar que el trabajo iniciado por los socios se vaya diluyendo con el tiempo
y la llegada de nuevos miembros, se har& un proceso de inmersion en los valores
empresariales a los nuevos empleados, haciendo que los asimilen y se
comporten en torno a las reglas que dicten. A su vez esta sangre nueva llegada a
la organizacién traerdn nuevos valores que irdn influenciando a los de la
empresa, siempre sera cuestion de sumar, no de no respetar. Una persona que
choque con los valores de la empresa no debera ser incorporada ya que sera un

problema a largo plazo.

Puede ser buena idea involucrar a alguien con valores éticos respetables y
legitimos, especialmente al principio. No tiene por qué ser una empresa, Sino
alguien a quién se considere un mentor o tenga reconocido prestigio en aspectos

de esta indole.

El hecho de incorporar valores solidos serd un orgullo para los trabajadores, con lo

cual se sentiran parte de algo respetable, aumentara la satisfaccion y con ella la

productividad (que seria el motivo econémico).

6.4. INNOVACION COMO FORMA DE AVANZAR

El hecho de innovar se convierte en el arma de este tipo de empresas para liderar,

como dice Ferrds en su articulo sobre tendencias en innovacion® la innovacién como

concepto transversal y disruptivo en management” (Ferrds, 2014). La innovacion se

sitla en la frontera del mundo interior (de la empresa) y el exterior como certeza ante la

incertidumbre. Debemos tratar de llegar a los limites del conocimiento y convertirlos en

una ventaja competitiva.

El autor realiza un excelente trabajo sobre hacia donde va la innovacion:

o

o

Dado que la certeza estd unicamente en el interior de la empresa, (fuera todo es
incertidumbre) la estrategia a utilizar serd desarrollada desde los recursos y

capacidades propios de la empresa, alli donde se puede llegar a ser excelente.

Obrar en base a las capacidades de la empresa. La misma pivotara sobre las
capacidades propias para evitar los costes de oportunidad (de no hacer lo que se
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puede llegar a lograr por no aprovechar las oportunidades); de esta manera la
empresa diversificaré los riesgos operando en diferentes mercados, pasando de
combinaciones diferentes de mercados, productos y tecnologia.

o A partir de talento, equipo know-how, activos, contactos, habilidades
especificas, tecnologias... el reto serd descubrir y desarrollar nuevos mercados,

lo que se convierte en un proceso de aprendizaje interactivo.

o Tomar como imperativo el concepto “Lean”, todo lo que no sume valor al
producto es coste, los japoneses lo llamaron “muda” (desperdicio). En la
actualidad cualquier actividad que no genere aprendizaje se considera también
“muda”. En los proximos afios asistiremos a la eliminacion de capas de “muda”

como burocracia, centralizacion. ..

o Predominio de la cultura start-up: la toma de iniciativa en condiciones de
extrema incertidumbre, experimentando rapido y barato. Utilizar la informacién
del mercado para alimentar el desarrollo de producto o modelo de negocio. Las
decisiones las tomara el que méas sepa, no el que mas mande, es decir debera

primar el talento sobre el poder.

o El disefio de productos y servicios se realizara con el cliente situado en el centro
de las decisiones, objetivo: dar maximo valor al usuario (aunque no lo conozca,

pida o siquiera imagine).

o Empresa como incubadora de nuevas oportunidades. El desarrollo de
innovacion serd mediante libertad creativa, experimentacion, fluidez para crear y
destruir start- ups internas. En definitiva eliminar recursos del dia a dia (recursos
operativos) para invertirlos en procesos de caracter estratégico. Creacion de
equipos de élite internos con posibilidad de creacidn de start-ups al margen de la

empresa principal.

o Seccion de recursos humanos al servicio de la innovacion, este departamento
debe estar en consonancia con el objetivo de innovar, debe incentivar a los
empleados a desarrollar la cartera de oportunidades estratégicas (start-ups

internas). El incentivo debe ser de doble cara, el habitual econémico y el de
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status (el mejor talento organizativo debe desear liderar esta nueva empresa

nacida dentro de la grande). La carrera profesional dejara de ser vertical.

Las oportunidades de nuevo negocio nacidas dentro de la empresa deberan
financiarse con capital riesgo interno. Los presupuestos de innovacion se
convertiran en capital de primer nivel interno, gestionando de manera
profesional los consejos de administracion (mixtos y con consejeros internos y

externos).

Fin de la burocracia y descentralizacion que dara lugar a procesos organicos
de crecimiento en nuevas divisiones de la compafiila 0 nacimiento de otras
nuevas sobre una plataforma de recursos y habilidades en comun. La velocidad,
flexibilidad, adaptabilidad y retorno de la captura ultrarrpida de oportunidades
de negocio en entornos dinamicos superard a la jerarquizacion y la logica de

economias mediante centralizacion, uniformidad...

Inmersién en un ecosistema innovador, aprovechar los recursos (talento, marca,

capital, proveedores, infraestructuras de conocimiento...).

Innovacion abierta, mundo global, sera necesario establecer alianzas soélidas
internacionales para competir. Los niveles de inversion son cada vez mas altos y
los periodos de amortizacion cada vez méas cortos, con lo cual se hacen
necesarios los mercados globales, y el conocimiento, ideas y talento se extraeran
de alla donde se encuentren (es imposible generar internamente todo lo que se

necesita).

Es el concepto de nueva empresa que nace y se desarrolla delante de nosotros.

6.4.1. Bases para triunfar

En el mundo de las start-ups la competencia es feroz, se deben valorar muchos

apartados y saber elegir bien las oportunidades. En el articulo de la web Marketing

Directo, se desarrollan 4 consejos béasicos (Marketing directo, 2014) para hacer mas

facil el triunfo en el mundo del emprendimiento del siglo XXI.

1. Tener claro cual es el objetivo y tener qué es esencial para encontrarlo, deben ser

objetivos realistas pero con un caracter ambicioso.
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2. Utilizar la diferenciacion como piedra angular para poder triunfar, hacer el

producto o servicio especial y mostrarlo al mercado sin tapujos.

3. A partir del andlisis de los objetivos y puntos fuertes del producto o servicio,
darle forma a la marca y dirigirla al pablico objetivo.

4. Atraer, mediante la marca, a profesionales con talento para construir el camino

del éxito.
6.5. ANALISIS DE SECTORES Y VALORACION

6.5.1. Espafia
A continuacion se muestran cifras y graficos que nos ayudaran a entender mejor el

panorama espaiiol con respecto a las start-ups:

En este gréfico se puede apreciar que el 21% de los negocios de este tipo son con base
en el comercio electronico, le siguen las de tipo social (redes sociales de distintos

tipos), y un alentador 10% basado en dispositivos electronicos, el futuro.

Grafico 19: Porcentajes del tipo de mercado de start-ups en Espafa.

21%

| BY MARKET o

12%
» 13%

Fuente: Infografia disponible en http://www.spainstartupmap.com/infographic/

6.5.2. Castillay Ledn:
Con una poblacién de 2.543.413 habitantes repartidos en 94.223km2, hay un total de 48
empresas de esta indole, ocupando el puesto ndmero 8 en el ranking nacional.
Las cifras sobre qué son, varian: en esta comunidad, el e-commerce es el principal con
un 30% de cuota, le sigue un muy buen dato del sector de aplicaciones para

dispositivos moviles con un 20%, superior a la media nacional, lo que implica una
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ventaja en desarrollo tecnoldgico de este tipo, que es ya, y serd, el futuro de todo lo
relacionado con el comercio electrénico en si.

Grafico 20: Porcentajes de tipo de mercado de start-ups en Castilla y Leon.

0

9%

Fuente: Infografia disponible en http://www.spainstartupmap.com/infographic/

6.5.3. Comparativa Europa - EE.UU
En la actualidad se ha estimado que el valor de las start-ups norteamericanas es de unos
1.770 trillones de dolares frente a los 36000 millones de las europeas. Es un dato

aproximado, pero da idea de la gran brecha que hay entre los dos continentes.

La cifra, indicativa, ha sido recabada juntando los valores de las principales compafiias
americanas del sector (no sélo start up pero también gigantes tecnoldgicos como
Microsoft, Google, eBay, Facebook o Apple) y las compara con las principales
empresas europeas (Skype, Spotify, Rovio, Zalando, Yoox, Soundcloud, Wongai,

King.com y vente-privee.com) (Fontana, 2014).

Silicon Valley, es, en Estados Unidos el punto de mayor creacion de start-ups en el

mundo entero.
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Gréfico 21: Comparativa valoracion Start-ups de EE.UU. vs las de Europa.
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6.5.4. Start-ups en la cima
En un articulo del “Wall Street Journal”, se hace referencia a un selecto club de més de
30 start-ups con una valoracién, por parte de compafias de venture capital, superior a

los 1.000 millones de dolares (billones americanos) (Wall Street Journal, 2014).

En el ANEXO 1 se puede apreciar una tabla sobre la valoracion de las 30 primeras

start-ups que superan el billon de dolares.

A continuacion, con Gltima fecha de acceso de junio de 2014, se aprecian los siguientes

datos:

- Si se observan las barras por colores, vemos gue el color azul predomina, lo cual
significa que las mas abundantes en este ranking son las estadounidenses,
seguidas de las de color naranja, que son chinas y finalmente, las rojas que se
corresponderian con las europeas; lo cual muestra una vez mas los problemas
europeos para crear y mantener un tejido de empresas con tamafio alcance y

dominio global.

- Algunas compafiias, segun el analisis, deben sus frutos no sélo a lo que son, ya
que sus modelos de escalabilidad y “valor” de los usuarios esta por definir, sino

al altisimo valor de futuro.

- Hay voces que hablan de la burbuja de las nuevas tecnologias, dada la alta
valoracion de ciertas empresas, casi solo basadas en el valor de futuro.

Un articulo de Frick Walter, del pasado 29 de enero de 2014 ofrece una

45



explicacion del porqué esa lista de valoraciones de tan alto calibre, la respuesta
que da es simple: si en lugar de realizarse la comparacion en términos nominales
se lleva a cabo en términos reales, se descubre de que de las 25 empresas
estadounidenses en la lista, solo 15 superarian una valoracion de 1.000 millones

de dolares en términos reales

Graéfico22: Comparacion de la valoracién de empresas en términos reales y nominales de los periodos
2000y 2014.

VC-BACKED PRIVATE U.S. COMPANIES VALUED
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Adjusting for inflation puts the number of billion dollar
companies in perspective.
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Fuente: Wall Street Journal

6.6. EVENTOS DE INTERES PARA EL SECTOR START-UP

6.6.1. Startupweekend
Es ampliamente conocido en el sector el
“Startup weekend” evento
internacional celebrado este 2014 en

Tenerife.

Se trata, como su nombre indica de un
fin de semana en el cudl se tendra la
posibilidad de trabajar con personas de distintos perfiles para probar si una idea de
negocio es viable y en ese caso, mediante la ayuda de los diferentes profesionales

presentes en el evento, llevar la idea a su maximo potencial.

Esta organizado en varias ciudades alrededor del mundo, en el mismo, estan presentes
un grupo personas altamente motivadas, entre los cuales hay empresarios de éxito,

desarrolladores, entusiastas de las start-ups, gurds del marketing, artistas visuales y
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muchos tipos mas de profesionales dispuestos a ayudar en un periodo de 54 horas a

construir comunidades, empresas y proyectos.

Este tipo de eventos, fundado en 2007 por Andrew Hyde, se basan en el concepto de
una conferencia, pero enfocada a aprender a la vez que se esté creando. El pensamiento
tipo “out of the box”, la toma rapida de decisiones y una técnica Unica enfocada a
facilitar y permitir a los fundadores de dichas empresas lo que saben y pueden hacer son
puntos por lo que destaca. Actualmente se desarrolla en més de 30 paises en todo el
planeta, con lo cual “Startup weekend” es una de las mayores comunidades

internacionales de emprendedores.

Habitualmente el programa durante el fin de semana tiene un guion, pero se adapta a las
circunstancias, ya que los participantes del evento deciden lo que quieren abordar

durante el fin de semana en cuestion.

6.6.2. Startup Europe Partnership

El Startup Europe Partnership es un programa que tiene como objetivo crear una
identidad europea para las start up y una red entre los emprendedores online. «Es un
puente entre las start up europeas mas interesantes y las grandes compafiias europeas»,
En definitiva, grandes empresas que quieran comprar y distribuir productos y servicios
de las start up, invertir en tecnologias innovadoras y, en ciertos casos, comprar las start

up».

En Espafia, Orange, Telefonica o el BBVA ya se han apuntado al programa mientras
otras grandes lo haran en breve. Si funciona, en pocos afios tendremos también start ups

en grado de competir globalmente.

Imagen 8: Congreso de la Start up Europe Partnership en Madrid.

June 26th, 2014
.+, ; Madrid, Circulo de
o Bellas Artes

Fuente: http://startupeuropepartnership.eu/
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6.7. MARKETING EN LA START-UP
Ryan Holiday, plantea en su libro (Holiday, 2014), el hecho de que en las start ups han
conseguido que nos replanteemos el hecho de como hacer marketing, que pone en
relieve el hecho de que marcas muy valoradas no han gastado dinero en marketing
tradicional. Se revela el concepto de conseguir mas con menos utilizando herramientas
de correo electronico, anuncios de pago por click..., es decir, trabajar con aquello que
se puede probar, seguir y escalar. Buscan seguir al usuario y que estos agreguen a mas

gente, generando un crecimiento rapido, que dara resultados positivos y beneficios.

7. ENTREVISTA A UNA COACH ESPECIALIZADA

Se ha procedido a entrevistar a la ponente presente en la conferencia en la Universidad
de Leon dentro de la Sixth Internacional Week sobre “Buenas practicas en las Start-

ups”, acerca de lo relacionado con lo que atafie a esta investigacion.

Es Presidenta de la Asociacion sin animo de lucro “Activos y felices”, coach Personal,
Ejecutivo y Empresarial y Directora General del Grupo de Comunicacion Global

Fisterra .

Aboga sobre la adaptacion al modelo de negocio que estd cambiando en nuestra
sociedad, y para ésta hay que quitar el miedo al riesgo. Debemos construir una sociedad
donde las palabras clave sean “valores”, “talento” y “solidaridad”, con lo que
llegaremos a una forma de autoconocimiento que nos dara la forma de hacer lo que
realmente se nos da bien y nos haga felices. Se debe pensar en cdmo solucionar los
problemas de los demas para poder ofrecer soluciones competitivas y poder emprender
con una base sélida. De la misma manera, el marketing es obligatorio para darnos a
conocer, hay que tener en cuenta la localizacion y el tipo de clientes a los que queremos
dirigirnos. Por ultimo, las personas deben ser lo primero, girando la empresa en torno a
las mismas (Véase ANEXO 2)
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8. CASOS EMPRESARIALES REALES

Con el objetivo de incorporar una parte empirica y real a nuestra investigacion, se han
analizado dos start-ups: Chocosoft' y Beonprice?. Se ha pretendido que las empresas
den su punto de vista mediante una entrevista a sus gerentes para conocer su negocio en
general, por que se las considera start up, su vision del mercado asi como otros aspectos

relevantes.

8.1.CASO CHOCOSOFT

Empresa joven y moderna dedicada al

OI—IOCO desarrollo de aplicaciones moviles y por lo
tanto basada en el “mobile”, para la cual la

OIO) movilidad es un nicho de mercado a explotar de
gran importancia. Conscientes de lo frenético

en lo relativo a la innovacion diaria y el nivel de actualizacion de hardware y software
se adaptan al entorno teniendo en cuenta la importancia de reciclarse y reorientarse en
funcion del rumbo que tome el mercado. Creada en parte gracias al apoyo institucional,
el cual aprecian pero ven insuficientes los fondos dedicados a estas iniciativas. Creen en
el networking y la capacidad del mismo como parte de la empresa. Se apoyan en redes
sociales pero no es basico concretamente para su sector, destaca LinkedIn como

publicidad y conector digital (Ver Anexo 3)

Estos son algunos ejemplos de las aplicaciones realizadas por la star-up Chocosoft

Chocosoft: empresa especializada en las tecnologias moviles: desarrollo de aplicaciones a medida, cursos
de formacidn, libros en formato digital y asesoramiento técnico. Empresa creada con el objetivo de que
nuestros clientes puedan trasladar sus negocios, creaciones e ideas al campo de las nuevas tecnologias,
con resultados de calidad.

“En Chocosoft creemos que las aplicaciones que desarrollamos deben adaptarse al Cliente, asi como la
formacién a las necesidades del Alumno.”

’Beonprice: empresa especialista en soluciones tecnolégicas de Revenue Management para hoteles
mediante dos productos:

-Comparador online de competencia que permite conocer los precios, la disponibilidad y la demanda en
tiempo real del set competitivo del hotel.

-Informacién de comentarios y valoraciones procedente de los principales portales del sector en Internet.
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Imagen 9: Aplicacidn para la denuncia de Imagen10: Aplicacion de libros infantiles para

desperfectos en la ciudad de Salamanca. IPad sobre la Casa Lis, Museo de Arte

Contemporaneo situado en Salamanca.
@ Salamanca Avisa (o[}
Toque para Toque para

repetir la cambiar la
fo@bgraﬁa: direccion

Seleccione pe 4
eltipo de
denuncia

Escriba una
breve

. ‘descripcior

Toque aqui ibelon

para enviar

la denuncia

Segundo volumen de la coleccion
de cuentos infantiles para iPad ambientado en

Salamanca

Fuente: Web aplicaciones Chocosoft.
Fuente: Blog Chocosoft

8.2. CASO BEONPRICE
Empresa lider en el sector de revenue
management, ofrece productos para el

analisis de la competencia y de las

pavaU AR \5loraciones de los usuarios. Basada en la

recopilacion y analisis de “big data” crean un producto tnico que permite al hotelero

conocer en tiempo real la situacién de su negocio y asi proceder a ajustar el precio
ofrecido para estar en la mejor predisposicion para vender al mejor precio posible. Con
una plantilla joven que se caracteriza por su actitud, la alta motivacion, el trabajo por
objetivos, una eficaz gestion del riesgo y no sélo la posible experiencia. Nacida de la
mano de una aceleradora americana, aprecia el “Smart money” por encima del dinero
efectivo ya que es mas fructifero a largo plazo, fruto de este dinero no efectivo han
creado una importante red de contactos que les han permitido expandirse. Siguen el
método de “lean start-up” en el cual estudian a los posibles clientes para ofrecer
soluciones adaptadas al maximo que sean la solucion al problema del empresario.

Internet y su flexibilidad es clave en esta empresa (Ver Anexo 4)
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9. CONCLUSIONES

Después de la elaboracion de esta investigacion, se ha llegado a las siguientes

conclusiones:

-Internet y su flexibilidad han dado lugar al cambio de modelo en sistemas de

trabajo, métodos de venta, formas de comunicacion, de hacer marketing. ..

-El comercio electronico esta en auge desde la masificacion del uso de internet en

la sociedad, cada dia se compra méas y de manera habitual.

-La venta mediante dispositivos moviles inteligentes y con acceso a internet ha

experimentado un gran aumento los ultimos afos.

-El marketing online se hace cada vez mas relevante e influyente, por lo que se
desarrolla y reinventa a si mismo a diario para ser capaz de llegar de manera mas

influyente al mayor nimero de receptores.

-La confianza online en el proveedor de bienes y/o servicios es basica para el
negocio, se puede acreditar o aprovechar la fuerza de las valoraciones de los

usuarios.

-Las start-ups son la nueva version de la pequefia empresa tradicional, intensiva en
tecnologia y trabajo con poco capital y con un modelo escalable y adaptable al

entorno y cliente.

-Las aceleradoras e incubadoras de start-ups son de gran utilidad para este tipo
de empresas ya que les dan ayuda en la parte inicial para formular una buena

estrategia de negocio y asi conseguir el éxito.

-A pesar de la crisis es un sector donde se sigue creciendo, gracias a los escasos
requisitos econdmicos y la posibilidad de recibir ayudas tanto de tipo econémico

como profesional.

- El mundo empresarial ya no es el que era, el modelo ha evolucionado, gracias
mayormente a la revolucion de internet, hay que adaptarse y seguir el ritmo que

impone la interconexion total.

o1



-La flexibilidad de internet es fundamental para el desarrollo de los nuevos modelos
de negocio, los problemas surgen continuamente y las empresas buscan poder

monitorizarlos y ofrecer soluciones en tiempo real.

- El “plan de negocio como tal ha muerto”, esto no quiere decir que no se tenga que
disefiar una estrategia que nos sirva para poner en marcha nuestro proyecto
empresarial. Pero, sera fundamental contemplar un “plan emocional”, no olvidemos
que las empresas estan formadas por personas, con emociones, con imprevistos y

cambios de rumbo que no suelen estar reflejados en un plan de empresa.

-Para trabajar en una start up los requisitos son diferentes que en el modelo
tradicional, la adaptacion, actitud y esfuerzo son clave para el éxito. Pero sobretodo

se necesita capital humano con frescura de ideas y talento.
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ANEXOS
ANEXO 1: Tabla de las 30 start ups valoradas en mas de 1 billon de doélares

ROUNDE
TOTAL EQUITY LATE ET YEAR OF
FUNDING WALUATION FOUMNDED FUNDING
2008 5
$1. bimon
2008 7
$0.5 bion $10.0 bimon
ER Aug. 2013 010 4
$10.0 bilmon
Jan. 2014 2T 5
$10.0 bamon
Seqn 2013 004 5
£=1 n-nn‘
NoL B2 004 4
57.3 pallon
May 2014 2008 8
$5.0 baon ‘
ot 2013 2008 8
$4.5 pllon
X Dez. 2012 2002 4
5115 milllion $4.3 bamon
ra Mar. 2014 2008 7
512 pllllon $4.1 bimon
Nou 2013 2005 [
<521 mimon $4.0 billon
Club Agr. 2014 2006 [
%155 milllion $1.5 bamon
Fen. 2014 1898 10
5531 millllon $3.3 bamon
= Sept 2012 2008 [
5345 milllion $3.3 bimon
NCL Dez. 2011 2005 7
$472 millon $3.0 billon

ANEXO 1 (continuacion)

.:;hry Entertainment - - 3
blilon £3.0 bamon

.:: Energy | s Sega 2011 2001 5
blilion bamaon
r‘Pm Dec. 2012 2008 2
200 muon | $2.3 namon
rendy Group Fen. 2012 1998 1
5200 mimon | 28 bamon
In Des 2013 2005 3
$555 million | $2.6 bamon,
Em M 2013 2mz 3
150 milion | $2.0 bimon
I"’f_r Mar 2014 2002 3
4358 million | 2.6 bamon
ripe Jan. 2014 2010 4
$120 million | $1.:2 bimon
rn'iT Mar 2014 2004 3
4207 maiic] $1. bamon
I’b' e 2013 1998 3
3427 ma| $1.5 pamon
r"ﬁ e 2012 1905 2
520 mam{ $1.5 pamon
I“PET o1 . Agr. 2114 2004 T
r"‘ Sepa 20M 199 1
$424 m| $1.4 bion
rsl:;lm $13 bl by 2
n
4 Segr 2013 2004 2
$45¢ | $1.2 bimon




ANEXO 2: Entrevista a una profesional de las start-ups
¢, Segun usted, cual es el tipo de trabajo que nos espera en el futuro?

Ha llegado el momento de “quitar el miedo al riesgo”. Hasta ahora teniamos un “clich¢”
que dice que “tenemos que ir a lo seguro” Yo te hago una pregunta ;serias feliz

haciendo lo seguro? ¢Serias un buen funcionario? O ¢;Serias un funcionario mas?

En base a su respuesta, ¢lo considera una mejora o un atraso respecto

al modelo actual?

Puede parecer una contradiccion, pero yo lo veo una mejora. El estado del bienestar del
que hablamos tanto tiene una palabra clave “dinero”, y todo gira en torno a la economia.
Bien, ha llegado el momento de construir una nueva sociedad donde las palabras claves
sean otras “solidaridad”, “valores”, “talento”. La obligacién de construir nuestro propio
futuro nos llevara hacia “un autoconocimiento” en el que buscaremos como forma de
“ganarnos la vida” aquello para lo que seamos realmente bueno y nos haga feliz. El

cambio es doloroso pero altamente positivo si los jévenes lo sabéis canalizar dela forma

correcta.

¢Es este/son estos modelos de trabajo consecuencia de la era de

internet o nada tiene que ver?

Internet no deja de ser una herramienta utilizada por personas, Las personas son el
presente, futuro y objetivo de cualquier trabajo. Las TICS facilitan el trabajo, acortan
kilometros y acercas paises y culturas. Ahora un producto creado en Sahelices de
Sabero puede encontrar un cliente en Japon, pero no todo va a ser internet y TICS,
veremos cémo los viejos oficios vuelven con fuerza, ya no tenemos capacidad
econdémica para tirar cuando se estropea algo y comprar de nuevo, volveremos a

“reparar y como parte positiva a reciclar de verdad”



Estoy recopilando diferentes definiciones sobre el concepto start-up,

spodria darme el suyo?

Para mi es un modelo de negocio que empieza, son empresas emergentes apoyadas en

la tecnologia en algunos casos, Son ideas que intentan innovar el mercado.

¢Seran las start-ups las puntas de flecha en la renovacion de los tipos

de trabajo o se daré en ellas el modelo tradicional?

Las star-ups no son puntas de flecha, la realidad es mucho mas sencilla y aqui nos
estamos despistando un poco. Si quieres conseguir un empleo, 0 montar tu propio
negocio has de pensar en las necesidades que tienen las personas en la actualidad que no
tenian hace 10 afios. Todo ha cambiado, pero no todo es tanta tecnologia, ha
oportunidades de negocio mucho mas sencillas y que estan al alcance de todos con muy

POCOS recursos econdémicos.

Respecto a las buenas practicas dentro de las start-ups, ¢cuales son las

3 reglas de oro?

Transparencia, sinceridad e integridad como medio para crear estrechas relaciones entre

los miembros que formar la start-up y la sociedad hacia la que se dirigen.

JPor qué el “Plan de negocio” ha muerto? ;Hay algun sustitutivo o es

su fin?

El “plan de negocio como tal ha muerto”, pero esto no quiere decir que no tengamos
que tener una estrategia “realista, honesta, cercano” que Nos sirva para poner en marcha
nuestro proyecto empresarial. Ha de ser lo suficientemente bueno que nos permita dar
un paso atras cuando algo no va segun lo previsto. No olvidemos que las empresas estan
formadas por personas, con emociones, con imprevistos y cambios de rumbo que no

suelen estar reflejados en un plan de empresa.

Si tienes una idea o ves una oportunidad para hacer un cambio... tienes que hacerlo!
Desafiandonos a nosotros mismos, fallando, y aprendiendo en el camino es la forma de

provocar el cambio. Si no somos nosotros, entonces quién? Toma tus propias



decisiones. Convence a otros a hacer lo mismo. Sé un lider y cumple con lo que

propones, aunque tengas que cambiar una y mil veces tu “original plan de negocio”.
¢, Tiene la comunicacion hoy en dia mas importancia que antes?

Si no lo cuentas los demas no lo saben. Si no hablas no te conocen, Si no te ven no
existen. Es de vital importancia contar con un buen plan de comunicacion a la hora de
poner en marcha nuestra empresa, también hace falta un “plan emocional” y de esto

nadie habla al iniciar un proyecto empresarial.

¢, Como debe fluir la misma y cuales deben ser sus canales, para que a

su forma de ver, sea efectiva?

Hemos de tener claro dos puntos, las localizacién geografica de nuestros clientes ( no
es lo mismo una campafia para EEUU que para Arabia) y el tipo de “personas” a las que

nos vamos a dirigir.

Los canales actuales como redes sociales son efectivos siempre que se utilicen de
verdad como herramienta de trabajo y no “como un espacio donde contamos lo bien que
lo pasamos en la playa”, nuestra imagen en la red en mucho mas importante de lo que

pensamos.
Las personas siempre seran lo primero...

Actuar de manera leal y directa es fundamental para hacer florecer una comunidad
solidaria, la cual nos lleva a maximizar nuestras redes y nuestra credibilidad. Estamos
en la permanente busqueda de nuevas opciones, abiertos al cambio y a opiniones
distintas a las nuestras. Pensar y re-pensar de manera creativa, optimista y dinamica es
lo que debe caracterizar a la hora de “crear una empresa que estara formada por
personas que juntas tendrén la oportunidad de crear un mundo mejor. Esta es vuestra

responsabilidad, la de los jévenes, bonita tarea sin duda.
Consejo final: Never Stop

El mundo avanza y nosotros queremos avanzar con él, estando siempre a la vanguardia

de lo que esta sucediendo, cuestionando la forma en la que pensamos y en la que



hacemos las cosas. Siempre con la motivacion de mejorar. No esperes que otros hagan

lo que puedes hacer tu.

Andrés, es un placer colaborar con jovenes que “nos dejan hablar y opinar a los no tan

jovenes”. Gracias a ti, me tienes siempre a tu disposicion.



ANEXO 3: Entrevista al Gerente de Chocosoft

Dado que mi proyecto versa, en parte de las start-ups, me veo obligado

a preguntar en primer lugar, ¢cémo definiria el concepto de start-up?

Una start-up es una idea que crece lo suficiente o es lo suficientemente fuerte para
generar un negocio en torno a ella. El término esta de moda, pero es el concepto de
«montar un negocio» de toda la vida, solo que con el matiz de estar asociado a la
tecnologia. Si la start-up prospera, entonces pasa de ser un intento a ser una empresa en

firme.

Una vez dado el concepto, ¢Qué es lo que le parece mas importante,

gué destacaria de su empresa que la caracteriza como una start- up?

Las ideas y la capacidad de innovacién. Cuando creamos Chocosoft, lo hicimos porque
teniamos muchas ideas y la capacidad de llevarlas a cabo dentro de nuestro campo (las
aplicaciones moviles). Y porque queriamos trabajar en lo que nos gusta. Antes he
mencionado que cuando una start-up prospera se convierte en empresa, pero si se pierde

la pasion por la idea original, habitualmente la start-up «muere».

¢Por qué surgen las start-up? ¢Cree que las grandes corporaciones

han perdido su capacidad de innovar?

No exactamente. Las grandes corporaciones tienen la gran ventaja de la relativa
estabilidad econdmica, pero también la dificultad de organizar grupos grandes de gente
y procesos burocraticos. No son muchas, pero hay grandes compafiias capaces de
innovar, y lo hacen muy bien. Las start-ups, por su parte, surgen en ocasiones como
respuesta a la frustracion de tener ideas con mucho potencial pero que se quedan en

agua de borrajas dentro de las grandes empresas.

Para emprender y poner en marcha una start-up, ¢se necesitan

habilidades de liderazgo innatas?

Son utiles, pero no necesarias. Ademas, se pueden adquirir con el tiempo. El Unico

liderazgo que de verdad se necesita es sobre uno mismo: dedicacién, perseverancia,



perspectiva, autocritica... Si crees en ti mismo y en tus ideas, y sabes aceptar criticas y

consejos, es mucho mas fécil hacer que la gente comparta tus objetivos.

¢ Cual es la media de edad aproximadamente de su empresa? ¢;Cree
gue es necesario que el equipo esté formado sélo por gente joven o por
el contrario cree que la edad no limita la capacidad para innovar en

este campo?

En Chocosoft la media es de 29 afios, pero cuando empezamos ronddbamos todos los
25. Yo creo que en el equilibrio esté la virtud. Un equipo formado exclusivamente por
jévenes tendrd muchisima energia y ganas de hacer cosas, pero carecera de la
experiencia que dan los golpes de la vida. Un equipo formado por gente de edad
avanzada tendrd méas sabiduria y posibilidades de éxito, pero le faltard la frescura de

ideas que aportan las mentes mas jovenes.

Y en cuanto a la variable sexo, ¢cree que las mujeres son una fuerza

emprendedora?

Lo creo, pero exactamente igual que los hombres. En mi opinién el emprendimiento
estd dentro de cada persona, y mientras no haya impedimentos sociales para llevarlo a

cabo, seguramente haya paridad de género en su distribucién.

Internet es la base del negocio, ¢lo es el mobile? (Dar opinidn
fundamentada del porqué, incluso siendo dedicada al sector mdvil a ser

posible)

Pues precisamente esa es la idea base de nuestra empresa. EI campo de la movilidad es
un nicho de negocio muy potente (y también muy vinculado a Internet). El
razonamiento es sencillo: cada afio que pasa hay mas usuarios de smartphones y tablets
en el mundo, el hardware es mejor y las fronteras entre paises hablando desde el punto
de vista de la comunicacion son mas difusas. Si montas un negocio con base en las
Apps maviles sabes que tienes clientes potenciales en todo el mundo, y sin esperas: una
persona puede estar comprando tu producto en América a la vez que otra en Asia. No es
oro todo lo que reluce, y hay muchas dificultades inherentes a la gestion, localizacién y

traduccion de aplicaciones, pero al final son muchas mas ventajas que inconvenientes.



Eso si, hay que ser conscientes de dos factores. Por un lado, el nivel de actualizacion de
hardware y software en las tecnologias mdviles es probablemente el mas frenético del
mundo, apareciendo cosas nuevas afio tras afio a las que tienes que adaptarte. Tienes que
estar muy alerta y al dia, para no quedarte obsoleto. Por otro lado, las aplicaciones
moviles son un negocio burbuja, como lo fueron las webs en su momento. Hay que ser
consciente de esto, y aprender a reciclarse y reorientarse en funcion del rumbo del
mercado. Podria decirse que en el mundillo uno no deja nunca de ser una start-up,

siempre empezando cosas totalmente nuevas.

¢Han recibido apoyo institucional de algun tipo? En cualquier caso,
cqué opinion les generan las posibles instituciones de apoyo

actualmente?

En efecto, hemos recibido apoyo institucional de algunas entidades publicas, como la
Universidad de Salamanca, el Instituto de Ciencias de Patrimonio del CSIC, el grupo de
investigacion E-Lectra de la USAL, la Fundacion German Sanchez Ruipérez y otros.
Este apoyo nunca ha sido econdémico sino mas bien basado en colaboraciones, pero si
nos ha aportado mucha visibilidad y publicidad. Al respecto de las instituciones,
especialmente las publicas, hay que sefialar que se encuentran en un punto tan
interesante como frustrante: desean hacer uso de las nuevas tecnologias para llevar a
cabo ideas muy innovadoras, pero por la situacion econoémica de nuestro pais carecen de

los fondos necesarios para ello.

¢ Qué opinion tiene sobre las incubadoras y los aceleradores de

startup?

Muy buena, siempre que se hagan bien las cosas. En la teoria, son herramientas que
apoyan a los emprendedores con, por ejemplo, sitios donde trabajar o fondos para
empezar. Nosotros nunca hemos hecho uso ni de incubadoras ni de aceleradoras, pero
hemos oido opiniones muy diferentes de otras empresas del sector. Algunos han tenido
experiencias muy positivas y han sacado mucho, pero otras han encontrado mas

dificultades que beneficios. Supongo que depende un poco de ambas partes.



La Universidad de Salamanca tiene un parque cientifico, ¢saben de su
existencia? ¢Les ha servido / podria servir de algo a su modelo de

negocio en particular?

Pues si, lo conocemos, y lo hemos visitado en numerosas ocasiones. Es un buen entorno
de trabajo, aunque personalmente creo que le falta ain mucha inversion. Tiene mucho
potencial, pero hay que pulirlo. Desgraciadamente las empresas que pueden permitirse
montar alli sus oficinas no son precisamente start-ups o PYMES, si no otras méas
grandes. Si la USAL ofreciera condiciones mas flexibles a las pequefias empresas
tecnoldgicas seria muy beneficioso para todas las partes, puesto que se generarian

«sinergias» muy interesantes.

¢, Ha sido dificil conseguir financiacion? En cualquier caso siempre que
haya habido financiacion externa, ¢han recurrido a los canales
tradicionales (Bancos, ICQO...) o por el contrario han encontrado su

salida en inversores de riesgo?

Nunca la hemos solicitado. Somos una empresa construida desde cero al minimo coste
que exigia la ley, aportando los socios el poquito capital y material necesario. A partir
de ahi, hemos logrado crecer y financiarnos sin bancos, inversores, bussines angels etc.
Puede que hayamos crecido mas lento, pero también mas seguro: Chocosoft S.L. se
fundo en uno de los picos mas bajos de la crisis econdmica, y estamos satisfechos de la

forma en la que supimos sobrevivir.

¢ Tienen relaciones de trabajo en equipo (co-working) con otras start-

ups de la misma rama (o diferentes) en la zona o fuera?

Si, las tenemos. Mantenemos buenas relaciones con empresas de tecnologia del sector
en Salamanca y en otras ciudades, y somos colaboradores en una asociacion para el
fomento empresarial en Castilla y Leon. De estas relaciones han salido colaboraciones y
trabajos muy interesantes. Podria considerarse que una parte vital de ser una start-up es
conocer y entablar relaciones con otras start-ups, ya que nunca sabes cuando puedes

necesitar ayuda o pueden necesitar de ti.



¢Empezaron desde cero sin ayuda externa o confiaron en algun

profesional u organizacién para la puesta en marcha?

Desde cero y sin ayuda. Otras empresas que se fundan desde cero y sin ayuda lo hacen
gracias al capital individual que aportan sus socios, pero en nuestro caso ni siquiera fue
asi. Aportamos lo minimo imprescindible (800€ cada uno de los cuatro socios) y

empezamos a trabajar con nuestros propios equipos desde un viejo garaje.

¢,Cual cree que sera el sector de mas crecimiento en el mundo de las

start ups en nuestra comunidad? ¢Y a nivel nacional?

Seguramente el primer puesto en nuestra comunidad sera el de las exportaciones de
productos (carne, embutido, queso...) que ahora esta muy en auge. A nivel nacional se
lo disputaran las exportaciones, el sector energético y el tecnoldgico. Pero lo cierto es

que muy dificil de predecir.

Considera el marketing digital (Iéase SEO, SEM, Redes sociales...),
basico en su expansion? (Qué plataformas utiliza para
promocionarse? ¢Cree que las redes sociales son un impulso de las

startups?

El marketing digital sin duda es importante, pero no estoy seguro de que sea basico.
Nosotros tenemos una carencia total de gestion de redes sociales (tenemos perfiles, pero
requieren mas mantenimiento del que le damos actualmente). De momento nos ha ido
bien, pero la tendencia actual es que mucho trabajo llegue a través de LinkedIn u otras
redes, por ello vamos a darles un empujén fuerte y a apostar por publicitarnos en esa
linea: hoy en dia es innegable que las redes sociales impulsan mucho las start-ups.

AshMaurya es el autor de uno de los libros de cabecera de todo emprendedor: Running
Lean. Como se dice en la pagina web de su libro: “Ash es admirado por ofrecer algunos
de los mejores y mas practicos consejos para emprendedores. Cuestiona la nocion de
que las start-ups deberian planificar en base a sus instintos, intuiciones y suerte. En
lugar de ello, aplica un proceso sistematico para testear rigurosamente tu “Plan A” hasta

que consigas un plan que realmente funcione.


http://www.runningleanhq.com/
http://www.runningleanhq.com/

Por ello, ¢opina que el mayor riesgo no esta en el producto, sino en

encontrar clientes y mercados?

Desgraciadamente, asi lo creo, y asi lo he visto en numerosas ocasiones: productos
excelentes que sufren verdaderos batacazos comerciales porque no han sabido
publicitarse o no han encontrado el mercado correcto, o productos ridiculamente malos
e inacabados que han tenido un éxito sorprendente gracias a las labores de marketing o a
que sencillamente encontraron el momento y lugar indicado para aparecer. Para
nosotros, el verdadero éxito esta en las dos cosas juntas: un producto bueno y que

cumpla lo que promete, y que pueda atraer la atencion del usuario.
¢, Cree que se esta creando una burbuja emprendedora en el mundo?

No mas que en épocas pasadas. EI emprendimiento esta ahi como siempre lo ha estado.
Ahora da la sensacion de que hay mas emprendedores porque las tecnologias, las
comunicaciones Yy la situacién laboral se prestan a ello, pero si echamos la vista atras
veremos que en situaciones parecidas también hubo un gran nimero de gente que quiso

hacer negocio con sus ideas.



ANEXO 4: Entrevista al Gerente de Beonprice

Dado que mi proyecto versa, en parte de las start-ups, me veo obligado

a preguntar en primer lugar, ¢cémo definiria el concepto de start-up?

Una compafiia de reciente creacion creada para solucionar un problema, y la misma se
define con tecnologia. Suele ser un problema concreto, definible en una linea, es un
concepto muy acotado.Hay varios tipos de start-up, las que solucionan problemas
disruptivos, o de tipo B2B 0 B2C

Una vez dado el concepto, ¢Qué es lo que le parece mas importante,

gué destacaria de su empresa que la caracteriza como una start- up?

Sobre todo la tecnologia, solucionamos un problema que tienen los hoteles mediante
tecnologia, big data, se procesa, se analiza y se muestran conclusiones al hotelero para

que pueda adaptar su politicas de precios

¢Por qué surgen las start-up? ¢Cree que las grandes corporaciones

han perdido su capacidad de innovar?

Una Star- up se crea para resolver un problema en concreto, se desarrolla la solucion
muy rapido y se sale al mercado muy rapido. Cuando empiezas a crecer, te conviertes
en una empresa, hay que definir procesos, departamentos... y ahi es cuando la geston de

una start up evoluciona a ser una empresa.
Seria la parte inicial de una empresa, donde se despega, con un crecimiento muy alto.

Las grandes empresas pierden esas primeras fases iniciales, no pueden mover su
infraestructura con la rapidez necesaria, lo que han realizado es crear generadoras de

start up, que premian a las mejores, les inyecta dinero y las absorbe.

Para emprender y poner en marcha una start-up, ¢se necesitan

habilidades de liderazgo innatas?

Se necesita experiencia, conocimiento, ideas y equipo. Rodearte de gente con
experiencia y conocimiento que ayude a resolver los problemas que se puedan llegar a

desarrollar.



La gestion del equipo es una de las partes mas complicadas ya que es necesario una
motivacion diferente cada dia, el equipo debe ser consciente de que trabaja para una

start up.

¢Cual es la media de edad aproximadamente de su empresa? ¢Cree
gue es necesario que el equipo esté formado sélo por gente joven o por
el contrario cree que la edad no limita la capacidad para innovar en

este campo?

La media de edad es de unos 35 afos.

Se valora sobretodo la actitud, no solo se valora la experiencia, alta motivacion, trabajo

por objetivos, gestion del riesgo, trabajo por objetivos...

Y en cuanto ala variable sexo, ¢cree que las mujeres son una fuerza

emprendedora?

No distingo entre sexos, conozco casos de mujeres emprendedoras con mucho éxito.
Quizé el handicap sea la maternidad, ya que puede los meses dedicados al nacimiento y

cuidados del hijo puede suponer un problema a la hora de emprender.

Internet es la base del negocio, ¢lo es el mobile? (Dar opinion
fundamentada del porqué, incluso siendo dedicada al sector mévil a ser

posible)

No para nuestra empresa, la base del negocio debe acaparar todas las tecnologias, para

nosotros, mobile es una parte mas del conjunto.

Tenemos en proyecto de crear una web de acceso especifico para moviles.

¢Han recibido apoyo institucional de algun tipo? En cualquier caso,
;jque opinion les generan las posibles instituciones de apoyo

actualmente?

La respuesta inmediata es que no dan dinero.



Pero lo mas fructifero ha sido el “Smart money”, es clave, nos ha ayudado mucho. Hoy
en dia las administraciones no pueden dar dinero, pero crean diferentes herramientas

para ayudar a las start ups.

En nuestro caso, ENISA, Gesitur y CyLADE nos han ayudado, bien mediante
préstamos participativos (sin avales) o con programas de formacion y aceleracion de
star ups, que ponen en contacto a las empresas con gente con experiencia y te ayudan a

desarrollar el negocio.

Las colaboraciones son muy valiosas, sobre todo si hay pocos recursos.

¢ Qué opinion tiene sobre las incubadoras y los aceleradores de
startup?

Nacimos de una aceleradora, The Founder Institute, de Silicon Valley la primera vez
que estuvo en Espafia. Tenemos muy buena opinién, nos ayudd a en fase inicial a
superar problemas de formacion y experiencia: cdmo crear la empresa, como manejar

las expectativas, definir el negocio en uno o dos minutos (pitch).

El problema de las aceleradoras es que a raiz del boom, hay muchas, y como en todo,

muchas malas, por lo que hay que saber elegir a cual acudir.

¢ Ha sido dificil conseguir financiacion? En cualquier caso siempre que
haya habido financiacion externa, ¢han recurrido a los canales
tradicionales (Bancos, ICO...) o por el contrario han encontrado su

salida en inversores de riesgo?

Bastante tiempo se dedica como para arriesgar tu propia casa. EL primer consejo que
daria a un emprendedor, es que no avalen los créditos de su star up, ya que si la misma
cae, cosa probable (y que si sucede debemos aprender para la siguiente), no te juegues
tu casa. Defendiendo un buen proyecto, te dan préstamos sin aval, por lo que si la

empresa cae no se responde personalmente.

Por otro lado estan los inversores externos (business angels, venture capital...).



¢ Tienen relaciones de trabajo en equipo (net-working) con otras start-

ups de la misma rama (o diferentes) en la zona o fuera?

Hacer networking es fundamental, son redes de contactos que teayudan a ampliar tu
negocio y crear relaciones sdlidas de interés mutuo para las partes. Parte de nuestra
expansion es gracias al networking hecho a priori que nos esta permitiendo validar

nuestro sistema de negocio en Latinoamérica (Mgjico).

¢Empezaron desde cero sin ayuda externa o confiaron en algun

profesional u organizacién para la puesta en marcha?
Unicamente los socios iniciales.

¢ Cual cree que sera el sector de mas crecimiento en el mundo de las

start ups en nuestra comunidad? ¢Y a nivel nacional?

El mundo del Big Data (donde se encuentra Beonprice), nanotecnologia,
nanobiotecnologia , y el internet de las cosas, es decir, que los objetos, mediante sus

sensores, se conecten e interaccionen entre ellos a través de internet

Considera el marketing digital (Iéase SEO, SEM, Redes sociales...),
basico en su expansion? ;Qué plataformas utiliza para
promocionarse? ¢Cree que las redes sociales son un impulso de las

startups?

Mediante redes sociales, tenemos una agencia de comunicacién que nos pasa notas de
prensa, y simplemente se actualizan las mismas mediante agencia 0 nosotros mismos.

Cuando algo surge, se comunica mediante twitter, LinkedIn, Facebook...

AshMaurya es el autor de uno de los libros de cabecera de todo emprendedor: Running
Lean. Como se dice en la pagina web de su libro: “Ash es admirado por ofrecer algunos
de los mejores y mas practicos consejos para emprendedores. Cuestiona la nocion de
que las start-ups deberian planificar en base a sus instintos, intuiciones y suerte. En
lugar de ello, aplica un proceso sistematico para testear rigurosamente tu “Plan A” hasta

que consigas un plan que realmente funcione.


http://www.runningleanhq.com/
http://www.runningleanhq.com/

Por ello, ¢opina que el mayor riesgo no esta en el producto, sino en

encontrar clientes y mercados?

Nos basamos en el concepto de lean star up, es parecido. Consiste en estar muy cerca
del cliente, conocer el problema que tienen, crear soluciones (producto) , hacer pruebas

y ofrecer la mejor solucion.

Tipificar el tipo de cliente para segmentar, y hacer pruebas de concepto en cada uno de

los tipos.
¢, Cree que se esta creando una burbuja emprendedora en el mundo?

La forma de trabajar ha cambiado, internet ha cambiado todo, lo ha revolucionado. Los

modelos de trabajo deben ser renovados

La burbuja puede estallar ya que mucha gente quiere emprender y no esta preparada.
Por otro lado, recalcar que el fracaso en una start up debe ser un método de aprendizaje

y debe ser experiencia para el éxito.

¢ Es Beonprice Unica en su sector? En caso contrario, ¢Qué es lo que

consideran su piedra angular de diferenciacion?

Estan surgiendo, pero fuimos los primeros en plantear de una manera diferente la vision

del problema.

La “salsa secreta” de nuestra empresa es la plataforma tecnologica que permite
gestionar gran cantidad de datos y mostrar conclusiones en tiempo real ademéas de la

sencillez de presentacion al hotelero.



Ustedes ofrecen un servicio para el andlisis de la reputacion, desde su
punto de vista, ¢Qué importancia tienen las valoraciones del usuario a
dia de hoy? ¢Llegara a superar la valoracion individual la influencia
de la publicidad que pueda emitir sobre cierto bien o servicio?

(incorporar trabajo)

Hay que saber gestionar todas las variables. La empresa se basa en un todo. Beonprice
se basa en el precio y la reputacion online pero tiene que convencer todo, fotos,
emplazamiento... Es un mix, y de ahi el big data, que permite, analizdndolo todo, mas

precision en el precio al que puede ofertarse el hotel.

Entendiendo su empresa como enfocada a liderar el sector del
“Revenue management” o “Yield management”, ;como consiguen
ofrecer producto adecuado, al cliente adecuado en el momento
adecuado y al precio adecuado en el sector hotelero? ¢Coémo consiguen
influenciar el comportamiento del cliente, entendiendo este como el
huésped del hotel?

En base a la flexibilidad de internet, influye todo, y el hotel puede variar el precio de la
habitacion en el mismo dia, en base a competencia, disponibilidad, comentarios... todo
ese mix, Beonprice lo recoge y analiza y el hotelero puede tomar la decision de qué

precio y a qué clientes ofertar sus habitaciones.



