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1
Introduccion

robablemente, nunca haya habido mas interés por el emprendi-

miento que en las tltimas décadas. Algunas personas son empren-
dedoras por necesidad, mientras que otras lo son porque vislumbran
una oportunidad de negocio, satisfaciendo necesidades de clientes no
resueltas, o al menos no de la forma adecuada.

El emprendimiento digital puede ofrecer mas posibilidades a las
personas para que emprendan. Ademas, presenta beneficios indivi-
duales y sociales, lo cual esta animando a los gobiernos de todos los
paises a promoverlo y a contribuir en el desarrollo de la educacion y
la cultura emprendedora. Adicionalmente es generador de crecimien-
to y empleo dotando a las economias de mayor dinamismo.

La transformacion digital de los negocios y de la sociedad esta
cambiando la realidad y el emprendimiento también se encuentra
sometido a dicha transformacion.

El emprendimiento digital facilita la creacion de nuevos productos
y servicios y su puesta en las manos de sus clientes potenciales.

La tecnologia digital hace mas sencilla la creacién de determinados
tipos de empresas, sin embargo, también supone nuevos desafios
como la competencia en el mundo online o mantener la privacidad y
la seguridad en los negocios.
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Ademas de crear muchas herramientas nuevas, también tiene im-
pacto sobre otros aspectos del negocio, dotando de una gran relevan-
cia a los datos o potenciando la experiencia del usuario y la experi-
mentacion.

El primer paso en la creacion de un negocio digital es la identifi-
cacion de una oportunidad que debe permitirnos generar una nueva
idea de negocio que pueda testarse. Al final de esta etapa debe obte-
nerse un disefio de un modelo de negocio digital.

El segundo paso esta asociado a la creacion de un prototipo a par-
tir del modelo de negocio, normalmente, empleando software libre, y
tecnologia de Internet que permitan anadir contenidos atractivos, un
disenio (look and feel en terminologia digital) adecuado y funcionali-
dades basicas. La recogida de los datos derivados del uso del prototi-
po a través de la analitica web nos permitira analizar los resultados del
negocio y sus causas.

En tercer lugar, el test de dicho prototipo permite aprender rapi-
damente de esta experiencia y hacer la idea de negocio mas efectiva o
cambiarla (pivotar en el argot digital). Es conveniente hacer test de
usabilidad que permitan mejorar la experiencia de cliente. También
hay que estudiar las distintas formas de adquisicion y fidelizacion de
clientes en el mundo digital a través de los buscadores, las redes socia-
les y otros canales online.

Por ultimo, una vez superadas las etapas anteriores, el lanzamien-
to de un negocio digital debe tener siempre en cuenta algunas ame-
nazas que afectan al entorno digital como los problemas de seguridad,
los aspectos legales o el rendimiento técnico.

A medida que un negocio digital va creciendo no hay que olvidar
aspectos mds tradicionales como el plan de negocio, la estrategia de
marketing, la creacion de equipos o las finanzas. Los negocios digitales
tienen que ser viables desde un punto de vista estratégico, técnico,
comercial, econémico y financiero, por lo que los aspectos anteriores
han de ser muy tenidos en cuenta.
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ILUSTRACION 1.1
FASES EN LA CREACION DE UN NEGOCIO DIGITAL

Fuente: Elaboracion propia.

El objetivo de este libro es ayudarte a que tu también puedas ser
emprendedor digital. Para ello es fundamental que ademas de tener
una buena idea dispongas de los conocimientos adecuados para dise-
nar y validar tu modelo de negocio digital.

Este libro esta estructurado en dos partes. En la primera se anali-
zan las oportunidades y amenazas a las que te enfrentas como
emprendedor digital en la actualidad (capitulo 2), asi como algunos
posibles mecanismos de generacion y revision de ideas de negocio
(capitulo 3). En la segunda parte (capitulos 4 al 9) se recogen distin-
tos modelos de disefio y validacion de negocios digitales, surgidos en
la ultima década, con el objetivo de que conozcas las distintas posibi-
lidades de las que dispones para disenar y validar el modelo de nego-
cio de tu startup previamente a su lanzamiento.
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El emprendedor digital: nuevas amenazas
y oportunidades

1l emprendimiento digital esta afectado por la transformacion digi-

tal de los negocios y de la sociedad. La tecnologia actual permite
que pequenas empresas puedan llegar a millones de clientes poten-
ciales en cualquier lugar del mundo a cualquier hora a un coste muy
reducido. Los productos y servicios pueden ser creados por estas a
través de ordenadores personales y posteriormente distribuidos con el
mismo alcance que si se tratase de una empresa multinacional. Se
pueden elegir diversas formas de generar ingresos para el negocio que
van desde publicidad o suscripciones a la intermediacion en market-
places, ventas, donaciones o crowdfunding.

La mayor parte de los aspectos fundamentales del emprendimien-
to tradicional también aplican en el ambito digital (identificacion de
oportunidades, creacion y consolidacion de equipos, conocimiento
del cliente, cumplimiento de obligaciones legales u obtencion de fon-
dos, entre otros). Sin embargo, todas estas areas funcionan de otro
modo.

El emprendimiento digital supone una reduccion de las barreras para
iniciar un nuevo negocio, al tiempo que permite crear nuevas oportu-
nidades y generar desafios que no existian con anterioridad.
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Existen multiples factores que estan reduciendo las barreras de
entrada de nuevas empresas como el big data, la disposicion de la
informacion en la nube, las redes sociales, la tecnologia movil o la in-
teligencia artificial. Todos estos elementos estan incrementando su
capacidad y efectividad al tiempo que sus costes disminuyen drama-
ticamente.

Tradicionalmente, la mayoria de los emprendedores han comenza-
do su proyecto tras anos de experiencia profesional, lo que les ha per-
mitido acumular conocimientos, relaciones y ciertos ahorros. No obs-
tante, en la actualidad los jovenes también se introducen en el mundo
del emprendimiento. El estudio Global Entrepreneurship Monitor,
GEM (2018) senala que la edad mas habitual para emprender se
encuentra en las bandas de edad comprendidas entre los 25-34 y los
35-44 anos.

Ahora se puede emprender mas rapido, mas barato, mas facil-
mente, con mas posibilidades de colaboracion y siendo mas efectivo.

Un nuevo negocio digital, incluso con productos y contenidos per-
sonalizados, con un carro de compra, o generando ingresos a través
de publicidad puede crearse en pocos dias. Esta rapidez permite expe-
rimentar y aprender muy deprisa. La idea de negocio se puede testar,
pivotar o desechar a mucha mas velocidad.

En el mundo digital se dispone de muchas herramientas gratuitas
o muy economicas que facilitan la comunicacion, el almacenamiento,
la creacion de webs o apps, los pagos, la facturacion, la elaboracion de
encuestas, etc. Existen muchas plataformas de compra y venta de pro-
ductos y servicios con bajos costes de inicio (eBay, Amazon, etc.), los
principales proveedores de espacio en la nube ofrecen ciertos niveles
de servicio gratuito (incluso Amazon, Google o Microsoft). El marke-
ting digital a través de las redes sociales ofrece costes reducidos. En la
actualidad, se pueden levantar fondos para una empresa de forma
economica a través de plataformas de crowdfunding.

Como consecuencia de lo comentado en las lineas anteriores, los
costes de lanzamiento de nuevas empresas digitales se han ido redu-



Alfonso Jesds Torres Marin 23

ciendo vertiginosamente en las ultimas dos décadas. Esto, unido a los
nuevos modelos de negocio planteados, facilita la autofinanciacion de
las empresas a través de fondos personales, familiares o de amigos (las
famosas 3F), posponiendo la captacion de capital adicional hasta eta-
pas mas tardias en el desarrollo de las startups, lo cual resulta benefi-
cioso para el emprendedor de cara a mantener un mayor porcentaje
de propiedad y control de su empresa.

Las habilidades técnicas como conocimientos de programacion o
de herramientas de analisis de los datos pueden resultar dificiles de
adquirir y dominar. No obstante, el desarrollo de nuevo software mas
facil de utilizar permite que, al menos en una primera etapa, se pue-
dan construir sitios web sin ningin conocimiento de programacion.
Si bien conviene disponer, en una fase posterior, de un equipo huma-
no en el que existan programadores profesionales y data scientist, entre
otros perfiles profesionales, si quieres que tu proyecto resulte final-
mente exitoso.

Internet permite posibilidades de colaboracion sin precedentes.
Los clientes pueden contribuir a nuevas ideas de negocio, financiar-
las, opinar sobre los productos y servicios recibidos, recomendarlos o
incluso participar en la creaciéon de otros nuevos. Los emprendedores
pueden utilizar plataformas digitales, integrase en ecosistemas digita-
les para comunicarse o trabajar con otros y acceder a proveedores,
clientes y socios en cualquier lugar del mundo.

La mayor rapidez y facilidad de lanzamiento de un negocio digital,
a menores costes, con nuevas posibilidades de colaboracién, permite
mayores grados de efectividad, reduciendo las barreras de acceso al
mercado, incrementando la probabilidad de éxito o al menos redu-
ciendo las consecuencias negativas en caso de fracaso.

También permite que, en los negocios digitales, en una primera
etapa, se ponga mucho mas énfasis en la exploraciéon del negocio que
en su planificacion. Por ello, en lugar de comenzar con la elaboracion
de un business plan, que requiere informacion dificil de obtener para
un negocio con alto grado de incertidumbre, se emplearan metodo-
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logias Lean que consideran las etapas iniciales de una startup como un
proceso experimental, de aprendizaje, que busca que la nueva idea de
negocio funcione o fracase de forma rapida y economica.

Entre las principales oportunidades de los negocios digitales se
encuentran la posibilidad de experimentar, la disposicion de datos y
la posibilidad de escalar el negocio con cierta rapidez.

El entorno digital permite a los emprendedores que experimenten
con nuevas ideas de negocio de forma mas rapida y economica, utili-
zando prototipos para acelerar el aprendizaje. Estos prototipos, tam-
bién denominados producto minimo viable (PMV), son mantenidos
lo mas simple posible con el objetivo de que el emprendedor pueda
aprender lo que funciona y lo que no, al menor coste.

Los PMV, que pueden ser cambiados o abandonados en cualquier
momento, pretenden verificar las hipotesis fundamentales del nego-
cio, beneficiandose asi de un enfoque experimental. Incluso las mayo-
res companias digitales, como Facebook o Amazon, comenzaron con
versiones simplificadas que proporcionaban funcionalidades muy
limitadas a un pequenio conjunto de usuarios iniciales.

PMV sencillos permiten que los emprendedores se focalicen ini-
cialmente en un pequenio grupo de clientes deseosos de adquirir su
producto en lugar de esperar a tener un producto fantastico que pueda
ser lanzado al mercado de masas. La experimentacion permite buscar
oportunidades en cualquier tipo de negocio.

Esta aproximacion experimental levanta algunas preocupaciones
entre los emprendedores, como el hecho de que el PMV pueda ser
percibido como de baja calidad o de que se les pueda robar la idea en
la fase de experimentacion. Ante estas preocupaciones los teoricos del
movimiento Lean Startup responden que la calidad es imposible de
medir hasta que las necesidades del cliente son conocidas, y que las
ideas en si mismas no valen nada, ya que muchas personas pueden
tener la misma y ademads no constituyen ninguna garantia de éxito
empresarial.
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La aproximacion experimental requiere perseverancia y flexibilidad
para pivotar, cambiando la idea de negocio con la ayuda de los datos
del cliente y los resultados del experimento.

Otra de las grandes oportunidades de los negocios digitales es la
posibilidad de capturar y usar multiples datos de gran relevancia acer-
ca de tus clientes y su comportamiento. Todas las acciones tomadas
en el mundo digital dejan un rastro, lo que las dota de trazabilidad.
Estos datos permiten insights muy poderosos sobre la conducta de los
clientes y te ayudan a modificar los productos y los servicios ofreci-
dos para crear mas valor para ellos. Esto puede ser aplicado a cual-
quier tipo de negocio digital como una red social, una plataforma de
television o una agencia de viajes online.

En el mundo no digital, cambiar sustancialmente el tamario de un
negocio requiere un gran esfuerzo. Pasar de un restaurante fisico a
una cadena de restaurantes puede requerir anos y una cantidad ingen-
te de capital. Los emprendedores digitales pueden sin embargo escalar
su negocio con una mayor facilidad, focalizandose en un nicho muy
especializado en una primera etapa, aprendiendo como construir un
PMV y expandiéndose posteriormente a medida que se encuentran
nuevas oportunidades a través del uso de todas las herramientas que
ofrece el ecosistema digital.

La nueva economia digital no solo ofrece ventajas y oportunidades,
sino que también supone ciertos desafios. Entre ellos, se pueden
destacar la necesidad de mantener el negocio seguro frente a los cibe-
rataques, defender la privacidad y confianza de los consumidores
—cumpliendo con las leyes cada vez mas exigentes a este respecto—y
captar la atencién del cliente en un entorno cada vez mas competiti-
vo en el mundo digital.
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|LUSTRACION 2.1
NUEVAS OPORTUNIDADES Y AMENAZAS EN EL ENTORNO DIGITAL

Fuente: Elaboracion propia.




