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COMO MONTAR UN NEGOCIO ONLINE






Aunque informático de profesión siempre ha estado dedicado a la puesta en marcha y gestión de proyectos empresariales. ¿Alguno de ellos ONLINE?
La gran mayoría han contado con la comercialización ONLINE, eso sí más centrado siempre en servicios que en productos, aunque en su día sí que puse en marcha una tienda Online de electrónica.

Puedo decir por experiencia propia, que por internet se puede vender cualquier cosa, desde hipotecas, hasta un divorcio exprés y que cada vez los sectores están más maduros y el nicho que puede consumir estos servicios por internet es cada vez mayor.

 ¿Qué percepción popular tienen los  negocios Online?  
Es muy curioso, si preguntáramos a la gente nos dirían un montón de cosas sobre los negocios online que nada tienen que ver con la realidad, como por ejemplo que los puede montar cualquiera, que no requieren mucha inversión, que se puede ganar mucho dinero sin trabajar, etc..

Con los negocios Online se ha creado una burbuja que lanza a miles de emprendedores cada año a poner en marcha un negocio partiendo de premisas falsas. Premisas que terminarán por matar el proyecto antes incluso de generar ni una sola venta..

Las historias de proyectos de "garaje" se multiplican y esto hace que mucha gente se decida a emprender con un negocio Online. Sin embargo, la realidad es que para un negocio que comienza sin recursos y de una manera casual, hay millones que no consiguen alcanzar la rentabilidad.

 ¿Y cuál es la realidad de los mismos ? 
La realidad es que hablamos de negocios muy exigentes, si cabe más que los tradicionales, nos va a obligar a conocer el negocio tradicional como el mejor, pero además, deberemos ser capaces de adaptarlo al mundo Online, con su propia cultura de clientes y sus características específicas.

La comercialización Online también requiere de conocimientos y capacidades específicas de Marketing Online, el uso de herramientas específicas y una formación continua en un sector altamente cambiante.

La inversión en un negocio Online es continua, en la mayoría de los casos la facturación es directamente proporcional a la inversión en publicidad, si dejamos de hacer publicidad en pocas horas nuestro negocio se quedará prácticamente sin visitas ni ventas.
La implicación, si queremos que funcione, ha de ser total, aunque podamos pensar que las ventas se hacen automáticamente todo el proceso de gestión del pedido requiere trabajo previo para cerrar acuerdos y un trabajo continuado para garantizar el mejor servicios. Después viene la resolución de incidencias, que las hay, envíos que no llegan, clientes disconformes, etc.. Pero además, las captación de clientes requiere continuos refinamientos para garantizar la rentabilidad de las inversiones.

En definitiva, ni es un negocio sencillo, ni se puede montar con dos duros, ni te permitirá simultanearlo con otra actividad, si quieres que funcione... no.
Este libro, ¿está escrito desde la experiencia?
Si, desde hace más de 10 el canal Online ha sido para mi un canal fundamental en la comercialización de diferentes productos y servicios.

En algunos servicios hemos sido pioneros en la comercialización por Internet, como por ejemplo la asesoría online para Pymes, ahora con un sector más maduro y bastante competencia, pero, prácticamente virgen cuando empezamos a comercializar allí por el año 2011.
Ahora, además de la comercialización Online pura, estoy avanzando en otras técnicas de comercialización mixta con un fuerte componente de lead nurturing que nos permite comercializar Online incluso en sectores donde los nichos de mercado aun no tienen interiorizada la compra de los servicios Online.
Propones reflexionar sobre aspectos importantes en la planificación de un proyecto Online, ¿cuáles destacas? 
Al final, los aspectos importantes lo son para cualquier negocio. La planificación de un proyecto con un buen plan de negocio es imprescindible, nos permitirá simular situaciones y problemas para contar con una posible solución antes de que se produzcan.

Aun cuando se planifica y se hace un trabajo previo importante las probabilidades de fracaso son altas, piensa si nos lanzamos a emprender sin haber hecho todo el trabajo previo.

En el caso Online, además, la economía de escalas juega fuertemente en nuestra contra, competiremos directamente con grandes empresas que al vender ya muchas unidades consiguen mejores precios, tienen mejores herramientas, profesionales especializados y un bagaje en el negocio que les permite centrarse en lo que ya saben fundamental.

Así pues, la planificación y la simulación son fundamentales antes de gastar el primer euro. La primera inversión en cualquier negocio debe ser un paquete de folios para preparar nuestro plan de negocios.

¿Por qué fracasan tantos negocios online?
Como decíamos, muchos por falta de planificación, otros por falta de capacidades específicas, por desconocimiento del negocio de base, por falta de gasolina para el viaje, por compromiso en el proyecto sin implicación, por desconocimiento del mercado y el sector, etc...
Dedicas varias páginas a desmontar  mitos de este tipo de negocio… ¿Hay mucha leyenda urbana?…
Muchísima, seguro que has escuchado alguna vez, "quiero montar algo por mi cuenta pero no tengo dinero", "quiero poner algún negocio para ganar más dinero mientras sigo trabajando", "debería hacer algo con mis redes 
sociales, tengo miles de seguidores", etc.. y la respuesta siempre es "y por qué no montas algo Online", como si fuera lo más sencillo del mundo.

Y después, una vez que se plantea el negocio, pasamos a "mi primo me hace la web, es informático", " lo monto y los clientes ya irán llegando", "en mis ratos libres atiendo el negocio Online", etc…
Vamos con algunos de ellos…Cualquiera puede montarlo... 
Aquí, permíteme que cite a mi hermana cuando era pequeña y se quedaba sin argumentos, "por poder, todo se puede".

Sin embargo, en un negocio Online competirás con empresas especializadas, con las herramientas y los recursos necesarios, con personal experimentado, con mejores condiciones, por el volumen de negocio y por la amortización de muchos de sus gastos, en definitiva, es un negocio que va a requerir lo mejor de cada uno, y aun así, las probabilidades de no ser competitivo son  muy elevadas.
No requiere mucha inversión
El problema viene al compararlo con un negocio tradicional donde todos percibimos que hay que pagar un alquiler alto que en el negocio Online no tenemos y una obra en el local, que quien más o quien menos ha tenido que hacer alguna y sabe la de dinero que se puede ir.

En el otro extremos está la web y su hosting, en proporción al negocio tradicional, calderilla.

Y ya tenemos el problema, para montar un negocio Online no hace falta tanto dinero como para montar uno tradicional, y puede ser verdad. Eso sí, solo para montar el negocio, para hacer que funcione... eso ya es otra cosa.

El negocio Online nos va a requerir de inversión continua, de hecho, en la mayoría de los casos hablaremos de relaciones directamente proporcionales entre inversión en captación y facturación. 
Dedicándole unas horas libres es suficiente
Nada más lejos de la realidad, si el negocio aun no es rentable deberás dedicar más horas de las que tiene el día en afinar los sistemas de captación, y si ya han empezados las ventas, la gestión de clientes, pedidos e incidencias te puede llevar toda la jornada laboral.

Los negocios Online requieren siempre de altas dosis de implicación, sino, terminarán siendo una página web obsoleta o una tienda Online muriendo de inanición.

Lo importante es tener una web bonita
Lo de la web bonita... es el típico fallo de novato, al empezar el negocio se pone el foco en tener la mejor web o tienda Online, sin reparar en gastos, ya que consideramos que esa es la manera de garantizar las ventas.

Bueno, pues nada más lejos de la realidad, en mi experiencia profesional me he encontrado con webs, que a mi entender y con un sentido estético normal, eran desastrosas, pero que sin embargo vendían y facturaban como la que más.

Es mucho más importante poner el foco en la usabilidad del proyecto que en parámetros puramente estéticos.

Una vez aclarado el asunto “estético”. El portal web ¿qué características  debe cumplir?
Fundamentalmente debemos cumplir con la cultura de información y compra que ya existe en Internet, esto hará que nuestro proyecto pueda ser utilizados por los consumidores más avezados en compras Online y por los nuevos usuarios del canal Internet.

Pero, hablamos de un sector, el de las webs y tiendas Online, muy maduro, con soluciones muy trabajadas que nos permitirán cumplir con los parámetros básicos de usabilidad y personalizar nuestro proyecto para transmitir los valores necesarios para conseguir ventas en el mundo Online.

Para elegir las mejores tácticas de marketing Online ¿qué factores debemos tener en cuenta?
Lo primero que recomiendo es hacer un buen estudio de mercado, del sector, de los nichos existentes y de las necesidades mal cubiertas o sin cubrir.

Siempre recomiendo no reinventar la rueda, toda la información que necesitamos está ahí fuera, debemos fijarnos en la competencia, en que nichos atienden y como, en su comunicación del producto y por supuesto en las tácticas que utilizan para comercializar sus productos o soluciones.

Para entrar en un sector, recomiendo buscar un nicho desatendido y focalizar nuestro producto y sus características a cubrir las necesidades del mismo. Crear necesidades nuevas es muy caro y arriesgado, los que vengan detrás ya tendrán parte del trabajo hecho, por eso, y sobre todo al principio es mejor centrar nuestros esfuerzos en atender necesidades ya existentes.

Una vez identificado el nicho y las necesidades a atender, ya podemos definir nuestro producto o servicio y aplicar las tácticas de marketing Online más adecuadas para el cliente potencial que queremos captar. Y otra vez, te recomiendo estudiar lo que ya hacen los demás, que les funciona y les ha permitido estar en el sector comercializando su solución o producto.

Es interesante, superada la primera fase de entrada en el sector, que busques sistemas de comercialización en otros sectores, te permitirá adaptarlo a tus necesidades y probar la efectividad en los posibles clientes.

Y siempre, y de manera continua, medir, probar, medir, probar y conseguir refinar las estrategias de captación para hacerlas lo más rentables posibles.

¿Qué técnicas y/o campañas recomiendas realizar para captar clientes?
Está claro que dependerá del cliente al que queramos captar, pero, generalmente recomiendo comenzar por el SEM, o espacios patrocinados en los resultados de búsqueda de los buscadores, centrándonos fundamentalmente en Google que es el utilizado en el 93% de las búsquedas en España.
Esto equivaldría a contratar un autobús de turistas Japoneses deseoso de gastar dinero en nuestra tienda.

Este sistema nos permitirá probar nuestro negocio con cliente desde el primer minuto, permitiéndonos ajustar los sistemas y estudiar los productos más rentables para nuestro negocio.
Además, las palabras clave que mejor conviertan nos darán una idea de cómo trabajar el SEO, o posicionamiento natural en las búsquedas, que más nos convenga. Sería el equivalente a construir carreteras y paradas de autobús cerca de nuestro negocio para poder traer directamente a los clientes hasta nuestro negocio, que como todos al principio, estará ubicado en un solar sin comunicación.

Propones, como requisito importante,  realizar un estudio de mercado ¿por dónde se empieza? 
Por internet, recomiendo ser cliente de la competencia y estudiar sus procesos y técnicas para comercializar, piensa que toda la información que necesitas está en la red y la puede recopilar desde tu mesa de trabajo.

Estudia el mercado, el sector, la competencia, recopila toda la información necesaria y prepara tu estrategia de asalto al sector.
Para vender en internet marcas 5 pasos: Paso 1: montar nuestra tienda
Aquí hablamos de la parte inicial de puesta en marcha, desde crear la tienda Online o utilizar el servicio de un tercero, por ejemplo Amazon, hasta preparar todos los sistemas y contratos para poder ofrecer el mejor servicio posible.

Esta nos puede llevar un tiempo y en algunos casos gastos iniciales que deberemos tener en cuenta en nuestro plan de negocios.

Recuerda que el tiempo es también un recurso limitado y muy importante en tu proyecto Online.

Equivaldría a poner en marcha nuestra tienda Offline, con el alquiler, la reforma y el alta en los suministros necesarios.
Paso 2: conseguir clientes ¿Dónde salir a buscarlos? 
Debemos tener un plan de captación de clientes, a poder ser con diferentes estrategias que nos permitan diversificar la entrada de posibles clientes.

Hablamos de invertir desde el primer día, de traer clientes a nuestro negocio y probar todos los sistemas puestos en marcha en el paso 1.

Hablamos de la posibilidad de utilizar SEO, SEM. Display, Contenidos, emailing, etc...

En un negocio tradicional ya estaremos pagando publicidad cada mes en el alquiler, no olvides que parte del coste del alquiler de la tienda depende de lo comercial que sea el negocio y la gente que pase por delante. 
Paso 3: que los clientes compren ¿Cómo se hace el milagro? 
Lo primero es asegurarnos que estamos trayendo a las personas adecuadas hasta nuestra tienda, podemos tener muchos visitantes pero ningún cliente...

Debemos trabajar los sistemas que hacen que un cliente, una vez esta en nuestro negocio, compre. Utilizaremos técnicas de usabilidad, llamadas a la acción, sistemas de atención online, etc..

Y después, ser capaces de clasificar los clientes que más nos interesan, seguramente nos sale más rentable pagar por un autobús lleno de japoneses que hacen una compra media de 200€ en nuestro negocio que otros turistas que se gastan menos y en productos menos rentables..

Paso 4: los servicios adicionales ¿Qué importancia tienen? 
Siempre son importantes, eso sí, si estamos compitiendo con productos estándar, misma marca y modelo, será el precio y el servicio adicional las únicas características que nos permitirán diferenciarnos de la competencia.

Envío a domicilio gratuito o semi gratuito, facilidades de pago, buenas condiciones para la devolución, envoltura de regalo, tique regalo, son servicios adicionales que, si tu plan de negocio te lo permite, podrás ofrecer a tus clientes para diferenciarte de la competencia.
Paso 5: que los clientes repitan… Y eso... ¿cómo se logra? 
Es fundamental que nos mantengamos en la cabeza de nuestros clientes, que cuando les surja una necesidad piensen en nosotros para volver a satisfacerla.

Es muy importante cuidar de los clientes, mantener el contacto, darles un tratamiento VIP y generar promociones específicas para ellos, piensa que te lo puedes permitir, ya no tendrás los gastos de adquisición como en la primera compra, cuanto más repitan, más se diluirán.

Requisito indispensable es, según explicas, elaborar un plan de negocio ¿Por qué? 
Si vamos a emprender un viaje largo debemos planificarlo, eso minimizará las posibilidades de no llegar hasta nuestro destino, tenemos que elegir el mejor medio de transporte para cada tramo, contar con el dinero suficiente para el viaje, tener previstas las paradas para descansar y los gastos que tendremos, etc..

Si aun  preparando el viaje y estudiando las diferentes alternativas para no dejar nada a la improvisación, las probabilidades de fracaso son altas, ¿qué pasa si nos lanzamos a la aventura sin prepararnos?  
Y por ultimo ¿cuál es la normativa de un negocio online? 
Es muy importante conocer la normativa específica de los negocios Online, además, claro está, de la que nos afectará como al resto de negocios, desde la forma jurídica a elegir hasta la LSSI o LOPD que debemos cumplir en nuestro negocio Online.

No conocer y cumplir las leyes que nos afectan pueden acabar con cualquier posibilidad que pudiera tener nuestro proyecto, por eso, y como presidente de aNerea, recomiendo ponerse en manos de profesionales para evitar este factor de riesgo en nuestro negocio.
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