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LA REESTRUCTURACION DE LA EMPRESA

Las Navidades de 2001 fueron muy duras para Joaquin Soto.

Ante la falta de ingresos, si queria continuar con la actividad, lo primero era ver como
recortar gastos. Dando vueltas a las posibilidades, se le ocurrid preguntar al experto que le
habia hecho el desarrollo informético, si podria reconstruirse de tal manera que los
corresponsales editaran directamente sus paginas sin necesidad de que lo hicieran los
redactores de la central. Para ello, tuvo que hacer un ultimo esfuerzo econémico e invirtio
4.200 euros en un programa informatico que automatizaba la maquetacion y el formato de las
cronicas. Con este nuevo sistema, los corresponsales accedian mediante una clave al servidor
y a sus respectivas paginas web desde su localidad de trabajo, escribiendo la crénica o
transcribiendo las entrevistas directamente tal como apareceria en la Red, tras un pequefio
chequeo desde la Central. Ademéas del propio emprendedor, qued6 un unico redactor,
despidiendo a los otros cuatro.

Auln con este recorte tan sefialado de gastos generales, los nimeros no salian. Le
quedaba otra fuente de gastos importantes: los corresponsales. Si bien el coste de las cronicas
era bastante bajo, cuando se multiplicaba por 80 personas y varias cronicas al mes, el
montante no era pequefio. Fue entonces cuando le surgi6 la idea de dar un cambio radical al
modelo de negocio de la empresa: intentaria convertir a los corresponsales en franquiciados y
de una fuente de costes, pasarian a serlo de ingresos.

Esto se le ocurri6 teniendo muy presente el modelo que le inspiré en sus inicios: la
Tribuna Deportiva de Ecija y la publicidad local. Sin embargo, a él le era muy dificil llegar a
los comercios y empresas de 80 poblaciones distribuidos por toda Espafia. La idea de
contratar comerciales profesionales no le terminaba de convencer, cuando su problema eran
los gastos. jPor qué no aprovechar a los propios corresponsales para que vendiesen la
publicidad? Al fin y al cabo ellos estaban cerca de las empresas locales.
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El nuevo disefio cobr6 forma y a partir de enero del 2002 dio un vuelco espectacular a
la filosofia de la empresa. Los corresponsales ya no serian colaboradores remunerados, sino
“franquiciados”, se convertirian en “editores” y explotarian las paginas de su equipo como un
empresario. Ellos se encargarian de seguir dotando de contenido al medio, a la vez que
buscarian la publicidad en su ciudad estableciendo sus propias tarifas a partir de las facilitadas
por la Central con caracter orientativo . Tendrian que cambiar la mentalidad de asalariado por
la de emprendedor. Joaquin pensd que seria mucho mas factible llegar a los comercios o
empresas de 80 ciudades asi, que hacerlo desde una sede central con el inconveniente de la
distancia y falta de contacto humano. De sus ingresos tendrian que pagar un porcentaje al
“franquiciador”, esto es, a www.miequipo.com, en concepto de canon.

El propio Joaquin se limitaria a buscar publicidad para la pagina de entrada general y
las cuatro de portada de Grupo, asi como a mejorar cada vez mas la herramienta que ponia en
mano de los franquiciados. Con esta idea podria conseguir llevar el negocio con minimos
costes.

Empezo6 a plantearselo como prueba a los cinco corresponsales con los que tenia mas
confianza a los que ofrecio el 50% de los ingresos que ellos obtuvieran. Esto suponia que con
la venta de dos anuncios mensuales ya superarian lo que venian ganando de media por cuatro
entrevistas, cuatro previas y cuatro cronicas. (Las paginas de cada equipo tenian espacio
suficiente para 12 6 14 anuncios) Aunque dejarian de cobrar un sueldo fijo, estos
corresponsales pensaron que podian ganar mas dinero y aceptaron.

Tras esta buena acogida planted el tema a resto de corresponsales. Para ello prepard
una nota interior que distribuy6 por correo electronico explicando la nueva situacion. De los
80 corresponsales 40 acogieron la idea positivamente. A los cuarenta que no aceptaron el
nuevo sistema se les comunico que por ahora no iban a poder cobrar las cronicas hasta que la
situacion financiera no mejorase. Algunos se fueron inmediatamente y otros se quedaron
trabajando a la espera de tiempos mejores, pero como estos tiempos no parecian llegar al final
los 40 abandonaron.

En junio ya habia conseguido restituir a parte de los que habian abandonado la
empresa; en total tenia 60 franquiciados. Los 20 equipos que quedaban por cubrir estaban al
cargo del redactor de la central ayudado por cuatro franquiciados, uno por cada grupo de
Segunda Division B. Ellos se ganaban un suplemento por esta labor de apoyo y, ademas del
seguimiento de los equipos sin franquiciados, incluian las noticias generales del grupo. La
informacion que se recogia de los equipos sin franquiciados era menor, pero suficiente para
continuar ofreciendo la gama completa de los ochenta equipos.

El primer problema al que se enfrentd Joaquin en esta nueva situacion fue la falta de
formacion comercial de los franquiciados. Estos eran periodistas, no vendedores, y lo que
sabian hacer era escribir cronicas. El cambio fue demasiado fuerte: casi ninguno se habia
enfrentado jamas al mundo comercial. Se les ofrecia apoyo desde la central entregandoles
formularios y contratos, dandoles sugerencias e indicandoles tarifas orientativas aunque ellos
tenian la libertad de cobrar mas o menos por los patrocinios. Pese a ello, en lo primeros meses
sélo una quinta parte fue capaz de vender algo. Para incentivar mas y a peticion de alguno de
ellos pasé a ofrecer a todos el 80% de los ingresos de publicidad que consiguiesen, siendo el
20% para la empresa como canon de franquicia. De esta forma pretendia también que se
involucraran mas en el proyecto y sintiesen el negocio como propio.
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Aun con estos cambios habia un 80% de corresponsales que no obtenian ingresos, o
ganaban muy poco. jPor qué seguian entonces trabajando como corresponsales? Algunos por
entretenimiento, otros por curriculum como periodistas. El perfil de los corresponsales era el
de jovenes, con edades comprendidas entre los 27 y los 35 afios, que vivian con pocos
ingresos. Joaquin se planteaba sustituir a los que no llegaban a generar ingresos por gente con
un perfil mas comercial, aunque también deberian saber escribir de forma amena.

LA EMPRESA, EL ENTORNO Y ALTERNATIVAS DE NEGOCIO

En aquella primera mitad del afio 2.002 se habia conseguido reducir los costes al
minimo: el alquiler, los sueldos, la luz y el teléfono. La empresa empezaba a tomar la nueva
forma: los franquiciados, aunque apenas vendian, se estaban involucrando maés, e incluso
alguno le habia comentado que echaba de menos mas comunicacion interna entre ellos para
conocerse, cambiar impresiones, tener sentimiento de grupo y no caminar solos. Con una
Intranet podrian poner en comun experiencias ademas de estrechar los vinculos con el portal,
pero ;correria Joaquin el riesgo de que tomasen demasiado poder en la empresa? ;Podrian
llegar a ponerse de acuerdo e independizarse? ;Tenia el trabajo en equipo en esta situacion
mas ventajas 0 mas inconvenientes?

El crecimiento de usuarios de Internet era indudable y mayor al de cualquier otro
medio (en el Anexo 1 se recoge un estudio sobre la audiencia general de medios); sin
embargo la realidad se mostraba obstinada y la apuesta de los anunciantes por Internet estaba
en minimos.

Dadas las dificultades para obtener ingresos por publicidad Joaquin se planteaba
cualquier fuente alternativa de ingresos, como la venta por correo electronico, intermediar
apuestas entre los seguidores de la pagina o cobrar a los internautas una subscripcion para
acceder a la informacion. Cada una de estas vias, ademas de requerir nuevos esfuerzos
personales y econémicos para su implantacion en un momento en el que ambos se
encontraban al limite, presentaban serias dudas.

> El comercio electronico tenia sus propias dificultades, incluso para las empresas creadas
desde el principio con este objetivo primordial, lo cual no era el caso de miequipo.com

» En el mundo de las apuestas pensaba que quizés podria crear algo asi como una “porra”
entre los seguidores de los equipos. En esta linea habia tenido una pequefia experiencia
indirecta. El portal britanico de apuestas deportivas sportingbet.com le propuso poner un
anuncio gratuito con un enlace. Cualquier persona que accediera a ellos desde la pagina de
miequipo.com y apostara, le reportaria a la empresa de Joaquin el 20% de los beneficios
obtenidos. Era la época de los campeonatos mundiales de futbol y a través de su portal
llegaron a apostar 900 internautas, principalmente sobre qué seleccion ganaria dicho
campeonato, generandole unos ingresos de 100 euros en un mes. Joaquin se plante6
entonces crear su propia “porra” y por ello decidié no continuar el acuerdo.

» En cuanto al cobro de suscripciones, se trataria de intentar cobrar a los lectores para tener
acceso a una informaciéon que, hasta ahora, se les habia ofrecido gratuitamente. En
general, este era un paso incierto y delicado. Algunas experiencias en el mundo de los
diarios digitales que habian puesto cuota para tener acceso, les habia llevado a una



