UBITS: Entrenamiento Empresarial.

“UBits, la startup colombiana que enamoro a Silicon Valley: Siguiendo los pasos de Rappi,
Platzi y Hogaru. Fue admitida por la aceleradora élite de negocios digitales en el mundo
“YCombinator” (2014) la aceleradora que ha impulsado empresas como Airbnb, Dropbox

y Stripe (PORTAFOLIO, 2018)

De esta forma, en abril de 2018, el diario colombiano de negocios Portafolio hacia
mencioén en uno de sus titulares al paso gigante que concretaba Ubits, la startup
colombiana de entrenamiento empresarial que se proponia como otro de los grandes

locales en el mundo digital.

Dos meses atras se encontraba Julidn Melo rodeado de su equipo de trabajo definiendo
cual seria el siguiente paso para su naciente compafiia. Un modelo de negocio que en
menos de 4 afios generaba ingresos operacionales cercanos a los 800.000 USD al afio
y contaba con una estructura suficientemente robusta como para seguir afrontando
nuevos retos. Un momento tan decisivo como emocionante al mismo tiempo, digno del
orgullo de cualquier emprendedor por haber llegado hasta ese punto, pero con la
sensacion de estar apenas zarpando del puerto en este pequefio barco que habian
construido con su socia de negocios Marta Forero, y que cada vez parecia mas una

carabela impulsada por fuertes vientos y grandes deseos de conquistar un nuevo mundo.

Recientemente, Julian habia asistido a encuentro de negocios con las compafiias mas
representativas a nivel mundial dedicadas a la industria de e-learning. Un foro de
negocios con los equipos de Wikipedia y Coursera, entre otras, que le habian permitido
compartir experiencias y traer aprendizajes para seguir avanzando en el mercado

latinoamericano. Muchas opciones se evalian en este momento de planeacion,



identificando cuales deben ser los ejes fundamentales del modelo que se deben
mantener en la expansion a otros paises, apertura de nuevos clientes, desarrollo de
nuevas lineas de negocio y alianzas estratégicas internacionales para continuar el
avance exitoso de UBITS, la plataforma colombiana de entrenamiento empresarial que

estaba logrando el suefio de revolucionar esta industria con sus innovadores “BITS”.

La industria e-learning en 2015.

El negocio de E learning desde el afio 2011 estaba creciendo de manera importante
gracias al aumento en la penetracion de plataformas tecnoldgicas para uso personal y
empresarial. Estaba empezando un periodo de transicion en donde las formas
tradicionales de adquirir conocimiento empezaban a convivir con las alternativas digitales
que la tecnologia empezaba a ofrecer. Para este afio, la industria de e-learning alcanzaba
35.6 billones de dodlares, con un crecimiento exponencial en los siguientes afios (Docebo,
2014) cémo se observa en la Figura 1, que abria espacio a la entrada de mas jugadores
oferentes de un servicio de educacién on-line a todo nivel. La Industria tiene 3 grandes
segmentos de mercado: Educacién primaria y secundaria, Educacion superior y

entrenamiento empresarial, siendo esta Ultima un 15% del total de la industria.

A nivel mundial, tres eran los principales jugadores de la industria, en la Figura 2 se puede

observar la cantidad de usuarios y cantidad de cursos de cada plataforma:

e Coursera: Plataforma de educacion online gratuita que contaba con mas de 500
cursos de 84 universidades de todo el mundo, incluyendo Standford, Princeton,
Yale y la Universidad de Chicago. Fue fundada en abril de 2012 con una inversién

cercana a los 22 millones de doélares por Andrew Ng y Daphne Koller, profesores



de informatica de la Universidad de Stanford, buscando principalmente brindar
entrenamiento a personas en temas relacionados con negocios.

Edx: Es una plataforma de educacion superior formada por dos de las instituciones
educativas de mayor prestigio a nivel mundial: MIT (Massachusetts Institute of
Technology) y la universidad de Harvard. Su objetivo era brindar cursos on line de
manera gratuita a estudiantes alrededor del mundo. Aunque no generaba una
certificacion oficial en el primer afio de lanzamiento, mas de 2.100.000 alumnos
estaban inscritos en al menos uno de los cursos que se ofrecian. El sitio Web inicio
en 2012 con un capital de 30 millones de ddlares aportado por las dos instituciones
educativas.

Udacity: es una plataforma de educacion dirigida a personas, su enfoque esta
alrededor de temas cémo: informética, ciencia, matematicas y emprendimiento.
Fue fundada por Sebastian Thrun, David Stavens y Mike Sokolsky con un capital

de 59 millones de ddlares proveniente de fondos privados de inversion.

Una caracteristica comdn en la industria es que se podian identificar 3 principales

formas de monetizacion para este tipo de modelo de negocio, que aplicaban para

grandes como para pequefios jugadores del mercado:

1. Cobro por la certificacion del curso: se generan costos a los estudiantes, una vez

finalizado el curso, por una certificacion oficial del entrenamiento.

2. Extension de portafolio de servicios: conseguir venta de otros productos que se

anunciaban en las plataformas tales como: suscripcion a bibliotecas, revistas,

pago por tutorias mas especializadas, entre otros.



3. Alianzas con universidades: Generar algun tipo de cobro a las instituciones
educativas por desarrollar contenidos “MOOC” (Massive Open Online Courses),
gue se distribuian en sus propias plataformas de educacién virtual. Esta
denominacion fue acufiada en 2008, por Dave Cormier y Bryan Alexander en un curso de
la Universidad de Manitoba abierto al publico por primera vez por George Siemens y

Stephan Downes, el curso se llamaba Connectivism and Connective Knowledge (Ruiz

Martin, 2013).

En Latinoamérica, el mercado representaba cerca de 2 billones de doélares. Como se
observa en la Figura 3 y Figura 4, cerca del 17% de crecimiento anual estaba dado
principalmente por la importacién acelerada de tecnologias que permitia el aumento
y la distribuciébn de softwares de aprendizaje. Esto sumado al empuje de las
instituciones educativas y las politicas gubernamentales en cuanto al fomento de TIC
(tecnologias de informacién y comunicaciones) creaba un terreno fértil y una cultura
para nuevos modelos de negocio orientados a la formacién y capacitacion virtual.

(Docebo, 2014)

El equipo Inicial: Martha y Julian.

Julidn Melo es ingeniero industrial de la universidad de los Andes, quien desde muy joven
encontré una vocacion por ensefiar y por esta razén siempre estuvo muy involucrado en
el area de la educacion, sirviendo como profesor en colegios y universidades. Luego de
esto empezé a trabajar en el area de consultoria de algunas empresas sin dejar de lado
la parte docente, pues se encargaba de asesorar los programas de entrenamiento

corporativo de las empresas en las que prestaba su servicio.



Martha Forero es disefiadora industrial de la universidad Javeriana; desde sus inicios
siempre tuvo en mente ampliar el espectro que su carrera ofrecia, orientando su peffil
profesional hacia la parte comercial y desarrollo aplicado a la tecnologia. Una vez
culminados sus estudios de pregrado entra a trabajar a Leo Burnett, en donde logré poner
su parte creativa al servicio de la publicidad. Posteriormente trabajé en Redbull Colombia
SA. como directora de mercadeo y disefio creativo, cargo que desempefid durante un par
de afios y en donde pudo poner a prueba sus ideas creativas y de desarrollo de negocio
de manera mas directa, en ese momento ya como cliente 'y no como consultora de

agencia.

Luego de esta experiencia trabaja en el Colegio Latinoamericano de Educacion Avanzada
(CLEA) en la posicién de desarrollador de negocio. Esta institucion es la primera en
educacion superior a nivel latinoamericano en brindar un servicio de profesionalizacion a
personas en carreras técnicas y cursos especializados de manera virtual. Los cursos se
imparten bajo la direccidén de profesionales con amplia experiencia en los temas tratados
para garantizar la calidad y cumplimiento de la promesa de valor de cada programa. Es
en esta posicion en donde Martha encuentra una oportunidad de negocio para desarrollar
en Colombia, tomando como cimiento para su idea de emprendimiento parte de las
estrategias que ella misma estaba desarrollando para esta instituciéon de educacién

superior a distancia.

En este punto del camino se encuentra con Julian Melo, sin haberlo visto antes en su
vida, quien en el corto plazo se convertiria en un excelente complemento y equipo de
desarrollo de negocio gracias a la coincidencia en muchas de las ideas que los dos tenian
sobre la oportunidad que representaba la industria de e-learning en Colombia y América

Latina.



Durante el 2014, luego de haber finalizado sus estudios de pregrado y posgrado y con
cierta experiencia como consultor, Julian decide perseguir un emprendimiento
desarrollando un contenido dictado de forma presencial orientado a entrenamiento a
empresas, contando con un call center como aliado estratégico comercial para el
ofrecimiento del servicio. El resultado cero clientes conseguidos y una suma importante

de dinero perdido.

En ese momento Julidn se da cuenta que necesita un partner que le permita
complementar sus competencias y mejorar la calidad del producto que queria ofrecer, asi
gue empieza una serie de contactos y referidos en busca del socio ideal, dando como
resultado de esta busqueda su encuentro con Martha. Ya trabajando juntos, Martha y
Julian deciden dar el primer giro estratégico a su idea de negocio y deciden hacer algo
de alto impacto, buena calidad, escalable y on-line, que les permitiera llegar a un grupo

de mas usuarios a menor costo.

La suma no solo de la experiencia profesional de cada uno sino también de la visién y la
determinacién para enfrentar los retos que implicaban perseguir un suefio de
emprendimiento caracterizaban a Martha y Julian. Los dos dispuestos a invertir el dinero,
el tiempo y el esfuerzo necesario para empezar a rodar lo que sofiaban en un futuro se
convirtiera en algo mas grande, y con la confianza puesta en sus capacidades y en el
proceso iterativo que querian empezar a recorrer, muy atentos a recolectar todos los
aprendizajes que se fueran cruzando en el camino para de esta manera ir derrumbando

pequefios obstaculos y rodeando los méas grandes.

Los Primeros Bits.




Al igual que la mayoria de los emprendedores en Colombia y en el mundo, Julian y Martha
no tenian la menor idea del proyecto de emprendimiento que estaban a punto de
comenzar en unos pocos meses, hi siquiera se conocian bien y como la mayoria de los
emprendimientos, empezaron haciendo las cosas al revés, pensando en un logo y una

marca antes que en un modelo de negocio sostenible y un producto concreto.

Para poner su idea en marcha decidieron crear un portal de e-commerce que se llamaba
regalabits.com, sitio a través del cual se regalaban Gift cards de conocimiento que
permiten el acceso a cursos publicados en la plataforma. El objetivo era que las personas
pudieran adquirir estas tarjetas ofrecidas en establecimientos de consumo masivo y
regalarlas a alguien para ser redimidas en la plataforma haciendo uso del contenido alli
publicado. EIl resultado: Ningun curso vendido por la dificultad de comercializar a

personas de manera individual.

El siguiente paso fue encontrar nuevas oportunidades. En un encuentro personal con un
amigo de Julian, responsable del area de gestion humana en una organizacion
colombiana, se dan cuenta que muchas compafias de distintos sectores industriales
destinan una importante porcion del presupuesto organizacional en cursos de
entrenamiento dirigidos a altos ejecutivos y directivos. De igual forma concluyeron que la
porcién destinada a la capacitacion y entrenamiento de las posiciones operacionales era
mucho menor y son estos cargos igualmente importantes para la generacion de valor en
una organizacion. Esto se podria atribuir en gran medida a la relacion precio calidad que
la mayoria de las compaifiias podian pagar para estos cargos. Eran pocas las ofertas de
entrenamientos de buena calidad, a la medida de las necesidades y bajo costo, que

empresas medianas y pequefias podian adquirir y entregar a la mayoria de su fuerza de



trabajo de operacion de negocio. Con la mente puesta en ofrecer una solucion a esta
situacién buscaron a su primer cliente: Un reconocido banco Colombiano con la
necesidad de digitalizar su modelo de entrenamiento de capacitacion, creando cursos
gue mostraran la visidn corporativa, entrenamiento en sus productos y haciendo uso del
concepto de e-learning. Para esto decidieron generar contenido a la medida de la
necesidad de su cliente (personas, recursos, tecnologia, entre otros) y que cubriera las
necesidades del banco. En este proyecto trabajaron durante 6 meses sin recibir ningan
tipo de retribucién econdmica. La importancia de este primer cliente no solo fue el hecho
de poner a prueba la utilidad de su modelo de negocio sino la generacion estrecha de
una alianza comercial que les permitia adquirir experiencia, ser un replicador del éxito del
producto para la apertura de otros clientes de distintos sectores y el aprendizaje que les

podia ofrecer en ese proceso iterativo de ensayo y error que estaban llevando.

El camino que se empezaba a dibujar estaba lleno de incertidumbre y realmente nunca
terminaria, sin un objetivo mas largo que el de hacer sobrevivir su negocio todos los dias
y garantizar que cada cliente y cada negocio que lograran tener debia garantizar la auto

sostenibilidad del modelo.

Mentoring como primer eje de crecimiento.

En el 2015, se presenta una oportunidad para Ubits que les va a permitir desarrollar
habilidades, conocimiento y un producto mas elaborado que mas adelante sera lo que
hoy en dia es el producto principal. El gerente del area de innovacion de Publicaciones
Semana, con el animo de buscar oportunidades para diversificar sus ingresos, inicia
conversaciones con Ubits para crear un Joint Venture que ofrezca un producto de e-

learning a la audiencia de Publicaciones Semana. Esta alianza consistia en que Ubits era



el encargado de desarrollar contenidos, implementar y administrar la plataforma
tecnoldgica para la entrega del producto, mientras Publicaciones Semana se encargaba

de la comercializacién por medio de la audiencia que ya tenia establecida.

Este proyecto inicia con la creacion de un comité encargado del desarrollo de la marca
“dinero mentor”. Esta era una division de revista Dinero para ofrecer soluciones practicas
de formacion en temas relacionados con el mundo de los negocios, el desarrollo de
habilidades gerenciales y profesionales, y las finanzas personales. El objetivo inicial era
desarrollar 6 cursos, en donde Ubits debia seleccionar a los expertos que crearian el
contenido, debian producir el curso y montarlo en la plataforma e-learning. El acuerdo
con los expertos era que tenian que disefar el contenido a cambio de un pago simbalico
y la oportunidad de ser expuestos en los medios que manejaba Publicaciones Semana.
Asi mismo recibian el capital necesario para cubrir los gastos de desarrollo de los
contenidos (softwares, equipos, licencias, etc). Para la creacion de los cursos tuvieron
gue establecer relaciones con expertos en diferentes temas, disefiar la estructura de los
cursos, crear herramientas de interaccion con los usuarios para hacerlos interactivos,
escoger el tipo de preguntas y evaluaciones que aplicara. Estos cursos contenian
presentaciones interactivas, caja de herramientas, lecturas, evaluaciones y resimenes.

Este producto fue la base para lo que iban a desarrollar mas adelante.

El acuerdo entre Ubits y Semana era que los dos eran duefios del contenido y cubrian
los costos y ganancia por mitades. El costo de estos cursos oscilaba entre los $59.000 y
$129.000 (Dinero, 2015). Una vez producido el contenido este fue lanzado al mercado
logrando superar las ventas proyectadas en los dos primeros meses de 1000 cursos. Este

piloto en su lanzamiento fue un éxito, pero luego, debido a la estrategia en la



comercializacion y un cambio en el patrocinador del proyecto al interior de Publicaciones
Semana, no continuo con los objetivos que se tenian proyectados, quedando clausurada
la iniciativa. Sin embargo, con el aprendizaje y experiencia obtenida, lograron estructurar
mejor los cursos y fortalecer el reconocimiento de la marca UBITS, permitiéndoles

conseguir nuevos clientes.

En el segundo semestre del 2015, Ubits gana un premio de crecimiento y consolidacion
de la iniciativa impulsada por el Ministerio de Tecnologias de Informacion y
Comunicaciones de Colombia al desarrollo de aplicaciones. Por medio de este tuvieron
acceso a un mentor que les ayudo a desarrollar todas las practicas de buen gobierno al
interior de la organizacion y aprender habilidades como emprendedores para empezar a
hacer la empresa mas escalable. Para fortalecer la compaiiia, contrataron dos personas
adicionales que les permitieran duplicar la capacidad de produccién e intentan replicar el
modelo que iniciaron con Publicaciones Semana con otros medios de diferentes
empresas, industrias y paises. Adicionalmente, con el conocimiento de las necesidades
de las empresas y la meta de crear un producto mas escalable, disefiaron un portafolio
de 5 a 6 cursos especificos que capitalizaban por la venta de licencias de acceso. En
todo este proceso aprenden también a pensar y ambicionar mayores objetivos, razén por

la cual se enfocaron en desarrollar un portafolio de producto mas robusto y elaborado.

Produccién de contenido Colaborativo:

El éxito de su modelo de negocio empezaba a representar cada vez mayores retos y uno
de ellos era la generacion de contenidos cada vez mas especificos y técnicos alrededor
de temas de conocimiento que apuntara a un entrenamiento mas formal, dirigido a perfiles

profesionales de mayor nivel.



Lo anterior significaba un reto porque normalmente este tipo de contenido es mas costoso
de desarrollar, no en términos de produccion y digitalizacién, sino en términos de autoria,

pago de derechos y disefio a la medida de la necesidad de cada organizacion.

Para solucionar esto, definieron un proceso de co-creacion con profesores catedraticos
de universidades reconocidas en Colombia, que ademas de prestar un servicio docente,
ocupaban altos cargos directivos en diferentes industrias y un nivel de educacién superior
igualmente alto (PHD). El modelo colaborativo consistia en hacer participe al docente de
posgrado de las ganancias de la venta del curso, no se compraban los derechos de
comercializacién, sino que el autor ganaba por cada curso vendido. Este sistema les
permitia mantener unos costos de generacion de contenidos bajos, con una muy alta
calidad, muy valorados por las empresas teniendo en cuenta las credenciales de quien
desarrollaba el curso, asi como un pool de profesores de gran experiencia profesional e
interesados en la relacion comercial con UBITS por la generacion de ingresos adicionales

gue esto les representaba.

Con este nuevo producto dentro de su portafolio, UBITS se estaba convirtiendo en uno
de los jugadores de formacion y capacitaciéon empresarial mas importantes del mercado
latinoamericano, no solo por la calidad de sus contenidos, sino por la sencilla forma de

acceso y el bajo costo.

Acelerando hacia el mercado global.

Iniciando 2018, Ubits es una compairiia con 18 personas como equipo base de trabajo y
una expectativa de facturacién anual de 800.000 USD. En el mes de Abril del mismo afio,
Ubits entra en la convocatoria a nivel mundial que realiza el reconocido acelerador de

startup: “Y Combinator”, organizacion de capital privado de inversion que tiene dentro de



su portafolio de startups impulsadas compafias del tamafio de Airb&b y Drop box. A la
convocatoria anual se presentan mas de ocho mil empresas de las cuales solo el 2% es
aceptada y recibe algun monto de capital. Su modelo escalable y efectivo, capaz de
optimizar cerca del 40% del costo de un entrenamiento empresarial tradicional le permitié
a UBITS estar en Mountain View California durante 3 meses en un proceso de incubacion
gue consideraba la definicion del marco estratégico y el camino a recorrer para continuar
manteniendo el crecimiento exponencial de la compafiia. En la Figura 5 se puede
observar el crecimiento en ventas desde su formacion, la cantidad de cursos creados por
afio que hacen parte del know how, y la forma de monetizacién en cada etapa, iniciando
con cursos personalizados, luego venta de tickets por curso y finalmente el acceso por
subscripcion a todos los cursos. El resultado al final del proceso, ademas del
entrenamiento y acompafiamiento de un equipo de expertos en gerencia empresarial y
emprendimiento, fue una inyeccién de capital. Ahora Ubits contara por primera vez en su
corta historia con recursos externos para acelerar su crecimiento. Para continuar con su
exitoso camino, la compafiia deberé definir una estrategia muy afinada para la utilizacioén
de estos recursos y potencializar su capacidad innovadora, analizando e identificando los
ejes fundamentales que debe mantener y que lo han llevado a donde estan en estos
momentos. Dado este nuevo escenario, ¢ Cuales de los factores claves de éxito deberia
mantener UBITS dentro de su estrategia de crecimiento para afrontar los retos que se

ponen en frente?
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Figura 1. E-learning Market
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Figura 2. Actores principales del sector MOOC.
Fuente: Mercado global del E-learning. Online Business School.
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Figura 3. Mercado E-Learning por region.

Fuente: E-learning Market Trends & Forecast 2014. 2016 Report" DOCEBO




E-learning en America Latina
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Figura 4. Mercado E-learning America Latina
Fuente: E-learning Market Trends & Forecast 2014. 2016 Report" DOCEBO
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Fuente: Elaboracion propia.
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