



     [image: cover]






 	

	    

            



			 






			A mi hija Raquel




			

	    


	 	

	    

            



			 






			
Introducción 




			



			 






			Voy a compartir contigo mi plan B. 




			Sí, hombre, ese plan B que todos tenemos en la cabeza y  que no le hemos contado a nadie –bueno, prácticamente, a nadie–. Venga, todos tenemos un plan B, una servilleta pintarrajeada en un bar con frases prácticamente ininteligibles, un trozo de papel con anotaciones apresuradas, un documento de Word con varias ideas que vas-a-poner-en-marcha-si-te-echan-mañana o cuando tengas el arrojo suficiente como para montarlo. 




			Es la forma más honesta que he encontrado de explicarte  cómo escribir un business plan en una semana: escribir el plan de negocio de mi plan B, de una idea de negocio real, en siete días, aplicando toda la teoría que conozco y que me  parece útil para estudiar la viabilidad de un proyecto. Está claro que también lo he hecho por pura curiosidad periodística: quería comprobar si, de veras, se podía escribir en una semana, pero también quería ver si yo era capaz de escribirlo en una semana. Resultado: se puede. Y si yo puedo... 




			A lo largo de mi carrera como periodista, he conocido a emprendedores españoles de éxito que escribieron su plan  de negocio en un fin de semana, en un par de folios a prueba de balas, después de encerrarse en una habitación  de hotel, unos solos, otros acompañados (de sus socios, no  pienses mal), pero también a emprendedores a los que les  ha llevado un año entero dar forma a su proyecto, tratando  de reunir presupuestos de potenciales proveedores, buscando información de su competencia, o elaborando complejisísimos planes financieros para convencer a inversores. Y en ambos bandos hay historias de éxito y cierres de negocios. 




			La verdad, no creo que sea una cuestión de tiempo. 




			Antes de seguir leyendo, te tiene que quedar claro que  una cosa es escribir un plan de empresa, plantear distintos  escenarios hipotético-teórico-sillón-orejero con los que crees que te podrías encontrar –que no van a dejar de ser nunca hipótesis, por muy bien que puedas diseñar el plan y por muy pesimista que te pongas– y otra, muy distinta, montar un negocio y salir al mercado. Son esfuerzos completamente distintos. 




			Es por eso que creo que hay que quitarse de encima  rápido el plan de negocio y salir al mercado cuanto antes. Porque escribir un plan de negocio, vale, se puede hacer en  una semana, pero montar un negocio te lleva meses, muchos meses, buscando proveedores, hablando con ellos,  consiguiendo muestras; averiguando cómo trabaja, de verdad, la competencia; probando qué productos/servicios  de los que a ti se te han ocurrido, son los que van a tener demanda en el mercado, y dando así forma a tu producto o a tu servicio; analizando tus primeras ventas, escuchando  a tus primeros clientes, en qué aciertas, en qué te equivocas… 




			Quien crea que con un plan de negocio ya tiene un  Introducción negocio está completamente equivocado. Un plan de negocio consiste en hacerse muchas preguntas y en buscar  toda la información que seas capaz de reunir para responderlas, y cuando ya tienes esas respuestas, en tratar de contrastarlas con clientes de verdad y en volver a hacerte preguntas, y más preguntas, y más preguntas, y más preguntas... ¿Vas cogiendo el sentido? 




			Lo que te propongo es elaborar un plan de negocio para,  por lo menos, sacar la idea de tu cabeza cuanto antes y reflexionar sobre su viabilidad. Más adelante, si resulta que  sí es viable y sigues interesado en montar ese negocio, ya tendrás tiempo de corregir y ampliar el plan de negocio. Escribir un plan de negocio consiste, de hecho, en reescribir. Salvo que vayas a montar un negocio tradicional,  y aun así tengo mis dudas, no vas a escribir un plan de negocio, sino dos, tres, cuatro, cinco… no vas a tener más remedio que reelaborarlo a medida que vayas saliendo con  tu idea al mundo real.  




			Al igual que te ocurre a ti, mi idea no había salido nunca  de mi cabeza. Nunca me había sentado a ponerlo por escrito, nunca me había puesto a reflexionar sobre mi idea  –a soñar despierto, sí, muchas veces, pero pensar, lo que se dice pensar, no lo había hecho–. Y resulta que el plan de  negocio que he elaborado en una semana ya no tiene nada que ver con lo que tenía inicialmente en la cabeza. Bueno, tiene que ver, pero con muchos matices. Ahora es, cuanto menos, real, y, cuanto más, más difícil de abordar. Sea como fuere no he perdido el tiempo.  




			En sólo una semana he aprendido que el precio que  quería poner en un inicio a mi producto era un completo suicidio comercial; he averiguado que el canal de ventas en el que me quiero introducir es más complejo de lo que había pensado; que mis consumidores no están tan acostumbrados a pagar en el medio que yo quiero que paguen por mi producto; que una cosa son las grandes cifras, las estimaciones, y otra, muy distinta, las cifras reales; me ha ayudado a afinar el tipo de cliente al que me quiero dirigir y el tipo de producto que quiero vender; he visto las implicaciones legales que tiene mi idea de negocio,  algo que, francamente, no había tenido en cuenta, y me ha hecho ver la importancia de una buena estrategia de marketing, pero también que no tengo que hacer una inversión desproporcionada como había pensado en un principio para obtener resultados. Y, qué quieres que te diga, eso ya me parece mucho aprender en una sola semana. 




			De hecho, no creo que una semana me haya cundido  nunca tanto. 




			Circula el falso mito de que escribir un plan de negocio es una pérdida de tiempo. Que si una vez lo escribes, ya no  lo vuelves a leer; que si como está basado en hipótesis y el  mercado nada va a tener que ver con ellas, es absurdo sentarse a elaborarlo; que si al final vas a terminar cambiándolo... Y, sí, sí, y sí, pero también hay que pensar que si vas a invertir los próximos tres años de tu vida –o más– en un proyecto, lo mínimo es que te sientes a pensar  en ello con algo de calma. Aunque sólo sea para ver qué puede salir mal, cuándo puede salir mal y cómo se puede traducir esa idea que tienes en la cabeza y que suena como  una buena idea en un negocio tangible y en un producto o servicio consumible. Y también tiene que servirte para marcarte hitos, para apuntar escenarios que, de producirse, te ayuden a validar tu modelo de negocio o a salir de escena antes de perder la cabeza. Aunque sólo sea  por eso, ya merece la pena sentarte a prever ventas y echar cuentas. 




			Sea como sea, te va a hacer pensar en cosas en las que  te aseguro que no pensarías si no las pusieras por escrito (yo, por ejemplo, no había tenido en cuenta el 99 % de las cosas que he aprendido en una semana). 




			Y, sí, cuando dentro de unos años lo releas, te va a  parecer que la mayor parte de las cosas son prescindibles,  que has escrito alguna tontería, que cómo podías ser tan ingenuo y que menos mal que te sentaste a pensar. 




			Si te parece, podemos aprender juntos cómo se escribe  un plan de negocio, escribiendo el plan de negocio para mi plan B, y aprovechando mi profesión de periodista y mi contacto con emprendedores de todos los sectores. 




			Hay tantos libros sobre cómo escribir un plan de negocio,  que al principio me sentía abrumado: más técnicos, menos  técnicos, con autores de más prestigio, otros con menos prestigio, mejores, peores, dirigidos a empresas de tecnología, a negocios en internet, muchos de ellos enfocados a elaborar planes de negocio que van a leer luego potenciales inversores... así que me he dejado de teorías y he apostado por la práctica y por los principios básicos. 




			Además, ya iba siendo hora de que me pusiera en el  pellejo de un emprendedor. 




			

	    


	 	

	    

            



			 






			
Lunes 


			

			 




			
Os presento mi plan B 




			



			 






			Mi plan B arranca un lunes a las ocho y media de la mañana, en un tren de Cercanías, destino Aranjuez, con tres medidas (18 centímetros de ancho, 25 centímetros de  alto y 1,3 centímetros de grosor) apuntadas en un pequeño  bloc de notas negro. 




			Esas medidas son las medidas estándar de las novelas  pulp –bautizadas en España como novelas populares–, novelas policíacas, de aventuras, de ciencia ficción, del Oeste y de terror que inundaron los quioscos de Estados Unidos en las dos primeras décadas del siglo XX, que llegaron a España más hacia los años cincuenta y sesenta,  y que comenzaron a mermar mis bolsillos a finales de ese  mismo siglo y a principios del presente, pateando librerías  de viejo y haciendo tiritar la tarjeta de crédito en librerías online. David Dodge, William S. Burroughs, William Nolan, Robert E. Howard, Chester Himes, William O’Sullivan, Donald Westlake, Harlan Ellison, Ed McBain... muchos de ellos, escritores que tenían a un acreedor esperándoles al  otro lado de la puerta de su pensión. 




			Me equivoqué –profesionalmente– de década –nací en  los años setenta, con medio siglo de retraso con respecto a  la edad dorada de estas publicaciones– y de país –en España, en lugar de Estados Unidos–. No sé. Aquí comprábamos cintas del Fary en las gasolineras; allí, novelitas que escupían frases como: «El tipo que me estaba  esperando en mi habitación quería volarme la tapa de los sesos, ni más, ni menos.» 




			



			 






			¿De qué va el negocio que quieres montar? 





			



			 






			El caso es que mi plan B, el lunes (quédate con estas dos palabras: EL LUNES), ese plan que tenía en la cabeza y con  el que siempre me digo: si me echan, lo monto, no es otra cosa que poner en marcha una editorial online que resucite  el género pulp en nuestro país: traducciones del inglés de novelas policíacas, de aventuras, terror, ciencia ficción y Oeste, a ser posible cuyos derechos de autor hayan caducado ya. 




			(No dejes de leer. No es un libro sobre cómo montar una editorial, sino cómo sacar de mi cabeza una idea de negocio, concretamente mi plan B, que resulta que es una editorial. El proceso de reflexión es el mismo para cualquier tipo de negocio.) 




			Como te decía, no es una idea que se me haya ocurrido de la noche a la mañana, de hecho lleva ya dos o tres años rondándome la sesera, pero es una idea que, hasta ahora, no  había salido de mi cabeza y para la que no había investigado el mercado. Sólo tenía «editorial», «digital», y «pulp». Y ya está. 




			Al principio, es cierto, pensé en montar una editorial pura  y dura, en papel, mientras el papel dure, claro, que no sé cuánto va a durar (de hecho no sé si estás leyendo esto en papel o en un eReader, aunque francamente me da igual siempre que hayas pagado por ello). Pero tenía claro al arrancar (quédate con estas dos palabras: AL ARRANCAR)  que tenía que dimensionar mi proyecto; primero, a mis capacidades financieras, y, segundo, a mis habilidades. 




			



			 






			
¿Cuáles son tus capacidades financieras? 





			



			 






			Digo lo de dimensionar a mis capacidades financieras porque para arrancar no cuento con mucho dinero. Para que te hagas una idea, mi cuenta corriente tiene cuatro dígitos y el primero de estos dígitos es inferior a dos. Así que lo único que puedo invertir es mi tiempo y mi coste de  oportunidad. Lo del tiempo, me imagino que no hace falta que te lo explique. Lo del coste de oportunidad es un concepto que no es tan habitual que escuches. Y, la verdad,  no puede ser más sencillo de explicar: es el dinero que podría estar ganando si continuara haciendo lo que hago para ganarme la vida –ser periodista y escritor de libros de  gestión– y por el que me llevo un digno salario todos los meses y que me da una tranquilidad poco emprendedora, pero para mí bastante satisfactoria cuando me pateo librerías de viejo en busca de alguna novelita de Doc Savage que me falta en la colección. Un universitario también tiene un coste de oportunidad: lo que arriesga dejando la carrera (no sé, alguna ingeniería en el tercer año) para montar un negocio. 




			



			 






			¿Tienes las habilidades necesarias para sacar adelante  tu idea de negocio? 





			



			 






			Y digo lo de adaptar a mis habilidades, porque una editorial offline tiene una parte de distribución y logística que se me  escapa –que no digo que no se pueda hacer, o que no sea mejor idea, sino que sencillamente desconozco– y que entra dentro de un juego que también se me escapa y con el que no me siento cómodo. Entiendo de escribir, entiendo de novelas pulp y entiendo de redes sociales. Y poco más. 




			Es importante saber cuál va a ser el corazón, la piedra  angular, de tu negocio (los enteradillos se refieren a esto con el término anglosajón core business). ¿Qué quiere decir  esto? Mucha gente piensa, por ejemplo, que Zara se dedica  a la moda, vamos, que es un negocio de moda, cuando en realidad es un negocio de gestión de stocks y de logística que poco tiene que ver con la moda. Pues con una editorial  ocurre lo mismo: es un negocio que tiene que ver con logística y con la gestión de stock, y con ser capaz de mantener una presencia estable en las librerías y yo, de eso, no entiendo (bueno, va de eso y también de ofrecer buenos libros, pero eso, como el valor, se presupone). Y como lo que quiero es desarrollar un negocio de algo de  lo que entienda, quiero enfocarlo hacia donde pueda tener  una oportunidad. 




			



			 






			¿Cuál es el verdadero motor de tu negocio? 





			



			 






			Es importante averiguar qué es lo que hace que un negocio  como el tuyo funcione, cuál es el motor que hace que gire toda la maquinaria. Por ejemplo, muchos emprendedores quieren abrir restaurantes, pensando que es un negocio donde lo importante es la comida, que tiene que ver con la  creación, que si Ferran Adrià por aquí, que si René Redzepi por allá, con buena calidad de los productos, y es un negocio en el que el corazón es la rotación de las mesas y la gestión del precio en los segundos platos. Esto, dicho así,  es menos glamouroso, pero es cierto: necesitas saber eso porque sólo así te das cuenta de que si de verdad quieres tener una oportunidad necesitas buenos camareros, medir  bien cuántas mesas eres capaz de atender, acertar con el tamaño del local, saber cuánto te cuesta poner los jueves un solomillo delante de un comensal, y no tanto contratar al  cocinero más increíble que haya conocido la madre tierra. Si crees que con un buen cocinero es suficiente, mal vamos. 




			Así que descarté publicar en papel porque no controlo la  logística y con mis conocimientos y habilidades no voy a ser  capaz de controlarla (lo que no quiere decir que NO se pueda, sino que YO no puedo) y opté por la edición digital. De esa manera, la logística es negocio de otros: Amazon.com, CasadelLibro.es, FNAC.es, Google Play (para los dispositivos Android). Ya no tengo que preocuparme de volumen de tirada, ni de devoluciones, ni de mancha en las librerías. 




			Esto me lleva a preguntarme cuál es ahora el motor de  mi negocio. Lo fundamental ahora, el verdadero core, es ser  capaz de crear una comunidad en torno al género pulp: vamos, que tengo que hacer un señor esfuerzo en marketing y comunicación…; como cualquier negocio que entre en el mercado con una propuesta nueva. En la medida  en la que sea capaz de generar esa comunidad, ese interés,  seré capaz de salir al mercado. Porque la calidad de los libros tiene que ser obvia. Si no, no entraría a competir con  gigantes de la edición. 








			Quería además que fuese digital para ahorrar costes de  producción. Y, en este mismo sentido, además de digital, tenía claro que no quería montar una plataforma propia de venta propia, sino utilizar las plataformas donde ya se vendieran libros digitales. Un 11,7 % de los españoles –cuando escribo estas líneas– lee libros digitales, según la  Federación de Gremios de Editores de España. Otra cosa es  que pague por ellos. 




			En teoría, y sólo en teoría, tendría que ser proporcional  el número de eReaders (los dispositivos para leer) que se venden en el mercado español y el número de eBooks (los libros electrónicos) que compran los lectores, pero resulta  que las cifras no cuadran. Según datos del Observatorio de  Piratería y Hábitos de Consumo de Contenidos Digitales 2012, el 12 % de los internautas accede ilegalmente a libros. ¿Qué quiere decir un 12 %? Nada menos que 226,9 millones de descargas ilegales. 




			Según este mismo informe, el sector editorial pierde 586  millones de euros al año por la piratería. Según los datos de la Federación de Gremios, un 64,4 % de los lectores digitales reconoce haberse descargado libros digitales sin pagar, un 37,9 % asegura que se los han pasado familiares  y el resto, se supone, ha pagado por ellos. Ahora resulta que la culpa la tiene el cuñado… 




			Estas cifras, así, sin conocer el sector, echarían a  cualquiera para atrás, pero no a mí, empeñado en recuperar un hábito, la lectura de novelas pulp, que, en realidad, nunca fue un hábito en España (vete quedándote con la ironía: emprendedor que no hace caso a unas cifras sectoriales). Las cifras de mercado, obviamente, son orientativas, pero sin duda cuando son tan marcadas como éstas, indican una clara tendencia. Al menos a corto y medio plazo. 




			Pero como es lunes, soy optimista.  




			Al distribuir a través de las librerías online que ya  funcionan en la actualidad, me ahorro la inversión inicial en  una plataforma de venta propia (que está en torno a unos 6.000 euros con un proveedor razonablemente serio), que no tendría más remedio que subcontratar, porque lo que es  de unos y ceros, como que uno entiende cero. Además, al ser digital me ahorro los costes de distribución y logística que supondrían en torno a un 20 % del coste de mi producto. Las tiendas online: Amazon, iBookStore de Apple  y Google Play me cobran un 30 % de comisión, pero, al menos para arrancar y ver si el negocio funciona, lo asumo.  Además, se trata de vender donde la gente compra –al menos, donde compramos los que compramos libros digitales... ¿a ver si voy a ser el único?–. Es un 30 %, sí, pero al menos estoy donde se compra. 




			Si lanzara mi propia tienda, darla a conocer en el océano  poco azul de internet –de hecho es más bien negro– sería una locura. Además de obviar cómo consumen los clientes,  requeriría una inversión en marketing que no me puedo permitir. 




			Para arrancar, ganar músculo y tiempo, también había  pensado recuperar novelas y publicaciones descatalogadas  del género de autores cuyos derechos de autor hayan prescrito ya. Con el tiempo no tengo inconveniente en pagar  derechos de autor –en torno a 3.000 euros, de media, por título, en concepto de adelanto del pago de derechos más el  porcentaje luego por ejemplar vendido, una vez superado el adelanto. 






			A ver, un momento: ¿estoy siendo demasiado optimista? 




			No quiero pagar por una plataforma tecnológica propia,  así que aprovecho el canal de ventas de terceros, en el que  sólo tengo que pagar si vendo, con lo que me financian mis clientes. Como quiero lanzar novelas sin derechos de autor, en principio sólo tendría que pagar las traducciones,  pero tengo pensado hacerlas yo (al menos el primer año de  vida del negocio), así que otra cosa en la que no tengo que invertir. 




			No tengo mucho dinero para invertir en marketing, de  hecho, no tengo ni un duro (¿recuerdas lo de la cuenta corriente de cuatro dígitos? Pues es verdad).  




			Está claro que para mi proyecto tengo claro que no  necesito invertir un millón de euros, pero también soy consciente de que hacerlo sin invertir nada tampoco tiene mucho sentido. ¿Es sostenible mi idea financiándome exclusivamente con mis clientes? Me suena raro. 




			Así que, llegados a este punto, me planteo las diez  preguntas de manual que cualquier emprendedor tiene que  plantearse cuando arranca con un plan de negocio, que, es  gracioso, te las sabes, has escrito sobre ellas en cientos de  artículos, las has pronunciado con voz confiada en conferencias… pero, a la hora de responderlas, ves que ni tu idea es tan potente, ni estas preguntas son tan fáciles de  responder –aquí pienso lo fácil que es ser periodista: escribes cuáles son las preguntas, sin más, y quedas como un señor: que sean otros los que las respondan. 




			



			 






			1. ¿Qué problema resuelves? 


			Hmmm. ¿Problema? ¿La dificultad de encontrar novelas  policíacas, de aventuras, de terror, del Oeste y de ciencia ficción pulp para los fans de este género, que, de momento,  se resumen a mi humilde persona y a un antiguo compañero de trabajo que fue el que me metió el gusanillo?  La mayoría de los títulos está en inglés y no han sido traducidos al castellano. 




			Otro problema que encuentro y que resuelvo: un  momento de ocio leyendo a un precio asequible. Y como quiero que sean productos cortos, quiero que se consuman  en momentos liminales, los trayectos en autobús o en tren al trabajo, un ratito antes de cenar, a la hora de la comida en la oficina si te toca comer sola o solo. Si pienso en un eReader como en un dispositivo móvil con una aplicación para leer libros, en las plataformas móviles, los tiempos liminales son realmente momentos duros de consumo. En una tableta compites con la música, con la TV, con miles de  aplicaciones –bueno, miles, no, pero sí con las cinco o seis que un consumidor puede utilizar al día–. No puedo pasar de puntillas por todos estos productos sustitutivos (porque  compites no sólo con productos similares, sino también con  otros que no tienen nada que ver contigo, pero que se consumen en momentos de ocio). 




			También quiero solucionar la duda sobre: qué leo ahora.  Quiero que se establezca una relación con el lector aficionado, que tenga una fuente a la que recurrir todos los meses. Escribo esto y se me ocurre que no sólo debería vender libros descatalogados, sino también un paquete anual, un modelo de suscripción para que los lectores no tengan que preocuparse por qué libro tienen que leer. 



OEBPS/css/page-template.xpgt
 

   

     
	 
    

     
	 
    

     
	 
    

     
         
             
             
             
        
    

  





OEBPS/images/cover.jpg
Rafael Galan

Periodista de la revista Emprendedores

Como hacer
un business
plan

sémana

Inversor Producto
Graficos Estrategia

Mercado Finanzas






