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Resumen

Titulo: Plan de negocios para la creacion de un campus de startups en Bucaramanga y Area Metropolitana™.

Autores: Ana Maria Mayorga y Alejandra Castellanos Reyes™

Palabras claves: Coworking, networking, inversién, academia, startups, innovacion abierta, aceleracion, tecnologia,
programa.

Descripcion:

Ecosistemas como Silicon Valley son en si una zona de intercambio de ideas y colaboracién para el desarrollo de
nuevos modelos de negocio y alojan muchas de las empresas que han cambiado nuestra forma de enfrentarnos al
mundo. Las incubadoras y aceleradoras de startups en todo el mundo pretenden reducir la tasa de fracaso y agilizar el
crecimiento de empresas de base tecnolégica. Asi, los campus buscan crear entornos de innovacién integrando
coworking, networking, academia e inversion, llamando la atencion de distintos actores que formen un ecosistema.

Como consecuencia del cambio tecnoldgico, la innovacion en el mundo crece mas rapido que los esfuerzos de los
departamentos de 1+D+i y las empresas comienzan a colaborar con startups para aumentar la velocidad de innovacién.
Sin embargo, en Latino Ameérica, las empresas han migrado mas despacio a estos procesos, por lo que, a partir de un
analisis de contexto y una investigacién en fuentes primarias, secundarias y la observacién, se encuentra una
oportunidad de mercado a partir de fundadores de startups y directivos de grandes empresas creando programas de
aceleracion y generando sinergias entre esta industria y la industria tradicional. Tras un plan de marketing y un analisis
técnico y legal, se construye la estructura organizativa del campus y, de la evaluacion del proyecto se concluye que
seria rentable y factible, lo cual permite continuar con el prototipo disefiado a partir de las plataformas de crecimiento
identificadas.

* Proyecto de grado
™ Facultad de Ingenierias Fisicomecanicas Escuela de Estudios Industriales y Empresariales Director Edna Rocio
Bravo Ibarra PhD. en Administracién de Empresas
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Abstract

Title: Business plan for the creation of a startup campus in Bucaramanga and metropolitan area™.

Authors: Alejandra Castellanos Reyes, Ana Maria Mayorga Sierra.

Key words: Coworking, networking, investment, academy, startups, open innovation, acceleration, technology,
program.

Description:

Ecosystems such as Silicon Valley are in themselves an area of exchange of ideas and collaboration for the
development of new business models and host many of the companies that have changed the way we face the world.
Incubators and accelerators around the world aim to reduce the failure rate and accelerate the growth of technology-
based companies. Thus, campuses seek to create innovation environments by integrating coworking, networking,
academia and investment, drawing the attention of different actors that form an ecosystem.

As a consequence of technological change, innovation in the world is growing faster than the efforts of R&D
departments and companies are beginning to collaborate with startups to increase the speed of innovation. However,
in Latin America, companies have migrated more slowly to these processes, so that, from a context analysis and
research on primary and secondary sources and observation, there is a market opportunity from startup founders and
managers of large companies creating acceleration programs and generating synergies between this industry and
traditional industry. After a marketing plan and a technical and legal analysis, the organizational structure is
constructed and, from the evaluation of the project it is concluded that it would be profitable and feasible, which allows
to continue with the prototype designed from the identified growth platforms.

* Proyecto de grado
™ Facultad de Ingenierias Fisicomecanicas Escuela de Estudios Industriales y Empresariales Director Edna Rocio
Bravo Ibarra PhD. en Administracién de Empresas
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Introduccion

Estamos frente a un escenario de disponibilidad de datos e informacion que nunca se habia visto y
se complementa con tendencias tecnoldgicas como la inteligencia artificial, maquinas inteligentes,
el internet de las cosas, la computacién en la nube, el blockchain, realidad virtual, entre muchas
otras. Esto genera la necesidad de reconfigurar los procesos, y renovar los canales de
comunicacion. Junto con esto, el costo de crear una empresa digital se ha reducido draméaticamente
en los Gltimos 20 afios y el tiempo de adquirir clientes se ha acortado drasticamente. Por ejemplo,
mientras a la telefonia fija le cost6 75 afios conseguir 100 millones de usuarios, a la telefonia mavil
16 afos, y a Facebook, 4. (Kantis, 2018).

Segun la Asociacion Nacional de Instituciones Financieras (ANIF) en Colombia hay 2,5
millones de sociedades. Sin embargo, de acuerdo con un estudio llamado ¢por qué fracasan los
futuros empresarios? realizado por la Fundacién Bavaria, la Universidad del Rosario y el Grupo
Sura, solo el 23% de los emprendimientos sobrevive después del cuarto afio y al cabo de 365 dias
la tasa de mortalidad de las nuevas compafiias es de 45%. (Oliveros, 2015).

Segun la revista Entrepreneur en el articulo “Los quince motivos del fracaso emprendedor” las
razones por las cuales una empresa se hunde antes de tiempo son: la falta de experiencia en el
sector, una mala ubicacion, la falta de un plan de negocios, perder demasiado tiempo en elaborar
el producto y la estrategia, empezar sin el capital suficiente, no tener mercado, querer empezar a
lo grande con costos exorbitantes, tener un crecimiento excesivo no sostenible en el tiempo, no

tener publicidad suficiente, no contar con un equipo de trabajo, abandonar demasiado pronto,
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rodearse de personas poco capaces, no poner al cliente en el primer lugar, no adaptarse, y la falta
de compromiso.

En la bdsqueda de soluciones a lo anterior, se crearon en el mundo las incubadoras y
aceleradoras de startups con el objetivo de impulsar las primeras fases de las empresas de base
tecnoldgica, por medio de la realizacion de ruedas de inversion, formacién intensiva, eventos de
networking y espacios de coworking; y desde entonces, a través de los afios, diferentes empresas
a nivel mundial han optado por abrir programas de aceleracion desde su experiencia y red de
mentores especializados, generando empleo, fomentando la flexibilidad econémica, reforzando la
competencia y promoviendo la innovacion y la eficiencia econémica de las regiones.

En Colombia existen dos iniciativas protagonistas de apoyo al emprendimiento del pais, ambas
ubicadas en Bogoté: la organizacion Wayra, y el campus para startups HugBog, el cual ha
acelerado mas de 200 emprendimientos de los cuales el 77% estan activos en el mercado. Ademas,
desde instituciones como La Camara de Comercio de Bucaramanga y en universidades como la
Universidad Industrial de Santander, se han creado algunas iniciativas en donde se desarrollan
programas que estimulan la creacion de empresas y el fortalecimiento de estas, ofreciendo
financiacion, y sesiones de formacion de muchas tipologias.

El objetivo de este proyecto es disefiar un plan de negocio para la creacion de un campus de
startups que se convierta en el epicentro del emprendimiento y la innovacion en Bucaramanga y
area metropolitana y que, a diferencia de las anteriores herramientas muy valiosas, integre la
aceleracion, la academia, el networking y el coworking, a traves del uso de tecnologias
exponenciales como inteligencia artificial, blockchain y big data; para proporcionar un
acompafiamiento a nuevos empresarios que comienzan con una startup innovadora pero con poco

crecimiento, 0 que desean convertir sus emprendimientos en negocios de base tecnoldgica,
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teniendo en cuenta que el mayor distintivo que tendra el campus de startups son las alianzas
estratégicas, dado que la falta de conexidn con una red global y no tener disponibilidad de espacios
fisicos donde se puedan conectar ideas, son unas de las mayores falencias en los diferentes espacios
de emprendimiento en la region.

El plan de negocio se desarrolla a partir de un analisis del entorno realizado a través de un
ejercicio de inteligencia competitiva, y continua con un estudio de mercado y un plan de marketing
orientado al segmento objetivo, que da paso a un andlisis de viabilidad técnica y financiera de la
idea, y una propuesta de los elementos de direccionamiento estratégico, identificando el potencial
impacto del campus en el entorno econémico y social de la ciudad, para culminar con el prototipo

de uno de los programas de aprendizaje del campus para startups.

Tabla de cumplimiento de objetivos

Tabla 1.
Tabla de cumplimiento de objetivos.
Objetivo Cumplimiento
1. Hacer un analisis del entorno con el fin de conocer las trayectorias de ;
_ ) » Capitulo 4
futuro y oportunidades de innovacion en los campus para startups en ;
Capitulo 5
el contexto global.
2. Desarrollar un estudio de mercado y un plan de marketing orientado Capitulo 6
al segmento objetivo para comunicar la ventaja competitiva. Capitulo 7
3. Realizar un andlisis normativo para determinar los requerimientos
legales y figura juridica para la creacion e implementacion del campus Capitulo 8

para startups.
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Objetivo Cumplimiento

4. Realizar un analisis técnico para establecer los recursos y procesos fl
necesarios para entregar la propuesta de valor de la empresa. Capitulod
5. Proponer una estructura organizativa, manual de funciones, estructura
salarial y deméas elementos relacionados con el capital humano Capitulo 10
necesario para el campus de startups en Bucaramanga.

6. Disefar los elementos de direccionamiento estratégico del campus

Capitulo 11
para startups.
7. ldentificar el potencial impacto que generara el campus para startups 5
o ; ; Capitulo 12
en el entorno econdmico Yy social de la ciudad.
8. Realizar un analisis financiero que permita determinar aspectos como
inversion inicial, la viabilidad y rentabilidad mediante criterios de ]
., , - . . ., Capitulo 13
decision a traves de indicadores financieros para la creacion del centro
de desarrollo.
9. Prototipar uno de los programas de aprendizaje del campus para ’
Capitulo 14

startups.

1. Justificacién de la idea de negocio

Tomado del libro La disciplina de emprender de Bill Aulet, existen dos formas de emprender: en
una pequefia y mediana empresa (pyme), y en empresas de 1+D+i. La primera es probablemente
creada por una sola persona para satisfacer el mercado local y la innovacion no es necesaria para
su creacion ni crecimiento, que ademas es lineal y no supone una ventaja competitiva. La segunda,
por el contrario, se centra en mercados globales o regionales y sus emprendedores trabajan en

equipo para construir su empresa basandose en alguna tecnologia, proceso, modelo de negocio, o
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cualquier otra innovacién que les da una ventaja competitiva y les permite un crecimiento
exponencial.

Sin embargo, “el 80% de las empresas a nivel mundial desaparecen durante el primer afio”
(Rojas, s.f.), “y del 20% restante, solo un pequeiio porcentaje llega al quinto afio. La gran mayoria
de las Pymes que pasan del segundo afio de vida, se mantienen en un estado de "supervivencia",
estancados en un ciclo de poco o nulo crecimiento y poca rentabilidad” (Ladagga, 2016). “A corto
plazo, las pymes responden mejor, pero, con paciencia, las empresas de innovacion tienen la
capacidad de producir resultados mas profundos, como hemos visto con compafiias como Apple,
Google, Hewlett-Packard y otras compafiias que cotizan en bolsa” (Aulet, 2015).

Segun Paul Graham, fundador de la empresa Y Combinator, la tasa de crecimiento ideal para
una startup va entre un 5% a 7% a la semana, lo que quiere decir que en un afio tendrd un tamarfio
aproximado de 15.3x 0 44.2x veces el tamafo original. Llevado a nimeros, esto significa que si el
primer mes vendié $1000 ddlares, y crece un 5% semanal, al finalizar el afio estara vendiendo
15.300 ddlares al mes. (Llorens, 2016).

De lo anterior que, de acuerdo a su rentabilidad y tasa de crecimiento, se considere fundamental
crear plataformas que impulsen la creacién y permitan el fortalecimiento de emprendimientos de
base tecnoldgica. Ademas, teniendo en cuenta que Colombia esta en los principales lugares del
Top 10 de espiritu emprendedor segun el reporte de 2017/18 del Global Entrepreneurship Monitor
y que, por otro lado, segun el Mapeo Ecosistemas regionales del Emprendimiento en Colombia
2017 realizado por iNNpulsa y la Universidad Nacional, seccional Medellin, Santander cuenta con
un nivel de desempefio medio alto correspondiente a la correlacion entre las capacidades de
innovacion de una region y el nacimiento de startups, se considera pertinente la implementacion

del campus en Bucaramanga, en funcién de su importancia para el desarrollo empresarial.
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Por otro lado, empresas como BBVA, Bancolombia, CEMEX, Argos, Colpatria Mercantil,
Corona Home Center, Davivienda, Equion, Grupo EPM, Grupo Aval, Ecopetrol Grupo Santo
Domingo, Scotiabank, Sodimac, Sura, Telefonica, estdn colaborando con startups de América
Latina en iniciativas de innovacion abierta. Es posible que las cifras no sean impactantes si se
considera el total de las grandes empresas de la regién, pero no deja de ser relevante en el marco
de una tendencia en crecimiento.

Uno de los elementos novedosos del Plan Nacional de Desarrollo 2018-2022, que permite
alcanzar el objetivo del desarrollo del campus, es una mejora regulatoria y tributaria que promueve
el emprendimiento de base tecnoldgica y la actividad empresarial, resaltando la importancia de
incentivar la creacion y el fortalecimiento de espacios de aceleracion que apoyen el desarrollo de
la economia naranja, fortaleciendo los sistemas nacionales y regionales de innovacion, donde el
gran Santander segun el pacto por Colombia del Plan Nacional de Desarrollo, est4 propuesto como

eje logistico, competitivo y sostenible de Colombia.



PLAN DE NEGOCIOS CAMPUS DE STARTUPS “SWITCH” | 26

2. Objetivos

2.1 Objetivo General

Disefiar un plan de negocios para la creacion de un campus para startups en Bucaramanga y su

area metropolitana.

2.2 Objetivos Especificos

1. Hacer un analisis del entorno con el fin de conocer las trayectorias de futuro y
oportunidades de innovacion en los campus para startups en el contexto global.

2. Desarrollar un estudio de mercado y un plan de marketing orientado al segmento objetivo
para comunicar la ventaja competitiva.

3. Realizar un andlisis normativo para determinar los requerimientos legales y figura juridica
para la creacién e implementacién del campus para startups.

4. Realizar un analisis técnico para establecer los recursos y procesos necesarios para
entregar la propuesta de valor de la empresa.

5. Proponer una estructura organizativa, manual de funciones, estructura salarial y demas
elementos relacionados con el capital humano necesario para el campus de startups en
Bucaramanga.

6. Disefar los elementos de direccionamiento estratégico del campus para startups.
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7. ldentificar el potencial impacto que generard el campus para startups en el entorno
econdmico y social de la ciudad.

8. Realizar un andlisis financiero que permita determinar aspectos como inversion inicial, la
viabilidad y rentabilidad mediante criterios de decision a través de indicadores financieros
para la creacién del centro de desarrollo.

9. Prototipar uno de los programas de aprendizaje del campus para startups.

3. Marco tedrico

3.1 Plan de negocio

Segun Clayton M. Christensen, consultor de negocios y profesor de la Universidad de Harvard, las
empresas exitosas operan segun un modelo de negocios que puede ser dividido en cuatro
elementos: Una propuesta de valor para el cliente que cumpla una tarea importante para él de mejor
manera que la oferta del competidor, una formula de utilidades que define como la empresa genera
dinero, de qué manera entrega la propuesta de valor y, como define los recursos y procesos clave
que se requieren para entregar esa propuesta.

Segun la revista Entrepreneur en el articulo “Tu plan de negocios paso a paso”, el plan de
negocios es un documento escrito de unas 30 cuartillas que incluye basicamente los objetivos de

tu empresa, las estrategias para conseguirlos, la estructura organizativa, el monto de inversion que


http://www.resumido.com/es/libro.php/114
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requieres para financiar tu proyecto y soluciones para resolver problemas futuros (tanto internos
como del entorno).

También en un plan de negocios se ven reflejados varios aspectos clave como: definicion del
concepto, qué productos o servicios se ofrecen, a qué publico esta dirigida la oferta y quiénes son
los competidores que hay en el mercado, entre otros. Esto sin mencionar el célculo preciso de
cuéntos recursos se necesitan para iniciar operaciones, como se invertiran y cuél es el margen de

utilidad que se busca obtener.

3.2 Emprendimiento

El término proviene del francés entrepreneur —que significa pionero—y refiere el desarrollo de un
negocio, desde la idea inicial, hasta convertirla en una empresa rentable donde la ejecucién
generalmente es compleja, dado que conjuga momentos de oportunidad y riesgo en la gestion.

(The failure institute, 2015)

3.3 Startups

Segiin ¢l informe de iNNpulsa del 2016, titulado “Mapeo ecosistemas regionales del
emprendimiento en Colombia”, las startups son compaiiias que apelan al referente tecnologico-
innovador para posicionarse en el mercado y que se encuentran en etapa temprana de desarrollo.
Tomando como referencia el libro “La disciplina de emprender” de Bill Aulet, las startups se
centran en mercados globales o regionales, potenciales y no ya establecidos, se basan en algun tipo

de innovacion ya sea tecnoldgica, de procesos o de modelo de negocio, con la que obtienen una
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ventaja competitiva, sus empleos son externalizables y su base de propietarios es diversa. Como
tienen un crecimiento tan acelerado, necesitan capital que, muchas veces, proviene de fuera de los
fundadores. Aqui juegan un papel importante los “4ngeles inversionistas”.

La meta de las startups no es necesariamente convertirse en las mas grandes del mercado ya
que, en principio, no tienen competidores, sino que buscan ser reconocidas como las primeras para
obtener prestigio y reconocimiento como “marcas pioneras”. Debido a esto, muchas veces son
reconocidas por sus grandes aportes al desarrollo de sus paises y de la economia, al promover

précticas asociadas a la investigacion, la innovacion y las nuevas tecnologias.

3.4 Incubadora

Referenciado por la Revista Entrepreneur:

Es una institucion enfocada en apoyar una idea o proyecto en su etapa de infancia, que rara vez
invierte capital, aunque en algunas ocasiones si puede pedir un porcentaje minimo de las acciones
(normalmente de 1% a 5%). Es comudn que una de estas se asocie a una universidad, ya que es una
buena forma de entender mejor coémo formalizar un proyecto y convertir una idea en un negocio.
(Gomez, 2016)

Para Ruta N, las incubadoras son entidades que apoyan las iniciativas de los emprendedores
durante las primeras etapas de constitucion de su empresa. EI acompafiamiento que realizan las
incubadoras permite que aumente la tasa de supervivencia de las nuevas empresas.

Estas organizaciones ofrecen servicios de asistencia y asesoria a los emprendedores, a traves de
unidades especializadas que incluyen: consultoria en planes de negocio, capacitaciones en

formacion de empresa, propiedad intelectual, comercializacion y mercadeo, entre otras. En
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ocasiones las incubadoras pueden facilitar la financiacion a las ideas de negocio a través de

convocatorias, concursos, o entidades financieras con las que tengan relacién directa.

3.5 Aceleradora

Tomado de la pagina de HugBOG, una aceleradora es una institucion cuyo objetivo es impulsar
las primeras fases de las startups, por medio de la realizacién de ruedas de inversion, formacion
intensiva, eventos de networking y espacios de coworking, a través de un programa con una
duracidn definida y un proceso de admision muy competitivo, consiguiendo un modelo de negocio
sostenible comprobando su escalabilidad, captacion de clientes y financiacion, etc.

Definido por Santiago Savifion en la revista Entrepreneur, una aceleradora se enfoca en generar
crecimiento a una empresa en etapa de “adolescencia”. Empresas que tienen ya un producto o
servicio listo o activo en el mercado. Ademas, es normal que estas aceleradoras ofrezcan parte de
la inversién en “especie". Esto incluye casi siempre espacio de oficina durante el tiempo de
aceleracién, descuentos u ofertas especiales en herramientas Utiles para tu empresa como

servidores en la nube, programas de CRM, etc, y una excelente red de contactos o “networking”.

3.6 Campus de startups

Un campus de startups reune la academia, el networking, coworking y financiacion en un mismo

lugar, lo cual permite acelerar emprendimientos de base tecnoldgica y que sean duraderos en el

tiempo.
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La empresa Google define a un campus para startup como un lugar perfecto para sacar el trabajo
adelante y colaborar con gente con las mismas inquietudes, bajo un programa de duracion
determinada que pretende apoyar el crecimiento estratégico de un negocio a nivel global a través
de asesoramiento personalizado y acceso a recursos y expertos, con el fin de hacer crecer su base

de usuarios, incrementar beneficios, ampliar su equipo o levantar financiacion.

3.7 Plan de mercadeo

Segin Vicente Ambrosio en el libro “Plan de marketing paso a paso”, en definitiva, el plan
establece todas las bases y directrices para la accion de la empresa en el mercado. Es un documento
que resume la planeacién del marketing, siendo este a su vez, un proceso de intenso raciocinio y
coordinacion de personas, recursos financieros y materiales cuyo objetivo principal es la verdadera
satisfaccion del consumidor. La planeacion del marketing, por tanto, debe tener en cuenta el
concepto de marketing integrado: todos los sectores de la empresa deben trabajar en conjunto para
satisfacer los deseos y necesidades de los consumidores y, en consecuencia, los de la empresa y la

sociedad.

3.8 Investigacion de mercados

Tomando como referencia el libro “La disciplina de emprender” de Bill Aulet, se puede concluir
que la investigacion de mercados es una investigacion con fuentes primarias y secundarias sobre
la situacion y necesidades de los clientes potenciales reales, que se realiza con el objetivo de

conseguir datos sobre el mercado y las oportunidades.
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“La importancia de las investigaciones de mercado radica en que el gran componente del buen
mercadeo es tener informacion, con esto no se habla exclusivamente de los datos que se compilan,

sino del analisis, dentro de un contexto, que se puede hacer de ellos” (Parada, 2013).

3.9 Canvas

El Business Model Canvas es una herramienta estratégica de gestion y emprendimiento. Le
permite describir, disefiar, desafiar, inventar y pivotar su modelo de negocio. (Strategyzer, 2018).

Segln Ruta N, es una herramienta para generar un modelo de negocio que consiste en poner
sobre un lienzo o cuadro nueve elementos esenciales de las empresas y evaluar estos elementos
hasta encontrar un modelo sustentable en valor para crear un negocio exitoso. Hace parte de la
metodologia Lean Startup que junto al Producto Minimo Viable permiten probar cual puede ser el

producto o el servicio mas viable para las empresas en crecimiento.

3.10 Canvas disciplinado

Segun el Workbook de la disciplina de emprender, el canvas disciplinado es una pagina general
del método de La Disciplina de Emprender que funciona como resumen de su estado actual de
forma para ver lo que se ha hecho y lo que no en 10 areas importantes de los 24 pasos. Este canvas
ayuda a entender el contexto general en el que se encuentra, cuéles son sus fortalezas y debilidades
de manera que pueda realizar cambios.

Se basa en seis temas de los 24 pasos de La Disciplina de Emprender, pero se afiadieron dos

secciones mas. Este canvas, a diferencia de los demas, tiene un orden natural a seguir. Se tiene que
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empezar con la seccion 1y seguir con los siguientes para continuar con el canvas. Debe haber
cambios también pero el hecho de proporcionar un orden prescriptivo es una parte importante del
método de La Disciplina de Emprender.

Cada seccidn representa los pasos especificos del libro La Disciplina de Emprender y podemos
verlos en la figura 1:

Seccion 1 Razon de ser: Paso 0

Seccion 2 Mercado inicial: Pasos 1, 2, 3,4,5y9

Seccion 3 Creacion de valor: Pasos 6, 7y 8

Seccion 4 Ventajas competitivas: Pasos 10 y 11

Seccion 5 Adquisicion del cliente: Pasos 12, 13

Seccion 6 Unidad econdmica del producto: Pasos 15, 16, 17 y 19

Seccion 7 Ventas: Paso 18

Seccion 8 Economia general: Paso 19 (parte)

Seccion 9 Disefio y desarrollo: Pasos 20, 21, 22 y 23

Seccion 10 Crecimiento: Pasos 14 y 24
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CANVAS DE EMPRENDIMIENTO
DISCIPLINADO

Ventaja 4 5Prnceso de Economia 8 9 Disena y

Competitiva adquisicion del construye
cliente

Mercado Creacion de Unidad 6 7 Ventas Escalabilidad
inicial valor economica del
¢+ Qué puedes hacer producto
por tu cliente?

10

Figura 1. Canvas de emprendimiento disciplinado. Adaptado de Workbook Disciplina de

Emprender.

3.11 Mentoria

El ‘mentoring’, segiin el Banco BBVA, es una metodologia de aprendizaje interpersonal. El
mentor es una persona con amplia experiencia y conocimiento en el area en la que se quiere
mejorar, que ayuda a un empleado en su desarrollo profesional o a una empresa en cumplir sus

objetivos de futuro.

3.12 Co-working

Segun ruta N, el coworking, también conocido como co-trabajo o trabajo cooperativo, es una forma
de trabajo que permite a profesionales independientes, emprendedores, y pymes de diferentes
sectores, compartir un mismo espacio de trabajo, tanto fisico como virtual, para desarrollar sus

proyectos profesionales de manera independiente, a la vez que fomentan proyectos conjuntos.
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El coworking integra diferentes elementos de los conceptos de oficina en casa, comunidades de
oficina, telecentros, teletrabajo, trabajo virtual, equipos virtuales, incubadoras y comunidades de
préacticas, pero especificamente ofrece una comunidad de trabajo intersectorial con maés
flexibilidad, autonomia y oportunidades para la interaccion social. (Reusch, 2016).

Un aspecto de los espacios de coworking es compartir el espacio de oficina, pero ademés
espacios sociales al lado de la oficina. Ambos dan lugar a interacciones sociales y, por lo tanto,
intercambios de conocimiento e ideas que podrian proporcionar mas que un mero intercambio de
espacios de trabajo. Los espacios de coworking estimulan la bisqueda de parejas para equipos,

proyectos y emprendimiento.

3.13 Networking

Para ruta N, es un espacio de reunidén entre varios actores de negocios (inversionistas,
emprendedores, clientes) para interactuar y facilitar la creacion de redes de contactos y alianzas
estratégicas para crear nuevos negocios o apoyar el mercado existente.

Tener una red sélida se destaca como uno de los factores clave que influyen en el surgimiento
y desarrollo exitoso de una nueva empresa. De hecho, el valor de las redes como parte de la
explicacion del éxito empresarial es ampliamente reconocido. Se considera que las redes son
fundamentales para la supervivencia y el crecimiento de un emprendimiento porque pueden
proporcionar acceso a informacion, asesoramiento e influencia, asi como a recursos en poder de
terceros (Birley, 2000; Dubini and Aldrich, 1991; Freel, 2003; Hite and Hesterly, 2001;
Johannisson, 1998, 2000; Malecki, 1997; Rothschild and Darr, 2005; Shaw and Conway, 2000).

(Aarhus V, 2011).
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3.14 Mercado Adyacente

Mercado nuevo pero cercano a tu mercado actual, al que puedes acceder con relativa facilidad

desde tu posicion actual. Requiere definir tu propio personaje.

3.15 Estudio técnico

“Permite proponer y analizar las diferentes opciones tecnoldgicas para producir los bienes y
servicios que se requieren, lo que ademés admite verificar la factibilidad técnica de cada una de
ellas. Nos permite identificar los equipos, la maquinaria, las materias primas y las instalaciones
necesarias para el proyecto y por tanto, los costos de inversion y de operacion requeridos, asi como

el capital de trabajo que se necesita (Rosales, 2008).” (Cabrera, 2016)

3.16 Estudio legal

Segln el Manual de Soporte Conceptual, Metodologia General para la Formulacion y Evaluacion
de proyectos, del Departamento Nacional de Planeacion, un estudio legal busca determinar la
viabilidad del proyecto a la luz de las normas que lo rigen en cuanto a localizacion de productos,
subproductos y patentes. Toma en cuenta la legislacion laboral y su impacto a nivel de sistemas de
contratacion, prestaciones sociales y demas obligaciones laborales. Una de las &reas mas relevantes

al estudio sera la legislacion tributaria.
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Se puede concluir que este estudio debe hacerse en las primeras fases de la formulacion y
preparacion, ya que un proyecto altamente rentable puede acabar siendo no factible por una norma

legal, y se habr incurrido en altos costos en términos de recursos y tiempo de preparacion.

3.17 Plan estratégico

El plan estratégico vigila el largo plazo ayudando a la organizacion a posicionarse en relacion con
el futuro, y consiste en la seleccién de los objetivos mayores de la empresa, de las estrategias que
seran adoptadas para poder alcanzar estos objetivos y de la definicion de las fuentes de recursos.
La planeacion estratégica es una actividad que constantemente han adoptado las empresas que
desean identificar y seguir una vision a través del logro de objetivos y metas. Son estas
herramientas administrativas que le dan una guia a las organizaciones que desean consolidarse en

un mundo globalizado que requiere de marcos estratégicos para su desarrollo. (Parra M. E., 2013)

3.18 Estructura organizativa

Es el diagrama de organizacién de un negocio, empresa, trabajo o cualquier entidad que
generalmente contiene las principales areas dentro del organismo. Representa una herramienta
fundamental en toda empresa y sirve para conocer su estructura general. Es un sistema de
organizacion que se representa de forma intuitiva y con objetividad. Sefiala la vinculacion que

existe entre los departamentos a lo largo de las lineas de autoridad principales. (Cordoba, 2011)
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3.19 Andlisis financiero

Rosales (2005, P.137), por su parte, plantea que “la evaluacion financiera tiene por objetivo
estudiar la factibilidad de un proyecto, desde el punto de vista de sus resultados financieros, y
comprobar, en esa area, la conveniencia o inconveniencia de su realizacion. La evaluacion
financiera analiza las interrelaciones entre la inversién, los costos de operacion, los ingresos y la

disponibilidad de financiamiento del proyecto.” (Cordero, L, & Ortega, A. 2008)

3.20 Emprendimiento corporativo

También llamado intraemprendimiento, el cual se vincula a la generacion y el sostenimiento de la
ventaja competitiva, a través de la promocion de la innovacion, del desempefio y crecimiento
corporativo y del nimero de agentes que se relacionan con su actividad o “stakeholders”. En este
caso la organizacion invierte capital para apoyar emprendimientos externos en industrias
especificas o sectores tecnolégicos clave en su &mbito de operacién. El capital puede ser obtenido
fuera de la organizacién madre y administrado por personas externas, o puede ser tomado de la
propia organizacion y ser administrado por empleados emprendedores dentro de la misma.

(Coduras, Guerrero, & Pefia, 2011)

3.21 Innovacion abierta

“Se trata de una transferencia de tecnologia o conocimiento que considera una doble direccion,

interna y externa. Por un lado, podemos hablar de una absorcién de tecnologia o conocimiento
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externos, por ejemplo, a través de alianzas o empresas de capital riesgo. Por otro lado, la
explotacion de tecnologia o conocimiento externos se identifica con su comercializacion, por
ejemplo, a través de la concesidon de licencias o spin-offs (Kim & Park, 2010; Lichtenthaler, 2010).
A través de la innovacion abierta, por un lado, se acelera el proceso de innovacion y se reducen
los costes y riesgos asociados Y, por otro lado, se abren nuevas posibilidades para la explotacion
comercial del conocimiento (Chesbrough, 2006; De Jong et al, 2008)”. (Gonzalez-Sanchez, Rey,
& University, 2011)

De igual forma, Henry Chesbrough (2012) se refirio al término innovacion abierta, como el uso
de flujos internos y externos de conocimiento para acelerar la innovacion interna y ampliar los

mercados para el uso externo de dicha innovacion.

3.22 Design thinking o disefio centrado en lo humano

Segun Tim Brown, CEO de IDEO "EI pensamiento de disefio es un enfoque de la innovacion
centrado en el ser humano que se basa en el conjunto de herramientas del disefiador para integrar
las necesidades de las personas, las posibilidades de la tecnologia y los requisitos para el éxito

empresarial”.

3.23 Lean Startup

Segtin el libro “El método Lean Startup” de Eric Ries, es un conjunto de practicas pensadas para
ayudar a los emprendedores a incrementar las probabilidades de crear una startup con éxito. Es
una filosofia empresarial innovadora que ayuda a los emprendedores a escapar de las trampas del

pensamiento empresarial tradicional. Insiste en la importancia de reducir el despilfarro y de
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proceder a través de la experimentacion y hacer ajustes mediante el circuito Crear-Medir-Aprender

rectificando constantemente la trayectoria en funcion del feedback que dan los clientes.

4. Andlisis del Contexto

4.1 Caracterizacion del entorno emprendedor en el pais:

Existen diferentes programas que crea el Gobierno como: Fondo emprender, Capital semilla,
Apps.co, Cultura E e instituciones tales como: Cdmaras de comercio, Innpulsa, Sena, CTA, Ruta
N, Parquesoft, Centro de innovacion y desarrollo tecnoldgico, Colciencias, Techoparque,
Tecnnova, Oppinno, entre otras, las cuales aportan al desarrollo y aceleracion de startups en el pais
y a su vez brindan oportunidades de financiacion.
“Los recursos propios, los créditos y los fondos de capital semilla representan el 89,13% del
total de recursos usados por los emprendedores. Es importante resaltar que los emprendedores
muestran baja participacion en el acceso de otros recursos: subsidios por partes de entidades
gubernamentales, fondos de capital de riesgo, angeles inversionistas y otras fuentes de
financiacion a las que solo acude el 10.87% de los emprendedores encuestados” (iNNpulsa,
2016, p.80).
Lo anterior refuerza la premisa de que actualmente se le esta dando importancia a la necesidad

de impulsar al sector del emprendimiento tecnoldgico, pero se debe seguir trabajando en el soporte
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del pais hacia nuevos emprendimientos e ideas innovadoras que logren generar empleo y desarrollo
econdmico.

En el informe realizado en el 2016 de iNNpulsa “Mapeo y caracterizacion del ecosistema de
emprendimiento en Colombia, con énfasis en la localizacion de las startups” se presentan las
posturas asumidas por los emprendedores a nivel nacional (2696 registros) en cada una de las
premisas indagadas:

Premisa 1. Los subsidios publicos para promover la innovacion y el desarrollo tecnolégico en
el pais son suficientes y estan al alcance de todos.

Premisa 2. Existen suficientes medios de financiacion asequibles para todos los emprendedores.

Premisa 3. Las entidades que asesoran contable, fiscal, laboral y legalmente a las empresas
nuevas y en crecimiento son suficientes y estan al alcance de todos.

Premisa 4. El Estado colombiano apoya a las empresas nuevas y en crecimiento.

Premisa 5. Las regulaciones estatales tales como: licencias, permisos, impuestos, tasas, entre
otras, no constituyen una barrera para las empresas nuevas y en crecimiento.

Podemos observar en la siguiente imagen tomada del informe original, las percepciones de los

emprendedores de base tecnoldgica en Colombia de las 5 premisas anteriormente nombradas.
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Figura 2. Percepcion de los emprendedores de base tecnoldgica en Colombia. Tomado de Mapeo
y caracterizacion del ecosistema de emprendimiento en Colombia, con énfasis en la localizacién

de las startups, 2016.

Se puede observar que la mayoria de las startups estd en desacuerdo con cada una de las
premisas, lo cual pone en situacion de incertidumbre a una parte importante de los emprendedores
de base tecnoldgica de Colombia al tener una percepcion desfavorable frente a temas tan
importantes en una etapa de descubrimiento y aceleracion como: la disponibilidad de subsidios
publicos orientados a la promocién de la innovacion y el desarrollo tecnoldgico, la asequibilidad
y suficiencia de los medios de financiacion disponibles para los emprendedores, las entidades de
asesoramiento legal, contable, fiscal y laboral no alcanzables ni suficientes para todos los
emprendedores del pais, apoyo del estado a empresas nuevas y en crecimiento, y la incidencia de
las regulaciones estatales en la creacion y consolidacion de nuevas empresas.

Teniendo en cuenta lo anterior, “el fomento al emprendimiento es fundamental para promover
la creacion de nuevos negocios —en la medida en que estos generan empleos, desarrollo,

crecimiento econdmico y ventajas competitivas—, especialmente en las economias emergentes,
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como es el caso de Colombia.” (The failure institute, 2015). En esa dindmica, el campus de startups
es una oportunidad para promover el desarrollo de la economia colombiana, a través del
apalancamiento de ideas de negocio que permitan generar empleo e impulsar el potencial creativo
de nuestra ciudad. Por otra parte, de acuerdo con el reporte AGER 2018 el 58% de los
emprendedores en Colombia dice que la tecnologia disponible facilita el espiritu emprendedor; por
esa razon, este campus de startups tambiéen estara orientado a la vinculacion de empresas de base
tecnoldgica, con el fin de promover el desarrollo de soluciones a problemas reales usando como

herramienta principal la generacion de nuevas tecnologias.

4.1.1 Entorno emprendedor en el Area Metropolitana de Bucaramanga. La Camara de
Comercio es un ente fundamental del emprendimiento en el area metropolitana de Bucaramanga,
dado que forma e impulsa a potenciales emprendedores por medio de programas como mujeres
ECCO, Més ideas, Mas empresas, Emprende pais Santander, Empréndelo y Co-working Labs, este
ualtimo enfocado en emprendimientos de base tecnoldgica; a crear startups sostenibles y escalables.
Ademas, la Camara de Comercio es la creadora del Premio Innovadores de Santander, el galardon
méas importante del departamento, otorgado a los empresarios de la region que trabajan en
proyectos de innovacion desde sus organizaciones, incentivando asi una cultura de
emprendimiento e innovacion. En ese sentido se evidencia que uno de los pilares de desarrollo en
nuestra region es la generacion de emprendimiento, dado que en el Plan de Desarrollo de
Bucaramanga 2016-2019 se presentan apuestas claras en este tema, resaltando la linea 5 como
“productividad y generacion de oportunidades” enfocado en el fortalecimiento empresarial con el
objetivo de apoyar a los empresarios con conocimiento, mentoria y acompafiamiento para que

construyan modelos de negocios con herramientas gerenciales que permitan elevar la
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productividad y competitividad de sus empresas, a través de una nueva cultura basada en principios
de innovacion.

Asi mismo, “a través del programa estratégico “Girén emprendedor, proactivo y dinamico”, el
cual promueve el emprendimiento empresarial, y en el PD “Somos Tejido Social”’-2016-2019, en
el cual los municipios del area metropolitana articulan sus programas y proyectos relacionados con
la innovacion y desarrollo tecnoldgico de la actividad productiva, a través de la linea de accion
competitividad empresarial de innovacion de procesos (Alcaldia de Bucaramanga, 2016, pp.65-
67)” (Innpulsa, 2016), se puede evidenciar que el area metropolitana de Bucaramanga tiene un
interés importante en impulsar la innovacion y tecnologia.

“Es importante destacar que de los municipios que conforman el Area Metropolitana,
Bucaramanga se ha consolidado en un epicentro de desarrollo, y son cada vez més los centros de
investigacion, universidades y empresas que se desarrollan alli, para aprovechar las ventajas
competitivas que ofrece la ciudad.” (Innpulsa, 2016) Asi mismo, la iniciativa “Santander Life”,
que hace parte del Proyecto Diamante Caribe y Santanderes, plantea un proyecto de Ecosistema
de Innovacién: proyecto localizado a lo largo de los ejes que conectan Bucaramanga y
Floridablanca con Piedecuesta y Girdn, iniciativa que busca acelerar la innovacién en un ambito
concreto del area metropolitana de Bucaramanga, en sintonia con un posicionamiento inteligente
en el nuevo esquema global de competencia y cooperacion de ciudades vy territorios.

De igual forma, se evidencia el potencial que posee el Area metropolitana de Bucaramanga en
temas de desarrollo tecnoldgico e innovacion donde, de acuerdo con el indice de competitividad
de ciudades 2018, el Area metropolitana de Bucaramanga es la cuarta ciudad mas competitiva del
pais con un puntaje de 6,06 sobre 10. Resaltando esta Ultima razon y cada una de las presentadas

anteriormente, se refuerza la idea de que la ciudad sea totalmente apta para la creacion de un
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campus de startups que fortalezca la innovacion y aceleracion de emprendimientos de base
tecnoldgica y llegue a ser un dinamizador del ecosistema Santandereano.

En conclusion, el campus de startups “Switch”, no busca ser un campus de emprendimiento
tradicional, su aporte diferenciador serd la integracion de todos los componentes que necesita una
startup y empresas que hayan reinventado sus modelos de negocio basados en tecnologia, como
son la academia, el networking, coworking y financiamiento; para de esa forma llegar a dinamizar
la economia en la region, teniendo en cuenta que muy pocas empresas santandereanas tienen en

este momento un caracter innovador.

4.2 Analisis del entorno

Segun Shradha Sharma, en la entrevista llamada “Silicon Valley-based Singularity University’s
Startup Lab is looking for entrepreneurs who want to make an impact with technology” realizada
a Pascal Finette por la revista YourStory, un Campus de Startups es un programa acelerador
centrado en la experiencia préctica en el que se invita a las empresas de todo el mundo a aprovechar
la tecnologia para generar la mejor oportunidad de impacto.

Partiendo del concepto anterior, se realiza un andlisis del entorno de inteligencia competitiva
de contexto internacional, contexto nacional y regional; con el fin de identificar patrones
competitivos en las organizaciones y tomarlas como unidad de anélisis para la toma de decisiones
estratégicas, reconociendo oportunidades de innovacion.

Dentro del marco global encontramos las mega tendencias que estan transformando el escenario
de las startups: el cambio en el poder econdmico mundial, el cambio demogréfico, la aceleracion

urbana, el aumento de la tecnologia, y el cambio climatico y la escasez de recursos; cuyas
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implicaciones son amplias y nos presentan una idea de las oportunidades para aprovechar y los
riesgos para mitigar. Segun Thomas Modly en el articulo llamado “Five Megatrends And Their
Implications for Global Defense & Security”, estas son las cinco tendencias que, sectores publicos
y privados, han estado estudiando para actualizar su estrategia a la luz de ellas, dado que son
evidentes los desafios que origina:

1. El cambio en el poder econémico mundial. El dominio econémico occidental es un fendmeno
historico relativamente reciente que estd disminuyendo y los desarrollos que vemos son
esencialmente un reequilibrio de las economias globales. Una realineacion de la economia global
y la actividad empresarial, esta en transicion BRIC (asociacion econdmica-comercial de las cinco
economias nacionales emergentes mas importantes del mundo: Brasil, Rusia, India, China y
Sudéfrica) y otros paises en crecimiento y, a medida que se convierten en exportadores de talento,
innovacion y capital, los flujos se estan ajustando junto con el crecimiento y tamafio de esos
mercados. El comercio internacional continuaré creciendo sin cesar y creara economias nacionales
mas poderosas en diferentes regiones.

2. EI cambio demografico. El crecimiento explosivo de la poblacion en algunas areas frente a
las disminuciones en otras, contribuye a cambios en el poder econémico, a la escasez de recursos,
0 a cambios en las normas sociales. Esto debido a que hay poblaciones que estan envejeciendo,
por lo cual la fuerza de trabajo sera limitada en relacion con la poblacion total, mientras otras
poblaciones son jovenes y estan creciendo, por lo cual crearan fuerzas de trabajo cada vez mas

grandes.
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Figure 5: Proportion of the world population aged 60 years or more

1950

Source: UN report World Population Ageing 1950-2050

Figura 3. Proporcion de la poblacion mundial en 60 afios. Tomado de Cinco mega tendencias y

sus implicaciones para la defensa y seguridad global.

3. La aceleracion urbana. En la década de 1950 menos del 30% de la poblacion mundial vivia
en ciudades. Actualmente, esa proporcion ha aumentado al 50% vy, para 2030, la ONU proyecta
que unos 4.900 millones de personas seran habitantes urbanos. Para 2050, la poblacion urbana del
mundo habrd aumentado en un 44%.

En las economias desarrolladas, la infraestructura se tensara al maximo a medida que las
poblaciones se expanden. Mientras tanto, en las economias emergentes, las nuevas ciudades
aumentaran rapidamente y requerirdn inversiones masivas en infraestructura inteligente para
adaptarse al crecimiento explosivo. Esto motiva la creacion de “ciudades inteligentes” que
utilizaran tecnologia en la nube, dispositivos mdviles, andlisis de datos y redes sociales para
automatizar y conectar los departamentos de la ciudad y promover practicas ecoldgicas.

4. El aumento de la tecnologia. Estos desarrollos afectaran las expectativas de los consumidores,
la forma en que interactian con sus clientes y los modelos de negocio subyacentes que los

respaldan, ademas de la estructura de las organizaciones (de grandes plantas fisicas, a pequefias
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organizaciones centradas en las tecnologias de informaciéon). Tomado del articulo llamado
Introduccion a las tecnologias exponenciales publicado en la pagina web de Singularity U
Colombia Summit, “las tecnologias exponenciales son aquellas que aceleran y conforman
rapidamente las principales industrias y todos los aspectos de nuestras vidas. Estas incluyen la
inteligencia artificial (1A), las realidades aumentada y virtual (AR, VR), las ciencias de la
informacion, la biologia digital y biotecnologia, la medicina, la nanotecnologia y la fabricacion
digital, las redes y los sistemas informaticos, la robdtica y los vehiculos automaticos.”

5. Cambio climético y escasez de recursos. La escasez de recursos y el impacto del cambio
climéatico son motivo de preocupacion econdémica. Se pronostica que la demanda de energia
aumentara hasta en un 50% para 2030, y las extracciones de agua en un 40%. La necesidad de
soluciones sostenibles suma a la problematica de la necesidad de recursos suficientes para
alimentar el crecimiento de las poblaciones.

A nivel internacional, el concepto de aceleradora de empresas naci6 en Silicon Valley, EEUU,
tras el inicio de Y Combinator, foco central de los emprendedores mas grandes en la industria del
software. Las caracteristicas de las aceleradoras fueron resultado de la transformacion de las
incubadoras, creando una nueva idea de negocio en Estados Unidos. Luego, Europa quiso optar
por unirse al boom de las startups y cre6 Seedcamp en el afio 2007, siguiendo a nivel
latinoamericano donde nacid 500 startups, una de las mas importantes en el continente que, a dia
de hoy, ha invertido en mas de 2000 startups desde su creacion.

Entendiendo las necesidades de los emprendedores, se habla de campus para startups,
incluyendo mejoras significativas en el modelo de negocio de aceleracion y valor agregado para
la startups. Es por esto que se busca hacer una inteligencia de negocios a los principales campus a

nivel internacional.
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4.2.1 Campus de Startups mas influyentes. Teniendo en cuenta que la investigacion va
enfocada hacia la busqueda de campus de startups se realizé una revision de sus modelos de
negocio, la cual se puede ver en el Apéndice 1. Campus de startups mas influyentes.

Por su modelo de negocio y propuesta de valor, se destacan algunas entidades que realizan
programas de aceleracion alrededor del mundo que también deben ser analizadas. Apéndice 2.
Anélisis de aceleradoras del mundo.

Estas entidades han abierto sus campus en grandes ciudades reconocidas por su ecosistema
emprendedor, sin embargo, segun el informe publicado por la OCDE, ‘Startup América Latina.
Construyendo un futuro innovador”, la percepcion de América Latina como lugar para emprender
e innovar gana cada vez mas fuerza y, aunque los paises latinoamericanos siguen invirtiendo poco
en ciencia, en comparacion con otros miembros de la OCDE, la alta penetracion de los teléfonos
moviles y el desarrollo de las TICs han tenido un gran impacto en la creacion y expansion de las
‘startups’. Como ejemplo de lo anterior, Colombia es catalogada con una economia impulsada por
la eficiencia segun el reporte de 2017/18 del Global Entrepreneurship Monitor donde se encuentra
al pais en el Top 10 de espiritu emprendedor con un index de 0,29. Asi mismo, en promedio, mas
adultos ven el emprendimiento como una buena opcion de carrera (72%) y consideran que el pais
tiene buenas oportunidades de negocio (58%). Ademas, el doble de colombianos inicia un negocio
por oportunidad (67%) en lugar de por necesidad (33%).

Segun el informe “Mapeo de ecosistemas regionales del emprendimiento en Colombia”, en el
2017, existian aproximadamente 2696 startups en 32 ciudades capitales del pais de las cuales 1429
startups se reconocen en etapa de crecimiento inicial (53% del total de este tipo de

emprendimientos). A esta cifra le siguen 744 compafiias que se encuentran en etapa de
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descubrimiento (27.60%) y una cantidad inferior de compafiias en etapa de aceleracion y
estabilidad, que representan el 16,36% Yy el 3,04% respectivamente.

Por lo anterior, el nuevo gobierno con su Plan Nacional de Desarrollo 2018-2022, centra uno
de sus principales ejes en el Pacto por el emprendimiento, la formalizacion y la productividad: una
economia dinamica, incluyente y sostenible que potencie todos nuestros talentos, donde su
objetivo principal es retomar el potencial productivo haciendo a los emprendedores protagonistas
de la creacién de empleo y bienestar para los colombianos. Por otro lado, existen dos pactos
transversales que generan desarrollo economico para el pais: el Pacto por la proteccion y
promocion de nuestra cultura y desarrollo de la economia naranja, enfatizando en el
emprendimiento de base tecnoldgica el cual entra a ser un factor clave para el dinamismo del
mercado donde el MINTIC implementar esquemas e instrumentos para incentivar la creacion y
el fortalecimiento de espacios de aceleracion que apoyen el desarrollo de la econémica naranja, y
finalmente el Pacto por la Ciencia, la Tecnologia y la Innovacion: un sistema para construir el
conocimiento de la Colombia del futuro, fortaleciendo los sistemas nacionales y regionales de
innovacion.

Por este motivo, nos planteamos seguir con un andlisis de inteligencia competitiva que nos
permita reconocer campus de startups referentes en Colombia como herramienta clave para el
andlisis del contexto nacional. A pesar de los numerosos programas aceleradores o entidades
dedicadas al apoyo al emprendedor, hasta hace unos dias HubBOG se presentaba como la Unica
marca reconocida como campus de startups en Colombia. Se puede ver en el Apéndice 3. Campus
de startups HubBog.

Luego de los fructiferos encuentros entre el Gobierno nacional con los gigantes de la tecnologia

en Silicon Valley y Seattle, Estados Unidos; de que en Medellin abriera el Centro para la Cuarta
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Revolucion Industrial y; del reconocimiento mundial a la politica de emprendimiento colombiana
en el Global Entrepreneurship Congress; la Consejeria de la Transformacién Digital, el Ministerio
de Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones, el Ministerio de Comercio, Industria y
Turismo e iNNpulsa Colombia presentaron C Emprende, el campus al servicio de los
emprendedores de alto impacto (Presidencia de la Republica, 2019) el cual busca apoyar a
emprendedores de base tecnoldgica, con el fin de convertirse en una generadora de startups en
Colombia.

C Emprende trabajara, también, por incentivar la mentalidad emprendedora, en alianza con las
universidades del pais donde se desarrollaran capacidades para el emprendimiento y programas de
desarrollo en plan de negocios para los estudiantes. Asi mismo, se engranaran los Centros
Sacudete, liderados en todo el pais por Colombia Joven, que creara un semillero de personas con

mentalidad emprendedora en todas las regiones. (Presidencia de la Republica, 2019)

5. Plataformas de crecimiento

Dentro de un ejercicio de polinizacion cruzada hecha en el anélisis del entorno de los mejores
campus Yy algunas organizaciones altamente innovadoras de apoyo a las startups, agregando un
analisis de patrones de competitividad de aceleradoras del mundo que se puede ver en el Apéndice
2, se identifican algunas caracteristicas que se repiten dentro de sus modelos de negocio, que
Ilamamos patrones de competitividad, y estan relacionados con su propuesta de valor y modelo de

ingresos: un ecosistema emprendedor, ecosistemas de innovacion, redes de apoyo, mentalidad de
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apropiacion tecnologica, redes de contactos, programas de formacion intensiva y el que mas se
ajusta a las necesidades de la region, la innovacion abierta por medio del corporate venturing.
Ademas, se resaltan algunas ventajas competitivas importantes como son: ecosistema de
tecnologias exponenciales de Singularity, bucle de retroalimentacion y modelos de conducta del
MIT, red global diversificada de conexion continua y recursos de Google For Startups, programas
de semilla (para startups de etapa temprana), aliados estratégicos de inversion y programas de
educacidn para inversores de 500 startups, estrategias de globalizacién de Founder Institute, Wayra
con uno de los programas de corporate venturing mas relevantes y exitosos del mundo y las
metodologias de aceleracion de cada una de las organizaciones destacando la metodologia de la
Disciplina de Emprender utilizada por el laboratorio de emprendimiento del MIT.

Por medio de la reinvencién o reinterpretacion de estos patrones identificados, es posible
generar plataformas de crecimiento de naturaleza estratégica con el fin de determinar para donde
debe ir encaminado el campus de startups “Switch” y posibilitar la creacion de ideas innovadoras
que se acoplen a la region. Esta agrupacién se basa en una o méas propiedades relacionadas como

la tecnologia, el cliente, el canal, el conocimiento, etc.

Tabla 2.

Ejercicio de polinizacion cruzada.

o Plataforma de
Patrones de competitividad o )
crecimiento de Switch

Red global diversificada de contactos de conexion continua

Aliados estratégicos de inversion

Estrategias de globalizacion Ecoswitch
Estrategias de innovacion abierta con la industrias mas relevantes

de Santander.
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o Plataforma de
Patrones de competitividad o )
crecimiento de Switch

Conexion con sus alumnies o
Alumni switch
Graduados de los programas apoyando a nuevos emprendedores.

Ecosistema de tecnologias exponenciales _
_ ) » ) ) ) Campus exponencial
Laboratorios de innovacion en universidades y corporaciones.

Disefio de metodologias propias de aceleracion )
o ) N Leanswitch
Programa de formacién intensiva en desarrollo de habilidades

5.1 Ecoswitch

AN

ECOSWITCH

Figura 4. Logo Ecoswitch

¢ Qué es?

Ecoswitch es una plataforma de crecimiento que brinda oportunidades a los emprendedores de
base tecnoldgica de obtener beneficios que impulsen sus startups por medio de una constante
interaccion con actores del ecosistema donde existan metodologias basadas en la conexion de ideas
de emprendedores en espacios fisicos innovadores, generen redes de contactos y colaboracion que
aporten positivamente en sus procesos de emprendimiento, que permita crear una red global
diversificada de conexion continua que genere recursos y aliados estratégicos de inversion; dado
que impulsan la creacion y el fortalecimiento de estrategias de globalizacion, donde se resalta la

importancia de conectar empresas importantes de la regién con startups, por medio de la
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implementacién de la innovacion abierta teniendo como stakeholder principal a la industria, para
el cumplimiento de los objetivos del campus para startups.

¢Por qué?

Dinamizar el entorno tecnolégico en Bucaramanga, de tal forma que se generen proyectos que
potencialicen el mercado de las startups, se fortalezcan las areas de innovacion y desarrollo de las
empresas que mayor desarrollo econémico generen en la region, creando méas oportunidades y
generando atraccion en entes nacionales e internacionales con altas inversiones que aporten a la
economia de la region.

¢, Como?

e Eventos de networking semanales: almuerzos, elevator pitch de las startups, ideaton,

e Eventos mensuales con expertos sobre tecnologias exponenciales especificas

e Hackathon anual para resolver los problemas méas urgentes de la regiéon con empresas

aliadas.

e Convocatorias para angeles inversionistas.

e Creacion de mesas de trabajos para generar proyectos que impulsen el nacimiento de

startups.
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5.2 Alumni Switch

*
anr®

ALUMNI SWITCH

Figura 5. Alumni Switch

¢ Qué es?

Alumni switch es una plataforma de crecimiento en la cual los emprendedores que culminen el
proceso de aceleracién con Switch, y que ademas estén logrando los resultados esperados y tengan
la experiencia necesaria, puedan ser parte de un programa donde tengan la oportunidad de llegar a
ser mentores certificados que participen en la aceleracion de nuevas startups con la opcion de llegar
a invertir en nuevas empresas de base tecnolégica para el mercado. De igual forma se brindaran
diferentes beneficios como ser parte de una red global creada y fortalecida por el campus de
startups que puede aportar a el emprendedor Alumni en una fase post aceleracion.

¢Por qué?

Fortalecer el soporte entre emprendedores de base tecnoldgica por medio de la transferencia de
conocimiento de startupers exitosos y el contacto constante con una red global creada para seguir
en el proceso de escalamiento, logrando mayor exitoso en los programas de aceleracion e inversion
que se tienen en el campus de startups para Bucaramanga.

¢ Coémo?

e Membresia Alumni
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e Representante red Alumni de startups
e Eventos Alumni trimestrales de networking.
e Convocatoria para mentor Alumni.

e Cursos para convertirse en Angeles inversionistas y mentores

5.3 Campus exponencial

CAMPUS
EXPONENCIAL

Figura 6. Campus exponencial

¢ Qué es?

El Campus exponencial es la plataforma de crecimiento que da el direccionamiento del perfil
que tendran las startups para ser parte del programa de aceleracion que se desarrollara a lo largo
del proyecto, dado que sera enfocado en el desarrollo de tecnologias exponenciales actualmente
emergentes en el mundo como lo son: Block Chain, inteligencia artificial (1A), realidades
aumentada y virtual (AR, VR), la ciencia de la informacion, la biologia digital y biotecnologia, la
nanotecnologia y la fabricacién digital, las redes y los sistemas informaticos, la robética y los
vehiculos automaticos; creando alianzas con los espacios de desarrollo claves como el Parque

Tecnoldgico de Guatiguara que cuenta con tecnologias avanzadas, Semiosis Lab bajo sus
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metodologias de pensamiento exponencial, creando de esta manera un ecosistema exponencial e
innovador.

¢Por qué?

Se busca crear un nuevo aporte econdmico en la regién por medio de estas tecnologias
emergentes que hoy en dia, son las que pueden solucionar los grandes problemas del mundo sobre
todo cuando se unen dos o mas de ellas, convirtiendo a Bucaramanga en una ciudad clave para
acelerar las principales industrias del pais.

¢, Como?

e Involucrar expertos del mundo en tecnologias exponenciales como mentores.

e Alianzas con instituciones clave en el desarrollo de estas tecnologias.

e Asistencia constante en eventos internacionales con temas afines.

e Alianza con laboratorios de prototipo para sacar producto minimo viable (MVP).

e Mentorias con expertos internacionales

e Alianzas con aceleradoras del mundo

5.4 Leanswitch

Figura 7. Leanswitch
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¢ Qué es?

Lean Switch es la metodologia base que permitira la aceleracion y escalabilidad de las startups
involucradas en el programa, adaptada y desarrollada bajo unos pardmetros que se alinean a la
cultura y pensamiento del area metropolitana, inspirada en diversas metodologias usadas en
laboratorios de emprendimiento, aceleradoras e incubadoras del mundo.

¢Por qué?

Lograr acelerar el mayor nimero de startups en la region, con un alto porcentaje de
sostenibilidad en el tiempo y escalabilidad, generando asi mayor desarrollo econémico y social,
logrando potencializar startups bumanguesas que logren llegar a ser unicornios, gacelas y
centauros.

¢, Como?

e Uso de metodologias agiles para equipos remotos.

e Inspirarnos de La Disciplina de Emprender de Bill Aulet y la metodologia de Rockstar,

HubBog y Endeavor para acelerar startups y crear nuestra metodologia adaptada a la regién
Yy sus necesidades.

e Tomar casos de éxito de emprendimiento corporativo para incluir en el modelo de

innovacion abierta en la region con grandes empresas y startups.

e Conocer los retos y oportunidades de los emprendedores de base tecnoldgicas de la ciudad

y desarrollarla en base a sus necesidades.
e Tener herramientas digitales donde la metodologia usada se complemente con el uso de

estas.
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6. Mercado inicial

6.1 Segmentacion de mercado

Se busca crear un modelo de negocio centrado en el cliente objetivo (grupo de personas que
comparten caracteristicas con las mismas razones para adquirir un producto), por lo que se debe
identificar el mercado basado en la necesidad del modelo de negocio: si se enfoca en un cliente
objetivo o se requieren multiples de ellos (mercado bilateral o multilateral) para lograr los objetivos
del campus. Esto se debe tener en cuenta para elegir correctamente las oportunidades de negocio
mas viables y escalables para el campus de startups.

Acorde a la metodologia de 6 bloques de Bill Aulet, el proceso de evolucién para responder a
la pregunta ¢Quién es tu cliente? responde a una lluvia de ideas de identificacion de clientes
potenciales que posteriormente se resume en 6 principales con los cuales se procede a realizar una

investigacion primaria de mercados.

6.1.1 Lluvia de ideas . Se realiza un ejercicio interno de “Brainstorming” o lluvia de ideas entre
las personas que conforman el grupo emprendedor del proyecto, con el fin de listar segmentos de
clientes potenciales que logren ser usuarios finales potenciales y considerarlos para una
investigacion primaria. Se discutio también acerca de nuestros principios, motivaciones personales
e ideas acerca de la proyeccion del negocio, lo que provoco que algunos mercados dejaran de ser

atractivos.
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Para apoyar esta fase inicial fue muy util la asistencia al evento 2019 MIT Global Startup
Workshop organizado por el MITgsw Massachusetts Institute of technology y la Camara de
Comercio de Bogotd, realizado los dias 27 y 28 de Mayo, que contd con la presencia de varios
CEO, fundadores y co-fundadores de startups de talla mundial, directores de diferentes
instituciones publicas y privadas enfocadas en financiacion, investigacion, desarrollo e
innovacion; directores de iNNpulsa; miembros de la presidencia de la republica, presidente Ivan
Duque y vicepresidenta Marta Lucia Ramirez; y ejecutivos del MIT, entre otros asistentes, ver
Apéndice 4. Booklet MIT.

En este evento fue posible recopilar informacion para determinar varios mercados potenciales
identificados a partir de los perfiles de los asistentes al evento, asi como algunos citados
directamente por ponentes y conferencistas durante charlas, conversatorios y distintos talleres.
Algunos de los comentarios mas relevantes son expuestos en el Apéndice 5. Comentarios del MIT.

Partiendo de lo anterior, se obtiene una lista de 20 clientes potenciales ubicados dentro de

distintos sectores como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 3.

Mercados potenciales

Sector Segmentacion  Usuario final ¢Para qué lo usarian?
Emprendimientos Etapa de Fundador Para obtener conocimiento de sobre
de base ideacion Co-fundador temas de marketing, tecnologia,
tecnoldgica aspectos legales y otros; definir su

propuesta de valor o ventaja
competitiva por medio de la ayuda
de red de expertos o co-working,
para obtener capital semilla.
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Sector Segmentacion  Usuario final ¢Para qué lo usarian?
Etapa de Fundador Para obtener financiacién, crear una
aceleracion Co-fundador red de contactos o consolidar su

equipo emprendedor, acceder a
programas de formacion intensiva,
hacer uso de espacios de trabajo
colaborativo para intercambiar o
complementar ideas.
Inversionistas Angeles Angel Para aumentar su capital haciendo
inversionistas conexion con emprendimientos de
base tecnoldgica escalables en el
tiempo 'y de  crecimiento
exponencial. Para construir
sociedades.

Crowdfunding Usuario que Para financiar por medio de
demanda donaciones esfuerzos o iniciativas
proyectos y de otras personas u organizaciones.
paga por ellos

Entidades Directivos Para apoyar proyectos por medio de

financieras productos financieros

(préstamos/créditos).

Fondos de Directivos Para realizar inversiones de capital
capital privado y en startups en etapas desarrolladas
emprendimiento que no cotizan en la bolsa de
valores.
Pymes que Pequeia Gerente Para optimizar los procesos de su
quieran convertir empresa disminuyendo costos. Para
0 incluir en su mejorar la comunicacion con sus
negocio la clientes.

tecnologia
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Sector Segmentacion  Usuario final ¢Para qué lo usarian?

Mediana Gerente Para estandarizar, optimizar y/o
controlar los procesos de la
compaiiia y fortalecer la relacion
con sus clientes desarrollando una

ventaja competitiva.

Grandes empresas Nacionales Gerente 0 Paraacelerar la innovacion interna.
que quieran junta de

fortalecer sus socios

procesos de I+D+i  Multinacionales CEO Para potencializar su ventaja

competitiva y permanecer en el
mercado
Transnacionales CEO Para potencializar su ventaja

competitiva y permanecer en el

mercado
Colaboradores Expertos en Académico Para aumentar su experiencia en
emprendimiento modelos de negocio innovadores y
y afines ayudar a nuevos emprendedores
Mentores Mentor Apoyar de manera voluntaria

nuevos emprendedores de base
tecnoldgica y fortalecer su red de
contactos.
Sector publico Local Alcalde Para dar cumplimiento a las
apuestas en el Plan de Desarrollo de
Bucaramanga relacionadas con el
apoyo al emprendimiento y la
creacion de espacios de coworking;
y permanecer alineado con el Plan
de Desarrollo Nacional.
Regional Gobernador ~ Para el fortalecimiento de los
sistemas regionales de innovacion;
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Sector Segmentacion  Usuario final ¢Para qué lo usarian?

donde Santander segun el Plan
Nacional de Desarrollo, esta
propuesto como eje logistico,
competitivo y sostenible de
Colombia.

Nacional Presidente de Para dar cumplimiento a sus

larepiblica  objetivos en el Plan de Desarrollo
2018 - 2022 relacionados con el
fomento de un ecosistema de
emprendimiento tecnolégico, la
economia naranja y la creacion de
espacios de aceleracion.
Universidades Publicas Estudiante Para generar mayores desarrollos
tecnoldgicos, emprendimiento e
investigacion en sus campus, en la
region y promover la creacion de
spin off.
Privadas Estudiante Para generar emprendimiento,
innovacion y estatus en sus campus.
Desarrolladores Con experiencia  Desarrollador Para potenciar sus habilidades de
de software desarrollo de software y conocer
nuevo lenguajes y usos de las
tecnologias exponenciales. Para
hacer parte de nuevos proyectos y
aumentar su red de contactos.

Sin experiencia  Profesional Para potenciar sus habilidades de
en ingenieria desarrollo de software y conocer
de sistemas, nuevo lenguajes y usos de las
mecatronicay tecnologias exponenciales. Para

derivados de aumentar su red de contactos.
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Sector Segmentacion  Usuario final ¢Para qué lo usarian?

la tecnologia
y sistemas de

informacion.

6.1.2 Priorizacion. Como se obtuvo una lista de posibilidades amplias, se busca reducir a 6
oportunidades mas viables calificando los diferentes mercados de acuerdo al cumplimiento de 7
criterios que se enmarcan dentro de las siguientes preguntas segun la metodologia la disciplina de
emprender, siendo 7 el nGmero mayor posible obtenido y 0 el menor, teniendo en cuenta que la
informacion se adquirié de fuentes secundarias y previas conversaciones con actores del
ecosistemas tecnoldgico, lo cual dio como resultado el Apéndice 6. Priorizacién de mercados

potenciales.

[EEN

. ¢ Tiene el cliente objetivo un alto poder adquisitivo?

2. ¢Puede llegar con facilidad tu equipo comercial al cliente objetivo?

3. ¢ Tiene el cliente objetivo una razén convincente para comprar?

4. ;Puedes ofrecer en la actualidad con la ayuda de tus socios un producto acabado?
5. ¢La competencia esta tan arraigada que podria cerrarte el paso?

6. ¢Si controlaras este segmento podrias aprovecharlo para entrar en otros?

~

. ¢Se ajusta el mercado elegido a los valores, pasiones y objetivos del equipo fundador?
Teniendo en cuenta la respuesta a los anteriores cuestionamientos, se concluye que las
oportunidades de mercado mas viables son:
- Fundadores/Co-fundadores de emprendimientos de base tecnoldgica en etapa de
aceleracion

- Juntadirectiva de grandes empresas regionales que quieran fortalecer sus procesos de 1+D+i
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- Angeles inversionistas
- Directivos de fondos de capital privado y emprendimiento
- Académicos expertos en temas especificos de emprendimiento de base tecnolégica

- Mentores emprendedores de startups con resultados de alto nivel

6.2 Investigacion primaria de mercado

6.2.1 Entrevistas con emprendedores de startups y expertos. Reducida la lista de
oportunidades viables, se organizan entrevistas con emprendedores de distintas startups y expertos
actores del ecosistema dentro de los cuales encontramos angeles inversionistas, mentores,
académicos, desarrolladores de software, directivos de grandes empresas de Santander, y expertos
en coworking; con el fin de continuar segmentando el mercado. Las preguntas fueron aplicadas
segun el perfil del entrevistado y adaptadas segin sus conocimientos y/o experiencia en el entorno
tecnolégico como se muestra en un resumen el Apéndice 7. Resumen de entrevistas con
emprendedores, startups y expertos y las entrevistas completas en el Apéndice 8. Entrevistas con

emprendedores, startups y expertos.

6.3 Construccion de la Matriz de Segmentacion

Con la informacidn obtenida se construye la matriz de segmentacion del mercado encontrada en

el Apéndice 9. Matriz de segmentacion, con el objetivo de asegurar que los mercados elegidos son

los mejores para el campus y poder posteriormente elegir un mercado inicial.
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6.4 Selecciéon Mercado Inicial

A partir de la matriz elaborada, se procede a seleccionar una oportunidad de mercado ignorando a
las demas. Teniendo en cuenta que nuestro mercado es un mercado multilateral, se eligen dos
oportunidades de mercado.

“Uno de los factores claves que determinan el éxito de una empresa es su capacidad tanto para
seleccionar un mercado como para descartar con firmeza el resto” “Tu mercado inicial es donde,
una vez lograda una cuota de mercado dominante, tendras la fortaleza necesaria para atacar los
mercados adyacentes con ofertas diferentes, haciendo que tu empresa sea cada vez mas grande con
cada nuevo mercado” (Bill Aulet, 2015)

Se segmenta el mercado hasta que la oportunidad cumpla con las tres condiciones que definen
un mercado segun una definicion ampliada de la que presenta Geoffrey Moore en su libro Inside
the Tornado, segun la Disciplina de Emprender:

Tres condiciones que definen un mercado:

e Todos los clientes de ese mercado compran productos similares.

e Los clientes de ese mercado compran con la misma frecuencia y sus expectativas sobre el

valor que les aportan los productos son similares.

e Se da el boca a boca entre los clientes de ese mercado, lo que significa que estan

acostumbrados a dar y escuchar recomendaciones personales a/de los demas cuando hacen

SuUS compras.

6.4.1 Seleccion de los mercados. Teniendo en cuenta que nuestro mercado es un mercado

multilateral, se seleccionan, a partir de lo anterior:
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- Fundador/co-fundador de emprendimientos de base tecnoldgica en etapa de aceleracion-

ideacion.

- Miembros de la junta directiva de grandes-medianas empresas de Santander interesadas en

fortalecer sus procesos de 1+D+i.

Se considera que con ambos mercados existiria una oferta y una demanda relacionada con los
objetivos del campus, pero, ademas, se conformaria asi una oportunidad de mercado bien definida,
homogénea, y pertinente para las condiciones del ecosistema, que permitiria eficiencias de escala.

Como nuestro mercado inmediatamente adyacente consideramos a los mentores locales y
globales dado que son parte fundamental del proceso de aceleracion de las startups y, por
consiguiente, indispensables en el camino de emprendimiento corporativo donde el fortalecimiento
del modelo de negocio de las startups es el punto de partida para la creacion de ideas y nuevos

proyectos en iniciativas de innovacion abierta.

6.4.2 Descripcion del usuario final tipico.

6.4.2.1 Investigacion primaria de mercados. En este punto nos damos cuenta que por mas
segmentado que tenemos nuestro mercado, los usuarios finales no son todos iguales y, lo méas
importante, tienen distintos objetivos, aspiraciones o miedos. Con el fin de describir un
determinado y reducido subconjunto de usuarios finales que comparten caracteristicas comunes y
tienen necesidades similares dentro del segmento de mercado elegido, se aplica una encuesta
disefiada como herramienta de investigacion primaria de mercados. Apéndice 10. Herramienta de

investigacion primaria de mercado.
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Para la aplicacion de la herramienta era necesario tener un nimero de muestra, apareciendo aqui
nuestra primera limitacion en términos de la investigacion: el nimero de startups existentes en
Bucaramanga. En plataformas y organizaciones como Compite 360, iNNpulsa, MinTIC, Sena,
Cémara de Comercio de Bucaramanga, UIS Emprende; no se encuentran registros del nimero de
empresas de base tecnoldgica fundadas y activas en la ciudad.

Por Mauricio Toro, experto en emprendimiento, ex presidente de iNNpulsa “hay dos retos en
especial para entender cual es el universo total de startups en Colombia...” normalmente se ha
intentado averiguarlo por medio de encuestas que promedian y hacen célculos “pero el promedio
de empresas que nacen es muy distinto en cualquier otro municipio del pais, entonces alli tenemos
que lograr ajustar el mecanismo que nos permita definir cuél es el nimero de startups que nacen
en el pais y también la velocidad con la que desaparecen”. “Entonces la pregunta que tenemos es:
cudl debe ser la mejor manera para nosotros calcular el nimero de startups existentes en
Colombia... es una pregunta sin respuesta...” “Los sistemas de informacidén son escasos, las
camaras de comercio todavia necesitan méas fortalecimiento para hacer ese calculo” Ademas, la
“informalidad, un problema grave en Colombia. Muchas de esas empresas se crean de manera
informal” la entrevista completa se puede ver en el Apéndice 11. Entrevista Mauricio toro en WEF.

Por esta razén optamos, para el segmento de las startups (emprendedores y mentores), por una
técnica de muestreo no probabilistico por bola de nieve dado que se considera que esta es una
poblacion dificil de probar utilizando otros métodos de muestreo. Las encuestas, teniendo en
cuenta las caracteristicas de los mercados, se disefiaron para dos tipos de usuarios: emprendedores
de base tecnologica en etapa de ideacion-aceleracion y mentores con una startup con resultados de

alto nivel.
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Se es consciente de las restricciones de esta metodologia que indican que, por el tipo de
muestreo, la muestra puede representar a toda la poblacién o no, por lo que los resultados de la
investigacion no se pueden generalizar estadisticamente.

Esta metodologia sigue un proceso en cadena de seleccion de una muestra de sujetos potenciales
a la que se pide identificar otras personas que tengan un rasgo de interés similar para poder asi
continuar con los estudios. Después se observan los sujetos designados siguiendo el mismo método
hasta obtener el nimero suficiente de sujetos para la muestra.

La cadena comienza con algunos actores del ecosistema que conocimos en eventos de los cuales
fuimos asistentes (2019 MIT Global Startup Workshop, Women Economic Forum Cartagena
2019) y a partir de visitas a los Laboratorios de Coworking de la Camara de Comercio y espacios
como TecnoParque Bucaramanga. También se realiz6 un ejercicio de divulgacion en grupos de
startups en redes sociales como Facebook. Los resultados a la encuesta se muestran en el Apéndice
12. Resultados Investigacion primera de mercados.

Por otra parte, referente al mercado de las grandes empresas santandereanas, por las
caracteristicas de la informacion a obtener y la disponibilidad de los usuarios, se realizaron
entrevistas a algunos directivos de las empresas que mas venden en el departamento segin la
revista “Las 500 Empresas generadoras de desarrollo en Santander”, 2017, ademas caracterizadas
por su capacidad de crear nuevas empresas y nuevos modelos de negocio que requieren de redes
globales y de startups para integrarlas a su estrategia de innovacion. Las entrevistas completas se
pueden ver en el Apéndice 13. Entrevistas empresarios 1. Y en el Apéndice 14. Entrevista
empresarios 2. El instrumento costa de dos preguntas: ¢Cree usted que es importante que una

empresa tradicional genere alianzas de colaboracién con empresas de base tecnologica?, ¢en su



PLAN DE NEGOCIOS CAMPUS DE STARTUPS “SWITCH” | 70

condicion de directivo, estaria interesado en hacerlas? Las respuestas se condensan en el Apéndice
15. Resumen entrevistas empresarios.

Adicionalmente se buscé informacion en fuentes secundarias dando con Acertta, la plataforma
digital de Endeavor Colombia, y un panel de innovacién corporativa con Taddy Hall: Grupo Argos,
Grupo Bancolombia y Sodimac; donde hablan sobre los retos y prioridades de innovacion que se
resumen en facilitar el cumplimiento de los suefios de los clientes, aumentar la productividad y
mutar a un adn de innovacion por medio de la transformacion y reinvencion de modelos
organizacionales, formas de trabajo y la adopcidn de nuevas tecnologias. Pero ademéas plantean
los grandes desafios de las grandes empresas que deben hacer dos cosas a la vez, sostener el motor
de ventas y rentabilidad y al mismo tiempo tienen que invertir en nuevas formas de crear los nuevos
productos del futuro, y cémo lo hacen por medio de la identificacién de tendencias de la industria

y la coinversion con startups.

6.4.2.2 Patrones perfil de usuario. Para tener una idea méas detallada del usuario final y su
unidad de toma de decisiones, se procedié a identificar diferentes patrones encontrados en la
investigacion primaria de mercados, entendiendo los patrones como las respuestas recurrentes de
los usuarios. Se pudieron definir algunos de acuerdo a aspectos como: propdsito, prioridades de

inversion, definicion de éxito, valores y miedos.
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GENERAR DESARROLLO HONESTIDAD SOLEDAD
TECNOLOGICO GENERAR
IMPACTO SOCIAL

RESPETO ESTANCARSE
AYUDAR A
SERVICIO

CRECER

NO CUMPLIR
METAS

RESPONSABILIDAD

PAGOS FIJOS
MENSUALES APRENDIZAJE Y
CRECIMIENTO PERSONAL

TRANQUILIDAD cu ':\"AEESLAS CAi\AY(iJIIBx DE
INVERSION
FAMILIA - SATISFACCION

Figura 8. Patrones perfil emprendedor y mentor

INTEGRIDAD

Los patrones de los perfiles de las grandes empresas generadoras de desarrollo en Santander,
también se definieron a partir de informacion encontrada en fuentes secundarias acerca de las
caracteristicas de las compafiias que implementan y han implementado estas iniciativas a nivel
nacional y departamental. Para esto recurrimos a distintos conceptos en paginas web de
emprendimiento y tecnologias, articulos y podcast relacionados, y algunos estudios o informes que
se han desarrollado a partir del tema. Se puede ver en el Apéndice 16. Caracteristicas de perfiles

de la industria.
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TRANSPARENCIA FRACASO

EQUIVOCARSE

SALIR DE LAZONA
DE CONFOR

GENERAR INNOVACION

AUMENTAR LA VELOCIDAD
DE INNOVACION

CONQUISTAR
NUEVOS CONFIANZA

MERCADOS

DESARROLLAR UNA CULTURA DE
INNOVACION
VENTAJA COMPETITIVA INTANGIZILIDAD
NUEVAS SERVICIO
TECNOLOGIAS NUEVOS MODELOS DE
NEGOCIO

GENERAR
LIDERAZGO EN DESCUBRIMIENTO
INNOVACION DISRRUPTIVOS

PROGRAMAS DE
INNOVACION
ABIERTA

Figura 9. Patrones perfil empresas.

6.5 Perfil del usuario final

Ahora bien, entendiendo que el usuario final puede ser o no, la persona mas importante dentro de

la unidad de toma de decisiones se define mas en concreto:

Tabla 4.

Unidad de toma de decisién usuario final.

Usuario final
Mentor
Fundador/cofundador ) emprendedor de
- Presidente de la
de emprendimientos . startup con
- compafiia
de base tecnologica resultados de alto

nivel




PLAN DE NEGOCIOS CAMPUS DE STARTUPS “SWITCH” | 73

) Campedn Socios Duefio Mentor

Unidad i i i i
Pagador Director financiero Director

de toma - i ) Mentor

d primario CFO financiero CFO

e
decisic Personas Fundador CEO Gerente Otros fundadores de
ecision
influyentes Otros miembros Director 1+D la startup

Con el fin de centrarnos en un grupo de usuarios finales relativamente homogéneo y poder
enfocar las estrategias de ventas, trazamos varios perfiles de usuario que se pueden ver en el

Apéndice 17. Perfiles potenciales de usuario.

6.6 Tamafo del mercado (TAM)

Aqui se busca obtener un tamafio al menos aproximado del mercado teniendo en cuenta que se
considera que el TAM sera la cantidad de ingresos anuales que ganaria el campus si tuviera el
100% de la cuota de mercado.

Debido a la complejidad de nuestra muestra y la falta de informacién a partir de fuentes
secundarias sobre el tamafio del mercado, partimos de los resultados de nuestra investigacion
primaria para determinar cuantos usuarios hay que cumplan con nuestro perfil (28 respuestas
validas de startups ubicadas en Bucaramanga y area metropolitana).

Ahora bien, vemos que es necesario complementar los usuarios finales recurriendo a un analisis
descendente a partir de informacion en fuentes secundarias acerca de tendencias locales o globales
en relacion con startups. En respuesta de lo anterior, encontramos la innovacion abierta como un
conjunto de iniciativas que estan cambiando el enfoque sobre estrategia y gestion de la innovacion
empresarial y se basan en la necesidad de la industria tradicional de explorar nuevas tecnologias y

modelos de negocio capitalizando los recursos y los esfuerzos de fuera de la compaiiia, esto es, de
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otros actores que forman parte del ecosistema. Estas ideas han ido ganando cada vez mayor auge
entre grandes empresas, por lo que, motivados por lo anterior, volvemos a revisar los pasos 1, 2 y
3 de La Disciplina de Emprender, para considerar este nuevo mercado.

Segun el informe llamado “Grandes empresas + startups = ;jnuevo modelo de innovacién?”
realizado por el Equipo Prodem, apoyado por Telefénica, Wayra, el BID y Red Pymes:

“una encuesta de KPMG indica que el 88% de las grandes empresas considera a las startups

como una parte esencial de sus estrategias de innovacion abierta. Y segun un estudio de

MassChallenge, para el 86% de un panel de 112 grandes empresas la interaccion con startups

tiene algun grado de importancia, en tanto que para una de cada cuatro se trata de una actividad

critica. La razdn més importante de este relacionamiento es explorar nuevas tecnologias y

modelos de negocios (60%).” (Kantis, 2018)

El informe anterior también revela que son méas de 150 grandes empresas en América Latina
trabajando con mas de 2000 startups y que, a la hora de implementar estas actividades, el 55% lo
hace confiando en el apoyo de aceleradoras y/o gestores de fondos para los procesos de captacion
y de servicios.

De acuerdo con Jorge Maria Velasquez, presidente de Grupo Argos, han comprometido US$54
millones para invertir en negocios disruptivos complementarios o afines a sus operaciones, y han
inyectado capital incluso a startups de Silicon Valley. Una cifra cercana a los US$30 millones ha
invertido también el Grupo EPM en 11 empresas con operaciones en Colombia, Brasil, Guatemala,
Chile y Estados Unidos. Por otra parte, Davivienda ha reclutado varias fintech para sus operaciones
y desde la Fundacion Bolivar Davivienda, participan en ese sentido de distintos eventos que

congregan al ecosistema emprendedor. BBV A por su parte, con el Open Talent, con version local
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en Colombia y mundial en Europa, ha sumado mas de 6000 startups participantes en mas de 80
paises en 10 ediciones. (Dinero, 2019).

Conforme a la investigacion primaria de mercados, los sectores econémicos en que se
desenvuelven las startups son: tecnologia y roboética, salud, transporte, agroindustria, disefio y
desarrollo de producto, turismo, gastronomia, musica.

Ahora bien, tomado de la revista “Empresas generadoras de desarrollo en Santander”

(Vanguardia, 2018), dentro del ranking se encuentran los siguientes sectores de la industria:

Tabla 5.

Relacién de los sectores de la industria con las startups encuestadas.

Enfoque startups  Sector industria Empresas lideres Cantidad

ESS Comparta, Foscal,
Salud Salud ) ) 29
Fundacion Cardiovascular

Avicola Incubadora Santander / Kikes 13
_ _ Palma y Aceites 7
Agroindustria o o
Carnicos Agropecuaria Aliar / Fazenda 15
Insumos Agricolas Extractora Central 13
Transporte y Ecodiesel, Campesa, OPL
Transporte . 25
Logistica Cargas
Enfoque startups  Sector industria Empresas lideres Cantidad
Disefio y Construccion. Marval, Fenix Construcciones 55
desarrollo de Confecciones y
) Baguer 10
producto textiles
Tecnologia y ’ Sistemas y computadores
. Tecnologia 6
robotica S.A.
) ) Hotel Holiday Inn
Turismo Turismo 2

Bucaramanga
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Enfoque startups  Sector industria Empresas lideres Cantidad

Don Jacobo Postres y
Gastronomia Alimentos Ponqués, Super Mercado Més 6

por Menos, Hipinto.

Relacionando los sectores de las startups con los de las empresas, el nimero de usuarios finales,
aplicando estrategias de innovacion abierta, puede aumentar a 238.

Para obtener el TAM en délares por afio, partimos de la forma en que generamos ingresos. Los
datos fueron generados a partir del modelo de ingresos de otros campus de startups como Rockstar
y, a nivel nacional, buscando tener en cuenta las caracteristicas del ecosistema colombiano,
HugBOG. Las fuentes consultadas fueron directamente sus paginas web y entrevistas con
miembros importantes de sus equipos de trabajo: Daniela Macias, Head of Relation de Rockstar
Latinoamérica; René Rojas, fundador de HugBOG; Fabian Carrillo, cofundador de Evensite,
startup acelerada por Rockstar Colombia durante el segundo semestre del afio 2017. Ver las
entrevistas completas en el Apéndice 18. Entrevistas sobre modelo de ingresos.

Se estima entonces el TAM con los datos que podemos ver en la tabla 6, a partir de una revision
de los modelos de ingresos de programas similares que se pueden ver en el Apéndice 19. Modelos

de ingresos de programas similares.
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Tabla 6.

Estimacion del TAM campus Switch

Estimacion del TAM del mercado de Campus Swith

Startups graduadas por afio de programas de aceleracion 10
Grandes empresas en programas de emprendimiento corporativo 10

por afio (por capacidad)

Precio por aceleracion $2.595 USD
Grandes empresas en sectores relacionados 210
Porcentaje cobrado por monto de inversion 3%

Promedio de inversion de éangeles en cada startup (10 $57.370 USD
transacciones)
Valor aproximado por programa de emprendimiento corporativo $7175,45

Investigacion primaria de mercado:

Startups en Bucaramanga y area metropolitana afio 2019 28
Estimacion del TAM

Startups $43.161 USD
Grandes empresas $35.878 USD
TAM total para el mercado inicial (délares/afio) $79.039 USD

6.7 Descripcion del personaje del mercado inicial

El proceso de definicion del personaje hace que el cliente objetivo se convierta en algo tangible y
sea mas facil hacerlo feliz. A este punto el personaje deberia ser una persona real y no una
composicion dado que esto reduciria las respuestas a las preguntas a una correcta.

Volvemos entonces a la investigacion primaria de mercados para identificar los clientes que
mas estarian interesados en adquirir el producto y estarian dispuestos a pagar por él, y completamos

otros datos que son importantes para el personaje. Asi el personaje se construye a partir de las
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respuestas suministradas, los patrones identificados y los perfiles construidos, pero, ademas, de la
observacion. Se asistié varias veces a los laboratorios de Coworking Labs con el fin de sentarnos
a hablar con los startupers, conocer sus expectativas, verlos trabajar, descansar, llegar, irse, y

conversar.

ADONAI

| 27 ANOS
BUCARAMANGA
DESARROLLADOR DE
SOFTWARE ‘

Entorno: En la actualidad wvive con su pareja o
compaifieros de cuarto y le preocupa invertir y los gastos
mensuales pues se esta comenzando a independizar. Tiene
una startup en la que confia, pero crece lento v se siente
muy solo en el proceso v con miedo a estancarse. Aunque
tiene un pequefio equipo de trabajo conformado por él y
alguien que confié en su idea, ya varias veces lo han
desilusionado. Sin embargo, en el camino se ha ‘
encontrado con otros emprendedores que le han guiado
espontineamente y, por prueba y error, se ha podido ir
orientando en como mejorar su modelo de negocio. Le ha
apuntado ya a varios fondos de capital, pero el proceso no
ha sido ficil, le preocupa el financiamiento de su idea
pues sus fundadores ya se quedaron sin manera de
invertir.

1. Acompafiamiento

2. Contactos poderosos
3. Acceso a capital ‘
4. Alianzas estratégicas

‘ Criterios de compra:

Contexto profesional: Se gradué de la universidad y
decidio dedicarle tiempo casi completo a su idea pues no
piensa abandonarla. Se enfoca en codigo y destaca su
nivel de dedicacion. Gana $1°000.000 mensuales
producto de los ingresos que genera su startup (y uno que
otro trabajo extra). Lee e investiga mucho, lo que le ha ‘

Otros detalles de interés:

Maneja su primer auto, aunque
muchas veces prefiere caminar.
Ve en los almuerzos y el café
grandes  posibilidades  para

. . ayudado a conseguir prototipar su idea hasta un PMV,
generar ideas y hacer negocios. yu gwrp P

aunque siempre sigue a prueba.

Objetives: Quiere aprender y crecer en conocimiento
para equivocarse menos vy mas barato. Desea con todas
sus fuerzas conseguir mentores, pero, ademas, mis
adelante convertirse en uno para ayudar a otros. Sabe que
el éxito esta en trabajar en equipo, tener conversaciones y

‘ contactos poderosos, pero sobretodo, en escuchar. ‘

Figura 10. Perfil como usuario final emprendedor de base tecnologica.
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Criterios de compra:

1. Impacto en sus clientes

2. Impacto en los beneficios
econdmicos

3. Impacto en la
organizacion

Otros detalles de interés:
Como €l ya lo entendid, estd
comenzando a llevar a su equipo

de trabajo a escenarios de
innovacién y ecosistemas de
ideas disruptivas como
CONEresos, maestrias en
tecnologia o innovacion v
otros...

GONZALO

50 ANOS
PRESIDENTE DE LA COMPANIA

Entorno: Las macro tendencias a nivel mundial v el
impacto de la tecnologia ha hecho que la innovacion
crezca mids rapido que la velocidad a la que innova su
compaiiia. Durante muchos afios hizo parte de un
modelo jerarquizado donde el departamento de I+D
era el Unico encargado de generar y desarrollar
productos producto de la investigacion. Aunque este
cambio le ha hecho sentir miedo de cometer errores
por apostarle a algo con mucho riesgo e intangible,
confia en que esta es la anica solucidén para correr al
ritmo del mundo. Cree que la exploracion de nuevas
tecnologias disruptivas ¥ la adquisicion de startups,
ademas de traer una cultura de creacion, renueva la
imagen de la marca tanto hacia dentro de la compaiiia,
como para sus clientes.

Contexto profesional: Ha trabajado durante muchos
afios en la compaiiia y conoce de arriba abajo la forma
en como se desarrollan los procesos y se ha apegado a
ellas. Salirse de su zona de confort no ha sido facil, sin
embargo, ya entendio que escuchar nuevas ideas hace
a su empresa flexible. Gana en promedio $507000.000
mensuales, pero a estas alturas, mas que el dinero, le
importa dejar huella en la compafiia generindole
desarrollo, crecimiento y algln tipo de impacto
positivo.

Ohbjetivos: agilizar los procesos de innovacion de la
empresa v hacerlo de una forma mas econdmica.

Figura 11. Perfil como usuario final empresario.

6.8 Identificacion de los proximos 10 clientes

Es necesario identificar 10 clientes siguiente del producto para garantizar el éxito y poder decir

que se ha creado una idea escalable y no solo una solucion para un cliente.

| 79
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Actividades:

Durante todo el proceso de investigacion llevado a cabo en pasos anteriores, se ha contactado
no solo con usuarios finales sino, ademas, con varios actores del ecosistema que acaban, en la
mayoria de los casos, por confirmar las mismas necesidades, aunque, aparentemente, tienen
distintas caracteristicas, por lo que la informacién recolectada nos guia en la seleccién de este
listado de clientes potenciales:

1. Mentores: Intension en trabajar voluntariamente para guiar a nuevos emprendedores en un
proceso que ellos ya vivieron. Interés en conocer talentos y aprender acerca de nuevos
modelos de negocio, ademéas de mantener puertas abiertas para invertir en alguna startups
si se ajusta a sus necesidades 0 expectativas. Les interesa mantenerse en un ecosistema de
innovacion.

2. Angeles inversionistas: Interesados en invertir en emprendimientos de base tecnoldgica por
su impacto exponencial y grandes beneficios econémicos a mediano y largo plazo.

3. Universidades publicas: Fortalecer su departamento de Investigacion y Desarrollo y crear
productos mas fuertes y conectados con las necesidades del mercado. Acceder a expertos
de diferentes industrias.

4. Universidades privadas: Para generar emprendimiento, innovacion y estatus en sus campus
y brindar a sus estudiantes conexiones de valor.

5. Pequeiias empresas: Para optimizar los procesos de su empresa con el uso de la tecnologia
disminuyendo costos. Para mejorar la comunicacion con sus clientes. Introducirse en la

cultura de 1+D.
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6. Emprendedores de emprendimientos tradicionales: Disfrutar de espacios de coworking y
acceso a otros emprendedores que abre posibilidades a nuevos negocios o co-creacion.
Asistir a talleres en temas de emprendimiento, marca, finanzas, tecnologia etc...

7. Potenciales emprendedores: Asistir a workshops donde puedan aprender de temas de
emprendimiento, marketing, finanzas, tecnologia, etc... que les ayude en la creacion de la
idea de negocio.

8. Asesores o colaboradores en emprendimiento y tecnologia: Para aprender mas acerca de
innovacion y tecnologias disruptivas e introducirse en todo un ecosistema de
emprendimiento.

9. Entidades sector publico: Para dar cumplimiento a sus objetivos en el Plan de Desarrollo y
para participar en proyectos de innovacion abierta y/o fortalecer su departamento de 1+D
para crear iniciativas que activen el sistema de innovacion.

10. Desarrolladores: Para potenciar sus habilidades de desarrollo de software y conocer nuevo
lenguajes y usos de las tecnologias exponenciales. Para hacer parte de nuevos proyectos y
aumentar su red de contactos.

Para un mayor entendimiento se cre6 una linea de tiempo del proceso de investigacion de

mercados que se ejecutd a lo largo del proyecto para lograr el perfil final y un plan de marketing

enfocado en nuestros clientes, ver la figura 10.
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Figura 12. Linea de tiempo de la investigacion de mercados.

7. Plan de marketing
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Los campus de startups son organizaciones que trabajan con cohortes de emprendedores durante

periodos de seis meses a un afio, proveyéndoles espacios de coworking, mentorias, apoyo para

desarrollar una red de contactos e inversién. Partiendo de este concepto, se desarrolla un plan de

marketing que, ademés de definir a su paso las conocidas 4p’s, producto, precio, plaza y

promocion, integra el caso de vida (til, la unidad de toma de decision del cliente, el proceso para

adquirir aun cliente, la estrategia de precios y el proceso de ventas de La Disciplina de Emprender.
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7.1 Caracteristicas del producto:

7.1.1 Caso de uso de la vida util del producto. Como suelen hacer las cosas los emprendedores

de startups:

=
VISION W EJECUCION W Sl C[[ENTES LIDERAZGO

*SOCIOS

+INVESTIGACION e MICOSEH

«IDEA *TESTEO FAMILIA *POSIBLE
“HIPOTESIS gggggﬁggﬂm *REDEFINICION -INVERSORES

RIESGO

*BANCOS

Figura 13. Proceso de emprendimiento sin una aceleradora.

Como suelen hacer las cosas las grandes empresas del departamento:

I

) | M LIDERAZGO
«CREACION DEL
R%PARTAMENTO «INVESTIGACION LANZAMIENTO +PROPIEDAD
; E INNOVACION LAY INTELECTUAL
'ESEEEJ%ISSACION +DESARROLLO +PIONEROS EN EL
MERCADO
\ J

Figura 14. Proceso de intraemprendimiento de las grandes empresas.

Como Switch se integra a la manera en que nuestros mercados estan acostumbrados a hacer las

cosas:
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VISION
EJECUCION
CLIENTES

DECISION DE COMPRA

BUSQUEDA DE OPCIONES

INVERSION
TOMA DE DECISION

COMPRA

GRADO

LIDERAZGO

Figura 15. Fases de caso de uso switch.

Cada una de las fases es explicada en el Caso de uso de Switch mostrado a continuacion. Los
colores corresponden a los beneficios para cada mercado en cada etapa del caso. El verde claro
muestra el comportamiento de las startups, y el verde oscuro, de las grandes empresas del

departamento.
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Figura 16. Caso de uso de Switch.

EXPLORACION .DECISION DE
NUEVAS s0cIos
TECNOLOGIAS / ANALISIS
MODELOS DE ESPECIFICACIONES,
NEGOCIO COSTO-BENEFICIO
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ACELERADORAS, BANCOS, FINANCIAMIENTO FIRMA DE POSIBILIDAD DE
ORGAMIZACIONESDE ANALISIS COSTO- CONTRATO COTIZAREN BOLSA.
APOYO AL EMPRENDEDOR BENEFICIO EXIT
CREACION ANALISIS COSTO- ADQUISICIONES. EDIFICAR EL MEJOR
PROGRAMAS/EVENTOS BENEFICIO PROYECTOSY MODELQ DE
PROPIOS. OTRAS ALIANZAS NEGOCIO
ACELERADORAS
> BUSQUEDADE = INVERSIGN > COMPRA . LIDERAZGO
¢ OPCIONES ¢ \ e \ [
\ ' ]
DECISIONDE \ TOMADE . GRADO
PECIFICACIONES \
\___ COMPRA \ES \__DECISION -
— —
PROBLEMASDE ESPACIOS DE DECISION DE BENEF\CIPS
EJECUCIONY COWORKING, RED FUNDADORES ACOMPARNAMIENTO
FINANCIAMIENTO DE CONTACTOS. ANALISIS POST-GRADOY
ACADEMIA, ) ESPECIFICACIONES OPCION E}E
FINANCIACION YCOSTO-BENEFICIO MENTORIA

El liderazgo exponencial se logra gracias a que en este lugar se relacionan innovadores y

emprendedores con diferentes actores del ecosistema por medio de diferentes espacios, programas,

apoyos Y servicios enfocados en potenciar el crecimiento y desarrollo de los emprendimientos,

cada programa dedicado a dar acompafiamiento y soporte a medida, accesibles para todos los

perfiles.

7.2 Caracteristicas de la de

promocion:

7.2.1 Determinacion de la unidad de toma de decision del cliente (UTD). En este punto se

definird quiénes toman las decisiones de compra y qué papel desempefian.
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Pagador primario

Influenciador secundario Poder de veto

Figura 17. Papeles en la toma de decisiones.

INVOLUCRADOS INFLUENCIADORES

~ Director
financiero CFo

Fundador cgq

[
—
rOtros miembros

0 inversores

Figura 18 UTD startups
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INVOLUCRADOS INFLUENCIADORES

Gerente

Gerente
departamento I+D

Otros sociog

Figura 19 UTD grandes empresas.

7.2.2 Proceso de adquisicion de un cliente. Esta etapa tiene como finalidad conocer quién
toma la decision de compra, cdmo toma la decision y qué obstaculos podrian desacelerar nuestra
capacidad para vender los programas.

Gracias a la visita al campus HugBOG en Bogota, en donde hablamos con su creador, René
Rojas, el contacto directo con agentes de RockStar y la interaccidn con algunos graduados de sus
programas de aceleracién como es el caso del fundador de Eventsite, se logré encontrar patrones
en el proceso de adquisicion de un cliente en programas de aceleracion. Estos patrones fueron

adaptados a las condiciones del entorno.

7.2.3 Descripcidn del proceso de adquisicién.Aceleracion:
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Atraccién de actores para conformacion del ecosistema (mentores, &ngeles inversionistas,
académicos)

Apertura del proceso de seleccion y difusion de publicidad en medios de comunicacion con
mayor influencia sobre los startupers segun la investigacion primaria de mercados (el
tiempo, vanguardia), ademas de otras redes sociales como Facebook, twitter e Instagram;
en donde se especifiquen los requisitos para participar ademas de las especificaciones del
campus Y los beneficios de los diferentes programas.

Aplicacion al proceso de seleccion.

Convocatoria de expertos.

Primera seleccion de startups segun requisitos del campus y comparacion de atributos.
Contactar con el fundador o cofundadores de la startup para entrevista con un financiero
con el fin de conocer proyeccion de ingresos y potencial de mercado de la empresa.
Contactar de nuevo con los miembros para conocer parte humana del equipo de trabajo con
el propdsito de conocer su perfil y determinar los actores que tienen mayor influencia en su
decision.

Seleccionar 10 startups segun analisis de los factores anteriores.

Fase de preseleccidn con la ayuda de diferentes expertos del ecosistema.

Valoracidn de aspectos psicolégicos del equipo y aspectos legales del funcionamiento de la
startup.

Construccion de un evento de pitch con panel de expertos con el proposito de elegir las
startups que haran parte del programa de aceleracion.

Seleccion de la cohorte de 5 startups.

Cierre del proceso de seleccion y firma de contratos.



PLAN DE NEGOCIOS CAMPUS DE STARTUPS “SWITCH” | 89

SEMANAS

e IIII.I.IIIII.IIIIII.I.
Atraccion actores del ecosistema IIIII.II.III.II.IIIIII'I

Apertura proceso de seleccidn y difusidn de
publicidad

Aplicacion al proceso de seleccion IIIIIIII

Convocatoria de expertos EEEEEEEEEEEEE .

Primera seleccion de startups

Contactar fundador para entrevista financiera II
Contactar miembros para entrevista parte

humana II
Segunda seleccién startups (10) II

Fase de preseleccidn

Valoracidn aspectos psicologicos y legales I

Construccion y evento pitch IIII
Seleccidn cohorte de 5 startups II

Cierre del proceso de seleccion y firmade
contratos

Figura 20. Proceso de adquisicion del programa de aceleracién switch.

Emprendimiento corporativo:

Contactar con el gerente/presidente de la compafiia con el fin de agendar una reunién de

tipo prospeccion con el proposito de identificar una oportunidad de venta.

e Generar una oportunidad de venta determinando la situacion, el problema, la necesidad y
las expectativas de la compafiia para de esta manera orientar el proceso de acuerdo al perfil
del cliente y determinar los actores que tienen mayor influencia en su decision de compra.

e Presentar el portafolio del programa de emprendimiento corporativo donde se especifique
duracion, etapas, actividades clave, cronograma y analisis costo-beneficio.

e Fase de negociacion.

e Contacto con distintas areas interesadas de la empresa.
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e Propuesta formal de portafolio adaptado a la unidad de toma de decision del cliente y
espacio para dudas.
e Cierre de fase de negociacion. Acuerdo de alianza. Inscripcion en el programa de

emprendimiento corporativo del campus. Firma de contrato.

SEMANAS

e IIII IIIIIIIIIIIIIIII

para cuadrar reunion de tipo prospecciénIIII III

Contactar con el gerente de la compafiia

Generar una oportunidad de venta y
determinar UTD

Presentacién del portafolio del programa
de emprendimiento corporativo

Fase de negociacion

Contacto con areas interesadas de la
compaiiia

Propuesta formal de portafolio adaptado
alaUuUTD

Cierre de negociacidn. Inscripcién en el
programa. Firma contrato

Figura 21. Proceso de adquisicion del programa de emprendimiento corporativo Switch.

Factores que podrian influir en el proceso:
Ahora bien, es necesario tener en cuenta algunos aspectos del entorno que retrasarian el proceso
de adquisicion de un cliente. Para ello hacemos un pequefio analisis politico y social mostrado en

el Apéndice 20. Factores que influyen en el proceso de adquisicion de un cliente.
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7.2.4 Proceso de ventas para adquirir un cliente. A este punto podemos hacer un esquema
del proceso de ventas para adquirir un cliente, desarrollando estrategias a corto, medio y largo
plazo para nuestros productos. La idea aqui es poder crear un proceso de ventas méas corto o con
un coste mas efectivo a lo largo del tiempo. De nuevo, el color verde claro representa la estrategia

conveniente para startups, y el verde oscuro, para grandes empresas.

Marketing de guerrilla (30%) Usuarios finales estratégicos

Técnicas de Internet (70%) — inbound marketing (10%) Demas usuarios finales
CORTO - marketing de redes sociales (90%)
PLA¥O

® Venta directa { correo electrénico (100%) Todos los usuarios finales

Esto continuara hasta que el boca a boca se encargue de una parte de la creacién de la demanda (3 afios)

Venta directa (50%) Startups graduadas
Técnicas de Internet (50%) — inbound marketing (50%) Nuevos clientes
MEDIANG - referidos (15%)
PLAZO - marketing de redes sociales (35%)
@ Venta directa (50%) Clientes mas importantes / nuevos
Técnicas de intemet (50%) — correo electrénico (40%) Demas clientes

- marketing de redes sociales(60%)

A medida que el objetivo principal deja de ser la creacién de la demanda, se pueden reducir los porcentajes de venta directa y apostar
a gestionar data de nuestros clientes. Con el tratamiento de la informacién se puede pensar en nuevas oportunidades de mercado.
Esto evoluciona hasta que el campus haya desarrollado una marca/nombre en el mercado y sea apetecido por startups y grandes
empresas (6 afios)

Venta directa (10%) Startups graduadas con mejor desempefio
Técnicas de Internet (90%) — inbound marketing (80%) Nuevos clientes
LARGO - marketing de redes sociales (20%)
PLAZ7O
Startups — ® Venta directa (20%) 20 Cuentas lideres
Correo electrénico (80%) Cuentas por debajo de las 20 lideres
OGrandes
empresas Cuando el objetivo es cumplir con las expectativas del cliente, se fortalece el tratamiento de datos y se enfoca la venta directa

hacia los clientes que generan mayor rentabilidad para el campus.

Figura 22. Proceso de ventas para adquirir un cliente Switch

Las caracteristicas de las estrategias de promocion a utilizar estan descritas en el Apéndice 21.

Estrategias de promocion.
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7.3 Politica de precios

Para la creacion de la estrategia de precios se tuvieron en cuenta algunos aspectos béasicos
basandonos en La Disciplina de Emprender:

1. Los costes no deberian ser un factor decisivo para el precio.

2. Es importante entender coémo funciona la autoridad presupuestaria de nuestros clientes.

3. Es obligatorio analizar los productos alternativos que hay y cuanto pagaria el cliente por

cada uno de ellos.
4. Diferentes tipos de clientes pagaran distintos precios
De la investigacion primaria de mercado se puede concluir que el precio que estarian dispuestos
a pagar los emprendedores por los programas depende del valor que ellos perciben del producto y
que, ademas no es facil de conseguir teniendo en cuenta que ganan entre 1y 2 SMMLV y ademas
tiene pagos fijos mensuales, sin embargo, entre sus prioridades de inversion esta el aprendizaje y
crecimiento, y dentro de sus propo6sitos el generar desarrollo tecnoldgico o impacto social. Pero
para no poner precios sobrevalorados, como se mostrd antes, se mantuvieron conversaciones con
el fundador de HubBOG vy el fundador de Evensite, para determinar cuanto estaban dispuestos a
pagar los clientes de los programas, de lo que pudimos inferir que necesariamente debemos ofrecer
precios adaptados a las condiciones del ecosistema de la ciudad y el departamento. Entonces se
fija un valor de $9°000.000 para el programa de aceleracion y adicionalmente se plantea cobrar
una porcion equivalente a 6% de las transacciones hechas por los inversores durante todas las
rondas de inversion tomando como referencia 10 transacciones de $20°000.000 c/u.
Pero ademas se penso en el coworking que, dentro del valor del programa, incluye dos espacios

para dos miembros del equipo de trabajo de la startup. Adicionalmente, pensando en la posibilidad
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de que mas personas hagan parte del equipo, se arrienda cada espacio adicional por $250.000
mensuales.

Al programa de emprendimiento corporativo se le asigna un precio de $25°000.000, tomando
como ejemplo el programa Mega-i creado por iNNpulsa, disefiado como una coinversion, del 60%
de iNNpulsa equivalente a 44 millones de pesos, y 40% equivalente a 27 millones por parte de la
empresa. (La opinion, 2019)

Otros ingresos son derivados de otras actividades como hackathones almuerzos de networking,
ruedas de negocio, workshops, etc... Los primeros, referenciado por René Rojas, pueden venderse
en el mercado por un precio aproximado de $10.000.000, mientras los almuerzos se acercan a
$30.000. Las ruedas se plantearon con una cantidad promedio de 300 asistentes que pagarian
$220.000 cada uno (esto basado en precios del 2019 MIT Global startup workshop, adaptados a la
naturaleza del evento). Adicionalmente, stands son alquilados para empresas por el tiempo del
evento a $250.000 c/u. Ademas, se abre un espacio para dos empresas patrocinadoras, a
$5°000.000 c/u teniendo en cuenta el impacto del evento. Los workshops de 20 asistentes, por su
naturaleza, son asignados con un precio de $180.000 (precios competentes a los del mercado).

Pero ademas consideramos dos clientes muy importantes:

Primeros probadores, que colaboraran para mejorar el producto y se convertiran en referencias
solidas para el publico, y clientes faro, que influiran en las decisiones de compra de otros clientes.
Para ambos se crea una estrategia de precios flexible enfocado en el corto plazo:

Primeros probadores: startups. Politica de pruebas gratuitas. Dentro de las pruebas gratuitas
se incluye 1 mes de acceso a todos los servicios del campus para dos personas (fundador y otro
miembro del equipo de trabajo) y, ademas, una hora semanal durante el mismo tiempo con nuestros

mentores para conversar.
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Clientes faro: mentores. Nuestro mercado adyacente principal tiene la capacidad de influir en
la compra de programas de aceleracién dado que el éxito de sus startups, su marca, su posicion en
el mercado, y el peso de su experiencia podria motivar a fundadores a hacer parte del campus para
trabajar y aprender de ellos. Igualmente, esto podria influir en la decision de grandes y medianas
empresas dado que valorarian mucho el ser guiados en procesos de innovacion abierta por personas
que muy probablemente ya lo han hecho y, si no, entienden perfectamente el mundo de las startups,
la co-creacién y la tecnologia. Los mentores acttan en el campus de forma voluntaria y ademéas no
le deben nada al proyecto, por lo que la estrategia se basa en beneficios. Se planea poner los
nombres de sus startups en distintos espacios de la infraestructura del campus para generarle

visibilidad y publicidad a sus marcas, un efecto que adicionalmente beneficia a Switch.
7.4 Caracteristicas de plaza

El campus tiene una sede fisica abierta las 24 horas al publico, los 7 dias de la semana y esta

ubicado en Cabecera (zona empresarial) en Bucaramanga. Cuenta con los siguientes servicios:

o () A

despacho bafios casilleros

Espaciosde cafeteria Sala Espaciode Salade Salade Salade
coworking impresion 3d descanso lectura juntas eventos

Figura 23. Servicios de la sede del campus
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Este es el canal de comunicacion y venta directa y estd ubicado en un punto estratégico para la
distribucion dado que esté cerca a los clientes. Este espacio fue pensado para generar todo un
ecosistema de innovacion y cada espacio es parte fundamental del proceso.

Ademas, es muy importante mantener una infraestructura virtual a manera de catalogo que
muestre principalmente el ;Quién?, ;Como?, ;Por qué?, ;Para qué? Y sea facil manejar. Esta
plataforma no esté disefiada para pagos dado que el contrato debe ser conversado directamente con
los clientes, sin embargo, si est4 abierto para convocatorias y disefiado para el contacto con los
usuarios, por lo que contiene un chat que hara mas facil solucionar las dudas.

La red global que se quiere construir necesariamente pide hacer uso de la tecnologia, por lo que
también es pensada la plataforma para realizar video llamadas con mentores nacionales e

internacional y permitirse conocer los perfiles de los equipos.

8. Analisis normativo

Este estudio tiene como objetivo realizar un analisis normativo para determinar los requerimientos
legales y figura juridica para la creacion e implementacion del campus para startups, informacién
suministrada por la Camara de Comercio de Bucaramanga en su portal web y espacio fisico, dado
que sera el municipio en el cual se encontrara situado el campus de startups. Por lo anterior se
expondran los pasos a seguir por la CCB en el Apéndice 22. Pasos para constituirse como SAS y

el documento privado de constitucion en el Apéndice 23. Documento privado de constitucion.
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Para poder terminar la creacion de la empresa en la Cdmara de Comercio se deben generar lo

siguientes pagos expuestos en la tabla 7.

Tabla 7.

Gastos legales creacion campus para startups

Concepto Valor
Matricula mercantil $0
Registro establecimiento 1 $93.000
Documento de constitucion $43.000

Formularios $5.800
Certificado de existencia $5.500
Inscripcion de los libros $14.400

Impuesto de registro $23.250
Total $184.950

8.1 Aspectos tributarios.

Para efectos tributarios, la sociedad por acciones simplificada — S.A.S. se regira por las reglas
aplicables a las sociedades andnimas, es decir, son contribuyentes declarantes del régimen
ordinario del impuesto sobre la renta y sus complementarios. En el impuesto sobre las ventas —
IVA seran responsables (sujetos pasivos juridicos) siempre que realicen el hecho generador
consagrado en el articulo 420 del Estatuto Tributario. Son contribuyentes del impuesto de industria
y comercio cuando realicen actividades industriales, comerciales o de servicios que no estén
excluidas o exentas; igualmente tendran la calidad de agentes retenedores a titulo de renta, IVA e

ICA, segun el caso.
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8.2 Propiedad intelectual de los proyectos que se generen en el campus.

Actualmente existe una organizacion llamada Cientech, lanzado en el 2014 por la
Superintendencia de Industria y Comercio (SIC) y la Organizacion Mundial de la Propiedad
Intelectual (OMPI) que tiene como objetivo ofrecer un servicio integral, que no solo ve la
transferencia desde la oferta, sino que estudia la demanda, para construir puentes efectivos de
conocimiento y tecnologia, se describe como:

“Somos un equipo integrado por profesionales especializados en lineas relacionadas a la gestion

de la innovacion, gestion de la propiedad intelectual, generacion de modelos de negocio y

comercializacion y difusion de tecnologias que mediante nuestros servicios de asesorias,

capacitaciones y espacios de intercambio y relacionamiento de oferta y demanda entre la
industria y la universidad nos convertimos en el componente perfecto para dinamizar proyectos

y actividades de I+D+i como estrategia principal de las empresas de cara a los desafios que

enfrentan en un mundo globalizado que se encuentra en constante transformacién.” (Cientech,

2019)

De igual forma, en la Camara de Comercio de Bucaramanga se encuentra la Oficina de
Transferencia de Resultados de Investigacion (OTRI) que entre sus servicios busca proteger la
propiedad intelectual. Se convierten entonces en futuros aliados para procesos de alianzas donde
se involucre propiedad intelectual como parte de los procesos de negociacion que se tendran dentro

de los programas del campus.



PLAN DE NEGOCIOS CAMPUS DE STARTUPS “SWITCH” | 98

8.3 Derechos de autor

Parte fundamental del campus es la creacion de diferentes software ya que nuestro enfoque es
tecnoldgico, por lo que se debe tener en cuenta que se registran en la Oficina de Registro de la
Direccion Nacional de Derechos de Autor que “presta el servicio gratuito de registro de obras
literarias y artisticas, entre ellas el soporte 16gico o software”. (Agencia nacional de derechos de
autor, 2019)
“En este sentido, la finalidad del registro es la de otorgar mayor seguridad juridica a los titulares
respecto de sus derechos autorales y conexos, dar publicidad a tales derechos y a los actos y
contratos que transfieren o cambien su dominio y dar garantia de autenticidad a los titulares de
propiedad intelectual y a los actos y documentos a que a ella se refieran. Por tal razon, el objeto
del registro de derecho de autor y de los derechos conexos no es constitutivo de ellos sino
meramente declarativo, no obligatorio y sirve de medio idéneo de prueba. Lo anterior, responde
al criterio normativo autoral que establece que desde el mismo momento de la creacién nace el
derecho y no se requieren de formalidades para la constitucién del mismo” (Agencia nacional
de derechos de autor, 2019).
En este orden de ideas, se tendra a los emprendedores alineados con la direccion de derechos

de autor.

8.4 Exclusién de IVA

El articulo 79 de la Ley 1943 de 2018 modificé el articulo 235-2 del ET, estableciendo un incentivo

tributario de renta exenta por siete afios (7) para las empresas de economia naranja, siendo aquellas
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que perciben rentas provenientes del desarrollo de industrias de valor agregado tecnoldgico y
actividades creativas (LEY 1943 DE 2018, 2019) De esta forma, los proyectos que se desarrollaran

en el campus seran exentos de IVA cumpliendo con los requerimientos de la ley.

9. Creacion de valor y ventaja competitiva

9.1 Coworking

El espacio de coworking que tendra el campus, siendo este uno de sus ejes principales, es una de
las herramientas méas importantes que queremos entregarle a la comunidad santandereana, teniendo
en cuenta que “estos lugares tienen como objetivo promover la interaccion, el encuentro y la
colaboracion de empresarios, startups, grandes empresas, estudiantes y otros socios” y que, de
igual forma, “ pueden contribuir al emprendimiento, teniendo en cuenta que permite conexiones
entre las partes interesadas y promueve un entorno adecuado para la innovacion y la creacién de
valor.” (de Oliveira, Freitas Filho, & Lanzer, 2016).

Por lo anterior, con el fin de disefiar y crear el espacio adecuado para las interacciones poderosas
que se espera que existan en el campus Switch, se hizo una busqueda de coworking a nivel global
diferenciadores para inspirarnos en la creacion del nuestro y tomar las mejores préacticas de ellos.
Para conocer mas de estos coworking, ver el Apéndice 24. Espacios de Coworking del mundo.

En el &rea metropolitana de Bucaramanga existen 6 espacios de coworking: Coworking labs,

Suricata labs, Raios Studio, Vive lab, Color working, Coworking “ideas en accion”. Se hizo un



PLAN DE NEGOCIOS CAMPUS DE STARTUPS “SWITCH” | 100

analisis de sus caracteristicas para encontrar el valor agregado que tendria el coworking del campus
para startups en Bucaramanga, extrayendo informacion de las péginas web de cada uno de los
espacios de coworking. Ver el Apéndice 25. Benchmarking de espacios de co-working en
Bucaramanga.

Teniendo en cuenta la revision de diferentes espacios de coworking, y después de revisar sobre
los tipos de espacio y las necesidades de los coworkers como comodidad y mayor eficiencia en

sus jornadas laborales, se eligio tener espacios flexibles divididos de la siguiente manera:

Tabla 8.

Division espacios del campus switch.

Espacio abierto Espacio Cerrado

- Puestos de trabajo individual. Sala de reuniones. (2)

60x120cm (30 personas) - Sala de impresoras 3D y cortadoras en laser. (1)

- Puestos de trabajo grupal. (4 - Despacho. (1)

personas) (5) - Sala de eventos capacidad para 50 personas. (1)

- Mesas de disefio.

Espacio de servicio Espacios de valor afiadido

- Cafeteria - Espacios de reuniones informales.

- Casilleros - Espacio de descanso con hamacas o sillas reclinables.
- Bafos 2 por piso. - Espacios de lectura.

De igual forma se deben tener en cuenta los beneficios que tendra el campus en Bucaramanga,

teniendo en cuenta los beneficios que ofrecen los mejores coworking y laboratorios de innovacién.
e Wifi de alta velocidad
e Agua, Tey café para los emprendedores.

e Espacios comunes
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e Juegos de esparcimiento

e Luz natural con grandes ventanales.

e Amigable con el medio ambiente

e Con un disefio rustico y minimalista, cada coworking tiene su enfoque de disefio.

e Sala de impresion 3D y demas tecnologias que se logren adquirir.

e Espacios de descanso.

e Sala de eventos para la comunidad en general.

e Espacio de 24 horas los 7 dias de la semana.

e Viernes con happy hour para compartir con los emprendedores ofreciendo snacks.

Se espera que el campus sea de dos pisos de aproximadamente 150m? cada uno, y esté ubicado
en la carrera 35 #48-78. Este espacio es de 300 metros?, cuenta con 3 bafios, 2 oficinas, patio,
jardin interior, fachada en vidrio, esta cerca a la Notaria Octava y al Centro Comercial Cuarta
Etapa. Revisado en la pagina de cien cuadras que cuenta con verificacion del inmueble. El costo
de arriendo mensual es de $ 7°800.000, y se puede observar una aproximacion de los gastos

mensuales que tendria el inmueble con servicios en un rango estrato 6 en la figura 24.

Mis gastos mensuales “

Total gastos

Canon mensual Administracion $ 8.309.812
S $7.800.000 50 . el
mensuales*
Acueducto Telefonla e internet
$230.262 $158.474
Luz Gas natural
$101.118 $19.958

Figura 24. Gastos mensuales aproximados inmueble a arrendar. Tomado de

Www.ciencuadras.com
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Las vistas del primer y segundo piso se ven a continuacion y en el Apéndice 26. Renders de los

espacios del campus switch, podemos ver una representacion de los distintos espacios del campus.

~ . . : m—

T TR exaa e nire e s Cel ] H

) O°0

ISUWY

1. Puestos de trabajo Individual 2. Puestos de trabajo grupal. 3.Mesas de disefio 4.Bafos 5.Espacio reuniones informales
6-7.Cafeteria

Figura 25. Plano primer piso campus switch.

1. Sala de eventos 2. Espacio de lectura 3.Despacho 4.5ala de impresion 3d y corte en laser.
5.Puesto de trabajo grupal. 6. Casilleros 7-8.Sala de reuniones 9.Espacios de descanso

Figura 26. Plano segundo piso campus switch.
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Teniendo en cuenta las necesidades del campus, antes de ponerse en funcionamiento es
necesario adquirir los siguientes articulos (su cotizacion en el Apéndice 27. Cotizacion

requerimientos muebles y equipos):

Tabla 9.

Equipos de computo y audiovisual.

EQUIPOS DE COMPUTO Y AUDIOVISUAL

Activo Cant. Precio unitario Total
Impresora 3d anycubic 13 1 $1,720,000 $ 1,720,000.00
Televisor Ig 65” 164 cm led 2 $2,399,900 $ 4,799,800.00
Computador despacho 1 $1,175900 $ 1,175,900.00
Video proyector epson powerlite v250 - blanco 1 $1.569.000 $1.569.000
Total $ 7,695,700.00
Tabla 10.
Mobiliario procesos formativos.
Activo Cant. Precio unitario Total
Silla de escritorio con brazos, negra, karson 40 $184.900 $7,396.000
Escritorio 120 peninsular 4 patas, blanco, dko. 40 $249.900 $9,996.000
Tableros movibles 5 $574.100 $2,870.500

Total mobiliario procesos formativos $20.262.500




PLAN DE NEGOCIOS CAMPUS DE STARTUPS “SWITCH” | 104

Tabla 11.

Requerimientos muebles, enseres y equipos de oficina.

Activo Cantidad Precio unitario Total
Sistema de seguridad 1 $ 3,415,518 $3,415,518.00
integrado
Sistema de aire acondicionado 5 $ 1,449,518 $7,247,590.00
Nevera 1 $999.900 $999,900.00
Horno microondas 1 $419.900 $419,900.00
Dispensador de agua 1 $ 159.900 $159,900.00
Cafetera 1 $399.900 $399,900.00
Mesa de reuniones 2 $ 1,247,992 $2,495,984.00
Silla sala reunion 16 $184.900 $2,958,400.00
Papeleras ecoldgicas 2 $179.900 $359,800.00
Papeleras 8 $ 74.900 $599,200.00
Sofé espera 1 $ 1,399,900 $1,399,900.00
Puf 5 $55.900 $279,500.00
Locker x 9 4 $577.900 $2,311,600.00
Hamacas 3 $ 434.900 $1,304,700.00
Extintor 2 $79.900 $159,800.00
Botiquin de primeros auxilios 1 $ 153.600 $153,600.00
Silla despacho 1 $199.900 $199,900.00
Escritorio despacho 1 $ 549.900 $549,900.00
Total $ 25,414,992.00

Tabla 12.

Requerimientos en redes y otros.
Activo Cantidad  Precio unitario Total
Sistema solar fotovoltaico conectado a 1 $ 8,872,754 $
red 8,872,754.00
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Tabla 13.

Requerimientos pagina web.

Articulo Cantidad Precio
Plan Premium 1 $257.919
Dominio 1 $0
Casilla de correo 1 $86.500
Total $344.419

9.2 Pagina web

9.2.1 Ficha técnica de la plataforma

Tabla 14.

Ficha técnica plataforma Switch.

Nombre de la plataforma

Switch2actions

Empresa que la desarrolla y
administra

Edad recomendada de uso
Tema

Imagen definida

Campus Switch

Se aconseja migrar a una pagina web independiente
Tendra un disefio minimalista con el fin de que sea
sobretodo é&gil y facil de usar para poderse mover
comodamente en ella. Los colores estan alineados con los
colores de la compafiia y colores que fomentan la
creatividad y la innovacion.

Lo que queremos ofrecer es conexion, lo que queremos
mostrar al ingresar al sitio web es flexibilidad, ecosistema,
simplicidad y resultados.

Ademas, queremos comunicar honestidad, por eso nuestra

barra de herramientas principal se ocupa de mostrar quiénes
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Idioma
Plataforma
Arquitectura

Requerimiento del producto

Usuarios

Clientes

Costo

Tiempo de uso

somos, como lo hacemos y qué resultados estamos
generando. Adicional y muy importante, generar un chat
para contacto donde los usuarios pueden dejar informacion
y por eso, solucionar rapidamente sus preguntas.

Espafiol

Web

Cliente - servidor

Computador, smartphone, tablet... con acceso a internet y
un navegador

Personas desde los 16 afios con acceso a internet y con
interés en emprendimiento o innovacion.

Fundadores de startups, grandes y medianas empresas, otros
emprendedores.

Gratis en Wix

24 horas, 7 dias de la semana.

9.2.2 Interfaz pagina. Se optd por crear la pagina de forma inicial haciendo uso de la
plataforma Wix, ya que ofrece servicios que permiten que sea mas facil generar contenido sin

necesidad de tener una experiencia previa en paginas web, con disefios sofisticados y usables para

el pablico objetivo. Se puede ver la interfaz en el Apéndice 28. Interfaz Pagina web Switch.

9.3 Especificacion de alto nivel

Ahora podemos crear una representacion del campus, de como serd cuando se desarrolle,

centrandose en las ventajas que aporta el producto gracias a sus funciones. Ver figura 27.
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SWITCH

CAMPUS PARA STARTUPS

RED GLOBAL DE EXPERTOS

CONEXIONES DE VALOR

ECOSISTEMA DE
INNOVACION

LIDERAMOS INICIATIVAS
ORIENTADAS A ARTICULAR E
IMPULSAR EL ECOSISTEMA DE

INNOVACION Y
EMPRENDIMIENTO EN

SANTANDER A TRAVES DE

CONEXIONES DE VALOR ENTRE
LA INDUSTRIA Y LA ACELERACION
DE LA NUEVA GENERACION DE
EMPRENDEDORES QUE LOGREN
COMPETIR EN UN MERCADO
GLOBAL

IMPULSAMOS EL ECOSISTEMA
INSPIRANDO A
EMPRENDEDORES Y
EMPRESARIOS A CREAR
SOLUCIONES DISRUPTIVAS
PARA LA DEMANDA DEL
MERCADO, AUMENTANDO EN
70% EL NUMERO DE STARTUPS
CREADAS EN 3 ANOS

BENEFICIOS

ACADEMIA

RUTA i
EXPONENCIAL FINANCIACION

ALIANZAS
ESTRATEGICAS

ECOSISTEMA VIRTUAL

WWW.SWITCHZACTIONS WIXSITE.COM

Figura 27. Especificacion de alto nivel campus Switch.
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9.4 Cuantificacion de la propuesta de valor

La propuesta de valor debe basarse en los criterios que hemos identificado como de méaxima
prioridad para los clientes.

La méxima prioridad de un fundador/cofundador de startups es el aprendizaje y crecimiento
personal que se traduce en acompafamiento de expertos que les permita lograr las metas y no
estancarse. De esta forma, determinamos el nivel de acompafiamiento que reciben las startups con
las organizaciones de apoyo al emprendedor que estan disponibles. Tuvimos cuidado de ver el
proceso desde el punto de vista del cliente, usando sus palabras, para construir un esquema
basandonos en el caso de uso de la vida util.

Por su parte, la méxima prioridad de las grandes empresas es innovar mas rapido y a menor
costo. Para ellos, reducir la velocidad de innovacion les permitiria desarrollar una ventaja

competitiva y conquistar nuevos mercados para caminar delante de sus competidores.
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‘Valle de la musrts

Reduccion de las tases de fracase .
Muchas nunca superan umenta el equipo de trabajo_ o
slvalle. Fin. Aumenta la atraccion para inversionistas

PROCESO ACTUAL

4meses.

Trabajo de fundadores.
Lportaciones econdmicas de
socios o familiares y amigos

4 meses.

Trabajo de fundadores.
Aportaciones econdmicas de
socios o familiares y amigos

Financiacidn de capital
semilla por medio de bancos.
capital de socios o fondes de
emprendimiento (menos
utilizados).

INFANCIA

Capital
semillade
S0Cios0
pequenios
inversionista
5.

Conexionesde
velorcon
leboratorios de
innowvacion,
universidadesy
expertos.
Espacics de
cowerkingy
colaboracian.
Dif cursas
especializados
Accesoatalento

4meses... crecimiento rapido

1&fio... crecimiento lento Crecimiento mas lento_ Posibilidad de exit
Financiacion: Crea contacto con mentores. corparativo,
Bancos, méas capital de socios o

fondos de emprendimiento (mas

utilizados)

EXPANSION MADURACION LIDERAZGO

Ayuda con tupitch. Sigue encontacto conmentores  Exit corporativo o salida a
Acresoamentores constartups  Ygenera alianzas a mediano y bolsa de valores.

de éxito, expertos en sectores largo plazo con grandesy

dela industria y tecnologia. medianas ermpresas.

Espacios de coworking y Posibilidad de actuar como

colaboracion mentor del campus y participar

Financiacian: N inversion de otras startups

Farticipacion enrusdas de en aceleracion.

inversion (entre 10y 21
transacciones)y dindmicas de
co-creacion con grandes
EMpresas.

Reduccian de les tesas de fracaso

menta el equipo de trabajo o
Aumenta la atraccion parainversionistas

Aumentawisibilidad de la startup

Figura 28. Cuantificacion de la propuesta de valor para las startups.
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Investigacian BUSQUEDA DE Startups estan pensando porti

OPORTUNIDADES
DE INNOVACION

Conocimientointerna GENERACION DE Conocimiento interno + conocimiento externo
Soluciones innovadoras IDEAS DE Exploracion de nuevas tecnologias y modelos de
negocia
= PRODUCTO Soluciones innovadorasy disruptivas
)
'—
Q
=
3 R fu ios (casi si A 1
ecursos y esfuerzos propios (casi siempre cceso aexpertos
g insuficientes para la velocidad del mercado) DESARROLLO Conexiones con laboratorios de innovacion y
2 PROTOTIPO universidades
a

Espacios de coworking
Modelos alternativos flexibles y agiles
Alianzas o adguisicion de startups

Mercado actual Mercado actual + Nuevos mercados

IMPLEE1ENTACION' Liderazgo eninnovacidn
LANZAMIENTO Desarrollar los mejores modelos de negocia

AROS... 10 meses

Figura 29.Cuantificacion de la propuesta de valor para la industria

9.5 Definicion de la esencia

Ahora que ya es clara la capacidad del campus de satisfacer las necesidades de fundadores de
startups y la industria, es bueno mirar al futuro definiendo qué hace Switch mejor que sus
competidores. En este caso se considera que el valor del efecto de red puede ser poderoso para
cualquier individuo de la red, pero no esta relacionado con la cantidad de usuarios, sino con la
calidad de ellos. Entonces nos enfocamos en la estrategia de experiencia de usuario. La red global
de expertos, las conexiones de valor y el ecosistema de innovacion, crean un entorno que se
propone inspirar, conectar y colaborar para ayudar a fundadores de startups a generar impacto por

medio de la tecnologia, y a grandes y medianas empresas, a innovar mas rapido y mas barato.
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Centrar todos los esfuerzos del campus en satisfacer estas prioridades de los clientes, nos lleva a
tener en el equipo a los mejores talentos y priorizar este objetivo crea una cultura que permite que

no se acepte nada por debajo de la excelencia.

9.6 Fijacion de la posicién competitiva

En este punto es importante identificar en qué medida Switch est4 satisfaciendo las prioridades de
Adonai y Gonzalo, mejor que como lo hacen los competidores. Para eso hacemos un analisis de
entidades y organizaciones que también buscan dar atencion a todas o alguna de las méaximas

prioridades del personaje. Ver Apéndice 29. Otros competidores.
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Figura 30. Posicion competitiva Switch para emprendedores de startups.
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Figura 31. Posicién competitiva switch para empresarios.

10. Estructura organizativa

Partiendo de que la definicién de la estructura organizativa de una empresa debe ser fruto de la
valoracion de las circunstancias especiales de la compairiia, se procede a elegir el tipo de estructura
mas conveniente para el campus de startups Switch teniendo en cuenta la filosofia Lean y las
metodologias agiles, donde conceptos como liderazgo, trabajo en equipo o resolucion de
problemas cobran un nuevo significado orientado al cliente y a la obtencion de resultados.
Tomamos como referencia las estructuras organizativas de Station F y Endeavor directamente
en sus paginas web, que nos proporcionan una visién mas amplia de los perfiles requeridos en un

modelo de negocio de este estilo. Se decidio trabajar a partir de un disefio de red con el fin de
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mantener una infraestructura flexible y pensar en la escalabilidad de la empresa. Asi la estructura

organizativa es propuesta de la siguiente manera:

CEO — — — — Juntade

asesores
DIRECTOR

Asesor

MRS L ). N0 T Y TS contable

mentoresy = = =— =
angeles o= A VRS TS e - Asesor
juridico

DIRECTOR DE
ALIANZAS

DIRECTOR DE DIRECTOR [l DIRECTOR DE DIRECTOR DE

DE |+D EQUIPO Y OPERACIONES
CULTURA

RESPONSABLE

MARKETING Y

DE EVENTOS COMUNICACIONES

ESTRATEGICAS

ASISTENTE
FINANCIERO

OFICIAL DE
ASOCIACIONES

ADMINISTRADOR
LUGAR DE TRABAJO

Figura 32. Estructura organizativa del campus para startups Switch

Las descripciones y perfil de los cargos, las responsabilidades funcionales, al igual que los

indicadores de desempefio KPI con los cuales seran medidos, son mostrados en el Apéndice 30.

Descripcion del trabajo.

10.1 Estructura salarial

Las posibles remuneraciones por otorgar se definen a partir de varios aspectos: las funciones que

debe cumplir la persona y el perfil personal o profesional del individuo quien lo va a desempefiar.
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Lo que se busca fundamentalmente es crear unas escalas salariales identificadas, organizadas y
definidas de acuerdo con los niveles operativo, mandos medios y alta direccion. Ahora bien, para
definir los salarios se consultan referentes del mercado y se valida con la capacidad econémica de
la empresa. Se realiza entonces un analisis de contexto del mercado salarial en fuentes secundarias
de informacion que nos permita definir un promedio de referencia por cargo, correspondiente a los
salarios en Colombia en el afio actual, 2019.

A partir de un informe llamado “Guia salarial Colombia 2019” realizado por HAYS Recruiting
experts worldwide, se obtuvo una lista de salarios base ofrecidos tipicamente en los roles realizados
por Hays de diferentes profesionales. La clasificacion del tamafio de las empresas se tomé con
base en el numero de empleados: pequefia 1-50, mediana 51-200, grande 201 en adelante. El
andlisis se hace a partir de 8600 candidatos entrevistados y posicionados en puestos entre enero y
diciembre 2018, y de experiencia de consultores y gerentes respecto a las dindmicas del mercado

laboral en los respectivos cargos. Otros salarios fueron cotizados por profesionales directamente.

Tabla 15.

Estructura salarial

Alcance Habilidades Salario
Cargo consultado ) o )
geograéfico especializadas promedio
CEO Colombia Tecnologia 'y $7°200.000
Director comunicaciones
Asesor contable Colombia Contabilidad y $1°800.000

finanzas en servicios
Asesor juridico Colombia Servicios $1°800.000
Junta de asesores Colombia Servicios $6°300.000




PLAN DE NEGOCIOS CAMPUS DE STARTUPS “SWITCH” | 115

Alcance Habilidades Salario
Cargo consultado
geografico especializadas promedio
Manager actores del Colombia Tecnologia y $6°300.000
ecosistema comunicaciones
Responsable de eventos Colombia Cadena de $2°500.000
abastecimiento

Director de marketingy Colombia Marketing digital $5.000.000
comunicaciones
Director de equipo y Colombia Recursos humanosen  $3°500.000
cultura servicios
Director de 1+D Colombia Servicios $5°000.000
Director de alianzas Colombia Servicios $5.000.000

estratégicas

Oficial de asociaciones  Colombia Servicios $1°200.000

Director de operaciones Colombia Servicios $3°500.000

Asistente financiero Colombia Contabilidad y $1°800.000
finanzas en servicios

Administrador lugar de  Colombia Servicios $1°200.000

trabajo

Los valores de los cargos pueden fluctuar después del analisis financiero teniendo en cuenta las

capacidades del campus.
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11. Generacion de valor econémico

11.1 Disefio del modelo de negocio

Teniendo en cuenta la polinizacidn cruzada que se realizo en el primer objetivo del proyecto, donde
se pudo analizar los diferentes modelos de negocio de aceleradoras, incubadoras, espacios de
coworking, programas empresariales, etc, se generaron cuatro plataformas de crecimiento cuyos
nombres son Ecoswitch, Lean Switch, Alumni Switch y Campus exponencial. A partir de ellas
se generan los programas del campus comenzando por Ecoswitch, de la cual sale el programa foco
del campus a corto plazo, con el objetivo de comenzar a dinamizar el ecosistema emprendedor en
Bucaramanga, creando una cultura de necesidad de generacién de startups que logre fortalecer los
demas programas e iniciativas que se quieren trabajar en el campus. Por lo anterior hacemos una
revision de modelos de negocio especificos en empresas que desarrollen emprendimiento
corporativo y afines que nos ayuden en la creacién del modelo de negocio. Para ver més
informacion sobre sus programas revisar el Apéndice 31. Programas de emprendimiento

corporativo.
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Tabla 16.

Modelos de negocio de empresas que desarrollan emprendimiento corporativo.

) Empresas

Empresa Modelo de negocio Fe-cr-1a Inversiones  Empresas aliadas/
Inicial logradas apoyadas

startups

Plugand Conectar la tecnologia 2006  +7 billones 1107 PepsiCo,

Play mas innovadora que Bosch,
nace en las startups con Panasonic,
grandes corporaciones Exxon, P&G,
mundiales a través de Samsung,
sus mas de 11 programas Carrefour, o
verticales de aceleracion Nissan.
que tiene en todo el
mundo. ( (PlugandPlay,

s.f.)

BYLD Combinamos estos dos 2017 - - Carrefour,
mundos potencializando Coca-Cola,
sus fortalezas: la Vodafone,
agilidad, flexibilidad y Porsche,

cultura de la startup con
el masculo, la
experiencia y  los
recursos de la
corporacion,  creando
startups hechas a mano y
a medida donde ambos:
nosotros y las
corporaciones,
coinvertimos en socios.
(BYLD, s.f)
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Empresa

Modelo de negocio

Fecha

Inicial

Inversiones Empresas

logradas apoyadas

Empresas
aliadas/
startups

Bstartup

Innsomnia

Wayra

Un modelo de
innovacion abierta 'y
colaborativa que  tiene
por objetivo incrementar
el ritmo de innovacion
digital en el banco
gracias a la apertura y
partnership con  los
emprendedores en
ambitos  relacionados
con el negocio bancario.
Primera incubadora
fintech de Espafa que
nace en 2016 de la union
de dos proyectos: una
plataforma  financiera
con mas de 10 afios de

apoyo al crecimiento de
empresas y del equipo
con mas experiencia en
informacion en
innovacion en Espafia.

Conecta a telefonica con
disruptores tecnologicos
de todo el mundo. Como
su socio estratégico
preferido. Acceso a la

red global de mas de 350

2013

2016

2011

cada afio
1.000.000€ 10 por afio

+500

+40 1700

millones €

Bstartup10:

Banco
Sabadell

Foodinthebox,
Lyra, Atretso,
Syters

Telefénica
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) Empresas
) Fecha Inversiones Empresas )
Empresa Modelo de negocio o aliadas/
Inicial logradas apoyadas
startups
millones de clientes en
24 paises. (Wayra, 2019)
Google 2009 4.5 billones 400 Google
ventures usD 20 IPO Uber, Lime

slack.

Un caso exitoso colombiano es el de Bancolombia, actualmente “130 emprendedores del pais

hacen parte del programa "Emprendimiento de alto impacto” de Bancolombia. Estos han

incrementado sus ventas en mas del 70% de un afo a otro.” (Bancolombia, 2019) de igual forma:

“El segundo enfoque con el que trabaja Bancolombia para fortalecer la relacion con los

emprendedores es la innovacién abierta que coordina y acelera toda la interaccion del banco

con este ecosistema. Un ejemplo de esto es Wompi, la pasarela de pagos de Bancolombia,

desarrollada con el emprendedor colombiano Vlipco; el proposito es la exploracion de

soluciones disruptivas para crear nuevos servicios o productos y responder asi a necesidades de

los clientes en la dindmica actual.” (Bancolombia, 2019)

En el mundo, “se verifica un creciente naumero de corporaciones que le estan apostando al

trabajo con las startups a traves de distintos programas, los que ademéas pueden incluir el

intraemprendimiento. EI 68% de las empresas top 100 del Forbes Global 500 ya estan colaborando

con los emprendedores” (de Oliveira, Freitas Filho, & Lanzer, 2016) ejemplos de estas empresas

las podemos observar en la figura 33.
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Figura 33. Empresas que han incluido el intraemprendimiento. Tomado de: “;Grandes Empresas

+ startups = nuevo modelo de innovacion?”

Partiendo de lo anterior, desarrollamos nuestro modelo de negocio basados en un problema
latente de la region, convirtiendo al campus en un actor importante del ecosistema emprendedor
de Bucaramanga que tiene como fin crear conciencia y cultura frente al uso de tecnologias
emergentes y la importancia de estas para el desarrollo econémico y social y asi mismo aportarle
al pais en la generacién de innovacién que le aporte valor a la industria y a la economia.

Ahora bien, por su destacada labor con grandes empresas consolidadas, se opt6 por revisar el ultimo
modelo de negocio que podia aportar a la inspiracion del nuestro, Endeavor una ONG internacional que
busca la siguiente generacion de empresas lideres a nivel global, los cuales manejan 3 productos para sus
emprendedores Endeavor que son escogidos por un proceso de seleccion con requerimientos previos,
teniendo en cuenta que su valor agregado es el acceso a talento con la red de mentores que son empresarios
lideres en sus industrias, alianzas con universidades prestigiosas como Harvard y su proceso de diagndstico
operativo detras de cada asignacion. La informacion fue adquirida por medio de una entrevista virtual a
Erika Vergara, asociada Senior de alianzas y patrocinios de Endeavor (ver la entrevista completa en

Apéndice 32. Entrevista modelo de negocio Endeavor). Por lo descrito de Endeavor, Switch tendra como
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propuesta de valor la red global que lograré ofrecerle a todo aquel que sea parte de nuestros programas,
sumado de alianzas que potencialicen sus oportunidades del mercado con grandes mentores, inversionistas

y tratos con empresas de tecnologia en la nube.
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Figura 34. Canva de la disciplina de emprender del campus switch.
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11.2 Programas

El campus para startups tendré el fin de dinamizar el entorno emprendedor en la region por medio
de diferentes iniciativas de impacto, impulsando las tecnologias como fuente de desarrollo e
innovacion, estara centrado en emprendedores innovadores, con alto potencial de crecimiento que
quieran transformar industrias, generar empleo y le aporten al desarrollo del pais y el
departamento, de igual forma a grandes empresas de la region con el capital para invertir en

innovacion abierta, que tengan la disposicion de romper los paradigmas de la industria.

11.2.1 Switch Corporate. Este programa de 10 meses tiene como objetivo, conectar grandes
compafiias que tienen la capacidad financiera y la estructura necesaria para incluir una estrategia
de innovacion abierta en su departamento de I1+D+i con empresas de base tecnolédgica con alto
potencial de crecimiento y escalabilidad.

Objetivo Startup: Encontrar financiamiento y conectarse con grandes mercados probando su
producto minimo viable y mejorandolo gracias a la ayuda de aliados estratégicos, academia y una
red global de apalancamiento.

Objetivo Empresa: Desarrollar valor agregado a sus procesos y productos que generen mayor
satisfaccion a sus clientes y se traduzca en el aumento de las ventas y la productividad de la
empresa transformandose por medio de la innovacion, nuevas tecnologias y modelos de negocio a

un precio mas bajo.
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Tabla 17.

Perfiles del programa switch corporate.

Startup Empresa
Perfil emprendedor Perfil empresa
e Trabajar a tiempo completo en su startup. e Musculo financiero
e Demostrar resultados y poder de gestion. e Estructura organizativa que incluya I+D+i
o Habilidades blandas e Abiertos a nuevas oportunidades.
o Integridad y ética sobre todas las cosas. e Busqueda de nuevas tecnologias y modelos de
Perfil startup negocio.

e Haber generado ventas en el Gltimo afio.
e Modelo de negocio escalable
e Demostrar atraccion en el mercado.

¢ Equipo multidisciplinario

FASE I: Inspirar

Esta es la fase principal del programa, dado que es importante incentivar una cultura y
conciencia frente al uso de tecnologias y la importancia de migrar los procesos a ellas. En primera
instancia debemos lograr que los directivos de la empresa y stakeholders involucrados en los
procesos de innovacién y desarrollo por medio de un campamento exponencial conozcan lo que el
sector de tecnologias tiene para ofrecerles y los beneficios que tiene incluirlo en el desarrollo del
core de la organizacion y su sector en la industria. De igual forma, después de permitirles
interactuar con las diferentes tecnologias se iniciara un proceso de recibir insights de la empresa y
de esa manera conocer las necesidades y los problemas que existen dentro de la organizacién. El
proceso esta planeado para un mes de duracion.

FASE I1: Conectar

Luego de conocer las necesidades de la corporacion, se abre una convocatoria de dos meses

para empresas de base tecnoldgica, con base en los requerimientos de la empresa cliente. Los que
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cumplan con los requisitos, pasardn a la siguiente fase donde el proceso de seleccion es
estructurado a partir de una serie de entrevistas con el equipo de expertos de Switch y los directivos
de la empresa. Durante dos meses se evaltan los diferentes aspectos de los modelos de negocio de
las startups que cumplan con el proposito de la empresa con el objetivo final de seleccionar una
para crear una alianza a largo plazo que fortalezca tanto a la corporacion como a la empresa de
base tecnoldgica.

FASE I11: Transformar

En esta fase que puede durar hasta cuatro meses, después de la negociacién entre ambas partes,
se ejecutard el plan de trabajo propuesto entre la startup y la empresa, a través de un modelo basado
en colaboracidn, confianza y alineacién que incluye metodologias agiles, Lean startup, design
thinking, disefio centrado en lo humano, entre otras, enfocadas en la generacion de valor que la
startup proyecta para la empresa. De igual forma se generardn mentorias grupales y mentorias
estratégicas enfocadas en el sector en desarrollo que fortalecerd diversos aspectos de la nueva
tecnologia 0 modelo de negocio en proceso. Se debe tener en cuenta que los costos del desarrollo

de la mejora del producto minimo viable de la startup debe ser costeados por la empresa.

11.2.2 Switch UP. Este programa tiene como objetivo pre-acelerar y acelerar empresas de base
tecnoldgica, con el fin de hacer que una idea innovadora genere atraccion de mercado real y se
transforme en un modelo de negocio escalable por medio de diferentes herramientas necesarias
para el fortalecimiento del emprendedor, un acompafiamiento estratégico e intensivo de 16
semanas.

Incluye:

e Mentorias con expertos lideres del sector.
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e Modelo de pre-aceleracion y aceleracion.
e Espacio de coworking 24/7.

e Cursos.

e Eventos de networking.

e Preparacion para rondas de inversion.

e Dias de pitch

e Trato con empresas de software y abogados.

Acceso a una red global de expertos y laboratorios de innovacion.
Metodologias:

e Lean Startup.

e Emprendimiento disciplinado.

e Design thinking.

e Disefio centrado en lo humano.

e Metodologias agiles.

11.2.3 Ruta Exponencial. Este programa esta enfocado en el desarrollo de diferentes tipos de
eventos con el objetivo de fortalecer e inspirar el entorno emprendedor de Bucaramanga con un
enfoque de innovacion y tecnologia, que permita a los santandereanos conocer mas sobre
tecnologias emergentes y sus usos. De igual forma plantear retos donde la ciudadania sea parte de
la creacion de soluciones que puedan agregarle valor a la industria y ser recompensados por ello.
En este orden de ideas, unos eventos seran realizados por el campus Switch y otros seran
patrocinados por empresas que requieran poner sobre la mesa sus problematicas y asi logren ser

resueltas por la ciudadania.
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Eventos

e Almuerzo de networking mensual.

e Hackathon anual.

e Workshop bimestral con expertos sobre tecnologias y afines

e Ruedas de negocio anual sobre tecnologias

e Dia de pitch empresarial de las startups del programa Switch Up, abierto al pablico.

e Otros segun necesidades.

11.2.4 Partner Switch. Este programa de veinticuatro semanas tiene como proposito asesor a
grandes 0 medianas empresas en el disefio de nuevas unidades de negocio.

Perfil empresa

e Musculo financiero

e Estructura organizativa que incluya I1+D+i

e Necesidad de mantenerse competente en el mercado.

e Busqueda de nuevas tecnologias y modelos de negocio.

FASE I: Identificacién

En esta etapa de dos meses se conoce concretamente el proyecto que se quiere desarrollar, los
problemas y necesidades especificos de la empresa mediante un proceso de insights por parte de
la compafiia. Después de un proceso de negociacion se firma el acuerdo de confidencialidad y
exclusividad. Posteriormente se comienza a trabajar en una detallada investigacion de mercados
con el proposito de definir los potenciales clientes de la unidad de negocio al igual que su unidad

de toma de decision, etc.
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FASE II: Creacion

Aqui se crea el modelo de negocio y se pone en marcha el proyecto mediante el desarrollo de
un prototipo usable, factible, y viable, utilizando datos reales proporcionados por la compafiia.
Esta fase puede durar dos meses mas.

FASE I11: Implementacion

Una vez finalizado el ciclo anterior y aprobado el PMV por la empresa, se hace el lanzamiento
y consolidacion de la spin-off en la empresa y se espera que comience a generar rendimientos
econdmicos propios. En el momento en que la nueva unidad de negocio esta4 preparada para
caminar sola, se suelta.

Beneficios generales para usuarios de los programas:

1. Acceso a talento experto en diferentes sectores.

2. Conexion de valor con laboratorios de innovacién, universidades prestigiosas, aceleradoras
del mundo y fondos de financiacion.

3. Preparacion para financiamiento tanto para la startup como la empresa.

11.3 Direccionamiento estratégico

La mision y la vision del campus Switch transmite el mensaje de lo que se quiere lograr con el
campus para startups en el area metropolitana de Bucaramanga. La mision responde a un por que
queremos hacerlo, a quién queremos llegar y de qué forma, mientras la vision es una reflexion de
lo que se quiere lograr a largo plazo. Los valores son de vital importancia para mantener nuestra

cultura organizativa con clientes y trabajadores. Se planted un ejercicio de lluvia de ideas de
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palabras clave y preguntas para lograr redactar lo que queremos con el campus, ver Apéndice 33.

Ejercicio de creacion de misién y vision.

11.3.1 Mision. Liderar iniciativas orientadas a articular e impulsar el ecosistema de innovacion
y emprendimiento en Santander a través de conexiones de valor entre la industria y la aceleracion

de la nueva generacion de emprendedores que logren competir en un mercado global.

11.3.2 Vision. En 2025 Switch sera la empresa lider en Santander en emprendimiento de alto
impacto, proporcionando un entorno dinamico que acelere la innovacion con escalabilidad global,

convirtiendo al departamento en referente tecnolégico en el pais.

11.3.3 Valores. Los valores del campus Switch son los siguientes:

Inspirar: Buscamos inspirar a emprendedores y empresarios para fortalecer el ecosistema
emprendedor generando proyectos de alto impacto.

Conectar: Nuestra forma de generar valor en los diferentes programas sera conectando redes
globales con empresarios y emprendedores de la regién que quieran impactar el departamento.

Colaborar: Parte del funcionamiento del campus esta en la idea fundamental de apoyar a los
demaés y retribuir aquello que se nos fue dado, logrando transferencia de conocimiento entre actores
del ecosistema emprendedor que impulse la generacion de un ecosistema innovador, dindmico y

escalable.
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11.4 Imagen corporativa

Nuestra imagen corporativa seré el fiel reflejo de lo que desea el campus, con el fin de que nuestros
clientes se sientan identificados con nuestros valores, mision, vision y cada uno de los objetivos
que tenemos previstos para lograr en la region y de tal forma lograr un ecosistema de primer nivel

en el area metropolitana de Bucaramanga.

11.4.1 Nombre. EI nombre como se ha visto en el desarrollo del proyecto es “Campus Switch”
el cual contiene una palabra en inglés, que significa interruptor, en este caso hace semejanza a la
oportunidad que posee la region de cambiar aquello que nos retrasa y prender nuevas
oportunidades, por otro lado, es la opcion de tener un cambio y generar transformacion en la cultura

de los emprendedores, empresarios, actores del ecosistema y en general.
11.4.2 Logotipo. Teniendo en cuenta que menos es mas, nuestro logotipo fue creado con el fin

de transmitir innovacion y transformacién, en este caso tenemos el logotipo y uno simplificado

para diferentes tipos de contenido. Se puede ver méas detallado en el Apéndice 34. Manual de

(switch @8

marca.

Figura 35. Logo Switch
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11.4.3 Slogan. Despueés de un analisis de la investigacion primaria, las conversaciones que se
logré tener con diferentes actores del entorno y la revision de literatura del tema, frente a la realidad
de la region y la cultura santandereana, el slogan entrega un mensaje claro y conciso, “prende la
innovacion y apaga los paradigmas” que quiere transmitir la importancia de crear un ecosistema
que deje a un lado las limitaciones mentales sobre lo que puede llegar a suceder en el entorno
economico y social y el valor agregado que se puede generar desde Santander al pais y el mundo,
resaltando la creencia que existe en la industria de la falta de necesidad de la tecnologia y la
innovacion en sus procesos, impidiendo que Bucaramanga logre ser referente tecnolégico, es una
invitacion a cambiar la mentalidad y ser parte de una tendencia de innovacion exponencial en el

campus.

11.4.4 Manual de marca. Para tener un entendimiento mas profundo de la marca, con la paleta
de colores y forma de usar el logo se ha creado un manual de marca para que se pueda usar en

campafias del campus, se puede ver en el Apéndice 34.

11.5 Objetivos

Después de conocer sobre la cultura organizativa del campus para startups, definimos los objetivos
del campus teniendo en cuenta la realidad anteriormente identificada del Area Metropolitana de
Bucaramanga. Tenemos un enfoque en desarrollar el programa de emprendimiento corporativo en
primera instancia y de forma paralela fortalecer el ecosistema emprendedor tecnologico por medio

de evento e iniciativas que generen proyectos y soluciones que involucren a la industria y permita
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crear demanda que incentive a la generacion de nuevas startups que logren cubrir necesidades
encontradas en la transformacion de la cultura bumanguesa.
e Encontrar 15 empresas interesadas en nuestro programa foco de Ecoswitch en el primer afio.
e Impulsar el ecosistema tecnologico por medio de eventos e iniciativas que inspiren a
emprendedores y empresarios a crear soluciones de base tecnoldgica para las demandas del
mercado actual. Meta: 70% de aumento en el nimero de startups creadas en 3 afos.
e Ser rentables al 5 afio por medio del modelo de ingreso del campus.
e Teneren el 2021 nuestra primera cohorte de graduados de nuestro programa de aceleracion.
(10 startups)

e Convertir a Bucaramanga en un punto de referencia tecnoldgico en Colombia en 10 afios.

11.6 Mapa estratégico y plan de accién.

Para el desarrollo estratégico del campus el cual buscar crear un plan de accion para los objetivos
corporativos propuestos anteriormente en el campus, usamos la metodologia OKR (Objective and
key results) para entrelazar los objetivos con las estrategias y el plan de accién con sus medibles
que llevara al campus a tener éxito durante sus primeros 5 afios. Ver el Apéndice 35. Mapa

estratégico y plan de accion del campus switch.
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11.7 Hoja de ruta del campus para startups en el Area Metropolitana de Bucaramanga

nicio Inicio

Switch UP Partner switch

/[/‘ \ Switch

) Corporate
ECOSWITCH
! [
= 5 Cronograma =) ™~ .
2020  Inauguracion Campus Eventos semestrales 2021 \
Programa "Ruta éxpanehcial” e hoite de : .
Inicio de ECOSWITCH pﬁm;;ﬁﬁi? o ) .o
Switch UP / ety
-
/ I : Viaje de conexién global
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Alianzas con expertos Autosostenible 2022
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exponenciales.
\.- —
W) Crecimiento en un mm) Campusrentable con
2003 70%creacion de 025 ‘R programas.
startups. o

Figura 36. Hoja de ruta del campus para startups switch.

12. Impacto potencial

Para identificar el potencial impacto que generara el campus para startups en el entorno econémico
y social de la ciudad usamos la Teoria del Cambio, una metodologia que explica la forma en que
las actividades producen una serie de resultados que contribuyen a lograr los impactos finales
previstos.

Segun el enfoque economico, el emprendimiento es el motor para el crecimiento econémico de

una nacion, estos catalizan el cambio y la innovacion al interior de los territorios, y se evidencia
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en el tejido empresarial con mas y mejores empresas, el incremento en la rivalidad y la
competencia entre las empresas lo cual se refleja en el desarrollo de la sociedad (Pico, Cortina,
Trujillo, & Arias, 2016)

Por consiguiente, después de un andlisis certero de la situacion tanto en una investigacion
primaria como secundaria y definir el problema en el cual nos basamos para analizar el impacto
del campus para startups, siendo este la falta de conciencia frente a la necesidad del uso de
tecnologias emergentes y nuevos modelos de negocio que generen demanda para la creacién de
startups; se presentaran los efectos a corto, mediano y largo plazo que tendran cada una de estas
iniciativas en Bucaramanga y su area metropolitana, por medio de las actividades que desarrollara
el campus para startups, resaltando que “el apoyo a aceleradoras como vivero de estas nuevas
empresas es s6lo un elemento del entorno a favor del emprendimiento innovador y tecnolégico,
que debe ser completado por una amplia variedad de acciones en ambitos como el formativo, el de
mentorias y el de inversion” (Saiz, Chorda, & Perales, 2018) teniendo en cuenta que “son los
emprendimientos de alto impacto los que estan generando empleos de calidad, ademas de estar
aportando a la competitividad de los paises mediante la creacion de productos y servicios
innovadores, asi como de nuevos procesos de produccion” recalcé Andrés Echavarria presidente
de la junta directiva de Endeavor Colombia en el Endeavor impact report 2016-2017.

De igual forma, el campus le apostara al cumplimiento de metas que hacen parte de los objetivos
de desarrollo sostenible 8, 9 y17 dado que, como campus, teniendo en cuenta que uno de nuestros
valores es la coherencia, debemos estar alineados a lo que el mundo necesita y con eso dirigir
nuestras acciones a apostarle a un futuro prometedor. En la siguiente tabla podremos ver las metas

a las cuales le apostara el campus, las cuales fueron sacadas de la pagina de las Naciones Unidas.
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Tabla 18.

Objetivos de desarrollo sostenible que le apunta el campus para startups en Bucaramanga.

Objetivos Meta de los objetivos a cumplir en el campus

1. Lograr niveles més elevados de productividad econémica mediante
la diversificacion, la modernizacion tecnoldgica y la innovacién, entre
otras cosas centrandose en los sectores con gran valor afiadido y un uso
intensivo de la mano de obra.

2. Promover politicas orientadas al desarrollo que apoyen las

=™ o
(o

RECIMIENTC actividades productivas, la creacion de puestos de trabajo decentes, el

emprendimiento, la creatividad y la innovacion, y fomentar la
formalizacién y el crecimiento de las microempresas y las pequefias y
medianas empresas, incluso mediante el acceso a servicios financieros
3. De aqui a 2030, lograr el empleo pleno y productivo y el trabajo
decente para todas las mujeres y los hombres, incluidos los jovenes y
las personas con discapacidad, asi como la igualdad de remuneracion
por trabajo de igual valor

1. Apoyar el desarrollo de tecnologias, la investigacion y la innovacion
nacionales en los paises en desarrollo

2. Aumentar significativamente el acceso a la tecnologia de la

informacion y las comunicaciones y esforzarse por proporcionar acceso

universal y asequible a Internet en los paises menos adelantados de aqui
a 2020.

1.Fomentar y promover la constitucion de alianzas eficaces en las

esferas publica, publico-privada y de la sociedad civil, aprovechando la

1 ALIANZAS PARA experiencia y las estrategias de obtencién de recursos de las alianzas
LOGRAR
LOS OBJETIVOS

@ 2.Mejorar la cooperacion regional e internacional Norte-Sur, Sur-Sur y

triangular en materia de ciencia, tecnologia e innovacion y el acceso a

estas, y aumentar el intercambio de conocimientos en condiciones

mutuamente convenidas,
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Figura 37. Impacto potencial del campus de startups SWITCH.
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13. Andlisis financiero

Objetivo: Analizar la viabilidad financiera para la creacion del campus para startups Switch en
Bucaramanga y su area metropolitana.

Partes Constitutivas:

- Flujo de efectivo

- Financiamiento

- Evaluacién

13.1 Flujo de Efectivo del Proyecto

El Flujo de Efectivo describe los ingresos, egresos (costos e inversiones) y remanentes generados

por el campus en el horizonte trazado de su existencia finita o de perpetuidad, segun sea el caso.

En esta oportunidad se analizara en funcion de un tiempo de 6 afios (mediano plazo).

13.1.1 Inversiones planteadas. A continuacion, se relacionan las principales inversiones

requeridas por el proyecto:
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Tabla 19.

Total inversion requerida.

PROPIEDADES PLANTA'Y EQUIPO
ACTIVO Cantidad Precio unitario Total
TOTAL INVERSION EN ACTIVOS $62,245,946.00

Principales politicas NIIF a aplicar en materia de Propiedades, Planta y Equipo.

1. La entidad medird las propiedades, planta y equipo por su costo al momento del
reconocimiento inicial.

2. El componente de costo o precio de adquisicion incluiré todos los desembolsos requeridos
hasta su puesta en funcionamiento.

3. Ninguno de los siguientes costos seran parte de las propiedades, planta y equipo:
Los de apertura de las instalaciones.
Los de introduccion de nuevos productos o servicios
Los de apertura del negocio en una nueva localizacion.
Los de administracion y otros costos indirectos generales
Los de préstamos para adquisicién o construccion.

4. Un propiedad, planta y equipo se reconocera en el momento de su adquisicion, si:
Es probable que dicha propiedad genere beneficios econdmicos futuros.
Su costo se puede determinar con suficiente fiabilidad.

5. Las propiedades, planta y equipo se depreciaran, segun los términos del articulo 137 del

Estatuto Tributario Colombiano, asi:
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Tabla 20.

Conceptos de bienes a depreciar

Conceptos de bienes a depreciar Tasa de depreciacion fiscal
anual
Construcciones y edificaciones 2.22%
Flota y equipo de transporte terrestre 10%
Maquinaria y equipos 10%
Muebles y enseres 10%
Equipo de computo 20%
Redes de procesamiento de datos 20%
Equipo de comunicacion 20%

- Activo de menor cuantia. Dentro de las caracteristicas de la informacion contable esta la
que hace relacion a la importancia relativa y materialidad. La primera invita a preguntarse
si la no inclusién como activos de estos bienes influird en las decisiones econdémicas a tomar
por los usuarios y/o su ausencia se interpretard como un error que afectarad la situacién
financiera de la empresa. Para el caso particular, los activos de menor cuantia se incluiran
dentro del rubro propiedades, planta y equipo, y se depreciaran en el primer afio, aquellos
cuya cuantia agrupada sea inferior a las 50 UVT, entendida como Unidad de Valor
Tributario, (34.270*50= $1.713.500

De acuerdo con las anteriores politicas, los factores de depreciacion a considerar para el Flujo

del Proyecto, son:
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Equipos de computo y audiovisual con depreciacion
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Equipos de computo y audiovisual

Depreciacion

anual
ACTIVO CANTIDA PRECIO TOTAL 20%
D UNITARIO
Impresora 3d anycubic 13 1 $ 1,720,000 $ 1,720,000 $ 344,000
Televisor Ig 65 164 cm led 2 $ 2,399,900 $ 4,799,800 $ 959,960
Computador despacho 1 $ 1,175,900 $ 1,175,900 $ 1,175,900
Video  proyector  epson 1 $ 1,569,000 $ 1,569,000 $ 1,569,000
powerlite v250 - blanco
TOTAL $ 9,264,700 $ 4,048,860
Tabla 22.
Muebles, enseres y equipos de oficina con depreciacion
Muebles, enseres y equipo de oficinas Depreciacion
anual
Activo Cantidad Precio Total 10%
unitario
Sistema de  seguridad 1 $ 3,415,518 $ 3,415,518 $ 341,552
integrado
Sistema de aire 5 $ 1,449,518 $ 7,247590 $ 724,759
acondicionado
Nevera 1 $999,900.00 $ 999,900 $ 999,900
Horno microondas 1 $419,900.00 $ 419900 $ 419,900
Dispensador de agua 1 $ 159,900.00 $ 159,900 $ 159,900
Cafetera 1 $399,900.00 $ 399,900 $ 399,900
Mesa de reuniones 2 $ 1,247,992 $ 2495984 $ 249,598
silla sala reunién 16 $ 184,900.00 $ 2,958,400 $ 295,840
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Muebles, enseres y equipo de oficinas

Depreciacion

anual
Activo Cantidad Precio Total 10%
unitario
papeleras ecoldgicas 2 $ 179,900.00 $ 359,800 $ 359,800
papeleras 8 $ 74,900.00 $ 599,200 $ 599,200
sofa espera 1 $ 1,399,900 $ 1,399,900 $ 1,399,900
puf 5 $ 55,900.00 $ 279500 $ 279,500
locker x 9 4 $577,900.00 $ 2,311,600 $ 231,160
hamacas 3 $ 434,900.00 $ 1,304,700 $ 130,470
extintor 2 $ 79,900.00 $ 159,800 $ 159,800
botiquin de primeros auxilios 1 $ 153,600.00 $ 153,600 $ 153,600
TOTAL $ 24,665,192 $ 6,904,779
Tabla 23.
Muebles, enseres y equipos de oficina 2 con depreciacion
MUEBLES, ENSERES Y EQUIPO DE OFICINAS DEPRECIAC
ION ANUAL
Activo Cantidad Precio Total 10%
unitario
Sistema solar fotovoltaico 1 $ 8,872,754 $ 8,872,754 $ 887,275

conectado a red

Total gastos de depreciacion anual: $11.840.914

13.1.2 Activos Intangibles. Con el fin de apoyar los procesos administrativos y financieros, el
Campus considerd necesario adquirir un Sistema de Informacion que contiene los siguientes

modulos:
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- Clientes 0 POS

- Proveedores

- Inventarios

- Tesoreria

- Contabilidad

- NIF
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El Sistema de Informacion se adquiere con derecho de uso de la Licencia, valor que se paga una

sola vez y se renueva anualmente. Los proveedores suministran el servicio de factura electronica

exigible desde el presente afio 2019. De igual forma el sistema hay que implementarlo

técnicamente y para ello se debera girar un valor por una sola vez.

A continuacion, se relaciona el valor de la inversion y la amortizacion anual prevista.

Tabla 24.

Activos Intangibles

SISTEMA DE INFORMACION ADMINISTRATIVO - AGIL

AMORTIZACIO

N ANUAL
Activo Cantidad Precio Total 20%
unitario
Sistema de informacion 1 $ 3,900,000 $ 3,900,000 $ 780,000
Factura electronica 1 $ 852,000 $ 852,000 $ 170,400
Valor implementacion 1 $ 595,000 $ 595,000 $ 119,000
Total $ 5,347,000 $ 1,069,400
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13.1.3 Valor de rescate del Proyecto. Teniendo en cuenta que se espera que el campus tenga
una vida de mediano y largo plazo, no se fija valor de rescate; ademas, se considera que la vida

atil de los activos comprometidos es inferior a la vida del proyecto.

13.1.4 Estructura de Gastos Operacionales que requiere el Proyecto. Fundamentados en la

organizacion disefiada, las ndminas y su coste son los siguientes

Tabla 25.

Estructura de Gastos operacionales

ITEM CARGO HABILIDAD VALOR MES TOTAL ANO

1 CEO Director Directiva - Tecnoldgica - $ 6,000,000 $ 72,000,000

Telecomunicaciones

2 Asesor Juridico Juridica - Tecnolégica $ 1,500,000 $ 18,000,000
3 Asesor Contable Contable — Financiera — $ 1,500,000 $ 18,000,000
Tributaria - NIIF
4 Responsable de Manejo de Cadenas de $ 2,500,000 $ 30,000,000
Eventos Abastecimiento — Procesos -
TTHH
5 Direccion de Marketing Digital - $ 3,500,000 $ 42,000,000
Marketing y Tecnologia — Relaciones
Comunicaciones Interpersonales -
(CMO) Negociacion
6 Director de Equipoy Gestion de Nominas — $ 3,000,000 $ 36,000,000
Cultura Contratacion — Seguridad en
el Trabajo
7 Director | + D Innovacién — Procesos — $ 3,500,000 $ 42,000,000

Tecnologia - Liderazgo
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ITEM CARGO HABILIDAD VALORMES  TOTAL ANO
8 Manager Actores del Liderazgo - Relaciones $ 4,000,000 $ 48,000,000
Ecosistema Interpersonales —
Innovacion - Tecnologia
9 Director de Alianzas Liderazgo — Relaciones $ 5,000,000 $ 60,000,000
Estratégicas (BD) Interpersonales —
Innovacion — Negociacion -
Tecnologia
10 Oficial de Negociacion — Publicidad — $ 2,000,000 $ 24,000,000
Asociaciones Relaciones Interpersonales -
11 Director de $ 3,500,000 $ 42,000,000
Operaciones
12 Coordinacion Administrativa — Ofice — $ 2,000,000 $ 24,000,000
Administrativa y Sistemas Administrativos de
Financiera Administracion, Contables
y Financieros — Procesos -
Liderazgo
TOTAL $ 38,000,000 $ 456,000,000
13.1.5 Otros Gastos Administrativos y de Ventas
Tabla 26.
Gastos administrativos y de ventas
ITEM CONCEPTO VALOR VALORNTOTAL
UNITARIO MES ANO
1 Arriendo $7.800.000 $93.600.000
2 Servicios Publicos (Agua, luz, teléfono, $509.812 $6.117.744

Internet, Gas, Administracion
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ITEM CONCEPTO VALOR VALORNTOTAL
UNITARIO MES ANO
3 Legales (Constitucion): Matricula $184.950 $184.950
Mercantil — Documentos Constitucion —
Formularios — Certificados - Inscripcion de
Libros — Impuesto de Registro
4 Mantenimientos equipos $100.000 $1.200.000
5 Seguros y Otros $1.000.000 $12.000.000
TOTAL $9.594.762 $113.102.694

13.1.6 Ingresos. Los ingresos estan planteados por programas y en cada uno se establecen tanto
el numero de participantes (cantidad) o eventos, como la frecuencia de ocurrencia (veces). El
precio unitario consulta dos escenarios: a) el mercado y, b) la estructura interna. Para el proyecto
y en el primer afio, se definié formularlos a partir del escenario de mercado y se estimd que cada
afio estos precios y volumenes se incrementaran en sincronia con un ajuste del 10% (reajuste IPC
y Productividad).

Proyeccidn primer afio con precios base de mercado:
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PLAN DE INGRESOS ANUALES

ITEM CONCEPTO CANTIDAD | VECES P/U VR TOTAL
PROGRAMA RUTA EXPONENCIAL

1 |Hackatones 2 1 $ 10,000,000.00| $ 20,000,000.00

2 |Almuerzos Networking 40 12 $ 30,000.00| $ 1,200,000.00

3 |Rueda de Negocios - Inscripciones 300 1 $ 220,000.00( $ 66,000,000.00

4 |Rueda de Negocios - Stand 20 1 $ 250,000.00| $ 5,000,000.00

5 |Rueda de Negocios - Patrocinios 2 1 $ 5,000,000.00( $ 10,000,000.00

6 |Workshop con expertos 20 5 $ 180,000.00| $ 18,000,000.00
PROGRAMA SWITCH UP

7 |Switch UP (Inscripcidn) 10 1 $ 9,000,000.00| $ 90,000,000.00

8 |Switch UP (Rondas de Inversién) 10 10 $ 1,200,000.00 [ $ 120,000,000.00
PROGRAMA SWITCH CORPORATE

9 |Switch Corporate (Inscripcién) 5 1 $ 25,000,000.00| $ 125,000,000.00
PROGRAMA PARTHNER SWITCH

10 |Parthner Switch 6 1 $ 30,000,000.00 [ $ 180,000,000.00
OTROS INGRESOS

11 |Espacios de Coworking 18 12 $ 250,000.00| $ 4,500,000.00

TOTAL INGRESOS PROYECTADOS $ 639,700,000.00

Figura 38.Plan de ingresos anuales

Validacion de precios mediante la formula PV= [RC*C + (CD+CO+GF)*(1-%)] / Q*(1-%), o

precio interno. Dénde:

PV = Precio de Venta

RC = Rentabilidad del Capital Invertido

C

CDh=

= Capital Invertido

Costo Directo

CO = Costos Administrativos y de Ventas

GF = Gastos Financieros

0p =

Q:

Tasa de Impuesto de Renta

Cantidad de Servicios



PLAN DE NEGOCIOS CAMPUS DE STARTUPS “SWITCH” | 147

CALCULO DEL PRECIO | PV = [RC*C + (CD + CO + GF)(1-%))] / Q(1-%)

RC C Proporcional cD co GF % Q PV Ventas
PV1 (Hackatones) 15% |$ 3,126,465.53 | $  6,670,000.00 | $  17,792,799.56 | $  284,927.85 33% 2 S 16,058,841.19 | S 32,117,682.38
PV2 (Almuerzos Networking) | 15% | $ 187,587.93 | § 1,041.67 | $ 1,067,567.97 | $ 17,095.67 33%| 480 |$ 3,388.88 | $ 1,626,660.94
PV3 (Rneg Inscrip) 15% | $ 10,317,336.25 | $ 79,933.33 | $§  58716,238.56 | S 940,261.90 33%| 300 |$ 286,487.84 | S 85,946,351.85
PV4 (Rneg Stand) 15% | $ 781,616.38 | $ 125,000.00 | $ 4,448,199.89 | $ 71,231.96 33%| 20 S 359,721.03 | $ 7,194,420.59
PV5 (Patrocinios) 15% | S 1,563,232.77 | $ - S 8,896,399.78 | §  142,463.92 33% 2 S 4,694,420.59 | $ 9,388,841.19
PV6 (Workshop con exp) 15% | S 2,813,818.98 | $ 60,000.00 | $  16,013,519.61 | $  256,435.06 33%| 100 |$ 228,999.14 | §  22,899,914.14
PV7 (Switch UP Inscrip) 15% | $ 14,069,094.89 | S 2,180,000.00 | $ 80,067,598.03 | $ 1,282,175.31 33% 10 S 10,629,957.07 | $  106,299,570.71
PV8 (Switch UP Rondas) 15% | S 18,758,793.18 | $ - $  106,756,797.37 | S 1,709,567.09 33%| 100 |$S 1,126,660.94 | S 112,666,094.28
PV9 (Switch Corporate) 15% | $ 19,540,409.57 | $  16,050,000.00 | $ 111,204,997.26 | $ 1,780,799.05 33% 5 S 39,522,102.97 | $  197,610,514.87
PV10 (Parthner Switch) 15% | $ 28,138,189.78 | $  18,400,000.00 | $ 160,135,196.06 | $  2,564,350.63 33% 6 S 46,566,523.57 | $  279,399,141.42
PV11 (Espacios Coworking) 15% | $ 703,454.74 | $ - S 4,003,379.90 | $ 64,108.77 33%| 216 S 19,560.09 | $ 4,224,978.54
TOTAL $ 43,565,975.00 | $ 569,102,694.00 | $ 9,113,417.21 $ 859,374,170.91

Figura 39. Célculo del precio

La distribucién de costos operacionales y financieros se realizé con base en el valor de los
servicios, dado que se puede inferir por parte de los proyectantes que tiene una estrecha relacion
con el consumo de costos y esfuerzos del equipo organizacional operativo.

Para la determinacion del precio interno de referencia se tomo en cuenta que una rentabilidad
del capital invertido del 15% que corresponde a una tasa por encima del coste de financiamiento
que se vera mas adelante, ajustada a los escenarios normales de créditos ordinarios sin que rebase
la prudencia que exige los primeros afos de desarrollo del campus.

La inversion de capital es de $100.000.000, los cuales se relacionan en las fuentes de
financiamiento desde el origen patrimonial.

La férmula pretende encontrar el precio de venta minimo que deben tener los servicios para
satisfacer la expectativa de rentabilidad sobre el capital invertido, cubrir los costos y gastos de la
operacion, los gastos financieros y el impuesto de renta, sabiendo la cantidad de unidades de

servicio.
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13.1.7 Flujo de Caja. A continuacion, se presenta el Flujo de Caja del Proyecto para un

horizonte de 6 afos. La tasa prevista de incremento de ingresos se ha previsto en el 10% y de los

gastos operativos en el 5%.

FLUJO DE EFECTIVO DEL PROYECTO

CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6
INGRESOS PROYECTADOS
Venta de Servicios del Campus $ 639,700,000.00 | $ 703,670,000.00 | $ 774,037,000.00 | $ 851,440,700.00 | $ 936,584,770.00 | $ 1,030,243,247.00
EGRESOS PROYECTADOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6

Costos de Servicios

$ 85,075,000.00

$ 93,582,500.00

$ 102,940,750.00

$ 113,234,825.00

$ 124,558,307.50

$ 137,014,138.25

Gastos de Administracidn y Ventas

$ 569,102,694.00

$ 597,557,828.70

$ 627,435,720.14

Gastos Financieros

$ 9113,417.21

$  5755,027.73

$ 2,099,424.20

$ 658,807,506.14
5 -

$ 691,747,881.45
$ -

$  726,335,275.52
$ -

Aporte Inicial

$ (100,000,000.00)

TOTAL FLUJO DE CAJA GENERADO

$ (100,000,000.00)

$ (23,591,111.21)|

$  6,774,643.57

$ 41,561,105.66

$ 79,398,368.86

$ 120,278,581.05

$  166,893,833.23

Figura 40. Flujo de efectivo del proyecto

13.2 Financiamiento.

Como fuente de financiamiento se plantea la obtencion de un crédito a través del Fondo

Emprender. Las principales fortalezas de este tipo de crédito son:

e Esté orientado a la financiacion de planes de negocios.

e Segun el Acuerdo 010 de 2019, del Servicio Nacional de Aprendizaje — SENA, por el cual

se establece el Reglamento Interno del Fondo, los créditos ofrecidos pretenden estimular

el emprendimiento en diferentes sectores de la economia, pero especialmente perfila el

beneficio hacia estudiantes o profesionales recién egresados de las instituciones de

educacion superior.

e Las tasas de interes son bajas en relacion con el mercado de creditos ofrecidos por la banca

ordinaria.
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e Tiene la opcion de ser condonado el préstamo si se cumplen ciertos requisitos de ejecucion
e impacto.

A continuacién, se describen las caracteristicas del crédito a solicitar:

Tabla 27.

Crédito Fondo Emprender

FONDO EMPRENDER

Salario Minimo 2019 $ 828,116.00

Monto a prestar 150 SMMLV
TOTAL $ 124,217,400.00

Tasa DTF+4 0.71% Mes
Plazo 3 Ainos 36 Meses
Cuota mes $3,921,813.03

La siguiente es la tabla de amortizacion prevista:
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ITEM K i Abono K Cuota Saldo REPORTE ANUAL

1 S 124,217,400 | S 880,908 | $ 3,040,905 | $ 3,921,813 | $ 121,176,495

2 S 121,176,495 | S 859,343 | $ 3,062,470 | $ 3,921,813 | $ 118,114,026

3 S 118,114,026 | S 837,625 | S 3,084,188 | $ 3,921,813 | $ 115,029,838

4 S 115,029,838 | S 815,753 | S 3,106,060 | $ 3,921,813 | $ 111,923,778

5 S 111,923,778 | S 793,726 | S 3,128,087 | $ 3,921,813 | $ 108,795,691

6 S 108,795,691 | S 771,543 | S 3,150,270 | $ 3,921,813 | $ 105,645,421

7 S 105,645,421 | S 749,202 | $ 3,172,611 | $ 3,921,813 | $ 102,472,810

8 S 102,472,810 | S 726,703 | $ 3,195,110 | $ 3,921,813 | $ 99,277,700

9 S 99,277,700 | S 704,044 | $ 3,217,769 | $ 3,921,813 | $ 96,059,931

10 S 96,059,931 | S 681,225 [ S 3,240,588 | $ 3,921,813 | S 92,819,343

11 S 92,819,343 [ S 658,244 | S 3,263,569 | $ 3,921,813 | $ 89,555,774 i K

12 S 89,555,774 | S 635,100 [ S 3,286,713 | $ 3,921,813 | S 86,269,061 | S 9,113,417 | $ 37,948,339

13 S 86,269,061 | S 611,791 [ S 3,310,022 | $ 3,921,813 | S 82,959,039

14 S 82,959,039 | S 588,318 | $ 3,333,495 | $ 3,921,813 | $ 79,625,544

15 S 79,625,544 | S 564,678 | $ 3,357,135 | $ 3,921,813 | S 76,268,409

16 S 76,268,409 | $ 540,870 | S 3,380,943 | $3,921,813 | $ 72,887,466

17 S 72,887,466 | $ 516,894 | S 3,404,919 | $3,921,813 | $ 69,482,547

18 S 69,482,547 | $ 492,747 | $ 3,429,066 | $ 3,921,813 | $ 66,053,481

19 S 66,053,481 | S 468,429 | $ 3,453,384 | $ 3,921,813 | $ 62,600,097

20 S 62,600,097 | S 443939 | $ 3,477,874 | $ 3,921,813 | $ 59,122,223

21 S 59,122,223 | S 419,275 | $ 3,502,538 | $ 3,921,813 | $ 55,619,685

22 S 55,619,685 | $ 394,436 | S 3,527,377 | $ 3,921,813 | $ 52,092,308

23 S 52,092,308 | $ 369,421 | S 3,552,392 | $3,921,813 | $ 48,539,916 i K

24 S 48,539,916 | S 344,229 | S 3,577,584 | $3,921,813 | S 44,962,332 | $ 5,755,028 | $ 41,306,729

25 S 44,962,332 | $ 318,858 | $ 3,602,955 | $ 3,921,813 | S 41,359,377

26 S 41,359,377 | $ 293,307 | $ 3,628,506 | $ 3,921,813 | S 37,730,871

27 S 37,730,871 | $ 267,575 | S 3,654,238 | $ 3,921,813 | $ 34,076,633

28 S 34,076,633 | $ 241,660 [ S 3,680,153 | $ 3,921,813 | $ 30,396,480

29 S 30,396,480 | $ 215,562 [ S 3,706,251 | $ 3,921,813 | $ 26,690,228

30 S 26,690,228 | $ 189,278 | $ 3,732,535 | $ 3,921,813 | § 22,957,694

31 S 22,957,694 | $ 162,808 | $ 3,759,005 | $ 3,921,813 | $ 19,198,689

32 S 19,198,689 | $ 136,151 [ S 3,785,662 | $ 3,921,813 | S 15,413,027

33 S 15,413,027 | S 109,304 [ S 3,812,509 | $ 3,921,813 | $ 11,600,518

34 S 11,600,518 | S 82,267 | S 3,839,546 | $3,921,813 [ $ 7,760,971

35 S 7,760,971 | $ 55,038 [ $ 3,866,775 | $ 3,921,813 | $ 3,894,197 i K

36 S 3,894,197 | $ 27,616 | $ 3,894,197 | $ 3,921,813 | S (0)] $ 2,099,424 | S 44,962,332
TOTAL S 16,967,869 | $ 124,217,400 S 16,967,869 | $ 124,217,400

Figura 41. Amortizacion prevista del crédito.

Como segunda fuente de financiamiento, se consideran los aportes de socios:

Figura 42. Aporte de socios

INVERSION DE CAPITAL $
Aportes de Socios

100,000,000.00
SocioA $ 50,000,000.00
SocioB $ 50,000,000.00
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13.3 Evaluacion

La evaluacion financiera pretende comprobar si el proyecto seré viable o no (determinacién de la
Tasa Interna de Retorno), de igual forma, y de ser viable, en cuénto tiempo se recuperara la
inversion (Periodo de Recuperacion de la Inversion - PRI). A continuacion, se presentan los

resultados de la evaluacion financiera practicada con base en el Flujo de Caja Previsto.

Tasa de Descuento 15%
VPN $89,284,492.73
TIR 30%
Periodo de Recuperac de la Inversiéon - PRI 4.20
VPN (VAN)
Inversién Inicial $ (100,000,000.00)| $ (100,000,000.00)| $ (100,000,000.00)
Flujo 1 $  (23,591,111.21)|  ($20,514,009.75)| $ (120,514,009.75)
Flujo 2 S 6,774,643.57 ($5,890,994.40)| $ (126,405,004.15)
Flujo 3 $  41,561,105.66 $36,140,091.88 | S (90,264,912.27)
Flujo 4 S 79,398,368.86 $69,042,059.88 | S (21,222,852.39)
Flujo 5 $  120,278,581.05 $104,590,070.48 | $  83,367,218.08
Flujo 6 S 166,893,833.23 $145,125,072.37 | $  228,492,290.46

Figura 43. Evaluacion financiera

La tasa de descuento fue del 15%. El valor presente neto - VPN arroja un valor positivo de
$89.284.492,73 y una Tasa Interna de Retorno - TIR del 30%. El periodo de recuperacién de la
inversion es de 4.20 afios.

Los Estados de Situacion Financiera y Resultados, para los afios de la proyeccion, plantean la

siguiente estructura:
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ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
CONCEPTOS ANO O AfO1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANOS ANO 6

ACTIVOS

Efectivo y Equivalente al Efectivo

$ 224,217,400.00

$ 95,085,003.62

$ 60,552,918.54

§ 57,151,692.02

$ 125,248,216.76

$ 223,238,350.35

$ 355,579,67247

Propiedades Planta y Equipo

S 62,245,946.00

$ 62,45,946.00

S 62,245,946.00

$ 62,45,946.00

$ 62,45,346.00

S 62,245,946.00

Menos: Depreciacion Acumulada

§ (11,840,914.00)

§ (15,875,058.00)

$ (19,909,202.00)

§ (23,943,346.00)

§ (27,977,490.00)

§ (30,707,674.00)

Activos Intangibles

$  5347,000.00

$  5,347,000.00

$  5347,000.00

$  5,347,000.00

$ 5,347,000.00

S 5,347,000.00

Menos: Amortizacion de Intangibles $ (1,06940000)[$  (2138,800.00)| §  (3,208200.00)| S  (4277,600.00)[ $  (5347,00000){ § (6,416,400.00)
TOTAL ACTIVO $ 224,217,400.00 | $ 149,767,635.62 | § 110,132,006.54 | $ 101,627,236.02 | $ 164,620,216.76 | S 257,506,806.35 | $ 386,048,544.47
PASIVO S - 18 - [$ - 18 - 18 $
Obligaciones Financieras $ 124,217,400.00 | § 86,269,060.83 | §  44,962,332.18 | S (0.00)| $ $ $

Pasivos por Impuestos Corrientes

§ 11,301,844.12

S 22,083447.46

$ 3455251112

S 4892827477

TOTAL PASIVO

$ 124,217,400.00

$ 86,269,060.83

$ 44,962,332.18

$ 11,301,844.12

$  22,288,441.46

$ 3455251112

$ 4892827471

PATRIMONIO

Capital Social

$ 100,000,000.00

$ 100,000,000.00

$100,000,000.00

$ 100,000,000.00

$100,000,000.00

$100,000,000.00

$ 100,000,000.00

Reserva Legal

§

§ 2515571175

$ 771620949

§ 15,778,462.09

$ 27,195059.53

Ganancia o Pérdida del Periodo

$ (36,501,425.21)

§ (34,830,325.65)

§ (12,190,179.85)

$ 3461555981

$ 107,175,833.15

$ 209,925,210.16

TOTAL PATRIMONIO

$ 100,000,000.00

$ 63,498,574.79

$  65,169,674.35

$90,325,391.90

$ 142,331,769.30

$ 222,954,295.24

$ 337,120,269.70

TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO

$ 224,217,400.00

$ 149,767,635.62

$ 110,132,006.54

$ 101,627,236.02

$ 164,620,216.76

$ 257,506,806.35

$ 386,048,544.47

Figura 44. Estado de Situacion financiera

ESTADO DE RESULTADOS
CONCEPTOS ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANOS ANO 6

INGRESOS OPERACIONALES $ 639,700,000.00 | $  703,670,000.00 | $ 774,037,000.00 | $ 851,440,700.00 | $ 936,584,770.00 | $ 1,030,243,247.00
Menos: COSTOS DE SERVICIOS (V) $ 85,075,000.00 | § 93,582,500.00 | $ 102,940,750.00 | 113,234,825.00 | $ 124,558,307.50 | 137,014,138.25
GANANCIA BRUTA EN VENTAS $ 554,625,000.00 | $  610,087,500.00 | $ 671,096,250.00 | $ 738,205,875.00 | $ 812,026,462.50 | $ 893,229,108.75
Menos: Gastos de Administracion y Ventas (F) | $ 569,102,694.00 | §  597,557,828.70 | 627,435,720.14 | $ 658,807,506.14 | $ 691,747,881.45 | $ 726,335,275.52
Menos: Gastos de Depreciacion $ 11,840,914.00 | $ 4,034,14400 | § 4,034,144,00 | $ 4,034,144,00 | $ 4,034,144,00 | $ 2,730,184.00
Menos: Gastos de Amortizacion $ 1,069,400.00 | $ 1,069,400.00 | $ 1,069,400.00 | $ 1,069,400.00 | $ 1,069,400.00 | $ 1,069,400.00
GANANCIA OPERACIONAL $ (27,388,008.00)| § 742612130 | $ 38,556,985.87 | $ 74,294,824.86 | 115,175,037.05 | $ 163,094,249.23
Menos: Costos Financieros $ 9,113,417.21 [ § 5,755,027.73 | § 2,099,424.20 | $ S

GANANCIA ANTES DE IMPUESTOS $ (36,501,425.21)| $ 1,671,099.57 | $ 36,457,561.66 | § 74,294,824.86 | § 115,175,037.05 | § 163,094,249.23
Menos Impuesto de Renta $ - S $ 11,301,844.12 | $ 2,288,447.46 | 3455251112 | § 43,928,274.77
GANANCIA DESP DE IMPUESTO $ (36,501,425.21)| $ 1,671,099.57 | $ 25,155,717.55 | § 52,006,377.40 | § 80,622,525.94 | $ 114,165,974.46
Reserva Legal $ e - S 251557175 | S 5,200,637.74 | $ 8,062,252.59 | $ 11,416,597.45
GANANCIA NETA DEL EJERCICIO $ (36,501,425.21)| $ 1,671,099.57 | $ 22,640,145.79 | $ 46,805,739.66 | $ 72,560,273.34 | § 102,749,377.01

Figura 45. Estado de Resultados
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14. Prototipo

14.1 Programa Switch corporate.

El prototipo del proyecto del Campus para Startups Switch se hizo enfocado en el programa de
emprendimiento corporativo llamado “Switch corporate” que esta integrado dentro de los
servicios para dinamizar el entorno emprendedor tecnoldgico de Bucaramanga, teniendo en cuenta
que el proyecto fue basado en una idea de negocio de una de sus autoras que se esta efectuando en
paralelo con el desarrollo del mismo. Por consiguiente, el prototipo se hizo con la empresa “Switch
up SAS” con numero de NIT 901.299.810-1, la cual brinda soluciones de inteligencia artificial a
la medida de las empresas, debido a la relacion de los fundadores de la startup y las autoras del
proyecto. Se inici6 con una investigacién de mercados que impulsé a la asistencia de diferentes
eventos relacionadas con el entorno y en medio de estas interacciones se conoci6 una empresa la
cual cumplia con el perfil que se buscaba y tenia una necesidad de incluir tecnologias en sus
procesos de recoleccion de datos y generacion de reportes. En este caso buscaban una solucién
basada en inteligencia artificial, por lo cual se hizo la conexion con la startup Switch UP y se inicid
el desarrollo del programa de emprendimiento corporativo. EI programa comenzo con una reunion
de capacitacion sobre inteligencia artificial, sus usos y beneficios en el sector del prospecto, con
el fin de generar mayor interés por el potencial cliente y posteriormente un proceso de recoleccion
de informacion de la empresa llamada K2 Ingenieria SAS con nimero de NIT 804.007.055-3 para

conocer més a fondo sus necesidades y problemas por medio de una guia de requerimientos la cual
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se puede ver en el Apéndice 36. Guia de requerimientos de la empresa switch up SAS. De esta
forma se procedio a presentar una propuesta técnica formal, después de conocer cada una de las
necesidades de la empresa K2 Ingenieria. EI proceso de conexidn dur6 aproximadamente 3 meses
hasta la presentacién final de la propuesta, la cual se hizo basada en la metodologia agil scrum y
se dividio la entrega en 5 sprint, lo cual se puede ver en el Apéndice 37. Ficha Técnica — Switch.
Se procedio a la firma del contrato e iniciar el desarrollo del producto. En el proceso se ha contado
con asesoria de personas expertas en temas para la startup y un seguimiento adecuado bajo la
metodologia anteriormente anunciada, actualmente el prototipo se encuentra en la Gltima fase
Ilamada transformar, donde ya se hizo entrega del primer sprint anunciado en la ficha técnica
anteriormente citada y por tiempos del proyecto desarrollamos una reunion con el padrino del
proyecto de la empresa llamado Juan Carlos Castro director de desarrollo, para recibir
retroalimentacion y generar una mejora del programa teniendo en cuenta que este fue la prueba
piloto, por lo cual no se generd una transaccién monetaria por el programa pero si por el producto.
En la reunion se hicieron las debidas preguntas para confirmar que en su posicion de directivo
pagaria por un servicio de emprendimiento corporativo. Se solicit6 al directivo una carta formal
donde exprese su punto de vista frente al modelo de negocio y el programa en desarrollo que se

puede ver en el Apéndice 38. Carta empresa K2 Ingenieria sobre prueba piloto
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15. Conclusiones

La metodologia “La disciplina de emprender” de Bill Aulet, utilizada durante el proyecto, no
se puede aplicar tal cuél a la realidad latinoamericana, dado que esta disefiada para ecosistemas
de innovacion dinamicos, por lo cual se adapto a las condiciones del mercado de la ciudad y se
omitieron pasos que se consideraron no acordes a la realidad local.

Los sistemas de informacion acerca del nimero de startups son escasos, debido en gran parte
a la informalidad de este tipo de emprendimientos, lo que hace que se dificulte el acceso a la
informacion y por consiguiente el analisis estadistico.

Desde el sector industrial de Bucaramanga, se deben enfocar los esfuerzos al desarrollo de
proyectos que incentiven la generacion de demanda de nuevas tecnologias y modelos de
negocio, que conlleve a la creacion de startups.

Las instituciones en Bucaramanga estan enfocadas en potencializar emprendimientos
tradicionales en etapa semilla, lo cual no fortalece ideas basadas en tecnologia dado que no
existen los expertos necesarios ni el ecosistema de emprendimiento e innovacion para el
impulso de empresas de base tecnoldgica limitandose a dar seguimiento en temas de
emprendimiento, juridicos y de inversion.

Los emprendedores de base tecnologica tienen como prioridad invertir en temas de
educacion, crecimiento personal y ayudar a otros; lo cual es una caracteristica clave del
emprendedor para la creacion del campus y ademas conlleva al fortalecimiento de la red global

voluntaria de mentores SWITCH.
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La creacién de un campus de startups ayudara a dinamizar el entorno econémico y social en
Bucaramanga, dado que impulsara la creacion de startups, disminuira la tasa de mortalidad de
empresas de base tecnoldgica, contribuira a la generacion de empleo, atraera nuevas inversiones
a la ciudad y conllevara a un desarrollo cultural hacia una ciudad moderna.

El emprendimiento corporativo es una tendencia nueva en Latinoamérica por lo cual la
transicion de emprendimiento tradicional a emprendimiento de alto impacto se ha venido dando
de forma paulatina a comparacion con otros paises del mundo. Esto trae como consecuencia
que directivos de grandes y medianas empresas todavia tengan resistencia al cambio
tecnoldgico.

En Santander, no existen organizaciones dedicadas exclusivamente a la creacién de
iniciativas y proyectos que impulsen a grandes empresas a ser parte de programas de innovacion
abierta. Por lo anterior, el campus “switch” no tendria competencia directa en la region.

Se estim6 un crecimiento anual del 10% de los ingresos, ponderando el factor de
productividad e indice de precios al consumidor y un control de los gastos y costos que no
sobrepase su incremento del 5%. Estas dos decisiones hacen posible el retorno de la inversion
en un tiempo de 4.2 afios.

Las empresas quieren ser parte de estas iniciativas de innovacion abierta dado que relacionan
a las startups con un alto conocimiento en nuevas tecnologias y modelos de negocio
innovadores con ideas jovenes y modernas, que permiten innovar de forma mas eficiente y
economica en los procesos de empresas tradicionales.

Se evidencia que el ecosistema de innovacion de Santander es débil debido a que no existe

una integracion en los esfuerzos de los actores involucrados como el estado, la universidad y
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las empresas, para impulsar el emprendimiento, resaltando la necesidad de definir una ruta para
consolidar un sistema que acelere nuevas ideas de negocio en la region.

La ausencia de un ecosistema de innovacion articulado en Santander genera desventajas
competitivas frente a otras ciudades del pais que tienen una ruta definida para escalar sus
sistemas de innovacién como: Bogota y Medellin, que han orientado sus esfuerzos a promover
una cultura de emprendimiento de alto impacto para una economia basada en el conocimiento.

Una de las pre condiciones para hacer mas relevante el campus de startups es promover una
cultura de colaboracion en la region, donde se identificd una alta tendencia a desarrollar
esfuerzos individuales lo cual se convierte en el primer reto para acelerar la transferencia de
conocimiento del campus a la sociedad.

Para fomentar una cultura de emprendimiento basado en tecnologias emergentes en la
ciudad, se deben desarrollar experiencias de formacion a través de herramientas experimentales
que impulsen la solucion de retos reales de la sociedad.

Debido a la revision de modelos de negocio de campus para startups en el contexto global,
se evidencié que los ecosistemas de innovacion se construyen a través de interacciones
organicas donde los grupos de interés involucrados se fortalecen a través de transacciones de
valor donde ambas partes se benefician, esto evidencia la importancia de facilitar la mayor
cantidad de espacios de networking entre los actores del ecosistema para promover el desarrollo

de proyectos innovadores.

16. Recomendaciones
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De acuerdo con los resultados financieros y dadas las circunstancias coyunturales en las que el
proyecto se disefia y se pretende ejecutar, y como una forma para hacer menos costoso y a
mediano plazo obtener un beneficio de condonacion, se plantea la oportunidad de adquirir
recursos adicionales en Fondo Emprender, fuente estatal creada justamente para fomentar
iniciativas como la que los autores hoy se plantean.

Teniendo en cuenta la dificultad en la investigacion de mercados para obtener informacion
sobre el nimero de startups en la ciudad y en Colombia, es necesario ajustar un mecanismo que
permita conocer el nimero de startups que nacen, la velocidad con la que desaparecen, junto a
una caracterizacion del perfil del emprendedor de base tecnoldgica, que permita crear una base
de datos de facil acceso y uso, que direccione la creacion de iniciativas y programas que impulse
el crecimiento y consolidacion de estos emprendimientos.

Teniendo en cuenta que la UIS es la universidad mas importante de la region, se sugiere una
participacién mas activa en la consolidacion del ecosistema, a través de la transferencia de
conocimiento, derivada de los procesos de investigacion que realiza, poniendo sus recursos
tanto fisicos y tecnoldgicos a disposicion de los emprendedores de la region.

Se debe caracterizar las capacidades distintivas de la region de tal forma que se puedan
potencializar por medio de la integracion entre las industrias y la creacion de nuevos modelos
innovadores basados en sus capacidades.

Es importante que las iniciativas de emprendimiento se orienten a los sectores con alto
potencial de crecimiento en Santander con el fin de establecer una estrategia de diferenciacion
a nivel nacional basada en las capacidades distintivas de las organizaciones que pertenecen a

estos sectores.
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En Bucaramanga existe una alta oferta de programas de apoyo a los emprendedores de la
region, sin embargo, no se evidencia un gran impacto en la aceleracién de emprendimientos de
base tecnoldgica, debido a la ausencia de un propésito conjunto, definido por los actores del
ecosistema, por lo anterior, se recomienda generar una iniciativa que integre los esfuerzos de
diferentes organizaciones publicas y privadas que se estan ejecutando actualmente en términos
de emprendimiento e innovacion.

Teniendo en cuenta que este es una prueba piloto, se recomienda mejorar la comunicacion
entre los involucrados (Startup, empresa e intermediarios), para lograr disminuir los tiempos,

dado que se espera que estos procesos se ejecuten de forma mas agil.
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