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1. Introduccién.

La industria de los medios tradicionales afronta un periodo de grandes cambios Yy crisis por
la disrupcion tecnoldgica. Los modelos de negocio que sustentaron su actividad por mas de
100 afios se estan transformando de forma abrupta. Ante estas circunstancias y para aportar
en la reconstruccion del ecosistema de medios han surgido en los ultimos afios los
emprendimientos periodisticos digitales a nivel mundial. Estos han sabido aprovechar las
oportunidades y herramientas de la la revolucién digital para ofrecer nuevos espacios y
servicios para las comunidades. Sin embargo también enfrentan problemas, pues aiun no
estan definidas las reglas o modelos de negocio que sustentaran su importante actividad,
todavia se atraviesa una etapa de profunda experimentacion y aprendizaje. A nivel
internacional se estan estudiando estas distintas tendencias y los modelos de negocio que
descubren los emprendedores a través de la experimentacion y ya han surgido algunas

lecciones que estudiamos aqui.

Pero también es importante estudiar los emprendimientos que surgen a nivel local, por las
diferencias socioeconémicas y del entorno general que envuelven a nuestros
emprendedores en comparacion con los emprendimientos de otras partes del mundo. En
este trabajo estudiaremos a EI Emprendedor, el caso de un par de visionarios que
fusionaron sus conocimientos para hacer crecer un sitio periodistico dedicado al publico
emprendedor de Ecuador.

Primero presentamos los antecedentes del surgimiento de los emprendedores digitales en
periodismo, luego analizamos por qué surgieron y cuales son sus caracteristicas. A
continuacion estudiamos el caso de EI Emprendedor desde sus inicios y cuéles han sido las
claves de sus sostenibilidad. Por Gltimo repasamos las lecciones que nos deja el caso y las

contrastamos con lo que ha sucedido con otros emprendimientos a nivel internacional.



2. Antecedentes.

2.1 La industria de los medios y la disrupcion tecnoldgica.

El diario impreso fue la cuna de los medios de comunicacion masivos. La
costumbre hasta la actualidad ha sido consumir las noticias dia a dia mediante el periddico
impreso, television y radio, pero esta etapa parece estar llegando a su final. Existen varios
factores que apuran este ocaso que agobia a los medios de comunicacion tradicionales, los

detallaremos a lo largo de este texto.

Para que funcione un medio de comunicacién masivo requiere de una audiencia
representativa que permanezca fiel a sus servicios. El diario impreso desde sus origenes
utilizaba un modelo de negocio sencillo; ganaba un margen por cada copia vendida. A
medida que se popularizo el uso del periddico, el modelo de negocio cambid. Llegaron los

anunciantes.

Ante la creciente penetracion que presentaban los diarios impresos, diferentes
empresas vieron la oportunidad de pautar en este medio para ofrecer sus productos al
publico. EI cambio de modelo se remonta al afio 1835, cuando el diario The Sun empieza a
vender mas de 15,000 copias diarias y a ser atractivo para los anunciantes (The Economist,
2011). De este modo, como explica el analisis de The Economist (2011), “en lugar de
depender de la venta copias, pasaron a depender a la venta de publicidad.” Y agrega; “era
un gran negocio para todos los involucrados, los lectores obtenian sus noticias a bajo
precio, los anunciantes llegaban a grandes audiencias facilmente y los periodicos podian

contratar a periodistas profesionales en vez de amateurs”.



Este periodo de bonanza durd un buen tiempo y se adapto a nivel internacional. La
rentabilidad de los medios era altisima y su audiencia seguia creciendo. El pico de
consumo llegd en los afos 70, cuando se vendian alrededor de 62 millones de periddicos al
dia en Estados Unidos, pero la realidad es que el modelo de negocio, dependiente de la
publicidad masiva, se estaba deteriorando desde la década de los 40. Lo cierto es que Si
bien la circulacion seguia aumentando, la poblacion aumentaba a un ritmo mas acelerado,
por lo tanto la penetracion de los periddicos viene disminuyendo desde esa época (Briggs,

2011).

En América Latina las cifras no son del todo alentadoras (Breiner, 2013). Segun un
estudio de The Economist con datos de la World Association of Newspapers, la circulacion
de periddicos en América Latina han aumentado en algunos paises como Brasil, sin
embargo, ante las tendencias internacionales y con el crecimiento de la adopcion de
internet se puede esperar que se trate solo de una tendencia a corto plazo (The Economist,
2011). En Ecuador todavia no existe un organismo que audite la circulacion de los
periddicos, pero existen estudios de agencias de publicidad que revelan que las cifras son
bastante menores a lo que declaran las empresas periodisticas, y de hecho, han venido en
descenso hace ya varios afios: “En la actualidad se proyectan a escala nacional 3"200.000
millones de lectores, lo que equivale solo al 29,3% de la poblacion de 10 afios en adelante”

(Jordén & Panchana, 2008, p. 28).

Las audiencias eran distintas previo a la masificacion del internet, sus
opciones de consumo eran muy reducidas en comparacion a los tiempos actuales.
Eran, de alguna manera, pasivas. Habia que someterse a la espera de las

programaciones que las empresas de comunicacion imponian o al tipo de empaque



de productos que ellos ofrecian, por ejemplo, el diario o el CD. Ahora las audiencias
pueden elegir comprar una cancion en vez de un disco entero, o leer una noticia de
un medio determinado y luego ir a leer otra noticia a un medio o blog que considere
que se especializa mas en sus intereses. Por otro lado, no existian tantas posibilidades
de interaccion entre la audiencia y los medios, entonces, por lo general se establecia
una version acorde a estos medios. El hecho de que ahora puedan surgir nuevos

medios permite que existan nuevas versiones y fuentes de informacion.

La situacion se mantuvo asi por varios afos, pues las barreras de entrada que
imponian las circunstancias que rodeaban este modelo de negocio lo protegieron

hasta la disrupcion tecnoldgica.

Estas barreras otorgaron un poder muy amplio a los medios de comunicacién
durante el siglo XX: “Los monopolios u oligopolios que varias organizaciones noticiosas
metropolitanas disfrutaban durante el ultimo cuarto del siglo 20, se tradujo en el poder de
cobrar lo que ellos quisieran a sus clientes, incluso con audiencias disminuidas” (Grueskin,
Seave & Graves, 2011, p. 10). Eran épocas en las que los medios se podian aprovechar de
su posicion, elevaban sus precios de publicidad a sus anunciantes e incluso al consumidor

final, mientras sus audiencias disminuian, contradictorio pero real.

Para comprender mejor el efecto de las barreras de entrada en esta industria se
puede utilizar la teoria del Long Tail. En resumen, esta teoria nos demuestra como la
sociedad esta migrando cada vez mas de los pocos productos y mercados convencionales
exitosos, hacia el enorme nimero de nichos que han surgido y siguen surgiendo. Segun

Chris Anderson, exitoso periodista y editor en jefe de la revista Wired, existen tres fuerzas



que permiten que se dé esta migracion, antes que nada sabiendo que el catalizador para este

cambio es la bajada de costes de acceso a los nichos.

La primera fuerza de la que nos habla Anderson se refiera a la democratizacion de
las herramientas de produccion. Con esto se refiere a que ahora millones de personas
tienen acceso a un ordenador personal y otras tecnologias de produccion digital de bajo
costo. Herramientas de trabajo que pueden realizar tareas que antes solo las podia realizar
un medio de comunicacion. Grabar, editar videos, hacer musica y publicar ideas a
audiencias masivas es posible ahora gracias a esta herramienta (Anderson, 2007, p. 79 —
91). Como ejemplo local podemos utilizar a EnchufeTV, con produccion independiente y
pasion por el oficio lograron millones de visitas y seguidores de toda Latinoamérica en
varias redes sociales. Ahora, segin explico en una entrevista personal Ricardo Vazquez
Donoso, gerente general de Ecuavisa, los artifices de EnchufeTV van a tener la
oportunidad de llevar sus creaciones a este canal. Menciona ademas que las mas de
150,000 visitas que reciben al dia son merito suficiente como para atraer a cualquier tipo

de inversionista (R. Vazquez, entrevista personal, julio, 2013).

La segunda fuerza a la que se refiere Anderson es la reduccién de los costos de la
distribucion. En otras palabras, el internet hace barato subir contenido y también acceder a
¢l. Se puede llegar a muchas més personas a un coste mas bajo: “la diferencia entre pagar
unos centavos por distribuir contenido virtual y los dolares que requiere hacerlo con
camiones almacenes y estanterias” (Anderson, 2007, p. 83). En afios anteriores para que un
escritor pudiera salir a la luz debia contar con los suficientes recursos como para hacer

miles o millones de copias para poder distribuir su trabajo. En la actualidad, cualquier



persona puede publicar sus ideas y pensamientos y llegar a miles de personas con sélo

tener acceso a internet.

La tercera y Ultima fuerza es el poder de conectar la oferta con la demanda. Es
decir, facilita a los consumidores encontrar el tipo de contenido que buscan y descubrir
otros contenidos asociados. Ahora el internet permite encontrar, mediante una busqueda en
Google o una recomendacion de iTunes 0 Amazon o los comentarios de usuarios, el disco
del cantante de su agrado e incluso de cantantes y estilos de musica nuevos. Lo mismo
aplica para peliculas, videos, libros o medios. Esta fuerza abarca otros angulos, pues el
internet no sélo nos ahorra el tiempo al agilitar las busquedas, sino que nos entrega
diversas opciones en una sola busqueda evitando confusiones. “Los consumidores también
actian como guias a titulo individual cuando escriben resefias o blogs acerca de lo que les
gusta 0 no” (Anderson, 2007, p. 84), estos comentarios 0 resefias pueden influir también en
la decision de compra de un consumidor buscando algo especifico, convirtiendo a estos
comentarios en un importante factor a considerar por las marcas al momento de aparecer

en linea.

La caida de las barreras de entrada revolucionaron para siempre el modelo de
negocio de los medios de comunicacion, y esto no lo aceptan con agrado los medios que
antes estuvieron en el poder. Podemos entenderlo mejor con palabras de Gumersindo
Lafuente, prestigioso periodista y actual director del area digital en el Diario El Pais, quien

vivio desde dentro esta serie de cambios que sacudieron el mundo del periodismo:

“Periodistas y medios, sujetos y soportes, en fin, nuestra industria, se

habia acostumbrado a administrar una especie de oligopolio en el que siempre,



independientemente de crisis politicas, econdmicas o tecnologicas, estabamos
en el centro. Para el trafico informativo pero también para el publicitario. Para
la influencia, el filtrado, la fijacion de la agenda o la denuncia. Pero también
para la gran campafia publicitaria o la pequefia. Para vender marcas o
productos. Para alquilar casas o buscar empleo. Siempre en el centro,
administrando el privilegio de la intermediacién. Convirtiendo el servicio
publico en negocio 0 viceversa, segun quien nos relate la historia. Pero siempre
blindados por una realidad tecnol6gica que nos situaba en un pedestal

inaccesible para las audiencias” (Lafuente, 2012, p. 6).

2.2 La revolucion de las audiencias.

La tecnologia llegd para cambiar a las audiencias y molestar a los
comodamente establecidos monopolios de la comunicacion. La television, el cable y
la radio dieron la primera estocada, el internet el golpe final. Las opciones que trajo
la tecnologia mediante los inventos mencionados anteriormente, brindaron a las
personas la posibilidad de elegir qué consumir y en qué medio hacerlo, causando un
cambio acelerado de habitos de consumo, afectando asi a los negocios de

comunicacion en el poder:

“Tal vez sea mas correcto decir que no solo la prensa, sino también todos los
medios de comunicacion - television abierta y de pago, radio, revistas, libros etc. —
estan en el centro de una revolucion provocada por internet y la banda ancha. Nadie

sabe para donde van esos medios ni cuales seran las consecuencias de esa revolucion.



Pero es evidente que todos ellos deberan cambiar profundamente sus estructuras para

adaptarse a las nuevas tecnologias.” (Martinez, 2010, p. 140)

El internet vino para quedarse y el acceso a este recurso es cada vez mas extenso.
Segun el Ministerio de Telecomunicaciones, la penetracion de internet en Ecuador hasta
septiembre del 2012 era del 54.58%, algo mas de 8 millones de personas. Y acorde a una
publicacion de la CIESPAL (2012), en el 2011 la penetracion era del 36%, estableciendo
un crecimiento del 17% entre estos dos afios. Y estos datos son de un pais “sub-

desarrollado™.

En el mundo, los paises con mayor consumo de internet son EEUU, Francia, Japén
y el Reino Unido con aproximadamente 80% de la poblacién siendo participantes activos
de internet, cada uno con billones de dolares en tamafios de mercado. (Sirkkunen & Cook,

2012, p. 17)

El internet de hecho si le ha quitado lectores a las versiones impresas de los diarios,
pero ahora, al mismo tiempo, los ha puesto a las puertas del mundo entero y las visitas a
sus sitios en linea han aumentado considerablemente. Por ejemplo en Estados Unidos el
New York Times, “con una difusion de lunes a sabado de cerca de un millon de
ejemplares, tiene 22 millones de usuarios Unicos por mes en la internet dentro de los
Estados Unidos.” En el Reinos Unido ocurre lo mismo con The Guardian “vende unas
300.000 copias por dia pero su edicion electronica es vista por cerca de 36 millones de
personas en todo el mundo: 120 veces mas” (Martinez, 2010, p. 141). Sin embargo, el
aumento de usuarios no se ha reflejado en un aumento paralelo sus cuentas de resultados.

Esto se debe a que las barreras de entrada y ventajas competitivas que disfrutaban en el
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soporte fisico desaparecen en el entorno digital. Por eso estos medios viven una etapa de

profunda experimentacion y reorganizacion de sus modelos de negocios y actividades.

Segin Mark Briggs, “las nuevas audiencias buscan; inmediatez, interactividad,
personalizacion y mas recientemente; conexion social” (Briggs, 2011, p.16). Estas
necesidades de las audiencias de las que habla Brigss, sélo se pueden obtener mediante
dispositivos con acceso a internet. Tablets, laptops, smartphones, consolas de videojuego,
televisores e incluso camaras de video ahora cuentan con conexion a internet, es claro que
esta nueva situacion cambia las reglas del juego y genera una migracién de consumo a
estos diversos dispositivos cotidianos. En un articulo que “The Economist” le dedica este
tema nos dice que “de acuerdo a Gartner, una investigadora de mercados, 101 millones de
smartphones fueron vendidos solo durante el primer trimestre del 2011 en Estados Unidos
y afiade que “las fuertes ventas de aplicaciones para estos dispositivos sugiere que la gente
estd mas dispuesta a pagar por contenido especializado para sus Smartphones” (The

Economist, 2011).

Para reforzar lo manifestado anteriormente, nos referimos al siguiente grafico del

cuaderno 7 de comunicacion de Evoca, en el podremos apreciar la diversidad de

dispositivos donde la gente consume contenidos en linea.
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DISPOSITIVOS DIGITALES & NOTICIAS

Leer noticias es una actividad popular en estos dispositivos. Mas estudios muestran que la
gente usa sus dispositivos para consultar noticias mas frecuentemente y por mas tiempo, a
pesar de seguir consultando noticias por otros medios.

DISPOSITIVOS USADDS WO HAY UN SITIO UNICO PARA LAS NOTICIAS
PARA COMSULTAR NOTICIAS

Porcertaje d %
Porcentje d 34%

el |1EE Tiare I

0 ~
70/’ . 5%;

R
D 56% 17% e

Gréfico obtenido del cuaderno #7 de comunicacion de Evoca titulado: El futuro del periodismo.

(Lafuente, 2011, p. 9)
2.3 La revolucion de los anunciantes.

El golpe mas duro de la crisis de los medios tradicionales ha sido la continua
pérdida de ganancias que muestran los antiguos monopolios de la comunicacién. Hace
algunas décadas, los medios tenian el poder de cobrar a su antojo, ya no. Esto se da por el
continuo decrecimiento de la inversion publicitaria en diarios y prensa escrita en general a
nivel internacional. El siguiente grafico elaborado por Zenith Optimedia muestra como la

inversion en estos medios ha venido disminuyendo y pronostica que lo seguiréd haciendo.
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Graéfico obtenido del Executive Summary: Advertising Expenditure Forecasts April 2013 de Zenith

Optimedia.

Esta caida de inversion para los medios tradicionales significa miles de millones de
dolares en pérdidas y ha afectado a mercados especialmente grandes: “De 2007 a 2009 en
Estados Unidos la publicidad en los diarios ha bajado un 43%. En Espafia, hasta el primer
semestre de 2010, la disminucion ha sido del 40,4%” (Casero-Ripolles, 2010, p. 596). En
Ecuador, los diarios aun cuentan con cuotas de inversion publicitaria estables en torno al
23% del total segun Infomedia, aunque como vimos, sus cifras de difusion descienden. Al
mismo tiempo, la inversion digital continta creciendo de forma acelerada en Ecuador
como en el resto de paises de América Latina. Se estima que en Ecuador en 2012 ya habia
llegado a los 6 millones de dolares (Parra, 2012). Es preciso tener en cuenta que el
desfasaje entre usuarios de internet e inversion publicitaria online es posible que se deba a
un periodo de adaptacion del mercado publicitario, como ha ocurrido en todos los paises en

los que hoy esta inversién supera a la de los periodicos.

Los anunciantes se dieron cuenta que su audiencia ya no es fiel consumidora de los

medios tradicionales y por eso dejo de ser tan atractiva para ellos. De repente, el escenario
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para los poderosos medios cambid, y ahora el internet le brinda la posibilidad de surgir a
medios pequefios e independientes. “Algunos periodistas comprometidos que conaoci ini-
ciaron sus propios medios en linea sin las grandes inversiones de capital que exige una
imprenta, una antena u otros sistemas de produccion y distribucion. Escribian, subian fotos,
pulsaban un boton y daban vida a un periddico digital” (Breiner, 2013). Lo que Breiner
menciona en la cita anterior nos dice en otras palabras que las barreras de entrada han

caido, fundar un negocio en esta area en particular es ahora mucho mas sencillo que antes.

Los anunciantes estdn empezando a invertir en estos medios independientes que
siguen surgiendo. Son de caracteristicas muy distintas y con expectativas de ingreso mucho
menores que los medios tradicionales, pero se estan abriendo un camino. Segun una de las
investigaciones de Jeff Jarvis, prestigioso periodista, conferencista y actual co-director de
un programa en linea para Google, descubri6 “sitios que cubren pequefias ciudades de unos
cincuenta mil habitantes— tienen un ingreso en concepto de publicidad de entre 100.000 y

200.000 dolares.” (Dialogo Politico, 2010, p. 145)

El hecho, de que ahora sea méas facil establecerse como medio de comunicacion,
significa que la competencia empieza a convertirse en una verdadera molestia para los
medios masivos, pues empieza a ser cada vez mayor el niumero de fuentes de contenido
para la poblacién general. Gumersindo Lafuente (2011) también se refiere a como los
periodistas han enfrentado este dilema: “Por primera vez tenemos que administrar una
transformacion que supone la pérdida de uno de los elementos clave que convertia en
esencial la existencia de nuestro oficio: la administracion en exclusiva de la
intermediacion” (p. 7). El autor nos pone en claro la comoda posicion a la que estaban

acostumbrados, con casi nada de competencia, y con pocas posibilidades de que aparezcan
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nuevos competidores antes del internet, la situacion era un absoluto paraiso. Esto tiene que
ver directamente con lo que habldbamos en parrafos anteriores sobre las barreras de
entrada, la desaparicion de ellas y como lo decia Anderson, especificamente la segunda
fuerza o “la democratizacion de la distribucion” permite que surja cada vez nueva
competencia para los medios actuales gracias a los bajos costos de subida y creacion de

contenido.

Las enormes pérdidas gque trajo esta revolucion para los medios que estan dejando
de ser monopolios, gracias a los nuevos medios independientes, también ocasionaron
repercusiones muy negativas a los empleados de estas empresas. “El dificil estado
financiero de la industria noticiera en los Estados Unidos ya no es nuevo. Muchas cadenas
y grandes empresas han tenido que hacer recortes de personal, y han estado perdiendo
audiencia desde antes de la popularidad del internet” (Grueskin, Seave & Graves 2011, p.
8). En cifras, “de mas de 60,000 empleados en el 92 a alrededor de 40,000 en el 2009”,
(Lewis, 2010) claro indicador para concluir que la industria de los diarios en los Estados

Unidos evidencia un decrecimiento en ganancias durante los Gltimos afios.

La reaccidn de la gran mayoria de los medios que se enfrentaron a estos problemas
no fue la mejor, pero poco a poco se han dado cuenta lo importante que es formar parte de
esta revolucion y diversificar su modelo de negocio. Como dicen varios autores, la
adaptacion a este nuevo medio ya no es una opcion, es una obligacion: “La refundacion de
los modelos de negocio de la prensa para adaptarlos a la convergencia digital se ha

convertido en una necesidad imperiosa” Explica Casero-Ripolles (2010, p 596).
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La diversificacion en los modelos de negocio a la que han tenido que acudir varios
medios para aumentar sus ingresos se practica en todo el mundo. En Europa por ejemplo,
concretamente Eslovaquia, se cred una agrupacion de varios periodicos y revistas bajo un
esquema de “pago compartido” para los clientes. El pago de una tarifa otorga acceso a
todas las paginas y contenido premium de los sitios que forman parte del grupo. En Europa
también, el diario deportiva Marca le brinda beneficios exclusivos a sus suscriptores, y
permite tener acceso a algunos modelos de zapatos Nike antes de que salgan al mercado,
algo que debe ser muy apreciado por este nicho. Hay casos de medios en Alemania y
Canada que ofrecen cruceros tematicos, utilizando la marca del mismo medio e
introduciendo a algunos de sus periodistas como expositores invitados. Incluso se han
llegado a crear clubs de vino, tiendas de libros en linea y hasta conferencias dirigidas

especialmente a los lectores fieles de un medio.

Como vemos, los medios buscan generar ingresos que cubran la pérdida de ingresos
de una publicidad que se va a lo digital, donde ellos tampoco pueden cobrar las mismas
tarifas por publicidad que en sus soportes fisicos. Segun un reporte de Zenith Optimedia
(2013), alrededor del mundo se invirtieron mas de 87 mil millones de délares en publicidad
en linea, dividida en tres tipos: De display, clasificados y busquedas pagadas. Para el afio
2015, el mismo reporte de Zenith Optimedia, prevé que la publicidad en linea sobrepase la
inversion de cualquier tipo de publicidad, dejando atras por primera vez a la inversion en
television.

Pero de todo este incremento de inversion y trafico, surgen también nuevos grupos
poderosos. Google, Facebook, Twitter y otras empresas digitales tienen una enorme
ventaja en cuanto nivel de atraccion de inversionistas, pues ellos son los acaparadores del

trafico en la web. Estas empresas de alguna manera sirven como catapulta para varios
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nuevos medios y marcas dedicadas a la comunicacion: “Los optimistas (como ejecutivos
de Google) insisten que la publicidad en linea va a ser cada vez mas valiosa mientras
mejore su capacidad de hacer la publicidad mas dirigida a segmentos, esto hara que los

precios suban” (The Economist, 2011).

En la actualidad, los precios han bajado mucho por la gran cantidad de opciones
que ofrece internet para pautar. Ahi es donde entra la ventaja de Facebook y Google, el
poder segmentar sus anuncios por perfiles de consumidores y por tipos de acciones que
realizan online o por intereses, les da el derecho de cobrar mas dinero por anunciar con
ellos. El tipo de publicidad en linea que mas genera ingresos son los anuncios por
busqueda. Google Ads es un servicio que ofrece Google para pautar a un segmento
especifico en mercados determinados, el ser el motor de busqueda mas grande del mundo

les permite manejar casi a su antojo el mercado.

Lo anterior muestra una luz al final del tanel, permitira que muchos medios
convencionales mejoren sus ganancias por publicidad pero jamas igualara a las del modelo
de negocio anterior. Mientras que la inversion publicitaria para los periddicos impresos
tuvo un descenso por sexto afio consecutivo, la inversion en linea crece anémicamente y
ahora representa el 15% de las ganancias por publicidad para los diarios (Edmonds et al,
2013). Es importante mencionar que la rentabilidad no mejorard si no tiene una
proporcional mejora en su calidad de servicio, tanto para los anunciantes como para sus
audiencias. Los anunciantes son cada vez mas exigentes para pedir datos estadisticos sobre
penetracion y tipos de audiencia que el medio otorgara. Y los consumidores cada vez se
esparcen mas a comunidades de consumo mas especificas y relevantes con su estilo de

vida.
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Facebook y Google ya se han visto en problemas por tratar de brindar un mejor
servicio a sus clientes. Pues el tener acceso a la informacion confidencial de los usuarios,
les otorga la facultad de poder manipularla a su antojo con el fin de incrementar la
rentabilidad al venderla cada vez mas segmentada, como mencionabamos en el parrafo
anterior, y esto, no gusta a los usuarios, pues se sienten invadidos. En una entrevista con el
periodista Charlie Rose, el propio duefio de Facebook, Mark Zuckerberg, se desvinculo de
las acusaciones de invasion a la privacidad y sefial6 a otras empresas: "Si nos fijamos en
las empresas, ya sea Google o Yahoo! o Microsoft, que tienen motores de blsqueda y
redes de anuncios, también tienen una enorme cantidad de informacion acerca de usted. Es

solo que estan recogiéndola a tus espaldas” (Infobae, 2011).

Es una realidad innegable que estas empresas siempre tendran acceso a nuestra
informacidn, que la manejen éticamente es otra situacion. De ahi, las posibilidades que
surgen de esto, son innumerables, pues cada vez mas se podran acercar al tipo de servicio
que ofrece Amazon y ofrecer a los anunciantes segmentos de clientes definidos por tipo de
consumo. Se puede deducir de esta situacién que la publicidad tendra que cambiar al
mismo ritmo, pues tendrd que ser cada vez menos para las masas y cada vez mas para los

nichos.

2.4 Surgimiento del movimiento emprendedor en periodismo y sus caracteristicas.

La caida de las barreras de entrada generada por la disrupcion tecnologica y la crisis

de los medios, profundizada en parrafos anteriores, ha propiciado una explosion de nuevos

medios digitales independientes, que nacen para cubrir los espacios dejados por los medios
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convencionales, los mismos que han venido recortando sus operaciones para aprovechar

las oportunidades que brinda el entorno digital (Bruno & Kleis, 2012).

El estudio “Chasing Sustainability on the Net”, realizado en 9 paises, busca
entender, a través del analisis de casos reales de emprendimientos, las caracteristicas
principales que tienen estos emprendimientos, asi como las lecciones que han aprendido a
la hora de establecer un proyecto sostenible en el entorno digital. La primera caracteristica
es el trabajo en equipos pequefios, ya que no se cuenta con extensos recursos. Tampoco
tienen grandes oficinas ni grandes gastos, muchos trabajan desde casa y ocasionalmente
pagan por asesorias que encuentren necesarias 0 en algunas ocasiones gente “freelance”

que trabaje para ellos.

La segunda caracteristica que sefiala el estudio es la necesidad de desarrollar mas
en los periodistas emprendedores nuevas habilidades de marketing, administracion y
ventas para poder comercializar sus negocios con éxito. Fue un patrén comun encontrar
que los periodistas se toman un tiempo antes de empezar a pensar en la forma de generar
ingresos y recomiendan que mientras aprendan antes, mejor. Tiene algo que ver con el
punto anterior, pues se requiere de esa capacidad de multi-tasking porque al ser un
emprendimiento, no se tiene los recursos necesarios para contratar gente especializada en
cada necesidad de la empresa, entonces los mismos duefios deben aprender un poco de

todo.

El pensar como van a monetizar su espacio en linea nos lleva inmediatamente a los

anunciantes, y otra caracteristica comun entre los periodistas emprendedores es que no
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sabian como manejarse con los anunciantes, es normal porque su profesion de periodistas

jaméas demando una relacion con ellos o conocimientos de como monetizar los contenidos.

La caracteristica mas importante, y que cumplian todos los sitios que fueron parte
del estudio, es que todos habian encontrado un nicho e intentaban generar una comunidad
en torno a él. Recomiendan no tratar de ser el gran éxito de entrada, pero si encontrar un
nicho y enfocar los contenidos en él. Esto, nos recuerda a la Teoria de la larga cola, en la
que empezaban a desaparecer los negocios grandes que brindaban productos y servicios
para la poblacion en general, en lugar de enfocarse en los pequefios nichos que existen en

la sociedad.

Por ejemplo, una comunidad de surfistas, necesita un sitio con contenido
especializado y relevante para ellos, asi pasa con todas las pequefias comunidades. En
palabras de Jeff Jarvis: “Hay que aprovechar una nueva forma de eficiencia. Es preciso
especializarse. Haga usted lo que mejor sabe hacer y enlacese con el resto.” (Dialogo
Politico, 2010, p. 144). Este nuevo enfoque reconfigura al periodista emprendedor, pues le
brinda oportunidad de innovar entre contenido, servicios y tipo de publicidad que puede
introducir a su sitio, llevandolo a fusionar sus habilidades de periodismo con las

habilidades de una persona de negocios. (Sirkkunen & Cook, 2012)

Seréa primordial que al iniciar sus aventuras comerciales los periodistas se nutran de

informacidn como la expuesta en los dos parrafos anteriores para que al lanzar su proyecto

cuentes con habilidades que deberian ser basicas para cualquier emprendedor.
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Todos los reportes que han estudiado estos “startups” periodisticos coinciden en la
necesidad de generar nuevos modelos de ingreso. De hecho, el estudio mencionado
especifica que todos los emprendimientos cuentan con al menos un nuevo modelo de
ingreso que acompafia a la publicidad. Varian bastante, desde consultorias, suscripciones,
apertura a donaciones, eventos, venta de informacion y hasta ofreciéndose como

alternativa de relaciones publicas.

En el Reino Unido por ejemplo, un caso muy especial que tiene varias fuentes de
ingreso distintas a la publicidad es Tweetminster.com, un sitio web que filtra las noticias y
contenido mas importante alrededor de temas por categoria, desde formula 1 hasta politica.
Venden software, aplicaciones, herramientas de monitoreo, reportes y analisis. Cuando las
consultas se tratan de politica lo hacen gratis, porque es un tema que les apasiona, pero
todo lo que este fuera de ese tema tiene un valor. Brindan el servicio a dos tipos de usuario,
uno son los profesionales que requieren informacion relevante para su area, puede ser
deportes, finanzas o lo que sea; el otro es el usuario regular al que le filtran la informacion
y el ruido de los medios e identifican lo mas importante yendo mas alla del inicio de la
noticia. Algunos de sus clientes han sido Reuters, la BBC, The Guardian y otros miles de

personas a diario (Sirkkunen & Cook, 2012, p. 118)

En Finlandia, un ex-empleado de Nokia fund6é un blog orientado a la tecnologia.
Asymco.com tiene una gran audiencia internacional y ha sido citado en varias ocasiones
por Forbes, Wired y Fortune en sus publicaciones relacionadas a la tecnologia. El creador,
Horacio Deidu, define el contenido de su sitio como anélisis, no periodismo. Su trabajo es

interpretar noticias e informacion publica para escribir sobre ello. A los primeros 3 meses
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de haber iniciado el blog se le dio la oportunidad de brindar una consultoria sobre sus
temas de experticia, y hasta ahora, se mantiene como su inesperada fuente de ingresos. Ha
brindado conferencias para darse a conocer y eso le trajo algunos clientes, incluso ha
vendido productos desde su sitio. Esta forma de ingreso aun no le ha significado grandes
beneficios, pero es constantemente innovador a la hora de buscar maneras de monetizar su
pagina. En la actualidad también tiene ingresos por publicidad de display y a través de un
sponsor en su pagina, lo que demuestra la versatilidad de su sitio (Sirkkunen & Cook,

2012, p. 105).

Segun el mismo estudio mencionado anteriormente, “Chasing Sustainability on the
Net”, los periodistas digitales utilizan la publicidad en linea como medio més frecuente
para generar ganancias. “25 de los 39 casos que ganan mas de $100,000 ddlares al afio
utilizan la publicidad como importante fuente de ingresos” (Sirkkunen & Cook, 2012, p.
91). La publicidad por display es la mas tipica utilizada en las paginas web, el display
puede mostrar una marca en un espacio limitado de una manera animada o también en
banner de manera estatica. “El uso de publicidad a través de celulares, boletines

informativos, Facebook, Twitter o RSS no resultd ser muy popular en nuestros hallazgos”

(Sirkkunen & Cook, 2012, p. 91).

Entre las formas de vender publicidad para generar ingresos esta el costo por click:
en este modelo los anunciantes le pagan al duefio del sitio sélo cuando un alguien hace
click en su espacio. El costo por accion es un modelo en el que el anunciante paga sélo
cuando alguien realiza una compra o suscripcion dirigida por el enlace. La herramienta
mas popular entre paginas dirigidas a nichos ya mas pequefios, seria el cobro de un pago

mensual o semanal por un espacio en la pagina web (Sirkkunen & Cook, 2012, p. 94). Esto
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ultimo es, por un lado, por la falta de experiencia de los pequefios anunciantes a la hora de
pautar online. Por otro, porque generan una aproximacion mas “de socio” con el
anunciante. Los emprendedores no pueden competir con el CPM de Google o Facebook
(que es muy bajo), pero si pueden ofrecer una comunidad determinada fiel a sus

contenidos, y por eso pueden cobrar un CPM maés alto y ofrecer la pauta por periodos.

Modelos menos utilizados pero igual rentables podrian ser los “paywalls”,
suscripciones 0 membresias. En estos tipos de modelo el consumidor paga por contenido
de calidad, a veces servicios, sin publicidad en ellos. Hay casos en los que el acceso es
gratuito pero para acceder a privilegios de servicio completo 0 a un nimero determinado
de articulos por mes mayor al que tendria por utilizarlo de manera gratuita hay que pagar
un valor mensual o semanal. (Sirkkunen & Cook, 2012, p. 98) Uno de estos casos es en
Francia, Mediapart, un sitio web de periodismo investigativo que se volvid
internacionalmente popular en el 2009: “Desde el principio adopté un modelo radical, cero
publicidad y casi todas las notas protegidas con barrera de pago” para el 2008 ya tenia

58,000 suscriptores pagados (Sirkkunen & Cook, 2012, p. 97).

El libro de Eva Dominguez y Jordi Perez, Microperiodismos: Aventuras digitales
en tiempos de crisis (2012) nos muestra varios ejemplos de este tipo de emprendimientos.
Uno de ellos es el espafiol Modaes.com, es un sitio web dedicado completamente al
negocio de la moda. Sus creadoras notaron de manera acertada que la moda en Espafia no
tenia un referente en cuanto a medios de comunicacion, ahi entraron ellos. Su principal
fuente de ingresos ha sido la publicidad pero estan proximos a lanzar una revista impresa y
luego continuar con una bolsa de empleo como fuente alternativa de ingresos. Modaes es

un fiel ejemplo de lo que venimos sefialando, es muy claro que el tema de la moda es algo
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que tiene una audiencia muy especifica y haber encontrado un tema con tanto potencial en

contenido y numero de lectores, en Espafia, es un mérito importante.

Debido a que este fendmeno es algo reciente, todavia no hay un nuevo modelo de
negocio establecido como norma para los emprendimientos. Existe mucha experimentacion
en cuanto a maneras de generar dinero y los ejemplos son muy variados. Microsiervos.com
es uno de ellos, dedicado a un nicho de mercado, en este caso a una audiencia
“intelectual”. En el mismo libro, Microperiodismos (2012), los creadores de Microsiervos
(Espafa) nos cuentan que se iniciaron como un grupo de “geeks” escribiendo sobre lo que
les gusta, para gente que también le gusta lo mismo. Su temas abarcan todo lo que tenga
que ver con ciencia y tecnologia y el modelo de negocio que utilizan es el mas
convencional; auspicios 'y patrocinios. Al ingresar a su pagina web

(www.microsiervos.com) se puede apreciar mas de 20 marcas impulsando

econdémicamente este proyecto iniciado en el afio 2003. Ya con algun tiempo en la web
esta pagina se ha convertido en un medio rentable y es un negocio desde el cual sus duefios
pueden trabajar desde casa y haciendo lo que mas les gusta. Ademas, Microsiervos se ha
unido recientemente a un emprendimiento periodistico de mayor envergadura en Esparia,
lainformacion.com, lo que muestra otra de las tendencias en estos emprendimientos, el

trabajo en colaboracion para compartir contenidos o canales de ingreso.

Tambien en Espafia surgié un proyecto interesante pero esta vez sin animos de

lucro, www.Bottup.com es un sitio donde los ciudadanos aportan con sus propias noticias y

un conjunto de redactores las edita profesionalmente antes de publicarlas. Los cinco
integrantes trabajan cada uno desde una ciudad diferente y se reunen via Skype. Toda la

financiacion viene de un proyecto alterno del fundador, Pau Llop, quien asegura que
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reinvierte todas sus ganancias en Bottup (Dominguez & Pérez, 2012). Este proyecto Jarvis
lo calificaria como uno futurista, pues €l piensa que asi se manejara el internet en los
proximos afios: “El periodismo y la noticia son un proceso que no tiene comienzo y no
tiene fin. Si pensamos en esos términos, creo que abrimos las puertas a la colaboracion.”
Agrega también, “creo que la préxima generacion de interactividad no es lo que tenemos
ahora, sino que la proxima generacion estara basada en la colaboracion” (Dialogo Politico,

2010, p. 148).

En Latinoamérica también tenemos ejemplos de emprendimientos exitosos, uno de

ellos es www.fayerwayer.com. Se inicio como un blog en el afio 2005, en Chile, cuando
Leo Prieto comenz6 a subir repasos y opiniones claras sobre gadgets y articulos
tecnoldgicos luego de probarlos. En dos afios lograron casi un millon de visitas al mes e
incluso publicidad pagada en su sitio de parte de Microsoft, empresa duramente criticada
en su pagina. De unos miles de dolares que generaban en el 2007, pasaron a reportar
ganancias por 2.5 millones de dolares en el afio 2011. (Breiner, 2013)

A nivel local la CIESPAL reporta 34 medios nativos digitales en Ecuador, de 254
medios de comunicacién censados en total. Todavia son una gran minoria, pero estan
surgiendo. Personalmente, pude ver el nacimiento de Studio Fatbol. Es una pagina web
dedicada al deporte local e internacional especializada en futbol. Cuenta ya con mas de
50,000 seguidores en Twitter y segun la pagina web Alexa.com es el sitio nimero 68 en la
lista de las paginas web mas visitadas del pais. Se caracteriza por realizar actualizaciones
diarias con noticias importantes a nivel deportivo hasta curiosidades con tonalidades
amarillistas. Su estilo de redaccion es agradable y breve, siempre con videos y fotos
interesantes para el lector. Me considero un avido lector de esta pagina. En cuanto a

ingresos, se puede apreciar que han adoptado a la publicidad como principal fuente de
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ganancias. Ya hay varios banners con pauta constante y noticias destacadas con nombres

de marcas de consumo masivo del pais.

A lo largo del texto hemos analizado diversas situaciones que nos ponen en
perspectiva sobre este nuevo fendmenos de emprendimientos periodisticos en el mundo y
en Ecuador. Esta claro que para poder ser exitoso algo clave es enfocarse en comunidades
y construir valor alrededor de ellas, generando contenido relevante y convirtiéndolos en
seguidores constantes del sitio que se crea para ellos. Ya no mas a la época de la
generalizacion de las audiencias y despreocupacion por el contenido, la época de la
informacidn ha hecho que las nuevas creaciones si queremos que sean un éxito deberan ser

enfocadas en la verdadera satisfaccion de nuestros nuevos tipos de audiencias.

A continuacién, presentaremos un caso de emprendimiento periodistico en Ecuador

a profundidad.
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3. Metodologia para el estudio del caso.

Para estudiar el caso de EI Emprendedor en primer lugar realizamos una exploracién de
todo lo publicado acerca del emprendimiento en articulos de medios, blogs o videos.
También se analizo lo que los fundadores declararon o publicaron acerca de su propio
emprendimiento, ya sea en entrevistas o en distintas secciones de su web. Por otro lado,
realizamos un seguimiento y analisis de los contenidos del sitio web y sus estrategias en

redes sociales.

Luego solicitamos a los fundadores del emprendimiento que llenen una encuesta inicial
que nos ayudé a construir la linea de tiempo de la creacién y desarrollo del
emprendimiento y a identificar las caracteristicas mas importantes de su modelo de
negocio y estrategia editorial. Con este andlisis se procedid a realizar las entrevistas en

profundidad con el fundador del emprendimiento, Juan Sebastian Iturralde.
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4. Caso El Emprendedor.

4.1 Introduccion.

Para emprender en un negocio ademas de oportunidad hace falta audacia. La historia de
este emprendimiento periodistico nos cuenta como Juan Sebastian Iturralde, ademas de
tener la vision para detectar una oportunidad, tuvo la audacia de lanzarse a un mundo
practicamente nuevo e ir aprendiendo a través del ensayo y error, mediante procesos de
innovacion flexibles. Su emprendimiento periodistico ha logrado transformarse en un
medio sostenible e incluso rentable, aunque en la actualidad la gran mayoria de las

ganancias son destinadas a la reinversion.

La idea de crear un medio dedicado al emprendimiento nacié de una experiencia personal
de uno de sus fundadores, cuando Iturralde necesitdé informacion y consejos para
emprender un negocio propio. El periodista buscaba ideas de cémo y dénde emprender,
ejemplos de emprendimientos exitosos locales e internacionales y mas informacion
relacionada al tema. Esta experiencia le hace caer en cuenta que hay una necesidad
insatisfecha. En la entrevista que le pudimos realizar, lturralde nos cuenta: “Detectamos
una necesidad en el mundo joven ecuatoriano, esta muy de moda emprender. Todo el
mundo quiere tener su negocio, desde pulseras hasta medios digitales, como el nuestro”. (J.
Iturralde, entrevista personal, 9 octubre, 2013). Esto fue el punto de partida para el

desarrollo de la idea.

Como mencionamos en los antecedentes de este trabajo, debido a que el fendmeno de los
medios digitales estd aln en sus inicios, existe mucha experimentacién en cuanto a
maneras de generar dinero, y nuestro caso de estudio no es la excepcion. Los altibajos,
capacidad de adaptacion y audacia para diversificar las maneras de monetizar el sitio son

caracteristicas claves de este emprendimiento.

Primero que nada es importante conocer quiénes estan detras del proyecto. Juan Sebastian
Iturralde es la cabeza que dio luz a la idea. Estudié administracion en Alemania por dos
afios y luego regresé para iniciar sus estudios en periodismo. Su espiritu emprendedor se
muestra desde su retorno de Europa: apenas llego invirtié con su familia en un negocio de

comida a domicilio que se mantiene hasta ahora, y les sigue rindiendo ganancias. Juan
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Sebastian ya no participa a diario en las actividades de la empresa, mas bien, se beneficia
de lo que le dejan al final del afio sus acciones y gracias a eso puede dedicarse por

completo a su ultimo emprendimiento.

Por el otro lado esta German Lopez, socio de Juan Sebastidn y aporte fundamental en la
creacion de la pagina web. La experiencia de German y la solidez financiera que le pudo
brindar de entrada mediante una inyeccién de dinero fueron pilares para el éxito que estan
alcanzando de a poco. German también comenzo sus estudios en Alemania y los culmino
con un MBA en Espafia, donde inicia su camino profesional en una empresa que se
dedicaba a crear publicidad por redes de afiliacion en linea. En este trabajo gana la
experiencia necesaria para poder explotar la pagina mediante herramientas que
exploraremos mas adelante. Germadn en la actualidad no se dedica 100% a El
Emprendedor, él cuenta con otros negocios, pero esta en constante contacto con Juan
Sebastién, planifican y toman las decisiones importantes en conjunto.

4.2 El nacimiento de la idea.

El Emprendedor es una pagina web dedicada a los “los jovenes ecuatorianos que quieren
emprender, que no son emprendedores aln pero que estan buscando cémo y en qué
invertir” (J. Iturralde, entrevista personal, 9 octubre, 2013). Su misién es precisamente
educar a esta audiencia y mostrarse como alternativa ante las tipicas fuentes de
informacion a las que se acude normalmente para iniciar un negocio, como por ejemplo,
entidades gubernamentales con las que se debe realizar los tramites legales. El distintivo es
que adicional a esta informacion vital para poder formar una empresa, la pagina ofrece
también noticias y articulos relevantes para cualquier persona que esta desarrollando un
negocio. Los temas varian entre ejemplos de emprendedores locales e internacionales,
resefias inspiradoras de coémo consiguieron sus objetivos, noticias de tecnologia, economia,
marketing, consumo, entre otros, generando fidelidad de a poco en los visitantes del sitio.
Juan Sebastian declara que el 10% de los usuarios de su web son emprendedores, vy el
restante 90% es la gente que esta buscando qué hacer. Su contenido se centra plenamente

en estas dos audiencias.
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Segun lturralde la pagina EI Emprendedor pudo haber tenido un concepto totalmente
distinto. Su verdadero objetivo era invertir en una pagina con potencial de desarrollo y
rentabilidad, utilizando sus conocimientos combinados con los de German. Se decidié por

El Emprendedor, entre otras ideas, porque pudo identificar un nicho que no estaba
atendido. Como pudimos ver en los antecedentes, el identificar un nicho es una parte
importante de los emprendimientos periodisticos que necesitan crear valor para
comunidades determinadas ante la multiplicacion de ofertas informativas y de
entretenimiento, y a este sitio se lo puede incluir en uno de los tantos negocios que
encontraron un nicho de personas con necesidades especificas, en este caso, de

informacion.

La idea se pule en una conversacion entre Juan Sebastian y German en diciembre del 2011.
Ese mes deciden rapidamente los planes para ejecutarla y tener todo listo para el inicio del
siguiente afio. Y asi fue, para enero la pagina ya estaba completa y la inversién inicial fue

basicamente para el dominio y el disefio.

Una ventaja importante que no cualquier emprendimiento puede conseguir es contar con
un auspicio publicitario desde sus inicios. Juan Sebastian le presentd el proyecto a un
conocido, duefio de Contifico, empresa de contabilidad en linea. El tipo de clientes al que
apuntaba Contifico estaba relacionado con el segmento para el que EI Emprendedor iba a
apuntar con su contenido, por lo que cerraron un trato de seis meses en modalidad de
sponsoreo. Se le otorgd a Contifico un espacio en la pagina principal por $200 ddlares
mensuales y con atractivas opciones de renovacion por el hecho de ser los primeros en

invertir en el sitio web.

A los dos meses de haber lanzado el proyecto ya contaban con aproximadamente mil
visitas por mes. Esto lo pudieron lograr en gran parte por la aplicacion de estrategias SEO
(en espafiol, Optimizacion de Motores de Busqueda), una de las herramientas que German
habia aprendido durante su experiencia laboral en el exterior. EI SEO, basicamente, hace a
la pagina mucho mas facil de encontrar para los usuarios que buscan en linea temas
relacionados con el contenido que ofrece EI Emprendedor. Pero estos conocimientos no
solo fueron importantes para posicionar y promocionar a EI Emprendedor, sino que luego
se convirtieron en un servicio que los fundadores comenzaron a ofrecer a terceros como

forma de generar ingresos para su empresa, es decir, les ayudd a generar un nuevo modelo
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de ingreso mas alla de la publicidad. La utilizacion de esta herramienta los hizo crecer
rdpidamente en nimero de visitas y poco a poco se fue fidelizando a un segmento de los
visitantes, haber logrado mas de 2 mil visitas durante sus dos primeros meses sin duda fue

un hito alentador.

4.3 Audiencia.

Como mencionamos anteriormente, la audiencia esta dividida en dos segmentos, las
personas que estan buscando en qué emprender abarcan el 90% de visitantes, mientras que
las personas gque ya cuentan con un emprendimiento forman parte del restante 10%, este
pequefio porcentaje representa para Juan Sebastian la gente que es fiel consumidora del
contenido del sitio. En el siguiente cuadro describiremos la audiencia desde el enfoque
demografico.

Audiencia:

30% menores de 24 anos

60% personas entre 24 y 34 anos

10% mayores a 34 anos

Alcance geogrdfico:
41% Guayaquil

35 % Quito

24% otros

& www.elemprendedor.ec

Imagen 1. Segmentacion de audiencia EI Emprendedor. Fuente: Juan Sebastian Iturralde.
En la actualidad, segln la pagina de analisis de trafico web alexa.com, EI Emprendedor

estd rankeado en Ecuador como la pagina 553 por numero de visitas. 50 mil usuarios

unicos es el promedio mensual de visitantes, cada uno de ellos permanece alrededor de 3
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minutos con 20 segundos y ve en promedio dos paginas durante su visita. EIl crecimiento
ha sido constante; segin Juan Sebastian cada 3 meses el promedio aumenta en 200
usuarios unicos. El éxito de trafico no solo se limita a su sitio web, los perfiles en las redes
sociales fueron lanzados de manera simultanea con la pagina y ya suman 30 mil seguidores
entre las 2 redes mas importantes. En Facebook tienen 18 mil fans y en Twitter 12 mil.
Para llegar a esta suma solo invirtieron al inicio en Facebook Ads, hasta llegar a los 3 mil

seguidores, luego de eso todo fue organico.

EIEmprendedor.ec dedica todo sl contenido a esos amesgados
que no esperan sus cheques cada quince dias.
Guayaquil, Ecuador - elemprendedor.ec

4846 11320 12301 A~ W seguir

N — ————

Imagen 2. Captura de pantalla de perfil de Twitter El Emprendedor.

elEmprendedor.ec z

No hay secretos para el xito...

aprendiendo del fracaso,

Este se alcanza preparandose,

trabajando arduamente, y viendo oportunidades donde

otros ven problemas.

& Me gusta | | Mensaje % ¥ |

\Now
e o sosrn C. 718 203 ’
™ Glorii :

Fotos Me gusta @elemprendedorec

[ — ——

Imagen 3. Captura de pantalla de perfil en Facebook EI Emprendedor.
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4.4 Contenido.

El contenido y la audiencia estan ligados fuertemente, pues no se puede llegar a generar
tanto trafico sin tener material que genere valor para los lectores ante la multiplicidad de
oferta. EI Emprendedor conoce a su nicho y por eso el 100% de sus articulos y noticias son
dedicados a temas relacionados con sus campos de interés. Las 5 personas encargadas de
redaccion suben en promedio tres articulos diarios a la web y a las redes sociales. Ademas,
deben dividir su tiempo entre los articulos dedicados a la pagina principal y lo que se debe
generar para las paginas de los varios clientes del servicio de posicionamiento web, tema
que tocaremos mas adelante. La seccion de inicio en el sitio esta dedicada a las noticias y
articulos gue se suben con frecuencia diaria, hay también un foro que desde su lanzamiento
a finales del 2013 ya cuenta con 43 miembros registrados. La seccion de Emprendimientos
muestra ejemplos locales de negocios que estan iniciando, a diferencia de la seccion
“Cdémo llegaron a...” que le dedica espacio a los negocios que ya han tenido éxito en el
pais. También estd la seccion “Tramitologia” que instruye sobre los tramites basicos para
poder iniciar un emprendimiento y ademas una variedad de secciones para que el lector
pueda revisar siempre, donde son clasificadas y guardadas las noticias luego de que

pasaron por la pagina principal.

[ www.elemprendedor.ec/ser-emprendedor/ b

i [ universidad @™ Informacién

FORO ELEMPRENDEDOR OPORTUNIDADES TECNOLOGIA TRAMITOLOGIA CONTACTENOS

REAL POR INTERNET DE UNA MANERA
61 Empreﬂdedor.ec GANAR DINERO ' Szoina’ mavseaneae.
31 IFOREX:
INICIO QUIENE SOMOS EMPRENDIMIENTOS C6MD LLEGARON A... CDNTACI’ENBS FORO ELEMPRENDEDOR
CATEGORIA: SER EMPRENDEDOR |sieumos |ansqusm
Haz que tus clientes sean fieles n? =
Seremprendedor i 0 Comments -
Conseguir clientes puede ser una tarea muy dificil, \an.com I CATEGORIAS
¥ més aun que sean fieles. Sdlo tiene una Actualidad nacional
oportunidad para impresionarlo con tu producto o
i servicio, por eso todo nuevo emprendeder debe Cémo llegaron a...
aprovechar esta (inica oportunidad para captar a EL consultor
ese potencial cliente fijo y hacer que tus clientes
sean fieles. Haz que tus clientes sean fieles Emprendimientos
Recibe Innovaciones
ﬁ Q Marcas del mundo
Mercado de Valores
Mercado internacional
I FORO EL EMPREDEDOR Oportunidades
Errores comunes al empezar a usar el ser emprendedor
Marketing en linea ‘Encues[a de mi proyecto empresarial Tecnologia

Seremprendedor : 0 Comments

?n PROYECTO MARISQUERIA Tramitologia

1 Errar es humano, dicen. Pero al momento

Imagen 4. Captura de pantalla de pagina principal El Emprendedor.
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En los perfiles de sus redes, los seguidores suelen interactuar con frecuencia a través de
comentarios y “me gusta” causando que el contenido se haga viral y expanda su llegada a

usuarios de Facebook que aun no conocen la pagina.

& £l Emprendedor Blografia ™ Reciente ) Me gusta
o YO0 SU CIPACIORT Y SSTUErI0 Dara 1ograr sacar

48 pervonas les gasta esto 0

Me guwsta  Comg

8 personas les gusta est0

] Maria Rosa Ciro Estoy guardando toda la informacion ya
que eh leido varas columnas y $0n muy iInstructhas y
necesariay SrOCias POT Ser 1an 1alentosos

El Emprendedor comparmid eriace
‘& 11 de noviembre

La tienda de alquiler de peliculas Blockbuster cierra sus
tiendas para inicios del prdximo afo
http:/ fwww.elemprendedor.ec/blockbuster-clerra-sus-

embre & laf) 12 41 - Edtado - Me gusta

tiendas/

I 0 Emprendedor compart enlace
A B de noviembre

Al comienzo del dia hay tres cosas que todo emprendedor

puede hacer para asegurarse de que lograras tu cometido y
cumplirds las metas planteadas

http: / fwww, elemprendedor.ec/dejar-de-estar-ocupado-y-
ser~productivo/#sthash.nOPRpWoR.dpuf

Dejar de astar ecupado y ver
productivo | elEmprendedor.ec

wan eler

Blockbuster clerra sws tiendas | elEmprendedor.ac

e www slemprendedor e
v
rdes te
. B! O ah
ba f et
D2 g ‘
Y A 12 personas les gusta ¢
Me gusta etraive S - )
3 A2 persomas les gusta esto o

wo  Ivan Rodriguez E1a o3 14 100ria de La administracdn en la

P
B Empres v als . ol una empresa ligada a un producto tiene vida finita y &
| Empreageder compa - S8 10 e5 flexible al cambio del entomMo cerrara sus operacione,
a) T coando 4 la vesta salga un producto innovador,
R )0 - Me @

Imagen 5. Interaccion de usuarios con pégina de EI Emprendedor en Facebook.

En cuanto a competencia, la audiencia de EI Emprendedor no tiene muchas alternativas
locales que se dediquen por completo a desarrollar contenido especifico para ellos como lo
hace esta web. Juan Sebastian mencion6 a la revista Lideres, de Diario Expreso como
principal competencia, pero “lo son porque hacen algo parecido, pero no son tan digitales
como nosotros, ellos tienen un semanario impreso, pero acé utilizamos las herramientas
digitales mucho mas” (J. lturralde, entrevista personal, 9 octubre, 2013). Aln teniendo
gran potencial de penetracion y de recursos, considerando que pertenece a un gran medio

de comunicacion, estd muy a la par a nivel de trafico en la web y en las redes sociales.
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Segun alexa.com, el sitio web de Lideres esta rankeado por nimero de visitas en el lugar
556, dejando a elemprendedor.ec en una mejor ubicacion. Esto lo han logrado en tan solo
dos afios mientras que la revista tiene 15 afios en el mercado. Lo mismo pasa con sus redes
sociales, tienen una cantidad de seguidores muy parecida tanto en Twitter como en
Facebook. En cuanto a crecimiento es un buen sintoma saber que EI Emprendedor tiene un
similar consumo en linea en tan poco tiempo, comparandolo con una competencia de tanta

trayectoria y respaldo economico, es algo digno de resaltar.

facebook Busca personas, lugares y cosas

T
: S
LC

V

@ Revista Lideres | ¥ Me gusta | | Mensaje % ~
A 2962 personas les gusta esta pagina - 109 personas estin hablando

REVIS

sobre esto

Sitio web de noticias/prensa
Revista de Economia y Negocios, enfocada en Emprendedores

Informacién - Sugerir una edicién

Imagen 6. Perfil en Twitter de Revista Lideres, competencia principal de EI Emprendedor.

Rl

Revista LIDERES

@Revistalideres
Revista de Economia y Negocios, enfocada en Emprendedores
Quito Ecuador - revistalideres.ec

5235 530 l 35831 A~ W Seguir

Imagen 7. Perfil en Facebook de Revista Lideres, competencia principal de EI Emprendedor.

Desde su nacimiento ElI Emprendedor ha tenido algunas apariciones en los medios, es

decir, ha sido reconocido por sus pares. A mediados del 2013 EI Universo realizé una nota
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sobre el sitio web exponiéndolo como un emprendimiento bien encaminado y con una
audiencia considerable (“Un Emprendedor Innato”, 2013). La Universidad Casa Grande
hizo eco en su propia web sobre esta aparicion ya que se trataba del éxito de un estudiante

egresado en la institucion (“Juanse Iturralde, Emprendedor de Exito”, 2013).

También llamo la atencidn de empresas extranjeras. E-Goi, empresa de Portugal con sedes
en varias ciudades de Europa, se acerco a EI Emprendedor para usarlo como medio de
introduccion al mercado latinoamericano. Le ofrecieron a Juan Sebastian, de manera
gratuita, el uso de su plataforma de envio masivo de correos electronicos a cambio de que,
por cada envio que realice EI Emprendedor, se incluya como parte del correo la
informacidn de que fue enviado a través de la plataforma E-goi y que es recomendable usar
esta plataforma. EI Emprendedor aceptd la oferta sin dudarlo considerando que era una

relacion de mutuo beneficio.

Al poco tiempo, le propusieron a lturralde ser parte de una videoconferencia sobre
marketing digital, que fue transmitida por internet a la audiencia de E-goi a nivel mundial.
En la siguiente imagen se puede apreciar que la promocion del acontecimiento incluso la

difundieron sitios ajenos a la empresa y ademas latinoamericanos.
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fundador de Elemprendedor.ec

Publicado por Gorica Vukojicic el julio 31, 2013 a las 10:30am
A Ver blog

‘ Entrevista en directo: Juan Sebastian Iturralde, co-

Te invitamos a asistir en directo a la entrevista de Juan Sebastian Iturralde, co-fundador de el diario Elemprendedor.ec

Desde la plataforma E-goi queremos acercar la opinion de los expertos sobre algunos temas de actualidad relacionados con el
Marketing Digital. Durante los proximos meses vamos a realizar diferente hangouts a los que podéis asistir en directo de
manera GRATUITA.

No podéis perderos nuestro primer hangout sobre "Marketing Digital en América Latina: la monetizacion de los medios.... En
esta ocasion, tenemos el placer de contar con Juan Sebastian Iturralde, emprendedor en Ecuador y con una amplia
experiencia en periodismo y medios de comunicacon, es actualmente el co-fundador del portal Elemprendedor.ec, "un
manual digital de todo lo que deberia saber un emprendedor”.

El evento es GRATUITO, para asistir solo debes registrarte en el siguiente enlace:
PARTICIPA EN EL HANGOUT>>

Con

Hangot  Juan Iturralde
€-001  ¢] Emprendedor.ec

Jueves, 1 de Agosto

11h00 - Ecuador 18n00 - Espana

Imagen 8. Captura de pantalla de blog de marketing latinoamericano. Obtenida de:
http://www.onlinemarketinglatam.com/profiles/blogs/entrevista-en-directo-juan-sebasti-n-iturralde-

co-fundador-de

El Emprendedor también ha sido parte de importantes eventos a nivel nacional. El ya
tradicional Campus Party en la ciudad de Quito estableci6 como media partner al sitio
web. A este evento asisten mas de 10 mil personas y exhiben alrededor de 2,500
“campuseros”. También les fue otorgado un stand gratuito, espacio en la pagina del evento
y en la papeleria. A cambio, EI Emprendedor debia darle difusion al evento. Los resultados
de participar en el Campus Party fue la recoleccién de alrededor de 500 e-mails nuevos
para fortalecer su base de datos, ademas Juan Sebastian coment6é que pudieron establecer

contacto directo con varios usuarios frecuentes del sitio que reconocieron la marca.
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Acreditaciones de prensa

Puedes obtener tu acreditacién por dos vias:

1) En linea: liena el formulario de registro, haz click aqui.

2) Durante el evento: Puedes solicitar tu acreditacién presencialmente durante el
evento. Debes presentar credencial de prensa o una carta de presentacién de tu
medio que te certifique como empleado del mismo.

Solamente existen dos razones por las que tu medio podria no ser acreditado:

- El Medio de Comunicacién referido no existe en nuestra base de datos de medios
del pais.

- El Medio de Comunicacién no ha confirmado la existencia del personal registrado
para acreditaciones.

Estén disponibles los bancos de
fotos oficiales de las

Campus Party

a del 2008 al 2011
CP México para libre uso

ECOADOR ecuavisa

el¥Emprendedor.ec

I ——

Imagen 9. Captura de pantalla pagina web oficial Campus Party. Obtenida de: www.campus-

party.com.ec

4.5. Monetizacion - La diversidad como caracteristica principal.

Luego de las varias conversaciones con Juan Sebastian sobre el sitio y de ir entendiendo
como ha ido creciendo, podriamos describirlo como un emprendimiento lleno de
recursividad y diversificacion. El aprovechamiento de las oportunidades que se han
presentado y el no limitarse, hacen de este emprendimiento un interesante caso de analisis.

Actualmente EI Emprendedor cuenta con las siguientes fuentes de ingreso, no todas se
dieron desde el inicio, pero el sitio ha ido evolucionando mediante la diversificacién de sus

modelos hasta llegar a lo que pueden ofrecer en la actualidad:
1.- Venta de espacios publicitarios en el sitio web.

2.- Servicio de posicionamiento web.

3.- Alquiler de escritorio o coworking.
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Hoy a través de estas fuentes de ingreso EI Emprendedor obtiene un promedio de $4,000

mensuales. Pero el haber generado tanto trafico y una comunidad en torno a sus

contenidos, es lo que mas réditos les ha traido, pues comenzo a llamar la atencidn de otras

personas Yy negocios interesados en aumentar el nimero de visitas a sus paginas web. Juan

Sebastian vio esto como una oportunidad, teniendo la experiencia y resultados tan buenos

aplicando las herramientas de SEO a su propio sitio como antecedente, decidié ofrecer el

posicionamiento web como servicio. Ahora el sitio cuenta con una pestafia que ofrece el

servicio como alternativa para los clientes que lo necesiten, ‘“nos hemos ampliado, ahora

somos también como una agencia de contenidos o consultora que nace gracias a El

Emprendedor” (J. Iturralde, entrevista personal, 9 octubre, 2013). Esta fuente de ingreso se

ha transformado en la principal, como muestra el siguiente cuadro.

Tipo de negocio

Porcentaje que representa en los ingresos mensuales

Servicio de posicionamiento web 65%
Publicidad 25%
Alquiler de escritorio 10%

Imagen 10. Divisién de ingresos por tipo de negocio.

Actualmente Juan Sebastidn maneja a todos los clientes solo, en principio se acercaron a él

a través de contactos, ahora los clientes interesados se contactan en su gran mayoria a

través de la pestafia que promociona el servicio de posicionamiento.
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www.elemprendedor.ec/oportunidades - para-emprendedores
S yopeuas B°
- .
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I CATEGORIAS SOBRE NOSOTROS: | SERVICIOS I REDES SOCIALES

Actualidad nacional iénes somos Publicidad =
: : Oma0

cémo Hegaron a Contéctanos Destaca tu emprendimiento mail

(=]

El Consultor Posicionamiento Web

o o

Emprendedor Alquiler de escritorio

Emprendimientos Consultorfa Comunicacién Online

E1 Emprondedor, Inc. € 2013. - Todos los derechos reservadcs.

Imagen 11. Captura de pantalla del sitio. Link de servicio de posicionamiento web. Obtenida de:

www.elemprendedor.ec

El servicio lo manejan con un paquete que incluye 2 articulos diarios por un minimo de 3
meses y garantizan 100 visitas Unicas diarias al finalizar el contrato. Los objetivos
generales que se definen con el cliente son mejorar el posicionamiento en los motores de
busqueda, lo que lleva a un aumento en el trafico, aumentar el tiempo de estadia del
usuario en el sitio web, y ganar la fidelidad del usuario a través de contenido relevante para
él. El aumento de tréafico se genera principalmente con las herramientas de SEO, pero se
complementa con la subida constante de contenidos porque esto es lo que genera fidelidad.
Para conseguir al cliente Juan Sebastian coordina las reuniones y les hace le presentacion
de la oferta de servicio él mismo. Segun lturralde, el crecimiento de este modelo de
ingresos exige un equipo de ventas, pero por ahora le resulta muy costoso. En este
momento igualmente la empresa cuenta con un ndmero representativo de empleados
considerando que es una empresa joven: cinco personas estan encargadas de generar
contenido, dos personas en el area de contabilidad, y un disefiador y un programador que
se contrata eventualmente. El alto trafico también atrajo anunciantes, a los 6 meses del
lanzamiento, el Instituto de Empresa de Ecuador (IDE), importante institucion de
educacion superior reconocida a nivel nacional, contacté a EI Emprendedor para iniciar
pautas publicitarias en el sitio. A raiz de esto surgieron nuevos clientes que buscan pautar
como LAN, Superbonder, entre otros, pero como analizamos lo que mas ingresos le genera

en la actualidad es el servicio de posicionamiento web. Esto se da mas que nada porque,
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http://www.elemprendedor.ec/

segun lturralde, todavia no se destina mucho presupuesto a espacios digitales, las marcas a
nivel nacional siguen pautando en los medios tradicionales primordialmente, pero declara
que esto poco a poco estd cambiando. Espera que para el proximo afio las empresas

empiecen a destinar mas presupuesto a plataformas digitales.
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Imagen 12. Espacios y precios publicitarios disponibles para el sitio web. Fuente: Juan Iturralde.

Y como mencionamos en lineas anteriores, la diversificacion es una caracteristica
primordial de este emprendimiento, y la lista de fuentes de ingreso se sigue ampliando.
Mientras mas tiempo pasa, Juan Sebastidn conoce mas a sus usuarios. Es asi como se le
ocurrié ofrecer en alquiler dos espacios libres que tenia en su oficina en la modalidad de
“coworking space”. Como vemos en el cuadro, todavia representa un porcentaje bajo sobre
el total de ingresos, pero estd creciendo y existen planes de ampliacion. A nivel
internacional el coworking estd muy de moda, La revista Deskmag dirige una encuesta
todos los afios a coworkers alrededor del mundo y resulta que los usuarios de este servicio
se duplican cada afio a nivel mundial y hay buenas razones para que sea asi. EI mismo
estudio dice que el 85% de los profesionales se sienten mas motivados y mejor conectados

(2013). Tturralde, familiar con esta informacion, decidié ofrecerlo como servicio. “Lo
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hicimos por ver qué pasa, teniamos dos espacios libres y nos lanzamos”, y agrega que, “por
$150 dolares mensuales tienes todo. Agua, café, internet, luz. Los espacios ya se acabaron
pero a principios del préximo afio nos cambiaremos a un lugar mas grande, ya estamos
brindando el servicio en Quito también” (J. Iturralde, entrevista telefonica, 11 de
noviembre , 2013). La prevision que tuvo Iturralde fue fundamental para poder expandir el
servicio a la capital del pais: sabiendo que su pagina también tiene una audiencia
importante alla, se anticip6 y formalizé una relacién comercial con un contacto de esta

ciudad para ofrecer el servicio con beneficios mutuos.

En Ecuador todavia no es muy comun este tipo de servicios, pero detectd la necesidad por
la cantidad de “freelancers” que ha podido conocer en la ciudad. Piensa también que
mucha gente prefiere trabajar desde casa y ahorrarse el dinero, pero de lo que él ha podido
aprender, existen ciertas ventajas que otorga el alquiler de escritorio, pues brinda la
oportunidad de conectarse con la gente del medio y crear algo mas grande en conjunto,
dato que pudimos confirmar segun la encuesta que mencionamos anteriormente: hasta el
87% de los usuarios del servicio afirman haber empezado algo nuevo con sus

“compaiieros” de oficina.

Co-working con EIEmprendedor.ec

Ser emprendedor : 0 Comments

¢Cansado de trabajar desde casa o desde una cafeteria? Es comprensible que,
como emprendedor naciente, no tengas suficientes recursos para abrir tu propia
oficina, pero ¢has pensado en compartir una? ¢En pagar solo por el escritorio?

Como una iniciativa para fomentar los emprendimientos en Ecuador, nuestro portal
EIEmprendedor.ec est4 implementado una nueva forma de entender el espacio de
trabajo como un lugar compartido: desde ahora, nuestra sala de redaccién esta
abierta al modelo de co-working space.

En el co-working se comparte el espacio de trabajo. (Imagen de: come2work.com)

Imagen 13. Articulo promocionando el servicio de alquiler de escritorio. Obtenida de:

www.elemprendedor.ec
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5. Conclusion y discusion.

5.1 Diversificacion.

El caso de ElI Emprendedor se ajusta perfectamente a las caracteristicas de los
emprendimientos digitales de la época. Una de las lecciones mas importantes que arroja el
caso es la capacidad que tuvieron los fundadores de EI Emprendedor para diversificar en
modelos de ingreso, caracteristica que ha primado en todos los emprendimientos
internacionales estudiados en el informe “Chasing Sustainability on the Net”. El informe
resalta que de los 69 casos estudiados, todos contaban con al menos una fuente de ingreso

adicional a la publicidad. (p.119)

Todos los estudios de emprendimientos periodisticos que repasamos en este trabajo
concluyen en gue es fundamental diversificar los modelos de ingresos. EI emprendimiento
periodistico digital es un fendmeno nuevo, no hay modelos definidos hacia los cuales
apuntar, por esto se debe experimentar y aprovechar las oportunidades que se presentan en
el entorno. Ademas, como explicamos, la publicidad en el entorno digital no produce los
mismos ingresos que se generaban en el mundo de la escasez de posibilidades para

audiencias y anunciantes.

El Emprendedor siempre estuvo abierto a generar nuevos modelos de ingreso y gracias a
esto se ha convertido en un emprendimiento sostenible. Desde sus inicios se presentd la
oportunidad de vender publicidad, y a partir de esto fueron surgiendo los nuevos modelos,
incluyendo el que mas ganancias representa para el sitio, el servicio de posicionamiento

web.

Este tipo de servicios de asesoria especializada son algo comdn en emprendimientos de
otras partes del mundo. Segun el estudio que mencionamos, esta forma de ingreso se
encuentra entre las cinco que maés utilizan los emprendimientos sostenibles. Otros de los
modelos maés utilizados son la realizacion de eventos, venta de tecnologia y el pago por

contenidos. (p.119)

Por ejemplo Tweetminster.com.uk es un buen caso de un sitio que supo diversificar sus

modelos de ingreso. Se inici0 ofreciendo contenido gratuito en linea sobre tendencias
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politicas a nivel internacional. Luego de lograr el reconocimiento en este terreno, han
conseguido vender consultorias y analisis de tendencias en la web a clientes de calibre
como la BBC. Ahora ha logrado diversificarse aun mas y ofrece también herramientas de

monitoreo en linea, software y hasta aplicaciones.

Otro perfecto ejemplo es el del espafiol Javier Celaya. Luego de quedar desempleado en el
2004 se le ocurrio iniciar el sitio web dosdoce.com. A través de la pagina se publican
estudios profesionales sobre los impactos que trae la aplicacion de la tecnologia a diversos
admbitos de la sociedad. Entre los primeros estudios que publicaron estan “El uso de las
tecnologias Web 2.0 en entidades culturales” y “Los restos de las editoriales
independientes”. A raiz de estos informes 10s han contratado constantemente para realizar
estudios privados. Se negaron desde el inicio a adoptar como modelo de ingreso a la
publicidad, de hecho el sitio esta totalmente limpio de avisos. Por esto tuvieron que
diversificar sus fuentes de ingreso: una es la realizacion de estudios profesionales sobre el
uso de tecnologias en el sector cultural (museos, editoriales, bibliotecas), otro es la
realizacion de cursos de formacion sobre habilidades digitales y la Gltima es el servicio de
consultoria y asesoramiento (Dominguez & Pérez. 2012. p. 23). Este ejemplo es perfecto
para mostrar como la diversificacion de modelos de ingreso puede llevar a un sitio a ser

rentable sin necesidad de la publicidad.

En Latinoamérica esta Fayerwayer.com, un sitio chileno que se inicio como un blog de
noticias de tecnologia y que ahora registra millones de visitas mensuales. El alto trafico
atrajo a anunciantes de la talla de Microsoft, Motorolla, Sony y mas, por lo que sus
ingresos pasaron de 6 mil dolares en el 2007 a 2.5 millones en el 2011. Prieto, su creador,
eligié como modelo de ingreso a la publicidad, pero diversificd en su oferta de contenido,
ahora cuenta con una red de 13 sitios verticales con 8 millones de visitas al mes. (Breiner,
2013). Este ejemplo sirve para demostrar como la especializacion permitié desarrollar

nuevos negocios relacionados.

Una de las caracteristicas de los nuevos modelos de ingreso que ha creado El
Emprendedor, al igual que los ejemplos anteriores, es que estan relacionados a la tematica
en la que se especializd el sitio. Lograron crear una reputacién e imagen a la marca/sitio y
por esto, mientras mas conocen a su comunidad y méas valor le entregan, mas posibilidades

tienen de ofrecer nuevos servicios disefiados para ella, como por ejemplo, los espacios de
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coworking. A continuacion revisaremos la importancia de conocer bien al segmento que se

elige como mercado meta.

5.2 Nichos.

La especializacion es otra de las caracteristicas principales de la mayoria de
emprendimientos digitales. EI mismo estudio que mencionamos anteriormente concluye
que absolutamente todos los emprendimientos centran sus contenidos en un nicho
geogréfico o de intereses. EI Emprendedor también cumple ese requisito y atiende a un
publico en especial. Esto le permiti6 contar desde el inicio con el auspicio de la empresa de
contabilidad en linea Contifico. Saber seleccionar un nicho y presentarse como una
alternativa relevante para ellos es lo mas importante. A diferencia de los medios
tradicionales, que se dirigen hacia las masas en general, un medio que se dirige a un
segmento especifico tiene que generar valor para mantenerlo interesado y leal. EI nimero
de personas es menor, pero tiene mas valor que esta misma audiencia sea fiel a los
contenidos que se ofrecen y vuelvan con frecuencia. Una comunidad frecuente genera mas

valor también para los anunciantes y para crear nuevos modelos de ingreso.

Segun el estudio de los 69 emprendimientos, el atender un nicho tiene otra gran fortaleza: a
la gente le gusta pertenecer a comunidades y esta dispuesta a pagar pequefios valores por
tener acceso a publicaciones especializadas o exclusivas bajo suscripcion. Dijonscope es
uno de los casos que demuestra el interés de su audiencia en pagar por contenido bajo
suscripcion. Este sitio francés de periodismo independiente estuvo dispuesto a sacrificar la
mitad de su audiencia por cambiarse a un modelo bajo suscripcion pagada, apuntan a 3,500
suscritos por €5 al mes y con esto superarian las ganancias que le brindaba el modelo
anterior, la publicidad. También decidieron mantener una suscripcion gratuita, como

enganche para nuevos visitantes, pero con contenido diferente al de la pagada.

El Emprendedor, podria apuntar a algo parecido como servicio adicional, y adn seguir
brindando contenido gratuito, como el caso de Dijonscope. Es notorio que existe mucho
interés por el contenido que ofrece EI Emprendedor, el alto trafico hacia el sitio y las
constantes interacciones y crecientes seguidores en redes sociales certifican que es asi.
Sabiendo que el sitio ya cuenta con una audiencia importante y fiel, podrian ofrecer la

opcidn de contenido especial pagado para saber como responden.
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Analizando la comunidad que se ha formado, se proyecta un potencial también para que El
Emprendedor amplie ain més sus servicios y siga creciendo. Por ejemplo, se pueden crear
servicios de asesoria en marketing, para emprendedores o empresas en crecimiento que lo
necesiten, asesoria en leyes o la oferta de servicios de abogados en el sitio, con el cobro de
una tarifa al abogado que brinde la asesoria. Son dos servicios a los que un empresario
siempre va a acudir constantemente, por lo que se genera una oportunidad enorme al saber

que su comunidad esta conformada por ellos.

5.3 Formacion en los aspectos de gestion.

Una de las caracteristicas importantes para analizar, que ha sido tendencia en
emprendimientos a lo largo del mundo, es la necesidad en los periodistas emprendedores
de desarrollar méas habilidades de la parte de gestion, comercial, marketing y ventas. Esto
se da principalmente porque los periodistas han estado acostumbrados a no pensar en la
sostenibilidad de las empresas en las que trabajaban y ahora se ven obligados a crear sus
propias fuentes laborales o innovar y crear valor en las empresas de medios tradicionales
en transformacion. Asi lo reflejan las nuevas tendencias de las instituciones encargadas de

formar a los comunicadores:

“Las facultades se posicionan como incubadoras de emprendedurismo e innovacién periodistica, y
comienzan a participar activamente en el proceso de experimentacion en nuevos modelos que sustenten al
periodismo... Aparte de la inclusién de habilidades digitales y multimedia, las facultades de comunicacion
enfatizan los contenidos en management y, especialmente en emprendedurismo. A través de estas habilidades
buscan formar profesionales que explotan las herramientas del entorno digital para crear sus propias fuentes
laborales” (Vazquez, 2012, p. 264)

Es claro que los creadores de EI Emprendedor tienen también una formacion orientada a
los negocios, pues para el poco tiempo que tiene el sitio en funcionamiento, el ya contar
con tres fuentes de ingreso es un muy buen sintoma.

5.4 Disefio y experiencia.

En cuanto al sitio, hay pocos detalles que sefialar como observacion para su mejoramiento.

En si, la estructura de la pagina podria estar estructurada de una manera mas agradable en

cuanto a disefio y organizacion de links. Por ejemplo, el botdn para la suscripcion es un
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tanto dificil de ubicar y existen otras categorias importantes como Tramitologia,
Oportunidades o Ser Emprendedor que no estan lo suficientemente resaltadas. Un redisefio

seria una decision acertada.

Para terminar, cabe resaltar que una de las claves de éxito de EI Emprendedor ha sido la
flexibilidad de la gestién. Este aspecto es considerado uno de los mas importantes para los
emprendimientos digitales en general. El Emprendedor va creciendo y sosteniendo su éxito
a través de un proceso flexible de lanzar propuestas de contenidos, servicios o0 modelos de
ingreso, probarlas y testearlas con su comunidad y establecerlas o modificarlas sin grandes
obstaculos para el desarrollo de la organizacion. Este es un valor fundamental para la

innovacion en el entorno digital.
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