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			Introducción

			Llevo varios años dando conferencias de marketing on-line y he tenido la suerte de hablar con muchos emprendedores, desde su estado inicial, cuando están pensando en una buena idea para un negocio en Internet, hasta el emprendedor que ya montó su presencia en la Web y le va bien. Todos, absolutamente todos, me han dicho que lo que saben lo han aprendido a través de la búsqueda de información en la red, de probar cosas y, muy importante, de aplicar el sentido común.

			Es cierto que en Internet existe mucha información acerca de diferentes herramientas del marketing on-line. A esto se le suma que en los últimos años ya tenemos a un nutrido grupo de autores publicando excelentes libros sobre negocios en Internet.

			Actualmente, hay una oleada tremenda de información que el emprendedor no puede consumir cómodamente. Hace falta resumir y organizar la información para que el emprendedor identifique los pasos necesarios para montar su negocio en Internet.

			Cuando pensé en la temática de este libro, lo primero que hice fue ir a Google y escribir la frase “Plan de empresa para una Web” o “Plan de negocio para una Web” y me sorprendí que no consiguiera algún resultado relevante. Todas las páginas de resultados hablaban de cómo hacer un plan de empresa general, pero no algo más específico como el plan de empresa para una Web. Allí fue donde me di cuenta de que existía un vacío de información que muchos emprendedores Web estarían demandando. Se está enseñando a los emprendedores a montar un negocio, pero no se está enseñando cómo montarlo específicamente a través del canal de Internet.

			En los últimos años, en mis talleres y conferencias sobre marketing on-line, estoy mostrando hojas de cálculo con un estado de resultados de un proyecto Web, con el cálculo de ROI de un típico proyecto en Internet. Es allí donde me he fijado que capto la mayor atención de los asistentes. Los emprendedores necesitan que le enseñen números de costes, junto a herramientas de promoción Web. Se acabó la era de enseñar únicamente las bondades técnicas que tiene una serie de herramientas de marketing on-line, se acabó el tiempo de enseñar únicamente cómo hacer una Web. Ahora también se debe enseñar cuáles son los costes de hacer una Web, cuáles son los costes de ejecutar una campaña de marketing on-line. Es hora de ver cómo el dinero invertido en un proyecto Web puede dar ganancia en un tiempo determinado.

			Este libro persigue ese objetivo, juntar el mundo de los negocios con el mundo del marketing en Internet. Deseamos hablar con un lenguaje sencillo sobre cómo podemos convertirnos en emprendedores exitosos a través de un modelo de negocio en Internet. Este libro pretende ser un cuadro de mando para verificar si hacemos las cosas correctamente a lo largo de la puesta en marcha de su proyecto Web.

		

	
		
			Cómo usar este libro

			DESTINATARIOS DE ESTE LIBRO

			Este libro está orientado tanto a profesionales (emprendedores, profesionales liberales, autónomos, freelance, etc.) como a empresas interesadas en llevar un negocio a Internet con la mayor posibilidad de éxito. Este libro es para todos aquellos emprendedores que están pensando que en Internet existen oportunidades de ganar dinero, aquéllos que quieren probar sus ideas de negocio en el ámbito digital.

			Queremos aclarar que este libro está escrito en lenguaje de negocios, no en términos técnicos informáticos. No hace falta ser un experto en Internet para entenderlo. Es un libro dirigido a quien toma las decisiones estratégicas y tácticas de un proyecto empresarial.

			ORGANIZACIÓN DEL LIBRO

			Hemos querido darle un orden cronológico al libro, respetando los pasos que debe dar un emprendedor cuando decide montar un negocio en Internet.

			En el capítulo 1 comenzaremos haciendo un análisis de lo que significa emprender en la Web, conoceremos si tenemos el espíritu y requisitos que todo emprendedor debe tener para llevar a cabo un proyecto de negocio en Internet.

			En el capítulo 2, aprenderemos a mirar nuestro entorno para identificar las tendencias que se manejan en Internet y que dan producto a diferentes oportunidades de negocio listas para ser aprovechadas.

			En el capítulo 3 aprenderemos la fórmula para identificar una idea de negocio en Internet y cómo valorarla. Para darle forma a esa idea conoceremos, en el capítulo 4, cuáles son los principales modelos de negocio en Internet bajo los que vamos a generar ingresos.

			En el capítulo 5, nos pondremos manos a la obra con la redacción de nuestro plan de empresa Web, el documento que nos marcará el cronograma de trabajo y la factibilidad de que dicho proyecto llegue a buen puerto.

			Luego, en el capítulo 6, por fin, ya comenzaremos a darle forma real a nuestro negocio en Internet. Aprenderemos todo lo que tiene que saber un emprendedor a la hora de gestionar la creación de su página Web como motor fundamental de su negocio.

			En el capítulo 7, daremos un repaso a la analítica Web, para saber cómo debemos medir los resultados de tráfico en nuestro sitio Web. Si no podemos medir cómo llegan los visitantes a la Web, nunca sabremos si vamos bien encaminados.

			En los capítulos, 8, 9 y 10 veremos cómo ejecutamos con éxito un plan de marketing on-line sabiendo cómo usar adecuadamente las principales herramientas para atraer visitas, convertir éstas en clientes y fidelizarlas para que vuelvan a visitarnos y comprarnos.

			Finalmente, en el capítulo 11, seremos testigos de algunos casos de éxito de emprendedores que en su idea apostaron por montar su negocio en Internet y que en la actualidad están viviendo de los ingresos generados por su negocio Web. La mejor forma de aprender es ver ejemplos cercanos de cómo otros lo han hecho.

			En resumen, este libro es una especie de compañero de viaje, que nos irá aconsejando las mejores prácticas en cada uno de los pasos para montar nuestro negocio con éxito en Internet.

		

	
		
			
			1. Ser emprendedor en la Web

			En este capítulo, aprenderá a:

			•Entender lo que significa ser un emprendedor.

			•Qué requisitos debe de tener un emprendedor.

			•Cómo emprender en la Web.

			•Consejos que seguir a la hora de emprender en un negocio en Internet.

			¿QUÉ ES SER UN EMPRENDEDOR?

			Un emprendedor es aquella persona que identifica una oportunidad en el mercado y está dispuesto a arriesgarse, a crear una empresa con el fin de aprovechar dicha oportunidad y generar una rentabilidad continua y escalable. El emprendedor, una vez que identifica una oportunidad de negocio, encuentra la motivación, el impulso y la habilidad de administrar los recursos necesarios para sacarle provecho económico a dicha oportunidad.

			¿Ser emprendedor sin arriesgar?

			En una ocasión, una asistente que participaba en una de mis charlas, titulada “Montar negocios en Internet”, me comentó que, para ella, resultaba imprescindible que todas las herramientas de desarrollo y marketing de una Web fueran gratuitas, puesto que no contaba con presupuesto alguno para iniciar su proyecto Web. Me dijo que su estrategia consistía en no invertir nada al principio y esperar a que la Web poco a poco fuera dando beneficios y, con dichas ganancias, pagar las nuevas acciones de marketing online. Otro alumno me comentó que quería centrar su nueva vida profesional en montar un blog temático y me preguntó cómo montar un blog potente a coste cero. No quería invertir ni un euro en montar un blog en condiciones. Sin embargo, estaba dispuesto a invertir más adelante, cuando obtuviera los primeros ingresos. De esa misma manera piensan muchos empresarios con respecto a la promoción de su negocio online. Quieren invertir solamente en un mes de campaña de promoción online y esperan que, a partir del segundo mes, los beneficios de la Web paguen los nuevos meses de inversión en el marketing online.

			Existen muchas personas que quieren montar un negocio en Internet sin arriesgar nada o con una inversión nula. Eso no es emprender, la definición de emprender en el Diccionario de la Real Academia Española nos dice que emprender es “acometer y comenzar una obra, un negocio, un empeño, especialmente si encierra dificultad o peligro”. Para ser emprendedor, hay que enfrentarse a algún riesgo o dificultad. Hay que invertir, hay que arriesgarse. No necesariamente hay que invertir grandes sumas de dinero, se pueden invertir muchas horas de trabajo, se puede invertir tiempo que, al final, es un bien tan preciado como el dinero.

			A lo largo de este libro, analizaremos casos y situaciones que siempre presentarán oportunidades pero también amenazas, y es importante valorarlas, sopesarlas, pero no echarse para atrás sólo porque exista cierta posibilidad de fracaso presente en nuestro proyecto Web. Si fracasamos, de todas maneras, seguimos ganando. La experiencia de saber qué cosas se hicieron mal es una buena consejera.

			¿Emprendedor por necesidad o por oportunidad?

			La actual crisis económica en España se está convirtiendo en un motor de impulso para algunos emprendedores; son los que denomino “emprendedores por necesidad”. El 25 por 100 de tasa de paro en España incentiva a muchos españoles en la posibilidad del autoempleo. La dificultad de conseguir un trabajo en una empresa obliga a muchas personas a crear su propio negocio e Internet podría ser un camino sobre el cual pensar seriamente. Los negocios en Internet están llamando la atención de muchas de estas personas, que ven en la creación de un proyecto Web una forma de generar ingresos estables y escalables con inversiones ajustadas a su nueva situación laboral. Se tiene que tener cuidado con tomar este camino. El apuro por resolver una situación actual de desempleo puede obligarnos a tomar decisiones rápidas y poco analizadas sobre oportunidades reales y rentables. Es necesario tomarse un tiempo para investigar y elegir el nicho de negocio adecuado donde pretendemos obtener éxito.

			Luego, tenemos al “emprendedor por oportunidad”, que es el clásico emprendedor de toda la vida. Es quien decide montarse en la aventura de emprender tras identificar una clara oportunidad de negocio. En capítulos posteriores, hablaremos de cómo inspirarse para obtener ideas buenas y cómo elegir la más factible para obtener rentabilidad.

			EMPRENDER EN LA WEB VS. EMPRENDER EN LA EMPRESA TRADICIONAL

			Hemos visto que el concepto de emprendedor se basa en identificar oportunidades y “arriesgarse”. En Internet, actualmente, se están manifestando muchas más “oportunidades de negocio” que en los mercados offline. Cada día hay más confianza para comprar por Internet, la publicidad en Internet sigue creciendo y las tecnologías evolucionan favorablemente para montar negocios unipersonales. Es el momento de crear negocios en la Red. En cuanto al término “arriesgarse”, Internet ofrece una serie de ventajas donde el coste de inversión para obtener retornos suele ser menor que en los mercados tradicionales offline y, dichas inversiones se pueden realizar paso a paso y de forma más controlada.

			Es verdad que la creación de muchos negocios en Internet involucra inversiones menores que un negocio tradicional, pero no debemos confundir esto con la idea generalizada de que emprender en Internet es gratis; o es un camino de rosas. Se debe invertir tiempo y dinero. Si invertimos mucho de ambos activos, se podrán obtener mayores retornos, si invertimos poco, o no lo suficiente, no obtendremos rentabilidad.

			QUÉ SE NECESITA PARA SER UN EMPRENDEDOR EN LA WEB

			A la hora de emprender en la Web, es conveniente poseer ciertos requisitos. Detallemos algunos de ellos:

			•Creatividad: Muchas oportunidades no están tan visibles. Hay oportunidades que existen y no se están aprovechando; en cambio, hay otras oportunidades que aún no existen, se tienen que inventar. Tener la mente lo más amplia posible para pensar en ideas totalmente nuevas y creativas debe ser una aptitud de todo emprendedor. Tenemos que tener cuidado con pensar en ideas y no llevarlas a cabo. Hay un dicho muy apropiado que dice: “Algunas personas sueñan con grandes logros, mientras que otros se quedan despiertos y actúan”.

			•Disfrutar: Muchos recomiendan comenzar un proyecto Web sobre alguna temática que nos guste y que controlemos bien, una temática por la que sintamos pasión. Si uno no se lo va a pasar bien en un proyecto que requerirá mucho tiempo, poco a poco iremos perdiendo el ánimo y la perseverancia. Nos tenemos que apasionar con nuestro trabajo y, en este caso, nuestro trabajo es nuestro proyecto emprendedor. Hay un dicho de Confucio que dice: “Elige un trabajo que te guste y no tendrás que trabajar ni un día en tu vida entera” Más adelante, veremos cómo mezclar la pasión por un tema con un negocio en Internet, lo cual suele ser una fórmula que funciona.

			•Optimismo: Las oportunidades las descubren y crean quienes son optimistas. Se nota fácilmente cuando un emprendedor está vendiendo su idea de negocio con motivación, con optimismo; y eso se contagia. “El empresario ve oportunidades en donde los demás no las vemos, pero muchas personas sólo ven problemas en todas partes. El empresario está más preocupado por escoger las oportunidades mientras que el resto está interesado en no ver las oportunidades”. Esta frase del empresario Michael Gerber describe perfectamente lo importante del optimismo a la hora de emprender.

			•Coraje y Perseverancia: No mirar atrás y mirar hacia el horizonte para llegar a nuevos puertos. Las oportunidades se aprovechan si somos perseverantes en llevarlas a la práctica. La vida del emprendedor es pegarse con obstáculos y no podemos dejarnos caer con cada uno de ellos. Debemos saber cómo aguantarlos y sobrepasarlos.

			•Curiosidad: Internet nos invade con noticias, artículos de tendencias, datos, etc. Muchas oportunidades están camufladas entre tanta información. Hay que saber leer entre líneas. Dedicarle el suficiente tiempo para investigar ideas de negocio factibles. Una oportunidad se descubre después de haber investigado varias pistas que hemos encontrado en el camino.

			¿POR QUÉ CUESTA EMPRENDER EN ESPAÑA EN INTERNET?

			•Somos un país de funcionarios: Mucha gente tiene la mentalidad de que, para ser exitoso a nivel profesional, sólo basta con aprobar una oposición para un puesto en la administración pública y asegurarnos un trabajo de por vida con una condiciones laborales y económicas muy ventajosas. Esa mentalidad quita el hambre de ambición a muchos profesionales destacados en España que no miran más allá y no perfilan la opción de montar un negocio.

			•Miedo al fracaso: Ser emprendedor conlleva una gran dosis de incertidumbre en los primeros meses y eso genera miedo y la pérdida de la perseverancia de seguir con el proyecto. Por otro lado, el fracaso en España está mal visto. Fracasar en un negocio es sinónimo de mal empresario. En Estados Unidos, los fracasos se valoran como una experiencia de cosas que has hecho mal y de las cuales has aprendido para después no aplicarlas en un futuro negocio. El fracaso se considera parte del camino a un proyecto con éxito.

			•Muchos emprendedores lo que buscan es un sueldo fijo: He sido testigo de muchas ideas de negocio que lo que buscan es generar los ingresos equivalentes a un sueldo medio y, cuando se llega a ese objetivo, se pierde la motivación de crecer. El emprendedor tiene que ir más allá, en hacer su idea de negocio un motor de beneficios creciente y escalable.

			•Falta de confianza en sí mismo: La baja autoestima nos hace creer que no podemos comernos el mundo, y no es así. Tenemos habilidades y destrezas que son un buen activo para emprender. Eso, combinado con una buena idea y con perseverancia, nos acerca a los negocios con éxito.

			También hay muchos emprendedores que consideran que los negocios Web es cosa de informáticos o programadores. Eso no es así. Hay casos de éxito de personas ajenas a la programación Web que han montado equipos de trabajo que han llevado eficientemente un negocio en la Web. La programación Web es importante, pero siempre se puede subcontratar. La idea del negocio, la relación con los proveedores, la atención al cliente, la experiencia en un ramo empresarial, son elementos que no tienen que ver con informáticos.

			•No sabemos vender nuestro proyecto Web: En el ciclo de vida de nuestro proyecto Web, vamos a necesitar vender nuestra idea a posibles inversores, socios, colaboradores y, a veces, no los convencemos de la gran rentabilidad de nuestro negocio porque no sabemos presentar de forma atractiva nuestro proyecto Web.

			•Falta de formación en ser un emprendedor Web: Mi consejo es formarse en ciertos aspectos a la hora de emprender un proyecto Web. Saber cómo crear un plan de empresa, un plan financiero, un plan de marketing son cosas que debemos aprender a hacer bien. Si vamos a ser emprendedores Web, empecemos primero por entender los modelos de negocio en Internet, cómo se desarrolla una Web, qué herramientas de marketing online existen y cómo funcionan, etc. Otro tipo de formación que considero que es escasa en España es la formación a través de casos de éxito de empresas parecidas a las nuestras. Tengo la suerte de asistir a muchos congresos acerca de temas de Internet y me aburre ver cómo muchos ponentes ilustran casos de éxito de empresas multinacionales, empresas que las pymes españoles ven muy lejanas o en las que no se ven reflejadas. Creo que los que nos dedicamos a la formación de negocios en Internet tenemos que mostrar ejemplos de cómo empresas pequeñas lo están haciendo bien o de cómo estas empresas pequeñas se han convertido en empresas importantes en su sector a través de una exitosa estrategia en Internet.

			•Falta de financiación: Una de las principales causas que muchos se quejan a la hora de acometer un proyecto Web. Los bancos no dan préstamos en condiciones ventajosas a planes de empresa Web muy bonitos y con buenos números. Dan préstamos a las personas que están detrás del proyecto. Si el banco no nos conoce, no tenemos crédito. Ésa es una dura realidad pero no es el fin del mundo, hay alternativas para conseguir capital para nuestro proyecto.

			•Conseguir un equipo de calidad: Para emprender un negocio en Internet, es necesario rodearse de un equipo que puede ser interno (socios, empleados) o bien externo (colaboradores, asesores, contratados). Algunas veces, conseguir ese equipo puede llevar tiempo y algunos tropiezos. En algunos casos, vamos a tener que convencer a socios y colaboradores para que trabajen en el proyecto gratis durante los primeros meses. Esa tarea no es nada fácil.

			Errores a la hora de emprender en Internet

			•Pensar que en Internet todo es gratis y todo es fácil de montar.

			•Pensar que por tener una Web ya está todo hecho. Que no se necesita un plan de marketing online. Pensar que los clientes Web llegan sólo por el solo hecho de tener una Web.

			•Pensar que todo ya está inventado, lo que desincentiva la búsqueda nuevas oportunidades de negocio.

			•Falta de tiempo para el proyecto.

			•Una mala elección de socios.

			•Sobrevalorar la idea pensando que nadie la puede copiar o mejorar.

			•Adentrarse en sectores que no gustan o se desconocen.

			•Errores de cálculo sobre la inversión inicial y no calcular bien los flujos de caja iniciales para soportar los costes. Los números se hacen antes y no después.

			•Dar participación en la empresa a proveedores iniciales para así ahorrarnos el dinero de sus honorarios.

			•No hacer un plan de empresa de nuestro proyecto Web.

			•Empezar otro proyecto y dejar de lado el proyecto en curso.

			•Pedir consejo a demasiadas personas. Eso puede retrasar la puesta en marcha del proyecto.

			•No analizar bien la competencia. Sólo limitarnos a ver su Web para juzgarla.

			•Creer que el producto se venderá solo, por el boca a boca.

			•Creer que uno se las sabe todas. No está de más recurrir a expertos asesores en las áreas que tenemos limitaciones.

			SER UN EMPRENDEDOR EN LA WEB: RECETA A SEGUIR

			A continuación, detallamos unos sencillos pasos a seguir para llevar a buen puerto nuestra aventura emprendedora.

			1.Fórmate en Negocios en Internet: Aunque seamos un experto en un área de negocio determinada, vamos a desarollar nuestro proyecto en el entorno Web. Aprender lo básico de las distintas disciplinas de marketing online, tales como desarrollo Web, usabilidad, conversión, posicionamiento en buscadores, comercio electrónico, redes sociales, etc., son áreas que hay que dominar para llevar a cabo un proyecto Web. Afortunadamente, existen muchos centros de formación presencial y vía online donde se puede aprender marketing en Internet de forma muy completa. También tenemos la autoformación. Por un lado, la bibliografía de libros especializados en temas de negocios en Internet en español está creciendo de forma importante. Podemos conseguir libros de distintas áreas de negocios Web y sacarles el mayor provecho posible. Por otro lado, la misma red nos ofrece, cada vez más, guías, artículos, tutoriales, vídeos, podcasts, etc., de cómo llevar a cabo ciertas acciones y estrategias de negocios online. Tenemos mucha información que digerir.

			2.Aprende de los demás: Infórmate de casos de éxito, historias de empresas que ahora son exitosas en Internet. Además de ser un instrumento motivador, son consejos basados en la experiencia de cómo emprender en Internet.

			3.Define bien tu idea: Una vez investigadas las oportunidades de negocios, haz una lista inicial de buenas ideas de negocio.

			4.Haz un plan de negocio de tu idea: Aprender a redactar un plan de negocios para cada una de tus ideas. Eso te dará otro punto de vista de las ideas de negocio identificadas.

			5.Averigua los costes reales de llevar a cabo tu idea: El principal problema a la hora de comenzar un proyecto en Internet es que no sabemos exactamente cuánto dinero vamos a necesitar para empezar, es decir, cuánto será la inversión inicial del proyecto. Esa información radica en la suma de costes asociados al negocio. Investiga los costes y sepáralos en costes fijos y variables y, con eso, tendrás una perspectiva muy clara de la rentabilidad del proyecto.

			6.Consigue capital: No solamente dependas de un banco como fuente de financiación para tu proyecto. Existen otras alternativas tales como préstamos personales, ahorros propios, préstamos de amigos o familiares, inversión de tiempo propio, etc.; son formas de financiar tu proyecto.

			7.Recluta a tu equipo ganador: Existen buenos profesionales en España que te pueden acompañar en mayor o menor grado en tu proyecto Web. Identifica tus necesidades de personal y reclútalos para tu proyecto. Obviamente, trata de que encaje en tu presupuesto de costes de personal y costes de proveedores.

			8.Desarrolla tu Web y aplica el mejor marketing mix de herramientas online: Un proyecto Web se compone de la creación y gestión de la página Web y de su promoción a través de Internet. Existen muchas herramientas para promocionar una Web pero sólo una combinación adecuada de ellas es la que te genera el máximo de beneficios. Aprender cuál es esa fórmula se hace a través del ensayo y error.

			9.Mide resultados: Un proyecto Web sin un sistema que mida los resultados no vale para nada. La medición de resultados es la brújula del proyecto y es lo que nos va a decir dónde hacer las correcciones para lograr mejores resultados.

			A lo largo de este libro, iremos viendo cada uno de estos pasos que nos llevarán poco a poco a convertirnos en un emprendedor Web con éxito. Estos pasos nos llevarán a montar nuestro negocio Web en Internet con retornos positivos.

			REFERENCIAS Y RECURSOS SOBRE EMPRENDER EN LA WEB

			•http://www.emprendedorestv.com/: Es un portal emprendedores de Banesto donde se muestran vídeos con entrevistas a varios emprendedores.

			•http://www.jovenesemprendedoresbancaja.com/: Guía del emprendedor de la Obra Social Bancaja.

			•http://www.maestrosdelWeb.com/editorial/startup-estrategias-empresas-online/: Guía Startup para empresas online del portal Maestros del Web.

			•http://www.hallegadolahorademontartuempresa.com/video/: Serie de vídeos sobre emprender de Alejandro Suárez Sánchez-Ocaña autor del libro de “Ha llegado la hora de montar tu empresa”.

			•http://www.emprendedores.es/crear_una_empresa/negocios_on_line: Artículos sobre negocios online de la versión digital de la revista Emprendedores.

		

	
		

			2. Particularidades, tendencias y oportunidades en los mercados online

			En este capítulo, aprenderá a:

			•Conocer la evolución del mercado de la oferta y la demanda en Internet.

			•Identificar las principales tendencias de negocios en Internet.

			•Conocer las principales características del mercado online que se pueden aprovechar para rentabilizar su negocio Web.

			El primer paso para emprender en Internet, consiste en analizar el entorno del negocio, a perfilar las oportunidades que se están generando, las particularidades del mercado online y las tendencias que están marcando la evolución de los negocios en Internet.

			INTERNET, EL NUEVO PAÍS DE LAS OPORTUNIDADES

			Se dice que Estados Unidos es el país de las oportunidades, se habla del sueño americano, en el que, independientemente del origen de una persona, ésta se puede hacer rica trabajando duro y siendo eficiente en los negocios. Ahora, Internet ha tomado el testigo de este sueño de ser rico y exitoso y se ha convertido en el verdadero “país de las oportunidades” donde una buena idea bien llevada a cabo puede terminar en un negocio rentable y exitoso.

			Internet está gozando en los últimos años de una muy buena salud, reflejada en una favorable evolución de sus principales indicadores. Lejos han quedado los miedos generados por la burbuja de principios del año 2000. Mucho se aprendió de aquella época y, ahora, los inversores están apostando por las ideas online de una forma más cautelosa y meditada.

			
				Nota: La oferta y demanda en Internet sigue aumentando a buen ritmo y esto es sinónimo de oportunidades que se encuentran a nuestro alcance.

				
			

			
			El último estudio del IAB Spain para el año 2012 sobre la inversión publicitaria en España, nos muestra que, desde 2005, la publicidad digital ha aumentado cada año. Se ha pasado de una participación porcentual de 2 por 100 en el año 2005 a un 19 por 100 en el año 2012. Para el año 2012, la publicidad en Internet es el segundo medio preferido por las empresas en España. Dicho crecimiento se ha registrado, en valores absolutos, en una inversión publicitaria que ha pasado de 482 millones de euros en el año 2005 a una inversión de 858 millones de euros para el año 2012. Si vemos el comportamiento de otros medios, observamos por ejemplo que la inversión publicitaria en diarios y revistas bajó de una participación de un 25 por 100, en el año 2005, a un 16 por 100 en el 2012. En resumidas cuentas, los anunciantes han dejado de invertir en diarios y revistas y han destinado más recursos a la publicidad por Internet. Los presupuestos de promoción y publicidad de los anunciantes se han achicado en los últimos años producto de la crisis económica, pero ese achique no ha perjudicado a la publicidad en Internet. Se han quitado recursos de otros medios para sumarlos al marketing online y allí obviamente tenemos una oportunidad que aprovechar. Véanse las figuras 2.1 y 2.2.

			[image: 02_001.tif]

			Figura 2.1. Estudio sobre la evolución de la publicidad en diferentes medios en España 2010-2012 según el IAB Spain.
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			Figura 2.2. Estudio sobre la inversión relativa porcentual de la publicidad por medios en España 2005-2012 según el IAB Spain.

			Otro indicador de la buena salud del mercado online son las cifras globales de comercio electrónico en España. En los últimos años, estamos siendo testigos de aumentos constantes tanto del número de empresas que venden online como de internautas que compran por Internet. En el último estudio de comercio electrónico B2C, de http://www.red.es, se evidencia un claro crecimiento del número de compradores online.

			Los últimos datos disponibles del estudio de Red.es muestran que el comercio electrónico en España alcanzó un volumen de negocio de 10.917 millones de euros, lo que supone un crecimiento de casi el 100 por 100 con respecto al año 2007, donde se registró un volumen de 5.911 millones de euros. Montar una tienda online se está convirtiendo en la opción más demandada por los emprendedores que desean incursionar en los negocios digitales.
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			Figura 2.3. Estudio sobre la evolución del comercio electrónico en España de Red.es.

			PARTICULARIDADES, TENDENCIAS Y OPORTUNIDADES EN LOS MERCADOS ONLINE

			Internet se mueve a una velocidad muy rápida y en varias direcciones. Pasemos a analizar aquellas tendencias en las que tenemos que fijarnos a la hora de pensar en nuestra futura idea de negocio. Montar un negocio que siga la corriente de las principales tendencias nos puede facilitar el camino a la rentabilidad.

			Tendencias de reducción de los costes

			Los costes para montar un negocio Web han experimentado una reducción importante en los últimos años. La inversión inicial para montar una empresa digital se ha hecho cada vez más asumible para un nuevo inversor.

			Entre los principales costes que han sufrido una transformación en favor del emprendedor, tenemos:

			•Costes de Alojamiento Web: Nuestro proyecto debe estar alojado en un servidor Web. Al principio, suele ser un coste bajo pero, luego, a medida que el sitio Web crece, el coste de hosting suele aumentar también. En los últimos años, los costes de servicios de alojamiento Web se han reducido significativamente. Existen proveedores que ofrecen planes de alojamiento con espacio en disco duro y transferencia de datos ilimitada a un coste muy atractivo. Hoy en día, los costes de hosting no suelen ser un obstáculo financiero para llevar a cabo nuestro negocio Web.

			•Costes de Desarrollo Web: Con la proliferación de los gestores de contenidos (CMS) de código abierto de calidad, tales como Wordpress, Joomla, Magento, Prestashop, etc., se han reducido enormemente los costes de programación de una Web. Además, el uso de estos gestores es sinónimo de sitios Web amigables para los usuarios y los motores de búsqueda. Antes, muchos desarrollos eran personalizados y el coste de hacer una Web era importante. En la actualidad, cualquiera de estos gestores de contenidos abarca el 90 por 100 de necesidades y funcionalidades que demanda un proyecto Web. No quiere decir que sea gratis hacer una
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