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Contexto, Proposito y
Metodologia

Contexto

Se ha escrito mucho sobre la drastica reduccién de la vida util de las
grandes empresas: la permanencia promedio de una empresa en el
S&P 500 se ha reducido de 61 afos en 1958 a 18 afos (Foster, 2007).
Pero las empresas mas progresistas saben que las mejores ideas no
siempre provienen de su propio negocio. En cambio, estan dando
ejemplos poderosos de cédmo trabajar e invertir en nuevas empresas
puede ayudar a aumentar la productividad y la construcciéon de
tejido empresarial.

Existen condiciones limitadas y barreras en el ecosistema
emprendedor de Colombia que limitan la creacion, sostenibilidad y
crecimiento de emprendimientos generadores de ingresos y riqueza,
que logren materializar aumentos en la productividad. Las causas
de esta problematica comprenden las insuficientes habilidades y
competencias para el emprendimiento; el incipiente desarrollo de
mecanismos de financiamiento y dificultades de acceso a activos
productivos; las insuficientes redes y baja comercializacién e
internacionalizacién; el limitado desarrollo tecnoldgico y poca
innovacién; y la debilidad institucional en el apoyo al ecosistema
emprendedor (Conpes 4011, 2020).

Los emprendedores en Colombia carecen de capital social suficiente
para que sus iniciativas sean exitosas. El capital social cuando es
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bajo reduce el intercambio de experiencias, el acceso a nuevos mercados y la conexién en
el ecosistema emprendedor (Melguizo & Primi, 2018). El pais ocupa el puesto 69 de 148 en
el indice de Capital Social reflejando las pocas redes de emprendimiento y su incipiente
desarrollo (Kantis, Federico, & Ibarra, 2018).

Cuando los emprendedores logran actuar como proveedoras de bienes y servicios en
encadenamientosverticalesuhorizontales,cumpliendoconlosnivelesyexigenciasdevolimenes,
calidad y precio, incrementan su capacidad de crecimiento. Sin embargo, las empresas jovenes
del pais se caracterizan por sus bajos niveles de asociatividad, lo que incrementa debilidades
como las bajas capacidades de negociacion, produccion en alto volumen y la dificultad para el
cumplimiento de estandares de calidad, y en consecuencia, les impide encontrar oportunidades
de crecimiento (DNP, 2007 CONPES 3884).

El relacionamiento entre startups y empresas establecidas esta sujeta a un conjunto de diversos
desafios. Incluso cuando las empresas quieren colaborar con startups, a menudo existen barreras
que inhiben una colaboracién eficaz. Ejecutivos, corporativos y gerentes de innovacién han
mencionado que las mayores barreras para una colaboracién efectiva a menudo eran internasy
estaban relacionadas con cuestiones de estrategia, estructura, cultura organizacional o procesos
internos.

Desde la perspectiva de una startup, la complejidad de la empresa es el principal desafio del
relacionamiento; realizar el contacto inicial, superar la falta de acceso / atencién y transferir las
responsabilidades entre las areas internas son cuestiones que las startups deben afrontar en
este proceso.

o
)
Barreras relacional:

Alineacién con objetivos de
la organizacién, confianza.

Barreras internas:

Cultura, procesos.
CORPORATIVO

o
N -

Figura 1.
L]
Diferentes tipos
Legislacién, impuestos, de barreras para la
] geografia. ;¢ colaboracién efectiva

Una vez establecidos mecanismos para afrontar los retos mencionados, se manifiestan desafios
en el proceso de formalizaciéon (alianza comercial, prueba piloto, prueba de concepto o el
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medio habilitado para tal fin) ya que es comun que desde los corporativos exista un proceso
de adquisicion tradicionalmente basado en costos, altamente intensivo en tiempos y donde
la presentacion de requisitos como el suministro de cuentas auditadas, cumplimiento de
indicadores de sostenibilidad/diversidad y adaptacién a las condiciones de pago promueven
mas desafios para un exitoso relacionamiento.

(Concepcién errénea Estrategia y objetivos
sobre qué son las corporativos
startups desalineados

ESTRATEGICO

* Falta de aceptacion de alto nivel
¢ Comportamiento individual —
e Comunicacion disfuncional rigidas

Flujos de informacién
no transparentes

Figura 2.

PROCESOS ESTRUCTURAL

Toma de decisiones Procesos internos Modelo de toma de
k muy largas muy rigidos decisiones poco claro

Barreras de colaboracién
internas mas comunes en
empresas.

o -
[ S S U S DS

Un fuerte enfoque en el costo, calidad y las condiciones de entrega afectan el crecimiento de
las empresas jovenes, acrecentando el riesgo de fracaso. Las startups dependen de sus primeros
clientes y de la experiencia de sus asociaciones, pero una estricta concentracién en los costos
obstaculiza un mayor desarrollo. Complementar este enfoque tradicional con criterios de
innovacion y flexibilidad impulsarian un relacionamiento positivo entre ambas partes, siendo el
criterio deinnovacion una de las fortalezas centrales de las empresas emergentes y la flexibilidad
su capacidad para adaptar su producto o servicio segun las circunstancias cambiantes del
entorno.

Propdsito

Uno de los propdsitos estratégicos del grupo de relacionamiento startups y corporativos
Gtech Medellin, es fortalecer las redes de trabajo en pro del emprendimiento y las estrategias
de conexién empresarial entre las startups y los corporativos que permita e impulse la
conformacion de redes de apoyo, que dinamicen las estrategias de asociatividad, distribucion y
comercializacién, que ayuden en la sostenibilidad y crecimiento.

Es justo decir que colaborar con un proveedor joven e innovador no puede estar exento de
riesgos. Sin embargo, las grandes empresas no deberian desanimarse por los riesgos, ya que
se perderian soluciones innovadoras. Garantizar que las startups estén alineadas con las
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necesidades y objetivos de la empresa, que tenga un buen desempefio tanto en indicadores
financieros como cualitativos, y que la hoja de ruta de implementacion esté planificada en
colaboracién con las unidades de negocios puede ayudar a minimizar los riesgos y optimizar las
oportunidades del éxito; Las empresas emergentes deben priorizar a las empresas que se toman
en serio la posibilidad de concretar acuerdos y que estan preparadas para tomar decisiones
rdpidamente.

Metodologia

Esta guia se desarrollé6 por medio de entrevistas semiestructuradas con empresas del GTMC y
con la participacién de startups con experiencia previa en la relaciéon con estas empresas.

Las entrevistas semiestructuradas se basan en una guia de asuntos o preguntasy el entrevistador
tiene la libertad de introducir preguntas adicionales para precisar conceptos u obtener mas
informacién. Esta técnica permite que a través de las preguntas y respuestas se logre una
comunicacién y la construccion conjunta de significados respecto a un tema (Janesick, 1998).
Las entrevistas semiestructuradas se basan en una guia de asuntos o preguntasy el entrevistador
tiene la libertad de introducir preguntas adicionales para precisar conceptos u obtener mas
informacion.

Esta guia es un documento con algunos principios que idealmente cada empresa debe
integrar en su propio proceso. El objetivo de la guia es facilitar la cooperacion entre startups y

corporaciones.

Esta guia permitira:

Establecer el journey ideal para el relacionamiento entre una startup y
un corporativo

Servir como documento guia para la integracion de los aspectos
indicados en cada corporativo
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Sintesis del Journey

Relacion Comprador-Vendedor

Elprocedimientopropuestoayudardalascorporacionesainstitucionalizar
un modelo de participacion - comprador (Corporaciones) - Vendedor
(Startup) simplificado para que las corporaciones prueben y adquieran
soluciones innovadoras, flexibilizando el proceso que cursa una startup
y permita una temprana realimentacidn y ajuste en el relacionamiento.

El proceso se resume en tres momentos, brindando un mayor detalle
en la siguiente seccion:

__________________________________________________________________

Prestacién del
servicio y
facturacion

Proceso legal
y de
abastecimiento

Atraccion de la
startup

-

..................................................................

Figura 3. Sintesis del Journey. Relacién comprador - vendedor
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Journey detallado

(Relacion comprador — Vendedor)

El mayor desafio que se encuentra por parte de las corporaciones al
momento de intentar adquirir un servicio o producto por parte de las
startups, radica en que sus procesos de adquisiciones no son aptos
para interactuar con las startups. Los procesos actuales son excelentes
para comprar soluciones estandarizadas, sin embargo, fallan al intentar
encontrar soluciones innovadoras de parte de empresas emergentes.

Como ejemplo, y haciendo referencia a una etapa de los procesos
tradicionales ya establecidos, un corporativo publica unas
especificaciones en una soluciéon necesaria, solicitando propuestas de
proveedores que pudieran suministrarlas. Aqui se define el producto
o la solucién y los responsables de adquisiciones compran el que
ofrece la solucion al precio més bajo siempre y cuando se dé el mejor
cumplimiento a las especificaciones.

Este método podria tener limitaciones, ya que nuevas tecnologias
impulsadas por companias emergentes no son productos estandar
disponibles en el mercado. La mayoria de ellos estan en las etapas
iniciales de prueba de concepto, prototipo o producto. En segundo
lugar, estas tecnologias estan evolucionando, lo que significa que
sus especificaciones no son fijas y no lo serdn a menos que maduren
después de haber sido adoptadas por un gran nimero de usuarios. Bajo
este enfoque, solo se definen los requisitos sin especificar la solucién.

-12-
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Se centra en lo que deberia hacer la solucién, mas no en lo que deberia ser.
Producto de un proceso de levantamiento de informacion con los corporativos miembros del
GTMC y startups invitados a las mesas de discusidn, se sintetiza en el siguiente diagrama el
proceso ideal y consideraciones a tener en cuenta a la hora de adquirir un producto o servicio
desde una startup.

1 2 3 4
6 7

5 ¢
Selecgoq y . Reg{sltro y Negooaoon y
formalizacion validacién legal firma contrato
8

e

Prestacion del
servicio o adquisicion
del producto

o

Calificacion,
facturacién y pago

10 1

Fortalecimiento y
evolucién

Figura 4.

Proceso ideal para
contratar con startups

o
N e -

Consideraciones

= Atraccion de la startup y startup readiness

Actualmente las startups prueban diferentes mecanismos para emprender el primer
contacto con los corporativos: ferias de emprendimiento, participacion en procesos de
licitacién de los corporativos, contacto directo con equipos de abastecimientos, entre
otras. El mecanismo mas efectivo y que ha permitido recortar el camino para lograr un
mejor relacionamiento ha sido el llegar a los presidentes, gerentes o fundadores de las
compahias, expresando de manera muy corta su propuesta de valor. Este mecanismo
lleva a que el primer flujo de contacto sea Top-Down desde los corporativos, existiendo
un mayor compromiso para responder a este primer acercamiento. ‘

A partir del conocimiento proporcionado por las startups, se propone laimplementacién
de un check list lamado Startup Readiness. En funcién de los resultados obtenidos, las
startups con mayor potencial seran invitadas a un “Pitch Day” con altos directivos de los
corporativos. Este evento marcara el inicio de un proceso de acompafiamiento integral,
siguiendo un enfoque “Top-Down".

-13-
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Detalles del Startup Readiness y sus consideraciones, se encuentran en el siguiente
https://gfreeaccountssjcl.azl.qualtrics.com/jfe/form/SV_bwNkG7eJJHLbsVw

Disefo y solicitud

Una vez la startup clasifica en el proceso anterior y hace parte del conjunto de startups
candidatas para desarrollar un relacionamiento con los corporativos, se cursa un proceso
desde los corporativos para definir una necesidad o retos candidatos a resolver con
las startups. Este reto o necesidad se comparte con las startups precalificados para
posteriormente recibir propuestas que cubran el alcance definido.

Seguimiento interno del corporativo

Parte de los dolores manifestados por las startups para la etapa en la que logran iniciar
un proyecto con un corporativo, corresponder a la falta de continuidad en el canal de
comunicacién durante la ejecucion, asi que, de manera paralela a la definicién y solicitud
de retos o necesidades, es necesario que desde el corporativo se conforme un equipo
ejecutor y de seguimiento del proyecto, proponiendo un canal principal y de respaldo
que sera usado durante la ejecucion.

Seleccién y formalizacién

Las startups objeto de este procedimiento tienen como base un componente tecnolégico
altamente innovador, en donde el impacto de la soluciéon podria ser un criterio mas
relevante y de mayor peso respecto a un criterio netamente econémico para el proceso
de seleccion. De esta manera, el disefio de la solicitud debera reflejar la importancia de
estos factores, proponiendo KPIs operacionales o Métricas que partan desde un valor
actual, y permitan al startup proponente, indicar cuantitativamente la mejora a dichos
indicadores. Por supuesto, este factor de evaluacién se complementa con una valoracion
del componente econémico.

Cada corporativo es libre de definir la matriz de pesos para estos factores, en donde

posterior a su evaluacion y cierre de brechas con las startups candidatas, notificara el
resultado de su proceso de valoracion.

Registro y validacion legal
Es necesario contar con una minima documentacién para iniciar el proceso oficial de

inscripcion de la startup en la base de datos de proveedores de los corporativos, sin
embargo, la revisién de esta etapa en el contexto actual arrojé evidencias de insumos

-14 -
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solicitados, pero que son practicamente imposibles de proporcionar por una startup que
recién entra al mercado. Por consenso, la informacion a solicitar comprende:

o RUT

o Camara de Comercio

o Composicidn Accionaria
o C.CRepresentante Legal
o Certificado Bancario

o Formulario registro proveedor (No mayor a 1 pagina)

De manera simultdnea, los corporativos realizardn su respectiva validacion legar en
listas de riesgos o los mecanismos que considere pertinentes. En todo caso, las startups
solicitan evitar las evaluaciones con terceros, puesto que por experiencias previas han
evidenciado una menor flexibilidad en el minimo de cumplimientos respecto a las
ocasiones en que cursaron el proceso directamente con los corporativos.

Finalmente, se sugiere evaluar la posibilidad dentro de cada corporativo de ser ain mds
flexibles en estos insumos a partir del monto de la contratacién en curso.

Negociacion y firma de contrato

Comunmente, se evidencian politicas de pagos desde los corporativos que convergen en
los 30 dias una vez finalizada la prestacion del servicio o la entrega del producto. Este ha
sido uno de los mayores dolores de cabeza de las startups que los ha llevado a integrar
alternativas como el Factoring para minimizar el impacto en su caja.

Acudir al Factoring implica el traslado de un sobrecosto sobre la oferta realizada a los
corporativos, y, por ende, un punto de optimizacién en el proceso.

Bajo este escenario, se propone a los corporativos flexibilizar dos mecanismos hacia las
startups:

o Implementar un minimo de anticipo segin el monto de la contratacién.

o Habilitar la opcién de pago a 15 dias o pronto pago una vez prestado el servicio
o entrega del producto.

La elaboracion de un contrato no deberia ser el factor comun para todo tipo de
contratacion, es necesario definir las condiciones minimas requeridas que obliguen la
realizacion de este, puesto que es una etapa demandante en tiempo y recurso humano
para una startup que cuenta comunmente con una limitacion de ambos factores. Como
minimo, la firma de un NDA sera necesaria para continuar el proceso.

-15 -
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Prestacion del servicio y seguimiento

Dadas las condiciones particulares de una startup y para agilizar el proceso de
retroalimentacién en el desarrollo de la relaciéon Startup — Corporacién, se sugiere la
elaboracién de un tablero de rendimiento que estara a cargo del equipo definido en la
etapa de Seguimiento Interno del Corporativo. Se sugiere que este tablero de rendimiento
contenga como minimo:

Calificacion, facturacion y pago

Culminado los objetivos definidos y el progreso total estipulado en el tablero de
seguimiento, se facturard y pagara el servicio o producto de acuerdo con las condiciones
establecidas en la etapa de negociacion.

La calificaciéon del servicio o producto brindado por la startup, se convierte en la mejor
herramienta de realimentaciéon de este relacionamiento. Como minimo, se sugiere
integrar un proceso de evaluaciéon que considere las siguientes variables:

o Oportunidad en el suministro del producto o servicio

o Cumplimiento de las caracteristicas del producto o servicio
o Calidad del servicio

o Confianza en el producto o servicio

o Costo

o Innovacién

Fortalecimiento y evolucién

La evaluacién del desempeno se basarad en una escala que incluya los resultados de la
calificacion realizada. Si el desempefio no alcanza el nivel esperado, se implementara un
plan de mejora dirigido a los proveedores. El corporativo tendra un papel activo en este
proceso, brindando asesoria y apoyo para la ejecucion efectiva del plan.

Insumo de esta etapa hacia la startup serdnlecciones aprendidas y ajustes de su propuesta
de valor para que posteriormente el corporativo defina la necesidad de redefinir esfuerzos
con la startup y plantear la necesidad de incluir nuevos aliados que solucione el reto o la
necesidad.

-16 -
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Aspectos importantes del
relacionamiento entre una
Startup y el corporativo

A continuacion, se presentan unos aspectos claves a tener para que
el relacionamiento entre el corporativo y el startup surja de una
forma mas dindmica:

e Identificacion de necesidades del corporativo

Es importante establecer las necesidades de la organizacién en
relacién a los procesos estratégicos, operacionales y de apoyo.

e Busqueda de proveedores

Es importante tener un mapa de posibles proveedores tipo
startups para atender las necesidades de la organizacién
(incluyendo startups locales y regionales).

-17 -
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e Inscripcion de proveedores

o Teniendo en cuenta los estdndares minimos para contratacion, incluyendo los
aspectos ambientales y sociales

o Segmentacion de las startups

o Clasificacién de proveedores
e Condiciones amigables

o Calificacién simplificada

o Contrato estandar

o Flexibilidad de pagos

o Fomento a la escalabilidad.

e Establecer acciones que permitan el desarrollo y fortalecimiento de las startups.

e Seguimiento

o Hacer seguimiento al proceso
o Evaluacién del desempefio

o Tablero de rendimiento

e Realizardeforma periédicaactividades derelacionamiento entre el corporativoy las startups.

-18-
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o Glosario (Lenguaje comun)

Startup: es una empresa emergente, con base tecnolégica, que
se caracteriza por su enfoque en el desarrollo y comercializacion
de productos o servicios innovadores, con un modelo de
negocio novedoso y escalable con crecimiento exponencial y
de alto impacto.

NDA (Non-Disclosure Agreement-Acuerdode Confidencialidad):
un acuerdo entre dos partes para proteger la informacién
sensible o confidencial, como los secretos comerciales, de ser
compartida con terceros.

POC (Proof of Concept): demostracion de la viabilidad de
un concepto o idea en la que se basa una startup. Muchos
inversionistas requieren la prueba del concepto si se desea
convencerles.

Factoring: es una alternativa de financiamiento que consiste en
un contrato mediante el cual una empresa traspasa el servicio
de cobranza futura de los créditos y facturas existentes a su
favor y a cambio obtiene de manera inmediata el dinero a que
esas operaciones se refiere, aunque con un descuento.

MOU (Memorandum of Understanding): documento que resume
los términos y condiciones de un acuerdo provisional entre las
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partes, estableciendo la intencién de colaborar. Establece los principios generales de
actuacion entre las partes.

Proyecto piloto: es una versién inicial de un proyecto que se implementa en un entorno
controlado o con un grupo reducido de usuarios antes de llevarlo a una escala mas
amplia. El objetivo es evaluar como funciona en la practica, identificar posibles mejoras
y reducir riesgos antes de una implementacién completa.

MVP (Minimum Viable Product): version inicial de un producto con las caracteristicas
minimas para satisfacer a los primeros usuarios. Con el MVP, se puede lanzar un producto
o servicio con las caracteristicas esenciales para ver cémo responde el mercado antes de
invertir una gran cantidad de recursos.

Descuento por pronto pago: es un incentivo financiero que el proveedor (vendedor)
ofrece al comprador para recibir el pago antes de la fecha inicialmente estipulada.
Corresponde a un porcentaje del precio total que se descuenta si el comprador paga la
factura antes de la fecha acordada.

Anticipo: es una parte del pago total que el proveedor recibe por adelantado para cubrir
los costos iniciales de un proyecto o servicio. Este adelanto ayuda a financiar el inicio
del proyecto y garantiza que el proveedor tenga los recursos para comenzar antes de
finalizar el trabajo completo. Un anticipo es una especie de “arranque financiero” que
facilita el inicio de una tarea o proyecto.

RUT (Registro Unico Tributario): constituye el mecanismo Unico para identificar, ubicary
clasificar a las personasy entidades que tengan la calidad de contribuyentes en Colombia.
El RUT es administrado por la DIAN en Colombia.

DD (DueDiligence):esuna“inspeccién exhaustiva”’antes de comprometerseenunacuerdo
comercial significativo. Es un proceso en el que se revisan minuciosamente los detalles y
documentos relacionados con una inversion, colaboracién o adquisicién. El objetivo es
identificar posibles riesgos y oportunidades para tomar decisiones informadas.

Propiedad Intelectual: La OMPI la define como creaciones de la mente: invenciones,
obras literarias y artisticas y simbolos, nombres e imagenes utilizados en el comercio.
Segun la OMPI, la propiedad intelectual se divide en dos categorias: Propiedad Industrial
y Derechos de Autor.

Propiedad Industrial: comprende patentes de invenciones, marcas, disefios industriales
e indicaciones geograficas.

Derechos de autor: el derecho de autor es un mecanismo que protege las obras literarias
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(como novelas, poemas y obras de teatro), las peliculas, la musica, las obras artisticas (por
ejemplo, dibujos, pinturas, fotografias y esculturas) y el disefio arquitecténico (obras de
autoria).

Patente: autorizaciéon o licencia gubernamental que confiere un derecho o titulo por
un periodo determinado, especialmente el derecho exclusivo a excluir a otros de la
fabricacién, utilizaciéon o venta de una invencién.

Solicitud Provisional de Patente: una solicitud de patente provisional (PPA en inglés), es
aquella que puede ser utilizada por un solicitante de patente para garantizar una fecha
de presentacion, evitando al mismo tiempo los costos asociados con la presentacién y
tramites judiciales de una solicitud de patente no provisional.

Colaboracion Abierta: es un enfoque donde se busca la participacién de diversas mentes
por fuera de una organizacion o circulo inmediato, a menudo a través de plataformas en
linea o eventos colaborativos, para generar ideas, soluciones y avances innovadores. La
colaboracién abierta es como “ampliar la mesa” para incluir a mas personas en la creacién
conjunta, aprovechando la diversidad de talentos y perspectivas.
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