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GLOSARIO

ACELERADORA DE STARTUPS: es una institucion para impulsar startups (semillas) mediante
un programa que incluyen mentorizacion, formacion intensiva, educacion digital y tutorizacion

por parte de la empresa.

E-COMMERCE: Proceso mediante el cual dos o més partes realizan una transaccion de negocios

a través de una computadora y una red de acceso. (Ramirez, s.f.)

ECOSISTEMA: Un Ecosistema de Emprendimiento responde a una agrupacion espacial de
instituciones que acttan entre si en pro de la promocion, la asistencia y el desarrollo de proyectos

empresariales nuevos o ya existentes. (Garcia, 2013)

FRAMEWORK: En general, un marco de trabajo, o framework, es una estructura real o
conceptual destinada a servir de soporte o guia para la construccion de algo que expande la
estructura en algo util. (...) es decir, una estructura en capas que indica qué tipo de programas

pueden o deben ser construidos y como se interrelacionan. (SearchDataCenter en Espafiol, 2016)

GROWTH HACKING: (Estrategia de Posicionamiento, es un término equivalente ampliamente
utilizado en espafiol dentro de la Mercadotecnia) es un conjunto de técnicas de mercadotecnia
desarrolladas por las empresas de tecnologia que utilizan la creatividad, el pensamiento analitico
(que se realiza como parte del proceso del pensamiento critico), asi como las métricas web y de

redes sociales para vender sus productos y ganar exposicion.
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INTERFAZ: La interfaz de usuario es el medio donde se producen las interacciones entre seres

humanos y maquinas. El disefio de la interfaz es critico para el manejo del dispositivo.

LEADS: Un lead (o registro) es una persona que ha facilitado sus datos de contacto a través del
formulario de una landing page y, como consecuencia, pasa a formar parte de la base de datos de

una empresa.

LENGUAJE PHP: EI Hypertext Preprocessor, es un lenguaje de programacion de codigo abierto
muy popular, especialmente adecuado para el desarrollo web y que puede ser incrustado en
HTML. (Que es PHP, s.f.)

MATCH: Se refiere a la accion de unir los puntos. Expresién: se utiliza este término para
referirse a las aplicaciones moviles que permiten los encuentros entre personas con intereses de

relacionarse entre si.

PLAN REFERIDO: Programa en donde una empresa le ofrece a sus clientes beneficios tales
como descuentos, productos gratuitos u obsequios, a cambio de que la recomienden y le ayuden
a conseguir otros clientes. (Crece Negocios, 2013)

PLATAFORMA DE PAGOS: Proveedor de servicios para el comercio electrénico que autoriza
pagos a negocios de comercio electronico y proporciona una conexion segura entre la tienda en

internet y el comprador final. (Nakhoul, 2013)

PLATAFORMA WEB: Una plataforma web es mas que una pagina web. Una plataforma

incluye elementos adicionales a la pagina web tales como aplicaciones, carritos de compras,
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formularios, convertidores, instancias de aprobacion y alguna otra solucion especifica para la
necesidad del cliente y el mercado. Estos elementos pueden ser publicos o privados, tales como

sistemas de comunicacion interna o inventarios. (Plataformas web: soluciones a la medida, s.f.)

PORCENTAJE DE REBOTE: En Analytics, un rebote se calcula especificamente como una
sesion que Unicamente activa una solicitud en el servidor de Analytics, por ejemplo, cuando un
usuario abre una sola pagina en su sitio web y, a continuacion, sale sin activar ninguna otra

solicitud en el servidor de Analytics en esa sesion.

El porcentaje de rebote se calcula dividiendo las sesiones de una sola pagina por todas las
sesiones o por el porcentaje de todas las sesiones de su sitio web en las que los usuarios solo han
visitado una pagina y han activado una Unica solicitud en el servidor de Analytics. (Ayuda de
Analytics, s.f.)

SEGURIDAD INFORMATICA: Gestion para asegurar que los recursos del sistema de
informacién de una organizacion se utilizan de la manera que se decidié y que el acceso a la
informacién alli contenida asi como su modificacion solo sea posible a las personas que se
encuentren acreditadas y dentro de los limites de su autorizacion. (Seguridad Informatica SMR,
s.f.)

TEAM BUILDING: Una actividad que se lleva a cabo, especificamente para construir equipo.
Es participativa, disefiada a medida de las necesidades del cliente y en un espacio y lugar

determinado, por lo que acostumbra a celebrarse como un evento.

TRANSFORMACION DIGITAL: Reinvencion de una organizacion a traves de la utilizacion de
la tecnologia digital para mejorar la forma en que se la organizacion se desemperfia y sirve a

quienes la constituyen. Digital se refiere al uso de la tecnologia que genera, almacena y procesa
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los datos. (SearchDataCenter en Espafiol, 2016)

USABILIDAD: Cualidad de la pagina web o del programa informatico que son sencillos de usar
porque facilitan la lectura de los textos, descargan rapidamente la informaciéon y presentan
funciones y menus sencillos, por lo que el usuario encuentra satisfechas sus consultas y comodo

Su uso.
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RESUMEN

HubCONNECT nace como la Unica plataforma web en Colombia que conecta en tiempo real a
todos los actores de la innovacion y emprendimiento, con las personas y el conocimiento que necesitan

para potencializar e incrementar su negocio.

Esta idea surge de ver en la tecnologia una herramienta para amplificar las capacidades de
team-building de una consultora de emprendimientos, con el fin de conectar personas que quieren
emprender y que tienen habilidades complementarias, y conectarlas después con el conocimiento que

deben implementar para transformar ideas en productos y/o servicios.

La plataforma web planea generar encuentros inteligentes en tiempo real, basados en
especificaciones de busqueda previas. Este nivel de innovacidn permite aumentar el rango de blsqueda y

la efectividad de los encuentros entre las personas interesadas en emprender.

Palabras Claves: Emprendimiento, Innovacién, Networking, Inversion.
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ABSTRACT

HubCONNECT is the only website in Colombia that connects entrepreneurs with the

people and knowledge they need in order to grow their businesses.

This idea is an innovative service inside a traditional company, which has decided to
use technology as a tool to amplify the team-building capacities that already have. Connect
people with complementary skills as partners, and connect them with the knowledge and
expertise they do not have yet, is the success formula to transform ideas in real products and

services.

This platform plans to generate intelligent meetings in real time, based on previous
search specifications. This level of innovation allows to increase the search range and the

effectiveness of the meetings between the people interested in create enterprises.

Key Words: Entrepreneurship, Innovation, Networking, Inversion
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1. RESUMEN EJECUTIVO

1.1. Datos Generales de la empresa

a)
b)
c)
d)
€)
f)
9)

h)

Razon social: HubBOG S.A.S.

Tipo de Organizacion: Persona Juridica

Tipo contribuyente: S.A.S.

Nombre comercial de la Plataforma Web: HUbCONNECT

Direccién del domicilio fiscal: Calle 98 #18-71 Segundo Piso

Teléfono: 601

Actividad economica:
Primaria 6209
Secundaria 7220

CluU:
Otras actividades de tecnologias de informacién y actividades de servicios
informaticos.
Investigaciones y desarrollo experimental en el campo de las ciencias sociales y las
humanidades.

1.2. Antecedentes del proyecto

1.2.1 El emprendedor y/o equipo emprendedor

HubCONNECT nace como iniciativa de intraemprendimiento de una pasante de

HubBOG. A continuacion describimos los actores encargados de transformar esta idea en

un producto real:
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1. HubBOG nace en el afio 2008 con el proposito de conectar emprendedores e
inversionistas en ¢l evento de networking “BogoTech”, resolviendo el problema de soledad

de algunos emprendedores en etapas iniciales.

Dos afios después abre sus espacios de coworking tras validar que la solucién de los
eventos no resolvia el problema por completo, ya que a pesar de tener un alto poder de
convocatoria se necesitaba de un espacio en donde los emprendimientos digitales y
tecnoldgicos pudieran trabajar a diario de manera conjunta, y poder fortalecer las alianzas
y recibir a los clientes sin tener que incurrir en costos de alquiler de oficinas privadas,

compra de mobiliario y compromisos de arrendamiento a largo plazo.

Ese mismo afio empieza a capacitar emprendedores y empresarios con Cursos
practicos sobre ¢cOmo aumentar ventas por internet?, poniendo al alcance de todos los
colombianos un conocimiento que antes era especializado, pero que a la vez estaba siendo

tendencia a nivel mundial.

Durante el afio 2011 amplia su red de aliados del sector de emprendimiento con el
nacimiento de Apps.co e Innpulsa, entidades de gobierno que apoyan el emprendimiento
como motor para el desarrollo de la economia colombiana. Adicionalmente, consolida un
proceso de asesoria “Mentor — Emprendedor en proceso de aceleracion”, que consiste en el
acompafiamiento de un empresario maduro y experto en el desarrollo de negocios digitales
a un emprendedor en etapas iniciales con grandes retos en la formulacion de un modelo de
negocio sostenible y en el desarrollo de soluciones tecnolédgicas con proyeccion en el

mercado.

Actualmente HubBOG es la aceleradora privada més grande de Latinoamérica,
cuenta con una base de datos de aproximadamente 16.000 emprendedores y un
reconocimiento de marca que aportaria para la consolidacién y desarrollo de
HubCONNECT.

2. Laura Gutiérrez, es una estudiante de administracion de empresas de la

Universidad del Rosario con mencion en emprendimiento, innovacion y mercadeo.

Realiz6 voluntariados en Marruecos, Egipto y Turquia con AIESEC, una red
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internacional de jovenes que combina una plataforma tecnolédgica con apoyo de estudiantes
de todo el mundo, para conectar una oportunidad con una necesidad: por un lado, el gusto
general de los jévenes por viajar a bajo costo con disminucion del riesgo personal, y por el
otro, el creciente numero de problemas sociales en diferentes paises en via de desarrollo.
La propuesta de valor dirigida a los estudiantes que viajan es una disminucion de los costos
de viaje, un acompafiamiento por parte de los AIESECers, una propuesta confiable al viajar
a paises desconocidos, y una experiencia de inmersion de vivencias culturales y sociales; la
propuesta de valor dirigida a los comités de AIESEC de los paises en via de desarrollo, son
personas dispuestas a trabajar y acompafar en la solucion de problemas sociales y

ambientales previamente identificados.

El afio siguiente, Laura realizo trabajos de temporada en Estados Unidos y Brasil
bajo plataformas similares, en las cuales se conectaban jovenes que querian viajar a
diferentes paises con empresas del sector turistico que necesitaban personal de apoyo en
ciertas temporadas. Estas plataformas que conectan, manejan modelos de negocio que
cobran a ambas partes. La primera, es un fee de inscripcion a los hostales o empresas por
conseguir empleados de distintos paises a muy bajo costo para temporadas altas, y la
segunda, un fee de inscripcion a los jovenes interesados en viajar. Lo mas interesante del
modelo de promocién de worldpackers, la plataforma utilizada para viajar a Brasil, era la
posibilidad de no cobrar nada al viajero si compartia a través de sus redes sociales la
pagina web, permitiendo que 20 de sus conocidos validara y calificara su perfil y

conocieran esta propuesta de valor.

Actualmente Laura trabaja en HubBOG, y esté encargada del desarrollo estratégico y
el modelo de negocio de HUbCONNECT.

1.2.2 Origen de la idea de negocio

El problema que busca resolver la aplicacion es el mismo problema con el que surgid
HubBOG en el 2008: La soledad de los emprendedores en etapas tempranas para encontrar

equipos multidisciplinarios con los cuales crear conjuntamente emprendimientos digitales
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y tecnologicos que sean rentables, perdurables en el tiempo e invertibles.

La validacion del problema se ha hecho a través de los almuerzos de networking, los
cuales se organizan todos los viernes en los espacios de coworking de HUbBOG, vy tienen

entre 10 y 35 asistentes semanales desde el afio 2011 ininterrumpidamente.

Asi mismo, tras un proceso de observacién se pudo concluir que muchas de las
personas que muestran interés por asistir al almuerzo, preferirian conocer el perfil que
encontrardn durante el encuentro, o buscan en HubBOG un aliado para encontrar

programadores y/o desarrolladores.

Es por este motivo que la idea de negocio surge de ver en la tecnologia un
amplificador de las capacidades de team-building de HubBOG para conectar personas que
quieren emprender y que tienen habilidades complementarias, y conectarlas después con

el conocimiento que deben implementar para transformar ideas en productos y/o servicios.

La plataforma web planea generar encuentros inteligentes en tiempo real, basados en
especificaciones de busqueda previas. Este nivel de innovacién permite aumentar el rango

de busqueda y la efectividad de los encuentros entre las personas interesadas en emprender.

1.3. Objetivos

1.3.1 Objetivo General

Conectar a través de una plataforma web a los actores del emprendimiento digital
con las personas y el conocimiento complementario que necesitan, para acelerar la
busqueda y facilitar la creacion de equipos multidisciplinarios que transformen ideas en

productos y/o servicios innovadores con modelos de negocio sostenibles.



1.3.2 Objetivos especificos
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a)  Validar con el mercado potencial si la plataforma web concebida es una solucion

facil de adoptar.

b)  Crear una propuesta de valor consistente y monetizable para cada tipo de cliente

beneficiado de la plataforma web.

c)  Validar y priorizar las variables que mas influyen en la conexion de socios en

modelos de negocio exitosos.

d)  Aumentar los casos exitosos de team-building, de 5 a mas de 100 casos exitosos

durante los primeros 3 meses de lanzamiento.

e)  Aumentar el nimero de seguidores en Facebook de 7.500 a 11.000, y aumentar

las visitas diarias en la pagina web de 1.000 a 3.000, durante los primeros 3 meses de

lanzamiento.

f) Lograr un registro de 1.200 usuarios en los primeros 3 meses de lanzamiento, de

los cuales un 60% paguen la membresia etapa de ideacion.

1.4. Cronograma

Tabla 1. Cronograma de Actividades

FASE Actividad Fecha
Fase 1 Medicion cuantitativa de fuentes primarias sobre 18/01/2017

e, causas por las cuales los emprendimientos 03/02/2017
Identificacion,

- digitales dejan de funcionar
entendimiento
y eleccion de Caracterizacion de los asistentes a almuerzos de 05/02/2017
problema networking. 24/03/2017
prioridad para — Y .
Estandarizacion y clasificacion de perfiles de 27/03/2017




resolver.

asistentes.

07/04/2017

Identificacion de las causas de separacion de

SOcCios.

10/04/2017
28/04/2017

Identificacion de atributos de los equipos que

mejor trabajan en conjunto.

10/04/2017
28/04/2017

Fase 2

Modelacién de
membresia

para el uso de
la plataforma

web

Identificacion del problema y descripcion del
servicio actual de HubBOG para cada tipo de

cliente.

02/05/2017 -
05/05/2017

Identificacion del problema y oferta de valor a
ofrecer por cada tipo cliente a través de

Membresia

02/05/2017 —
05/05/2017

Descripcion 'y modelado del proceso de
presentacion de personas que estan buscando

otras con habilidades complementarias.

08/05/2017 -
08/06/2017

Identificacion de criterios de eleccion del socio
ideal y de team-building que se dan en la

asesoria actual

08/05/2017
09/06/2017

Recoleccion de datos por landing page sobre
personas que muestran interés especifico en la

Membresia

09/06/2017—
16/06/2017

Creacién en pagina web de “Iniciar sesion” para
hacer seguimiento de consumo, a traves de

Facebook y LinkedIn

19/06/2017

Busqueda y generacion de alianzas para
aumentar beneficios y descuentos de la
Membresia HUbDCONNECT

19/06/2017-

Permanentemente
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Fase 3

Desarrollo de

plataforma

web

Despliegue de campafia en redes sociales de

Membresia Etapa de ideacion

20/06/2017 -

20/07/2017

Cruzar informacion, en principio de forma

manual, para invitar a almuerzos

20/06/2017 -

20/07/2017

Programacion de algoritmo para automatizar el

proceso de invitacion a almuerzos

20/07/2017-
31/07/2017

Programacion de plataforma para que pregunte

preferencias de personas después del almuerzo

20/07/2017-
31/07/2017

Programacion para ofrecer un beneficio de
descuento de la cuota de almuerzo cuando se

confirme desde la plataforma web

20/07/2017-
31/07/2017

Programacion del envio de informacion de
eventos y generacion de sugerencias basado en

perfil de cliente y sus gustos

31/07/2017-

Permanentemente

Despliegue de campafa “Comparte a 15 personas
y recibe Membresia gratis” para generar una
mayor cantidad de usuarios en Membresia Etapa
de ideacion que tengan habilidades comerciales,

administrativas, de programacion y desarrollo.

01/08/2017-
01/10/2017

Programacion de un diagnéstico en linea para
validar claridad de emprendedores con respecto a
su idea de negocio y recomendar cursos practicos,
Membresia Etapa de ideacion y Membresia

Ventas escalables e inversion

01/10/2017 -

10/10/2017

Programacion de mejoras en plataforma web

basadas en las sugerencias de los usuarios

01/10/2017 —

10/10/2017

Lanzamiento de campafias de remarketing en

Facebook y google para obtener nuevos clientes

10/10/2017-

Permanentemente
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Lanzamiento de campafias de seguimiento a
personas de Membresia Etapa de ideacion para
que adquieran Membresia Emprendedor con

Primeras ventas

10/10/2017-

Permanentemente

Programacion de combos para que los cursos
practicos aparezcan semanalmente y se puedan

descontar segun asistencia

01/11/2017 -
15/11/2017

Programacion para medir las horas de coworking

desde la plataforma

01/11/2017 -
15/11/2017

Programacion de algoritmo para conectar a
equipos emprendedores con  convocatorias
acordes a sus intereses en Membresia

Emprendedor con Primeras ventas

01/11/2017 -
15/11/2017

Lanzamiento de campafias de seguimiento a
personas de Membresia Emprendedor con
Primeras ventas para que adquieran Membresia

Ventas escalables e inversién

16/11/2017 -

Permanentemente

Programacion de seguimiento de Membresia
Ventas escalables e inversion segln los productos
consumidos por perfil, en donde se mide horas de

coworking y asistencia a cursos practicos

16/11/2017 -

Permanentemente

Programacion sobre el avance de emprendedores

medido en tiempo real

15/01/2018-

Permanentemente

Lanzamiento de Apoyo a Emprendedores online
en otras ciudades de Latinoamérica a traves de

plataforma

15/05/2018

Programacion de algoritmo para conectar a
equipos emprendedores con inversionistas y

departamentos de innovacion de grandes

15/06/2018-
25/06/2018




corporaciones en Membresia Ventas escalables e

inversion

Programacion de help service segln recurrencia Permanentemente

de errores y requerimientos estandar.

Fuente: Elaboracion propia
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2. CONCEPTO DE NEGOCIO

2.1 Propuesta de Valor

HUbCONNECT nace como la Unica plataforma web en Colombia que conecta en tiempo
real a todos los actores de la innovacion y emprendimiento, con las personas y el conocimiento
gue necesitan para potencializar e incrementar su negocio, brindando un plan de membresia para

acompafiar al emprendedor en cada una de las etapas identificadas por HubBOG.

Ademas, busca trascender los encuentros presenciales producidos entre empresarios,
inversionistas, programadores, desarrolladores, publicistas y otros actores del emprendimiento
que tengan en comun el objetivo de desarrollar negocios en lo digital, con una interaccion en
linea donde se puedan programar encuentros estratégicos y basados en el cruce de informacion
que aumente la probabilidad de encontrar lo que realmente se estd buscando, ofreciendo como

propuesta de valor:

a) Una disminucion en los tiempos de busqueda de las personas a comparacion de si lo
hicieran de manera independiente.

b) Aumento al rango de busqueda y acceso a la informacion de la persona a la que se quiere
conocer

c) Organizacion de espacios de encuentro seguros con un respaldo logistico para los
interesados.

d) Invitacion a un mix de eventos que consolidan la confianza entre las partes que antes eran

desconocidas.

Ademas, esta red que toma la forma de una plataforma web alimentada por datos de los
clientes, genera un mayor trafico de clientes potenciales para los cursos practicos de HubBOG,

y una mayor cantidad de equipos preparados para entrar al proceso de aceleracion.

Por altimo, se ve una oportunidad en el manejo de Big Data para comprender los perfiles
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de los emprendedores, las tendencias a la hora de emprender y los mayores retos que se
encuentran en el proceso por el que se acaban, informacion en la que estan interesadas
entidades de gobierno que apoyan el emprendimiento, inversionistas que quieren dar contactos,

conocimiento y capital, y grandes corporaciones que quieren innovar.

2.2 Modelo de Negocio

El modelo de negocio esta basado en tres paquetes de membresia mensuales, el cual
evidencia un proceso de up-selling para cada etapa del emprendedor, y una posibilidad de cross-
selling con productos y servicios complementarios que no estén presupuestados en el plan inicial,

pero que segun el catalogo de HubBOG se puedan ir adquiriendo en el proceso.

Las membresias ofrecidas con sus respectivos precios son:

Tabla 2: Tipo de Membresia

Tipo de membresia Precio Mes Tiempo Cantidad
minimo de

permanencia

1 Membresia Etapa de ideacion $45.000 Mensual Por persona

2 Membresia Primeras ventas $325.000 2 meses Por persona

3 Membresia Ventas escalables e $2.200.000 3 meses Por persona
inversion

Fuente: Elaboracion propia

Los Productos y servicios complementarios con sus respectivos precios son:

Tabla 3: Productos y Servicios Complementarios



Producto o Precio Recurrencia Modode  Relacion con el cliente
Servicio de pago pago

4 Almuerzo de  $30.000 Por uso Por persona Evento presencial
networking

5 Dia de  $45.000 Por dia Por persona Espacio presencial
coworking

6 Horas de cursos  $30.000 Por uso Por persona Evento presencial
practicos practico con cupos
adicionales limitados

7 Diagndstico $250.000 Por Sesion Por equipo Encuentro cerrado y
presencial personalizado

8 Asesorias $300.000 Por Sesiobn  Por equipo Encuentro cerrado y
especializadas personalizado

9 Mentorias Extra  $350.000 Por Sesion Por equipo Encuentro cerrado y

personalizado

Fuente: Elaboracion propia

2.3 Orientacion Estratégica

2.3.1 Proposito

Asesorar empresas digitales y tecnologicas para que crezcan y se desarrollen
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conectadas con una red de aliados y actores que promueven el emprendimiento y la

innovacion, para asi contribuir al desarrollo econdmico y social del pais.

2.3.2 Meta
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Llegar a 2.400 clientes de la Membresia Etapa de ideacion, 603 clientes de la
membresia Emprendedor con Primeras ventas, y 57 clientes nuevos de la membresia

Ventas escalables e inversion durante el primer afio.

2.3.3 Imagen Tangible

lustracion 1: Logo HUbCONNECT

HubConnect

SOCIOS, TALENTO, INVERSION

—

Fuente: Elaboracion propia
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3. PRODUCTO O SERVICIO

HubCONNECT ofrece una plataforma web para crear un perfil emprendedor, un manejo

de BigData en grandes proporciones para entender y cruzar datos de socios complementarios, y

una lista de servicios presenciales que contribuyen al acompafiamiento, formacion y desarrollo

de los emprendedores para que puedan transformar sus ideas innovadoras, en emprendimientos

exitosos de impacto mundial.

Este servicio como se menciona anteriormente, ofrece el acceso a la plataforma web junto

con otros servicios asociados por membresia. Estas membresias se ofrecen segun el estado en el

que se encuentra el emprendedor, ya que brinda soluciones diferentes a cada uno de los

problemas que surgen en el proceso de crear empresas digitales o tecnoldgicas.

Los productos por membresia son:

I.  Membresia Etapa de ideacion: Esta suscripcion incluye

a)

b)

c)

Acceso a la plataforma HubCONNECT con funcion Team-Building de:
Desarrollador de negocio/Comercial — Publicista — Desarrollador/Programador.
Costo de ingreso a un Almuerzo de Networking o un dia de trabajo en el espacio
de coworking

Invitacion a eventos de emprendimiento del mes

Il. Membresia Primeras ventas: Esta suscripcion incluye

a)

b)

d)

Acceso a la plataforma HubCONNECT con un diagndstico estratégico que define
el avance actual del proyecto, clasificacion del emprendimiento en una etapa de
progreso, y recomendaciones para mejorar y obtener mayores ventas.

Costo de 160 horas de Coworking.

Costo de 12 horas de cursos practicos dictados en HubBOG.

Invitacion a eventos de emprendimiento y talleres de tendencias de innovacion
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programados en el mes

I1l.  Membresia Ventas escalables e inversion: Esta suscripcion incluye

a) Acceso a la plataforma HUbCONNECT con funcion Angel Inversionista - StartUp
b) Costo de diagnostico estratégico presencial para identificar mentor idéneo

c) Costo de Horas ilimitadas en espacio de coworking

d) Costo de 30 horas de cursos practicos dictados en HubBOG

e) Costo de 3 mentorias con empresarios de sector digital y tecnologia

f) Costo de 1 asesoria especializada

g) Presentacion en eventos de networking

h) Cena en foro de Angeles inversionistas y/o grandes corporaciones para presentar

StartUp, cuando nameros en ventas y crecimiento esperado se haya alcanzado.

Ademas, se ofrece la posibilidad de que los emprendedores adquieran los siguientes
servicios en caso de que no estén incluidos en su plan, o que hayan gastado en su totalidad lo que

estaba en su membresia y quieran volver a repetir:

IV.  Almuerzo de Networking: Este servicio tiene una duracion de dos horas que se realiza en
las salas de conferencia de HuUbBOG, e incluye
a) Entrada al evento
b) Bebida

c) Plato fuerte

V. Dia de Coworking: Este servicio provee una accesibilidad a las instalaciones de
coworking de 7AM a 9PM, e incluye:
a) Café, bebidas calientes y fruta fresca en la mafiana
b) Espacio de trabajo
c) Internet full velocidad (Wifi y conexion por cable)
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VI.  Horas de cursos practicos adicionales: Este servicio se redime segun la oferta de cursos
practicos dictados en el mes, los cuales tienen una duracion entre 3, 6 y 9 horas. Se

realizan en las salas de HubBOG e incluye:

a) Entrada al curso
b) Presentacion enviada al correo

c) Certificacion de asistencia

VII.  Diagnéstico presencial: Este servicio tiene una duracion de una hora y media, se realiza
en las instalaciones de HuUbBOG y se agenda segun disponibilidad del experto y el grupo

emprendedor. Incluye:

a) Envio de formulario previo para recoleccion de datos
b) Diagndstico estratégico, legal o técnico.

c) Envio de conclusiones y recomendaciones a seguir.

VIIIl.  Asesorias especializadas: Este servicio tiene una duracion de una hora y media, se realiza
en las instalaciones de HubBOG bajo previa recomendacion e identificacién de las
necesidades por parte del emprendimiento, y se agenda segun disponibilidad del asesor y

el grupo emprendedor para resolver dudas o problemas concretos.

IX.  Mentorias extra: Este servicio tiene una duracion de una hora y media, se realiza en las
instalaciones de HubBOG como seguimiento a un proceso de aceleracion, y se agenda
segun disponibilidad del mentor y el grupo emprendedor para analizar meétricas, con el fin

de evaluar, optimizar y/o replantear estrategias de marketing digital.
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4. ANALISIS DEL MERCADO

4.1 Descripcion del entorno de negocios

En el ecosistema del emprendimiento existen diferentes actores, los cuales aportan para
fortalecer al emprendedor en sus diferentes etapas. A continuacion se define cada entidad y los

actores reconocidos dentro de esta:

(1 GOBIERNO: Es un facilitador en el ecosistema, aporta variables que permiten “arrancar”
el ecosistema, como las politicas de incentivos fiscales y la inversion de capital semilla para
desarrollo de negocio en alianza con entidades especializadas en asesoramiento de
emprendedores. “El papel del gobierno nacional es clave en el desarrollo de pilares del
ecosistema, pero para que cada ecosistema funcione debe ser auspiciado por el gobierno
local de forma que se exploten las caracteristicas locales: a nivel de talento, sectores
consolidados, experiencia, historico de negocios, mercado, infraestructuras (...) soporte para

esto a un grupo de expertos privados” (Megias, 2011).

Fondo Emprender Del Sena; Fondo Nacional De Garantias; Instituto De Fomento
Industrial; Ministerio De Comercio Industria y Turismo; Bancoldex; Colciencias; Cultura E;
Tecnoparques; Centro de Ciencia y Tecnologia de Antioquia — CTA; RutaN; Apps.co;

Innpulsa

1 UNIVERSIDADES: En los centros de emprendimiento, asesoran a los emprendedores y
empresarios en el desarrollo de un plan de negocios, para ser presentado a entidades de
financiamiento a nivel de incubacién. Ofrece capacitacion, asesoria y consultoria para el

desarrollo del micro, pequefia y mediana empresa y fomenta el criterio exportador en este
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mismo tipo de organizaciones. En los consultorios juridicos, brindan asesoria de orden

laboral y comercial. (Capsulas de Emprendimiento, s.f.)

Es importante resaltar aqui a Jorge Hernan Mesa Cano, coordinador de Empresarismo
del Centro para la Innovacién, Consultoria y Empresarismo (Cice) de EAFIT que insiste en
el papel de las universidades en las demandas actuales de los estudiantes orientados al
emprendimiento. Cano (s.f.) afirma: “es necesario entrenar mucho a los jovenes para que
presenten adecuadamente los proyectos, tengan una base sélida e incorporen la innovacion

en un modelo de negocio, que son los elementos exigidos por un inversionista”.

1 ACELERADORAS DE STARTUPS: Entidades con o sin animo de lucro que ofrecen
capitalizacién, programas de entrenamiento intensivo y mayor exposicion a las startups mas
prometedoras que se presentan a sus convocatorias para acelerar proyectos en fase de
desarrollo. El principal objetivo de este acompafiamiento es que la empresa obtenga
beneficios reales al salir al mercado. Un proceso de aceleracion se vale de técnicas agiles
para facilitar la transicidn de ideas solidas a hechos reales. El trabajo del mentor es esencial

para que el proyecto avance con una mayor rapidez. (Canal,2015)

Citamos del informe de aceleradoras para Latinoamérica Gust (2015) que identifica a
en la lista del top a HubBOG y MacondoLab como aceleradoras colombianas. RockStar es
una aceleradora holandesa que abri6 operaciones en Colombia en el mes de septiembre del
2016.

1 INCUBADORAS DE EMPRESAS: Empresas que se encarga de buscar futuras startups
gue posean potencial para salir al mercado. Para ello cuentan con expertos y asesores que
trabajan, junto con los CEOs de cada una de estas startups, desarrollando sus proyectos hasta
que toman forma. (CANAL, 2015).
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Corporacion Bucaramanga Emprendedora; Corporacion Innovar; IEBTA (Antioquia);
Incubar Caribe; Incubar Futuro; Génesis; Incubar Bolivar; Incubar Colombia; Incubar Eje
Cafetero; Incubar Huila; Incubar Manizales; Incubar Urabd; Parque Tecnoldgico del
Software (Parquesoft); INNpulsa Colombia (Matiz & Cruz,2004)

1 ANGEL INVERSIONISTA: Uno de los principales desafios de los emprendedores a la
hora de poner en marcha sus ideas de negocios es la financiacion de éstos en etapas
tempranas. Un Angel Inversionista es generalmente una persona natural sin relacion cercana
con el emprendedor, que actla en su propio hombre o en representacion de un grupo de
interés. Invierten su propio capital en una empresa que se encuentra en la etapa temprana de
existencia y que a su criterio, posee un gran potencial de crecimiento e innovacién (también
conocidos como emprendimientos dindmicos). Los angeles inversionistas y las redes de
angeles inversionistas cumplen una funcién determinante en el apalancamiento financiero de
oportunidades de negocios y empresas en etapa temprana (semilla y arranque), toda vez que

facilitan su creacion y crecimiento (“Red de Angeles Inversionistas”,2014).

El capital a invertir suele estar entre 25.000 € y 250.000 € (Lopez, 2014). “Ademas
de dinero, pueden invertir su tiempo actuando como mentor del emprendedor, en estos
casos, ponen a disposicion del equipo emprendedor su red de contactos y su experiencia”

(“Qué es un Business Angel”, s.f.).

Investigadores de la EAFIT que estudian la figura de ‘4ngeles inversionistas’, su
evolucion y principales perspectivas en el mercado colombiano sostienen que en promedio,
los inversionistas esperan que un 10 por ciento de los negocios sea completamente exitoso,
es decir, que compensen la inversion y el margen de ganancia sea bastante alto. A propdsito
de esto, en este mismo articulo Cano (s.f.) sostiene: “incentivamos proyectos innovadores
porque tienen mas margen de utilidad. Se diferencian de la de los Venture Capital porque
estos ultimos suelen entrar en una fase de expansion del negocio. Uno no reemplaza al otro.

Son complementarios en el ecosistema”.

El coordinador del CISE advierte que los angeles inversores en Colombia no
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invierten en ideas, de pronto lo hacen con un prototipo muy validado. Solo estan invirtiendo
en empresas ya en marcha, que es muy distinto a lo que se da en otros ecosistemas como
Silicon Valley o Israel, donde hay gente invirtiendo 100.000 o 200.000 doblares para
potenciar una idea (Cano, s.f.).

La oferta en el mercado es amplia, “los ‘dngeles inversionistas’ pueden actuar solos (por su
cuenta), es decir, buscando proyectos y oportunidades de inversion. En este caso es dificil
poder estimar cuantos de estos agentes existen en el pais o el mismo volumen de este tipo de
financiamiento. Por otro lado, hay otros que estan organizados en redes que, de alguna
manera, formalizan esta actividad. De hecho, en la actualidad ha comenzado a abrirse paso
esta alternativa en Colombia, donde hay cuatro redes activas: Capitalia Colombia (con sede
en Medellin), Red Nacional de Angeles Inversionistas (con sede en Bogotéd), RaiCap (con
sede en Medellin) y TIC-HubBOG (con sede en Bogota)” (Cano, s.f.)

A propésito de estas redes, encontramos en la pagina del Ministerio de Comercio una
explicacion acerca del papel de las redes de angeles inversores, la cual es “facilitar la
relacion entre el emprendedor y el inversionista y acompafarlos para lograr un mejor
entendimiento de los procesos y procedimientos necesarios para formalizar la inversion y
cultura venta o estrategia de salida” (“Red de Angeles Inversionistas”,2014). Encontramos
en este mismo sitio una tabla con algunas de las redes de angeles inversionistas que operan
en Colombia, describiendo para cada una de ellas su alcance y criterios, la etapa del

emprendimiento que financian y el rango de inversion.

Con el fin de crear nuevas redes el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, en
alianza con Confecamaras, desarroll6 un catalogo muy completo de acceso on line de las
Redes de Angeles Inversionistas de Colombia y el mundo (Confecamaras & MinComercio,
s.f.)

(1 CORPORACIONES: Bajo este actor del ecosistema encontramos grandes corporaciones

que han impulsado sus propios programas de aceleracién de startups e incubadoras en las
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que buscan ayudar a emprendedores a formar empresas de éxito e identificar equipos e ideas
en fases tempranas para brindarles apoyo en su desarrollo. La colaboracion con Startups se
convierte en una alternativa muy atractiva para la corporacion en el desarrollo de innovacién
y en el encontrar nuevas oportunidades que generen disrupcion en los mercados. Permite
ampliar la exploracién de nuevas tecnologias, identificar nuevos partners de valor, aumentar
su pipeline de oportunidades y adquisiciones, diversificar y atraer cierta cultura
emprendedora a la corporacion. Ademas, la colaboracion con Startups permite a las
corporaciones mitigar las desventajas que posee una gran empresa: la poca flexibilidad,
acceso mas lento a innovacion, dificultad por utilizar metodologias lean y elevada aversion
al riesgo; a cambio las ventajas que poseen: recursos, mejores sistemas de escalabilidad,

reputacion y reconocimiento, base de clientes y procesos eficientes (Rodriguez, 2016).

Desde el punto de vista del emprendedor, colaborar con una corporacién tiene grandes
ventajas ya que puede tener acceso a su capital, obtener gran nimero de insights del
mercado y validar su producto o servicio, incrementar su credibilidad y su valor
paralelamente y acceder a expertos con conocimientos mas transversales que aceleraran su
crecimiento como empresa. Varios son los mecanismos de Corporate Venturing utilizados
(Rodriguez, 2016).

Wayra la aceleradora de startups digitales de Telefénica, InQLab incubadora y
aceleradora de proyectos digitales del grupo Santodomingo. EI Centro de Innovacién
BBVA.

Por lo anterior podemos concluir que el ecosistema del emprendimiento funciona como

una red, en donde muchas entidades que podrian actuar como competidores, en realidad generan

alianzas estratégicas entre ellas para co-crear y apoyar a los emprendimientos desde diferentes

perspectiva, ya que cada una de ellas tiene una especialidad que no las convierte en competidores

directos, sino en entidades que construyen en diferentes etapas.

Por ultimo, cabe sefialar que algunos de los actores hacen parte de diferentes
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clasificaciones como el ejemplo de Wayra, el cual es una aceleradora creada por la corporacion
telefonica, que también aporta inversion angel a los emprendimientos. O por otro lado el caso de
HubBOG, que es una aceleradora privada que aporta inversion angel a sus graduados, pero

también trabaja con gobierno en algunos programas de apoyo al emprendimiento.

4.2 Descripcion del mercado

4.2.1 Segmento objetivo

La membresia Etapa de ideacién proyecta llegar a los siguientes grupos de

segmentacion:

 Estudiante universitario que quiere emprender.
» Trabajador que quiere emprender pero que aun no esta seguro de renunciar.

+ Extranjero empresario que quiere desarrollar negocios en Colombia.

Estas personas tienen en comuln la concepcion de una idea innovadora que quieren
llevar a cabo, una pasion por emprender y la necesidad de encontrar personas con
habilidades complementarias, no obstante, no cuentan con muchos recursos practicos para
invertir en un proceso de aceleracion, tienen un bajo conocimiento de los retos que
conlleva emprender, y mucho miedo de invertir sus ahorros o ingresos en desarrollar

productos y servicios.

La membresia Primeras ventas proyecta llegar a los siguientes grupos de

segmentacion:

» Emprendedores que han pagado membresia Etapa de ideacion y estan listos para
siguiente etapa.

» Equipo de amigos que quiere emprender como proyecto de vida.
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» Emprendimientos que estan formalizados pero quieran optimizar sus resultados.

Estas personas tienen en comdn que ya tienen un equipo de trabajo que ya se ha
encontrado, tienen su idea mas consolidada y/o algunas ventas, y necesita aprender cosas
concretas para validar su idea de negocio, obtener nuevos clientes y aumentar sus ventas de

manera recurrente.

La membresia Ventas escalables e inversion proyecta llegar a los siguientes grupos

de segmentacion:

« Emprendedores que han pagado membresia Emprendedor con Primeras ventas y
estan listos para siguiente etapa.

» Emprendedores y PYMES que ya han creado y vendido un producto y/o servicio
y quieren vender a través de internet.

» Emprendedores que buscan inversion para expandir a otros paises o crear nuevos

productos y/o servicios.

Estos emprendedores trabajan de tiempo completo en su proyecto, tienen ventas
recurrentes, pero consideran que pueden mejorar su modelo de negocio para aumentar su
rentabilidad y disminuir sus costos de venta, y que ademas necesitan prepararse para

recibir inversion y encontrar angeles inversionistas.

4.2.2 Necesidades y/o problemas

Una necesidad comun entre el estudiante universitario que quiere emprender, el
trabajador que quiere emprender pero que aln no esta seguro de renunciar y el extranjero
empresario que quiere desarrollar negocios en Colombia, es conocer personas que tienen
habilidades o conocimientos que ellos no tienen, pero que son fundamentales para llevar a

cabo su idea de negocio. Ademas, requieren romper muchos paradigmas relacionados a la
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diferencia entre el manejo de grandes empresas desde puestos directivos, Yy
emprendimientos en sus inicios, ya que en el segundo caso, se cuentan con recursos muy
limitados para crear productos o servicios que validen el problema del mercado, que sean
competitivos, y que les permita generar ventas desde etapas iniciales.

Otra gran necesidad es aumentar la red de personas que conocen que estén trabajando
en sus propios emprendimientos, ya que pueden observar por si mismos como la
frustracién y los momentos dificiles son algo que van a tener que vivir, pero que la
resiliencia y un equipo 100% comprometido en el desarrollo y éxito del negocio retorna en

el tiempo.

En segunda instancia, la necesidad de los emprendedores que han pagado membresia
Etapa de ideacion y estan listos para siguiente etapa, de los equipo de amigos que quiere
emprender como proyecto de vida, y de los emprendimientos que estan formalizados pero
quieran optimizar sus resultados, se encuentra aprender como vender mas y mejor a través
de internet, como crear sus tiendas online (pagina web) completamente transaccionales y
cdmo gestionar sus redes sociales para que se conviertan en sus canales de distribucion.
Otra necesidad que tienen estas personas, es conseguir espacios para reunirse y trabajar
como equipo de trabajo, recibir clientes, aliados estratégicos, y recibir apoyo de otros
emprendedores, publicistas o desarrolladores a lo largo del dia, sin tener que incurrir en

contratos de arrendamiento o costos altos para amoblar el espacio.

En tercera instancia, la necesidad de los emprendedores que han pagado membresia
Emprendedor con Primeras ventas y estdn listos para siguiente etapa, esto es,
emprendedores y PYMES que ya han creado y vendido un producto y/o servicio y quieren
vender a través de internet, o emprendedores que buscan inversidn para expandir a otros
paises o crear nuevos productos y/o servicios, cuya necesidad es estandarizar su producto
y/o servicio y automatizar su proceso de venta para vender a gran escala sin incurrir en
gastos de la misma proporcion. También tienen la necesidad de disminuir el precio de

adquisicion por cliente y/o contactar con mercados en otras regiones y paises para
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expandirse.

4.2.3 Tamano del mercado

El sitio web de Portafolio presenta la infografia de las cifras destacadas de
emprendimiento pero no se hace alusion a la fuente, por otro lado en el Blog de Colombia
Digital se presenta un resumen de indicadores que el Centro de Innovacién BBVA ha
recopilado y mencionan los distintos estudios fuente (como se cita en Colombia Digital,
2015). El siguiente analisis, basado en las cifras del sector, describe un mercado objetivo
en crecimiento, una franja cada vez mayor y sostenible en el tiempo de personas que
desarrollan emprendimiento. La poblacién afectada por el problema planteado, esto es, la
soledad que experimentan éstos en la fase de ideacion y semilla podria tomarse como un %

de este mercado objetivo que ya lo realiza.

e En el indicador de innovacién global Colombia ocupa el escalafon 64 entre 144
paises y lo tipifica como uno de los mas competitivos segin el Reporte Global de
Competitividad del Foro Econdmico Mundial 2014-2015 (como se cita en Colombia
Digital, 2015). En este indice de innovacién global Chile es el primero de
Latinoamérica ocupando el 46 e escalafon mundial. Por delante de Colombia estan:
Panama, Costa Rica, Brasil y México (como se cita en Portafolio, 2016). En la
exploracion de este trabajo encontramos que la oferta que conforma el ecosistema en
Chile es muy amplio, tanto institucional como de empresa privada, y algo que puede
estar directamente relacionado es que del top 10 de las aceleradoras de la region
Chile ocupa el primer lugar. HUbCONNECT como un mecanismo que acerca entre
socios y hacia la aceleradora aprovecha esta competitividad global que Colombia ya

viene ocupando.

e Segun el Global Entrepeneurship Report 2014 de Amway, en Colombia el 64% de
los encuestados piensa que los emprendedores se hacen, mientras que el 35% piensa

que se nace con el espiritu emprendedor (como se cita en Colombia Digital, 2015).
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Hay conciencia de prepararse para emprender, de empoderarse del proceso, esto se
traduce en la accion y el buscar los mejores medios para hacerlo. Todas las
iniciativas que faciliten este “aprender a hacer” seran valoradas. HUDCONNECT
concebido para acercar “talentos”, que es parte fundamental del hacer
emprendimiento, es sus fases posteriores tendra un desarrollo inteligente de

recoleccion y andlisis de informacion que permiten acelerar procesos de aprendizaje.

e Colombia ocupa el cuarto puesto en el listado de paises con mayor nimero de
emprendimientos innovadores en fase inicial, segin el estudio Apalancando la
ambicion y la innovacion emprendedora del World Economic Forum. Los tres
primeros puestos los ocupan Chile, Dinamarca y Sudéafrica (como se cita en
Colombia Digital, 2015). “Colombia muestra una alta tasa de emprendimiento y una
gran proporcion de ellos son innovadores y con la ambicion de crecer” (como se cita
en El Colombiano, 2015). Del mismo estudio se cita: “También se encontrd que los
empresarios que trabajan en equipo son mas propensos a ser ambiciosos e
innovadores”, esto es, todas las iniciativas en el ecosistema que animen a las
personas con diferentes conocimientos y ambiciones comunes a colaborar, a
asociarse, a encontrase, como en la propuesta de HUbCONNECT, fructificaran en
mayores niveles de innovacion y crecimiento del emprendimiento en el pais. En el
mismo informe se concluye que “los niveles mas altos de educacidn se asocian con
una mayor proporcion de la capacidad empresarial ambiciosa e innovadora” (El
Colombiano, 2015), esto es, el modelo planteado de operacion para HUbDCONNECT
con el apoyo integral que la aceleradora HubBOG brinda a los emprendimientos
mantienen un circulo virtuoso desde la educacion y formacion de los interesados. Si
estos resultados muestran para Colombia “una alta tasa de emprendimiento y una
gran proporcion de ellos son innovadores y con la ambicion de crecer” el escenario

de crecimiento es positivo para los estimados de presupuesto de HUbCONNECT.

e Colombia ocupa el séptimo lugar en el ranking de los paises con mejores

condiciones regulatorias para el emprendimiento en América Latina. A nivel mundial
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ocupa el puesto 38, entre 54 paises evaluados. EIl primer puesto es para Estados
Unidos, segin el indice de Condiciones Sistémicas para el Emprendimiento
Dinamico del Banco Interamericano de Desarrollo 2014 (como se cita en Colombia
Digital, 2015). Este indicador refleja aun un grado de inmadurez en el desarrollo de
la politica publica que favorece las condiciones aunque la ejecutoriedad del gobierno
en los ultimos ocho afios nos permiten pensar en una variacion favorable al
fortalecimiento regulatorio. Al margen de esto las personas quieren hacer empresa y
siguen haciendo empresa. Esto explica el indicador de emprendimiento informal: en
Colombia un 50% del emprendimiento se realiza en la informalidad, se hace faltando
a la normatividad. Una variable para tener en cuenta en el disefio de la relacion entre
HUbCONNECT vy la aceleradora HubBOG y un desafio mayor para los contenidos e

incentivos de formacion en emprendimiento.

e Respecto a la cultura a favor del emprendimiento, Colombia ocupa el quinto
puesto a nivel regional y el 22° a nivel mundial. En cuanto al indice de capital
humano emprendedor, Colombia ocupa el primer puesto a nivel de América Latina 'y
el puesto 19 a nivel mundial, también por el indice de Condiciones Sistémicas para el
Emprendimiento Dinamico del Banco Interamericano de Desarrollo 2014 (como se
cita en Colombia Digital, 2015). De nuevo los nimeros nos permiten afirmar que la
gente en Colombia por encima del promedio de la region y en forma destacada
globalmente, quiere emprender y esta emprendiendo. ¢La motivacion? una mezcla de

oportunidad y necesidad. Es necesario cuantificar segmento emprendedor.

e Los indicadores de facilidad de financiamiento y de sistema educativo que motive
la creacion de negocios tienen un comportamiento promedio en el escalafon mundial,
mientras que a nivel regional si hay diferencias que benefician al mercado de
analisis. Que el propio sistema educativo colombiano facilite esta orientacion a crear
negocios garantiza una demanda cada vez més creciente del ecosistema emprendedor
por ende del mercado que demanda el ecosistema y su permanencia en el tiempo. En

el indicador de financiamiento no se precisa que tipo de fuentes de financiamiento,
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solo sabemos que es favorable. Sin embargo, para ser comparable a nivel regional y
global podriamos suponer que son las fuentes convencionales, esto es una muy buena
perspectiva pues la tendencia mundial creciente de los angeles inversores,
plataformas de crowfunding, incubadoras y otras fuentes de financiamiento que
vendran, abren alternativas que exigen una mejor preparacion de los emprendedores
para acceder a ellos y una orientacion del emprendimiento a propuestas innovadoras.
Esto mismo compensaria el comportamiento promedio bajo que tiene Colombia en
comparacion de la region y globalmente en la inversién gubernamental que genera
innovacion, es decir el indicador de inversién en ciencia y tecnologia. Concluimos
pues que el camino del desarrollo integral de los emprendedores en un ecosistema
con permanente innovacion y tecnologia estd apalancado, siempre y cuando las
reglas de juego y condiciones que aun estan en construccion se cumplan, éstas
invitan permanentemente a la creacion de valor con la misma tecnologia para facilitar
los procesos de la cadena como es el caso de HUDCONNECT vy de formacion integral

para tener modelos de negocio exitosos con la aceleradora HubBOG.

e El indicador de capital de emprendimiento de Bogota estima que cerca de 1,1
millones de personas estdn desarrollando un emprendimiento (como se cita en
Portafolio, 2016) ademéas son mas de 6,4 millones de colombianos, los que estan
involucrados en proyectos de emprendimiento, segun el estudio Emprendimiento en
Colombia (como se cita en Colombia Digital, 2015). Tanto el indicador local como el
nacional se ajustan a la misma de tasa de 1 por cada 8 personas desarrollan
emprendimiento. Los supuestos de mercado para estos es que de este capital el 20%
sea realmente innovador y un 70% conozca la aplicacion, esto es, un mercado a
atraer de 154.000 personas. Y este capital de emprendimiento tiende a aumentar pues
hay una vision optimista respecto a hacerlo, “segin el Global Entrepeneurship
Monitor, en Colombia el 72% de los emprendedores ven buenas oportunidades para
comenzar un emprendimiento en el area en la que viven” (como se cita en Colombia
Digital, 2015). Este aumento en el tiempo se proyecta sostenible si tenemos en

cuenta el interés creciente de los jovenes hacia el emprendimiento, que describen las
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instituciones de educacion superior. Esta empatia y deseo de formacion haria
sostenible la tendencia de crecimiento de este numero de los que desarrollan
emprendimiento, quienes son el mercado permanente de HUbCONNECT. Todo lo
anterior y las condiciones de madurez del ecosistema que se daran naturalmente por
su crecimiento, esto es, una mayor experiencia y recursos en la cadena, nos permiten
proyectar un crecimiento en el presupuesto de mercado y mantener los estimados en

el tiempo.

e Es necesario estimar aquellos que no estan desarrollando ahora emprendimiento
pero sumarian a la base de potenciales usuarios y que se mencionan en el mix de

mercadeo del titulo anterior. Algunas cifras para darnos una idea de la magnitud:

e “Entre el 2001 y el 2014, se otorgaron 3.010.882 titulos de educacion superior, un
crecimiento realmente importante si se tiene en cuenta que entre los afios 1960 y
2000 se entregaron 1.559.065 titulos”. Esto es, una tasa de crecimiento anual 5 veces
mayor de profesionales en las ultimas dos décadas. Otro indicador que nos permite
entender la perspectiva del mercado para HUbCONNECT se encuentra en el detalle
de las titulaciones por area de conocimiento, esto es, el mayor nimero de titulos
otorgados entre 2011 y 2014 estda concentrado en el area de Economia,
Administracion, Contaduria y afines (37,0%), seguido del area de Ingenieria,
Arquitectura, Urbanismo vy afines (23,4%). Ademas, la variacion de la participacion
en este periodo favorece por un crecimiento del 40% y un 25% respectivamente, esto
es, un mayor interés y eleccion por las ciencias aplicadas que se relacionan con el

emprendimiento (Observatorio Laboral, 2016)

e “En total 374.738 colombianos se graduaron de programas de educacion superior
durante 2015. El 79,4% corresponde a titulados de programas de pregrado y el 20,6%
restante a programas de posgrado” (Observatorio Laboral, 2016). En cifras del 2013
tenemos que “en Colombia se graduaron 13.026 personas en programas nacionales

de formacion profesional relacionados con TIC, segun la Linea base de indicadores
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I+D+i de TIC: indicadores 2015 Colombia, MinTIC” (como se cita en Colombia
Digital, 2015). Esto es, apenas un 4% la franja de profesionales en el area de TIC.
Con perspectivas de crecimiento pues la demanda del mercado que podemos leer en

el punto siguiente.

e “Cada afio en Colombia, mas de 486.000 jovenes se graduan como bachilleres”
(Observatorio Laboral, 2016). Citamos este nimero por la potencialidad que vemos
de capturar en planes de promocién de la aceleradora HubBOG como espacios de
aprovechamiento en paralelo a la educacion formal superior por la que opten, para
aprender a hacer negocios. Esto aumentaria la proyeccion del uso de la plataforma de
HUubCONNECT.

e Lademanda por carreras relacionadas en TIC tiende a aumentar por el desempefio
positivo de los numeros de ocupacion, de enganche, de salario promedio que se

mantienen por encima de la oferta académica. Esto es:

e “En promedio, una persona contratada en el sector TIC en Colombia gana
mensualmente $3°311.000 (1.000 USD aproximadamente), segun el Panorama del
comportamiento del sector TIC en Colombia publicado en marzo de 2015 (como se
cita en Colombia Digital, 2015). Estas cifras se corresponden a la medicién del Min
Educacion con el Observatorio Laboral (2016): “En otra de las locomotoras, la del
sector de las Tecnologias de Informacién y Comunicacion (TIC), cerca del 94% de
los recién graduados de programas de especializacién esta trabajando y gana, en
promedio, cerca de $3,1 millones” (Observatorio Laboral, 2016). Respecto a los
indicadores laborales de los graduados en 2014, en el mismo nivel, se registro una
tasa de vinculacién laboral de 67% y un salario promedio de enganche de $1.068.852
para el afio 2015 pero entre los programas técnico profesionales que presentaron
mayores ingresos y tasa de vinculacion durante ese afio fueron es el de Técnico
profesional en sistemas, 92,3%, $1.401.602 (...) asi mismo en la educacion en

ingenieria pues la tasa de vinculacion laboral promedio es del 81,2% y un salario de
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enganche de $1.756.853 para el afio 2015 mientras que la Ingenieria informatica
ofrece un 87,6% y $2.307.318 en las variables respectivamente (Observatorio
Laboral, 2016).

e Si bien esto datos podrian desestimar la opcién de emprender por los ingresos
estables que ofrece el mercado, es claro que este tipo de iniciativas se motivan por la
oportunidad de generar ingresos adicionales que complementen el ingreso fijo y por
la necesidad de creatividad y de desarrollo de innovacién que en forma natural
exigen estas profesiones. Segun estadisticas el emprendimiento siguen siendo mas
los hombres que mujeres vinculados a iniciativas empresariales, un 29% y 19%
respectivamente. Estas carreras siguen siendo mayoritariamente de hombres. En las
etapas de exploraciéon la participacion de la mujer mas activa pero en las fases
posteriores van liderando en la formalizacion y sostenibilidad los hombres. Los
encuestados afirman que “necesitan para iniciar su negocio 27 millones de pesos”
(como se cita en Portafolio, 2016). Es importante resaltar que la inversion
convencional no siempre garantiza estar en el camino correcto del éxito de un nuevo
emprendimiento; estos valores invertidos en la aceleradora le aseguran una forma
inteligente de desarrollo del modelo de negocio con conocimiento de mercado, esa
inversion te acompafia hasta el mercado, validarlo hasta llevarte a la venta, este es el

retorno buscado.

e Por Gltimo pero no menos importante en esta evaluacién a priori del mercado con
fuentes secundarias es el clima de inversion extranjera y de confianza para los
emprendedores locales Colombia es el mejor pais de América Latina para hacer
negocios, segun el estudio Haciendo Negocios 2015: mas alla de la eficiencia del
Banco Mundial. A nivel mundial ocupa el puesto 34, el primer puesto mundial es

para Singapur (como se cita en Colombia Digital, 2015)
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4.3 Analisis de la Competencia

Actualmente no existe ninguna plataforma web en el mercado colombiano que se encargue
de conectar en tiempo real a los actores del emprendimiento con las personas y el conocimiento
que necesitan, es decir, una competencia directa para HUbCONNECT. No obstante, existen
diferentes plataformas y entidades que los emprendedores utilizan actualmente para conectarse

mutuamente, las cuales seran considerados como sustitutos:
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4: Sustitutos
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un alto nivel de calidad

Producto Precio Propuesta de valor Ventaja Oportunidad de Mejora
X . . . Cercania confiabilidad dada ” .
Perfiles de personas que se juntan virtualmente porque comparten Conecta intereses comunes en| erire Iosy miembros  por lal Informacion desaparece rapidamente en el
aficiones, intereses.. Un grupo es un sitio donde la gente dejaré sus cualquier temdtica con|. - P muro.
. . . ) - . Lo informacion de la cuenta personal . .
Grupos en |opiniones, sus enlaces, oportunidades, tendencias, articulos Y| Gratuito distintos niveles de privacidad de facebook Ademés, no ofrece espacios de encuentro
Facebook |comentara lo publicado por otros en torno a un tema comin. Nos| aprovechando la informacién| Solucion ec.onémica 150 Masivo personal que pudieran promover el
permite interactuar con gente, que no tiene por qué ser amiga de perfil y con interaccion en| " L ‘|desarrollo de una relacién de confianzal
X X X N viral y de amplio alcance (500 . .
nuestra en Facebook, pero que tiene los mismos intereses. tiempo real. ) . societaria
millones de usuarios).
Cada usuario libremente revela
su experiencia laboral y sus
destrezas en un CV
Repositorio de informacion
veridica (sujeta a constratacion)  |Esta red no tiene la funcionalidad de saber
de trayectoria en empresas y de uien quiere emprender, ue esté dirigida
. - ) La web pone en contacto a ve - y quien qui Trencer, ya que d
Buscador |Comunidad social orientada a las empresas, a los negocios y el . . contactos que lo pueden validar. |a un perfil de directivos o trabajadores de
R . ) Gratuito millones de empresas y o A -
de LinkedIn [empleo. Red profesional més grande del mundo. empleados Afios de experiencia e inversion |grandes empresas.
! en mejorar funcionalidades. Su target esta en los que usan la red para
Facilidad de busqueda segun las |cambiar de trabajo o para captar candidatos.
habilidades y experiencia que se
quiere encontrar en cada persona.
Red profesional de uso masivo y
amplio alcance.
La plataforma se basa en un La oferta de intercambio para hacer parte de
robusto motor de Creative.OS, la red, expone una débil estrategia de
plataforma exclusiva de Actitud  |captacién de “"nuevos™ usuarios a la red.
La primera red social para espacios de co-working que permite 0.99 Euros  |Conecta a emprendedores, co- |Creativa con més de 30.000 Incentivo de ser una red global es intangible,
CoWork.os [compartir ideas y proyectos, encontrar proveedores y clientes, mensual por  |workers y freelance de todo el [usuarios en todo el mundo no capitalizable y no aprovechable sinel
aprender nuevas habilidades usuario planeta. Hacer a tus co-workers socios team building post contacto en un espacio
Valor del talento, éxito de los local.
profesionales y las conexiones que|P4gina web desactualizada.
se dan dentro de la red
Saca un contrato de alquiler reducido en un piso o dos de un Membresia de
edificio de oficinas bien ubicados, lo corta en parcelas méas acceso a la
pequefias los dota de Ultima tecnologia en comunicaciones y luego | comunidad y la . L Acaba de Ilegar a Colombia la base de datos
. - - Ya tienen la aplicacion y una red N
cobra membresias mensuales a las empresas emergentes y pequefias opcion de de miembros en linea local es incipiente.
que quieren trabajar cara a cara con el otro. Espacios con reservar espacio|Revolucion del mercado de La fuerza de una comunidad de La mayoria de los miembros actuales son
recepcion compartida, café e impresora es gratis, y un generoso de trabajo (2 |oficinas. Trabajo colaborativo | ) empleados de grandes corporaciones.
WeWork . A . . . mas de 100,000 miembros de . o
happy hour que promueve la interaccion diaria que permite a mensuales) 45 [en espacios compartidos de Quejas de la aplicacion por el muro.
s . R . WeWork en todo el mundo que Lo
estos jovenes emprendedores y profesionales compartir sus ideas USD/mes renta temporal. colaboran. comparten Por desarrollar funcionalidades de red
y contratar servicios. Espacio de S parten . [social dejo de ser préctica en las
L . ] AT experiencias y se inspiran entre si .
Aplicacion para conectar las decenas de miles de miembros trabajo adicional funcionalidades para los co-workers
WeWork, que necesitan los servicios que ofreces, y ofrecen los diario: 50
servicios que necesitas USD/dia
No exporta los datos del perfil desde
Facebook como foto, amigos, o publica mi
Entrada a blogs que se han s . 9 o
. = actividad en la red social
Oferta de aprendizaje aumentado a lo largo de los afios. R X .
L No tiene funciones de red social, de hecho
Entrepreneu especializado en lo que los Marca de Entrepreneur de ) e o
. volver a perfil no es facil en experiencia de
r Connect emprendedores necesitan y con|respaldo, ha causado un gran

tréfico por afios y confianza en
pablico

usuario

Hay bastante contenido, por lo cual se
podria sugerir seguin preferencias de
emprendedor.

Fuente: Elaboracién Propia

Se concluye que hay muchas oportunidades de mejora al ver los sustitutos que los

emprendedores utilizan para encontrar socios cuando empiezan a emprender.

El mayor reto para convertirse en la solucion de nuestros futuros clientes, es enfrentar el

hecho que muchas de las soluciones actuales son gratuitas. No obstante, se ha hecho una

validacion desde el afio 2011 en los almuerzos de networking de HubBOG, donde las personas

pagan por un almuerzo con el fin de conocer otros emprendedores, programadores e
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inversionistas. Este acontecimiento nos permite predecir que las personas estaran dispuestas a
pagar un servicio 50% mas costoso que el actual, con la promesa de valor de hacer una blsqueda

de la informacion mas inteligente, conveniente y rapida, la cual solo se paga al encontrar ese

“socio ideal”.

4.4 Analisis DOFA

llustracion 2: DOFA

Debilidades
-Soporte a nivel técnico y de desarrollo
-Falta de logaritmo que cruce la infomacion
actualmente
-Falta de personal disponible en tiempo
completo al desarrollo de la plataforma

Fortalezas

+Base de datos alimentada por 7 afios
+Alto conocimiento a la hora de innovar e

implementar soluciones tecnolégicas

+Respaldo de marca HubBOG
+Conocimiento sobre como crecer en redes
sociales y vender en digital
+Alto conocimiento y experiencia de la
industria
+Red de contactos a nivel mundial

Fuente: Elaboracion propia

Oportunidades
+Expansion de propuesta de valor innovadora
en Latinoamérica
+Sector propenso a la generacion de alianzas
estratégicas
+ Tendencia del mercado emprendedor a crecer
+Convenios actuales con instituciones de
gobierno que apoyan el emprendimiento

Amenazas
-Poner en riesgo la reputacion actual de
HubBOG por calidad de nuevo producto
-Riesgo hackeo de la informacion por Habeas
Data
-Riesgo a ser copiados
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5. ESTRATEGIA DE MERCADEO

5.1 Mezcla de Mercadeo

5.1.1 Producto

HubCONNECT, la plataforma web que conecta socios con habilidades
complementarias, conocimiento e inversion segun la etapa de los emprendedores, ofrece un
mix de servicios que se acomodan a las especificaciones de cada emprendedor, ya que se

considera a nivel interno que cada caso innovador es unico e irrepetible.

Es por este motivo, que oferta una combinacion de servicios para recolectar
informacion de las personas y generar ventas de forma automatica, pero que ofrece a la vez
una propuesta de valor personalizada en los cursos practicos, reuniones con mentores,
asesores, y la generacion de sugerencias y recomendaciones a seguir en base a datos

cualitativos y cuantitativos.

Esta mezcla de elementos que apoyan a los emprendedores para que puedan

acelerarse cuando crean su empresa, tiene las siguientes caracteristicas:

1 Plataforma web basada en criterios de usabilidad que se modifica continuamente,
en base a la interaccion de los clientes con la interfaz.

A  Continuo soporte por chat en caso de que la persona tenga una pregunta o
presente algln inconveniente.

(1 Generacion de alertas automaticas cuando se encuentre el socio complementario.
A Posibilidad de agendar en google calendar los eventos desde la plataforma web.

[  Realizacion de diagnosticos estratégicos y de negocios para generar
recomendaciones de acciones y temas por aprender.

1 Ranking de cursos, mentores y asesores basados en encuestas de satisfaccion a
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personas que ya lo utilizaron, brindando una informacion abierta y transparente sobre la
calidad de los encuentros.
d  Anélisis de avances dentro de la plataforma para medir resultados de crecimiento

en el tiempo y tomar acciones inmediatas.

Es de esta manera como se ofrece una propuesta practica, conveniente y

personalizada, a precios asequibles y al alcance de un click.

5.1.2 Precio

Al no tener ninguna competencia directa que ofrezca el mismo servicio de
membresia, la fijacion del precio se baso en el costo actual que tiene para HubBOG

proveer los servicios enlistados.

Tabla 5: Precio por membresia

Tipo  de Productos y servicios incluidos Costos Precio al
membresia Variables  puablico
1 Membresia Uso de la plataforma HUbCONNECT $500 $45.000
Etapa de Invitacion a eventos $5.000
ideacion Eleccidn entre:
1. Almuerzo de Networking $18.000
2. Dia de coworking $18.000

2 Membresia Acceso a la plataforma HUbCONNECT con un $20.000 $320.000
Primeras diagnostico estratégico virtual
ventas 160 horas de Coworking. $100.000

12 horas de cursos practicos dictados en $96.000
HubBOG.
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Invitacion a eventos y talleres $5.000
3 Membresia Acceso a la plataforma HubCONNECT con $500 $2.200.000
Ventas funcion Angel Inversionista - StartUp
escalables  Diagnostico estratégico presencial $100.000
e inversion  Horas ilimitadas en espacio de coworking $200.000
30 horas de cursos dictados en HUbBOG $240.000
3 mentorias con empresarios de sector digital y $300.000
tecnologia
1 asesoria especializada $80.000
Presentacion en eventos de networking $0
Cena en foro de Angeles inversionistas $30.000

Fuente: Elaboracion propia

Los productos podran adquirirse si pagan con tarjeta débito o crédito a través de la
plataforma web, si envian soporte de consignacion a la cuenta de HubBOG S.A.S, o si

pagan en las instalaciones de HUbBOG con tarjeta de crédito, débito o efectivo.

Las promociones por categoria y modalidades de pago son:

Tabla 6: Promociones por membresia

Tipo de Precio Mes Modalidades de pago Promocion
membresia

1 Membresia  $45.000 Una sola vez al iniciar el La persona podré recibir esta
Etapa de mes. Se desactiva membresia  completamente
ideacion automaticamente  si el gratis durante el primer mes

cliente no realiza el pago.  si comparte el post en sus
redes sociales y se comprueba

que 15 personas crearon la




cuenta por la modalidad de

referido

2 Membresia  $325.000
Primeras

ventas

Se paga mensual durante

minimo 2 meses

Al encontrarse en una fase de
equipo compuesto por 3
personas, el precio disminuira
de $325.000 a $300.000 por
persona cuando se valide que
del mismo

hacen parte

emprendimiento

3 Membresia  $2.200.000
Ventas
escalables e

inversién

El uso de esta membresia
es de minimo 3 meses. Se
paga por adelantado bajo
todas las modalidades, a
excepcion  de  cheques
posfechados, los cuales
permiten pagar en 2 cuotas
el total. La primera al
comenzar el mes, y la
segunda al comenzar el

segundo mes.

Al encontrarse en una fase de
equipo compuesto por 3
personas, el precio disminuira
de $2.200.000 a $1.800.000
por persona cuando se valide
que hacen parte del mismo

emprendimiento

Fuente: Elaboracién propia

5.1.3 Comunicacion y distribucion:
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La estrategia de comunicacion y distribucion del servicio se dividira en tres etapas:

. Generacion de Leads: Durante esta etapa se planea llegar a clientes potenciales,

y que conozcan la propuesta de valor de HubCONNECT. Asi mismo, se busca

robustecer la plataforma con personas que estén interesadas en emprender, y que estén
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buscando otras personas que complementen sus habilidades.

A continuacion, se mencionaran los medios en los que se estard presente y la

estrategia utilizada desde cada canal:

a) Base de datos actual de HubBOG: Esta base de datos esta compuesta de
aproximadamente 16.000 correos electrénicos de todos los asistentes a los eventos de
networking gratuitos desde el afio 2008, de las personas que han tomado los cursos
practicos desde el afio 2010 y las personas que han asistido a los almuerzos de

networking semanales desde el afio 2011.

Se planea llegar a través de una campafa de E-mail Marketing, ofreciendo a las
personas la posibilidad de ser los pioneros de este movimiento, direccionandolos a la

pagina web para que creen su cuenta iniciando sesién desde sus redes sociales.

b)  Facebook: Se busca llegar a mas de 7.500 seguidores actuales de
HubBOG, a través de una campafia de post y direccionamiento a la pagina web para
que las personas se registren en la plataforma iniciando sesién desde sus redes
sociales. Ademas, se empezara otra campafia para compartir los post en grupos de
emprendimiento, empresarios, estudiantes, programadores, desarrolladores,
disefiadores y publicistas, ofreciendo la oportunidad de encontrar lo que han estado

buscando siempre para emprender.

c)  Twitter: Se busca llegar a mas de 18.300 seguidores actuales de
HubBOG, a través de una campafa de tweets que direccionen a la pagina web para
que las personas se registren en la plataforma iniciando sesién desde sus redes
sociales. Ademaés, se empezara otra campafia para seguir a influenciadores del
emprendimiento y empresas que apoyen el emprendimiento para generar mas ruido y

reconocimiento de marca.
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d) LinkedIn: Se busca llegar a mas de 1.300 seguidores actuales del grupo
cerrado de HubBOG, a través de una campafia de posts que direccionen a la pagina
web para que las personas se registren en la plataforma iniciando sesion desde sus
redes sociales. Ademas, se empezard otra camparia desde el perfil personal de los
empleados de HubBOG para contactar todas las personas que muestren interés en el
emprendimiento basado en los grupos que siguen, y asi publicar contenido de interés

que los direccione a la pagina web.

e) Instagram: En instagram se comenzara una campafia basada en growth
Hacking, en donde se comienza a compartir contenido basada en nuestro slogan de
“Contactar a quien necesitas nunca fue tan facil” para redireccionar jovenes
interesados en emprender, influenciadores, publicistas y disefiadores, a la péagina
web, y se registren en la plataforma iniciando sesion desde sus redes sociales. Se

espera alcanzar en el primer mes mas de 1000 seguidores.

f) Eventos de Emprendimiento en Bogota: Se planea llegar a los diferentes
eventos de emprendimiento organizados por medio de meetup y las entidades de
gobierno que promueven el emprendimiento, con un pendén del nuevo concepto de
HubCONNECT y una persona del equipo que guie a los interesados en el registro en
la pagina web, para que inicie sesion desde sus redes sociales, mientras menciona los
beneficios de hacer parte de la comunidad. Se espera alcanzar en el primer mes mas

de 500 personas inscritas por esta estrategia.

g)  Universidades: Se planea llegar a los eventos de la universidad de los
Andes, Colegio Mayor de Nuestra Sefiora del Rosario, Universidad Pontificia
Javeriana, Universidad de la Sabana, Universidad Nacional de Bogota, Universidad
Distrital Francisco José de Caldas, Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA),
Escuela de Ingenieros, Universidad Jorge Lozano Tadeo, entre otras, las cuales estan
enfocadas en emprendimiento y desarrollo empresarial, y que dictan continuamente

capacitaciones y foros para administradores, ingenieros, publicistas y disefiadores. Se
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planea ubicar pendones del nuevo concepto de HUbCONNECT vy una persona del
equipo que guie a los interesados en el registro en la pagina web, para que inicie
sesion desde sus redes sociales, mientras menciona los beneficios de hacer parte de la
comunidad. Se espera alcanzar en el primer mes mas de 2000 personas inscritas por

esta estrategia.

h)  Google: A través de una campafia de posicionamiento organico por
palabras claves y velocidad al cargar la pagina web, se busca aparecer dentro de las
primeras busquedas en google. Esta estrategia busca generar un trafico mayor a la
pagina web, para que las personas creen su propia cuenta. Se espera alcanzar en el
primer mes mas de 5000 personas que ingresan a la pagina, y 1500 que registren una

cuenta iniciando sesion desde sus redes sociales.

1. Transformacion de Leads en clientes activos: Durante esta etapa se busca hacer
que los Leads alcanzados en la etapa anterior, alimenten la plataforma con mayor
informacién util para complementar sus perfiles. Asi mismo, se planea concretar el
pago, 0 permitir que a través de la estrategia de mercadeo referidos, se promocione la

plataforma con conocidos de los leads actuales.

Los datos por completar en esta etapa son:

a) Habilidades y conocimientos de experticia: En esta seccion la persona
debe elegir uno de los 3 perfiles siguientes: Desarrollador de negocio/Comercial —
Publicista — Desarrollador/Programador, destacando esos aspectos por los cuales otra

persona los elegiria por encima de los demas.

b) Experiencia de trabajo y/o estudios por industria: En esta seccion se da
a conocer el trabajo que ha realizado y el cual le ha permitido formarse como un
profesional preparado para aportar a un equipo de trabajo. Esta parte se puede

completar automaticamente si enlaza su cuenta con LinkedIn. Ademaés, tambiéen
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funciona como filtro al delimitar rango de busqueda por sector de experticia.

c) Temas de interés y hobbies: En esta seccion se da a conocer algun
elemento de personalidad de los integrantes del equipo, lo cual ayuda a realizar un
filtro para aumentar la probabilidad de éxito al trabajar conjuntamente. Ademas, se
definen algunas pasiones a la hora de emprender, lo cual ayudard al equipo a

mantenerse en momentos de frustracion.

d) Habilidades y conocimientos que estd buscando complementar: En
esta seccion la persona debe elegir los 2 perfiles restantes que esta buscando:
Desarrollador de negocio/Comercial — Publicista — Desarrollador/Programador,
destacando esos aspectos que le gustaria encontrar y que son decisivos para poder

elegir segun sus preferencias.

Después de completar los datos, la estrategia de seguimiento en la que se
informara a las personas que el perfil que buscan ha sido encontrado, sera a través de
E-mail Marketing y notificaciones en su perfil de HubCONNECT, invitando a
realizar el pago para asistir al almuerzo de networking, o un dia de trabajo en el
espacio de coworking, y poder ver el perfil de la persona que conoceran manteniendo
oculto el apellido.

Acompafiamiento de clientes: Se empieza a considerar un cliente en el momento

en que entra un pago de la persona.

Desde ese momento, los pagos se debitan a través de la plataforma web al momento

de mostrar el perfil en las instalaciones de HubBOG, antes de entrar al almuerzo de

networking o redimir un dia de trabajo en el espacio de coworking por la membresia

etapa de ideacion.

Durante esta etapa se brindara un servicio de chat de soporte por si surge cualquier
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duda o inconveniente entre el momento que se toma el pago y se realiza el encuentro
presencial. Ademas, se brindara un apoyo logistico durante los eventos, donde se
brindaran dindmicas abiertas para promover el dialogo entre las partes y aumentar la

confianza en un principio.

Durante la membresia primeras ventas, se automatizara el servicio para que
aparezcan las recomendaciones en funcion de las necesidades que se identificaron en el
diagndstico. Por otro lado, se brindara una asistencia por el chat de soporte, y un soporte

logistico siempre que la persona asista a los cursos o espacios de coworking.

Por altimo, durante la membresia ventas escalables e inversion, se habilitara para
que los miembros del equipo ingresen su crecimiento en ventas y otros elementos
importantes que permiten medir el crecimiento de su emprendimiento. Ademas, cada
grupo emprendedor recibird el apoyo de la coordinadora de proyectos, quien estara al
tanto de resolver cualquier duda, agendar las sesiones con los mentores y asesores, y
coordinar las presentaciones en los eventos de networking y foros de Angeles

inversionistas.

5.2 Presupuesto de mercadeo

A continuacion, se establecerd el presupuesto asignado anual para cada medio de
comunicacion que utilizara HUbCONNECT para dar a conocer su propuesta de valor durante sus

3 primeros afnos:



Tabla 7: Presupuesto de Mercadeo Anual

- PRESUPUESTO
MEDIOS DE COMUNICACION ANUAL

Participacion en eventos y universidades $ 10.000.000,00
Instagram $  2.500.000,00
LinkedIn $  8.000.000,00
Google Adwords $ 750.000,00
Facebook Ads $ 4.680.000,00
Twitter Campaigns $  3.000.000,00

L] -

% -

% -
PRESUPUESTO DE MEDIOS ANO 1 % 28.930.000,00
PRE SUPUESTO DE MEDIOS ANO 2 $ 14.725.000,00
PRE SUPUESTO DE MEDIOS ANO 3 $ 10.725.000,00

Fuente: Elaboracion propia

5.3 Objetivos comerciales
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A continuacion, se mostraran los objetivos comerciales por producto, durante el primer

Tabla 8: Objetivos de ventas mensuales durante primer afio

VENTAS EN UNIDADES |

|'ene-18] feb-18 | mar-18| abr-18 | may-18] jun-18 | jul-18 | ago-18| sep-18| oct-18 | nov-18| dic-18

[ 1 2 | 3 4 5 5 7 8 B 10 | 11 12 |
Memtresia Elapa de ideacion | 300 250 | 230 100 120 120 150 | 200 230 250 300 150
MembresiaPimerasventas | 75 | 63 | 60 | 27 | 30 30 39 48 | 60 | 60 75 3
Membresia Ventas escalabies |
e Iversion 9 6 6 3 3 3 3 6 b J ) 3
Almuerzo de ;K’wMJnl 1T 40 | 52 " 74 | 83 | 70 75 78 82 | 80 I 78 76 40
Dia de coworking | 4 | 8 | 6 | 3 | 4 5 5 6 | 6 | 4 6 B
Horas de cursos prachicos | |
ladiconaies | 108 81 | 90 45 | 60 68 66| 72 B1_| 7 12 40
Diagndstico presencial 3 1 13 3 [ 1 13 9 12 B 15 3
Asesotias especializadas | 2 3 2 3 4 3 4 5 c 4 1
Mentorias Extra | 2 2 1 3 ¢ 4 1

Fuente: Elaboracién propia



5.4 Estimativos de ventas
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A continuacidn, se indicarén los estimativos en ventas por mes durante el primer afio de

HubCONNECT:

Tabla 9: Proyecciones ventas primer afio

PERIODO $ Yo

ene/2018 127.670.000 13.01%
feb/2018 100.110.000 10.21%
mar/2018 99.340.000 10,13%
abr/2018 47.275.000 4.82%
may/2018 52.230.000 5.32%
Junf2018 54 505000 5.56%
julf2018 61.645.000 6.28%
ago/2018 89.540.000 9.13%
sep/2018 100.300.000 10.22%
oct/2018 81.510.000 8.31%
now/2018 112.910.000 11.51%
dic/2018 53.930.000 5,60%

Fuente: Plan de Empresa en Linea, Camara de comercio de Bogota con datos propios

llustracion 3: Proyecciones ventas primer afio

Fuente: Plan de Empresa en Linea, Camara de comercio de Bogota con datos propios
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Las ventas inician en el mes 1 del 2018. En el primer afio se espera vender 980,96 millones
de pesos. Se confia tener la mayor venta en el mes 1 de la proyeccion, por valor de 127,67

millones de pesos.

Las proyecciones en ventas del primer afio se basan en los resultados internos que
HubBOG ha tenido en los primeros 5 meses del afio 2017, junto con un incremento debido a las

campanas de publicidad y descuento que se planean hacer desde el area de mercadeo.

Ahora se presentaran los estimativos en ventas anuales durante los primeros 3 afios de

funcionamiento de HUbCONNECT, con el promedio de crecimiento anual:

Tabla 10: Proyecciones ventas segundo Yy tercer afio

PERIODO $ PROM.MES | CRECIMIENTO
ANO 1 980.965.000 81.747.083 ANUAL
ANO 2 1.373.580.000 |  114.465.000 40,02%
ANO 3 1.637.380.000 |  136.448.333 19,21%

Fuente: Plan de Empresa en Linea, Camara de comercio de Bogota con datos propios

llustracion 4: Proyecciones ventas segundo Y tercer afio
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Fuente: Plan de Empresa en Linea, Camara de comercio de Bogota con datos propios

En el segundo afio se presupuesta incrementan las ventas en un 40,02% teniendo ventas
promedio mensuales de 114,47 millones de pesos. Para el tercer afio se espera tener ventas por

1637,38 millones de pesos. Correspondiente a un crecimiento del 19,21% con respecto al afio

anterior

Por Gltimo, se indicardn los estimativos en ventas por producto durante el primer afio de

HubCONNECT, y su relacion con el porcentaje de ingresos totales que genera:

Tabla 11: Ventas totales por producto

EN PESOS EN UNIDADES
PRODUCTO VENTAS ANO % VENTAS ANO %
Membresia Etapa de ideacidn 105.000.000 11,01% 2.400 48,31%
Membresia Primeras ventas 391.950.000 39.96% 603 12,14%
Membresia Ventas escalables & inve 376.200.000 38.35% 57 1.15%
Almuerzo de Networking 24.180.000 2,46% 506 16,22%
Dia de Coworking 2.655.000 0,27% 59 1,19%
Horas de cursos practicos adicionalg 25.680.000 2,62% 556 17,23%
Diagndstico presencial 28.250.000 2,88% 113 2,27%
Asesorias especializadas 11.100.000 1.13% a7 0,74%
Mentorias extra 12.950.000 1.32% 37 0.74%
TOTAL 980.965.000 100,00% 4,968 100,00%

Fuente: Plan de Empresa en Linea, Camara de comercio de Bogota con datos propios

llustracién 5: Ventas totales por producto
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PARTICIPACION EN VENTAS
7 & 9m 1
458 3% 1%1%%

Fuente: Plan de Empresa en Linea, Camara de comercio de Bogota con datos propios

El producto de mayor venta en el afio 1 es membresia primeras ventas, el cual participa con
un 39,96%. El producto de menor participacion en el portafolio es dia de coworking con una

contribucion de solo el 0,27%
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6. ESTRATEGIA OPERATIVA

6.1 Descripcidn técnica de productos y/o servicios

HubCONNECT nace como una combinacion de los principales aspectos en la

transformacion digital de HubBOG:

l. Transformacion de clientes y la manera como interacttan en linea y tiempo real,
brindando la posibilidad de participar a las personas sin tener que estar
presencialmente o esperar por los servicios largas temporadas de tiempo.

. Transformacion de empleados, al capacitarlos para utilizar las plataformas,
digitar la informacidn en tiempo real y trabajar en la nube.

I Transformacion de productos, al brindar una solucién innovadora que permite
solucionar de una manera diferente la soledad de los emprendedores y la dificultad de
rodearse de un networking efectivo en el ecosistema del emprendimiento.

V. Transformacion de los procesos, al utilizar CRM para optimizar los procesos
comerciales y almacenar la informacion en la nube, brindando la oportunidad de

comunicarse en tiempo real y conectar toda la informacion de la empresa.

Por efectos del trabajo, se especificara la transformacion digital de los productos, la cual
comenzo en el mes de Abril del 2017 con la remodelacion de la pagina web sobre:

e Sistema de seguridad informatica.

e Usabilidad de la interfaz en computador, tableta y movil.

e Actualizacion de plataforma de pagos en T-Paga.

e Mejoras en la implementacion del sistema de E-commerce para la venta en linea
de Academia y Coworking.

e Posicionamiento inteligente por SEO.

e Claridad en la informacion presentada al publico.
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e Integracion de plataforma web con CRM Podio y plataforma de E-mail
Marketing Mail Chimp.

e Disminucion del peso de la plataforma para acelerar el acceso y disminuir la tasa
de rebote.

e Posibilidad de crear una cuenta virtual desde las redes sociales.

e Interaccion en tiempo real a través de Chat virtual.

e Grabacion de la interaccion de los usuarios con la plataforma para mejorar
continuamente la experiencia.

e Integracion de la plataforma web con Google Adwords, Google Analytics y
Google My Business

e Posibilidad de que inversionistas apliquen desde la pagina web.

Actualmente, la plataforma nueva de HubBOG esta desarrollada en el administrador de
contenidos Wordpress, pero se busca que las nuevas funcionalidades estén programadas en
lenguaje PHP usando el FrameWork de Laravel, ya que facilita la transformacion de la

plataforma web a aplicacion movil.

Ademas, se estima que el servidor sobre el que la plataforma estara montado es Apache,
con el manejo de la base de datos en MySQL, el Front End con AngularJS, el manejo de la nube
en Amazon Web Services, y un refuerzo de seguridad en la conexidn entre la plataforma web y

la pasarela de pagos.

Esta combinacion hace parte de la arquitectura del software, que soporta las

funcionalidades y servicios que beneficiaran a los clientes.

No obstante, se reconoce entre los mayores retos la integracion de la nueva plataforma con
la antigua sin perder los datos, y la definicion de los parametros de entrada y salida para
automatizar el algoritmo de cruce de la informacion durante la funcionalidad de Team-Building.
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6.2 Localizacion y Tamano de la empresa

HubBOG se proyecta como una mediana empresa que tendra activos entre 5.000 y hasta
30.000 SMLV para el afio 2018, realizando las mismas actividades que hace actualmente y las

nuevas actividades que surjan con HUbCONNECT.

La empresa se encuentra en la calle 98 #18-71 Segundo Piso.

6.3 Procesos

llustracién 6: Proceso comercial

Proceso comercial

Marketing . Primer
Primera Canales de Sequnda . . -
para - . o - - Servicio de | | Segundo servicio de Medios de
" interaccion servicio al interaccion
captacion de " la la plataforma pago
con HubConn cliente con HubConn
LEADS plataforma

E-mail

Facebook F'IataFcurrpa de
pagos virkual

Consignacian
. Chat anline de &n cuenta
Twitter :
soparte corriente de
EMpresa
Envio de e-mail Erwio de correo
Fiegiztro de cuenta hasta obtencidn » infarmando encuentro de Fagosen
cngredes zociales Llamada a de més dat Funcion de ideal instaﬁacinnes
Linkedin ar Elataforma instalaciones = Mas datos Team-Building perSI;:ina 1dea ut o tarista
p de HUbEOG necesarios para automatizada | | PrETamando encuentra en | bar]
web creacian completa almuerza de netwarking o debito
de perfil dia de cowarking
Fagos en
Contactar por . ge:
instalaciones
Instagram Fedes :
: con Larjeta
Sociales -
crédito
Fesponder
comentarios Fagos en
Eventos de . ge:
L de personas instalaciones
emprendimiento .
enredes con efectivo
sociales

Universidades
G-:u:uﬁle



Fuente: Elaboracion propia

lustracién 7: Proceso interno Membresia Ideacién

Proceso Interno

Membresia Etapa 2: Etapa primeras ventas

. Sezto . Segquimineto para
. Quinto . Septimo Canales de 9 P
Medios de . servicio de il . transformar
servicio de la servicio de la | | servicio al .
pago la . clientes de Etapa 2
plataforma plataforma cliente
plataforma a Etapa 3
Flataforma de
pagos Mirkual
. L. Redime cobro . .
Consignacion Envio de e-mail hasta
Oferta de por uso de " . L
&N Cuenka .. Chat online de | | recolectar informacion
- curzos del servicios cuando
corriente de soporke de avances en el
mes ll=ga ala=
EMpresa . . proceso
instalaciones
Fados en Ifllatgm?stm-:- Llamada a Fromocionar nuewo
instaﬁaciDnES E: r:'?glmfara Invitacicn a Bziztencia a telefono de Me= Me membresia
. tdentificar etapa eventos de Efgna s en cazo de que
can barjeta de equipoy ; cursas asesores
débita crerar nebwaorking HUBEDG persona no haya
9 i atanzado lo suficiente
recomendaciones
Pagas en Recordatorio Calificacion Fromocionar mes de
. g9e3 de horas Envio de en Redes membresia EtapaZen
instalaciones " . }
con arieta restantes presentacion de socialesy zaso de que equipo
créditln dizponibles en profesares perkil ezt preparada para
coworking HubConn pasar a siguiente nivel
. Fesalver
Envio de
dudasy
Fagos en encuesta de .
. . . . brindar
instalaciones satisfaccion de L
. . senvicios de
con efectivo cursos a e-maily
- mansra
perfil HubC.onn -
presencial

Fuente:

Elaboracion propia
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llustracién 8: Proceso interno Membresia Primeras ventas

Proceso Interno

Membresia Etapa 2:- Etapa primeras ventas
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instalaciones
Fagos en ?'afn'?gtm Llamada 2 Fromocionar nuewo
in5taﬁacinn95 EI.:IE r-:_ﬁglcn::lara Invitacidn a Bsistencia a relefono de mes me membresia
identificar etapa
. retap ewentos de Efgia S en caso de que
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déhita riebwarking HUbEOG persona no haya
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Fagos en Recordatorio Calificacian Fromocionar mes de
. 902 de horas Envio de en Redes membresia Etapa3en
instalaciones i . .
o tarit restantes presentacion de sociales y casode que equipo
cré-ditln:u disponibles en profesores perfil este preparado para
cowarking HubConn pasar a siguiente nivel
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Envio de
dudas y
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. - . . brindar
instalaciones zatisfaccion de .
. . zervicios de
con efectivo cursos a e-mail y
- manera
perfil HubCann -
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Fuente: Elaboracién propia




[lustracién 9: Proceso interno Membresia Ventas Escalables e Inversion y servicio Posventa

Proceso Interno

| Membresia Etapa 3: Etapa ¥entas escalables e inversion

Servicios

instalaciones
con efectivo

Fuente: Elaboracion propia
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Flataforma
de pagos
. " Envio de e-mail Presentacidn
Consignacion
hazta recolectar &n cena de
&n CUuenta Orferta de . .
. informacion de angeles
corriente de cursos del mes . i
avances en el inversionistas
EMpresa ]
proceso cuando requiera
Diagnostico ) Fromocionar nueyo
Fagos en tg teqi Invait acicn bresi Presentacidn
estrategico . mes me membresia
instaﬁaciane; 'gl registrarse en ot N p on cena de Descuentos en
resencial para = .7 encaso de .
con bariat 'dp ki P A eentos de A b angeles ezpacio de
identificar mentor . ue persona no haya .
Ll ; networking para quep 4 . gele coworking
débita idonea y generar presentarse avanzada lo inversionistas
recomendaciones suficiente
. Agendamisnto en s
Fagosz en Agendamiento g Fublicacion de
. . - cena de angeles .
instalaciones de mentorias y ) . Cony o akorias
. . inyersionistas A
cion barjeta azesonias por de crecimisnto
. cuando se cumplean s
credito plataforma web L | eXpansion
objetivos
Seguimiento de
resultados de Sequir haciendo
Fagos en crecimienta y parte de la

comunidad y
sus beneficios
de eventos
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Los procesos de gestion de calidad, anteriormente identificados en la seccion de procesos,

se realizaran mediante encuestas electronicas que llegaran al perfil de HUbCONNECT vy correo

de cada persona que haya utilizado el servicio. Este servicio se medirad de 1 a 5, donde 1 es nada
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satisfecho y 5 es muy satisfecho. Cada profesor, mentor, asesor, y servicio tendra su calificacion
previamente analizada por las personas de servicio al cliente, las cuales harian el seguimiento si
la calificacion esta por debajo de 4. Después se dejaria la informacion abierta al publico, para
que los clientes tengan la posibilidad de compartir en sus redes sociales su calificacion de los

servicios y asi puedan acumular puntos redimibles en algunos productos y servicios de HubBOG.

La encuesta tendra el siguiente formato:



llustracién 10: Encuesta de satisfaccion de productos y servicios

Encuesta de Satisfaccion HubCONNECT

Etapa
Etapa P
. . . . . Ventas
Tipo de Membresia: Etapa ideacion Primeras
Escalables e
ventas ..
Inversion
. o Funcion Team - Building Almuerzo Cowaorking
Tipo de servicio: - - -
Academia Mentoria Asesoria

Nombre de encargado:

Fecha:

Mombre del equipo emprendedor:

encuesta de satifaccién.

numero 5 la calificacion mas alta.

Queremaos darte lo mejor de nuestros servicios, por esta razon solicitamos tu ayuda con la siguiente

MOTA: Ten en cuenta que para cada respuesta, el numero 1 representa la calificacion mas baja y el

comodo para desarrollar el curso?

1 RESPECTO A LA PLATAFORMA WEB
La plataforma web es clara y facil de usar? 1 2 3 4 5
La plataforma web cumplic con la funcion para la
S 1 2 3 a 5
que la utilizé
2 RESPECTO AL PERSOMAL DE APOYO
En caso de que haya necesitado ayuda con una
situacion, recibio el apoyo esperado por parte de 1 2 3 4 5
alguien del equipo HUbCOMNNECT?
3 RESPECTO AL ENCARGADO DEL SERVICIO
£Demostro dominio del tema y despertd interés en 5 3 2 s
elequipo?
£Fue organizado con la estructura del encuentro? 1 2 3 4 5
a RESPECTO AL SERVICIO QUE TOMO
éLa metodologia fue acertada y significo un avance 5 3 A -
para su emprendimiento?
£Que tanto esta dispuesto a recomendar este 1 5 3 4 s
servicio a sus amigos o colegas?
5 RESPECTO A LAS INSTALACIOMNES
iLos espacios ofrecian un ambiente agradabley 5 2 4 5

£A que nuevo servicio estaria interesado en asistir?

Comentarios y sugerencias:

Fuente: Elaboracién propia
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7.1 Organigrama

7. ESTRATEGIA ADMINISTRATIVA

A continuacion, se muestra el organigrama de HUbCONNECT:

llustracién 11: Organigrama HUbCONNECT

Servicio al Cliente

Logistica

Desarrollo y
programacion

Comercial

Chief Executive
Officer

Coordinador de
proyectos internos

Fuente: Elaboracién propia

7.2 Estructura de personal

Comunicaciones y
publicidad

Alianzas

Finanzasy
contabilidad

7.2.1 Politica de contratacion vy salarial
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El personal de operacion y administrativo se contrataran bajo los términos de

contratos fijos.
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A continuacion, se explica cada uno de los cargos dentro de HUbCONNECT con su

respectivo salario y carga prestacional.

Personal de operacion:

Tabla 12: Cargos Yy salarios del personal de operacion

Cargo Salario Carga prestacional a Total

cargo del empleador

Logistica 1.200.000 519.960 1.719.960
Publicista 1.200.000 519.960 1.719.960
Coordinador de proyectos 1.500.000 649.940 2.149.950

Fuente: Elaboracion propia

Personal de mano de obra fija administrativa:

Tabla 13: Cargos y salarios personales de mano de obra fija administrativa

Cargo Salario Carga prestacional a Total

cargo del empleador

Comercial y 3.000.000 1.299.000 4.299.900
alianzas

Vendedor 750.000 324.975 1.074.975
CEO 3.000.000 1.299.000 4.299.900

Fuente: Elaboracién propia

La carga prestacional a cargo del empleador, se cotiza en base al salario de los empleados
con los siguientes porcentajes: pago de Salud (EPS) del 8,5%, pago de Pension (AFP) del 12%,
pago de Riesgos (ARP) del 1%, provision prima del 8,33%, provision cesantias 8,33%, provision

interés de cesantias del 1% y provision de vacaciones del 4,17%.
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8. PLAN ECONOMICO

8.1 Plan de inversion inicial y estructura de financiamiento

La primera inversion para la realizacion del proyecto es de $5.000.000. Se aporta el 100%

con recursos propios y se destina para activos fijos el 100%.

Tabla 14: Resumen de inversion y financiacion

NO REEMBOLSABLES
RECURSOS PROPIOS CREDITO Y DONACIONES TOTAL
ACTIVOS
FIJOS $ 5.000.000 | 100% |% - 0% $ - 0% $ 5.000.000 100%
CAPITAL DE
TRABAJO $ - 0% $ - 0%)| § - 0% $ - 0%
Total general| $ 5.000.000| $ -1 % -1 % 5.000.000
DISTRIBUCION
INVERSION 100,00% 0,00% 0,00%

Fuente: Plan de Empresa en Linea, Camara de comercio de Bogota con datos propios

8.2 Estructura de costos

8.2.1 Estructura de los costos empresariales (costo y gastos fijos)

A continuacion, se muestra la informacion relacionada a la estructura de costos

empresariales durante los primeros 3 afios de HUbCONNECT:

Tabla 15: Composicién de los costos fijos



TIPO DE COSTO MENSUAL ANUAL
MAMND DE OBRA b 5.589.870 | B 67.078.440
COSTOS DE PRODUCCION b 15.000.000 |5 180.000.000
GASTOS ADMINISTRATIVOS b 21585508 | § 259.026.100
CREDITOS b - | $ -
DEPRECIACION b 104167 | 5 1.250.000
TOTAL $ 42.175.378 | §  507.354.540

Fuente: Plan de Empresa en Linea, Camara de comercio de Bogota con datos propios

llustracidn 12: Composicion de los costos fijos

COMPOSICION DE LOS COSTOS FIJOS

GASTOS D
ADMINISTRATIVOS
§1%

—

~--___/ DEPRECIACION

T

T MANO DE OBRA
13%

COSTOS DE
PRODUCCION
36%

Fuente: Plan de Empresa en Linea, Camara de comercio de Bogota con datos propios
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Los costos y gastos fijos del primer afio, ascienden a $507.354.540, se destinan

67,07844 millones de pesos para mano de obra, se establecen 180 millones de pesos en

costos de produccion, y se calculan 259,0261 millones de pesos para gastos

administrativos. Se contabilizan 1,25 millones de pesos para depreciacion.

8.2.2 Presupuesto de costos operacionales (costos y gastos fijos)

Una de las mayores oportunidades de que HubCONNECT nazca como
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intraemprendimiento dentro de HubBOG, es la posibilidad de mitigar los gastos fijos como
arriendo de oficina, gastos administrativos, personal dedicado a labores concretas como el
publicista, encargado de logistica, gastos de contaduria, director administrativo,
coordinadora de proyectos y CEO. Es por este motivo que el proyecto contempla afiadir 2
salarios nuevos Unicamente. La persona que estara encargada de desarrollo de negocio y
comercial, la cual ganard $3.000.000 mensual mas prestaciones, y el programador de

tiempo completo que ganarad $3.000.000 mensuales més prestaciones.

Ademas, se afiade un presupuesto de $2.000.000 de pesos mensuales para el
cubrimiento de contingencias o0 gastos no presupuestados para el desarrollo de la

aplicacion.

8.2.3 Estructura de costos variables unitarios y Margen de Contribucion

A continuacion, se muestra la informacion relacionada a la estructura de los costos
variables por servicio de membresia y servicios complementarios, junto con el margen de

contribucion por cada uno de ellos:

Tabla 16: Margen de contribucién
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T TOTA
R PRECIO DE|MATERIA| M0 °‘;€°’ 5 ::Yrcts MARGENDE | conmmencion |
VENTA PRIMA | VARIABL CONTRIBUCION | AVENTAS
& VENTA [VARIABLES
Membresia Elaps do 45 000 0 23 500 494 20006 21005 | a068% | 11,01% 614%
Idoncion ! | ! | |
o, M .

Membrasia Primeras A50 000 0 417 000 71% 424150 | 2268%0 | aa7ew | 20.08% 13 88%
ventas ! ! ! ! !
Membresia Vartas @ 000 000 0 2501500 | 75000 | 2007400 3032600 | 5956% | 3805% | 2289%
Q4calabios © iversion | | | | |
Amuerzo de Networking 30 000 0 18 000 330 18.330 11670 38 90% 2.40% 0.90%
v Ge Cowonng 45 000 0 10000 | 495 | 10405 | 28006 | 6334% | 027% | 0.17%
Horas do curios 30 000 0 20 000 30 20,330 0670 | 2223% |  202% 0.64%
Practicos ac 1ona ey ! | ! ! |
Dragnostico pregancial 250 000 0 100000 | 2750 | 102750 | 147250 | 5890% | 288% | 1.70%
Asosorias 100 000 0 100 000 3 300 103300 | 106700 | 6557% | 1.13% 0,74%
anpac Jalzatas ! i ! l |
Montorias extra 50 000 0 120000 | 3850 | 923050 1226150 | B461% | 133% | 088N

0 0 0 o 1 o o 0,00% | 000% | 000%

.ll 0 0 ) | 0 ! 0 ()_l'ﬂ"‘n | 'Z)Alvhl'v ||.|"U"n

[\ 0 Q Q 0 Q 0 00% 0 0% 0 00%

ANO 2| 100,00%, 47,14%

Fuente: Plan de Empresa en Linea, Camara de comercio de Bogota con datos propios

Los costos y gastos fijos del primer afio, ascienden a $507.354.540. Se destinan
67,07844 millones de pesos para mano de obra, se establecen 180 millones de pesos en
costos de produccion, y se calculan 259,0261 millones de pesos para gastos

administrativos. Se contabilizan 1,25 millones de pesos para depreciacion.

La informacién citada anteriormente, se basdé en un estudio a nivel interno de
HubBOG para determinar los costos actuales y descomponerlo por partes en las

membresias.

8.3 Determinacion del Punto de equilibrio
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Tabla 17: Punto de equilibrio

UNIDADES VENTAS UNIDADES
PRODUCTOS VENTAS ANUALES ANUALES MENSUALES MENSUALES
Membresia Etapa de ideacion 118.497 768 2633 5874814 215,44
Membresia Primeras ventas 430.048.149 652 35.837.346 5513
Membresia WVentas escalables e invery 412767 224 63 34.357 265 521
Almuerzo de Networking 26.530.334 234 2.210.861 73,70
Dia de Coworking 25913.070 65 242 756 5,39
Horas de cursos practicos adicionales| 28.176.136 939 2.3438.011 7327
Diagnostico presencial 30.995.944 124 2.582.995 10,33
Aszesoriags especializadas 12.178.937 41 1.014.911 3,38
Mentorias extra 14.208.760 41 1.184.063 3,38
VENTAS
TOTAL VENTAS ANUALES 5 1.076.316.322 MENSUALES 5 £9.693.027

Fuente: Plan de Empresa en Linea, Camara de comercio de Bogota con datos propios

llustracion 13: Punto de equilibrio

Fuente: Plan de Empresa en Linea, Camara de comercio de Bogota con datos propios

Teniendo en cuenta la estructura de costos y gastos fijos y el margen de contribucion de la
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empresa, se llega a la conclusion que la organizacion requiere vender $1.076.316.322 al afio
para no perder ni ganar dinero. Se requieren ventas mensuales promedio de 89,7 millones de

pesos. Al analizar las proyecciones de ventas se determina que la empresa, en el segundo afio,
alcanza el punto de equilibrio.



9.1 Los Estados Financieros

9.1.1 Balance Proyectado

9. PLAN FINANCIERO

Tabla 18: Balance General Proyectado

ACTIVOD INICIAL AND 1 AND 2 AND 3
CAlA (9.000.000}) (80.532.755) 79.662.883 330.562.051
CUENTAS POR COBRAR 37.836.000 61.009.442 73.534.969
IMVENTARIOS

TOTAL ACTIWO CORRIENTE (9.000.000) [52.696.755) 140.672.325 404.497.060
ACTNVOS SIN DEPRECIACION 5.000.000 5.000.000 5.000.000
DEPRECIACION 1.250.000 2.916.667 4.583.333

TOTAL ACTIVO FLIO NETO 3.750.000 2.083.333 416.667

OTROS ACTIVOS 5.000.000

TOTAL ACTIVOS (45.946.755) 142.755.658 404.913.727

PASIND

| CUENTAS POR PAGAR
PRESTAMOS
IMPUESTOS POR PAGAR 67.085.845 115.238.8710
PRESTACIONES SOCIALES

TOTAL PASIVD 67.095.545 115.238.870

PATRIMONIO
CAPITAL 5.000.000 5.000.000 5.000.000
UTILIDADES RETENIDAS [53.946.755) 70.659.814
UTILIDADES DEL EJERCICIO [53.946.755) 124.606.565 214.015.044

TOTAL PATRIMONIO (48.946.755) 75.659.514 289.674.857

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO [45.946.755) 142.755.653 404.913.727

Fuente: Plan de Empresa en Linea, Camara de comercio de Bogota con datos propios
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El balance general proyectado se analiza principalmente con dos indicadores, la

razon de liquidez, el cual corresponde a la capacidad de pago de la empresa en el corto

plazo, entre mas liquido sea el activo corriente, mejor es su resultado. Para el anélisis se

debe tener en cuenta la calidad y el caracter de los activos corrientes, en lo que se refiere a

su facilidad de convertirse en dinero liquido y las fechas de pago de pasivo corriente.



81

A. Razon de Liquidez: al terminar el primer afio, para el proyecto se concluye que por

cada peso de pasivo corriente que debe, la empresa tiene $0,00 pesos de activo liquido
corriente para cubrirlo. Se considera que una razon corriente ideal es superiora 2.5 a
1, es decir, que por cada peso que se adeuda en el corto plazo se tienen dos y medio

pesos como respaldo.

B. Nivel de endeudamiento: se refiere a la capacidad que tiene la empresa para cubrir

sus obligaciones con terceros a corto y largo plazo. Al terminar el primer afio, el 0% de
los activos estan respaldados con recursos de los acreedores, se considera que un nivel
de endeudamiento del 60% es manejable, un endeudamiento menor muestra una
empresa en capacidad de contraer mas obligaciones, mientras que un endeudamiento
mayor muestra una empresa a la que se le puede dificultar la consecucion de mas

financiamiento.

9.1.2 Estado de Resultados primer afio:

Tabla 19: Estado de resultados primer afio

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6
VENTAS 127.670.000 100.110.000 99.340.000 47.2¥5.000 52.230.000 54.505.000
- COSTO DE VENTAS 85.702.370  T2A4A76.870 T71.751.870 44934 259 47617259  48.5B63.259
UTILIDAD BRUTA 41.967.630 27.633.130 27.588.130 2.340.741 4.612.741 5.941.741
- GASTOS ADMORM. 21.585.508 21585508 21585508 21585508 21585508  21.585508
- GASTOS DE VENTAS 1.434.070 1.121.010 1.112.540 529925 584.430 609455
UTILIDAD OPERACIONAL 16.948.052 4.926 612  4.890.082 -19.774.692 -17.557197 -16.253.222
- OTROS EGRESOS 0 0 0 0 0 0
- PREOPERATIVOS 750.000 750000 750.000 750.000 750.000 750.000

UTILIDAD A. DE IMP. $18198.052 $4176.612 54140082 §-20524 692 §-16.307.197 $-17.003 222



MES 7
VENTAS 61.645.000
- COSTO DE VENTAS 53.055.259
UTILIDAD BRUTA 8.589.741
- GASTOS ADMOM. 21.585.508
- GASTOS DE VENTAS 687.995
UTILIDAD OPERACIONAL -13.683.762
- OTROS EGRESOS 0
- PREOPERATIVOS 750.000
UTILIDAD A DE IMP. 5 -14.433.762

Fuente: Plan de Empresa en Linea, Camara de comercio de Bogota con datos propios

MES 8
89.540.000
B5.785.759
23.754.241
21.585.508

1.004.740

1.163.993

0
750.000

MES 9
100.300.000
72.158.759
28.141.241
21.585.508
1.123.100
5.432.633
0
750.000

MES 10
81.510.000
64.830.259
16.679.741
21.585.508

906.510
5812277
0

750.000

MES 11
112.910.000
79.886.759
33.023.241
21.585.508
1.261.810
10.175.923
0
750.000
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MES 12
53.930.000
45144 259

4.785.7T1
21.585.508

603.130
-17.402.897
0

750.000

$413993 $4.682633 §-6.562.277 § 9425923 §-18.152.897

El estado de pérdidas y ganancias proyectado para el primer afio muestra que las metas

de ventas son insuficiente para cubrir el costo de operacion. Por lo tanto las pérdidas del

proyecto pueden estar generadas en los altos costos fijos que se presupuesta para la actividad

de la empresa. La rentabilidad sobre ventas del proyecto es de -0,46% mensual.

9.1.3 Estado de Resultados proyectado:

Tabla 20: Estado de resultados proyectado

AND 1 AlD 2 AND 3
VENTAS 950.965.000 1.373.580.000 1.637.380.000
MW INICLAL
+ COMPRAS
- INWVENTARIO FINAL
= COSTO INWWVENTARIO UTILIZADD
+ MAND DE OBRA FUA 67.078.440 67.078.440 68.131.440
+ MAND DE OBRA VARIABLE 307.578.500 673.580.500 787.162.500
+ COSTOS FUOS DE PRODUCCION 120.000.000 120.000.000 120.000.000
+ DEPRECIACION " DIFERIDOS 1.250.000 1.666.667 1.666.667
TOTAL COSTO DE VENTAS 755.906.940 922.525.607 1.045.960.607
UTILIDAD BRUTA (Ventas - costo de ventas) 225.058.060 451.254.393 530.419.393
GASTOS ADMINISTRATNVDS 259.026.100 244.096.100 242 728.600
GASTOS DE VENTAS 10.878.715 15.455.880 18.436.880
UTILIDAD OPERACIONAL {utilidad bruta- G.F.) (44.946.755) 191.702.413 329.253.913
- OTROS EGRESOS
- GASTOS FINANCIEROS
- GASTOS PRECPERATNOS 5.000.000
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (U.0O. - Otr G.) (53.946.755) 191.702.413 329.253.913
IMPUESTOS 67.085.645 115.238.870
UTILIDAD NETA 5 -53.946.755 $ 124.606.569 § 214.015.044
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Fuente: Plan de Empresa en Linea, Camara de comercio de Bogota con datos propios

El estado de resultados en el primer afio, muestra una perdida por 53,95 millones de
pesos. La rentabilidad bruta es del 22,94% anual. Se aconseja revisar con detenimiento los
precios de venta, la proyeccion de venta y los costos variables. La rentabilidad operacional
es del -4,58% anual. Se sugiere repasar la estructura de costos y gastos fijos. La rentabilidad
sobre ventas es de -5,5% anual. Se propone revisar con detenimiento los costos financieros

y la recuperacion de capital de los costos pre operativos.

Tabla 21: Porcentaje de Crecimiento

AND 2 V5.1 AHD 3 VS, 2
VENTAS 40,02% 19,21%
COSTO DE VENTAS 22,02% 13,51%
GASTOS ADMINISTRATIVOS -5,76% -0,56%
UTILIDAD NETA -330,58% 71,75%

Fuente: Plan de Empresa en Linea, Camara de comercio de Bogota con datos propios

Para el segundo afio las ventas crecen un 40,02% y los costos de ventas suben un
22,02%. Es conveniente revisar las cifras, ya que los costos directos descienden en gran

medida con respecto al crecimiento en ventas.

Los gastos administrativos se reducen en un 5,76% en el tercer afio y los costos de
ventas se incrementan en un 13,51%. Mientras que las ventas asciende un 19,21%. La

empresa denota eficiencia operativa baja.

Tabla 22: Comportamiento de Cartera y Pago a Proveedores



TIEMPO

CARTERA

PROVEEDORES

CONTADOD

9%

30 DIAS

33%

G0 DIAS

13%

(90 DIAS

120 DIAS

150 DIAS

Fuente: Plan de Empresa en Linea, Camara de comercio de Bogota con datos propios

La empresa vende el 55% de contado, a 30 dias el 33%, el 13% a 60 dias.

9.1.4 Flujo de Caja Primer afio
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Tabla 23: Flujo de Fondos Mensual de mes 1 a mes 4

COMNCEPTO PRECFER. MES 1 MES 2 MES53 MES 4
ING RES0S OPERATIVO S
WENTAS DE CONTADD 64051000 ) 53450000 | E3T04.000 | 25432000
WENTAS A 30 DIAS 0| 43577000 | 23543000 32568000
WENTAS A 8D DIAS [1] 0] 15802000 | 130688.000
VEMTAS A 80 DIAS 1] 1] 1] 0
WEMTAS A 120 DIAS 1] 1] 1] 1]
VENTAS A 150 DIAS 1] 1] 1] 0
TOTAL INGRESOS OPERATIVO S 0] 640000 [ S74ATE000 | 106 849000 | 71068000
EGRE 505 OPERATIVOS
MATERILA PRIMA 0 1] 1] 1] 0
GASTOS DEVENTA 1.434.070 1.121.010 1.11254D 525.525
MAND DE DBERA VARIAELE 65.112.500 | 51887000 | 51.1962.000 | 24205500
MAMND DE OBRA DIRECTA FLIA 5 585 BTO 5 BB BTD 5 BESETD 5 RBR.ETD
OTROS COSTOS DE FRODUCCION 15000000 | 15.000.000 | 15.000.000 | 15000000
GASTOS ADMIMIST RAT W OS 21585508 | 21.6BEE508 | 21585508 | 21585.508
TOTAL EGRE 505 OPERATIVOS 0] 108.721.948 | 95183388 | D4 44008 | 66510803
FLUJO NETO OPERATINGD 0] [44.630.948) 32612 | 12.3989.082 FRETRET
INGRES0S NO CPERATIVOS
APORTES
ACTINOSFIJOS 0 50000000
CAPITAL DE TRABAJD 0 0
FINA MCIA CION
ACTINOSFIJOS 0 0
CAFITAL DE TRABAID [1] [1]
TOTAL INGRESOS NO O PERAT IV L] 1] 1] 1] 50000, OED
EGRE 505 NO OFERATINVOS
GASTOSPREOPERATINDS .00 OED
AMORTIZACIONES 1] 1] 1] 0
GASTOS FINAMCIEROS 1] 1] 1] ]
IMFUESTOS
ACTIVOS DIFERIDD S
COMPRA DE ACTIVOS FUOS 0 50000, 00D
TOTALEGRE 505 NO OPERATIVD  5.000.000 0 0 0 3.0 0. D
FLUJO NETO NO G PERATING (9. ({0 Do s 0 0 0 0
FLUJO NETO §-3.000000 § 44530348 $2292512| $12399.082| $ 4157197
+ SALDOD INICIAL 5 9,000 000( -§ 53 630.948) -§ 51.338.337| -$ 38.935.255
SALDHD FIMA L A CUM ULA DO -5 5,000 000] -§ 53.630 948] -§ 51338337 § 38939.255] -§ 34 782 058

Fuente: Plan de Empresa en Linea, Camara de comercio de Bogota con datos propios




Tabla 24: Flujo de Fondos Mensual de mes 5 a mes 8

CONCEPTO MES 3 MES & MEST MES 3
INGRES0S OPERATIVO S
WENTAS DE CONTADO 25412000 [ 31887000 | 35502000 [ 47.204.000
WENTAS A 20 DAL 15300000 | 16.284 000 | 152B4.000 [ 159200.000
WENTAS A GD DIAS 13,058 00D G.534.000 5534 000 6534000
WENTAS A S0 DIAS 0 0 0 0
WENTAS A 120 DIAS 0 0 0 0
WENTAS A 150 DIAS [1] [1] [1] [1]
TOTAL INGRESOS OPERATIVO S ST.TER 000 | 54505000 | SET20.00 | TI547.000
EGRE 5035 OFERATIVOS
MATERLA FRIMA Q 0 Q 0
GASTOS DEVENTA EE4 430 05 455 GET. 985 1.004.740
MAND OE OBERA VARIAELE 26588500 | 27824500 | 32328.500 [ 45057.000
MAND OE OBERA DIRECTA FIJA 5585 ETO E.EBDETD 5 EB9.ETD 5585870
OTRCS COSTOS DEFPRODUCCH  15.000.000 | 15000 000 5.000.000 [ 15.000.000
GASTOS ADMINISTRATINOS 21585508 | 21585508 | 215BE.E0E | 21585508
TOTAL EGRE 505 OPFERATIVOS 69.648 308 | 70619333 | 75189.873 | 88237118
FLUJO HETO OFERATNG (11.839 308)( [(16.114333)| (16 469.873) [(14650.118)
INGRES0 S MO OPERATIVOS
APORTES
ACTIVOE FIJOS 0
CAFITAL DE TRABAID [1]
FIrA NCIA CION
ACTIVOSE FIJOS Q
CAFITAL DE TRABAID [1]
TOTAL INGRESOS NO OPERATIV{ Q 0 Q 0
EGRE 505 NO OPERATIVOS
GASTOSFPREOPERATNGS
AMORTIEACIONES 0 0 0 0
GASTOS FINANCIERDS 0 0 0 0
IMFUESTOS
ACTIVOS DIFERICOS
COMFRA DE ACTIVOS FROS 0
TOTAL EGRE 303 NO OPERATIVY 0 0 0 0
FLUJO HETO NG OPERATING [1] 0 [1] 0
FLUJO HETO 5 -11L839508] 5 16 114,353 5 -16.469.873 | 5 -14.690.118
+ SA LD INICIAL -5 3. TRZ058] 5 46 641367 [ -5 62755700 | -§ TH.X25.573
SALOD FIMAL A CUKMULA DO -5 A6 64 1.367] 5 62 7535700 (-5 78225 573 -5 53 .915.682

Fuente: Plan de Empresa en Linea, Camara de comercio de Bogota con datos propios
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Tabla 25: Flujo de Fondos Mensual de mes 9 a mes 12

CONCEFTO MES MES 10 MEE 11 MES 12
INGRES0S OPERATIVO 5

VENTAS DE CONTADD 54,664 000 | 48.942000 | 62290.000 | 25.152.000
WEMTAS A 30 DIAS ZEB6E 000 | 32558000 | 25034000 | 3IT443.000
WEMTAS A B DIAS G.534.000 | 13.0568000 | 13 .068.000 G6.534.000
WEMTAS A S0 DIAS 1] 1] 4] 4]
WEMTAS A 120 DIAS 1] 1] 4] 4]
WVENTAS A 150 DIAS [1] [1] [+] [1]

TOTAL INGRESOS OPERATIVO 5 B0.866 000 | 94 578000 | 104 S0 | 73430000
EGRE 505 OPERATIVOS

MATERILA PRIMA 1] [} 0 [1]
GASTOS DEVENTA 1.123.100 205 510 1261.810 603120
WAND DE OBRA VARIAELE £1.420000 | 44.101.500 | 59158.00D | 28415500
MAND DE OBRA DIRECTA FLIA 5 589 BT0D 5.E5B2ETD 5 BB5 ETD 5585870

OTROS COSTOS DEFRODUCCH) 15000000 | 15000000 | 15000000 | 15000.000

GASTOS ADMINISTRATINOS 21.GREE0E| M. BRARAQE | 2 BREENE | 21585508
TOTALEGRESOS OPERATIVOS 34728 AT | B7. 183388 | 102595188 | T1154.008
FLUJO NETOOPERATNG (4.B62 AT H) 7.354612 (1.094.158) 1544 592
INGRESCS NO OP ERATIVOS

APORTES

ACTIVOSFIIOS [1]

CAPITAL DE TRABAJD [1]

FINA NCIA CION

ACTIVOS FIJOS [}

CAPITAL DE TRAEAJD [

TOTAL INGRESOE NO QPERATIV 0 ) 2 1]
EGRE 505 NO OPERATIVOS

GASTOS PRECPERATINDS

AMORTIZACIONES 1] 1] 1] 1]

GASTOS FINANCIERDS 1] 1] 1] 1]

IMPUESTOS

ACTIWVOS DIFERIDOS

COMPRA DE ACTIVOS FLIOS 0
TOTAL EGRE 505 NO OPERAT IV, [1] [1] [1] 0
FLUJO NETO NO OPERATIVD [1] [1] [1] [1]
FLUJO NETO §$-4.862478] $7394612] $-1094.188[ % 1.944.992

+ SALDO INICIAL 5 03 5692] -5 88 77EA70] -5 91.383. 558 | -§ 02477 74T
S LDO FINAL A CUM ULA DO -5 BB TTEATO] -5 01383508 | -$ 92A77.747] -5 W.532.750

Fuente: Plan de Empresa en Linea, Camara de comercio de Bogota con datos propios

El proyecto presenta su mayor déficit en el mes 9 por valor de ($98.778.170). Se

recomienda se estime un poco mas de capital de trabajo para cubrir eventualidades

9.1.5 Flujo de Caja proyectado

Tabla 26: Flujo de Caja proyectado primeros tres afos
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CONCEPTO ARID1 Afloz ARD3
INGRE 505 OPERAT NOS

WENTAS DE CONTADOD FIG.696.000 | 700725000 | B27 806,000

WENTAS & 30 DIAS 301.887.000 | 437458505 | E23530c4

VENTES & &0 DIAS 104584 000 | 212183083 | 21270658

WENTES & 50 DIES 0 [ 0

WENTAS & 120 DIAS 0 0 0

WENTAS & 150 DIAS 0 0 0
TOTAL INGRE 505 OPERATIVOS 343.129.000 | 1.350.406.558 | 1624454473

EGRE505 OFERATIVOS

MATERLS FRIVA 0 0 0

GASTOS DE VENTA 10578715 15455530 15435 580

WAND DE OBRA VARIABLE 507.578.500 | GIa5B0500 | 797162500

MAND DE OBRA DIRECTA FIA 67 07840 67078440 68.131.440

OTROE COS105 DE PRODUCCION 150.000.000 | 180000000 | 180000.000

GASTOS ADMINISTRATVOS ZE50%.100 | 244096700 | 242720600
TCTAL EGRESCS OFERATIVGS 1024581755 | 1.180210.520 | 1.306.455.420
FLU.KO NETQ OPERATIVG (81.532.755)| 170485638 | 31738508
INGRE 505 NGO OFERATIVOS

APORTES
[ acTivos Facs [ 5000000 | 0] 0]
CAFITAL DE TRBBAID | 0] 7] 7|
FINA NCIA CION

ACTINCS FLIOS 0 0 0

CAPTAL DE TREBAID ] ] ]
TOTAL INGRE 505 NG OPERATIVO S 5.000. 000 [1] 1]
EGRE 505 NO OFERATNOS

GAST OS FRECFERAT NDE 5.0:00.000

R ZACIONES ] 1] ]

GAST 05 FINSNCIERDS 0 0 0

IMFUESTCE 0 0 57 (95,545

ECTIVOE DIFERIDCS ]

COMPRA DE ACTIVOS FOS 5,00, 000 2 0
TOTAL EGRES05 NO OPERATIVOS § 14.000.000 $0  S67.09584
FLUJO NETOQ MO OFERAT WO §-3.000 000 $0] § 5709585
FLUJO NETO §-90.532755 §170.155.638] §250.890.208

+ SALDO INICIAL §-3.000000] $-30.532.755]  § 79.662 883
SALDO FINAL ACUMULADO £-30.532755]  $79.662.883] § 330.562.081

Fuente: Plan de Empresa en Linea, Camara de comercio de Bogota con datos propios

9.2 Andlisis de la rentabilidad econdmica de la inversion

El proyecto posee una inversion de $5.000.000. Al primer afio de operacion arroja un flujo
de efectivo de -90,53 millones, para el segundo afio, el valor es de 170,2 mm y para el tercero de

250,9 mm. La viabilidad financiera se determina a través de tres indicadores.

9.2.1 Valor presente neto (VPN)

Para determinar el VPN se requiere de la Tasa de Oportunidad (TI1O), la cual

corresponde a la tasa porcentual del mercado a la cual el inversionista podria invertir si no
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invirtiera en HUbCONNECT. Para este caso fue determinada la TIO respecto a un valor de
referencia tomado de los CDT’s ofrecido en el mercado mas dos puntos, siendo esta del
10%.

Al realizar el céalculo el VPN es arrojado por un valor de $ 271.725.066, lo cual se
interpreta como: el proyecto arroja 272 millones adicionales al invertir los recursos en este
proyecto que en uno que rente el 6% anual. Por lo tanto se sugiere continuar con el

proyecto.

9.2.2 Tasa interna de retorno (TIR)

La tasa interna de retorno o TIR del proyecto arroja una rentabilidad del 158,38%
promedio anual, esto quiere decir que la idea de negocio arroja una rentabilidad promedio
anual de 158,38%, la cual esta dentro de los parametros del proyecto y de las expectativas

de los inversionistas. Esta rentabilidad se considera muy alta.

9.2.3 Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)

El tercer indicador de viabilidad financiera es el PRI, y este se refiere a la suma de
las utilidades anuales, a las cuales se les resta la inversion, hasta obtener cero. Para el
proyecto HubBOG, la inversion corresponde a $5.000.000; como la suma de las utilidades
de los tres afios proyectados en este andlisis financiero es superior a la cifra de inversion, se

indica que el proyecto recupera su inversion en el tercer afio.

Para el primer afio de funcionamiento la utilidad esperada es negativa. Esta pérdida
es asumida por HubBOG dentro de sus estados financieros. A partir del segundo afio,
donde ya se estiman utilidades, se planean distribuir de la siguiente forma: 30% para
HubBOG, 10% para Laura Gutiérrez, y el otro 60% sera destinado a la reinversion en el

negocio, esto con el proposito de mejorar procesos, uso de la plataforma y atencién al
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cliente, siempre teniendo como premisa la innovacion y mejoramiento continuo dentro de

las estrategias de gestion y desarrollo.
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10. ASPECTOS DE LEGALIZACION Y CONSTITUCION.

HUubCONNECT, al ser un intraemprendimiento de HUBBOG S.A.S., no se constituird

COMO una nueva empresa.

HUBBOG S.A.S., actualmente es una sociedad de naturaleza Anonima Simplificada,
constituida mediante Acta de Asamblea de Accionistas, inscrita en la Camara de Comercio de la
misma ciudad bajo el N° 01327018, el 15 de Septiembre de 2009, con Matricula Mercantil
nimero 01930686 y nimero de identificacion tributaria NIT 900.313.507-0.

Esta empresa esta representada por el sefior RENE MAURICIO ROJAS TAPIAS, mayor

de edad, quien a la vez es su CEO.
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