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Por Gabriel Cadena Gomez
Rector UAM 2009 - 2019

La muy conocida historia acerca de cémo la idea de crear una nueva
Universidad en Manizales se hizo realidad gracias a la iniciativa del
padre Leopoldo Peldez Arbeldez, quien fue capaz de convocar a un grupo
de personas que en la época eran dirigentes civicos, empresariales e
intelectuales preocupados por el futuro de la ciudad y de la region, me
trajo a la mente el término contempordneo fundraising.

El fundraising es |a actividad de captacién de recursos que realizan as
entidades sin dnimo de lucro, como las ONG, fundaciones, asociaciones
0 agrupaciones, para poder realizar sus proyectos. Los recursos que se
captan pueden ser de diversa indole, dependiendo de la situacion y de
la organizacion: alimentos, medicinas, juguetes, ropa y dinero son los
més habituales.

Efectivamente, segin lo consigna el primer rector de la Universidad
Auténoma de Manizales (UAM), el doctor Ermnesto Gutiérrez Arango, gracias
a donaciones hechas por personas naturales, instituciones publicas y
privadas, se lograron recaudar $17.513.342,02 asi como bienes muebles
para (a dotacion de (a institucion en sus primeros dias de existencia
hace 40 afios'.

En la economia contemporanea es noticia la utilizacion del mecanismo
conocido como fundraising para la creacion de empresas, generalmente
sin dnimo de lucro, que buscan a través de las TIC contactar a personas
y entidades para lograr con esos recursos llevar a cabo actividades de
beneficio comdn.

En Colombia este mecanismo ha permitido en los Gltimos afos la creacion
de miles de plataformas con el fin de buscar recursos para respaldar
causas sociales.

De acuerdo con los resultados presentados por la Asociacion Profesional
de Fundraising (AFP- Association of Fundraising Profesional], el afo
pasado se logrd recaudar cerca de US $70.000 (aproximadamente 200
millones de pesos) para el apoyo de sus causas en educacion, becas,
actividades filantrdpicas y apoyo. Empresas como Kickstarter, Indiegogo
y Kiva fueron destacadas por el medio Pulso Social como las plataformas
de crowdfunding mds activas en Latinoamérica. Este mismo medio
destacd que en Colombia las causas sociales que se apoyan por medio de
fundraising con mayor impacto, son educacidn, temas sociales enfocados
! (Gutiérrez, A. N. (1989). Universidad Auténoma de Manizales 10 afios. Un gran esfuerzo
mancomunado. Manizales: Laser Editores, Blanecolor




en salud y proyectos con enfoque en acciones para a paz. Este dltimo,
especialmente por la actual coyuntura nacional.

La creacidn de la UAM es similar y comprueba hoy, 40 afos mas tarde, que
cuando una idea es aceptada como meritoria, es posible aunar esfuerzos
que permitan que esta se vuelva realidad y, en este caso, crezca y perdure.

El presente libro busca destacar la historia de algunos profesionales
formados y graduados en la UAM que, gracias a sus iniciativas y fieles
a la mision de la Universidad, han sido emprendedores, creadores de
empresas que actualmente contribuyen al desarrollo regional y nacional,
promoviendo el empleo y generando oportunidades de desarrollo
econdmico sostenible.

Nos complace registrar sus logros empresariales porque creemos
que ellos son producto de las oportunidades de formacion brindadas
en los distintos escenarios de la UAM, desde lo académico, lo
experiencial de la vida universitaria, asi como por medio de las practicas
empresariales y sociales.

La Universidad Auténoma de Manizales es ejemplo de un emprendimiento
con responsabilidad social que, gracias a principios y valores
institucionales, ha logrado en tan solo cuarenta afos de existencia
consolidar una Institucién de Educacion Superior reconacida por a calidad
de sus programas de pregrado y de posgrado, asi como por los logros de
sus graduados que se destacan en el mundo empresarial e igualmente
en su desempeio como profesionales independientes, principalmente en
el drea de (a salud o como empleados o funcionarios que contribuyen al
crecimiento de las empresas o instituciones en las cuales se desempeian.

Las historias y testimonios de cuarenta graduados, al igual que otros
grupos y personas de interés, representan cada uno de los afios que
celebramos desde la idea original de fundar la Universidad e invitar a la
sociedad como un todo para que se hiciera parte de su fundacion. Hoy
Manizales es reconocida como la mejor ciudad para adelantar estudios
universitarios, y por ello recibimos estudiantes de todo el pais y del
exterior que vienen en busca de las oportunidades que se les brinda para
lograr una formacidn integral que les dé conocimientos y capacidades para
ser ciudadanos emprendedores en cualquier actividad o responsabilidad
que asuman una vez obtienen su titulo universitario.

Nos satisface entregar este testimonio, que resume en historias reales
los logros de los Fundadores, de los directivos, profesores, empleados y,
lo mas importante, de nuestros graduados, con el apoyo indispensable
de sus familias, para lograr una sociedad que reconoce en la confianza
y el respeto los valores fundamentales para ser mejores seres humanos.
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(lueremos contar la historia y hacer honor a una institucion que desde
sus origenes y por 40 afios ha contribuido de manera significativa y
responsable a la generacion de bienestar y desarrollo regional a través de
su aporte en la educacion, la innovacion y el emprendimiento.

Este libro busca celebrar estas cuatro décadas de impacto en la dindmica
de emprendimiento, contando las historias de 40 graduados que, por medio
de sus vivencias, nos demuestran lo que significa ese ADN emprendedor
de la UAM. Con cada historia queremos resaltar lo que ha significado
la Universidad Auténoma de Manizales en términos del emprendimiento
y la innovacidn, no solo como aporte para la regién, sino también para
evidenciar las fortalezas y el impacto en el emprendimiento dinamizado
por la academia.

Paraentenderalo que nos referimos cuando hablamos de emprendimiento,
tenemos que considerar (a evolucion del término mismo, que ha pasado
del simple hecho de crear empresa a un concepto centrado en las
capacidades del ser humano. Desde la formulacién de la competencia

%76 emprendimiento en la UAM, se considera que los miembros de
la comunidad académica de la Universidad Autonoma de Manizales

deben estar en capacidad de identificar, evaluar, aprovechar y crear
oportunidades que agreguen valor, contribuyendo asi a la transformacidn
de las organizaciones y su contexto tanto local como global.
Esta definicion del concepto de emprender implica que la creacién de
empresas es apenas una de las posibles manifestaciones que tendria el
emprendimiento en nuestra comunidad; ser innovador y transformador de
las organizaciones, el docente que hace de su clase un espacio para crear,
el administrativo que encuentra nuevas formas de hacer las cosas, el
innovador, el intraemprendedor, el “teacherpreneur”, son manifestaciones
de esta cultura emprendedora UAM.

Para escoger los empresarios que serian entrevistados se compild
una base de datos con referidos de todos los programas, la Unidad de
Emprendimiento y GradUAM, con graduados de todas las décadas. Al final
se seleccionaron diez graduados de la Facultad de Salud, 14 de a Facultad
de Ingenieria y 16 de la Facultad de Estudios Sociales y Empresariales.
Se incluyeron algunos que no son los creadores de la empresa, pero si
los gerentes que llegaron a implementar innovacion y transformaron de
alguna manera el negocio inicial.

Entre los criterios de inclusion no se considerd el tamafio de empresa,
ventas o nivel de éxito. Realmente todos los graduados escogidos tienen
una caracteristica marcada del ADN UAM que se quiere compartir con
la comunidad y, aunque ahora se haya decidido contar la historia de 40
de ellos para celebrar 40 afios de la Universidad, la verdad es que son
muchos mas los graduados que hacen sentir orgullosa a esta institucion
y que son la cara visible de la UAM ante el mundo.




Este libro contiene la recopilacién de mdltiples historias de éxito y
fracaso, de lo que implica ser empresario, de lo que ha sido hacer
universidad en Manizales y de lo que nos soflamos para las décadas por
venir. Es un libro que evidencia el aporte innegable de (a UAM a lo largo de
su historia en a formacién de emprendedores de altas calidades y en el
soporte a la dindmica de emprendimiento de la region, permitiendo hacer
un recorrido por contextos e historias cargadas de retos y decisiones que
han marcado nuestra realidad regional e institucional. Conoceremos de
cerca las decisiones que tomaron grandes emprendedores y su vinculo
con los procesos de formacidn en la UAM, no solo desde la construccion
de competencias técnicas-profesionales, sino también ciudadanas y de
responsabilidad social.

La publicacion comienza con el perfil de los Gestores de la Universidad.
Aprovechando la cercania con uno de los Fundadores, don Herndn Arango
narra la historia de la UAM desde su memoria. A continuacion se hace
un recorrido por las visiones de diferentes grupos de interés, testigos
de valor a la hora de conocer sus impresiones sobre el impacto de la
Universidad al desarrollo regional sostenible y su vinculo con el cardcter
institucional en emprendimiento. Son 19 visiones de los grupos de interés
determinantes, como empleados, estudiantes, docentes, sociedad en
general, que a su manera ven una UAM inserta y comprometida con la
realidad de ciudad y region. Més adelante, las directivas comparten la
vision de la UAM para la proxima década.

En el capitulo central se encuentran las 40 historias de emprendimiento
de nuestros graduados, asi como tres historias especiales que nos
muestran diferentes facetas del emprendimiento. De su propia voz y
experiencia, los emprendedores UAM cuentan sus inspiradoras historias,
recuerdan su pasado en estas aulas, explican acerca de ese ADN
caracteristico e irrenunciable de la Universidad y comparten frases para
la posteridad. Como colofdn, se compilan en cinco temas las lecciones de
emprendimiento que nos dejan estos empresarios, y el libro cierra con la
presentacion del equipo de trabajo que sacd adelante esta iniciativa UAM
40 historias de emprendimiento.

La vision ampliada de emprendimiento presente en cada pagina de
este libro no corresponde a una revision tedrica, sino a la observacién
detallada de la realidad empresarial contada a partir del conocimiento y
el impacto de la UAM en su comunidad, especificamente desde la dptica
del emprendimiento.

Dependiendo de qué busca y quién es, qué podra encontrar:

e Sies parte de la comunidad universitaria UAM, encontrard pagina a
pagina una serie de historias que tal vez no conocia y que de seguro
le Uenardn de orgullo.

e Los docentes encontrardn en este libro un compendio de casos
de empresarios reales, que se constituird en herramientas de
ensefianza para sus clases.



e Para los emprendedores, el libro se constituye en un compendio de
casos y conceptos reveladores que seran fuente de inspiracion, y
otros tantos de reflexion que permitiran, historia tras historia, tomar
decisiones y acciones en concreto.

Para los estudiantes serd un material de consulta con un sinfin de
posibilidades y mundos que se adecuaran a sus intereses, sean estos
buscar consejos del mundo empresarial, del desarrollo profesional
y personal, o conocer detalles de la ciudad y la universidad que hoy
les acoge.

e Siesun lector desprevenido, encontrard un anecdotario, una especie
de diario que refleja valores de pujanza, disciplina y vision, cargado
de una visidn humanista del mundo empresarial.

En este proyecto trabajaron 32 personas, profesores de los departamentos
de Administracion y Economia, Disefo y Arte, Educacidn, Electronica y
Automatizacion, Fisica y Matematicas, Movimiento Humano y Salud
Publica. También la unidad de Emprendimiento, UAMVirtual y la unidad
de Comunicaciones. Recibimos el apoyo de la unidad de Investigacion, de
las directivas y los empresarios entrevistados, quienes compartieron con
carifio sus experiencias.

Esperamos que disfrute la lectura de este ejemplar, y aproveche para
interactuar con las imagenes que abren cada capitulo y la aplicacidn de
realidad aumentada que le dard algunas sorpresas.

Por Gltimo, si tiene la posibilidad de recorrer la ciudad, nos gustaria que
se detenga un momento, piense y sienta el impacto que la historia de
la UAM ha tenido en los logros y la cultura de quienes la habitamos, y
que sepa reconocer el esfuerzo de personas e instituciones que, como la
nuestra, han querido darle lo mejor a usted y al mundo. Hoy que estamos
escribiendo esta historia de 40 afos, Manizales tiene los mejores indices
de calidad de vida en el pais. Seguramente nuestro proyecto universitario,
aligual que el de nuestras universidades hermanas, empresas y actores
sociales, han tenido sentido.

Viviana Molina Osorio y Kenny Mauricio Gémez
Compiladores 40 historias de emprendimiento
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in lugar a dudas la Universidad Autdnoma de Manizales es en

si misma un emprendimiento, desde sus origenes. La UAM
hatenido que enfrentarse a todo tipo de retos y siempre ha tenido en
mente la importancia de solucionar problemas y contribuir al desarrollo
sostenible de la region. Esta institucion es producto de la suma de
esfuerzos de muchas personas que han permitido su crecimiento,
desarrollo y acreditacion de calidad.

El grupo de Fundadores tuvo una clara vision de lo que querian de la
educacion superior en Manizales. Se trata de personajes que han
acompanado el crecimiento y la consolidacidn de la Universidad desde la
Asamblea General y el Consejo Superior. Este grupo de Gestores tuvieron
una idea generosa, altruista, sin dnimo de aprovechamiento personal,
siempre con las necesidades de la regién en mente y la mision de formar
personas integras que le sirvan a (a sociedad.

Hoy esa idea inicial es la Universidad Autonoma de Manizales, una
institucion de educacidn superior que Se reconoce por Sus procesos
de calidad, su liderazgo regional y su compromiso de seguir formando
ciudadanos del mundo, éticos, integrales y con una vision que les permita
emprender un proyecto de vida sobresaliente. En homenaje a cada uno de
estos Gestores, presentamos en este apartado sus perfiles.
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Bernardo Ocampo Trujillo (1937). Médico anestesidlogo de la
Universidad de Caldas y de la Universidad Auténoma de México, con
diplomado en Administracién Hospitalaria. Profesor emérito de la
Universidad de Caldas e investigador de la historia de la anestesia en
Colombia. Expresidente de la Sociedad Colombiana de Anestesiologia y
Reanimacidn (SCARE] y autor de los libros Pioneros e ilustres de la anestesia
en Colombia, tomos 1y 11, e Historia de la anestesiologia colombiana:
Cronologia, editados por la SCARE.

Carlos Eduardo Mejia Valenzuela (1927). Ingeniero civil reconocido
por su facilidad para plantear soluciones innovadoras a los problemas. Su
trayectoria ingenieril ha sido fructifera en multiples dreas de la profesidn,
con caracteristicas de disefador, planificador y ejecutor gerencial.
Ademas, como innovacion en procedimientos constructivos, fue el creador
de la formaleta deslizante para los silos de café.

Carlos Adolphs Garcia (1939). Empresario. Reconocido por su éxito
como ejecutivo, fundador de Progel (Productora de Gelatina, empresa que
cuenta con varias sedes en el pais y en el exterior) y Descafecol (empresa
descafeinadora colombiana, empresa lider en a produccidn y exportacién
de café soluble. Gestor de diferentes proyectos de la UAM y miembro
permanente del Consejo Superior.



Enrique Vélez Hoyos (1945 - 2015). Médico otorrinolaringélogo de la
Universidad de Caldas. También fue profesor de la Facultad de Medicina.
Aportd su experiencia académica en la creacion de los programas de
salud y participd activamente en el disefio académico de los mismos.
Fue miembro del Consejo Superior por varas décadas.

Emilio Echeverri Mejia. (1941-2018). Abogado egresado de la
Universidad de Caldas, director ejecutivo del Comité de Cafeteros de
Caldas, representante de Colombia ante la Organizacion Internacional
del Café (0IC). Entre las entidades cafeteras que surgieron con el apoyo
del doctor Emilio Echeverri estan la Compafia Agricola de Seguros, la
Compaiiia de Inversiones del Café, la Corporacién para el Desarrollo de
Caldas y la Corporacion Financiera de Caldas. Gobernador de Caldasy
creador de la marca Hacienda Venecia.

Ernesto Gutiérrez Arango (1918 - 1997). Médico. Se desempeiid
como alcalde de Manizales en dos ocasiones. Fue fundador y rector de la
Universidad Autonoma de Manizales y fundador de la Facultad de Medicina
y rector de la Universidad de Caldas. Destacado ganadero, primero con la
ganaderia Dosgutiérrez, que habia sido fundada en 1944 y que se dividid
en 1969, pasando a fundar una que lleva solo su nombre.
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Fabio Trujillo Agudelo (1926-1997). Ingeniero, lider cafetero que
estuvo por muchos afios en la politica. Fue concejal, alcalde de Manizales,
gobernador de Caldas y representante a la Camara. Fue ademas el gerente
de Fundacion para el Desarrollo Educativo de Caldas (Fundeca), estuvo al
frente de la Asociacion de Productores de Café (Aprocafé) y fue el primer
presidente vitalicio del Consejo Superior.

Gabriel Arango Restrepo: (1918-1992). Abogado, primer decano de
Economia. Miembro del reconocido grupo denominado los Azucenos,
conformado por varios empresarios, intelectuales y trabajadores de la
cultura, reconacidos por modernizar e impulsar el desarrollo econdmico
de Manizales a comienzos del siglo XX. Entre sus obras se cuenta la
fundacidn de varias industrias y la Corporacion Financiera de Caldas.
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Gustavo Larrea Cordova (No disponible). Diplomatico ecuatoriano.
Ministro de Relaciones Exteriores de Ecuador, consul de Ecuador en
Colombia, dond su biblioteca personal a la Universidad. La coleccion de
literatura, historia y arte adn (leva su nombre.
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Guillermo Ocampo Avendaiio (1917 - 1999). Abogado de la
Universidad Nacional de Colombia con estudios en Inglaterra (University
College, Cambridge, y Southampton en 1939). Su nivel intelectual lo llevé
a licenciarse en educacion, filologia e idiomas en la Escuela Normal
Superior de Bogotd en 1941. Se desempeiid como secretario de Gobierno,
alcalde de Manizales, senador de la Repdiblica, diputado a la Asamblea de
Caldas y gerente de la Industria Licorera de Caldas. Fue el primer gerente
de Fundeca.

Hernan Arango Uribe (1937). Empresario dedicado al sector de los
sequros. Gerente comercial de Seguros Bolivar, fundador de la primera
compaiiia corredora de seguros en Manizales, hoy Arangos y Asociados.
Promotor de diferentes proyectos en la Universidad y orgullosamente
nombrado “Jardinero Mayor” por su aporte al bosque de orquideas en el
campus de la UAM.

Herndn Jaramillo Jaramillo (1941-1999). Empresario, industrial,
comerciante, ganadero e ingenioso disefiador de maquinas y artefactos.
Apoy6 desde las juntas directivas de entidades como la Andi, Fedemetal
y la Camara de Comercio iniciativas de fomento industrial y desarrollo
regional en instancias nacionales y locales. Se involucrd en proyectos
civicos como la UAM, Nutrir y Compartir. No ejercié cargos publicos ni
recibié honorarios por su trabajo civico. Su familia dond a la UAM la
emisora cultural Radio Condor.
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Humberto Montoya Jaramillo (1934). Médico cirujano, reconocido
por su vinculacion al Comité Departamental de Cafeteros de Caldas.
Miembro del Consejo Superior y del Consejo Académico de (a Universidad
en diferentes periodos. Fue el tercer rector de la UAM (1998-2000) y liderd
la primera planeacion estratégica de la Universidad.

Leopoldo Pelaez Arbeldez (1936). Sacerdote con una vocacidn
claramente enmarcada en la educacion, doctor en teologia del Instituto
de Teologia Pastoral. Docente, maestro, ejemplo de vida, ha sido rector
del Seminario Menor, vicerrector del Colegio Mayor de Nuestra Sefora.
Actual presidente del Consejo Superior.
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Néstor Buitrago Trujillo (1938). Ingeniero, reconocido empresario
de la ciudad en el tema agricola, industrial y de construccién. Asesor
permanente de la Universidad en temas de ingenierfa, finanzas y enfoque
académico. Es miembro del Consejo Superior.
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Roberto Rivas Salazar (1933). Economista, representante de la compania
Nacional de Seguros, concejal y alcalde de Manizales, participé activamente
en la creacién de varias empresas. Fue gerente de a Caja de la Vivienda
Popular, miembro de junta de varias compafias manizalefas: Quimica
Suramericana, Derivados del Azufre, Iderna, Tejidos Unica, Cauchosol,
Productos Metalizados, Incolma, Tallerco, Seguros Atlas, Alcaldas,
Financiamos, entre otras. Miembro del Consejo Superior de la Universidad.

Pablo Medina Jaramillo (1940). Ingeniero, empresario y docente.
Fue director del SENA, Miembro de la Asociacion Caldense de Orquideas
y del Consejo Superior de la Universidad. Cre¢ la Oficina Nacional para la
Atencidn de Emergencias (ONAE), entidad que se transformaria en lo que
hoy se conoce como la Unidad Nacional para la Gestion del Riesgo de
Desastres (UNGRD).

Silvio Botero de los Rios (1937-1996). Empresario. Fue gerente de
Seguros Bolivar, presidente del Banco de Caldas, gerente de Hidromiel.
Reconocido por su decencia y honradez en cada peso manejado en
las diferentes etapas de su carrera, sofiador, orgulloso del aporte a la
educacion y al desarrollo del departamento.
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Muchos han visto en los jardines y pasillos de (a Universidad a este hombre
de bastdn y sonrisa bonachona que siempre estd hablando de orquideas y
proyectos para la UAM. Don Herndn Arango es uno de los Fundadores, y es
tal vez el que estd mds involucrado en el dia a dia de la institucidn. Desde su
oficina en Bienestar Universitario estd pendiente de cada detalle del bosque de
orquideas del campus. Resulta pertinente aprovechar su presencia en la U para
que comparta sus recuerdos sobre (os inicios de la UAM.

¢ Por qué? La historia oficial de la Universidad Autdnoma estd en actas, libros
y diferentes informes de acreditacidn, pero resulta preferible un acercamiento
distinto a esa historia que tal vez haya sido leida varias veces, aprovechando
la prodigiosa memoria de don Herndn Arango Uribe, para narrar (a historia de
(a UAM asi como un abuelo se a contaria a sus nigtos, con anécdotas, con
sentimiento. Una historia que deja ver un poco mds de la tenacidad y el empeno
que puso ese grupo de Fundadores para iniciar un proyecto, que en palabras de
don Hernan es “un proyecto de amor”. Asf lo relata:

A mediados de los setentas, el padre Leopoldo Peldez, oriundo de
Rionegro, se vino a Manizales a realizar sus estudios en el seminario
y ordenarse como sacerdote. El tiene un afecto enorme por Manizales
y en el seminario descubrid su vocacion en el tema de la educacion.
Estuvo como docente en el Seminario Menor y en varias oportunidades
expres0 su preocupacién al ver que los jovenes migraban de esta ciudad en
busqueda de oportunidades de estudio y trabajo. La oferta educativa local
no era suficiente y al padre Leopoldo le preocupaba lo que significaba esto
para el futuro de la ciudad. “Manizales no puede ser un pueblo chiquito
Leno de viejos solos”, decia.




El padre Leopoldo se imaginaba una universidad que ofreciera nuevas
oportunidades a los jovenes de Manizales y hablo con Silvio Botero de
los Rios, en esa época gerente del Banco de Caldas, y este le sugirié que
hablara con Fabio Trujillo Agudelo, gobernador de la época, para conseguir
recursos y convocar gente que le ayudara con el proyecto. Ese grupo
inicial quedd inquieto; la propuesta era buena y la filosofia incluyente
del proyecto lo hacia muy atractivo. Poco a poco fueron buscando aliados
que les permitiera darle mds forma a la idea, y asi se convocaron otros
personajes que se destacaban en algo que el grupo fundador necesitaba:
Herndn Arango como vocero y “vendedor” de la idea; Ernesto Gutiérrez
Arango como experto en temas de educacion y exrector de la Universidad
de Caldas; Guillermo Ocampo Avendanio, gerente de Seguros Atlas, quien
lideraba las conversaciones del grupo; Gustavo Larrea, un ecuatoriano
casado con manizalefia, que por sus vinculos con el Gobierno nacional era
muy importante para la gestion de recursos; Hernan Jaramillo Jaramillo,
empresario, hijo de cafetero, visionario y dispuesto a inyectar una buena
dosis de creatividad al proyecto.

También se unieron varios empresarios para aportar su vision sobre las
necesidades de la ciudad y los requerimientos de personal. Ellos fueron
Carlos Adolphs, Néstor Buitrago Trujillo, Emilio Echeverry Mejia, Carlos
Mejia Valenzuela y Gabriel Arango Restrepo. También se unieron médicos,
Enrique Vélez Hoyos, Humberto Montoya Jaramillo y Bernardo Ocampo
Trujillo, un destacado maestro de la universidad y muy critico, quien fue
muy importante a la hora de sefialar las debilidades del proyecto. También
(lamamos a Pablo Medina Jaramillo y a Roberto Rivas Salazar, en esa
época destacado dirigente manizalefio, un hombre inguieto.

Se tenia en mente que la universidad ofreciera programas que permitieran
retener a los jévenes, pero también se queria una universidad nueva,
una institucion que en su proyecto educativo tuviera un claro propdsito
de formacion ciudadana, de personas dispuestas a servir a través
de su trabajo.

Para formalizar el proyecto buscaron apoyo en el padre Alfonso Borrero
Cabal, quien quedo impresionado por la propuesta filosdfica y se puso
en la tarea de precisar y escribir la propuesta de universidad en unas
memorias que se pudieran convertir en los lineamientos institucionales.
Al mismo tiempo se cred la promotora Fundesa (hoy Fundeca), para
empezar a recoger y administrar los fondos para crear la universidad.
En ese momento se tenia a donacién de una emisora y en efectivo tenian
$300.000. Solo con eso debian empezar a operar.



Entre los requerimientos del Ministerio de Educacidn para iniciar estaba
contar con al menos dos carreras. Odontologia fue la primera (y la verdad,
don Herndn no se explica como escogieron justo una de as carreras mas
caras para iniciar). Los Fundadores se preguntaban como iban a conseguir
los equipos, de ddnde iban a sacar los profesores y, lo mds importante, Si
tendrian estudiantes suficientes como para arrancar. Pues los problemas
se enfrentaron uno a uno: buscaron profesores en Bogotd, utilizaron unas
oficinas en la plaza de Bolivar de propiedad de Néstor Buitrago como sede
y, para su sorpresa, tuvieron 70 inscritos en el programa, lo que demostraba
a sentida necesidad de tener una oferta alternativa en esta zona del pais.

Para continuar la oferta se discutio mucho acerca de las necesidades
regionales y nacionales. En ese momento el futuro mostraba una tendencia
a remplazar la mano de obra con méquinas, y la informatica era un drea
prometedora. Asi, decidieron que a segunda carrera fuera Ingenieria de
Sistemas, y nuevamente tuvieron que buscar personal iddneo para empezar.
Luego surgio Economia Empresarial para cubrir la necesidad de formar
gerentes que tuvieran la capacidad de encargarse de la floreciente industria
de la ciudad. Esas tres carreras fueron el inicio de las tres facultades que atn
tiene la Universidad: Salud, Ingenieria y Estudios Sociales y Empresariales.

Fundeca fue fundamental en el proceso de consolidacion de la Universidad,
por medio de las gestiones de Guillermo Ocampo Avendano. Se logrd que
a la UAM le otorgaran en comodato los edificios y terrenos de la antigua
estacion del ferrocarril, que para la época estaba ocupada por 26 familias
damnificadas. Lo primero que vieron al visitar (as instalaciones fue que no
eran aptas para ninguna actividad educativa: estaban sucias, abandonadas,
lenas de chatarray de los pocos muebles que las familias lograron salvar de
los diferentes desastres que las hicieron llegar alli (incendios, terremotos y

deslizamientos). Empezd entonces el esfuerzo de los Fundadores para buscar
con el Instituto de Crédito Territorial, la Alcaldia y Luker, unos recursos que
les permitiera reubicar a las familias en casas y lotes dignos para que
volvieran a empezar. Todas las familias se reubicaron en diferentes sitios
y esto marcd el inicio de la Universidad con un gran acto de solidaridad.




Luego, en gestion con los Ferrocarriles Nacionales, consiguieron la
locomotora y los vagones del tren que han sido adorno, cafeteria, y
hoy son la sala de estudio. El dia de la instalacion de la locomotora
los Fundadores y sus familias estaban alli participando de todo.
La renovacion del edificio y la gestion inicial se convirtid en un proyecto
comunitario que logrd juntar a muchas personas y despertar la
admiracion de los manizalefios.

Cuando los Fundadores se sentaron a hablar de los perfiles de quienes
iban a ser admitidos en la UAM, se imaginaron una persona con unas
caracteristicas muy claras: “Ciudadanos que le sirvan a la ciudad™.
Y la Universidad tiene unos valores institucionales que se han mantenido
en el tiempo. ELprincipal es el respeto, también el amor por lo que se hace,
la capacidad de servicio, la construccion de una comunidad incluyente
en donde caben todas las personas sin importar raza, credo o posicion
politica. A la UAM llegan aquellos que quieren estudiar y sobresalir;
a esas personas se les brindan todas las condiciones para que logren
superarse y ser ciudadanos que puedan gerenciar sus proyectos de vida.
Eso hizo que se gestionaran diferentes becas de pregrado y posgrado,
para que los medios econémicos tampoco fueran una barrera para que las
buenas personas recibieran su educacion superior.

% %k %k %k %k %k %k k *k *k

Don Hernn recuerda la primera vez que en el Consejo Superior se habld de la
posibilidad de crear Gastronomia, y de la reaccidn de un profesor que no se
imaginaba la universidad llena de ollas y formando cocineros. Hoy se cuenta
con un programa de Gastronomia que no solo ha liderado la transformacidn de

(a oferta de este sector en (a ciudad. sino que tiene estudiantes destacados
haciendo sus prdcticas alrededor del mundo.

A propdsito de los 40 anos, una forma de hablar de (a UAM por decenios,
intentando definir el reto mds importante de cada uno y tal vez los hitos que
marcaron la diferencia. Para don Hernan este es el recorrido histdrico que ha
tenido la institucidn desde sus inicios:

1979-1989 - La década del aprendizaje

En ese decenio habia mucha expectativa por la creacidn de los programas
y las solicitudes ante el Ministerio de Educacion. Fue la etapa del
aprendizaje; muchas cosas se hicieron por ensayo y error, se puede decir
que se pagaron las primiparadas. En principio no se sabia qué tanta
calidad y exigencia existia en la UAM realmente.
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1989 - 1999 - La década del crecimiento

En este segundo periodo la UAM se pensd nuevamente, reorganizo su ofer-
ta académica y se redactd la primera misién. También se vio la necesidad
de invertir en planta docente para poder crecer. Algo importante en esa
década fue la creacidn del departamento de Mercadeo para dar a conoc-
er a Universidad en los municipios. Fue cuando se empezd a ampliar el
concepto de region.

1999-2009 - La década de la formalizacion

En la tercera década se hizo la planeacion estratégica completa. Se
definieron misién, vision y valores institucionales. EL rector de (a épo-
ca liderd el proceso de formalizacion de la plataforma estratégica, y eso
marcd el inicio de las acreditaciones de los programas de pregrado. En
ese momento se presentd una gran expansion en los programas de pos-
grado y también se publicé el Estatuto Profesoral.




2009-2019 - La década de la transformacion fisica y la apuesta
por la calidad

En los Ultimos diez afios la UAM se ha transformado nuevamente. Se ve
un crecimiento y renovacién de la planta fisica, que a convierte en una
universidad moderna, con aulas y equipos de Gltima tecnologia. Se evi-
dencia un incremento en la produccion académica y se logra la primera
acreditacion institucional. Es la década en la que se recogen los frutos de
muchos afios de siembra, los resultados de un trabajo juicioso realizado
por todos los colaboradores de la UAM.

% %k %k %k %k %k %k k *k *k

Al preguntdrsele por lo que se suena para la UAM en la prixima década, don
Herndn se imagina una Universidad llena de orquideas, estrenando un edificio
para las ciencias de a salud en lo que era Bavaria. Alli se imagina un jardin
para la ciudad, que se vea desde a avenida Santander. También la ve como
el campus universitario mas bello de Colombia, un campus que conecte a
los estudiantes con su segundo hogar. Ve la Universidad mds grande y mds
prestigiosa que nunca.

De resaltar de sus profesores, la calidad humana. Saben mucho, pero
son personas de unas calidades humanas sobresalientes y le alegra que
consideren a la UAM como su proyecto de vida. La Universidad es muy
estable en (a planta docente porque se les cuida mucho, se reconocen
sus calidades y apoya su proceso de crecimiento. El docente de la UAM
es bueno, conocedor, preparado y un ejemplo para sus estudiantes. Los
administrativos son muy estables, la mayoria de la gente tiene cinco afios
0 mas trabajando en la Universidad. Hay gente que lleva mas de 30 afios
y que estan aqui porque adoran la Universidad, son parte de la familia.
Realmente la calidad humana es el comun denominador de todas las
personas que hacen parte de la UAM.

% %k %k %k %k %k %k k *k k

Don Herndn habla de la Universidad como si se tratara de uno de sus hijos.
Cada paso, cada hito de crecimiento, es algo que le llena de orgullo. Para éL
la UAM es un legado, ha dejado su huella por toda la Universidad: enamorado



(e las orquideas, se sofiaba un espacio donde pudiera combinar (a belleza de
as flores con (a arquitectura de la U. Cuando le pidid permiso a Carlos Eduardo
Jaramillo, vicerrector Administrativo y Financiero, para poner las primeras 15
orquideas, se comprometid a cuidarlas y asumir toda la responsabilidad de su
mantenimiento. ; Quién se iba a imaginar que (as orquideas se iban a tomar la
Universidad? Hoy son 1900 las que constituyen el bosque de orquideas de la
U: tal ha sido el impacto de las flores en el dia a dia de la UAM que el rector
Gabriel Cadena nombrd a don Herndn Arango “Jardinero Mayor”. titulo que lo
enorgullece y que espera algun dia termine plasmado como un diploma de la
Universidad Autdnoma para que permanezca como el testimonio de Su pasion
por las flores y por la institucidn.

Es tal el amor que don Herndn Arango siente por la Universidad, que se atrevid
a pedirle al Consejo Superior que le permitiera consignar en un acta que al
momento de su muerte quiere ser velado en el centro de servicios espirituales
de la UAM, y que sus cenizas deben ser depositadas en el jardin para quedarse
para siempre en su pedacito de cielo en la mitad del campus. En sus palabras:
“Yo me voy a quedar para siempre en la UAM. A mi ni como espanto me sacan
de aqui. Mis hijos estudiaron aqui y mis nietos ya empezaron también”. La
Universidad es parte de su vida y (a de su familia; cada ladrillo, cada orquides,
cada lugar, le recuerdan una historia que vale la pena escuchar.

Para cerrar el relato, rico hablar de lo que considera estd en el sello de la
Universidad. Empieza por decir que lo primero es reconocer la maravilla de ciudad
que tenemos, la voluntad de su gente y la capacidad de triunfar. En la UAM
siempre se han sofiado los proyectos con una sensacidn de éxito y de buscar
obtener lo que se quiere. Los estudiantes entran a la Universidad y nunca dejan
(e hacer parte de la familia. Aqui tenemos un sentimiento de fraternidad, y los
graduados siempre tienen aqui Su casa y el apoyo que necesiten.

La UAM es un emprendimiento que ya tiene 40 afos, y ese espiritu
emprendedor que tiene como legado institucional la ha llevado a
promover iniciativas de ciudad y a crear programas internos que le
permitan seguir creciendo y contribuyendo al desarrollo regional. En 40
anos hemos logrado posicionarnos y llegar a sostener conversaciones
en igualdad de condiciones con universidades centenarias. Tenemos que
aprender a reconocer el camino que hemos recorrido, a celebrar nuestros
logros, contdrselos al mundo y enorgullecernos del aporte que hacemos
a la region, a (a convivencia pacifica, la formacion de personas y la
dinamizacién del conocimiento.
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os diferentes sectores de interés (stakeholders) tienen su propia voz y opinion con respecto al impacto que ha tenido la UAM en el desarrollo regional
sostenible. En la vida institucional hay una planeacion estratégica con una mirada al respecto. ;La comunidad percibe (a realidad de la misma manera?
;Se vive y se siente realmente ese ADN emprendedor del que se habla en este libro? En este capitulo, 19 respuestas:

Representante estudiantil Estudios Sociales Empresariales
Camila Acevedo Naranjo. Negocios Internacionales y Administracién de Empresas

Lla UAM se ha caracterizado no solo por tener egresados formados
profesionalmente de alta calidad, con valores integros donde se
resalta el liderazgo y el sentido de pertenencia, valores importantes
y necesarios para un empresario emprendedor. En la region se ve
evidenciado el desarrollo de pymes creadas con esfuerzo y dedicacidn,
lo que le ha permitido a la regidn crecer y tener un reflejo al pais de una
ciudad emprendedora.

Representante estudiantil Ingenieria
Santiago Herrera Llano. Ingenieria Mecanica (octavo)

La Universidad Autonoma de Manizales ha impactado con crecimiento
en la region con personas con perfiles innovadores, ya que es una
universidad que se encuentra a la vanguardia, con carreras innovadoras.
Los estudiantes UAM se caracterizan por ser personas con perrenque, l0s
cuales logran hacer que la regién cada dia sea mas influyente.
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Estudiante Facultad de Estudios Sociales
Alejandra Sepiilveda Bonilla. Economia (tercero)

Desde mi perspectiva la Universidad Autonoma de Manizales aporta
desde un enfoque integral tanto local como regional al establecimiento
de (a cultura del emprendimiento, como pioneros en el acompaiiamiento
de estudiantes, directivos y empresarios de Manizales e inclusive de
otros lugares de Colombia, con el objetivo de potenciar sus ideas de
negocio. La UAM brinda herramientas para un desarrollo personal
como emprendedores, asi como estrategias para el crecimiento de su
empresa. La UAM va por un buen camino en busca de cumplir su vision:
en el 202b ser pionera a nivel nacional en (a consolidacion de la cultura
del emprendimiento, que permita a los integrantes de la comunidad
universitaria responder de forma creativa y pertinente a las necesidades
de sus entornos.

Manizales Mas
Marcela Escobar

La universidad de la region con mds vocacién empresarial es la UAM.
Tiene una visidn y acciones concretas que asume de una forma muy
responsable y coherente. Particularmente desde Manizales Més se
percibe el liderazgo en temas empresariales de la UAM, apropiando el
conocimiento, generando y entregandolo con generosidad a la comunidad,
siendo un actor fundamental en el ecosistema de emprendimiento.



Toda la vida en la Universidad
Maria del Carmen Vergara Quintero. 25 afios trabajando en la UAM

La Universidad desde su fundacion ha hecho una apuesta muy grande por
contribuir al desarrollo regional sostenible, y esa apuesta la ha hecho
explicita en su mision y en su vision institucional. En los dltimos afos
hemos realizado un trabajo muy importante en todas las lineas de accion.

La primera son las mesas de competitividad, que son apuestas en dreas
estratégicas de desarrollo para el municipio y el departamento. La UAM,
junto con sus investigadores de diferentes grupos de investigacion,
vienen acompaiiando a los productores en todo lo relacionado con buenas
précticas agricolas, en la transformacién y comercializacion de los
productos, en un trabajo interdisciplinario, interinstitucional, que permite
hacer un acompaiiamiento directo a los productores.

Un segundo frente esta relacionado con todo el tema colaborativo en
relacion a empresa y su relacion para el desarrollo con la sociedad civil
y el Estado. En este sentido la Universidad ha hecho alianzas con las
otras universidades del sistema educativo de Manizales (SUMA) para
formular proyectos con diferentes aliados de la sociedad que permitan
desarrollar y mejorar condiciones de vida en la region, haciendo
proyectos de emprendimiento, alianzas por la formacion a través de
programas académicos y de movilidad estudiantil tanto nacionales
como internacionales. Todo lo anterior ha logrado posicionar a Manizales
como una ciudad universitaria, siendo la UAM un actor particular en este
suefio de ciudad.

La tercera y dltima, creo que la Universidad desde su nueva vision de
aportar al emprendimiento y la innovacidn ha hecho un trabajo muy
importante con el desarrollo de estrategias como TRIUAM, que es
el ecosistema de transferencia de resultados de investigacion de
innovacién y emprendimiento, en el que queremos acompadar tanto a
los investigadores, a los innovadores y emprendedores en los procesos
de desarrollo y comercializacion de conocimiento, que en el mundo
universitario ha ido generalizando a través de la generacién de spin off,
la comercializacion de productos por ventas directas o licenciamiento con
diferentes empresas.

En 40 afos hemos estado preparandonos, y hoy estamos fortaleciendo
este sistema para acompanar a los diferentes gestores del conocimiento.
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Estudiante de Ingenieria Industrial 2012. Trabaja en la Universidad desde
2004, antes auxiliar administrativa y ahora coordinadora administrativa de
(a Fundacidn IPS UAM.

Desde mi perspectiva hay dos impactos importantes de la UAM en su
historia. Uno es el proyecto estratégico de Paz y Competitividad, porque
hay un impacto social, porque en realidad a uno le abre la mirada desde
otros puntos de vista. Es un impacto social, empresarial y para lo piblico,
del que no solo se fortalecen las instituciones sino también (as personas.
Lo segundo es el impacto desde mi carrera; esa importancia que tiene la
IPS de la Universidad que cada vez estd siendo més reconocida porque

ya estamos constituidos, y es claro que cada vez queremos mejorar (a
calidad de vida de las personas, teniendo en cuenta que esto lo hacen los
estudiantes, porque son ellos los que hacen sus practicas clinicas. Por
ende, hay un impacto de ambas partes: el del paciente que es atendido
mejorando su salud dental, y el del estudiante que cada vez se acerca mas
a la realidad como profesional.

Me parece muy importante el desarrollo que se ha venido haciendo entre
empresas y universidad. Ademas, la forma como viene creciendo en temas
de internacionalizacion.



la UAM ha sido un actor muy importante en el crecimiento de
la region. Esto se evidencia en aspectos econdmicos, sociales y
culturales, y también en el factor medioambiental, el cual requiere mas
cuidado dia a dia.

la UAM cada semestre aporta profesionales iddneos, los cuales,
con sus conocimientos, practicas, docencia, investigacion y su
emprendimiento impulsan el desarrollo no solo de la region sino del
pais; incluso en el exterior también se da este aporte. Dichas profesiones
(levan en su formacion el sello UAM, el cual estd sustentado por sus
valores y principios.

También es importante tener en cuenta la sinergia de la UAM con el
Estado y la empresa privada, lo cual genera unos resultados importantes
para la comunidad en general. Algunos casos para resaltar son el
programa de Paz y Competitividad, el convenio SUMA y el convenio con
la fundacidn Luker, que apoya a muchos jovenes de bajos recursos para
poder estudiar una carrera profesional y asi ser los futuros promotores del
crecimiento de la region.
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Fundeca
Claudia Maria Agudelo Vélez (gerente).

Suimpacto se logra al ser reconocida como una entidad educativa a nivel
pais, siendo ademas un referente de calidad, coherencia y buscando el
bien de la comunidad con unimpacto social por sus programas educativos.
Suimpacto en 40 afos también se da por medio de las oportunidades que
ha dado para la transformacion social en sus estudiantes.

Administrativo mas antiguo
Maria Gladys Quintero. 3?2 afios en la UAM

En 40 anos la UAM ha tenido un impacto positivo gigante a nivel
educativo por el crecimiento y fortalecimiento que ha realizado en sus
diferentes facultades. También a nivel regional por el apoyo que brinda a
instituciones gubernamentales y a la empresa privada.



Fenalco
Gloria Patricia Arias Pimienta

En Fenalco Caldas valoramos el enorme aporte que la Universidad
Autonoma de Manizales le ha hecho al desarrollo empresarial de la
ciudad y la region.

Desde su fundacion en 1979 el espiritu de la UAM era ofrecer una
alternativa de formacidn que respondiera a la crisis educativa que se vivia
en ese momento, pues a ciudad no contaba con una gran oferta educativa
de programas de formacion profesional con enfoque empresarial como
economia o administracion. Esta falencia hacia que los jévenes que
deseaban profesionalizarse en este tipo de dreas debian buscar nuevos
rumbos y estudiar en Bogotd, Medellin o Cali.

Asi entonces, la Universidad Autonoma de Manizales comenzd un proceso
de formacion de alto nivel que mejord significativamente el ecosistema
empresarial de emprendimiento de la ciudad, pues logré que sus
egresados salieran a formar empresas, a generar empleo 0 a dirigir las
principales compaiiias de la region y del pais.

Gracias a todo esto, la Universidad Auténoma de Manizales es y seguird
siendo el mejor referente para formar grandes empresarios que le aportan

significativamente a la ciudad y al pas.

Felicitaciones por estos 40 afios de aporte al desarrollo regional.
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ACOPI
Dulfary Montoya

La Universidad Auténoma de Manizales aporta a la region de manera
significativa a través del aporte al desarrollo empresarial, econémico
e institucional. Considero que su aporte sigue en proceso continuo, e
invito a toda la Universidad a seguir avanzando y promoviendo el trabajo
entre universidad, empresa y estado. Particularmente se debe reconocer
el trabajo y el apoyo al sector textil, confeccion y moda, en el que se
reconoce un gran liderazgo.

Algo que vimos con mucho agrado desde ACOPI fue la participacin
en la Feria Internacional de Bogotd 2018, que sirvid como vitrina de la
innovacién, el empresariado y la competitividad de nuestras empresas en
a region de cara al mundo.

Herminia Quiceno Valencia. 34 afios como docente
Elimpacto que ha generado (a UAM para el desarrollo ha sido en varios
aspectos; el primero es que ha contribuido para que Manizales sea una
ciudad universitaria, formando jévenes desde varias carreras que no
se tenian en la zona. Otro es en el campo de la investigacion, pues ha
contribuido al avance de la ciencia en el pais.

Finalmente, a través de la formacion de estudios de especializacion,
maestria y doctorado, ha logrado que a la region lleguen personas de
diferentes zonas del pais y del mundo. Algo muy visible es la formacion
de profesores, cualificando sus conocimientos.

Todo Lo anterior es muestra del aporte en la formacidn para el desarrollo,
lo cual ha llevado grandes lideres a empresas prosperas.



En lo que conozco, Lo que han hecho los egresados es una muestra del
impacto positivo hacia la regién por parte de la UAM en su historia.
Pienso que se puede abordar desde dos aportes: uno es la creacion de
empresas por parte de graduados, ya que desde la segunda promocién
se empezaron a destacar empresarios, incluso uno de ellos ya estd
muerto, pero empresas como Azen Limitada comenzaron con graduados
que decidieron trabajar juntos aplicando lo que aprendieron y lo que
seguramente su vision les guiaba.

También destaco de esos tiempos la empresa de Carlos Eduardo Rios,
siendo esta una empresa ancla para Parquesoft Manizales. Incluso hay
unos empresarios que se estan dedicando al desarrollo de software, otros
a la comercializacién de tecnologia, como es el caso de la empresa GTl,
que ademds es proveedor de equipos para la Universidad.

Han surgido muchos emprendimientos en estos afios en la UAM, pero
hay empresas recientes como la de Carlos LOpez, también empresas
de educacion como Unitécnica, o el innegable impacto que han dejado
los graduados en las empresas por su liderazgo en diferentes dreas.
La actual gerente de INFI Caldas es graduada de la UAM; igualmente la
jefe de Sistemas de Café Liofilizado, y solo por nombrar algunos casos
como muestra del liderazgo con sello UAM.

Yo pienso que se ha hecho un aporte a la region en varios niveles, dejando
un gran impacto a nivel de conocimientos especializados. Ahora tenemos
especializacion, maestria y doctorado y estamos formando no solo a
estudiantes de Manizales, sino del Tolima, Huila, Risaralda, Neiva. Hemos
formado ademds una gran cantidad de docentes para varias partes del pais.

Otro elemento que se destaca es que la UAM ha estado cerca y
participando en temas puntuales frente a la asesoria de empresas; a la
vez la educacion continuada, impactando y realizando proyectos para la
region y zonas cercanas.
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Recién jubilada de la UAM
Maria Clemencia Henao. 39 afios en la UAM

La UAM ha hecho aportes significativos al desarrollo regional desde el
punto de vista cultural, humano y econdmico, mediante la formacion
de profesionales integros. Gracias al interés y entusiasmo de un grupo
de lideres hoy Manizales, Caldas y el pais cuentan con un centro de
educacidn que es un verdadero orgullo.

La UAM aporta al desarrollo cultural, social y econdmico de la ciudad y
el departamento, desde mi perspectiva y de manera contundente a través
del Departamento de Territorio y Paz (Paz y Competitividad).

Es muy especifico el impacto de la Universidad al desarrollo de la region
mediante a inclusién de los estratos 1 al 3, para que las personas que
puedan estudiar con el tema del Plan Estudia, las becas otorgadas a los
mejores bachilleres y las que se dan por desempeiio.

Se destaca en la calidad de los docentes y las carreras son de alta
acreditacion y calidad, permitiendo tener un impacto a nivel educativo
por los convenios con diferentes universidades de la ciudad y paises
para hacer intercambios, lo cual da una gran cantidad de opciones y
oportunidades a nuestros hijos para que sean unos profesionales.

La infraestructura y sus procesos de mejoramiento son cada vez mas
acordes a una universidad de alta calidad, mas tecnificada, a fin de que
sus estudiantes se sientan mas a gusto y de esta manera las personas
quieran estudiar en la UAM. Ante todo, ese ambiente se potencia gracias
a la calidad humana de nuestros administrativos.

Doy gracias a Dios por pertenecer a la UAM.



Camara de Comercio de Caldas
Lina Maria Ramirez Londoiio

La UAM ha sido importantisima en el desarrollo regional porque se ha
caracterizado por entregar a la ciudad y al pais profesionales bien
formados, de carreras muy valiosas, incluso algunas de ellas exclusivas
en la ciudad.

Adicionalmente es un actor fundamental del desarrollo participando de
tematicas tan importantes como la Alianza Suma, el emprendimiento,
la presencia en los municipios, temas de paz y ayudando la formacion
de sentido critico y conocimiento en los ciudadanos de manera presencial
y virtual en diferentes territorios del pais.

Felicitaciones a la UAM en sus 40 afos de prospera existencia.

Universidad de Manizales
Guillermo Orlando Sierra Sierra

Hace 40 afios, cuando se crea la UAM, se comienzan a cerrar brechas, se
comienzan a dar las bases de un suefio que venia desde 1919, el cual era
crear las condiciones para que Manizales fuera la ciudad universitaria del
pais. Ese fue el inicio del proyecto universitario y el momento histérico
que rodeaba la fundacion de la UAM.

Su historia como universidad viene marcada desde su nombre, porque
quienes hicieron realidad este proyecto retomaron el concepto auténomo,
es decir, una universidad autonoma en su forma de pensar y actuar en pro
del desarrollo, y que ahora posee una mayoria de edad para poder manejar
la ldgica de su propia manera de definir alcances, propdsitos y formas
de actuar. Ser autonoma le ha permitido ademds tener una vision de lo
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deseable para los grandes colectivos y particularmente por el impulso de
sus creadores, hoy le apuesta de manera contundente a la generacion de
riqueza sostenible. Sostenible desde diferentes frentes, como el campo
social, cultural y econémico.

Cuando el proyecto de universidad empieza a colocarse en un actuar
cotidiano, que va mas alld de las iniciativas y se transforma en acciones
concretas como las que se tuvieron en su tiempo en el trabajo rural
integrado y que rdpidamente se transformaron en las iniciativas de
transformacién en municipios, hasta llegar a lo que hoy se tiene como
Paz y Competitividad. Todo lo anterior no solo expresa compromiso sino
accidn, una accion que tiene un sello, una impronta, una marca en todos
sus graduados que dicen abiertamente: “Somos hombres y mujeres que
queremos la paz, pero creemos que la paz es una consecuencia de la
eliminacidn de desigualdades a través de la competitividad”.

Creer en a paz como un deber, actuar para que esta sea un derecho,
reconocer que va mas alld de una construccidn en la Constitucion Politica,
pero definitivamente convencidos de que socialmente nuestros desafios
no os resolveremos si no somos actores de paz.

Para finalizar, hay algunos programas que son emblematicos de la
Universidad. Cuando uno piensa en los trabajos que se han hecho en
Economia, el trabajo que se hace desde la maestria de Planeacion y
Desarrollo Regional, yo estoy convencido que se ha permitido insertar
de muy buena manera a la UAM en el desarrollo de la region y nacional.
Las apuestas que tienen en el Convenio Mutis y su colocacién en el
Sistema Universitario de Manizales es fundamental. Yo veo que nosotros
hemos podido avanzar en el sistema de integracion universitario SUMA
gracias a la disposicion de los rectores, vicerrectores, decanos, de
los profesores e incluso estudiantes, y que hemos aprendido a tejer
puentes sostenibles.

Estos 40 afios expresan un cumplimiento del mandato moral y politico
que la sociedad siempre le estd planteando a la universidad, y con lujos
de detalles la Universidad Auténoma de Manizales lo viene cumpliendo.



Alcaldia de Manizales
Clemencia Orozco

Los 40 afios de historia de la UAM cuentan una larga tradicién de aportes
al desarrollo. Particularmente hoy existe un proceso que desde la
Alcaldia de Manizales nos hace sentir muy orgullosos, y es el proceso
que se ha venido ejecutando con la Universidad Auténoma de Manizales
en el fortalecimiento de sectores. Por ejemplo, musdceas en la ciudad,
porque se habia hecho un ejercicio con varias instituciones pero desde
el momento que la Universidad dijo “yo quiero construir”, “yo quiero
aportar”, se ha visto una transformacion muy grande en toda la cadena,

porque finalmente se estd haciendo intervencion desde el productor
hasta el consumidor; la metodologia, las herramientas, el aporte que se
hace desde los grupos de investigacion, desde los docentes, desde los
estudiantes en las aulas, se ve reflejado en toda la cadena.

Esto le da a la UAM un recanocimiento no solo a nivel de Manizales, sino
ya a nivel regional. Algunas instituciones en el dmbito nacional valoran
el trabajo que se esta haciendo en la mesa de musdceas y citricos, as
cuales son lideradas por la Universidad Auténoma de Manizales.

Por otro lado, el compromiso que tiene la Universidad con los sectores
productivos que la ciudad ha priorizado es vital, como lo es el sector
metalmecanico, en los que la UAM ha jugado un rol muy activo desde
distintos puntos, con acompanamiento de docentes de las diferentes
dreas que estdn trabajando en proyectos o programas que le apuntan al
fortalecimiento de los sectores sensibles del desarrollo.

Yo pienso que es una universidad que estd muy comprometida e
involucrada en el desarrollo de la ciudad y la region. Eso se refleja en los
proyectos, as aulas, los resultados de sus investigaciones y la cultura en
general que se promueve y que hoy, después de 40 afos, se visiona para
un futuro mejor.
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Hijo de fundador y representante de graduados en el Consejo Superior de la UAM
Juan Juan Jaramillo Lombana

La Universidad ha generado un impacto muy positivo en su entorno,
especialmente en tres dreas; la primera estd relacionada con el principal
motivo de su fundacion, que fue el de proveer las carreras que la region
necesitaba y que no estaban siendo ofrecidas por otras instituciones
de educacion superior en la region. La segunda, [y este punto se ha
venido afianzando con el paso del tiempo) es la de ofrecer educacion
de alta calidad a un precio accesible, lo cual se ha incrementado

significativamente, sobre todo en la ultima década. Y por dltimo, y
también ligado con la intencion de sus fundadores, es el fomento del
emprendimiento y la integracion con el sector productivo, el cual ha sido
clave desde su fundacidn a través de la carrera de Economia Empresarial
(hoy Economia), y es actualmente el sello distintivo de la Universidad
Auténoma de Manizales, no solo por las carreras que ofrece, sino por
el impulso que le ha dado al emprendimiento regional a través de su
participacion en dicho entorno, por su liderazgo en programas como
Manizales Més y otros similares, que han tenido un profundo impacto
y que diferencian a esta universidad de las otras instituciones de alta
calidad en la region.
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odas las organizaciones necesitan un norte, un mapa de ruta

que les permita dirigirse a ese objetivo que se plantean para
LS proximos afos. En la planeacidn estratégica de una empresa se revisa
que la vision y la mision reflejen lo que quieren ser y que den cuenta del
camino recorrido.

En la UAM el direccionamiento estratégico no es un ejercicio superficial
ni por imposicidn: es el sentir de una comunidad académica que trabaja
todos los dias por reflejar su compromiso con las necesidades de la
region. En esta institucidn que es ciencia viva, cuna de letras y libertad,
estd muy claro donde se quiere estar en el 2025 y los logros que se
quieren celebrar cuando se acerquen los b0 afios de fundacidn.

En el ejercicio de direccionamiento estratégico la mision, la vision y los
valores de la Universidad quedaron formulados de la siguiente manera:

MISION

Somos una comunidad educadora, dinamizadora del conocimiento,
comprometida con la convivencia pacifica y el desarrollo regional
sostenible, que contribuye a la formacion de personas éticas y
emprendedoras, con pensamiento critico e innovador, en un marco de
responsabilidad social.

VISION

En el afio 2025 a Universidad Auténoma de Manizales sera reconocida por
la innovacion en sus procesos de ensefianza, aprendizaje, investigacion,
proyeccion, bienestar y gestion, asi como por la consolidacion de la
cultura del emprendimiento que permita a los integrantes de la comunidad
universitaria responder de forma creativa y pertinente a las necesidades
de sus entornos.

VALORES

Autonomia, honestidad, solidaridad, excelencia, criticidad, respeto.

Pero como no es solo lo que diga un direccionamiento lo que interesa. Los
directivos de la Universidad tienen su propio suefio, Su propio ejercicio
prospectivo sobre Lo que serd la UAM en diez afios, cuando se cumplan
b0. Desde estas posiciones de responsabilidad, esta es la vision de lo que
se espera recorrer en el proximo decenio:
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Gabriel Cadena Gomez
Rector 2009 - 2019

anos de una universidad es como un segundo en la
historia de las universidades, pero a la UAM le auguro
un flituro exitoso, pues va a sequir siendo un punto de referencia
en Lo que es la capacidad creadora y emprendedora. EL futuro de la
Universidad Lo garantiza su gente, la gente actual que ha sabido construir
y posicionarla, interpretando el legado fundacional, gente que ha logrado

posicionarla como una universidad reconocida por su calidad en el pais.

La UAM tiene mucho camino por recorrer, mucho por mejorar, buscan-
do la excelencia en todas las realizaciones. Aqui se hace un esfuerzo
mancomunado para sacar adelante grandes proyectos. Hay trabajo
por hacer en el tema de internacionalizacidn; se quiere que haya mas
formacion en segunda lengua tanto para docentes como para estudi-

antes. Me imagino a (a UAM como la primera universidad realmente
bilingiie en Colombia. Esto permitiria que llegaran mds estudiantes
del mundo entero y que se abrieran més oportunidades alrededor del
mundo para los nuestros.

Veo a Manizales consolidado como campus universitario y a (a UAM
liderando el proceso de reconocimiento. Veo las maestrias y doctor-
ados aln mas fortalecidos para que la investigacion sea un foco de
desarrollo, que sirva para hacer aportes significativos al progreso del
conocimiento universal. La Universidad tiene potencial para hacerlo
cada vez mejor.

la UAM le ha aportado mucho al desarrollo regional proponiendo
siempre ideas innovadoras. Ha estado estrechamente vinculada al sector
productivo; desde su fundacion se hablaba de café y el impacto en la
economia local. Programas como Paz y Competitividad permiten que los
estudiantes conozcan la realidad del territorio y vean de primera mano
las necesidades de la poblacion. Llevar estudiantes a los municipios
del Eje Cafetero, Valle y Tolima ha generado un impacto en el alcance
qu e puede tener un profesional. La cooperacidn con los agentes
plblicos y privados de la regién ha permitido la creacion de programas
como Manizales Mds, Manizales Campus Universitario, La universidad en tu
colegio. £l apoyo a diferentes programas como las mesas sectoriales de
competitividad demuestran el compromiso de la UAM con el desarrollo
regional sostenible.

En la UAM educamos personas con pensamiento critico, innovador, con
capacidades empresariales, €ticas, con responsabilidad social. La UAM
vive su misién dia a dia. ELseguir su misién es lo que demuestra el ADN.



Carlos Eduardo Jaramillo Sanint
Rector actual

0 creo que la educacidn tiene diferentes retos, y la U tiene
que adaptarse a diferentes situaciones. En diez afos veo
iversidad mucho mas articulada con el sector productivo, para
quetodo el potencial que tiene la UAM, unido al potencial de los otros
sectores, pueda llevarnos a productos y resultados que tengan impacto en
a productividad y la calidad de vida. En resumen, apuntar a que nuestros
productos puedan contribuir al desarrollo regional sostenible, a la
responsabilidad social que tenemos como aporte para la sociedad, porque
somos buenos, pero cuando nos juntamos con 0tros SOmos mejores, y €so
nos lleva a mejorar (as condiciones del entorno.

Aqui vivimos una realidad en a que la Universidad y quienes trabajamos
en ella cada afio somos mas viejos, pero nuestros estudiantes siempre
(legan muy jovenes, entre 15-18 afos; cada vez son distintos, tienen

capacidades de aprendizaje diferentes, y (a U debe adaptarse a las nuevas
generaciones. Hay que apropiar la tecnologia y las nuevas tendencias
para ponerlas al servicio de la educacidn. Esta debe servir como una
herramienta complementaria, no como un enemigo del proceso educativo.

La UAM tiene que ser un faro de esperanza para la gente, tiene que
caracterizarse por ser transparente, un espacio donde no tenga cabida
la corrupcion y a duda acerca de hacia donde vamos. La U tiene que
presentarse como un espacio de oportunidades, un espacio donde
sabemos para donde vamos y qué queremos hacer. Hace poco lei una
frase que me impacto mucho: “La educacidn no transforma el mundo, La
educacion transforma a las personas que van a transformar el mundo”.
Entonces no solo la universidad, sino todos los procesos educativos
que nos preceden, son importantes para formar a esas personas que
van a transformar el mundo. Por eso es que ven a la U como un faro de
esperanza, un lugar leno de principios y valores.

En relacionamiento y proyeccion, tendrd pregrados y posgrados en
diferentes modalidades, virtuales, presenciales, a distancia; en fin, lo que
se necesite para que las personas tengan mas acceso. Hay que darles
cabida a nuevos espacios y reflexionar hasta dénde podemos incursionar
en nuevos territorios. EL reto grande es impartir educacion, investigacidn,
desarrollo, de alta pertinencia, de alta calidad, sin olvidar a las personas,
la interculturalidad, la diversidad. La Universidad es un espacio para que
las personas alcancen sus metas.

El aporte de la UAM al desarrollo regional ha estado presente desde su
creacion, al crear una “nueva” universidad que pensara en la relacion con
el medio, que planteara alternativas para que los jovenes no se fueran
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de Manizales. Yo fui uno de esos jévenes que decidié estudiar en esa
Universidad Autonoma recién creada y, aunque hubo dudas al comienzo,
las oportunidades que nos ha ofrecido (a UAM nos han mostrado que
no es necesario irse a una gran ciudad para desarrollar un proyecto
de vida exitoso. La Auténoma ha desarrollado procesos de aprendizaje,
acompafamiento, consultorias, ha generado reconacimiento por su forma
de actuar, por su transparencia, por esa comunidad valiosisima que lo
(nico que necesita son herramientas para sequir creciendo.

La UAM ha generado oportunidades de crecimiento, ha sido mediador
y ha liderado muchos procesos de ciudad como SUMA, Manizales Més,
Manizales Campus Universitario. En la UAM creemos que 1+1 siempre es
mayor a 2 porque a unién de fortalezas genera mucho més que la suma
de dos individuos. Aqui encuentran una Universidad diferente, en la que
las personas realmente son lo mds importante. Siempre hablamos de
region, y ese concepto se ha venido ampliando todos los dias. La region
ya puede ser tan grande como la imaginemos; al finy al cabo, el limite lo
ponemos nosotros.



Ivan Escobar Escobar
Vicerrector Académico

na Universidad que, desde el ADN institucional, para el afo

2025 va a ser reconocida por la cultura del emprendimiento
y taintovacion en sus procesos institucionales. Una Universidad que,
como fruto del direccionamiento estratégico, va a tener una mayor
oportunidad de aportar a la region y al pais en procesos de formacion,
no solamente a nivel de (a titulacién universitaria, sino en (a certificacién
de competencias, que es hacia donde va el futuro de la educacion en el
mundo: la adquisicion de competencias blandas que permitan que haya
una educacion permanente, “una educacion para la vida".

Hoy hay que revalidar el conocimiento de manera permanente y el
estudiante del futuro que tiene un entorno profesional cambiante,
requiere que la Universidad se adecue al nuevo modelo, en el cual las

tecnologias de la informacidn y las comunicaciones son importantisimas
para mediar los procesos de ensefianza y aprendizaje en ese futuro
cercano. La Universidad va a tener dos campos de accidn, uno nacional
y otro internacional. Para ello debe consolidar su drea de gestion del
conocimiento para ser un referente, y la clave estd en los Objetivos
de Desarrollo Sostenible, campo en el cual podemos tener aportes
fundamentales por los menos en cuatro de ellos.

EL mejor ejemplo de emprendimiento de la Universidad es la misma
universidad. En su historia la UAM nace de un déficit, no solo de oferta
educativa en la ciudad, sino de recursos patrimoniales para desarrollar
el proyecto educativo que se pensaba. La U comenzé buscando recursos
para reubicar a las familias que vivian en la estacion del ferrocarril, asi
que los recursos iniciales se dispusieron més para una labor social.
Cuando decimos ser una universidad socialmente responsable, lo somos
desde el origen; cuando decimos que somos incluyentes, lo somos desde
nuestros origenes.

Pero ademds hemos tenido una vocacidn emprendedora gracias al legado
de los Fundadores, que querian formar profesionales que realmente le
aportaran al desarrollo local y regional, que crearan empresa, pudieran
generar empleo. También se preocuparon por cémo gestionar la
Universidad en diferentes épocas, y a veces en escasez. La historia de la
UAM muestra que lo que es hoy la Universidad es el resultado de hacer
un ejercicio responsable de gestion administrativa en una organizacidn de
conocimiento a partir de mdltiples limitaciones econdmicas. ELADN se ve
hasta hoy: somos una organizacidn emprendedora que se ha gestionado
de una manera muy responsable por 40 afios.
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Alberto Cardona Aguirre
Vicerrector de Desarrollo Humano y Bienestar

uando comenzamos esta universidad estabamos tan atareados

con el dia a dia que no quedaba tiempo para proyectar.
nadamente hoy tenemos tiempo de reflexionar y podemos
generar espacios para imaginarnos a la UAM en diez afios. Yo la veo
muy internacional, formando ciudadanos del mundo, capaces de crear
empresa en cualquier lugar. Desde el punto de vista pedagdgico me
imagino ya el 50% de nuestra oferta académica disponible en linea; veo

Veo a la UAM incursionando en nuevos programas académicos que le
apunten a las necesidades del futuro: desarrollo infantil, entretenimiento,
cultura y arte. Serfa muy bonito un programa de posgrado en musica que
nos permita traer a tantos musicos talentosos de nuestra ciudad. Desde
el punto de vista de emprendimiento, a veo dando grandes resultados
en diez anos debido a los esfuerzos que se han hecho para consolidar a
la Universidad como foco de desarrollo y liderazgo en la ciudad. También
la veo acreditada internacionalmente para mantener el didlogo con las
grandes universidades del mundo.

En cuanto alimpacto de la UAM al desarrollo regional, yo creo que muchos
graduados se quedaron en la region y con su trabajo contribuyen a que
la ciudad crezca y se desarrolle. No hablo solo de los que han creado
empresa, sino de todos los que desde sus puestos de trabajo aportan y
son intraemprendedores en pequenas y grandes empresas. En la Facultad
de Salud se ha hecho un gran trabajo en los municipios de Caldas; han
(legado con su profesionalismo a pequefios municipios y hospitales para
aportar al desarrollo de la salud de la region.

Con cadena de honor hemos generado oportunidades para que los
estudiantes que tienen recursos escasos puedan conseguir un trabajo
que les ayude a solventar sus gastos. La Universidad ha sido lider en

~

estudiantes de la UAM alrededor del mundo, en la China, en Africa, y si
algo hemos aprendido con UAM-Edupol es que podemos legar a donde no
nos hubiéramos imaginado que llegariamos.

muchos procesos de la ciudad, y la verdad ha hecho tanto, que a veces
es dificil listar los logros y todo aquello que puede ser considerado un
aporte a la regidn.
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Juan Pablo Duque Arbeldez
Secretario General

eo que (a Universidad Autnoma de Manizales sequird siendo

la depositaria de los suefos de sus Padres Fundadores y de
quighes convergemos en esta magnifica institucion, en pleno vigor del
desarrollo regional, como su catalizador y trascendiendo hacia el plano
internacional. Me (a suefio con nuevos edificios, con tecnologia de punta,
manteniendo la linea de trabajo siempre en un ascenso infatigable. Veo
una Universidad propendiendo por el desarrollo regional. Veo a una UAM
“comprometida con los principios democraticos, de dignidad humana y de
libertad econémica, como elementos de una sociedad que se ubica en la
ruta hacia el pleno desarrollo, dentro de (a ética y la solidaridad”.

Enellapso que Levo en (a Universidad se han venido ajustando procesos en
materias como la gestion documental, la gestion por procesos y la gestion
contractual, por hablar de algunos elementos. Ello nos leva a concluir
que la UAM no se detiene en el camino del direccionamiento estratégico
a 2025, en clara consonancia de los valores que entrafian a mision
institucional, pero sobre todo (a vision como una institucidn de educacion
superior capaz de actualizarse y reinventarse en sus dimensiones
de ensefanza, aprendizaje, investigacion y proyeccion,y ajustando
asi sus procesos como institucion a cargo del servicio educativo. No en
vano se estd adelantando el proceso de renovacién de la acreditacion
institucional como institucion de alta calidad, por lo que pensar en la
UAM es pensar en estandares de calidad, conocimiento, bienestar,
respeto y desarrollo innovador.

Y me quiero detener en el respeto, rasgo esencial e inextricablemente
ligado al humanismo. Como principio orientador de nuestra institucion,
hemos logrado sacar excelentes profesionales, técnicos, tecndlogos,
magisteres y doctores, pero hemos propendido siempre por sacar los
mejores seres humanos y los mejores ciudadanos.
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Alba Patricia Arias Orozco
Decana Facultad de Ingenierfa

e suefo una Universidad ain mds reconocida por todos

sus procesos, me la suefio manteniendo el trabajo en

rqueel trabajo colaborativo si lo sabemos hacer. La Facultad de

Ingenieria tiene sus cinco programas acreditados a nivel nacional; ahora

sigue la acreditacion internacional y una interaccién constante con

instituciones extranjeras. Veo la maestria y el doctorado en Ingenieria

totalmente alineados, haciendo investigacion aplicada que se pueda

convertir en spin off y que aporte soluciones a los problemas de la
industria y de la sociedad. Alli estd el mayor aporte de la ingenieria.

Veo actualmente a la UAM haciendo un aporte al desarrollo regional
muy importante a través de las mesas sectoriales, del ecosistema de
emprendimiento, de SUMA y Bios, ya sea con programas académicos 0
con iniciativas de proyeccién social. Si eso lo hemos logrado hasta
ahora, a futuro veo algo mds grande atn. Tenemos un reto para llevar esa
capacidad de gestion y de colaboracidn en la internacionalizacidn de los
programas y proyectos.

La UAM es como una familia. Espero que se mantenga el excelente
clima laboral, que crezca y siga desarrollandose y creciendo sin perder
su esencia. Los profesores cada vez mas capacitados y comprometidos
con la educacién de sus estudiantes; mas alla de lo profesional, el
ser, la persona que necesita acompafamiento y apoyo constantes.
Veo estudiantes alegres, comprometidos, emprendedores y sobre todo
buenas personas, éticos, ciudadanos integrales que realmente aportan
a la sociedad.

EL compromiso en temas de emprendimiento e innovacion se va a ver
atn mas fortalecido. La unidad de Emprendimiento puesta al servicio de
todos, desde el estudiante, el graduado y las empresas que quieren que
los acompafiemos a hacer mds.



Claudia Patricia Henao Lema
Decana Facultad de Salud

no de los principales retosque tenemos como

institucion esel  dela internacionalizacion.  En  los
(tHrfoS=anos hemos visto que vamos avanzando en este tema a través
de programas como Delfin, que abre la puerta a los estudiantes y a
investigadores nacionales e internacionales para colaborar con nosotros.
También tenemos proyectado apuntar a la acreditacidn internacional, que
nos permitird ponernos a la altura de los mejores programas que se guian
por estandares mundiales.

La interculturalidad es otro reto, que nos lleva a repensar los planes de
estudio, las ofertas extracurriculares. La diversidad no solo desde las
limitaciones que puede tener una persona, sino (a diversidad cultural,
que debe ser incorporada en (a institucién para poder preparar a nuestros
estudiantes para que sean profesionales con una mirada global.

La UAM ha logrado consolidar su propuesta y enfoque de emprendimiento
como legado fundacional y como hoja de ruta que nos permite
diferenciarnos y ser reconocidos a nivel regional. La UAM ha sido lider
en procesos como Manizales Mds, y ha marcado pauta en temas de salud
y discapacidad. Es importante destacar el trabajo articulado que hemos
realizado historicamente con los entes rectores de la salud en los dmbitos
departamental y municipal, aportando a la formulacion politicas publicas
en salud mental, envejecimiento y vejez, salud ambiental, salud oral y
discapacidad, entre otros temas.

Nuestro deber no es solo formar profesionales que saben de su drea
especifica, sino que trabajamos en potenciar y desarrollar seres humanos,
ciudadanos responsables y lideres para la sociedad. El emprendimiento
es una impronta que se lleva en todas las facultades, que lleva a los
egresados a pensar en generar empleo y a tener otro tipo de impacto en
su desempenio profesional.
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Jaime Alberto Valencia Ramos
Decano Facultad de Estudios Sociales y Empresariales

0 me imagino una Universidad mucho mds internacionalizada.

En estos (ltimos aos, con los procesos de acreditacion, la
UAMa tenido unas mejoras sustanciales en la infraestructura y calidad,
peld para tener mejores indicadores es necesario que la Universidad
esté integrada a las redes de conocimiento global. Esto implica grupos
de investigacion mds integrados, haciendo proyeccion y consultoria
internacional, con mayor movilidad y reconocimiento. Si bien la
Universidad nacid con un enfoque de cubrir las necesidades regionales,
ya esta preparada para enfrentar retos mas grandes a nivel internacional.

Me suefio una Universidad que haga investigacidn aplicada, que le apunte
a solucionar las necesidades del aparato productivo colombiano, que esté
muy atenta a las probleméticas regionales. Tendriamos unos sistemas
de investigacion mas flexibles y completamente interrelacionados con el
sector externo.

La UAM (e aporta mucho al desarrollo regional. Los egresados, los
empresarios, el sector publico y el académico en general reconocen
que a Universidad aporta mucho al tejido empresarial de la regidn. Eso
habla del sello UAM, de las personas integrales que generan impacto,
que generan empleo y calidad de vida. La Universidad ha fortalecido el
trabajo con el sector productivo; proyectos como Colombia Cientifica,
la cadena textil y de moda, el cluster metalmecdnico; en cada mesa de
competitividad la UAM participa activamente y aporta al ecosistema de
emprendimiento de la region.

Los graduados de la UAM son personas integrales, que se desempeiian
en Lo pablico y en lo privado, son capaces de reconocer las problematicas
sociales y las necesidades de la region. Nuestros graduados apuntan
a solucionar los problemas desde su formacion, son personas éticas y
emprendedoras, capaces de gerenciar su proyecto de vida, sea este como
empresarios o no.
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Parala Universidad Autonoma de Manizales siempre sera
un orgullo enterarse de los logros de sus graduados.
Seguramente hay miles de historias para contar, y
probablemente esta sea apenas la recopilacion de las
primeras 40 historias de este tipo que se compartan con
la comunidad UAM.

Sea este el espacio para agradecer muy especialmente
a todos los empresarios que amablemente abrieron las
puertas de sus empresas y compartieron sus historias
empresariales, sus alegrias y dificultades en el camino
del emprendimiento. Estos relatos son hoy el motivo

perfecto para celebrar unidos los 40 afios de nuestra UAM.

* Historias de
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Perfil biografico Perfil empresa
Nombre Angel Laban Castro Academia Funcional y Cognoscitiva
Empresa del Adulto Mayor AFAM SAS
Fecha de
Nacimiento 6 de agosto de 1984 Cargo
Ocupado Director Asistencial
Lugar de
Nacimiento Manizales Sector
Econdmico Servicios
Profesion Fisioterapeuta
Tamafio Microempresa (6 empleados)
Programa UAM del  Fisioterapia | Maestria en
que es graduado Neurorrehabilitacion Fecha de
fundacion Febrero 8 de 2018

Afio de grado 20111 2015
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nstancias del entorno

Un momento social: la piramide poblacional cambid, y hoy en dia, segin
el Ultimo informe DANE (2018), el indice de envejecimiento de Colombia
es del 9,23%, siendo Caldas el segundo departamento con los mayores
indices. Actualmente se tienen las tendencias de las industrias a los
adultos mayores. Angel vio la oportunidad de como los adultos mayores
realizan el mantenimiento de (a salud; la expectativa de vida cambid, ya
los adultos mayores duran 90, 100 afios. La idea consistid en darles una
mejor calidad de vida a través de un envejecimiento activo. Esa es una
finalidad de la empresa: un envejecimiento saludable, con herramientas
médicas y cientificas, avaladas para resolver este cambio poblacional.

Descripcidn historica

la empresa nacié de una necesidad que tienen los procesos de
rehabilitacién en adultos mayores. AL principio Angel lo realizaba
con otra empresa llamada Equilibrate, de la cual es socio con Juliana
Jaramillo, otra graduada UAM. Se trata de un centro especializado de
rehabilitacion vestibular geridtrica y neuroldgica. AFAM entonces nacid
de esa necesidad: que los adultos mayores terminaban los procesos de
rehabilitacion y no tenian un mantenimiento funcional. Por esta razon
nacié la Academia Funcional y Cognoscitiva del Adulto Mayor.

Por tanto, en primer lugar la creacion de una empresa tuvo lugar a partir
de una necesidad: “Identificamos la idea, la pulimos, la construimos;
tuvimos un equipo dificil, porque hacer equipo no es facil, es complejo,
pero se fue moldeando, se fue organizando el programa”, dice Angel. Esto
se logré hasta el punto de que se presentaron como empresa al Congreso
Iberoamericano de Gerontologia y Geriatria que se realizd en Barranquilla
en mayo de 2018. Alli ocuparon el primer puesto en modalidad pdster
como mejor propuesta de intervencion, y se les hizo un reconocimiento
por parte de a Facultad de Salud de la Universidad de Caldas.

“Hacer empresa no es facil, pero tuvimos el apoyo de amigos académicos
en la parte financiera, y a idea es seguir surgiendo como empresa”, dice
Angel. EL emprendedor sefiala que otro hito fue convencer a més colegas
de que se puede replicar el mensaje del programa. Actualmente este
se replica por parte de otra colega UAM en el centro de rehabilitacién
Vitalidad. “Este 2019 creemos que nos va a ir bien, tenemos grandes
aliados estratégicos. EL mds importante Confa, con su direccion en
subsidio familiar”, anota Angel.
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Febrero 8 Inicio de la Mayo
2018 empresa.

Erimer puesto c.’;@egoria poster

ongreso colombiano e N ; | )
iberoamericano de __ Septiembre ‘, ZOM .‘ Convenio con EUFfZ
2018 geriatria y gerontologia - 2018 nuestro mayor aliado.

Barranquilla 2018

Reconacimiento
Octubre Facultad de Salud
2 Universidad de Caldas.

Réplica del programa
por otra graduada de ———
la UAM en Buga.
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o ge convirtio en empresario?
Una vez acumulada la experiencia en la prdctica profesional y ahondando
en el contexto de los tratamientos en salud para mejorar la calidad de
vida de las personas, se vio la posibilidad de liderar una empresa con la
finalidad de contribuir a la poblacidn adulta mayor, aprovechando ademas
el conocimiento administrativo y de gestion de negocios anteriores y de
muy buenas alianzas.

¢Por qué inicia la empresa?

Nacid con el apoyo de un geriatra de la Universidad de Caldas, donde
nos abrieron las puertas para hacer parte del equipo interdisciplinario de
la Clinica de Caidas. Hemos adquirido conocimiento en los dltimos afos
en geriatria y eso para nosotros fue muy importante: empezar a hacer
la academia. Una de las ideas promotoras fue del doctor José Fernando
Gomez Montes. Es un programa multicomponente que consiste en tener
varias opciones de tratamiento, y la atencion se centra en la persona
como ser integral.

¢ Como identifico la oportunidad?

Dos hechos fueron determinantes. Uno de ellos, a experiencia de ver
como nuestros adultos mayores terminaban los procesos de rehabilitacion
y no tenian un mantenimiento funcional; el otro, relacionado con un
hecho académico derivado de la participacion en el Congreso Nacional e
Iberoamericano de Gerontologia y Geriatria, con la obtencion del primer
puesto en la modalidad poster como mejor propuesta de intervencion.
Alli nos dimos cuenta de la gran oportunidad que teniamos.

¢Cual era el problema a

solucionar en ese momento?

(lueriamos  continuar dando tratamiento efectivo, integral vy
complementario al adulto mayor para sequir mejorando su calidad
de vida.

¢ Cual es su propuesta de valor?

Estd relacionada con dar la posibilidad de una mejor calidad de vida
al adulto mayor, a través de actividades terapéuticas disenadas,
estructuradas y avaladas cientificamente.




; fue el maygr impacto de lo

que aprendio en (a UAM?

La Universidad me formd como persona integral. Fue mi sequnda casa, grandes
personas, grandes recuerdos: la formacién que me dieron, las ganas de salir

adelante, de convertir las necesidades en oportunidades. La Universidad nos
da las bases y nosotros ponemos (as ganas para poder emprender

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

Estando en el laboratorio de neurofisiologia, aprendiendo a estudiar, me
ensefiaron a valorar, a respetar, me formaron como ser integral. Yo soy
uno de los beneficiados por la Universidad. Hay mucho que agradecer.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
Oportunidad.

¢Cual es la clase que mas recuerda?
Bioguimica con la profesora Alba Regina. Es una gran profesora; es la
carta de presentacion de la UAM.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Me gustaria volver hacer toda la maestria, especialmente las materias de
Control Motor y Reaprendizaje Motor.

25“0 el mejor momento de su empresa?

Para nosotros lo més importante han sido los contactos. En nuestro
crecimiento es hacer buenas relaciones, no solo el usuario sino su
familia. EL movimiento de caja en este momento no es lo importante, lo
que necesitamos son alianzas, es saber vender el producto y llegar a mas
gente en Manizales, Caldas y Colombia.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

Lo mas dificil ha sido que Manizales nos conozca, que Somos una opcidn,
una alternativa para que los adultos mayores cambien su modo de
envejecer. El envejecimiento activo es dado también como envejecimiento
saludable, y nuestro programa previene enfermedades graves en el adulto
mayor, entre ellas la fragilidad, demencias, la inmovilidad y las caidas.
Nosotros tenemos actividades terapéuticas disefadas, estructuradas y
avaladas cientificamente para que esos pacientes no se enfermen.

El aio pasado (2018) tuvimos una dificultad frente al equipo de trabajo.
Nos vimos en a necesidad de cambiar de equipo, tuvimos que replantear:
necesitamos gente mas preparada, con mas experiencia. También, por ser
una empresa nueva, cometimos muchos errores, que se inicia empujando,
pero no se ve cGmo se organiza. En estos momentos ya tenemos un perfil
claro del equipo que necesitamos y estamos en convocatoria.

¢Como logrd superar ese

momento de dificultad?

A través de convenios, tocando puertas, pero mostrando lo que hacemos.
Hemos identificado la diferenciacidn: somos un modelo de atencion



integral que tenemos nuestra ruta segun los estandares actuales por el
Ministerio de Salud en promacion y mantenimiento de la salud en el ciclo
de la vejez. Tenemos un acercamiento con Confa a través del subsidio
familiar, y ahi vamos mostrando lo que hacemos. La idea es que se abra
a otros lugares mas de Manizales y Caldas; es algo complejo, porque
hay otras instituciones que trabajan por el adulto mayor, pero hemos
identificado la diferenciacion que tenemos para la prestacion del servicio.

Nuestra propuesta de valor es que el adulto mayor que llegue a la
academia se sienta en casa, que pueda mantener su salud fisica, mental
y social por medio del programa de entrenamiento multicomponente. La
diferenciacin estd en la valoracion, como se interviene y qué resultados
vamos a tener con ese adulto mayor durante y después del programa, y
qué impacto tendrd en su calidad de vida.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Un empresario debe tener amabilidad, carisma, actitud, respeto, buenas
palabras en el momento de su venta.

¢Le ayudd su paso por la UAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

El paso por la UAM me ayudd. Yo terminé la maestria y empecé a
emprender, a saber vender, y empecé a estructurarme desde la parte de
los negocios y la venta. EL cliente Lo lleva a uno a tener una confianza de
poder comprar y vuelve. La Universidad me ensefid cosas basicas, pero
fue el punto de partida.

L ha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
La decision mas importante fue haber estructurado muy bien mi plan de
trabajo, qué es lo que queria hacer, y mi experiencia, cémo proyectarlo a
mi trabajo y a mi familia.

¢ Si tuviera la oportunidad de empezar

de nuevo, qué haria y qué evitaria?

Volveria a emprender, volveria a construir mi familia en compafia de mi
esposa y mi hijo, para continuar mi plan de vida. Evitaria cometer algunos
errores en lo personal y lo colectivo.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
No me arrepiento de nada. Por el contrario, todo lo que he vivido y pasado
son experiencias que me enriquecen y fortalecen.
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; Qué consejo/les
empiezan a émfirender hoy?

El consejo que les daria a todos es que busquen la necesidad o el
problema. Siempre va a haber una necesidad en cualquier contexto.

¢ Qué consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

El consejo es hablar oportunamente. Me emociono y me acelero, suefio,
pero es necesario hacer un alto. Hay que analizar, escuchar consejos,
detenerse y revisar antes de tomar una decision.

Mensaje final

Reconocimiento a (a UAM por sus 40 afios, y un reconocimiento muy
especial al doctor Carlos Eduardo Jaramillo por todo el apoyo incondicional
en mi proyecto de vida universitaria.

Frase para la posteridad
Haz lo que te apasiona y nunca pierdas tus suefios.



Perfil biografico Perfil empresa
Nombre Luz Angela Martinez Londofio Empresa Alegna Disfraces
Fecha de Propietaria, disenadora, directora en
Nacimiento Febrero 2 de 1989 Cargo todos los campos (ejecutivo, mercadeo,
Ocupado financiero, operaciones, etc.).
Lugar de
Nacimiento Manizales Sector
Econdmico Secundario y terciario
Profesion Disenadora textil y de modas
Tamano Microempresa
Programa UAM del
que es graduada Diseo Textil y de Modas Fecha de
fundacion Septiembre de 2007

Afio de grado 201
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Para el 2007, afio de surgimiento de Alegna Disfraces, Manizales contaba
con algunas tiendas especializadas en el alquiler y venta de disfraces.
Sin embargo, como ciudad cultural y académicamente reconocida en el
Eje Cafetero, sus habitantes, influenciados por manifestaciones artisticas
como el teatro, la musica y el disefio visual, buscan nuevas alternativas
para reflejar su afinidad a eventos como la Feria de Manizales, el Festival
de a Imagen y el Festival Internacional de Teatro.

Descripcidn histérica

En 2007 a la sobrina de Angela le pidieron que llevara un disfraz al jardin
infantil. Angela buscé uno que le gustara por toda la ciudad, pero nada
le (lamaba la atencion o le parecia chévere para que lo llevara un bebé.
En ese momento ella cursaba el cuarto semestre del programa de Disefio
de Modas en la UAM, lo que la motiv a confeccionar un disfraz que
cumpliera sus expectativas. Este disfraz (lamd la atencidn de las madres
de los comparieros de su sobrina y le pidieron que les hiciera disfraces a
sus hijos debido a que era dificil conseguirlos llamativos, actualizados y
comodos. Asi empezd, sin planearlo, Alegna.

Lw\aw& (i

™ Angela disefia su

/inicia laempresa.

z 07 | brimerditraze 2014

La empresa empieza a
producir ganancias.

Ver una necesidad latente que habia en la ciudad respecto a ese tipo de
negocio la levd a iniciar la empresa, pues en la ciudad habia algunas
tiendas que ofrecian el servicio pero no cubrian los requerimientos
planteados por los usuarios.

Alegna Disfraces es la prueba de la perseverancia que ha tenido Angela
en los dltimos doce afios. Durante los primeros siete anos as pocas
ganancias que tenia la empresa eran retornadas a la misma en pequefias
inversiones y préstamos para ampliar el stock y tener mas propuestas
para el mercado. EL hecho de no tener ganancias personales la marcaron
profundamente, pero e ayudaron a pensar siempre en un porvenir.

Al principio Angela sentia mucha presicn debido a que estaba explorando
un mercado no convencional y varias personas le decian que no era
una buena idea de negocio. Sin embargo, esto mismo la llevé a que o
intentara e iniciara la empresa con un disfraz. Actualmente la empresa
ha ampliado su sede y guarda en su inventario cerca de 10.000 unidades.

* Traslado a la nueva

207g ! sede de Alegna

,/ Disfraces.



o ge convirtio en empresaria?
Angela se Convirtié en empresaria sin plantedrselo. Cuando confecciond
su primer disfraz lo hizo como regalo para su sobrina, pero ver el interés
que este generd en el jardin infantil donde Lo utilizd, despertd su necesidad
de sequir creando. Para ella, ser empresaria es innato y es lo que (a ha
impulsado a través de los afos a seguir creyendo en su idea de negocio.

it

¢Por qué inicia la empresa?

La empresa surgid de la oportunidad de crear productos para un mercado
desatendido, como el de los disfraces, especificamente para menores
de cinco afios. Como estudiante universitaria en ese momento, Angela
considerd posible arriesgarse y dedicar un tiempo para satisfacer a esos
clientes que requerian sus servicios.

¢ Como identifico la oportunidad?

La oportunidad se identificé al iniciar la blsqueda de un disfraz para su
sobrina y no encontrar productos novedosos, comodos y de calidad en
el mercado. Pero gracias a la retroalimentacién de las madres de los
compafieritos de su sobrina en el evento del jardin, pudo ver el potencial
del mercado.

¢Cudlerael problemaa

solucionar en ese momento?

Elmercado consideraba los disfraces solo como un producto de temporada,
por Lo que las opciones en los productos ofertados eran limitadas. Alegna
identifico los momentos del afo y los publicos que requieren disfraces,
y a partir de esa informacion dispuso la oferta de una gran variedad de
disefios para grandes y chicos.

¢ Cual es sumensaje de venta

o propuesta de valor?

Alegna Disfraces tiene como mensaje de venta cumplir el suefio que
tienen nifos y adultos de convertirse en ese alguien que siempre han
anhelado, incluso en cumplir el suefio de familias completas que desean
personificar a sus héroes o personajes favoritos.




fue el maygr impacto de lo

que aprendio en (a UAM?

EL mayor impacto de UAM en Angela es el conocimiento especifico en el
diseiio de modas, pues ella es quien se ocupa de hacer las diferentes
actividades en el proceso de creacion de sus productos, como el disefio, el
patronaje y la confeccion.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

Angela no tuvo una vida universitaria tradicional. AL iniciar su empresa,
cuando estaba cursando el cuarto semestre de su carrera, se dedicé de
(leno a sus clases y, a la par, a gestionar su empresa. Esto hace que
en Angela siempre vea relacionada esta época directamente con el
surgimiento de su empresa.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?

la palabra que describe la universidad para Angela es ‘maravillosa,
porque, en sus palabras, “en la UAM es posible recibir conocimientos para
la vida profesional, pero también te nutre en lo personal”.

¢Cual es la clase que mas recuerda?

Angela recuerda varias clases, especialmente las de cardcter practico
como Patronaje y Confeccion, sobre todo porque lo practica a diario.
Recuerda todas las asignaturas que eran manuales, como Tejeduria y
Figurin, a lo que se dedica cuando tiene un espacio libre.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?

Uno de sus suefios no alcanzados es Alta Costura. Quisiera trascender
mds en esa drea, pero su ocupacion actual no permite que se dedique
en profundidad a ello. En la elaboracién de disfraces es posible aplicar
algunas técnicas, pero no al nivel que ella quisiera. Por eso e gustaria
volver a cursarla.
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¢ Cuatha sido el mejor momento de su empresa?
EL 2018 se considera como el mejor momento de la empresa. EL cambio
de sede de Alegna ha permitido que la exhibicion de los productos sea
mas amplia y el movimiento de los clientes sea mds agil en el momento
del servicio, lo que ha aumentado la aprobacion por la empresa. Si bien
se ha requerido un mayor apalancamiento para realizar a inversion,
Angela considera que esta mucho mas tranquila ahora que la empresa ya
respalda econdmicamente sus decisiones.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?
Los primeros siete afos, cuando Alegna no generaba las suficientes
ganancias para que Angela pudiera acceder a un salario.

¢ Como logro superar ese

momento de dificultad?

Asi lo describe Angela: “Principalmente perseverando y resistiendo
las adversidades, asi como a un eventual cliente dificil 0 a personas
malintencionadas que tratan de desanimarte”.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Para Angela, el éxito de un buen emprendedor depende primero de Dios.
Segundo, debe estar totalmente dedicado y ser disciplinado con su
objetivo, estar dispuesto a hacer sacrificios y no tener un ritmo de vida
“normal”: trabajar fines de semana y jornadas de 16 y 18 horas cuando
sea requerido. “Pero lo ms importante, amar lo que haces”, subraya.

¢Le ayudd su paso por laUAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

la UAM fue fundamental para desarrollar y potencializar aquellas
habilidades que ya tenia y las que surgian desde las dreas especificas.
“Probablemente es aquello a lo que debo el éxito que tengo ahora”, dice.
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al ha sido la decision mas importante

en su carrera profesional?

La decisidn mas importante que tuvo que tomar fue si sequia trabajando
en su negocio o buscaba trabajar en otro y pasar asi a ser empleada.
Los altibajos que surgieron en los inicios de la empresa la hacian dudar,
pero después de mucho pensarlo se decidid por ser su propia jefe y poder
manejar su tiempo. Eso hace que sienta satisfaccion al ver en lo que se
ha convertido hoy en dia su empresa.

¢ Situviera la oportunidad de empezar

de nuevo, qué haria y qué evitaria?

Angela considera que dejarfa el miedo que tenia al principio de
meterse de (leno en el negocio e invertir de manera mas contundente.
(luizds esto hubiera llevado la empresa a un crecimiento mas rapido y a
haber obtenido ganancias antes. Sin dudarlo, considera que volveria a
crear el modelo de negocio que tiene ahora.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
Asegura que de ninguna, porque lo bueno y lo malo que ha pasado la ha
(levado a aprender y a ser mas fuerte.

Qué consejodes/daria a quienes
empiezan a emfirender hoy?
Angela no duda la respuesta: “Les diria que tener una empresa no es
para nada facil, pero que todo se puede lograr si Se persevera y se ama lo
que se hace”.

¢ Qué consejo se daria usted

misma y en qué momento?

Hay momentos en donde se dice a si misma: “Por favor, tranquilizate”.
También se aconseja “no dejarte saturar de los elementos que les haga
perder el norte a tus objetivos”.

Mensaje final
Emprender no es facil, tendran que ser pacientes, tendrdn que armarse de
valor y mucha disciplina.

Frase para la posteridad
Si'no amas lo que haces, estds destinado al fracaso.
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Perfil biografico Perfil empresa

Nombre Jorge Hernan Arango Valencia Arangos y Asociados Profesionales :
Empresa en Seguros Ltda.

Fecha de

Nacimiento 1 de julio de 1966 Cargo t
Ocupado Gerente

Lugar de

Nacimiento Medellin Sector
Econdmico Servicios | Seguros

Profesion Economista empresarial
Tamano Pyme

Programa UAM del

que es graduado Economia Empresarial Fecha de
fundacidn 1970 - 1974 | 1995 -2004

Afio de grado 1990




nstancias del entorno

En aquella época las compaiias de seguros hacian directamente la
gestion comercial, por lo que los corredores de seguros independientes
se veian solo en Bogotd. Manizales era una ciudad muy pequena, que
movia mucho dinero gracias al cafe.

Descripcidn historica

Don Herndn Arango trabajaba en Medellin para Seguros Bolivar como jefe de
agentes en 1967. Unos afos después se trasladd a Bogota con el cargo de
promotor nacional de esa empresa. Alli le ofrecieron hacer un remplazo en la
Gerencia en Manizales y é estuvo de acuerdo. Pasado un tiempo Lo nombraron
gerente en Cali y él no aceptd la oferta pues queria quedarse en Manizales,
ciudad que le ofrecio una calidad de vida y una oportunidad para levantar a su
familia llena de valores, lo que hizo que se enamorara de esta tierra.

Cuando decidio quedarse en Manizales y renunciar a Seguros Bolivar,

vio que podia ser un corredor de seguros y ofrecer un portafolio de
diferentes companias. Asi se cred en 1970 Arango Romero, la primera

(svea deonype

empresa corredora de sequros en Manizales. A partir de 1974 ya fue
Arango Uribe y Asociados. En 1994 la razdn social fue Suma Corredores de
Seguros; en 1999, Willis Colombia S.A., y a partir del 1 de mayo de 2004,
Arangos Ltda., empresa familiar concentrada en atender a los asegurados
con la mejor calidad.

Han sido pioneros de coberturas como las de canasta familiar, un anexo
de la poliza de vida en la que se cubre el mercado de la familia por un afo.
Tienen un programa que se ama No dejes t futuro al azar, para que as
personas puedan acceder a pdlizas muy econémicas y cubran los riesgos
sin importar su nivel de ingresos.

Ha manejado los seguros de las empresas mas grandes de la ciudad y del
sector piblico en diferentes épocas.

Empresas como La Patria, Universidad Autdnoma de Manizales, Universidad
de Manizales, entre otras, tienen su portafolio de seguros con Arangos desde
hace mds de tres décadas, y siguen confiando en el servicio de la empresa.

Se gana la licitacion Se conforma S
76]’70 ; Fundacién. —— 1974 Arango Uribe y Asociados. @ de seguros de 1995 Cgr?gcrjlo%g]?ie g?gaurus SA
Y E Hidromiel. N

Se une a Willis
Colombia SA.,

1999  segundo corredor de
seguros mas grande
del mundo.

2004

Vuelve a ser | .
independiente como / N .

) ! \ Se traslada a la oficina
Arangos y Asociados ! 207é ! del edificio Forum.
Profesionales en
Seguros Ltda.




o ge convirtio en empresario?

Después de su grado como economista empresarial, Jorge Herndn tenia
una oferta de trabajo en Johnson & Johnson Colombia, que implicaba que
se radicara en Cali. Al consultar esa decision con su padre, este le ofrecio
los mismos beneficios econémicos si se quedaba a trabajar en la empresa
de la familia. Sin embargo, su padre le pidid que aprendiera del ramo, para
lo cual trabajo en dos companias de seguros con el fin de aprender y poder
(legar a asumir con confianza los retos de la compafia familiar.

it

Jorge Herndn siente que la labor de empresario es heredada y tiene
la responsabilidad de hacer que la empresa familiar permanezca en
el tiempo. Su aporte particular: una mirada joven, una apuesta por la
certificacion de calidad y la contante actualizacidn tecnoldgica.

¢Por qué inicia la empresa?

Porque Hernan Arango, después de trabajar muchos afios con Seguros
Bolivar y llegar a Manizales a hacer un remplazo de un cargo gerencial,
se enamorG de la ciudad y decidid que ya no queria trasladar mas a su
familia, pues habia encontrado el lugar en el que queria vivir el resto de
a vida. Esto lo Wevd a constituir la primera empresa corredora de seguros
de Manizales.

¢ Como identifico la oportunidad?

A comienzos de los aios 70 no habia corredores de seguros en Manizales.
Se consideraba una ciudad muy pequeiia, con un mercado reducido, y
lo que vio Jorge Herndn en ese momento fue la oportunidad de iniciar
un negocio en el que ademas educaba a la gente y promovia la cultura
del seguro.

¢Cudlerael problemaa

solucionar en ese momento?

Responde Jorge Herndn: “EL problema de esa época y el actual es
el mismo, el riesgo estd presente en todas nuestras actividades;
sin embargo, las personas no somos muy conscientes de ello. En general
las personas prefieren pensar que los desastres y accidentes les suceden
a los otros y poco se cubren de los riesgos. Nadie quiere pensar en un
choque, un terremoto, un incendio, una enfermedad o la muerte, pero
todos estamos expuestos a eso y mucho mas todos los dias”.

¢ Cual es sumensaje de venta

o propuesta de valor?

Para Jorge Herndn, “lo mds importante es el servicio. En el sector hay
vendedores de seguros y en Arangos Ltda. hay profesionales de seguros
que garantizan cumplimiento y atencidn oportuna en todos los momentos,
sobre todo en el momento de la reclamacidn, que es cuando mds apoyo
necesita una persona. No hay que crear miedo, hay que generar cultura de
sequros para cubrir el riesgo”.

|




: fue el maypr impacto de lo

que aprendio en (a UAM?

“En mi carrera recibi muchos conceptos, pero lo que realmente aprendi
fue la honestidad, la transparencia en la manera de hacer el trabajo.

Nosotros éramos muy pocos, pero los valores, la exigencia, el desarrollo del
pensamiento, era importantisimo”, dice.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

Asi lo rememora el empresario: “Me tocd estudiar en unos salones con
sillas de cine. Eran unos salones muy incémodos, pero nuestros profesores
eran excelentes. Eran los empresarios mas importantes de la ciudad, que
nos daban su tiempo y compartian su experiencia con nosotros. Asi que
es un recuerdo muy bonito de esa mezcla de admiracion e incomodidad”.
“Lamento que haya desaparecido el seminario de Seqguros, porque en
todas las profesiones deberian saber como cubrir sus riesgos”, sefiala.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
“Para mi la UAM es excelencia”, asegura.

¢Cual es la clase que mas recuerda?

Escarbando en la memoria, la respuesta es rapida: “Calculo con Chavez;
era un profe muy teso, un sefor de muchos afos que sabia muchisimo pero
no llegaba bien. Su clase era muy confusa porque para €l era muy sencillo
pero la explicacion no era suficiente. Investigacién de Operaciones con
Fernando Pio era superdificil”,

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Otra respuesta sin dudar: “Finanzas con mi profesor de esa época, Diego
Navarro. Era buenisimo, excelente docente y muy buena persona”.

i

¢Cual ha sido el mejor momento de su empresa?
El mejor momento en clientes fue en los afos 90 cuando era Arango
Uribe. Asi lo recuerda: “Teniamos un portafolio de clientes muy grande de
personas juridicas y naturales. Eramos el corredor de seguros més grande
de Manizales; teniamos muchos empleados y manejabamos los negocios
mas grandes de la ciudad.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

Alvolver a ser corredores independientes, tuvieron que volver a recoger
todos los negocios. De hecho, se pensd en cerrar la empresa, pero al
visitar los cinco clientes mds grandes, la respuesta inmediata fue que en
Jorge Herndn Arango estaba depositada la confianza, y que la empresa,
se (lamara Willis, Arango Uribe, Suma o como quisieran, no hacia
diferencia para ellos.

Jorge Hernan afirma que hoy en dia se viven momentos dificiles por
la competencia desleal, pero Arangos sigue buscando permanecer
en el tiempo.

¢Como logrd superar ese

momento de dificultad?

Con su experiencia, asi responde: “Por los amigos, las conexiones,
el apoyo de los clientes. Definitivamente las relaciones han sido muy
importantes para la empresa y mantener un buen nombre ha permitido
que a pesar de los momentos dificiles, la empresa salga adelante”.



¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Para este empresario es claro: “Don de gentes, humilde, tranquilo,
sencillo. Cuando vayas hacia arriba saluda a todo el mundo, porque de
bajada te los vuelves a encontrar a todos. Un empresario tranquilo y
centrado es una maravilla, porque aquel que pierde su humildad se hace
coger pereza.

¢Le ayudd su paso por la UAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

Jorge Herndn es una persona agradecida: “Definitivamente en la UAM
pudimos ver profesores muy exitosos, gente que sacaba un tiempo
de su agenda apretada para compartir sus ensefianzas con nosotros.
Eran personas muy sencillas, que valoraban su tiempo en la Universidad.
Ese ejemplo no se olvida”.

L ha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
“Trabajar con mi papa fue el momento decisivo. Es muy dificil diferenciar
papa de jefe”, afirma.

¢ Si tuviera la oportunidad de empezar

de nuevo, qué haria y qué evitaria?

“Yo quisiera evitar algunas personas con las que no debi cruzarme,
gente maluca que usd el engafo y transformd muchas cosas”, dice. Y en
cuanto a lo que haria, “lo mismo: trabajar con ganas, emprefio, pasion
y perrenque”.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?

Jorge Herndn se arrepiente de no haber sido mas influyente sobre su papa.
Hubiese querido ser mas vehemente para que don Herndn no pusiera en
riesgo su patrimonio al buscar un crecimiento desmedido, que al final
no salié bien: lo engafiaron en el negacio y tuvo que vender su casa, sus
acciones, todo, para saldar la deuda.

Tampoco se arrepiente de no haberse ido a trabajar a Johnson & Johnson,
aunque seria otra persona, porque el negocio de los seguros le gusta y
ha sido un trabajo muy bonito. “Tenemos la capacidad de trabajo y eso
nos permite salir adelante. Con honestidad y trabajo duro se vuelve a
construir”, sentencia.
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; Qué consejo/les
empiezan a émfirender hoy?

“Que hagan lo que les gusta, que Lo sientan. Eso es lo mds importante,
Sino es asi, mejor no se metan”, responde.

¢ Qué consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

Asegura que ‘es dificil, porque la recomendacion seria que aprenda
a tomar decisiones. Que tenga la suficiente verraquera para tomar las
decisiones cuando hay que tomarlas”.

Mensaje final

Jorge Herndn no Lo quiere dejar pasar: “De la UAM hay que contar de donde
salid y como surgié. La UAM empezd de la nada y hoy es muy grande, muy
respetable, certificada en calidad. Por alli ha pasado mucha gente que ha
hecho una contribucion para el crecimiento. Serfa bueno leer (a historia
de la U desde sus inicios, desde las anécdotas y su transformacidn.
iEs un cuento bonito!”.

Frase para la posteridad
Lucha constantemente para no quedarte atrés; lucha por estar en lo que
es, como es, porque si te duermes, no llegas a nada...
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Perfil biografico Perfil empresa
Nombre Jorge Ivan Mejia Franco Empresa Arme
Fecha de Cargo
Nacimiento Mayo 7 de 1965 Ocupado Gerente General
Lugar de Sector
Nacimiento Pensilvania, Caldas Econdmico Metalmecanica
Profesidn Economista Tamano Grande
Programa UAM del Fecha de
que es graduado Economia fundacidn 22 de abril de 1974

Afio de grado 1991




nstancias del entorno

Arme es un centro de servicios especializado en soluciones de suministro
para el sector metalmecdnico y de construccidn, a través de recursos
tecnoldgicos de clase mundial que le apuestan a la calidad y la excelencia.
Tiene una trayectoria de 45 afios en el mercado, entregando valor a través
de cuatro lineas de negocio: productos estructurales para fabricacion
de perfiles y tuberias, centro de servicios de acero para uso industrial,
ldminas de acero especiales y zunchos y embalajes.

Para el aflo 2020 Arme espera ser reconocida como lider en soluciones
para la industria metalmecanica y de la construccion, tanto a nivel
nacional como internacional.

Descripcidn historica

Arme es el acronimo de Aristizabal y Mejia. Es una empresa familiar que
nacid en 1974 como emprendimiento de Héctor Mejia Aristizabal y su
padre, don Mauro Mejia. En su inicio era una empresa comercializadora de
materiales de construccion, acero, hierro, cemento y de importacion de
(dminas para la industria.

Con la apertura econdmica y la liberacidn de las importaciones en 1990,
Arme tuvo que pensar un nuevo modelo de negocio, y este surgié a través
del centro de servicios de acero, una iniciativa para continuar con el
legado de su padre y abuelo, liderada por Jorge Ivén desde su tesis de
grado en Economia en (a Universidad Autdnoma de Manizales en 1991.

En 1996 materializd las ideas planteadas en sus estudios como
economista con la planta en Chinchind-Caldas, con maquinas para cortar
acero que importo de Estados Unidos, convirtiendo esta empresa en uno
de los principales proveedores del pais para compafias de linea blanca
en el desarrollo de productos como neveras, cocinas, tableros eléctricos,
muebles, entre otros.

Hoy Arme es el principal proveedor industrial de ldminas de acero
especializado para la industria colombiana, y cuenta con una linea de
negocio en la fabricacidn de tuberias para el sector construccion. También
hace parte del Clister Metalmecanico de Caldas, reconocido como el
mejor de Colombia en este campo por INNpulsa.
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o ge convirtio en empresario?
Su papd lo Influencid desde nifio y logrd enamorarlo de las empresas de
la familia. En el colegio recuerda haber trabajado en los puntos de venta
de Armetales: fue mensajero, atendid en los puntos de venta, trabajd en
bodegas y empacd puntillas en la fabrica de Proarco, forjando en €l las
caracteristicas de un empresario.

pfidid

¢Por qué inicia la empresa?

Lo que hace Arme hoy nacid de un reto y una condicién nueva del pais:
las empresas se transformaban o morian. Inclusive muchos de sus
competidores no cambiaron y murieron, no se desarrollaron y lograron
hacer el cambio. Con su centro de negacios, Arme crecid y tomd el mercado
de los competidores, porque una leccién aprendida es que “de las crisis
nacen las oportunidades”™. La Facultad les permitia hacer el proyecto de
grado como un modelo de negocios. Gracias a que pudo hacer la tesis de
grado sobre ese tema Arme empez6; de lo contrario, no existiria.

¢ Como identifico la oportunidad?

De a necesidad. Cuando le movieron el piso y vio las nuevas condiciones
econdmicas del pais tuvo que volver a pensar un negocio, y lo que hoy
hace Arme nacid de un reto.

¢Cudlerael problemaa

solucionar en ese momento?

La apertura econdmica se agudizd y hubo liberacién cambiaria. Los clientes
de la empresa importaban sus productos del mercado internacional.
Fue un momento dificil de la compafiia y debian construir el negocio.
Del proyecto de grado de la Universidad surgid un modelo innovador,
porque no existia en el pais ninguna empresa que hiciera el procesamiento
de acero para entregar a la industria y hacer modelos de suministro justo
a tiempo. Este se importaba de Japdn o Europa.

¢ Cual es sumensaje de venta

o propuesta de valor?

Son proveedores de largo plazo. Establecen acuerdos de suministro para
los clientes, sin lugar a la especulacidn, y existe un nivel de servicio
elevado, con una alta diferenciacidn. Esto se conoce como una dependencia
operativa de ambas compafias, porque hacen parte de la industria de los
clientes, y los clientes son para Arme parte de su propuesta de negocio.
La clave estd en insertarse dentro de a cadena de valor.
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fue el maygr impacto de lo

que aprendio en (a UAM?

Aprendié muchas cosas. Recuerda haber tenido clases de Historia
Econdmica y de Casos con Armando Correa, y profesores como Guillermo
Trujillo en Economia. Estas materias lo marcaron al tener la UAM el

enfogue de Economia Empresarial y no de administracidn de precios; una
carrera enfocada a desarrollar empresarios.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

Recuerda las fiestas de la Universidad y la infraestructura de la Facultad,
que en ese momento apenas estaba empezando, siendo la misma Facultad
un emprendimiento y una innovacién. Se siente muy orgulloso de haber
estudiado Economia Empresarial porque era una facultad con un modelo
de negocio muy distinto a lo que habia en el mercado, y eso le ayudd
mucho a ser lo que hoy es.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
“La Universidad es una casa de emprendimiento, no solo en Economia
sino en todas las facultades. La Universidad es una empresa que hace
empresas. Lo que hoy es Manizales, se lo debe en mucho a la UAM".

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?

“Los seminarios de grado y el examen comprensivo, que era una actividad
muy especial con un reto a desarrollar en 24 horas y no existian los
computadores. Debia hacerse a maquina y sustentarlo al otro dia. Eso era
casi como una materia”.

25“0 el mejor momento de su empresa?

El momento mas brillante de la compaiia fue el renacimiento después
de crear el centro de servicios entre el 2000-2008, cuando la empresa
se catapultd en el mercado y se insertd en la industria metalmecdnica,
porque fue a salida de Arme del mercado regional al mercado nacional.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

Su papa dice que cada diez afios tienen una crisis. En 1988 con la apertura
econdmica, en 1998 las crisis econdmicas de Asia y Brasil, y en 2008 por
la competitividad del sector metalmecanico con la devaluacion del peso.

¢Como logrd superar ese

momento de dificultad?

“Si cada diez afios tienen una crisis, cada diez afios Arme desarrolla
algo nuevo. La clave es la innovacion: hay que repensarse, rehacerse y
reconstruirse porque no existe un solo momento”, dice Jorge Ivan.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

“Resiliencia, porque en empresarismo nada se ha acabado, simplemente
hay una crisis. Y también la honorabilidad, porque el buen nombre es lo
que queda”.

¢Le ayudo su paso por la UAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

“La Universidad tiene un alto contenido de formacidn ética, filosofia y
valores, y esto hace parte del empresario y una empresa’.



Lha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Tomé la decision en 2005 de irse a Bogotd a estudiar un MBA ejecutivo
en la Universidad de los Andes. Fue muy importante porque actualizd sus
conocimientos, compartid sus estudios con un grupo muy bueno y se fue
a vivir a Bogota, donde expandid los horizontes de Arme.

¢ Si tuviera la oportunidad de empezar

de nuevo, qué haria y qué evitaria?

Jorge Ivan dice que hubiese estudiado mas y esperado para empezar a
trabajar, aunque no se arrepiente de nada, porque de todo ha aprendido.
Pero le gustaria haber trabajado en otra empresa para tener otra
experiencia y conacer otras culturas.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?

De ninguna, dice. Cuando toma decisiones de negocios construyendo
empresas, no todas son exitosas. A partir de Arme construyd otras
empresas y ha aprendido que crear una es una inversién de riesgo y no
todas triunfan, pero lo importante en esos casos es cerrar a tiempo.

; Qué consej
empiezanaé
Estructurar los planes de negocio desde la solucion de necesidades de
un consumidor. Esa es la verdadera innovacion, porque sale de satisfacer
una necesidad. Realmente se tiene que analizar muy bien el mercado para
entender qué necesidad se esta solucionando.

¢ Qué consejo se daria usted
mismo y en qué momento?
Aprender a tener calma, porque todo tiene solucién.

Mensaje final
Disfrutar de la vida y el trabajo, porque no se puede realizar lo que no se
hace con amor.

Frase para la posteridad

No estamos solos, somos seres sociales. En la sociedad, empresa
0 en la familia siempre estamos acompaiados, y lo importante es
acompanarse bien.
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nstancias del entorno

Bdsculas y Suministros es una empresa manizalena del sector
metalmecdnico que desde su fundacidn en 2009 se ha caracterizado por
brindar las mejores soluciones a sus clientes. Cuenta con uno de los
20 laboratorios de calibracion de basculas acreditados en Colombia y
se ha convertido en un referente importante del negocio no solo a nivel
regional sino nacional. En 2018 fue reconocida como Empresa de Alto
Potencial por Manizales Mas.

Diez afios atrds, en medio de la crisis comercial con Venezuela, Jhonathan
Obregén, recién graduado del programa de Ingenieria Mecanica de la UAM,
junto con Fernando Uribe decidieron emprender un negocio que ayudara
a la ciudad a enfrentar esos miedos que traia la incertidumbre, buscando
ofrecer un servicio diferente a los convencionales. A pesar de su corta
experiencia, Jhonathan conocia acerca de la automatizacion de equipos,
campo en el que ya habia trabajado antes, mientras que su socio Fernando
era experto en bdsculas.

Z/U/\m b& o
77 Generacion de la
", sociedad Fernando
\\ ZOOQ ," Uribe y Jhonathan
" Obregdn SAS.

Acreditacidn del Apertura de una
2016 laboratoriode ———————— 2016 sequnda oficina,
calibracion. en Medellin.

Descripcion historica

Era el afo 2009 Jhonathan, recién graduado como ingeniero mecanico
de la Universidad Autonoma de Manizales, y que en ese se momento
encontraba trabajando para una empresa, decidid que era momento de
renunciar y emprender un nuevo rumbo. De esta forma y junto con un
socio, Fernando Uribe, decidieron iniciar una nueva compafia que buscara
ofrecer a la ciudad y la region un servicio fuera de lo convencional, pero
que fuera altamente necesitado. Jhonathan y Fernando unieron lo que
ambos saben hacer y asi se origind Basculas y Suministros (en ese
entonces con otro nombre).

Entre los hechos mas relevantes de la compaiiia se encuentra el afio
2011, cuando se disolvid la sociedad inicial entre Jhonathan y Fernando.
Dos afos después, en 2013, Bésculas y Suministros abrid su primera
oficina, ubicada a tres calles de su actual sede. Asi mismo, se destacan
la apertura y certificacion del laboratorio de calibracion en 2015y 2016,
respectivamente.

Creacidn del laboratorio,

N \ Apertura de (a primera compra del primer carro y
2011 Disolucion de esa sociedad. oficina de Basculasy ——————————————— 2015 yinculacion al Clister
Suministros. Metalmecdnico de Caldas.

Reconocimiento como
2018 Empresa de Alto Potencial

Arreglo de remolcadores
por Manizales Més. ZOIq ,': de Impala 2019.
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0 ge convirtio en empresario?
Todo nacié con la idea de tener su propio negocio, pero hay que entender
que de emprendedor a empresa hay un paso largo, y que por lo general se

hace con ldgrimas de sangre.

¢Por qué inicia la empresa?

La empresa inici6 cuando Jhonathan y Fernando identificaron que
para dar solucion a una problematica regional y local en la que se
encontraba Manizales producto de la ruptura de relaciones comerciales
entre Colombia y Venezuela, podian crear empresa y ofrecer un servicio
diferente por medio de la automatizacion de basculas, algo en lo que los
dos eran muy buenos.

¢Como identifico la oportunidad?

“Cuando decides convertirte en empresario debes comenzar por una idea,
la cual se valida contra el mercado y te das cuenta si la idea es mala
0 es buena”. De esta forma nacid Fernando Uribe y Jhonathan Obregdn
S.A.S., nombre que en un principio tenia a sociedad. Nacio mds del gusto
y la experiencia de los asociados por las basculas y la automatizacién
de equipos, conocimientos que se fusionaron en un solo servicio.
Adicionalmente, ofrecian productos de sequridad industrial, los cuales
importaban de Estados Unidos.

¢Cual era el problema a

solucionar en ese momento?

“EL que tiene la informacion tiene el poder, y con el tiempo entendimos
que las bdsculas son la caja registradora de las empresas™. De esta
forma, buscan contar con datos e informacién en tiempo real producto no
solo de mediciones sino de otras funciones que pueden ser programadas
en las basculas, brindando asi un servicio mucho més eficiente.

¢ Cual es su propuesta de valor?
Brindar un precio justo a sus clientes en basculas exactas y con el mejor
respaldo posventa.



fue el maygr impacto de lo

que aprendio en (a UAM?

La UAM siempre se ha preocupado por dar una buena formacion para el ambito
empresarial. Para Jhonathan, este impacto se genera a partir de su formacion

especifica y disciplinar, que le ensefid no solo un quehacer, sino que le brindd
herramientas para establecer una planeacion adecuada.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

El dia a dia de Jhonathan en su empresa esta marcado por la formacion
recibida en la Universidad, pues en los contenidos tematicos de las
asignaturas cursadas se le permitia relacionar esa teoria con el paso de
una idea emprendedora a una empresa real. Desde la formacion que se
brinda se invita ser emprendedor.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
Fraternidad: “Los vinculos son muy estrechos con los compafieros,
siempre estableciendo lazos de confianza”.

¢Cual es la clase que mas recuerda?
La clase de Resistencia de Materiales con Fabio Pefia. “Ahi habia que
estudiar el doble”, dice Jhonathan.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
La materia que Jhonathan volveria a cursar serfa Fisica, “para no
sufrir después”.

25“0 el mejor momento de su empresa?

ELmejor momento de Basculas y Suministros fue, cuando una reconocida
empresa del sector decidid prolongar su contrato por 18 meses mas,
lo cual no solo impactd temas de caja y capacidad, sino que amplio a
generacion de empleo a entre 30'y 3b personas. Fue un crecimiento rapido.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

El sequndo semestre de 2010 fue el mas dificil: ademas de que se estaba
en una etapa joven, fue un periodo en el que no se registré ninguna venta.
De forma jocosa, Jhonathan recuerda que le preguntaban continuamente
si las facturas se le habian perdido.

¢Como logrd superar ese

momento de dificultad?

La capacidad de superar las dificultades y el apoyo incondicional de
su familia fue lo que llevé a Jhonathan a no desfallecer en su lucha.
Elestrés y la frustracion, junto con las deudas adquiridas, e avivaron ese
espiritu de empresario que lo caracteriza.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

“AU empresario le deberian hacer un test en el cual evalden como
se comporta ante la derrota, la frustracidn y cémo maneja el estrés”,
dice Jhonathan, quien también habla de la habilidad de salir a vender
como profesionales, mostrando siempre seguridad en Lo que se ofrece.

¢Le ayudo su paso por laUAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

“Hay cosas que son innatas de cada quién. Sin embargo, la U te ayuda a
terminar de moldear esas habilidades”, responde Jhonathan.
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Lha sido la decision mas importante

en su carrera profesional?

Las decisiones que Jhonathan se ha visto obligado a tomar siempre han
sido pasos para llegar donde estd, iniciando con una carrera técnica
en Automatizacién Industrial y luego estudiando Ingenieria Mecanica.
Entre estos dos periodos de estudio a Jhonathan le ofrecieron continuar
trabajando en la planta de manufactura de una importante compania de
carton del pais. En ese momento decidid rechazar esa oportunidad para
sequir estudiando.

¢ Si tuviera la oportunidad de empezar

de nuevo, qué haria y qué evitaria?

Aprenderia un poco més de administracion. Convertirse en empresario ha
(levado a Jhonathan a hacerse cargo de muchos roles para los cuales no
se sentia preparado en su momento. Los ha asumido como reto personal,
pero siempre desde el ensayo y error.

Lo que evitaria seria hacer as cosas con afan y permitir que eso se
convierta en desorden. La falta de planificacion lleva a cometer errores.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
Hasta el momento no hay arrepentimientos, puesto que cada decision y
paso han ensefado algo.

; Qué consejg/les
empiezan a émfirender hoy?

“Haga experiencia, no se lance sin conocer”. Esto con el fin de evitar que
les vaya mal y en un futuro no quieran hacer empresa.

¢ Qué consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

Nueve afos atrds se diria: “Planee, verifique y haga”. Esto porque a
pesar de pensar que las personas son autosuficientes, no siempre las
instrucciones dadas son claras.

Mensaje final

De 20 laboratorios acreditados bajo la IS0 17025 en Colombia, solo hay
dos en el Eje Cafetero. El de Basculas y Suministros es el de mayor
alcance, a pesar de tener en el mercado 50 afios menos. Eso se consiguié
gracias a la vision del gerente de querer incursionar en la industria
de los servicios.

Frase para la posteridad
Crea que si se puede, pero con responsabilidad.
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nstancias del entorno

David estudid en Bogotd rehabilitacion estética, y luego volvid a Manizales
para cursar en la UAM Auditoria en Salud en un convenio con Alta Gerencia
de (a Universidad de los Andes. Juanita es odontéloga UAM, igualmente
con posgrado en Auditoria en Salud de la misma universidad, asi como
posgrado en Ortodoncia.

Realizados sus estudios, ambos buscaban su desarrollo personal y
profesional, asi como la natural necesidad de conseguir recursos y salir
adelante con el objetivo de progresar en el largo plazo.

Cuando se fue a estudiar a Bogota en 1997, por esa época en esa ciudad
iniciaban unas clinicas odontoldgicas llamadas Sonrfa. Estudiando el
posgrado trabajé en ese lugar y presté mucha atencidn para identificar
como funcionaba un negocio de esas caracteristicas, que no existia
en Manizales porque predominaban los consultorios particulares.
Realizado ese juicioso aprendizaje, unos amigos montaron una clinica
similar en la capital caldense, lo cual marcd su regreso para aplicar sus
conocimientos en ese espacio.

(ivea ety

™, Fundacién
: ‘ZOO‘Z ! clinica @
./ odontoldgica.

Cambio a nueva sede en el

edificio Carretero,
2009 aumentando a tres las 2014

unidades de atencidn.

“Pienso que fuimos la primera clinica que se inicid aqui en Manizales de
ese estilo. Yo inicié en la parte odontoldgica y administrativa para replicar
el modelo de trasferencia aprendido en Bogotd™, dice David, quien luego
se retird de esa clinica para su propio emprendimiento.

Descripcidn historica

Asi lo narra David: “La empresa nacid en el 2002 el puente del 1° de
mayo. Juanita estaba trabajando en una EPS y yo me sali de la clinica y
definimos arrancar juntos con todo fiado, unidad fiada, compresor fiado,
instrumental fiado, materiales fiados, sin auxiliar; nos serviamos de
auxiliar el uno del otro”,

Prosigue el relato: “La fortaleza era que como se habia trabajado en
Manizales y habia pacientes que nos conocian, ya teniamos un poco
de nombre y reconocimiento. Con esto salimos al mercado con muchas
ganas, pero también con muchas deudas, con una sola unidad, ubicados
en el centro de la ciudad, en el edificio Don Pedro.

Sede en el edificio Don Ampliacidn del local,
Pedro, con una sola unidad 2005  ya con dos unidades
de atencion. de atencidn.

Aumento de planta de

personal, teniendo asf ", Cambio de nombre de Clinica
todas las especialidades | 207Ci . Odontoldgica a Vive Dental
odontoldgicas. S




que se convirtieron en empresarios?
Para Juanifa, “nos motivo no estar dependiendo de la oferta del mercado
y nosotros mismos damos trabajo con un sueldo bueno, asi como tener
los elementos propios con la vision de crecimiento.

Jrorridlacd

¢Por qué inicia la empresa?

Bdsicamente, por el espiritu emprendedor de los odontdlogos Juanita y
David, quienes a partir de unas necesidades especificas de desarrollo
personal y profesional decidieron montar una clinica a cualquier otra
opcion laboral. Ademés, el mercado en Manizales estaba maduro para
este tipo de empresas de salud, tras toda una vida de tradicién de los
consultorios particulares para estos profesionales.

Se enfocaron entonces como elemento diferenciador en una atencion
personalizada. Segun Juanita, “llevamos 20 afios generando la relacion
del odontdlogo familiar, donde llega el abuelo o a abuela y trae a sus hijo
y nietos”. Para la odontdloga, otro factor diferenciador es la prestacidn de
servicios oportunos para resolver los motivos de consulta reales.

Asi lo explica Juanita: “Los pacientes nos cuentan que van a la EPS por un
dolor especifico y alli no resuelven sus necesidades, pues se desarrolla
todo un proceso. Y en otras clinicas privadas, entendiendo que todos
estamos por vender nuestros servicios, saturan al usuario de comerciales,
no se enfocan en la esencia y empiezan a buscarle al paciente mas cosas
de lo que necesita, saliendo con problemas que no necesitan solo por
vender a costos muy elevados”.

¢ Como identificaron la oportunidad?

Segln Juanita, “después de iniciar sirviendo a otros negocios de
similar actividad, vimos una gran oportunidad en relacion al servicio,
el diferencial en la comunicacién y el establecimiento de relaciones de
alto profesionalismo con centro en la necesidad de nuestros pacientes.
Centrarnos en la necesidad y el deseo de nuestros pacientes es la mayor
oportunidad que incluso atn seguimos viendo”.

¢Cual era el problema a

solucionar en ese momento?

Para David, “la diferenciacion no es solo tener un teléfono y empezar a
recibir pacientes. Amparados por la Ley 100, en busca de generar adecuados
servicios de odontologia, nos dimos cuenta de que la forma de generar
empleo 0 empresa no era como antes, de tener una buena unidad y asi
(legaban, sino que habia que atraer a los pacientes”.

Existia otro elemento de cardcter cultural y axioldgico pues, a pesar de las
condiciones que ponia la normatividad, hacer publicidad se consideraba
una falta ética en el manual respectivo de los odontdlogos. “Empezamos
ese proceso de hacer publicidad y mercadeo de manera respetuosa.
La publicidad en odontologia debe ser diferente, no poner un payaso,
debemos buscar nuestros pacientes. Con esto empezamos a manejar el
tema del mercadeo y a publicidad en los servicios™, rememora David.
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Prosigue el odontélogo emprendedor: “Nuestro pensamiento era
buscar personas en el centro de la ciudad, y por ello nos ubicamos alli.
Generamos un seguro, odontologia prepagada y carnetizamos a las personas
de las empresas, presentandoles un servicio diferente al de las EPS.
Después buscamos la alternativa de mudarnos por Los Rosales, ya que
las personas generan una movilidad, identificando que la ciudad crecio
comercialmente.

¢ Cual es su propuesta de valor?

Responde David: “La atencién personalizada y generar soluciones, no
problemas. Nosotros somos solucionadores de problemas en la parte
odontoldgica. Cuando se genera la solucion al paciente, eso genera
confianza, se genera fidelizacidn”.

fue el impgcto de lo que

aprendieron en la UAM?

Para Juanita, el mayor impacto de la UAM fue la parte técnica cientifica,
ya que es una de las universidades con un nivel muy alto de educacidn.
Tanto en el pregrado como en el posgrado estd a la altura de las mejores
universidades del pais. Uno va a los congresos y cursos donde las cosas
que se dictan no son desconocidos para uno, ya que la Universidad le ha
brindado el conocimiento necesario”.

¢Qué es lo que mas recuerdan de

su época en la Universidad?

“La parte ética fundamental, invaluable, superimportante. Vemos que la
Universidad ha crecido mucho en el tema del emprendimiento, la parte
de inmersidn, las alianzas con Manizales Mds. Nuestra empresa también
ha recibido apoyo de esta unidad. Esto nos ha permitido estar a la par
con otros profesionales de diferentes universidades, pero con la misma
formacidn”, responde Juanita.

Segun David, “la Universidad nos ha apoyado y educado para progresar y
enfrentar los retos que se genera dia a dia profesionalmente”.



¢ Qué palabra usarian para describir a la UAM?
Definimos la UAM como una comunidad generadora de conocimiento,
impartidora de conocimiento, acogedora de los egresados. Siempre
hemos sido parte de la UAM porque la Universidad en el proceso de cambio
también nos ha llamado y tiene las puertas abiertas para nosotros.

¢ Cual es la clase que mas recuerdan?

Juanita recuerda que " la clinica con los nifios fue muy complicada, ya que
los profesores Lo convertian en complicado™. En la memoria de David estd
que “la clase con Cesar Mejia era muy buena; él nos daba Rehabilitacion,
una clase larga de toda una mafana, donde aprendi mucho y empecé
a generar el gusto por la rehabilitacién. En la parte de emprendimiento
no habia nada. La época mds feliz, cuando terminé la Gltima clinica en
noveno, por haberlo logrado a partir de todo el esfuerzo.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Solo por gusto, David quisiera volver a cursar Restauradora Ill, “que era
todo lo de rehabilitacion”. Juanita opta por Ciencias Bésicas.

o

Cu sido el mejor momento de su empresa?
Financieramente 2017 fue un aflo de muchos servicios, pero perciben que
2019 podria superarlo. “Hoy en dia estamos completos, tenemos todas las
sillas con servicios. En clientes, en caja, en capacidad, en organizacion
estamos muy fuertes. En la parte cientifica estamos mucho mas
fuertes ahora™.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

Juanita recuerda que “el primer afio fue muy complicado. Fue mucho lo
que se esperd en la silla a que llegara un cliente, que el cliente nos
buscara. El sequndo semestre de 2018 fue un momento complicado dadas
las coyunturas econdmicas, los cambios presidenciales, la incertidumbre.
La economia estaba baja”.

Por su parte, David relata que “una época muy complicada por varias
situaciones fue entre 2008 y 2010, cuando me retiré de la clinica porque
acepté un cargo en la Alcaldia. Me nombraron secretario de Salud;
ese cargo no me daba tiempo para estar aqui en ningin momento.
Asi, quedd Juanita encargada de todo en la clinica y fuera de eso entrd a
a especialidad de Ortodoncia. Era muy importante que el negocio siguiera
ahi, atendiendo a los clientes y a los pacientes. En esa época Juanita
logrG sacar adelante la clinica fidelizando los pacientes”.
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¢Como lograron superar esos

momentos de dificultad?

David destaca esencialmente la perseverancia. “Si uno persevera
y estd convencido de lo que estd haciendo, sale. Hay épocas muy
buenas, regulares y malas. No tirar (a toalla en las épocas malas y
perseverar”, dice.

Juanita sefala varios asuntos que para ella han sido claves, comenzando
por la ética. También, “hacer las cosas con gusto, amor y bien hechas, no
hacer las cosas por hacerlas. No pensar en la inmediatez sino en el largo
plazo, respetar a los pacientes y apoyarlos”.

¢ Queé cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

David menciona varias: “Perseverancia, ética, capacidad y rapidez de
cambio, adaptacion y pasién.

¢Les ayudd su paso por laUAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

“En la parte formativa fue muy buena, formandonos en responsabilidad
como profesionales en la salud de las personas, no solo hacia los
disciplinar, sino en ver a la persona de manera integral como ser humano™,
sefala Juanita.

A su vez, David recuerda: “En mi época, cuando estdbamos estudiando
habia casi un regimiento militar, era muy estricto. Se generd una
disciplina que se aplica para todas las actividades, en la parte académica
y en todos los escenarios. A uno cuando estd joven le tallan y le molesta
la exigencia, pero eso ayuda a mejorar el cardcter”.

al ha sido la decision mas importante

en su carrera profesional?

Para Juanita, fue "emprender, hacer la especializacion y asumir el reto de
sacar adelante la empresa sin David”. Por su parte, para Su socio y esposo
fue “mudarme a Bogotd. Alli aprendi muchas cosas: la parte clinica, la
odontoldgica, y aprendi que Manizales es una ciudad amable y buena
para trabajar porque Bogotd es muy dura, impersonal, dificil, cadtica.
La segunda, devolverme, ya que tenia la posibilidad de quedarme en
Bogota y potencializar mi carrera. Cuando estuve en el sector pablico, la
exigencia y el desarrollo profesional”.

¢ Si tuvieran la oportunidad de empezar

de nuevo, que hariany qué evitarian?

David enfatiza que “lo que hemos hecho ha sido de buena fe. Se cometieron
errores, pero nos sirvieron mucho para mejorar y se salié adelante.
No hay nada de qué arrepentirse”. Para Juanita, “los baches en el camino
permitieron mejorar, crecer y potencializar. Fueron para bien”.

¢Se arrepienten de alguna decision tomada?

David si: “De haber oido a un amigo en Bogotd que me hizo desistir de otra
especializacién que iba hacer en ese momento, en implantologia. Ya habia
pasado, tenia a plata, le comenté a mi amigo y me dijo que para qué iba
hacer eso; me dijo que en este pais no hay ricos que se hagan implantes,
y si los hay, es cada seis meses. ‘No bote la plata ni el tiempo en eso,
no vale la pena, me dijo. En ocasiones uno escucha consejos de otras
personas y Los acata no de mala fe, pero debe tener mucho mas criterio”.



A -

¢ Qué consej darian a quienes

empiezan a eafprender hoy?

Dice Juanita: “Que aprovechen todas las oportunidades que se
les presenten para aprender c0Sas, porque a Veces uno piensa:
‘;empresariado?, ;para qué voy a ver eso?". Que hagan cursos de manejo
de redes sociales, que se empapen de todo, porque todo el conocimiento
que adquieran en la vida va a servir.

Y habla David: “Que aprovechen y absorban todo el conocimiento que les
da la Universidad. A uno a veces le da pereza tanta clase, pero considero
que todo lo que uno aprende, lo fortalece como profesional. A los que
estdn entrando a la universidad, que también aprovechen mucho haciendo
relaciones interpersonales y hagan muchos amigos. En la vida uno
necesita conocimiento, pero también necesita contactos.

¢ Qué consejo se darian ustedes

mismos y en qué momento?

“Nosotros somos empresa aqui y familia alld, no mezclamos los roles.
Aqui se cierra el horario laboral y cuando llegamos a la casa es el ambito
familiar, sabemos diferenciar los escenarios. En el trabajo cada uno tiene
sus cosas para poder desarrollar de la mejor manera nuestras actividades.
Las situaciones familiares las resolvemos en la casa. El respeto se ha
visto reflejado en los dos escenarios, en la empresa y en la casa. A pesar
de que somos esposos, en la clinica muchos no se dan cuenta de nuestra
relacion. Algunos pacientes de confianza conocen nuestra situacion”,
dice Juanita.

Mensaje final

Todavia tienen muchos proyectos de crecimiento. “Seguir posicionandonos
como empresa, reinvirtiendo, reinventado la idea de negocio.
Buscando nuevos materiales, mejorando los equipos, mejorando
permanentemente, capacitdndonos, fortaleciéndonos para desarrollar
los nuevos retos”, sefiala Juanita. “Invertir en nuevos equipos y en
capacitacion. Vemos que se nos va quedando pequenio el espacio, pero
estamos en la busqueda continua de mejorar”, complementa David.

Frase para la posteridad
Nuestra pasion es su sonrisa. Nos apasionamos por lo que hacemos y

buscamos que la gente salga de la clinica con una sonrisa (Juanita).

Solucionamos problemas para que nos sigan queriendo (David).
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' Perfil biografico Perfil empresa
Nombre Juan Fernando Echeverry de la Roche Empresa Sonrisas Sanas Centro Odontoldgico
Fecha de Cargo
Nacimiento 21 de octubre de 1968 Ocupado Socio fundador
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\ .
No - fundacion 2006
Programa UAM del
que es graduado Odontologia

Afo de grado 1993
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nstancias del entorno

No habia en Manizales un centro odontoldgico de alta tecnologia.
Entre los socios fundadores habfa inconformidad por la forma como se
estaba dando la relacion contractual con los propietarios del consultorio
que ocupaban. Reconocian un riesgo economico y el endeudamiento
era grande. Sin embargo, era una época menos compleja que la actual.
La oferta de servicios odontoldgicos no era tan amplia.

A pesar de todo ese entorno, primaba la ilusion de tener un espacio propio
y hecho a su gusto. Se preparaban para ofrecer un servicio de alta calidad,
con la mds alta tecnologia y en un lugar que fuera agradable tanto para
los usuarios como para los odont6logos y demas personas de la clinica.

Descripcidn historica
Los tres odont6logos que estaban inconformes se asociaron con otros dos
colegas y los cinco se propusieron crear la clinica Sonrisa Sana.

La idea surgid unos dos afos antes de la apertura de la clinica.
Se mezclaban sentimientos de ilusion por lo nuevo y el susto de
independizarse, del riesgo que implicaba la compra de una casa grande,
la remodelacion, los equipos, el mobiliario.

(e Ltinyr

™. Apertura de la clinica,

2006 | entre octubrey 2016
/ diciembre.

e convirtio en empresario?
Por la idea compartida con los colegas fundadores, de crear un servicio
odontoldgico de alta calidad cientifica por la calidad de los profesionales,
y técnica y tecnoldgica por la calidad de los equipos.

(Yottividad

¢Por qué inicia la empresa?
Por el deseo de ofrecer un servicio que no estaba en la ciudad. Se contaba
con la honorabilidad, honestidad y ética de los profesionales.

¢ Como identifico la oportunidad?
Podiamos estar a la vanguardia en lo tecnoldgico.

¢Cual era el problema a
solucionar en ese momento?
La ciudad no tenia una oferta de servicios similares.

¢ Cual es su mensaje de venta

o propuesta de valor?

La clinica ofrece servicios con responsabilidad y garantia de calidad.
Solo hacemos lo que el paciente necesita. La atencion y el servicio se
ofrecen con ética.

Todos aqui somos juiciosos, estamos en actualizacion permanente y
ofrecemos Lo dltimo en tecnologia.

. Muchas de las cosas

Momento de consolidacion " que la clinica ofrece
y sentido de pertenencia. | 207g ; son optativas para los

usuarios.
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; fue el maygr impacto de lo
que aprendio en (a UAM?
Los conacimientos fueron excelentes. No tuvimos la oportunidad de aprender

sobre emprendimiento; al salir de la UAM no sabiamos ni cobrar, i el precio
de los insumos, cudnto valia una amalgama.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

Como era una universidad pequefa, todos nos conociamos. También la
calidad académica. Nosotros ibamos a congresos y éramos admirados por
los conocimientos que teniamos.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
Mi alma mater.

¢Cual es la clase que mas recuerda?
Las clinicas, alli uno se sentia en su salsa.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Estética y Rehabilitacion.

o

¢ Cuata sido el mejor momento de su empresa?
La inauguracion. Era lograr lo que queria. Ademas, en su momento era
la mejor clinica odontoldgica de la ciudad, la mas moderna, la mds
bonita. Teniamos tecnologia y profesionales de alta calidad. La capacidad
instalada era la mejor.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?
La situacién econdmica del pais, que afecta la capacidad de acceso de los
pacientes a os servicios que son opcionales.

¢Como logro superar ese

momento de dificultad?

Yo creo que en eso hemos fallado. Uno es como de la pucha vieja y no es tan
mercantilista. No hemos hecho publicidad agresiva. Continuamos trabajando
sin disminuir calidad cientifica y tecnoldgica. Aunque uno todos los dias piensa
en una empresa diferente a (a odontologia, porque en esta empresa Si yo no
estoy sentado en la silla odontoldgica, no produzco. Pero no se me ha prendido
(a lucecita.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

No lo he considerado. Pero yo hoy felicito a la Universidad por la unidad
de Emprendimiento. jMe la suefio haberla tenido! Estan ayudando mucho,
tienen gente muy capacitada. En odontologia les estan ensefiando de
emprendimiento, de negocios, de administracién. Es que Si uno no sabe,
el consultorio es como la caja menor.



ayudo su paso por laUAM a
desarrollar esa cualidad o habilidad?
Los conocimientos adquiridos en la UAM fueron excelentes.
Mientras estuve en el diplomado en Estado Unidos y en el posgrado en
Meéxico veian que uno estaba mejor calificado.

¢ Cual ha sido la decision mas importante

en su carrera profesional?

Salir del pais a especializarme. Lo hice en una universidad muy cotizada,
muy dificil de entrar, pues estaba catalogada como la mejor en ese
posgrado en Latinoamérica, y los profesores eran los mejores.

¢ Si tuviera la oportunidad de empezar

de nuevo, qué haria y qué evitaria?

Volveria a estudiar, me gusta estudiar. De pronto, haber generado
empresa a mas temprana edad. Yo no lo hice porque ahorraba para realizar
el posgrado.

Evitaria tener malos socios. Hoy cuento con muy buenos socios, pero tuve
otra sociedad donde no me fue tan bien.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?

Cuando estaba en México, un profesor queria que me quedara y
montaramos juntos una clinica, pero en esa época mis padres necesitaban
mi apoyo, su salud no estaba en los mejores momentos y regresé. Y me
quedé porque vi que la presencia de uno siempre ayudaba.

empiezan a eafprender hoy?

(ue no Lo piensen tanto como uno, que emprendan, que formen empresa.
Y ojalé lo hagan cuando no tengan tantas cargas econémicas, la familia,
los hijos; de pronto si lo pueden hacer cuando estan solteros pueden
disponer de mejor mdsculo econdmico.

¢ Queé consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

De pronto no ser tan confiado. Uno cree que todo el mundo es igual de
honesto y honorable que uno. Ser mejor para los negocios y emprender
mas joven.

Mensaje final

(ue lo que uno haga, que sea con pasidn, que le guste. Que emprenda
en algo que lo ene. No es suficiente que el negocio dé plata, debe dar
satisfaccion. Uno ve gente que estudia algo porque es lucrativo, pero
es infeliz. En cambio, yo todos los dias me levanto y quiero venir al
consultorio y soy feliz de que voy a venir a enderezar dientes, porque me
gusta enderezar dientes.

Frase para la posteridad
Hacer ortodoncia de detalle y apuntar a la perfeccion.
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' Perfil biografico Perfil empresa
Nombre Maria Isabel Correa Castaiio Empresa Color Pirpura - MIC Style
Fecha de Cargo
Nacimiento 3 de marzo Ocupado Gerente
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= Lugar de Sector
g Nacimiento Manizales Econdmico Moda | Confeccidn
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o Profesién Economista empresarial Tamaiio Pequena
:\j N
\\ Q‘E Programa UAM del Fecha de
N P que es graduada Economia Empresarial fundacidn 2002

/
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nstancias del entorno

Maria Isabel no queria estudiar economia, ella queria modas, pero
su madre le dijo que solo podia estudiar una carrera que existiera
en Manizales.

En el colegio era la tesorera del salon y también manejaba el dinero de
un negocio de artesanias que tenia con sus amigas. En ese momento
aprendio a manejar el dinero.

Elnegocio con sus amigas se llamaba Sdndalo Artesanias. Transformaban
las artesanias de barro en algo mas moderno. Las amigas se fueron
saliendo del negocio hasta que quedd ella sola.

Al estudiar economia empresarial, sus profesores hicieron mucho énfasis
en la creacidn de empresa. Cuando termind las materias de su carrera en
2007, se caso. Al casarse tuvo que dejar el negocio de artesanias donde
su mama porque ya no tenia espacio suficiente para trabajar.

(svca denyrr

En su practica empresarial empezo a hacer unas pulseras de chaquiras
para ella. Sus compareras de oficina se enamoraron del producto y
empezaron a encargarle. Inicialmente ella producia las pulseras, pero
estaba haciendo su tesis y trabajando, entonces contratd a su mama y
sus tias para producir.

Descripcidn histérica

Maria Isabel termind su practica empresarial y le ofrecieron quedarse
en la empresa. Ella inmediatamente dijo que no. Ya tenia su venta de
accesorios y a eso le queria apostar.

Compraba los insumos de sus accesorios en Pereira y el proveedor le
ofrecid montar Bueno, Bonito y Barato en Manizales, asi que abrid su
primer almacén. En ese momento las ventas eran altas. Su mama y sus
tias, que eran quienes le producian los accesorios, renunciaron, entonces
tuvo que consequir operarias y ella se encargaba del almacén y daba
clases de bisuteria todos los dias. Su papd y su esposo hicieron que
cerrara el almacén porque debia trabajar muchas horas.

Secreala Abre punto de venta para Cierra el punto de N X
200 empresa. 2003 vender bisuteria y distribur venta y abre taller 2006 QTODSI: e teecesarios
R (as materias primas. para hacer bisuterfa. '

2009

Estudia Asesorfa de Inicia el negocio en " Se crea MIC style para
imagen en Miami. Instagram. | 20” / asesoria de moda.
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Siguid con su negocio de accesorios y empez6 a vender a nivel nacional
e internacional. Ya tenia un espacio mas amplio, entonces tenia las
operarias que trabajaban en su casa produciendo accesorios.

Una de sus mejores clientes venia de Bolivia a comprarle accesorios.
En algunos de sus viajes le pregunto si queria vender ropa y decidio
darle el contacto de todos sus proveedores en Nueva York, Los Angeles y
Medellin. La moda siempre habia sido su pasion. Desde que estaba en la
universidad compraba revistas de modas y se (as encargaba a quien fuera
a salir del pais para conocer las tendencias.

Su esposo no tenia visa para Estados Unidos, y decidieron que era
importante que ella fuera sola para poder solicitar la visa de 6L
Para aprovechar ese viaje visitd a los proveedores que le habian
recomendado. Trajo una caja de ropa y se vendid en un minuto. Seguia
vendiendo accesorios en Colombia, Venezuela y México.

Empezd a vender sus accesorios en la Zona T de Bogotd, en un almacén
(lamado Dipo, y el club El Nogal le pidid hacer los accesorios para una
campafia de amor por Colombia.

De pronto empezaron a llegar accesorios de China mucho mas baratos y se
empez6 a vivir un fenémeno de pronta moda en Colombia. Sus accesorios
dejaron de ser competitivos en el mercado, por lo cual decidié dedicarse
a traer ropay accesorios. En el afio 2006 tenia dos operarias para producir
accesorios y empacar y una persona para atender a los clientes de ropa.
Cada una de ellas contratada correctamente. En ese mismo afio nacid su
hija Susana.

Sus clientas siempre querfan que ella las atendiera para que les diera
asesoria. En ese momento decidié que queria estudiar moda. Hizo un
curso de un mes en la Colegiatura en Medellin para que sus asesorias se
hicieran de manera mucho mas profesional.

También hizo un curso de cazador de tendencias y un diplomado en moda,
también en Medellin. Después realiz0 un curso de tres meses de asesoria
de imagen y tuvo la posibilidad de trabajar con su profesora en Miami
asesorando a 60 compaiias de altos ejecutivos.
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Su negocio de accesorios era mucho mas prospero y sus proveedores
ya estaban en Bogotd y Cali. Ella seguia trayendo ropa de Miamiy la
vendia en la sala de su casa. Ya en este punto la buscaban por la ropa y
accesorios que vendia.
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oFtividad

o ge convirtio en empresaria?
Maria Isabel conocid Instagram. Desprevenidamente se tomd una foto y
la publicd. Inmediatamente sus clientas empezaron a (lamar al almacén
a preguntar por las prendas.

¢Por qué inicia la empresa?
Vio la oportunidad de las redes, Maria Isabel seguia blogs de modas y en
ese momento nacid MIC Style. Cansada de atender en su casa y no tener
un espacio personal, abri¢ el almacén Color Pdrpura y conocid el distrito
de moda de Los Angeles. Alli debia comprar en cantidad. Se alid con una
empresaria de Pereira y compraban 50/50.

En otro curso conoci6 a otra empresaria, que tenia un almacén mds
parecido a Color Pdrpura, y se alid con ella.

De Los Angeles la importaci6n era mas facil. Tenia tres almacenes, uno de
los cuales durd solo un afio; otro, en el Centro Comercial Fundadores, tres
anos, y hoy solo cuenta con uno porque por Instagram empez6 a vender
mas que en su almacén de Fundadores y por eso decidid cerrarlo.

¢ Como identifico la oportunidad?

Maria Isabel empezd a viajar sola y buscar otros mercados. Con MIC Style
presta asesoria de imagen, da charlas empresariales y atiende clientes
particulares. De MIC naci6 una empresa de disefio y confeccidn de ropa.

¢Cual era el problema a
solucionar en ese momento?
Las mujeres quieren Lucir bien pero no saben como.

¢ Cual es sumensaje de venta
o propuesta de valor?
Imagen y oferta variada.
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( fue el mayor impacto de lo

que aprendio en'la UAM?
La determinacion para crear empresa.

¢Qué es lo que mas recuerda de
su época en la Universidad?
Dice Maria Isabel que el novio que la hacia sufrir.

¢ Queé palabra usaria para describir a la UAM?
“Es una familia. Con el acompaiamiento me sentia protegida y
acompanada”, dice.

¢Cual es la clase que mas recuerda?
Las clases de Economia de Germén Rojas y de Juan Carlos Marin, porque
la formacidn era muy buena.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Economia con German Rojas.

o

¢ Cualha sido el mejor momento de su empresa?
EL mejor momento es hoy. Tengo seis empleadas que han sido formadas
para su labor y las trato como si fueran mis hijas.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

En un momento de cambio de contabilidad, una de las empleadas
aprovechd el momento y robd una suma muy importante. Fue muy dificil
porque traiciond su confianza.

¢Como logrd superar ese

momento de dificultad?

En ese momento la contadora y la revisoria fiscal se volvieron unos
vigilantes. Maria Isabel decidid que asi no queria vivir, queria nuevamente
un ambiente de confianza y volvié todo a la normalidad. Ella estd
convencida de que cuando se hacen las cosas bien, va bien.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia
tener un buen empresario?
Determinacion y disciplina.

¢Le ayudo su paso por la UAM a
desarrollar esa cualidad o habilidad?



ance de la economia con la administracion es el balance perfecto”,
dice. EL énfasis que se hacia en crear empresa también le fue de
suma utilidad.

¢ Cual ha sido la decision mas importante

en su carrera profesional?

Le dio una hernia discal de levantar cajas de ropa. Un dia se quedo
paralizada y ese afio tuvo tres hospitalizaciones. Su familia le insistia en
que cerrara el negocio. Ella decidio que no lo cerraria porque ama lo que
hace y ama su trabajo.

¢ Si tuviera la oportunidad de empezar

de nuevo, qué haria y qué evitaria?

Dice que volveria a estudiar economia empresarial, porque eso le ha
permitido crecer, y estudiarfa inglés.

; Se arrepien
No hay respuesta.

alguna decision tomada?

¢ Qué consejo les daria a quienes
empiezan a emprender hoy?
Trabajar con disciplina y determinacidn en algo que les mueva el corazon.

¢ Qué consejo se daria usted
misma y en qué momento?
“Hoy, y es no exigirme tanto”, responde.

Mensaje final
Soy feliz con lo que hago y por eso agradezco cada maiana. Desde que
naci tengo una estrella que me ilumina.

Frase para la posteridad
Agradecer todo lo que nos regala la vida.
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' Perfil biografico Perfil empresa
Mariana Gutiérrez Sudrez R
Angela Maria Osorio Empresa Corazony Vida S.A.S.
Nombres Castaiieda c
argo
Fechas de Ocupado Propietarias y rehabilitadoras cardiacas
1) Nacimiento 10/02/1984 110 /04 /1980
-3 Lugares de Sectﬂ,r :
=] Nacimiento Ambas de Manizales Economico Salud
s ;; s Fisioterapeuta Tamaiio Pyme
. Q‘ Y= rehabilitadora cardiaca
(L) o
\ ti. u — Terapeuta respiratoria reha- Fecha de
o e Profesiones bilitadora cardiopulmonar fundacion 26 de octubre de 2009
Programa UAM del

que son graduadas  Fisioterapia

Afio de grado 2006




nstancias del entorno

La percepcion de las egresadas UAM captd la necesidad de generar una mejor
atencion de los pacientes en rehabilitacion cardiaca y fisioterapia, dadas las
malas experiencias en lugares donde habian trabajado. Querian cambiar a
forma de prestar el servicio.

Tampoco era usual en fisioterapia ver la necesidad de estudiar un posgrado,
y la remuneracidn no era igual; se pensaba que Los Gnicos que podian ganar
diferente eran los médicos especialistas. El mal pago en el sistema de salud
se evidenci como constante.

Testigos de la decadencia en el sector de la salud, y como profesionales
del mismo, tenian la inquietud sobre cémo aportar al mejoramiento de la
calidad de la atencidn. Surgid la necesidad de crear una empresa en la cual
las condiciones laborales fueran diferentes. Mariana tenia una conciencia
diferente respecto a tener empresa y fue la que fortalecid el pensamiento de
crearla, crecer en la parte economica y crear un servicio de calidad y, sobre
todo, calidad humana.

Las impulsd darles la oportunidad a los egresados de llegar a una empresa
donde tuvieran unas mejores condiciones laborales y encontraran un liderazgo
diferente, que les ayudara a crecer como profesionales y a creer que o que
hacian valia la pena. También, que en la Universidad se les inculcd a cultura
de crear empresa y generar empleo. Esto las motivé a crear Corazn y Vida.

Descripcidn historica

Mariana y Angela se habian conocido once afios atrds, pues trabajaban
juntas en una institucion. Estaban aburridas alli y querian cambiar.
Iniciaron la bisqueda de empleo, teniendo en cuenta que no habia
muchas opciones en la ciudad, ya que solo el Hospital Santa Sofia y la
Clinica de la Presentacion tenian rehabilitacion cardiaca. Mariana llevo
la hoja de vida a la Fundacién Cardiovascular en la Clinica Villa Pilar,
pero alli no les interesaba contratar personal sino que existia un servicio
de fisioterapia que se encontraba cerrado, y el gerente le solicitd una
propuesta de prestacidn de servicios en esa drea.
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de rehabilitacion en la clinica. Curso en la | /' Posicionamiento de
cardiopulmonar en el Instituto UAM: Innovar dentro del " Corazon y Vida en las
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Mariana le propuso a Angela pasar la propuesta. Con mucho temor, ella
aceptd y comenzaron a trabajar en el proyecto. Lo presentaron como un
servicio integral que incluyera la fisioterapia y a rehabilitacion cardiaca
como principales servicios a prestar, y a los 20 dias les dieron respuesta
de que habian sido seleccionadas. Se demoraron varios meses en la
entrega de la locacion y comenzaron en octubre de 2009.

Iniciaron la adecuacion del local y con algunos elementos, y solicitaron un
leasing para la compra de materiales y equipos. Comenzaron tres personas,
una fisioterapeuta y dos rehabilitadoras cardiacas, con Alexander Alvaran,
quien asesoraba en la parte administrativa y financiera.

Iniciaron prestando los servicios en hospitalizacion y consulta externa.
Aunque mandaban fisioterapia, en hospitalizacion fue dificil comenzar
porque los médicos no conocian los beneficios de la rehabilitacion
cardiaca intrahospitalaria, a quién se le prescribia y a quién no.
Entonces Angela y Mariana comenzaron a realizar procesos de educacion
al personal médico de la institucidn, brinddndoles informacion sobre as
indicaciones y contraindicaciones de la rehabilitacion cardiaca, dejando
notas en los computadores de todos los pisos para que los médicos
recordaran la importancia de la rehabilitacion cardiaca, hasta que ya
comenzaron a ver los resultados en los pacientes.

o0 pe convirtieron en empresarias?
Porque Mariana siempre tuvo la iniciativa de ser emprendedora y no
depender de nadie. Ademds, no habian tenido buenas experiencias en el
ambito laboral.

it

¢Por qué inician la empresa?
Porque en el sector salud no era valorada la especialidad en fisioterapia.

¢ Como identificaron la oportunidad?

Porque la rehabilitacion cardiaca apenas estaba siendo conocida en
Manizales. Todos los pacientes venian intervenidos quirdrgicamente
y con patologias coronarias, pero no se habia generado la importancia
de la rehabilitacion cardiaca. Para entonces comenzaron a llegar varios
cardidlogos y cirujanos cardiovasculares de varias ciudades a las
diferentes instituciones, que comenzaron a intervenir mas pacientes.

¢Cual era el problema a

solucionar en ese momento?

Rehabilitaralosusuarios que eransometidosacirugias de revascularizacion
y diferentes intervenciones quirtrgicas y los dejaban en la casa durante
mucho tiempo. No habia programas de rehabilitacion rigurosamente
montados. La clinica la reabrieron con cirugia cardiovascular y no habia
rehabilitacin prequirdrgica; el paciente estaba mas dias en la UCI y su
rehabilitacion se prolongaba mas tiempo.



Habia profesionales abiertos al tema de la rehabilitacion cardiaca y
otros médicos mas temerosos que pensaban que el paciente se podia
descompensar, pero comenzaron a cambiar su pensamiento viendo los
resultados de la rehabilitacion cardiaca: los pacientes se quedaban
menos tiempo hospitalizados, con menos complicaciones, retomaban sus
actividades de la vida diaria y se reducian los costos de la clinica.

La rehabilitacion pulmonar también comenz6 a tener una gran importancia,
ya que los médicos evidenciaron que el paciente no necesitaba tantas
horas de oxigeno y que los pacientes se podian rehabilitar, pues a los tres
0 cuatro dias ya podian subir y bajar escaleras.

En patologias como la estenosis adrtica a los médicos les daba mucho
temor intervenir, y a partir de su conocimiento y experiencia comenzaron
con prudencia a tratarlos, con resultados muy satisfactorios.

¢ Cual es su mensaje de venta

o propuesta de valor?

Brindar una rehabilitacion dentro de los tiempos establecidos, en los
cuales el paciente siente que su recuperacion es oportuna; y la calidad
humana en la atencion, porque el paciente sale de su condicion con el
mejor tratamiento posible. EL personal humano que trabaja en Corazn y
Vida cumple con el perfil de sus profundos valores institucionales.

fue el maypr impacto de lo

que aprendieron'en la UAM?

Tener la posibilidad de generar empleo, resaltar la profesion y ser el propio
jefe. Por influencia del hermano de Mariana, que también es emprendedor
y graduado de la UAM, quien siempre inculcd también el hecho de ser
su propio jefe.

¢ Qué es lo que mas recuerdan de

su época en la Universidad?

Mariana recuerda los amigos de la Universidad, porque fue una generacion
muy comprometida. Todos son buenos profesionales, todos de alguna
forma han sobresalido, varios tienen empresa. Angela se refiere a los
profesores y “el rajadero”.

¢ Qué palabra usarian para describir a la UAM?
Liderazgo, emprendimiento, calidad educativa, excelentes docentes.

¢ Cual es la clase que mas recuerdan?

Mariana recuerda mucho las clases relacionadas con rehabilitacion
cardiaca y pulmonar, ya que siempre ha sido el drea de la fisioterapia
que mas le gustd y sabia que ese seria su enfoque. La practica de
rehabilitacion cardiaca durante seis meses en Santa Soffa fue muy
enriquecedora y reafirmd el gusto por esta drea tan importante para la
recuperacion de un paciente.

¢ Qué materia volverian a cursar hoy en dia?
Espiritu Empresarial.
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¢ Cuiralha sido el mejor momento de su empresa?
Entre los resultados del trabajo conjunto entre Mariana y Angela se ha
visto un manejo adecuado de los pacientes, que ha permitido que los
cardiélogos conozcan su trabajo y Lo valoren. Uno de los cardiélogos con
el que trabajaban comenzd a ver el impacto que tenia en los pacientes el
trabajo de la rehabilitacion. En 2017 este cardidlogo les hizo la propuesta
de hacer una alianza estratégica con una unidad de falla cardiaca que 6l
monto en el Hospital San Isidro, la cual se concretd en 2018 con toda la
parte de cardiologia no invasiva y el drea de rehabilitacion cardiaca, como
proveedores de esta unidad.

Hace dos afios presentaron una propuesta a Oncdlogos de Occidente
en el Hospital Infantil para la prestacidn de servicios de terapia fisica
y respiratoria pediatrica y adultos. Lograron la alianza estratégica con
ellos, con unos resultados muy satisfactorios en cuanto a la atencion
y el personal que trabaja en la institucion. Tienen la misma visién que
Oncélogos de Occidente, lo cual les ha permitido mantenerse como
proveedores en a nueva clinica que proximamente prestard los servicios
en Manizales, no solo en el drea de hospitalizacion sino también en la
unidad de cuidados intensivos.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

Cuando ya tenian un contrato con una EPS, habian contratado varias
fisioterapeutas y la EPS no les cancelaba las cuentas. Ellas necesitaban
pagar a los empleados y para ello habian solicitado un préstamo para
poder cumplir con sus responsabilidades.

¢Como lograron superar ese

momento de dificultad?

Trabajando en conjunto y teniendo presente que la calidad del servicio
es lo mds importante, manteniendo el valor de la calidad humana.
Replanteando las necesidades de la empresa, fortaleciendo la importancia
de la terapia fisica en la recuperacion de un paciente. Esto a través de
la retroalimentacion constante a los médicos que remiten las terapias,
para que con el progreso que tienen los pacientes vieran lo importante de
solicitar mas terapia fisica o rehabilitacion cardiaca a los usuarios. Esto
permitid el fortalecimiento en dos dreas: la financiera, pues habia mas
recursos, y la credibilidad de la profesion.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia
tener un buen empresario?
Liderazgos y conocimiento administrativo

¢Les ayudd su paso por laUAM a

desarrollar esa habilidad o cualidad?

Si, fue fundamental porque consideraban como ‘de relleno la asignatura
de Espiritu Empresarial, pero luego le vieron la importancia.



Lha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Comenzar la empresa. Mariana tuvo la oportunidad de trabajar en una
clinica importante en Cali, muy prestigiosa, pero decidid seguir con la
empresa y continuar capacitdndose. Ahora pertenecen a la Asociacién
Colombiana de Cardiologia y Cirugfa Cardiovascular.

¢ Si tuvieran la oportunidad de empezar
de nuevo, qué harian y qué evitarian?
Volverian a montar empresa.

¢ Se arrepienten de alguna decision tomada?
De ninguna.

¢ Qué consej ﬁ darian a quienes
empiezan a émprender hoy?

(lue se arriesguen, que no lo duden, que es como una montafia rusa.
No todo es inmediato: hay que primero sembrar y darse a conocer, para
luego cosechar. Y que nunca desistan para salir adelante. Poner a Dios
por delante, ante todo. Si ponen la confianza en Dios, EL se encarga del
resto. Creerle a Dios.

¢ Qué consejo se darian ustedes

mismas y en qué momento?

Permanecer, independientemente de las circunstancias. Confiar en Dios.
Mantener una buena comunicacion, porque es como un matrimonio: Si se
permanece en los buenosy malos momentos, Corazény Vida se mantendra.
Perseverancia, organizacion y control en la parte administrativa.

Mensaje final

Corazon y Vida siempre ha colaborado con la UAM. Aunque el convenio es
con la clinica Avidanti, han abierto la puerta a la UAM en el pregrado de
Fisioterapia y el posgrado en Fisioterapia en Ortopedia y Traumatologia.
Se ha hecho intercambio de conocimientos, formacion por parte de
los estudiantes a los fisioterapeutas de Corazén y Vida, asi como la
posibilidad de que los estudiantes participen como observadores en
algunas actividades que se realizan con los pacientes de Corazon y Vida.

Frase para la posteridad
Alimenta tu espiritu para sanar tu corazon. Haz parte de la familia
Corazon y Vida.
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' Perfil biografico
Nombre Valentina Giraldo Jaramillo
Fecha de
Nacimiento 12 de julio de 1977
(S5
= Lugar de
.E Nacimiento Manizales
- = e .

Profesion Economista empresarial

Economia Empresarial
Programa UAM del  Especializacion en Mercadeo
que es graduada y Ventas
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Pregrado - 2000
Afo de grado Posgrado - 2004

Perfil empresa

Empresa Dulces Manizales
Cargo

Ocupado Gerente propietaria
Sector

Econdmico Agroindustrial
Tamario Pyme

Fecha de

fundacidn 2004




nstancias del entorno

Valentina empezd con una empresa unipersonal de brevas, dando
respuesta a la necesidad de rescatar productos dulces representativos
de nuestras tradiciones. Inicialmente cocinaba en su casa y vendia el
producto a su mercado natural. Su empresa se (lamaba Mama Flora, y
cuando se puso en venta Dulces Manizales comprd la razon social, los
equipos, la formulacion de los productos y los clientes de esta empresa.
Hoy, 1b afos después, es una pyme que cuenta con un equipo de
30 personas, la mayoria mujeres, en todas las dreas de gestion.
Del equipo también hace parte su esposo, Ricardo Gémez Giraldo, quien
la acompana en la parte estratégica y financiera; y en las temporadas de
vacaciones, también sus hijos Susana y Miguel.

El propdsito de la compafia desde el principio ha sido ofrecer al mercado
alimentos nutritivos y naturales, especialmente los tradicionales que
nuestras abuelas nos ensefiaron a valorar y con el que educaron nuestro
paladar. Inicialmente, como se ha dicho, fueron las brevas, luego el
bocadillo, el dulce de guayaba y, finalmente, las gelatinas blancas
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Compra de la empresa

/ Flora, empresa y disefio del logo y eslogan

" unipersonal. que la identifica
hasta ahora.

g .. Dulces de breva Dulces Manizales;
! \ s reformulacion de productos,
ZOOL]' ; e SR 2007 compra de maquinaria,

Codificacidn en

almacenes Fxito Codificacicn en
2014  de los productos 2015  Justoy Bueno de
bocadillo y gelatina blanca.

gelatina.

de pata de res. Con este dltimo producto se ha hecho un esfuerzo
por industrializarlo y posicionarlo en las tiendas de descuento que
revolucionaron el mercado de consumo masivo colombiano, a las cuales
Dulces Manizales ha sabido atender.

En 2007 Dulces Manizales inicio su nueva etapa en Chipre y se vio la
necesidad de cambiar a maquinaria vieja por otra mds nueva, lo que
obligd a reformular completamente los productos sin suspender ni la
produccion ni las ventas. Un reto que esta nueva administracion supo
resolver con (a solvencia que ha caracterizado el ejercicio profesional de
Valentina al frente de este emprendimiento.

Descripcidn historica

Dulces Manizales ha pasado de ser una famiempresa casera que tuvo sus
comienzos en a cocina de la casa de sus propietarios, pasé a un pequefo
local alquilado en Chipre, luego a una bodega propia en Parque Centro,
hasta ocupar ahora dos bodegas. Ha pasado de una operacidn artesanal a

Compra de maquinaria para

empaque individual de
NN W Compradebodegaen 9993 productos segin exigencias
Parque Centro. del ICBF.

Compra de maguinaria para Ampliacion de
2018  industrializar procesodg ———— ZOICi + infraestructura de 180 a
gelatina. /330 metros cuadrados.




una industrializada, automatizada, a cargo de ingenieros expertos. De no
tener empleados a tener 30.

La empresa se ha dado el lujo de tener crecimientos siempre positivos
y tener codificados sus productos en grandes superficies para ser
comercializados y aceptados en los cuatro puntos cardinales del pais;
de tener formulas basadas en las tradiciones, ahora reformuladas de
acuerdo con las necesidades y exigencias del mercado. En resumen,
Dulces Manizales ha hecho la transicion completa: de simple operacion
(produccion de alimentos) a negocio y, finalmente, a empresa.

it

.L#mo Se convirtio en empresaria?

Valentina es una convencida de que quien tiene un suefio pone los medios
para consequirlo y, de acuerdo con esta afirmacion, ha seguido el suyo:
desde nifia sofiaba con ser empresaria e independiente.

¢Por qué inicia la empresa?

Después de graduarse como economista empresarial estuvo estudiando
inglés en Inglaterra, y al regresar a Manizales fue ejecutiva de ventas
y no se sentia bien trabajando como empleada. Sentia que necesitaba
mas libertad, mds poder de decision, y ademds queria tener tiempo para
dedicarle a su recién constituida familia. Fue asi como en su casa empez6
a cocinar brevas caladas con el nombre de Mama Flora siendo, como
muchas veces Lo son los nacientes empresarios, la ‘todera” de su empresa.

¢ Como identifico la oportunidad?

Inicialmente considerd que ofrecer un producto como las brevas, que
ya casi nadie cocina en una casa de familia por lo dispendioso de su
preparacion pero siguen teniendo presencia en el imaginario regional para
las navidades o para afadirles a las tortas negras o como postre, era
una buena respuesta a una demanda no cubierta totalmente. Asf inicid
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su negocio.
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¢Cudlerael problemaa

solucionar en ese momento?

EL problema principal era volver a desarrollar formulaciones con nueva
maquinaria y después ampliar su mercado natural hacia uno mas amplio,
para poder crecer.

¢ Cual es sumensaje de venta

o propuesta de valor?

La propuesta de valor de Dulces Manizales estd escrita en su logo:
‘EL sabor de la casa’ Tienen preparaciones tradicionales con sabores
caseros, fabricados con ingredientes naturales comprados a proveedores
locales. Sus productos son naturales, sin conservantes ni aditivos, con
valor nutricional alto por las vitaminas de la guayaba y la proteina de la
gelatina, lo que los ubica en una posicidn privilegiada porque es una de
las tendencias mundiales en el sector de alimentos, y son deliciosos.

fue el maygr impacto de lo

que aprendio en (a UAM?

La formacidn de la UAM nos hace personas integras y en la especializacion,
cuando casi todos mis trabajos los realizaba sobre mi empresa de brevas,
recibi mucho apoyo y orientacion, Lo que me impuls al graduarme a buscar
la oportunidad de crecer, de ampliar mi portafolio de productos y mi oferta.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

Recuerdo las clases de Finanzas con Diego Navarro, las de Contabilidad y
Costos con German Iddrraga, las de Seguros con Herndn Arango.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
Son varias: abrir la mente, calidad, redes, responsabilidad, alas.

¢Cual es la clase que mas recuerda?

Costos y Finanzas, porque me gustaban mucho y porque lamento no
haberlas aprovechado mas. Mi mea culpa es: ;yo por qué no presté mds
atencion? Y Psicologia del Consumidor en la especializacién de Mercadeo
y Ventas.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Definitivamente, Costos.




—

e

/

Hist

/

\

fs

\

o

¢ Cirdlha sido el mejor momento de su empresa?
EL mejor momento es tener un crecimiento siempre positivo y tener
nuestros productos codificados en empresas como la panaderia
La Victoria y en grandes superficies como el Exito, Koba o D1y Justo
y Bueno. En 2016 y 2017 los crecimientos fueron del 40% y 60%,
respectivamente, con o cual se siente una gran satisfaccion. La compra
de la maquina para gelatinas, que permiti¢ triplicar (a produccion, s una
muy buena oportunidad de crecimiento.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

Un reto fue solicitar un reajuste del 15% en el precio de nuestros
productos a un cliente, que por este motivo descodificé el producto.
Otro también lo hizo porque intentaron producir ellos mismos el producto
que nosotros les vendemos. Momentos dificiles, cuando el flujo de caja
es ajustado a las necesidades de la empresa.

¢ Como logro superar ese

momento de dificultad?

Del primero, nos llamaron al mes para volvernos a codificar. El segundo
se demorG un poco més, pero al afio nos volvieron a Llamar porque el
producto que ellos fabricaron no tuvo la misma aceptacidn que el que nos
compraban. ;Cémo se superd? Creyendo en la calidad de lo que hacemos,
persistiendo, teniendo paciencia y buscando abrir otros mercados,
tocando puertas, buscando opciones.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Decididamente persistencia, perseverancia, resistencia, asertividad,
sequir adelante, estar convencido de o que hace, tolerancia, excelentes
relaciones humanas y mucha inteligencia emocional para poder soportar
as dificultades conservando el equilibrio.

¢Le ayudo su paso por la UAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

Si, claro. La formacion UAM ayuda a tener una formacion integral, y tanto
en el pregrado como en el posgrado recibi herramientas para crear esta
empresa. En el paso por la UAM se desarrollan fortalezas para avanzar
detras de los suefios.



al ha sido la decision mas importante

en su carrera profesional?

La de ser empresaria independiente. Y ya como empresaria, el redisefio de
productos tradicionales en cantidades suficientes para cubrir la demanda
y buscar los equipos adecuados para lograrlo. Igualmente, es un reto
lograr que nuestros productos sean exitosos, para o cual se deben tener
en cuenta no solo el sabor y el respeto por la tradicidn, sino también el
mercadeo y las ventas.

La compra de una maquina para automatizar procesos ha sido un
gran acierto en la capacidad de modernizacion de la empresa, pues al
automatizar un proceso manual, triplicando la capacidad de produccidn
de gelatinas, la produccion crecid y, con ella, la empresa.

¢ Si tuviera la oportunidad de empezar

de nuevo, qué haria y qué evitaria?

Me gustaria haber tenido un poco mas de experiencia antes de empezar con
mi propia empresa, y desde el principio contrataria personal profesional
cualificado en cada drea, pues es una inversion que se multiplica en
beneficios para la empresa. Hubiera tenido un asesor financiero desde el
comienzo. Ser empresario a veces produce sensacion de soledad.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?

No me arrepiento de nada. EL arrepentimiento es un sentimiento que
no aporta nada y de todos los errores y (as equivocaciones se aprende.
Es mejor capitalizar positivamente los aprendizajes que dejan las
decisiones equivocadas, que muchas veces dejan las mayores ensefianzas.

¢ Qué consej
empiezan a €
Mi consejo, aunque suene repetitivo, es la persistencia, que no hay que
desanimarse. Hay que seguir adelante detrds de los suefios. Aunque a
veces las dificultades parezcan insalvables, siempre se sale de ellas con
trabajo, dedicacion y constancia. Que ser emprendedor es una decision de
vida. Que siempre habrd tropiezos, pero hay que seguir adelante.

¢ Qué consejo se daria usted

mismay en qué momento?

La verdad es que me doy consejos y me automotivo permanentemente,
pero seria no preocuparme, desarrollar al mdximo la inteligencia
emocional, pues el empresario es un lider que no puede desesperarse,
buscar la solucion y saber que la empresa tiene su dindmica y las cosas
se solucionan y de nada sirve estresarse. Se habla con quien se tenga que
hablar, se pone la cara y se buscan soluciones.

Mensaje final

Importantisima (a perseverancia, ponerles mucho cuidado a los nimeros,
tener mds experiencia en otras empresas para no ensayar con la de uno.
Y también la colaboracion de otros; por una parte, los colegas del sector
(de Chuzos Caliche), también de Carlos Alberto Botero (Frugy) y John Jairo
Escobar (panaderia La Victoria). Mi padre me dio unimpulso muy importante,
y siempre mi esposo, quien ahora se ha vinculado mas formalmente.

Frase para la posteridad
Ser empresario es como estar en una montafa rusa: tiene subidas y
bajadas, y unos precipicios que uno no espera.
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nstancias del entorno

Cuando Juliana se gradud de fisioterapeuta comenzd a buscar diferentes
ambitos donde se pudiera desempeiar en un drea diferente y que le diera
una oportunidad laboral distinta. Conocid la opcidn de la rehabilitacion
vestibular, y en Colombia no habia dénde estudiar este tema. En América
Latina los mayores referentes estaban en Argentina, asi que inicio
el proceso de aplicacion a una especializacion en ese pafs. Comenzo
enel 2011.

Sin embargo, llegd sin ningln conocimiento previo, y comenzo de nuevo
un estudio para llegar con algo. Una vez llegé a Argentina le encantd el
temay se dio cuenta de que era una oportunidad y un campo de accion de
la fisioterapia, y una oportunidad laboral muy interesante.

Recién graduada tuvo la oportunidad de trabajar en cuidado intensivo tres
anos. Fue una experiencia muy importante para su carrera profesional,
pero vio que la calidad de vida es complicada en esta drea.

Estuvo tres meses realizando estudios en Argentina y luego un trabajo
virtual de seis meses mas.

Cuando programd sus estudios en Argentina, conocid un neuro-otélogo
en Manizales quien a apoyo y la animd a comenzar esa especialidad.
Al volver de ese pais, o contactd, y 6L le permitid acudir a su consulta
y con sus pacientes lograr los procesos de aprendizajes que necesitaba
para realizar su prdctica profesional en el drea. Asi comenzo a realizar a
rehabilitacion vestibular de sus pacientes.

Luego se fue a vivir a Medellin, y gracias a su experiencia en el drea
comenz6 a trabajar en la Clinica de Otorrinolaringologia de Occidente,
donde habia un flujo de pacientes muy importante que le permitid poner
en practica los conocimientos adquiridos. Esto fue entre 2013y 2016.

Unos meses antes de regresar a Manizales asistio a un congreso de
rehabilitacidn vestibular en Bogota, donde se encontrd con su compaiero
Angel Labén. Sabia que era fisioterapeuta de la UAM, pero no tenian una
relacion cercana. Conversaron acerca de su interés en independizarse
y sus intereses afines en la neurorrehabilitacion y la rehabilitacion
vestibular. En varias reuniones comenzaron a evaluar la forma de iniciar
un emprendimiento y tratar de montar un proyecto. Se demoraron cinco
meses planeando el proyecto, averiguando la viabilidad y todo el proceso
legal, Lo cual fue muy enriguecedor para los dos.

En 2016 Juliana regresé a Manizales con la idea clara de independizarse
y tener su propio negocio. Para entonces en Manizales no habia un lugar
especializado en el drea, a los pacientes los remitian a otras ciudades,
dejando esta poblacion sin la posibilidad de un proceso de rehabilitacion.

Descripcion historica

En marzo de 2017 abrio sus puertas al publico Equilibrate con
pacientes particulares. Utilizaron diversas estrategias de mercadeo
que les permitieran abrirse un espacio: repartieron volantes, hicieron
protocolos, visitaron especialistas, asistieron a eventos académicos de
as universidades.




Primero realizaron recorridos para visitar a geriatras, neurdlogos y
otorrinos, presentando el portafolio de servicios. Asistieron a la Clinica
de Caidas de la Universidad de Caldas, espacio académico donde tuvieron
la oportunidad de trabajar con residentes de geriatria. Esto enriguecié su
gjercicio profesional, porque también es dejar un poco de la Universidad
Auténoma en este tipo de instituciones y espacios académicos y hacerse
a un rol importante como rehabilitadores. Porque no es la fisioterapia la
que no estd valorada: cada profesional se debe hacer cargo de valorar su
profesion mostrando Lo que Se puede hacer en diferentes espacios.

En Lo econdmico comenzaron desde el principio a cubrir los costos fijos,
lo cual permitié seguir siendo optimistas frente al emprendimiento y
fortalecer las ganas de continuar. Como se atendian solo pacientes
particulares, unas semanas eran buenas y otras malas. A medida que
los especialistas constataron que se cumplian los objetivos de la
rehabilitacion, o aunque no se cumplieran, siempre se daba el concepto
profesional al especialista por el cual no se cumplieron, les comenzaron
a remitir mas pacientes.

(pon bty

Finalizando 2018 dieron el paso a consequir convenios con diferentes
EPS, que no es facil porque ellos exigen experiencia y valor agregado
a la atencion. Con todo, obtuvieron un convenio con Nueva EPS para
rehabilitacion neuroldgica, geridtrica y vestibular. Construyeron un
modelo de atencion que se presentd a las EPS, en el cual demostraron
que estos pacientes con atencién de fisioterapia especializada tendrian
resultados mds eficaces, con reduccion de los costos y del tiempo
de los tratamientos.

En noviembre de 2018 adquirieron un equipo de dltima tecnologia que les
permite realizar un examen diagndstico del sistema vestibular periférico,
de gran utilidad en el manejo de estos pacientes. Es el tnico en la ciudad
y se encuentra codificado en el sistema de salud. Este examen, que
es derivado por especialistas como otorrinolaringélogos y neur6logos,
permite determinar si hay una enfermedad vestibular de base, porque
determina cémo estd la funcidn del reflejo vestibulo-ocular.

Llega nuevamente a
Manizales a iniciar el

Occidente. rehabilitacion vestibular.

. Julianase Trabaja en Medellin en o
! ; . i i i proyecto de
R T —— @ L
/ Fisioterapia. \ orninotaringo'ogia de rehabilitacidn geridtrica y

Servicios de “ Examen diagndstico (lamado
rehabilitacion geridtrica, 207 g + evaluacion del reflejo
neuroldgica y vestibular. N ./ vestibulo-ocular asistida.

Convenios con Nueva EPS, 2018

2018 Sura EPS, Salud Total.
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o ge convirtio en empresaria?
Juliana afirma que al ser empleado se trabaja para cumplir los suefios de
otros y se esta demasiado cansado para cumplir los suefios personales.
Consideraba que si no tomaba la decision de independizarse, se quedaria
en una zona de confort que no e permitiria un cambio en su vida.

Al encontrarse con su compaiiero Angel Laban Castro en un congreso
de rehabilitacion vestibular y coincidir en querer independizarse,
comenzaron a plantear un proyecto en el cual se le diera la importancia a
la neurorrehabilitacidn.

¢Por qué inicia la empresa?

Porque habia pocos sitios en Manizales donde se realizara la
rehabilitacion vestibular y, en general, rehabilitacidn especializada en
las dreas neuroldgica, geridtrica y vestibular. Con la prdctica profesional
decidid que queria prestar este servicio con calidad y generar impacto en
esta poblacidn.

¢ Como identifico la oportunidad?

Los pacientes tenian procesos de rehabilitacion muy largos y con
resultados poco alentadores. No se tenia buena comunicacion con los
especialistas en el drea, y se queria hacer una rehabilitacion integral.

¢Cudlerael problemaa

solucionar en ese momento?

Enfocarse en un nicho de mercado que estaba desamparado y requeria
una atencion especializada. Encontr6 en (a neurorrehabilitacion un punto
de encuentro para los tres servicios (rehabilitacion neuroldgica, geriatrica
y vestibular), enfocando su emprendimiento en alteraciones de equilibrio,
marcha, entre otros.

¢ Cual es sumensaje de venta

o propuesta de valor?

(lue el paciente se sienta en un servicio personalizado, que el tratamiento
estd enfocado un sus problemas y necesidades, con bases cientificas
solidas. Que el paciente se sienta bien, como en su casa. No solo es el
problema fisico, sino también ver qué hay mds alld que esté influenciando
su condicion de salud.

Siempre tener una muy buena comunicacion con todo el personal médico
(otorrinos, neurdlogos, geriatras), para que los especialistas vean que el
paciente esta siendo atendido de manera personalizada y que se le hace
un seguimiento exhaustivo, para que en el momento en que (o vuelvan a
ver sientan que hubo una adecuada rehabilitacién y que todo el personal
estd conectado en el mismo camino.




; fue el maypr impacto de lo

que aprendio en (a UAM?

Entre las materias que a Universidad ofertaba como libres o de otras
carreras, Juliana siempre se intereso por escoger asignaturas diferentes a
las especificas de su drea. Por ejemplo, Marketing, ya que los estudiantes al
graduarse deben saber que lo importante no es solo conseguir trabajo sino
también generar empleo. Aprendid que al vender un servicio es importante

mostrar el factor diferencial frente al resto de la competencia.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

Ingresd a la UAM de 16 afos, y salir de la casa fue un aprendizaje muy
importante a nivel personal. Tener la posibilidad de compartir con
personas de otras partes y con habilidades diferentes.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
Escuela, porque forma no solo en la parte académica sino como persona.
Uno se siente en la casa.

¢Cual es la clase que mas recuerda?
Geriatria. En estos momentos considera que fue la base para o que estd
emprendiendo.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Geriatria y Control Motor. Siempre hay para aprender de esto. Es compleja
y siempre se aprenden cosas diferentes cuantas veces la vea.
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éC a sido el mejor momento de su empresa?
ELmejor momento es cuando cada paciente e va y muestra las bondades
de la rehabilitacién y comenta las actividades que pudo recobrar luego
de haber estado en Equilibrate. 0 sea, generar impacto en la vida de las
personas: cémo el paciente expresa que su calidad de vida mejord por su
paso por Equilibrate.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

Una empresa es como un hijo, y a veces se pasa por momentos muy
dificiles a nivel personal en los cuales quieres dejar todo tirado.
Sin embargo, el amor por ese suefio hace que te levantes y contindes,
mostrando la mejor cara. Finalmente, lo que parecia dificil solo te da mas
fuerza para continuar con lo que amas.

¢Como logrd superar ese

momento de dificultad?

E colegaje y compaiierismo y creer en este suefio. Saber que asf esté viviendo
situaciones complejas, esto debe continuar. Los dos gestores estan tiempo
completo con dedicacion exclusiva a Equilibrate.



¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

La perseverancia, porque al inicio se cierran muchas puertas y eso hace
pensar en cerrar todo. Siempre creer en el suefio y saber que al cerrarse
una puerta, se abren otras.

¢Le ayudd su paso por la UAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

Permitio adquirir los conocimientos académicos y el crecimiento personal
con los cuales tengo la fortaleza para reforzar el emprendimiento. En la
UAM se aprende que ningtn emprendimiento va a ser facil, pero siempre
se debe seguir adelante y perseverar.

L ha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Haber realizado este emprendimiento. Cuando estaba en Medellin estaba
en una zona comoda, ganando buen sueldo, en una ciudad grande. Tomar
la decision de volver a Manizales, a una ciudad pequena, que no es facil
arrancar, fue dificil y gener temor. Era volver a empezar.

¢ Situviera la oportunidad de empezar

de nuevo, qué haria y qué evitaria?

Volveria a creer en el suefio de crear un espacio para una rehabilitacién
diferente. Evitaria los miedos. Hay que creérsela para poder emprender.
Evitaria el miedo de valorar mi trabajo: a veces lo subvaloramos porque el
medio no le da a la rehabilitacion el valor que tiene.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
No, porque de todos los errores se ha aprendido. Todo es un aprendizaje.
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¢ Qué consej daria a quienes

empiezan a eafprender hoy?

(lue dejen el miedo atrés. Que es necesario hacer sacrificios, pero poco
a poco se ven Los frutos. Que comiencen a crear su suefio y crean en él.
No solo pensar en el bienestar econémico, sino dejar en alto la profesion.
Amar y disfrutar lo que hacen.

¢ Qué consejo se daria usted

misma y en qué momento?

No caer en que Lo que hago se convierta en un simple negocio. Mantener
en el pensamiento cémo se inicid y no dejar que se pierda la sensacion
del paciente que se va diferente, que cambid su calidad de vida después
de venir a Equilibrate.

Mensaje final

Adicional al proyecto del centro de rehabilitacién, en el dmbito académico
nacional se estd trabajando en la constitucion de un grupo de interés
de rehabilitacion vestibular. Es necesario unirse con otros colegas que
tienen interés en la misma drea para crear nuevo conocimiento y dar
a conocer la especialidad. En el gremio de la fisioterapia es necesario
darnos la mano para crecer.

E
£

N\

Frase para la posteridad
Si quieres resultados diferentes, haz las cosas diferentes.
Siempre preguntarse en qué estoy fallando; autoevaluarse todo el tiempo.
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Perfil biografico Perfil empresa
Nombre Lucas Cardona Ortiz Empresa Filios S.A.S.
Fecha de Cargo
Nacimiento 30 de enero de 1980 Ocupado Gerente y representante legal
Lugar de Sector
Nacimiento Manizales Econdmico Industria | Confecciones
Ingeniero mecanico y Tamaiio Pequeiia empresa
Profesidn de manufactura
Fecha de
Programa UAM del fundacidn Mayo de 2010
que es graduado Ingenieria Mecanica

Afio de grado 2004




nstancias del entorno Esto ha puesto bajo la lupa los procesos productivos de paises como
Para 2010 el sector textil confecciones venia recuperandose de una caida China, Bangladesh y la India, que evidencian “esclavitud moderna”.
bastante fuerte en la contribucin en el PIB del pafs. Los afios 2010y 2011 Igualmente, hechos como las restricciones arancelarias que ha impuesto
se plantearon con un futuro prometedor para las maquilas colombianas; Estados Unidos a China han cambiado de manera positiva el panorama
sin embargo, el 2012 presentd un fuerte golpe a la industria debido a las para la industria colombiana, a pesar de la alta carga impositiva que
preferencias de muchas empresas nacionales por las maquilas chinas, y tienen estas empresas en el pais.

esto afecto directamente a la empresa Filios.
Descripcidn histérica

El sector de las confecciones siempre requiere mano de obra, y el gran Filios es un suefio que se presentd fortuitamente hace mas de ocho
empresario usualmente tiene como referente el costo de produccion anos y medio, el cual se fue materializando entre Situaciones positivas
chino, lo que demanda en la industria nacional una baja en el costo. y negativas, momentos buenos y malos, alegrias y tristezas. Inicialmente
Esto afecta directamente a las pequenas industrias y aumenta a cantidad se reunieron tres socios, y en la actualidad cuenta con dos.

de maquilas no formalizadas.
En 2010 Lucas era empleado y el contrato laboral que tenia llegé a su

Sin embargo, es evidente en los (ltimos seis afos la preocupacion del fin. Esto lo llevé a enfocarse en terminar su especializacion y buscar un
Gobierno por aumentar el impuesto arancelario a la importacion del nuevo trabajo. Para ese momento la industria de las confecciones no era
kilo de textil/prendas al pais, y combatir el contrabando que afecta algo extrano para €L, pues un familiar trabajaba en ese entonces en una
fuertemente al sector de la confeccion nacional. El usuario también ha empresa de confecciones en Villamaria. Finalizando abril de 2010 ese
influenciado en el aumento del mercado para Colombia, gracias a que familiar le dijo que queria reunirse con €l para hacerle una propuesta.
quiere ser mas consciente de como, en donde y bajo qué circunstancias Asi inicid Filios.
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se construyen las prendas que porta.
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EL primer hecho que relata Lucas es la creacion de la empresa en el 2010. ;. POr qié se convirtio en empresario?

Independientemente de como se dio la empresa, este momento marcd
un antes y un después en su vida al pasar de empleado a empresario,
potencializando esa esencia emprendedora que no sabia poseer en su
interior. En 2012 la empresa vivi6 una experiencia no muy ajena a los
empresarios y emprendedores del mundo ese afio: el sector se vio
afectado y Filios experimentd una situacion econémica muy apretada, que
les (levo a tomar decisiones muy dificiles.

En 2017 Lucas participd en la categoria Empresas de Alto Potencial (EAP)
en Manizales Mas. Esto impactd de manera positiva en el empresario, al
generar un cambio en su pensamiento como emprendedor gracias a as
asesorias brindadas por sus profesores y el acompafamiento de os otros
empresarios. lgualmente, aprendio que no es la empresa la que trasciende
en el tiempo sino el empresario, y que los emprendimientos pueden morir y
nacer nuevos, pues quien es emprendedor, nunca deja de serlo.

En 2018 se dio un gran paso para cambiar el futuro de la empresa. A raiz
de las coyunturas presentadas en 2012, Filios siguid funcionando, mas
no con el éxito que tuvo en los primeros afos. Eso llevé a que desde
2017 se gestara una nueva sociedad, Industrial de Confecciones Falco,
un nuevo proyecto con el que se buscaba subsanar algunos problemas
que se estaban presentando. Posteriormente se dejé a Filios terminar de
subsanarlos y que la nueva sociedad se dedicara a otros proyectos.

La empresa espera seguir siendo maguiladora, pero a la vez abarcar el
mercado de paquete completo y desarrollar una marca propia.

Lucas se convirtid en empresario cuando surgid a oportunidad de
un negocio con una empresa de confecciones de a ciudad para crear
una planta que maquilara los productos y agilizara los pedidos de
£sa empresa.

¢Por qué inicia la empresa?

Surgid por iniciativa de su familiar, quien era duefio de una empresa de
confecciones de la region y requeria servicios de maquila para completar
su produccidn.

¢ Como identifico la oportunidad?

Debido a que Lucas estaba familiarizado con el sector, al presentarse
la propuesta de su familiar vio una oportunidad de que la idea se
materializara de manera fructifera.

¢Cualerael problemaa

solucionar en ese momento?

La empresa de su familiar requeria que una empresa maquiladora le
ayudara a completar la produccion de los pedidos que estaban teniendo en
ese momento.

¢Cual es sumensaje de venta

o propuesta de valor?

La propuesta de valor de Filios se basa en el material humano que
compite desde tres factores: velocidad, excelente calidad y cumplimiento
en el compromiso de entrega. Adicionalmente, la gestion comercial es
muy importante para Filios, pues con la logistica busca facilitarles los
procesos a sus clientes.
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fue el maygr impacto de lo

que aprendio en (a UAM?

EL mayor impacto que dejé la UAM en Lucas fue el programa de Paz y
Competitividad, porque fue una practica empresarial que le permitio
trabajar de manera multidisciplinar con compaiieros de la Universidad.
Esto le ayudd a vislumbrar la realidad del sector empresarial, en el cual
inevitablemente las disciplinas se interconectan. Comprendid como
funcionan a escala las estructuras sociales en los municipios, lo que e ha
permitido generar empatia con quienes le rodean, aprender a comunicarse
con el contexto y, a futuro, tener una competencia comunicativa mas
desarrollada para con sus empleados y clientes.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

Lucas recuerda muchas cosas, una de ellas es que inicialmente tomé la
decisidn de estudiar en Medellin porque la carrera de Ingenieria Mecdnica
en la UAM era un programa muy joven y aun no tenia su primera promocién.
Sin embargo, decidid volver a Manizales y terminar en la UAM. Para él fue
un enfoque diferente: los profesores no e veian como un cédigo debido
a los grupos eran mas pequefios, y as clases se daban casi de manera
personalizada. Esto permitio un espacio més cercano, donde el profesor
se preocupaba por el estudiante que iba maly le ayudaba a mejorar.

¢ Qué palabra usarian para describir a la UAM?
Agradecimiento es la palabra que utiliza Lucas, porque considera que
gracias a la UAM es la persona que es hoy; es donde aprendié muchas
cosas que le llenan hoy como ser humano. Gracias a la UAM logrd
ubicarse como ingeniero en Manizales y tener (a oportunidad de impulsar
su proyecto de vida.

¢Cual es la clase que mas recuerda?

Dibujo Técnico, porque la habia homologado, pero igual tuvo que repetirla.
Termodindmica con el ingeniero German, porque era muy estricto con €l,
e igual le fue muy bien. Hidrdulica con el ingeniero Gonzalo fue una
materia que califica de “bacanisima”, porque le fue extremadamente bien.
Y habia una materia que daba el ingeniero Marco que se llamaba mds o
menos Electrnica y Sistematizacién, porque jamds se le hubiera pasado
por la cabeza que una asignatura como esa estuviera en un curriculo de
Ingenieria Mecanica, y para €l fue bastante enriquecedor.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?

A Lucas le gustaria volver a ver Hidrdulica, Mecanismos |y Il 'y
Transferencia de Calor. Pensando en la carrera, le gustaria que tuviera
una linea de produccidn, que es en donde trabaja ahora.
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¢ Cuélha sido el mejor momento de su empresa?
Para a gran mayoria el mejor momento de una empresa es el momento
cumbre. Sin embargo, para Lucas fue cuando iban cuesta abajo, porque
les mostrd la realidad en la que estaban parados y los llevd a tomar
decisiones y hacer cambios.

Cuando inicid la empresa todo se dio de manera natural: le prestaron
la maquinaria, les mandaban los materiales e insumos, les enviaban la
produccion, los capacitaron, tenian clientes y tenian muy claro su rol,
que era producir y pagar némina. Pero en el 2012, cuando su cliente
mas fuerte se fue a producir a la China, la empresa, después de dos
anos y medio de crecimiento, quedd en un punto de inflexidn y debieron
iniciar de cero.

Para Lucas este fue su mejor momento, pues los llevé a muchas
experiencias, muchos sacrificios, a un horrible golpe a la moral, pero que
igual les dio aprendizajes para salir adelante con la empresa.

¢ Cudl ha sido el momento mas dificil?

En los ocho afios que lleva Lucas como empresario, su reto mas fuerte
ha sido poder organizar su tiempo sin sacrificar momentos con los seres
que ama. Distribuir su tiempo entre ser empresario, ser esposo, padre,
hijo y amigo, y equilibrar esos momentos cuando el negacio te consume
muchas veces los fines de semana, los festivos y noches enteras.

¢Como logro superar los

momentos de dificultad?

Después de todos los momentos dificiles, Lucas aprendid que hay tiempo
para todo. Hay sacrificios que deben hacerse, pero es importante que la
gente que le rodea se dé cuenta de la importancia de ser empresario.
Lucas y su socio aprendieron de la experiencia con Manizales Mas que
deben empezar a delegar en otros, que la empresa debe marchar con
y sin ellos. Esto les ayudd a equilibrar las cargas, a empoderar a sus
empleados y a poder trabajar en otros proyectos.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Ser un buen lider. Para Lucas, un buen lider es quien con su ejemplo le
enseia a la gente lo que es bueno para la vida, para el negocio y para el
futuro. EL buen lider no es quien da drdenes sino aquel que ayuda a sus
empleados hombro con hombro a cumplir as metas. Es quien entiende a
su personal y saca lo mejor de cada persona en todo momento.

¢Le ayudo su paso por laUAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

Lucas considera que no, porque eso lo dan la experiencia laboral y el
mundo. En diferentes participaciones en conversatorios con jovenes
emprendedores, él siempre concluye que las universidades deberian
esforzarse en brindar una serie de clases que son muy importantes para
la vida como relaciones interpersonales, manejar equipos de trabajo,
recursos humanos, contabilidad, que no siempre estan presentes en oS
curriculos porque no afectan directamente el drea del conocimiento, pero
que son vitales para los emprendedores.
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Lha sido la decision mas importante

en su carrera profesional?

Una de las decisiones mas importantes fue regresar a Manizales, pues
equivalia a cambiar su estilo de vida nuevamente, pero era consciente de
que debia hacerlo. Luego, en 2012, fue afrontar como representante legal
a situacion que vivia a empresa pues, a pesar de ser una sociedad, Lucas
era quién debia dar la cara a proveedores, bancos, a la DIAN y empleados.
Y, por ltimo, cambiar su forma de ver el negocio y organizar su tiempo de
manera que pudiera disfrutar de su hijo.

¢ Situvieran la oportunidad de empezar

de nuevo, que hariany qué evitarian?

Si pudiera empezar de cero, Lucas considera que esta vez escucharia a
una persona “externa” como asesor: el papd, el tio, un amigo con una
vision mas amplia y experiencia empresarial que le pudiera aconsejar y no
dejarle caer en un error evitable. Se rodearia de personas mas inteligentes
que €l para que le hagan ver en qué estd fallando.

Otra decision que tomaria seria aprender desde el principio a trabajar
en equipo, a generar clister, pues la industria en Manizales es muy
reservada para trabajar con otros. Actualmente, gracias a que trabaja en
sinergia con otra planta, han podido captar clientes mas grandes.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?

Lucas no se arrepiente de las decisiones que ha tomado, porque considera
que incluso cuando pasa algo malo, eso le lleva a aprender nuevas cosas
y le produce mejores aprendizajes. Se debe aprender de cada situacin
para la toma de decisiones futuras. Recuerda que un asesor de Manizales
Mas les decia que un empresario debia quebrarse asi sea una vez en la
vida, porque es una experiencia que deja muchos més aprendizajes.



¢ Qué consej
empiezan a eafprender hoy?

“iHagale sin miedo!”. Incluso cuando va a tener momentos buenos,
momentos malos, va a tener tristezas y desamores, pero esa es (a vida.

Lucas admira plenamente a la gente que emprende, y siempre que puede
les anima a que lo hagan, que no tengan miedo, que sigan adelante y
enfocados en perseguir sus suefios. Recomienda nunca desistir y siempre
persistir. Estar convencido de lo que se quiere hacer, saber cual es el suefio
a persequir y amar lo que se hace, porque se puede sacar adelante una
empresa, pero nunca va a ser satisfactorio si no se ama lo que se hace.

Igualmente, Lucas reitera que se debe vivir luchando contra el miedo,
porque si se lo toma en serio, el emprendedor nunca va a avanzar.
Se le debe sortear y sequir trabajando por el cumplimiento de las
metas planteadas.

¢ Qué consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

En el 2012 se hubiera dado un consejo: jAsesérese, que puede tener un
camino diferente y no tener que vivir (as consecuencias que vive en este
momento! Si bien las experiencias han sido muy enriquecedoras en su
proceso, le hubiera gustado que el camino no fuera tan tortuoso.

Mensaje final

Lucas agradece a su socio, Félix Atehortia Franco, quien con su
experiencia y conocimiento ha sido su guia e instructor en el mundo de la
confeccidn, acompanandole en todo momento.

Hace una mencidn especial a su padre, quien ha sido un ejemplo de
emprendimiento, tenacidad y persistencia; a su madre y su hermano,
pues el amor incondicional de la familia es muy importante. A su esposa,
Natalia Giraldo, a quien ama y quien junto a su hijo Pablo son la gasolina
para que su motor de emprendimiento y empresario nunca se apague.

Frase para la posteridad
Nunca resistirse al cambio.

El miedo no existe.
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' Perfil biografico Perfil empresa
Nombre Alberto Alvarez Lopez Empresa GTI - Alberto Alvarez
Fecha de
. . Cargo
Nacimiento 30 de noviembre de 1965
Ocupado Gerente general
% Lugar de
Nacimiento Manizales Sector
N - i : Econdmico Tecnologias de la informacidn
© Profesion Ingeniero de sistemas
- = T n
//Q"'e Programa UAM del Tamano Pyme
I tij (7, que es graduado Ingenieria de Sistemas
\ —— Fecha de
N = Aio de grado 1993 fundacion 1994




nstancias del entorno

La apertura econdémica impulsada por el gobierno de Cesar Gaviria
(1990-1994) produjo como resultado que el pais pudiera acelerar la
importacion de bienes de capital, entre los cuales se encontraban los
dispositivos de tecnologia informtica.

En 1998 se presentaron graves acusaciones por la penetracion de dineros
del narcotrafico en las campanas politicas. Fue una épaca de profundos
indicios de desaceleracion econdmica. Este afio marcd el comienzo de
la peor recesidn en la historia de Colombia, que llevé a que en 1999 por
primera vez se registrara un crecimiento negativo del 4,5 por ciento en el
producto interno bruto.

Por aquella época no habia en el Eje Cafetero tiendas especializadas en
productos tecnoldgicos de fabricantes reconocidos a nivel mundial, que
permitieran a las empresas tanto del sector piblico como del privado
la posibilidad de adquirirlos en la regién. La mayoria de las empresas
comercializadoras ofrecian productos clones, cuyos términos de garantia
y servicio de soporte eran limitados.

. Tiendas
qq4 + especializadas 1996 Quiebra. ——
/ de informatica.

Membresias

fabricantes de TI.

Descripcion historica

Como estudiante de ingenieria de sistemas, Alberto escogid como linea de
especializacion las materias asociadas a la electrdnica. Esto le permitié
conocer en detalle los diferentes componentes de los dispositivos
informaticos.

En agosto de 1994 tuvo la oportunidad de abrir una tienda especializada
en la venta de dispositivos de computacion personal y servidores. Lo logré
con el apoyo de uno de los mas grandes distribuidores de tecnologias de la
informacion en el pais. El mercado objetivo era el sector empresarial, tanto
privado como puiblico. La meta era crear cultura de compra de dispositivos
que contaran con el respaldo posventa del fabricante, y asi competir en
un mercado contaminado por el contrabando de computadores clones.

Adicionalmente, gracias a su formacion base como ingeniero pudo realizar
las primeras labores de integracién de sistemas, apalancandose en la
aparicion de tecnologias cliente-servidor, redes y comunicaciones.

Soluciones de
2008  Expansion Eje Cafetero. £ 2010 ntegracion de

/- sistemas.
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Entre 1994 y 1996 se abrieron tres tiendas en Manizales, Pereira
y Barranquilla. Finalizando 1996, Alberto rompié relaciones con el
empresario que concibié el concepto de las tiendas y, por ende, perdid
todo el esfuerzo realizado en su posicionamiento y dindmica comercial.
Fue una época de crisis tanto personal como financiera, y el Unico
salvavidas fue la estrecha relacién que tenia con sus clientes, empresas
de reconocido prestigio, que optaron por seguir contratando sus servicios
dada las competencias que tenia como ingeniero, en una época en la que
realizaba al tiempo labores de administrador, vendedor e instalador de los
bienes y servicios que ofrecia.

Fue asi como comenzd de nuevo, con nuevas lecciones aprendidas.
“Entendi que para ser empresario, mi formacidn como ingeniero no era
suficiente”, dice. Complementd sus estudios con una especializacién
en Finanzas, estudios en derecho comercial y tributario y un programas
de alta gerencia que le ayudaran a evitar los errores del pasado y asi
relacionarse adecuadamente con términos contractuales, contables,
legales y financieros indispensables en el quehacer empresarial.

Entre 2000 y 2005 la empresa fue reconocida como centro de servicios
autorizados de Compag, uno de los principales proveedores de tecnologia
anivel mundial. En el mismo periodo se lograron membresias de alto nivel
con fabricantes como Microsoft y HP. En 2005 y 2006 complementaron su
portafolio con soluciones de redes y seguridad informatica, de la mano
de 3COM y otros fabricantes. En 2007 expandieron cobertura geografica
a todo el Eje Cafetero, y comenzaron a ofrecer soluciones basadas en la
integracion de sistemas.

it

;L#mo Be convirtio en empresario?

Para las personas que en nuestros afios de formacion nunca pensamos
Ser empresarios, no se nos facilita tomar esta decision. Las oportunidades
laborales que se presentaban para la época estaban asociadas al
desarrollo de software, tema que no era de mi interés, y la direccion de los
departamentos de tecnologia estaba en esa época en cabeza de ingenieros
electricistas, que ocuparon ese rol por la ausencia de profesionales de
ingenierfa de sistemas.

Ante la ausencia de oportunidades laborales que me llamaran la atencidn,
opté por dedicarme a la investigacion en temas econdmicos en centros
de reconocido prestigio, como el Centro de Estudios Regionales Cafeteros
y Empresariales (Crece) y el Centro de Investigacion en Tecnologia
Electronica (CITE). Mis mentores me inculcaron conocimientos de macro
y microeconomia, los cuales me interesaron y sirvieron como base para
despertar mi vocacion de empresario.

Mi aventura como empresario fue producto de aprovechar oportunidades
de la vida, relacionarme con empresarios, tomar decisiones de riesgo sin
pensar mucho y hacer (as cosas con disciplina y sacrificio.

¢Por qué inicia la empresa?

La empresa inicié en un momento de disrupcién tecnoldgica, en la
cual el acceso generalizado a computadores personales y tecnologias
cliente - servidor permitia a as empresas llevar a sus escritorios poder de
computo y asi agilizar sus procesos de negocios



¢ Como identifico la oportunidad?

Para la época, la mayoria de los propietarios de las empresas
comercializadoras de tecnologia no eran ingenieros de sistemas.
El concepto de integracion de sistemas era nulo y las empresas requerian
servicios de instalacion y puesta en marcha de redes de computo
empresariales. Ademas, la mayoria de los ingenieros graduados de la
UAM optaron por dedicarse al desarrollo de software, y mi vocacion era la
gestion y administracion de dispositivos tecnoldgicos.

¢Cual era el problema a

solucionar en ese momento?

Era un momento de transicion tecnoldgica. Grandes y costosos centros de
computo eran los que prestaban los servicios de procesamiento de datos
a las empresas. Con la llegada del PC y la computacién cliente-servidor,
las compaflias comenzaron a adquirir sus propios equipos de tecnologia
y a montar sus centros de datos. Requerian adquirir hardware y software
que contaran con soporte y servicio directo de los fabricantes de mayor
prestigio como Compag, Microsoft, IBM y Hewlett Packard en su época.

¢Cual es sumensaje de venta

o propuesta de valor?

La venta consultiva soportada por ingenieria especializada y certificada
por los diferentes fabricantes de hardware y software, es nuestro mensaje
de venta. La integridad (hacer siempre lo correcto), a solidez empresarial,
el mejoramiento continuo y la preferencia por el cliente, anticipandonos a
sus necesidades, soportan esta propuesta de valor.

fue el maygr impacto de lo
que aprendio en (a UAM?
Desarrollé pensamiento analitico y vision holistica.

¢Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

El esfuerzo que hacian sus fundadores para que cada nuevo pregrado
que ofrecia lo dirigieran as personas mas capaces, la mayoria de ellos
académicos de gran prestigio a nivel nacional. En el plano estudiantil,
las largas jornadas hasta el amanecer en las limitadas salas de cémputo
de la Universidad, esperando los turnos para realizar los trabajos
de programacion.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
Esfuerzo insigne de patricios que siempre han velado por conservar a
Manizales como referente intelectual, empresarial y académico del pais.

¢Cual es la clase que mas recuerda?

Musica, dictada por nuestro sabio decano Camilo Rueda, y la frustrante
experiencia al conocer que no nos iban a ensedar teoria musical sino toda
a teoria matemética que soporta los algoritmos de la musica digital.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Todas las materias asociadas a comprender la fabricacién de los
componentes de hardware de equipos informaticos.

\
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¢ Cuiralha sido el mejor momento de su empresa?
EL hoy, por contar con una base de clientes conformada por las mas
representativas empresas de los diferentes sectores econdmicos;
contar con recursos que nos han permitido hacer apuestas de riesgo e
inversiones en nuevas tecnologias, y contar con un recurso de ingenieria
certificado por los diferentes fabricantes de tecnologia.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

Se presentd en 1998 y 1999, afos de crisis econdmica. El pasivo con los
hancos era demasiado alto y las tasas de interés se incrementaron en
forma acelerada. Fue dificil cumplir los compromisos con los proveedores
financieros y de tecnologia.

¢Como logrd superar ese

momento de dificultad?

Gracias al buen nombre y prestigio ya adquirido, los proveedores me apoyaron
en esos afios dificiles. Nunca perder la credibilidad del cliente y cumplir los
compromisos con os acreedores es indispensable para superar estos momentos.

¢Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Debe tener la capacidad de no tomarse nada a titulo personal, de entender
que los clientes no son suyos sino del que mejor los cuida, reconocer que
son ellos los que pagan todos sus gastos; y la habilidad de entender a
sus subalternos, lo que los motiva y los alienta; de comprender todas las
dreas de la organizacion; de tomarse el tiempo para pensar y analizar.

¢Le ayudo su paso por laUAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

La capacidad analitica desarrollada en las ingenierias hace que la
compresion de problemas complejos se facilite. La toma de decisiones
cuando intervienen mltiples variables se agiliza.



al ha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Realizar estudios complementarios como la especializacion en Finanzas y
los programas de alta gerencia me ayudaron a ampliar mi base conceptual
en el mundo empresarial.

¢ Si tuviera la oportunidad de empezar

de nuevo, qué haria y qué evitaria?

Me asesoraria mejor en temas legales, contables y contractuales. Me
rodearia de personas mas calificadas, que me hubiesen permitido crecer
mas rapido como empresario.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
Me arrepiento de no haber realizado un proceso de expansidn geografica
en forma mas acelerada.

) -

¢ Qué consejoiés daria a quienes

empiezan a emprender hoy?

(ue identifiquen con mucha precision cual es el rol que deben ocupar
en la organizacion y desarrollen competencias comerciales muy rapido.

¢ Qué consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

(Que tuviera una vision mas amplia del mundo de los negocios y
disminuyera a aversién al riesgo.

Mensaje final
Escoger muy bien los socios en los negocios, porque ellos te pueden
levar al éxito o, por el contrario, al fracaso.

Frase para la posteridad
EL dinero es el resultado del trabajo bien hecho, y nunca debe ser tu
motivacion para trabajar.

\
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nstancias del entorno

Esta historia comienza en 2011, cuando los dos futuros socios, los
ingenieros Luis Elberto Martinez y Victor Hugo Soto, ambos ingenieros
quimicos y compareros de clase en la Universidad Nacional sede
Manizales, intercambiaban conocimientos desde sus respectivos empleos,
uno de ellos aportando en la gestion ambiental y el atro en el manejo de
los procesos productivos en una planta de alimentos, especificamente
una planta de produccién de café soluble.

En sus conversaciones siempre existia un anhelo por trabajar de manera
independiente y crear empresa. Sin embargo, la necesidad de un sueldo
fijoy las respectivas responsabilidades con sus familias, hacian postergar
esas “ideas locas” que se pasaban por su mente de manera constante.

Descripcion historica
Con el creciente interés de especializar aln mas el conocimiento que
tenian, dirigido a una mayor cantidad de empresas que necesitaban de

(et
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" entre los socios. 2012 p 2012
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2014 Consultoria Argos. 2016

Diciembre

\ . Especializacidn en
Primer negocio. Gerencia (UAM. 2013

Agosto Addventure Mas
de Manizales Més.

esos procesos de ingenieria aplicada a los procesos, la mejora productiva
en el entorno de trabajo y el ambiente, nacié la empresa. Esta desde
su creacion ha tenido como premisa el incremento de su conocimiento,
(levdndolos a la UAM a especializarse en Gerencia y a participar de
espacios de formacidn para empresas.

En agosto de 2016 iniciaron un nuevo reto de capacitacion en el programa
Addventure Mds de Manizales Mds, experiencia que consideran como
un gran revolcon que les ayudd a organizarse y proyectarse. En 2017
ingresaron al programa ANDI del Futuro, el cual, mas que aumentar sus
ventas, les ayudd a pensar en grande y a tener relacionamiento directo
con grandes empresas, siendo esa su principal motivacion y un nuevo reto
para transformar su empresa.

En 2018 multiplicaron la facturacion del afio anterior por cinco, y en el
2019 esa facturacion se multiplicard por tres, lo cual deja ver el gran
crecimiento y la consolidacion de ICP. Segun afirman los socios, es
apenas el inicio de lo que esperan lograr con la empresa y con sus Suefos
de emprendimiento.

Diciembre Fondo Emprender
[Plan de Negocios).

. ~. Facturacion se
La facturacion ! N AN
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o ge convirtio en empresario?
Estando en el mundo laboral se puede sembrar el futuro de un
emprendedor. Es cuestion de aprender durante un tiempo del mundo real,
encontrar problemas especificos de los sectores, ahorrar, crear contactos.
Es en esos momentos cuando todo se prepara para cuando llegue la
oportunidad. Creo que nuestras experiencias previas nos prepararon en
este camino de ser empresarios.

¢Por qué inicia la empresa?

A partir de Lo anterior tomd fuerza su iniciativa de emprender y decidieron
fundar la empresa: ICP - Ingenieria y Consultoria en Procesos el 3 de julio
de 2012. Sin abandonar los respectivos empleos que tenian en esa época,
ambos socios iniciaron la estructuracion formal de a naciente empresa
y de las diversas propuestas de solucion ambiental y de procesos que
ofrecerian a sus posibles clientes iniciales.

Pasaron casi seis meses antes que resultara un negocio, hasta que
por fin en diciembre de 2012 la empresa CHEC dijo “si” a los nuevos
emprendedores e iniciaron su primer y gran negocio, por o que uno de los
socios, Luis Elberto Martinez, decidid renunciar a su empleo y dedicarse
por completo a Su nueva empresa.

¢ Como identifico la oportunidad?

Las continuas y exitosas soluciones que brindaban ambos ingenieros
a los diversos retos que se presentaban en las respectivas empresas
donde trabajaban, les hacian pensar que su idea de negocio podria
funcionar, pues ese tipo de soluciones eran requeridas en cualquier tipo
de organizacion, no solo de la region sino incluso del pais. Es natural que

en todas partes se busque permanentemente el ahorro de costos en los
procesos en términos de su optimizacion y la reduccin de vertimientos.
Esa era precisamente la fortaleza de ICP. y donde querian centrar su
propuesta de valor.

¢Cual era el problema a

solucionar en ese momento?

Ambos empresarios vieron un gran problema derivado de la aplicacion
de procesos de ingenieria para las empresas que, ademas de costosos,
resultaban de dificil acceso y de baja especializacién. Por eso eran
tremendamente requeridos por las empresas en busca de incrementar
su rentabilidad y productividad y reducir sus riesgos e impactos
de tipo ambiental.

¢ Cual es su mensaje de venta

o propuesta de valor?

Para ICP es claro que su propuesta de valor es la optimizacion de los
procesos industriales en términos de su mejoramiento, asi como la
reduccion de vertimientos industriales. Sin embargo, resaltan que estos
servicios estdn acompafados de un plus importante, representado en el
fuerte acompanamiento y servicio posventa que brindan a sus clientes,
pues esa cualidad no suele ser una caracteristica en las empresas que
brindan servicios similares.

En el momento de sondear la satisfaccion de sus clientes, ICP recibe
con agrado que el plus del acompaiiamiento y servicio posventa es uno
de los factores que se destacan y que ademas consideran como un valor
agregado diferencial de la empresa.



fue el maygr impacto de lo

que aprendio en (a UAM?

Con el proyecto con CHEC surgid la necesidad de conocer cémo administrar
una empresa, pues ambos con su experticia como ingenieros tenian muy
claras la implicaciones de orden técnico que los proyectos les podian
exigir, pero no tenian idea de administrar recursos, y mucho menos
de potencializarlos.

Es alli donde aparece en la historia la UAM con su oferta de un posgrado,
la Especializacion en Gerencia. En abril de 2013 surgid esa nueva aventura
de volver a un salon de clases, pero esta vez quizas con muchas ganas de
aprender y aprovechar cada una de las materias que brindaba el programa
de educacion superior.

Luis destaca haber recibido de la UAM direccién para manejar su empresa,
vision de su estructura, bases sdlidas en finanzas, especialmente en el
tema de indicadores, control en la evolucién de la compaiiia, planeacidn
estratégica y, en general, poder complementar la visién técnica de su
formacion base como ingenieros con la vision gerencial organizacional.

EL emprendedor resalta la importancia de los estudios de caso como una
gran herramienta para fortalecer los procesos de aprendizaje desde la
realidad de los negocios, Lo cual fue un gran valor agregado en su paso por
la UAM y Manizales Mas.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

Desde la fundacion de ICP se destaca el interés de los socios por fortalecer
no solo la parte técnica de los servicios que ofrecen, sino también la parte

estratégica y gerencial del negocio, siendo muy conscientes de la necesidad
de estructurar y fortalecer este aspecto, el cual consideran fundamental
para proyectar su organizacion y hacerla crecer de forma sostenible.

De la experiencia resultante de esa necesidad, el ingreso a la
especializacion en la UAM, Luis Elberto recuerda el regreso a clases como
un momento de mucha “euforia”, pues eran muchas las expectativas de
aprender, asi como la necesidad de conocimiento Util y practico para
aplicar a su compaiiia.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?

Luis dice que la institucion representa de la mejor forma la palabra
“evolucion”, puesto que es una universidad dindmica que se actualiza,
se evalia y mejora permanentemente, o cual impacta en la calidad
del conocimiento que brinda a sus estudiantes tanto de pregrado
como de posgrado.

¢Cual es la clase que mas recuerda?

El empresario destaca uno de los cursos, en el que aprendid sobre la
construccion de indicadores estratégicos del Balanced Scorecard de
la compaiiia. Este trabajo en su momento le dio forma a (a planeacion
estratégica de ICP. que adn sigue vigente y sigue representando el timdn
organizacional, el cual les permite avanzar, redireccionar, mejorar y
actualizar las metas y diversas estrategias para el logro de las mismas.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?

No dudaria en hacerlo en temas de finanzas, pues considera que es un
tema que tiene demasiada informacién Gtil, que cuando no se pone en
practica tiende a irse olvidando.
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¢ Cralha sido el mejor momento de su empresa?
2018 ha sido el mejor ano para ICP, pues lograron multiplicar sus ventas
considerablemente y han logrado fortalecer su empresa tanto en la
mision como en la vision, lo cual favorece a proyeccion organizacional
y los retos que se plantean permanentemente en pro del crecimiento y
a sostenibilidad.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

Finalizando 2013, los socios decidieron estructurar el plan de negocios
y presentarse al Fondo Emprender. Después de un arduo trabajo e
inversion, recibieron no muy buenas noticias frente a la viabilidad de
su negocio. Esto, en lugar de desmotivarlos, los retd a seguir puliendo
la estructura del negocio y a mirar nuevos horizontes de financiacion y
apoyo emprendedor.

Se dedicaron entonces todo 2014 a una fuerte gestion comercial, la
cual no mostrd resultados en todo el afio. Esto los llevd a su primera
crisis emprendedora, llegando incluso a la posibilidad de terminar con la
empresa, pues Luis Elberto ya no tenia recursos disponibles para mantener
a su familia y la coyuntura econdmica de ICP lo estaba direccionado a
la blsqueda de trabajo en alguna organizacién. Sin embargo, el apoyo
moral del equipo, incluyendo sus respectivas familias, les hizo aguantar
un poco mas.

La espera y la fe valieron la pena, y en diciembre de 2014 recibieron no
solo una sino dos excelentes noticias, pues habian sido los ganadores de
una licitacién en la Universidad Nacional para construir la red de vapor
de los laboratorios del programa de Ingenieria Quimica, a la vez que les

a la optimizacion de procesos industriales y a reduccion de vertimientos.
Durante todo el 2015 se dedicaron a la ejecucion de ambos proyectos, y a
finales de ese ao el sequndo socio, Victor Hugo Soto, también renuncié a
su empleo para dedicarse por completo a ICP.

¢Como logrd superar ese
momento de dificultad?

momentos dificiles y superarlos.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Todo emprendedor debe poseer resiliencia y apertura al cambio, esta
Gltima para favorecer los procesos de transformacion. También el
cuestionamiento permanente, que permita a evolucion y el crecimiento
organizacional.

¢Le ayudo su paso por laUAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

La Especializacion en Gerencia de (a UAM me abrid los ojos en términos
empresariales, mejord notoriamente la capacidad de estructurar proyectos
y potenciar el crecimiento de la empresa. Adquirimos una nueva vision.



al ha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Para ambos socios de ICP, la decision mds importante que han tomado en
sus vidas es la de ser emprendedores y crear empresa, alejandose de la
supuesta estabilidad que brinda un empleo para entrar en la carrera loca
de generar sus propios ingresos, crecimiento empresarial y ademds tener
la posibilidad de emplear otras personas.

Por tanto, la renuncia a sus empleos para dedicarse de lleno a ICP
lo recuerdan como uno de los momentos mas retadores de su vida
profesional e incluso familiar, teniendo en cuenta que en este proceso el
apoyo de los suyos ha sido fundamental para persistir, insistir y resistir
en ese sueio Llamado ICP.

¢ Si tuviera la oportunidad de empezar

de nuevo, qué haria y qué evitaria?

Luis considera que repetiria la experiencia de la UAM, asi como el tiempo
y los recursos invertidos en Manizales Mas y ANDI del Futuro. Por otro
lado, replantearia la participacién en el Fondo Emprender, pues no la
considera una experiencia realmente aportante para su empresa.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
Este empresario considera que todo trae consigo un aprendizaje.
Su respuesta es no.

¢ Qué consej
empiezan a €
Elingeniero hace énfasis en la necesidad de invertir en un buen abogadoy un buen
contador, ya que normalmente son los principales rubros que los emprendedores
suelen castigar al no dedicarle suficiente presupuesto, pues debido a la baja
facturacion, caracteristica de los negocios nacientes, los emprendedores no
consideran importante invertir en esos dos servicios profesionales.

Segun el criterio y la experiencia personal de Luis, el abogado y el
contador son profesionales indispensables desde el inicio en cualquier
emprendimiento, ya que literalmente ahorran dolores de cabeza, ademads
de posibles sobrecostos importantes, asociados especialmente a temas
legales de contratacidn y asuntos tributarios.

¢ Qué consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

EL empresario enfatiza en a necesidad de fortalecer permanentemente
las habilidades de planificacion organizacional, aspecto imprescindible
para que su empresa sea dindmica y abierta al cambio, lo cual favorece
su éxito, crecimiento y sostenibilidad.

Mensaje final

EL emprendedor, fundador y socio de ICP afirma que no se puede dejar pasar
por alto el impulso de emprender, pues definitivamente es algo que cuando
se siente, jse debe hacer!

Frase para la posteridad
Podemos ser tan grandes como queramos. Solo debemos creer en
nosotros mismos y valorar nuestras propias habilidades y capacidades.
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nstancias del entorno

En 2011 a sequridad en empresas o residencial no era algo que se considerara
relevante en ciudades medianas como Manizales. Esto contrastaba con los
indices de inseguridad del pais, que en general son altos.

Por otro lado, Colombia, como pais en desarrollo, suele estar atras en
avance tecnoldgico e implementacion de tecnologias. Aplicado al tema de
la seguridad, acceder a un sistema de camaras era un lujo, y algo ain no
pensado para las residencias. EL futuro inmediato indicé que los sistemas
de seguridad no serian un lujo sino més bien una necesidad. Es decir, las
empresas en su inventario y planeacion deberian incluir la implementacidn
de planes de sequridad. De igual forma las residencias, especialmente (a
propiedad horizontal.

Los sistemas de deteccion de incendios también eran desconocidos.
Pero como estos sistemas se implementan por ley en Estados Unidos, lo
mas seguro era que en un futuro cercano de igual forma habria normatividad
similar en Colombia. Alli se identificd otra oportunidad.

Econdmicamente Manizales es una ciudad media con sueldos no muy altos
en relacion con otras ciudades como Bogotd, Medellin, Barranquilla o Cali.
Sin embargo, la ciudad presenta crecimiento en muchas dreas, por ejemplo,
el sector comercial.

Aliniciar (a empresa en Manizales no se tenia mucha competencia, lo cual
ayudd a un cierto nivel de seguridad, y fue un incentivo para la puesta en
marcha del proyecto. Aunque en términos generales Manizales es una ciudad
segura, el potencial de la empresa se veia mas desde la prestacion de los
servicios ofrecidos a la industria y el comercio.

Descripcion historica

Christian era empleado en una empresa de seguridad de Manizales,
donde dio sus primeros pasos en esa drea. En determinado momento
lo trasladaron a Bogota, lo cual no estaba en sus planes ni deseos.
Como no habia opcidn, su alternativa fue renunciar al empleo y buscar
sus propios horizontes.

En cualquier caso, segn Christian, “no todos nacen para ser empleados
ni todos nacen para ser empresarios”. Como €L se incluye entre quienes
si llegaron al mundo para lo segundo, su inquietud principal era si podia
hacer de una mejor manera las cosas de las que ya estaba apropiado.
Por ejemplo, es destacable que la vision a futuro sobre las alarmas de
incendios fue sugerida por el jefe de la empresa en la que trabajc.

Elinicio de la empresa fue dificil, especialmente en lo relativo a pasar de
tener un sueldo fijo a la incertidumbre de tener o no contratos y dinero
para inversion y, lo mds importante, para vivir. Tomar esa decision de
renuncia al empleo fue dificil; pero Christian comenta con orgullo que
el apoyo de su esposa fue determinante para avanzar, pues ella trabajaba
y asumiria por el momento los gastos mientras la empresa alcanzaba
cifras positivas.

Como es Logico, inicialmente en némina solo aparecia Christian, quien
contrataba a dos técnicos por prestacion de servicios. Asi se manejo
la empresa los primeros dos afios y medio de existencia, con contratos
iniciales pequenios en cuantia pero valiosos en experiencia. Los primeros
contratos provinieron de clientes de la empresa a la cual Christian
habia renunciado. Las empresas pioneras en abrirle las puertas fueron
Efigas y Colombit.




La empresa inicio en casa con la intencion de bajar costos fijos.
Los equipos llegaban a la casa y desde alli se hacia a logistica. A medida
que la necesidad obligd, se fue pensando en un espacio mas adecuado.
Solo en 2017 se logrd tener un espacio para los empleados.

La inversion fue tal que Christian vendio todo lo que tenia, incluso su
vehiculo. Para rematar, en ese tiempo la esposa de Christian estaba en
embarazo, Lo cual supuso mas bien una motivacion adicional para trabajar
duro y no decaer en la mitad del camino. En palabras de Christian:
“Es un camino que uno tiene que correr y recorrer para valorar lo que se
tiene. Solo uno sabe el esfuerzo y el sacrificio que hay que hacer para
(legar hasta donde se encuentra en el momento”.

(e by

Creacion de la empresa.

En el tercer afo su esposa entrd a hacer parte de la némina de la empresa,
Christian comenta que fue de mucha ayuda, sobre todo para poner orden.
En 2019 ya tenian cuatro personas fijas, ademds de cuatro técnicos, un
comercial, un contador y una publicista por prestacion de servicios.

Dado que inicialmente eran pequefios, comenzaron por el sector
residencial. Sin embargo, detectaron no solo la necesidad de crecer, sino
que ademds en este sector solo se compran las camaras y el sistema, y
en general no habia proceso de posventa. En el caso industrial se requiere
del mantenimiento, y esto lo tienen las empresas estipulado en su plan
de inversién anual. De esa forma a empresa descubrio que su finalidad
es instalar, crecer y mantener. Este fue el enfoque real de la empresa.

Contrato con

Contratos con Centro Jabonerfas Hada

Contratos con Universidad
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otanidad

o pe convirtio en empresario?

Desde la Universidad queria ser un poco independiente econémicamente.
Christian vivia en Chinchind y estudiaba en la UAM en horario nocturno.
Su padre lo esperaba para regresar a Chinchind en la noche después de
clases, y como eran varias las personas que vivian en ese municipio,
Christian usaba el carro del papa como transporte colectivo. Asi empez6
a detectar una vena de emprendedor. Habia otros indicios de ese gen:
como era muy bueno en dibujo y hay gente que no tiene esa destreza,
él se trasnochaba haciendo planchas y cobraba por ello.

La vena empresarial fue heredada de sus abuelos maternos, que tenian su
propio negocio. Sumama también tuvo la experiencia, su papa Lo intento,
y €l siguié en la secuencia.

¢ Por qué inicia la empresa?

Por la necesidad de independencia econdmica, por la busqueda de ser
empleador, tener una empresa y dirigirla. Por el aprendizaje que habia
adquirido previamente y la intencion de hacerlo mejor.

¢ Como identifico la oportunidad?

Elinconformismo que sentia Christian en su empleo Lo Uevd a plantearse la
idea de hacer las cosas de una mejor manera. Su principal inconformismo
era por el trato que recibia del jefe, quien en general no decia las cosas de
la mejor manera, y esto le daba vueltas en la cabeza. El mayor aprendizaje en
esta direccion fue que si en algin momento L fuera el jefe, no seria como ese.

Christian reflexiond que un jefe convencional puede aprovechar
circunstancias como que la gente requiere trabajar para vivir, y por
ello los empleados pueden llegar a aguantar incluso sus malos tratos.

Esta situacion, que nunca compartié, motivé a Christian a renunciar y
formar su propia empresa.

¢Cual era el problema a

solucionar en ese momento?

El problema era el tema de la seguridad, cémo manejarlo por medio
de cdmaras, redes, etc. La implementacion y el mantenimiento de
estos sistemas.

¢Cual es sumensaje de venta

o propuesta de valor?

Christian reconoce que actualmente hay mucha competencia. Su empresa
trata de ofrecer un servicio muy integral. El lema: hacer las cosas bien
hechas desde el principio, de forma que los clientes por el voz a voz los
referencien, ya que la publicidad de la empresa es poca. Asi han crecido
COMO empresa.

Otro item relevante es la atencion al cliente y el servicio posventa. No es
laventayya, es estar pendientes de que todos los productos funcionen de
la manera adecuada, lo cual les da garantia a los clientes de la seriedad
de la empresa pues, independientemente del precio, siempre responden
por el producto.

Un elemento adicional es que la empresa siempre promueve la
capacitacion, ya que continuamente hay nuevas versiones de los
productos. Ademas, el cliente consulta en la red los productos y busca
otros nuevos. Esta dindmica obliga a que se deba estar al tanto de todo
para saber si pueden o no ofrecer soluciones.




; fue el maygr impacto de lo

que aprendio en (a UAM?

Después de hablar con otros compaiieros que también tienen empresas, han
(legado a la conclusion de que la UAM estd enfocada en generar profesionales
que tengan un compromiso mas con la prdctica, con el quehacer, con
desarrollar a partir de lo que ya estd, en lugar de con el componente
meramente tedrico. Es precisamente esa vision prdctica de la Universidad
lo que lleva al egresado a tener un enfoque diferente. Este es un elemento
diferenciador importante. “El aplicar lleva las personas a emprender”,
indica Christian.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

Recuerda mucho que en su generacion tuvieron profesores muy buenos.
Eran motivadores que invitaban a los estudiantes a estar ahi, trabajando
en las nuevas perspectivas de la ingenieria electrdnica. Destaca a los
docentes Rubén Fldrez, Carlos Cortés y Carlos Murillo.

Christian recuerda que su titulo de grado en 2005 es con honores y su
tesis fue laureada. Consistio en el desarrollo del laboratorio de potencia,
que permitid hacer las practicas de la materia para cursos posteriores.
La Universidad claramente realizG una inversion en el desarrollo de
este trabajo.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
Desarrollo. Ve el desarrollo en el tiempo, la Universidad ha evolucionado,
cambiado. “Si fue posible estudiar en las instalaciones que se tenian,
estudiar ahora en la UAM debe ser magnifico™, dice.

¢Cual es la clase que mas recuerda?
Sin duda, Circuitos.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Circuitos por su alto componente practico. Recuerda ademas los retos y
rapidos en ingenieria. Esto ayuda a desarrollar la creatividad.



o

¢ Cuélha sido el mejor momento de su empresa?
EL mejor momento en cuanto a clientes es precisamente conseguir
un cliente nuevo, lo cual es importante, pues implica crecimiento.
Independientemente del proyecto siempre se le pone la misma dedicacidn,
ya que esto ayuda a un flujo de caja, y por la responsabilidad adquirida
con las personas que trabajan en la empresa.

EL proyecto mas grande ha sido con el Centro Comercial Fundadores, un
proyecto en cuatro etapas anuales, de las cuales se han ejecutado tres.
Con jabonerias Hada también se realizd un contrato grande.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

Los primeros afios tienen como reto el darse a conocer. Por fortuna
siempre afio por afo han crecido. EL momento més dificil es precisamente
abrir puertas y saber levantarse ante la negativa. No todos los proyectos
se venden y se debe tener conciencia de ello.

¢Como logro superar ese

momento de dificultad?

Con perseverancia. Resulta dificil perseverar, tocar puertas, y que nadie
conozca la empresa. La forma de verlo desde una dptica positiva es tener
presente que para llegar a donde se quiere es necesario afrontar las
dificultades, empezar. La perseverancia es la clave.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Mente abierta a la oportunidad, al cambio. Habilidad de ver la oportunidad
de negocio. Christian indica que se debe ser recatado al abrir un negocio.

¢Le ayudd su paso por la UAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

La Universidad provee algunas de las herramientas, los primeros pasos,
lo cual no es para todo el mundo. Los trabajos practicos, de desarrollo,
ayudaron mucho como primeros pasos.




al ha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Renunciar, lo cual no es fdcil. Sobre todo porque no se sabe a qué se
enfrentardn. De hecho, cada afio es un nuevo reto.

¢ Situviera la oportunidad de empezar

de nuevo, qué haria y qué evitaria?

Volveria a crear la empresa, ya que le cambid la vida. Christian pregona
que la empresa es un proyecto de vida de todos como equipo de trabajo.
Insiste en que las personas desde que no hagan algo mal o quieran irse,
alli estaran trabajando si se sienten cémodas. Este empresario intenta
hacer todo lo contrario a quien fuera su jefe: en Su empresa promueve un
manejo de personal digno y correcto. Anade Christian que parte del éxito
de la empresa es la flexibilidad.

¢ Qué evitaria? En el inicio de la empresa eran tres personas, pero una de
ellas se quedd en su trabajo anterior y las otras dos formaron la sociedad.
Sin embargo, no hubo buena relacién comercial como socios, y esta
sociedad durd ocho meses. De esto aprendid, y aunque no se trata de
evitar sociedades, si lo estudiaria muy a fondo antes de tomar decisiones
que involucren asociarse.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
No hay arrepentimientos.

; Qué consejg/les
empiezan a émfirender hoy?

Primero, perseverar. No rendirse ante el fracaso, ante el primer no, ante la
primera puerta cerrada en la cara. La idea es precisamente aprender del
error y del fracaso, y tal vez esa es la idea del emprendimiento: aprender,
evaluar y sacar lo positivo de cada circunstancia. Mucho empefio.

Otro consejo: que conozcan muy bien lo que estdn haciendo. No meterse
con algo que no se conoce; si detecta una oportunidad de negocio, estudiar
primero de qué se trata. Christian cree que muchos fracasos de empresas
se dan porque la gente se involucra en proyectos que no conoce.

¢ Qué consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

Christian considera como defecto personal la falta de organizacion.
Todo Lo deja a la memoria y puede olvidar algin cliente, una cita, etc.
El consejo se o daria en el momento de crear la empresa.

Mensaje final

Elapoyo de su esposa, de los amigos y de la familia ha sido fundamental.
Un mal consejo de una persona cercana puede no ser la mejor idea,
puesto que puede ser determinante. Sin embargo, unas buenas palabras
en el momento adecuado pueden ayudar mucho.

Frase para la posteridad
No todos nacimos para ser empresarios, no todos nacimos para ser
empleados.
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Perfil biografico Perfil empresa

Nombre Juan Pablo Arbelaez Lopez Puby Co. Inversiones S.A.S.
Empresa Hometown Irish Pub

Fecha de

Nacimiento 25 de octubre 1981 Cargo
Ocupado Representante legal y gerente

Lugar de

Nacimiento Manizales Sector
Econdmico Entretenimiento | Bares y restaurantes

Economista empresarial |

Profesion DT Fuitbol Tamano Pequeia

Programa UAM del Fecha de

que es graduado Economia Empresarial fundacion 29 de octubre de 2009

Afio de grado 2005




—

e

/

Histo

/

fs

\

nstancias del entorno

Transcurria 2009. Juan Pablo Arbeldez Lépez, actual gerente del Hometown
Irish Pub, decidid apostarle, junto con su hermano y otros dos amigos, a
un modelo de negocio hasta el momento inexistente en Manizales y el Eje
Cafetero. Inspirados en los mejores pubs australianos, nacid la idea de
crear en esta ciudad un espacio tnico, donde un grupo de amigos pudiera
disfrutar de buena comida y una cerveza fria sin preocuparse por el alto
volumen de una buena misica.

Descripcidn histérica

Justo después de haber llegado de Australia, Carlos Andrés Arbeldez y
Jorge Mario Toro decidieron materializar la idea de negocio que ambos
identificaron en su paso por ese pais, donde se encontraban estudiando
inglés. Para ello invitaron a dos personas, Juan Pablo Arbeldez (hermano
de Carlos Andrés), quien se desempefiaba como gerente deportivo del
equipo de fitbol de la ciudad, y Michel Montero (amigo de infancia de

(e b

/" Agosto \“F dacit Octubre
.\\ 2006] ,"‘ undacion. —————— 2009

Traslado a Mildn.

de 2011

Mediados Apertura del

segundo Local.

Carlos y Juan Pablo). Para ese momento, no existia en el Eje Cafetero
algo similar, pues la tnica referencia al respecto en Colombia era Bogotd
Beer Company (BBC).

Dos meses y una semana después de la inauguracion del Irish Pub, este
grupo de empresarios se veria enfrentado al reto mas grande que se les
hubiera podido presentar: la inversion inicial fue cerca del triple de lo
presupuestado. La infraestructura del lugar se habia deteriorado por un
mal disefio en la remodelacion de un establecimiento de salsa que habia
en la parte de abajo, lo cual ponia en riesgo no solo la inversién sino
vidas humanas.

Decidieron entonces mudarse temporalmente al barrio Milan, pero para
ello era necesario incluir un nuevo socio. Afio y medio después, ya con el
local en EL Cable reconstruido, volvieron al sector sin cerrar el local de
Mildn. Era momento de ensayar con dos sedes.

Nombrada como Empresa
de Alto Potencial por
Manizales Més.

Se establece el Club
% zolé ,"‘ de la Comedia.



I qUé se convirtio en empresario?
Solo tres meses después de haber iniciado a trabajar en las oficinas de un
importante grupo empresarial de la ciudad, Carlos Andrés renuncio, pues
estar detrés de un escritorio no era lo suyo. Decidié entonces emprender
y crear empresa. Recurrid a Jorge Mario, Michel'y su hermano Juan Pablo,
quien seria su apoyo mas grande en este proceso.

ofisided

¢Por qué inicia la empresa?

Tras la renuncia a su empleo, en la mente de Carlos y de su hermano ya se
incubaba la idea de un bar tipo pub. Optaron entonces por iniciar a vender
cultura cervecera, entretenimiento y deportes en vivo, acompafiados
de buena mdsica. jLa idea era ganadora y se tenia la certeza que iba
a ser un éxito!

¢ Como identifico la oportunidad?

Estando en Australia, Carlos Andrés y Jorge Mario identificaron un
modelo de negocio que les Wlamé la atencion. Al regresar a Colombia
lo compartieron con Juan Pablo y comenzaron a pensar en como seria.
Encontraron que en ese momento en Manizales no existia un lugar que
vendiera cerveza artesanal, que los lugares de rumba eran muy similares
y que no habia una oferta diferente. Inspirados en el Bar de Moe de los
Simpson y aplicando consejos y técnicas que veian en Bar Rescue (reality
televisivo sobre el tema), fueron dandole forma a lo que hoy es un punto
de encuentro reconocido entre los manizalefos.

¢Cudlerael problemaa

solucionar en ese momento?

La rumba en Manizales era siempre igual. Se buscaba crear un espacio
donde se generaran experiencias que pudieran ser recordadas. Algo fuera de
lo comun en un formato distinto.

¢ Cual es su propuesta de valor?
Darles a las personas una experiencia alrededor de la misica, la comida,
la bebida, el ambiente y los deportes en un espacio tipo pub irlandés.
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7 fue el impgcto de lo que

aprendid en la UAM?

La UAM generd un gran impacto en lo que hoy es Hometown Irish Pub.
Tres de sus cuatro fundadores tienen sello UAM. Eso sin mencionar la

calidad de los profesores, quienes incluso después de haberse graduado
los sequian apoyando.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

Los dos primeros semestres fueron como unas vacaciones para Juan Pablo; su
suefio en ese momento era convertirse en director técnico de futbol. Entonces
recibid el mejor consejo que su padre le pudo haber dado: “Yo pensé que usted
era mas inteligente, haga lo que quiera”. Esta frase se qued grabada en su
memoria para siempre, y por la cual hoy le estd sumamente agradecido.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
Familia. “Nunca me senti como un cédigo”, afirma.

¢Cual es la clase que mas recuerda?

La clase de Emprendimiento con Juan Manuel, tal vez porque en un
principio era un poco reacio a creer. Ain recuerda profesores con
gjercicios practicos que lo llevaban a salir de su zona de confort.
Asi mismo, recuerda con gran agrado las clases con Ricardo Chica,
Germén Rojas y Oscar Guevara.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?

Juan Pablo tiene un gran gusto por la economia. Le gusta estar atento y al
tanto de Lo que sucede en el mundo. Por ello, la materia que mas le gustaria
volver a cursar serfa Historia Econémica; “mds por cultura general”.

20

¢ Cuatha sido el mejor momento de su empresa?
Retos hay todos dias. Cmo atraer, retener y entretener més clientes. Ser
siempre (a primera opcidn.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

Enero de 2010 fue el momento para pensar si seguir y contraer mas deudas
para lograr salvar el negocio, o definitivamente darse por vencidos y repartir
as cosas de la cocina. En quince dias tenian que buscar un nuevo local, sin
ventaalguna, y los bancos y las obligaciones respirandoles en la nuca. Fue una
carrera contra el tiempo en la que primd la lucha disponibilidad vs. gusto.

¢Como logrd superar esos

momentos de dificultad?

Fueron mas las ganas de salir adelante que la frustracién. Era momento
de buscar mds ayuda, y sus padres les dieron una mano en este cometido.
Encontraron también un nuevo socio y, finalmente, un local que se
ajustaba a lo que ellos querian.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Sin lugar a dudas un empresario debe tener un alto nivel de tolerancia a
(a frustracién y mucho aguante. “Eres el responsable de la empresa y lo
que pase con ella, pero hay que saber separar las cosas y no llevarse eso
para la casa”, sentencia.

¢Le ayudo su paso por la UAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

“Si. Como seres humanos nos formamos desde pequeos”, dice. Su paso
por el colegio, la UAM y su vida en San Andrés lo llevaron a entender la
diferencia que hay entre ser un trabajador y ser un emprendedor.



al ha sido la decision mas importante

en su carrera profesional?

La direccion técnica de futbol siempre fue el suefio de Juan Pablo. Siendo
tan solo un nifio se vio enfrentado a decidir si continuar sus estudios de
economia o irse a Buenos Aires a persequir su suefio. Al final, termind
su carrera como economista UAM el 30 de marzo de 2005, pero el
1 de abril de ese mismo afo ya estaba en Buenos Aires listo a iniciar su
carrera como DT.

¢ Si tuviera la oportunidad de empezar

de nuevo, que haria y qué evitaria?

Todo lo haria igual, todo fue un acierto, aun cuando las cosas no
salieron como se esperaban. Si bien la base de todo es su carrera como
economista empresarial, Juan Pablo tiene la fortuna de relacionar todo
con sus conacimientos sobre futbol.

Evitaria meterse en una sociedad donde no se le mete la ficha a o que
se quiere lograr. “Si la empresa con la que usted suefia depende de
usted, concéntrese en una sola cosa. El abarcar muchas cosas puede
terminar mal”, dice.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?

Uno de los muchos emprendimientos de Juan Pablo fue una ferreteria
en Pereira. Visto hoy, no haberle apostado a ese negocio resultd una
mejor opcidn.

¢ Qué consej ﬁ daria a quienes
empiezan a émprender hoy?
“Si no conoce el negocio, no se meta”. Eso limita su capacidad de
respuesta y la forma de calcular el riesgo.

¢ Qué consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

En el momento que decida iniciar con un emprendimiento, calcule si tiene
la capacidad financiera para Seguir apostando, porque no siempre es
suficiente con el presupuesto inicial.

Mensaje final

“No somos el fiel reflejo de Lo que se vive en la UAM. Durante los primeros
semestres fui muy relajado hasta que pensé: ‘Serd que asi va a ser mi
vida?". Uno es el duefio de su propio destino, pero cada paso que doy es
relacionado con la UAM”, dice Juan Pablo.

Frase para la posteridad
La vida nunca es justa, pero da revanchas.
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S
' Perfil biografico Perfil empresa
Nombre Luis Felipe Hurtado Empresa Kommit
Fecha de Cargo
Nacimiento 14 de agosto de 1979 Ocupado Director
=
= Lugar de Sector
g Nacimiento Manizales Econdmico Desarrollo - Outsourcing
- = ‘.=
" Q 3 Profesion Ingeniero de sistemas Tamario Pequeiia empresa
I g7
‘\ ti* — Programa UAM del Fecha de
No - que es graduado Ingenieria de Sistemas fundacidn 2009

Afo de grado 2003




nstancias del entorno

Al graduarse en 2003 como ingeniero de sistemas y trabajar para otros,
Luis Felipe empez0 a buscar otra oportunidad, no por desagrado o desazén
sino por el desarrollo del modelo emprendedor. Como empleado se sentia
incomodo consigo mismo. Vivia en Medellin, se transportaba en buseta
y la rutina era compleja. Ganaba muy poco, pero no tenia una necesidad
apremiante de generar dinero. No era que estuviera mal, pero a nivel
personal se percibia estancado.

No tenia responsabilidad, estaba soltero y sin hijos, y eso permite hacer
mas facil lanzarse al emprendimiento. Luis Felipe vivia con su hermana,
y sus padres les sequian ayudando. El se fue para Bogotd y asegura que
aprendid “a domar esa ciudad".

Para emprender tuvo dos motivaciones principales: “Tuve una necesidad
innata de no tragar entero, siempre iba mas alld; incluso con el tiempo
algunos de los profesores me hacian saber eso, porque yo preguntaba el
porqué de las cosas, cémo funcionaban los vectores, por qué funciona
eso; el no tragarme los sapos y no masticarlos. Lo segundo fue una
serie de necesidades personales: en ese momento de mi vida estaba
inconforme trabajando como empleado, no era feliz", relata Luis Felipe.

(svea detenypr
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Hay una gran pérdida,
es el momento

més dificil.

Descripcion historica

La ruta fue Bogotd - Medellin, y en esa ciudad empezd a trabajar como
independiente. Al iniciar la idea de negocio no tenia ni computador, pues
se le habian metido al apartamento y se Lo robaron. En su casa se habian
presentado problemas ecandmicos y debia asumir responsabilidades.
“Cuando me decidi a emprender ya los inconvenientes en mi casa habian
mejorado, entonces pude pensar mejor”, dice.

Asi lo narra Luis Felipe: “Todo empezd porque un compafiero de trabajo
me dijo un dia hace quince afos: ‘Renuncio porque me voy a trabajar
a la casa. El decia que una empresa de afuera lo habia contratado
para trabajar desde la casa y yo me dije: ‘Si este tipo pudo, yo puedo’
Lo primero que identifiqué es que debia hablar inglés; atn sigo estudiando
inglés. Con esto surgieron muchas posibilidades, pero siempre era la
pregunta de “j qué hago?'. Empecé a aprender lenguajes de programacion
raros, con la capacidad de ser autodidacta™.

Como no tenia computador, decidié quedarse en el trabajo después de las
6:00 pm hasta las 10:00 pm estudiando, leyendo. Todos los documentos
eran en otro idioma. Luis Felipe lo describe: “Como a los seis meses me
dije: Yo tengo un conocimiento de este lenguaje nuevo y puedo chatear

Capitalizacidn de
/ laempresa.

2019




en inglés, al menos sostener un chat en ingles técnico’. Le dije a un
compariero del trabajo que me abriera un puerto (no era posible chatear
sin puerto). Le dije que me pusiera un horario porque tenia una entrevista
de trabajo, que era secreto. EL compaiiero me ayudo, empeceé a buscar en
internet empresas que quisieran contratarme; resultd una empresa y esta
me dio la oportunidad ya para irme a trabajar a la casa”.

Con el paso del tiempo, Luis Felipe reflexiona: “Si este compafiero no
me hubiera hecho el favor, todavia estaria trabajando en esa empresa.
Creo que algunos de mis comparieros siguieron trabajando alli. Imaginese
uno 15 afios aburrido”.

Ese detalle le hace recordar que “uno siempre debe tener vinculos
y asociaciones”. Y otro aprendizaje fuerte es que no es cierto que un
empresario no tenga jefes, pues pasa de tener uno como empleado a N
cantidad de jefes, porque cada cliente es un jefe.

0 Be convirtio en empresario?
La oportunidad como empresario me la brindé la DIAN, porque con el
cliente que empecé a trabajar yo era freelance. Pedi plata prestada para
comprar un computador, no tenia internet en la casa. Uno pagaba $20.000
por una tarjeta de internet y el acceso no era como es ahora. Para bajar
un programa tu te demorabas toda una noche. Era un contexto diferente.

pfindd

Después de trabajar con este cliente durante un afio, me dijo que
necesitaba a alguien como yo, y e dije: “Puedo conseguir a alguien bueno
y lo pulo yo a partir de las necesidades. El empresario me dijo que si.
Consegui una chica y le dije que le pagaba 4 ddlares y el sefior me pagaba
b ddlares. Me ganaba 20% por cada hora de trabajo de los programadores.
Después necesité otros, hasta llegar a cuatro. Todo me lo pagaban
a mi cuenta y yo les pagaba a mis colaboradores. Toda esa plata me
estaba entrando como ingreso, y la DIAN llegd y me dijo que debia
tributar porque estaba recibiendo ingresos que superaban los limites.
Alli aprendi (a leccidn.

Como el cliente era de Estados Unidos, yo analicé que el cuento era alld™.
Mi papd en ese tiempo vivia en ese pais y le pedi que averiguara como se

|

creaba una empresa alld, desde Colombia. Desde eso, hace mas o menos
10 afos, estd creada en Estados Unidos.
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Hacer negocios es muy facil con los americanos. Ellos tienen una
economia preparada para los libres negocios. Desde que concibieron
ese pais permitieron que los empresarios se movieran con libertad. Sin
necesidad de usted ser residente o ciudadano, puede tener una empresa.
Lo importante es pagar los impuestos.
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¢ Por qué inicia la empresa?

Para que naciera la empresa el principal ingrediente fue la relacion de
oferta y demanda. Yo tengo algo que alguien necesita, la demanda es
de captar buenos desarrolladores. No fue un mercado al que hubo que
meterle mucha cabeza. Ahora hay una demanda mucho mas alta por estos
desarrolladores a partir de unos nuevos lenguajes de programacion.

¢ Como identifico la oportunidad?
La oportunidad me costd a partir del estudio. Aprender inglés, sacrificarme,
prepararme para poder responder incipientemente a esas necesidades del
mercado. Fue un proceso de adaptacion personal.

¢Cual era el problema a

solucionar en ese momento?

El problema que buscaba desarrollar era un tema netamente egoista:
necesitaba resolver mi necesidad personal. Pero ahora con el tiempo
me doy cuenta de que el tema es mucho mas profundo, no solo desde
la oferta y demanda sino de traer oportunidades para Colombia, porque
los desarrolladores colombianos no podiamos trabajar alla. Trabajar con
rusos, con norteamericanos, ;por qué no poder hacer eso?

En retrospectiva, creo que tiene mucho més fondo, porque (a reflexion
es: yo contrato la persona, le pago mientras aprende y se aumenta su
potencial. Y el tema mas de fondo era: ;por qué no traemos ese dinero

para Colombia?, traernos el dinero de Asia para las ciudades intermedias.
Las personas con talento se van para las ciudades principales, yo pienso a
a inversa: ; por qué tienen que irse? ; Por qué no se quedan en su ciudad
haciendo lo que les gusta y para Lo que Son buenos?

Otro asunto es la modalidad del teletrabajo. Yo les digo a muchos
empresarios que es importante que los colaboradores no necesariamente
tengan que ir a la empresa. Pueden trabajar donde quieran, no tenerlos
que vigilar. Con esto se potencializa la idea de negocio.

¢Cual es su propuesta de valor?

Mi propuesta de valor la descubri después. En Estados Unidos contratar
trabajo desde Latinoamérica no era tan comin. Para ellos era mas facil
en China, Rusia o paises europeos. No fui el Gnico con empresa de
freelancers desde Latinoamérica. Una de las oportunidades fue la zona
horaria: antes a ellos les tocaba adaptarse a las diferencias horarias con
los europeos y asiaticos, mientras la diferencia con los latinoamericanos
era maximo de dos horas.

Otro es la cultura, ya que se desarrolla una afinidad cultural, en
organizacion, laboral, zona horaria, modales. Eso después se convirtid en
un término: “Near out but not so far”, contratar por fuera pero no tan
lejos; més cerca geografica y culturalmente.




i fue el maypr impacto de lo
que aprendio en la UAM?

Ser generalista considero que ha sido una ventaja en el proceso de
la formacién. Lo que mds me impacto de la formacion de UAM fue la
parte tedrica. Cuando sali de la carrera lo hice frustrado, con un mar
de conocimiento de dos centimetros de profundidad. Con ese mar de
conocimiento como fundamentacion teérica, logro captar qué es lo
importante. Eso nos ha servido mucho para marcar diferencia. Las otras
propuestas de los proveedores de otros lados eran muy especializadas,
nosotros nos podemos adaptar a lo que necesita el usuario.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

Los profesores Mauricio Alba; Gonzalo, un matemdtico muy bueno,
fumaba Pielroja en clase, mis compaferos y yo pensabamos que era un
estudiante eterno en la Universidad. Era un profesor que si uno se distraia
ya estaba el tablero lleno. Carlos Rueda, un profesor muy bueno; él se fue
para Estados Unidos. Los profesores fueron determinantes.

No tenia plata para salir a rumbear. EL acceso a las fiestas era caro.
A mi la carrera me la pago la mitad el Icetex y la otra mitad “a ponchera
con la familia™.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
Caldas. La UAM es muy caldense. En la época en la que estuve, resaltaban
mucho la region.

¢Cual es la clase que mas recuerda?

Casi todas, porque son muy generalistas. Las clases de Bases de Datos,
con el profesor Juan Carlos Londofio, fueron claves. Las clases de
Inteligencia Artificial de hace 20 afios, nada que ver con las de ahora.
Eso es lindo, esas bases siguen vigentes.

El lenguaje de programacion que yo utilicé para hacer mi trabajo de grado
fue el que aprendi en la clase de Inteligencia Artificial, denominado el
paradigma funcional, y sigue vigente. Basado en el lenguaje matematico
que atin es moderno y se retomd en la actualidad en Kommit, adn se
capacita y se desarrolld este modelo que aprendi en la UAM. Lo que uno
vive en la Universidad le marca el resto de (a vida, rotundamente.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?

La materia que me gustaria volver a ver es la de Matematicas
Discretas, que fueron dos y son fundamentales para la computacion.
Yo perdi Electrénica Digital, una materia bonita y facil, porque estaba
muy enamorado de una muchacha; esa me gustaria volverla hacer.
Estadistica, Probabilidad...

En este momento de la vida, del proyecto de la gerencia, considero que
también es importante profundizar en la toma de decisiones, con la nariz
y con datos estadisticos. Ahorita en las empresas, en las universidades
y en la sociedad en general estdn muy intensos con el tema del
emprendimiento; entonces brindar también otras herramientas enfocadas
hacia a profesion: que el emprendimiento Sea una herramienta, pero
siempre el principal enfoque es la empresa.
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¢ Clhdlha sido el mejor momento de su empresa?
EL mejor momento es ahora. No tanto por caja, tenemos caja. De pronto
el nimero en caja nos ha permitido entender en qué estamos, la empresa
estd capitalizindose en 2019. En reuniones anteriores fue significativo
porque se estaba preguntando como Se encuentra la empresa, por qué
hacemos lo que hacemos, cual es la razén de ser. La empresa tiene un
norte claro; podemos encontrar “las piernas™ que nos van a llevar durante
los préximos 20 afios.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

Fue el 2016, con la pérdida de 150.000 dolares con un cuento de
emprendimiento. Literal, se fueron por el cafio, pero queda aprendizaje.
Fue una época dificil, que repercutié en 2017 y 2018. En 2018 un cliente
grande nos dejd de pagar. Golpe tras golpe.

Esto también es mucho de aguantar, dialogar con los clientes. Prefiero
tenerlos de amigos y que vayan pagando, a generar un pleito. Afin de 2018
a esa empresa le ingresG un dinero y nos empez0 a pagar.

¢Como logrd superar ese

momento de dificultad?

Con aprendizajes. Toca llorar en la casa en las noches, pero hay que
mostrar fuerza en la empresa y empujarse as ldgrimas. EL camino del
emprendedor es un camino plagado de problemas. Uno se debe volverse
pasional con su empresa, con as cosas que le duelen a uno. No hacer
cosas irresponsables, siempre estar enfocado en la empresa.

El gran esfuerzo después de los momentos dificiles es que al otro dia hay
que levantarse a sequir luchandola. Hay que proteger la gente que estd
en la empresa. En un momento complejo hay que tener una contingencia
para apoyar a los colaboradores; siempre tener un plan: si se acaba la
empresa, se tienen tres meses de nomina. Hay amigos que tienen hasta
40 meses, pero nosotros les garantizamos tres meses para que puedan
buscar otro empleo.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Una innata y otra que hay que desarrollar: la innata es la capacidad de
riesgo, y a otra es la resiliencia. Uno debe tener cierta capacidad de
riesgo y tolerancia. Si este mes no me llego plata, qué va a pasar.

Hay que desarrollar muchas habilidades sociales y dejar el ego, que a
largo plazo es el peor enemigo del empresario. Cuando el empresario
muere, Lo entierran como a cualquier otra persona. Yo considero que se
debe dejar algo bueno para este mundo, dejar huella en los otros. Dejar el
ego, pensar en el otro, qué voy a dejar aqui cuando me vaya, qué le voy a
dejar al resto del mundo, no solo a mis hijos.

¢Le ayudo su paso por la UAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

Las materias que denominamos ‘costura” para mi fueron muy importantes:
Literatura, Epistemologia, Lectoescritura. Estas materias son claves
universales para poder desarrollar otra visién del mundo, incluir otros
componentes. Las materias complementarias o macrocurriculares marcan
la diferencia en los profesionales. Lo que uno aprende en la Universidad
es muy clave de manera general.




Lha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Ha sido intermitente: cuando he dejado los vicios; pararse uno afuera de
si mismo y darse cuenta de que hay elementos que deben parar. Dejar el
celular y enfocarme mucho mds en la lectura. Cultivar habitos mucho
més saludables.

¢ Si tuviera la oportunidad de empezar

de nuevo, qué haria y qué evitaria?

Si pudiera empezar de nuevo, me gustaria busca un mentor que me
ayudara a entenderme.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
No me arrepiento de nada.

¢ Queé consej ﬁ daria a quienes
empiezan a éafprender hoy?

(ue sean un poquito mds rebeldes, que no se traguen los sapos
enteros, que no se dejen enredar, que cuestionen a todo el mundo,
que sean las ovejas negras en la generacion de las ideas de negocio.
Que hagan las cosas diferentes; todo el mundo les vaa decir que asinoes’.
Muchos amigos me comentaban que yo levantaba el tapete y encontraba
una idea de negocio. A mi me a funciona ser rebelde.

¢ Qué consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

(lue se ensucie més, que pruebe el pantano. (ue se salga un poquito
del contexto, que aprenda cosas diferentes, habilidades para la vida.
(lue aprendiera algtn oficio que es tan necesario; hasta ahora lo he hecho
bien con sacrifico, pero, qué pasa si.... Uno debe tener alguna reserva,
un arte. Aprender otras cosas.

Mensaje final

La definicion Kommit: nos definimos como “una empresa que desarrolla
talentos. Invertimos en el talento de las personas para ponerlos a
trabajar en entorno internacionales™. En 2018 descubrimos que lo
mds importante es potencializar los talentos de los programadores.
Tenemos 25 colaboradores actualmente. Se ha tenido oficina, pero no se
considera un elemento fundamental.



Ala gente hay que identificarle para qué sirve y cudl es su naturaleza, qué
tipo de inteligencia tiene. Por ejemplo, yo no tengo inteligencia deportiva
ni fisica. Si me dedicara a las actividades fisicas, me sentiria frustrado.

El emprendedor debe tener espiritu para el emprendimiento.
Debe apostar, debe perder algo, debe arriesgar. Yo he estado metido en el
tema, he perdido mucha plata con el tema del emprendimiento, y e digo
a la gente que debe empezar desde abajo, como con una tienda de barrio,
y cuando esa tienda le esté dando a fin de mes hablamos, por ejemplo,
de la venta de cosméticos. Ponga el negocio mas pequeio que usted se
imagine, y cuando ese negocio le dé plata a fin de mes, sabremos si no
es perder el tiempo.

No creo mucho en el crecimiento de las empresas de manera grande y
rapida. Las ideas de negocio deben generar dinero a fin de mes. Yo prefiero
20 usuarios y 20 clientes identificando cuanto puedo invertir, pago lo que
debo e identifico cudnto es mi ganancia. Lo mds importante es tomar
decisiones: invierto, me arriesgo o me puedo asociar. Las empresas deben
sostenerse ganar plata por ellas solitas. Le creo mds a la sefora que
tiene un puesto de arepas y gana plata todos los dias, que al otro con una
empresa grande pero no da plata.

Frase para la posteridad
Cémo se van a morir sin... tirarse en paracaidas, bucear, tener un hijo,
escribir un libro. Vivan, porque esto se acaba rapido. Hagan cosas.
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' Perfil biografico
Nombre Alfredo Botero Jaramillo
Fecha de
Nacimiento 28 de septiembre de 1966
@b
L Lugar de
.E Nacimiento Manizales
- = e ., . .
o Profesidn Economista empresarial
:\) N
?i‘E Programa UAM el
Z que es graduado Economia Empresarial

/
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Afo de grado 1990

Perfil empresa

Empresa Madeco

Cargo

Ocupado Gerente
Sector

Econdmico Agroindustria
Tamaiio Mediana
Fecha de

fundacion Abril de 1995




nstancias del entorno

Transcurria la presidencia de Ernesto Samper. El pais vivia una situacion
dificil con el proceso 8.000 (el ingreso de dineros del narcotréfico a la
campana presidencial ganadora), el auge del narcotrafico y una economia
con altas tasas de informalidad.

La empresa surgio en 1994 a partir del inicio de negociaciones con
Herragro, que demandd unas muestras de chasis de madera para
carretillas. Con este producto se inici6 la empresa. “Acudi a un sefor
propietario de depdsito de maderas, a quien conoci en la época de mi
trabajo en la Corporacidn Financiera de Caldas; este sefior me relaciond
con el propietario de una fabrica de muebles ubicada en la via antigua
a Chinchind. Con ellos contraté unas muestras para Herragro™, relata
el economista empresarial Alfredo Botero Jaramillo, egresado UAM
y propietario de Madeco.

(veadetinpro

. Inicio de o

/ 799‘4 : negociaciones 1995 Constitucidn de la
| ; empresa.

" ./ con Herragro.

1997 Consolidacidn de la
2000 linea de estibas.

2003

Se incorpora Marcela,
esposa de Alfredo y
también egresada UAM,
como responsable del
4rea administrativa y
financiera.

Descripcion historica

Posteriormente, el mismo cliente hizo una solicitud de una cantidad
importante del producto, lo que definitivamente permitié el despegue de
la empresa, y que a su vez implicd la necesidad de conseguir maquinaria
y equipos para aumentar la produccién.

Hacia 1996 se logrd la adquisicion de maquinaria a una empresa pequefia
en Barranquilla, el aserradero Covalanga, que estaba en quiebra y disponia
de equipos propios para el proceso de aserrio. Adicionalmente, ese afio se
comprd el lote donde en la actualidad funciona la empresa, y en el mismo
afo el papa de Alfredo aceptd ser socio, con un aporte de $5 millones,
(tiles para fortalecer el capital de trabajo.

Entre 1996 y 2000 Madeco inicid la fabricacion de nuevos productos, no
solo para Herragro, sino también para Incolma, Bellota y otras industrias
de Manizales y el Eje Cafetero. Existia la inquietud por la fabricacion de
estibas, pues la ley en Colombia establecid la obligatoriedad de estos
implementos para exportar o importar. “Para ello visité Colombity detecté

Compra de maguinari Compra del lote donde se
1996 | omPrademaquinarie 1994 encuentra la empresa
ParRasemo. actualmente.

Compra de plantaciones de

ZOOé madera - integracion

vertical del negocio.
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fallas en su taller de carpinteria; asumi el riesgo de producirles con base
en pedido, gané confianza y reputacion con las nuevas empresas, relata
Alfredo. Asf se fueron consolidando en la empresa dos lineas de producto:
cabos y estibas.

En 2003 la esposa de Alfredo, Marcela, graduada de Economia Empresarial
de la UAM, ingresé a trabajar en Madeco para aportar con sus amplios
conocimientos en los asuntos financieros y administrativos.

Fundamentalmente por la informalidad en ese mercado, luego llegé una
competencia fuerte en el mercado de estibas, que ofrecia precios mas
reducidos. Y en 2005 se produjo una ley que obligd a la certificacion
NIMF 15, reglamentando el tratamiento de maderas utilizadas para el
proceso de comercio exterior: todas las maderas debian ser tratadas
fitosanitariamente. Este escenario encarecid el costo de produccidn
de estibas, pero redujo la competencia informal, resultando positivo
para la empresa.

Otro hito fue comenzar la compra con plantaciones de madera. En 2006,
dado el aumento de la demanda de madera, Madeco se enfocd en comprar
vuelos forestales para asegurar precios y calidad. La empresa Luker les
vendio madera, con lo cual tuvieron reputacion. “Nos [lamaron y nos
ofrecieron comprar el vuelo forestal ubicado en el sector de Cementos
Caldas. Compramos esas plantaciones, logrando asi una integracion
vertical del negocio”, narra Alfredo.

oFtnidad

o Be convirtio en empresario?
Aproveché unas circunstancias que se me fueron presentando. En calidad
de gerente de Mercadeo de la Corporacidn Financiera de Caldas, ayudaba
a poner recursos para las empresas. Para ello se debe investigar qué
empresas hay en la region, qué necesitan, cual es la viabilidad del

proyecto de inversién.

Elgerente de la Corporacidn Financiera me hizo el ofrecimiento de trabajar
en Bogotd, pero no deseaba ir a trabajar a esa ciudad; ademas, ya tenia en
mente (a idea de emprendimiento. Le solicité a mi padre una orientacion
y le comuniqué que queria renunciar para desarrollar mi emprendimiento.
Hablé con el gerente y le comuniqué mi propdsito de montar industria,
rechazando asi la propuesta de trasladarme a Bogotd.

¢Por qué inicia la empresa?

Al conocer muchas empresas, identifiqué que Manizales tenia déficit de
empresas de proveeduria. Siendo esta una ciudad industrial, este sector
compraba en otras ciudades y me pregunté: ;Por qué no montar una
empresa de proveeduria?

¢ Como identifico la oportunidad?

Pude conocer que los proveedores de madera de Herragro venian de Cali
y Medellin. Me gustd el producto de la madera, y pensé que se podia
hacer en Manizales. Contacté una persona propietaria de un depdsito de
maderas en el centro de Manizales, a quien conoci por mi labor profesional
en la Corporacion Financiera de Caldas, para que me explicara sobre el
funcionamiento y las caracteristicas del negocio de maderas.



¢Cudlerael problemaa
solucionar en ese momento?
Los proveedores de madera eran de otras ciudades.

¢ Cual es su propuesta de valor?

Nuestra propuesta de valor se ha centrado en el cumplimiento y la calidad.

fue el maygr impacto de lo

que aprendio en (a UAM?

La formacion recibida en la Universidad en el programa de Economia
Empresarial nos inculcd el sello emprendedor. Por esto queria “emprender
y emprender”.

¢Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

En a UAM se tuvieron decanos y profesores de Economia Empresarial que
tenian experiencia en el drea y nos inculcaron el espiritu emprendedor.
Las clases de Economia, con el andlisis de las diferentes variables como
inflacidn, tasa de interés, tasa de cambio, me motivaron para estudiar y
relacionarlas con el drea de mercadeo y comercializacién.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?

La Universidad Autonoma ha sido mi segunda casa. La educacion
brindada, las bases otorgadas por la Universidad me formaron como
persona integral con un espiritu empresarial.

¢Cual es la clase que mas recuerda?

Recuerdo la exigencia de los profesores Pio, Chavez y Hermelinda en
materias como las matematicas, los cdlculos y Estadistica. También el
profesor Diego Navarro, con sus grandes conocimientos en finanzas, asi
como los catedraticos empresarios

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Me gustaria volver a la Universidad a estudiar mercadeo.




—

e

/

Hist

/

fs

\

\

o

¢ Cualha sido el mejor momento de su empresa?
El momento en que se reglamenta el tema de las estibas para el
proceso de comercio exterior, pues eso hace que las empresas valoren la
formalidad de la nuestra y al eliminar (a competencia gue no cumple la
reglamentacidn, nuestro mercado se vuelve mas estable.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

El momento mas dificil de la empresa fue el comienzo. Cuando mi padre
se animd a ser socio, con su respaldo me brindd la motivacion moral y
econdmica, pero al momento de su muerte se constituyd en la situacién
més dificil.

¢ Como logro superar ese

momento de dificultad?

Ante las circunstancias que rodearon la época posterior a la muerte de mi
padre, encontré las soluciones y superé las dificultades dialogando con
otras personas, buscando consejos y orientaciones.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia
tener un buen empresario?
Un empresario tiene que tener muchas ganas.

¢Le ayudd su paso por laUAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

Sin la Universidad yo no tendria empresa, porque la mayoria suefia con
trabajar para grandes empresas. A nosotros nos ensefiaron a crear empleo

Lha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Una de las decisiones mas importantes fue cuando tomé la determinacidn
de renunciar al trabajo en la Corporacién Financiera de Caldas, en
el contexto de una promocién profesional para Bogotd. Para tomar
esta decision me motivo el deseo enorme de Sser empresario, y muy
especialmente los consejos y el apoyo de mi padre.

¢ Situviera la oportunidad de empezar

de nuevo, qué haria y qué evitaria?

Tuvimos un reto en el marco de una mision comercial a (uerétaro
(México), a la cual viajé invitado por la Cdmara de Comercio de Manizales.
Pero al llegar a esa ciudad me di cuenta de que la mision estaba centrada
en el sector metalmecénico y para nada en el sector de madera. Senti que
habia perdido el tiempo.

No obstante, estando en México y desde el hotel donde me hospedaba,
inicié una busqueda en paginas amarillas de posibles clientes en el
sector de mi empresa, especialmente demandantes de cabos de madera.
Encontré dos empresas: Urrea Herramientas Profesionales y Carretillas
de México S.A., la primera ubicada en Guadalajara. Me recibieron en esta
empresa y concretamos negocios con cabos de madera y herramientas
metalicas, una oportunidad también para Herragro. Estos negocios
duraron varios afos, hasta que con la revaluacion profunda del peso
nuestra rentabilidad asociada a exportacion disminuyd. Se perdieron esos
clientes mexicanos por la coyuntura econémica.



¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
De cada decision hemos aprendido.

empiezan a emfirender hoy?

Es importante estudiar, no conformarse solo con el pregrado. Es necesario
e importante sequir estudiando, posgrados, leer, informarse sobre la
coyuntura econémica nacional e internacional. Leer permite aprender y
conocer diferentes perspectivas, como la economia, el mercadeo.

¢ Qué consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

Es importante la historia, conocer los casos exitosos y no tan exitosos.
Las aulas de clase permiten estos escenarios.

Mensaje final
Nunca olvidarlo: dejar perder un cliente es nunca recuperarlo.

Frase para la posteridad
Hecho de pura madera.
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Cesarrolio gastrondmico

Perfil biografico Perfil empresa
Nombre Juan Camilo Barreto Alvaran Empresa Malab, Desarrollo Gastrondmico
Fecha de Cargo
Nacimiento 27 de diciembre de 1997 Ocupado Propietario, director
Lugar de Sector
Nacimiento Manizales Econdmico Agroindustrial, Educacidn, Alimentos
Profesion Gastronomo (sofiador) Tamaiio Unipersonal, famiempresa
Programa UAM del  Artes culinarias y Fecha de
que es graduado Gastronomia fundacidn 2016

Afo de grado 2017




nstancias del entorno

Malab Desarrollo Gastronémico nacid en la Universidad Auténoma
de Manizales cuando Juan Camilo cursaba en su formacién en Artes
Culinarias y Gastronomia la asignatura Cocina Saludable, impartida en
ese entonces (2014) por la profesora Marcela Jaramillo Garcia. Gracias a
su gestion pudo conocer de primera mano como era en realidad el proceso
inicial en la produccion de alimentos: el cultivo.

Como continuidad a la maravillosa experiencia de descubrir los origenes
de los alimentos, Juan Camilo propuso a la docente disedar y ejecutar el
proyecto de la huerta en la Universidad, de manera que los estudiantes
pudieran con sus propias manos moldear el futuro de la alimentacion.

En 2015, luego de ponerse en marcha la huerta en la que alumnos de
diferentes semestres empezaron a sembrar, en el marco de la materia
de Procesos de Investigacion, con el profesor Ledn Sigifredo Ciro Rios,
se inicid un proyecto enfocado en relacionar el tema de la cocina con
el de la siembra y el manejo de los residuos. Este proyecto se vio
fuertemente impulsado por la labor desarrollada por el Jardin Botdnico
de la Universidad de Caldas con el mercado agroecoldgico, con la red
campesinos y productores de alimentos y, por supuesto, con la labor de
su director, José Humberto Gallego, y todo su equipo de trabajo.

(et

Proyecto de investigacidn:

; Desarrollo e Aprovechamiento de la eEmprgsaAUVq;untariado
2074 implementacion —— 2015 residuos orginicos a fei?lc:stZgUrZec[:)lld(;siceans o
| ) través de compostaje para .
del Huerto UAM. Food Roots y en muestras
de cocina colombiana.

huerta agroecoldgica.

Inicio de a construccidn de

Descripcion historica

En 2016 Marcela y Juan Camilo, los sofiadores de una posible empresa
que propendiera por un desarrollo gastronémico, viajaron a Estados
Unidos para un voluntariado en unas granjas ecoldgicas al descubrimiento
del funcionamiento de plantas y métodos de reciclaje, y al desarrollo de
diferentes actividades relacionadas con temas de alimentacion a cargo
de entidades como Food Roots. En esta experiencia pudieron realizar
muestras sobre las cocinas colombianas en algunos mercados de
agricultores y ademds cenas colombianas centros de arte.

Desde el 1 de enero de 2017, cuando regresaron a Colombia,
experimentaron con los cultivos, impulsados por el fuerte lazo que las
familias compartian con la tierra. En este proceso, que se mantuvo
en crecimiento, se respetaron la semilla y las practicas llevadas a
cabo en el huerto, como compostar, trabajar en armonia con los ciclos
naturales y sin agroquimicos, llevando registros que posteriormente
permitieron disenar talleres para compartir en instancias educativas,
con el objeto de visualizar la gastronomia como un ciclo en el que todos
podemos ser participes.

Regreso a Colombia. Inicio del huertoy

e ) Mg

o AMNASENN X 1 i fisica y desarrollo del
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de cocina sana. Desarrollo de pruebas ’

piloto para cursos de cocina sana.




Ala par, Malab brindaba servicios de alimentacion en empresas, asesorias,
capacitaciones, cursos y desarrollo de productos alimenticios que nutrian
enormemente el posicionamiento de la empresa.

En educacion se realizaron pruebas piloto con nifios de la Fundacion
Nifios de los Andes, desarrollando actividades que luego les permitieron
ofrecer a la comunidad cursos en los que se integraba la siembra como
parte fundamental del acto de cocinar, y también la clasificacién de los
residuos al terminar las labores.

En 2018 se inicid una modificacidn en la planta fisica de Malab para poder
gjecutar el ciclo planteado: sembrar-cocinar-compostar, y ampliaron
el drea de cultivo pensando en realizar talleres no solo con nifios sino
con adultos, empresas, restaurantes, cocineros y otros, en los que se
mostraria un método mds integral y responsable en la ensefanza de
todo lo relacionado con la alimentacién. Una vez la planta fisica se
puso a punto, se realizaron cursos personalizados de alimentacion, que
complementaban el desarrollo y posicionamiento de otros productos.

oinidad

0 Be convirtio en empresario?
Salir al medio y encontrar trabajo es lo habitual, pero nuestra linea estd
en desarrollo y no encontrabamos ninguna empresa que se adecuara a
nuestra vision completa, Por ello decidimos entre Marcela y yo empezar
a proponer un modelo.

¢Por qué inicia la empresa?

No fue muy fdcil unir todos los puntos que queriamos. El viaje a Estados
Unidos nos amplid mucho las perspectivas, pues vimos la oportunidad
de observar las experiencias que ellos tuvieron en el desarrollo de una
alimentacion mds responsable y dar una mirada diferente, teniendo en
cuenta la realidad de nuestro pais.

¢Como identifico la oportunidad?

Veniamos indagando en nuestro desarrollo personal, explorando, no
buscando solamente rendimiento econdmico, sino visibilizando que todos
tenemos poder con la forma de comprar, de alimentarnos, de divertirmnos.
Ademas, no queriamos ser empleados Sino seguir detras de nuestros
suefios creando nuestra empresa.

¢Cual era el problema a

solucionar en ese momento?

EL principal problema a solucionar basicamente era y es de educacion y
toma de conciencia: del cultivo y la obtencion de los alimentos depende
mucho el futuro del planeta y el género humano.



En el concepto de alimentacion responsable (a clave es mirar de dénde
viene la comida, que no es de un supermercado ni una plaza, antes de
comprarla y consumirla. Se nos dificulta por la falta de visibilidad que
se tiene en muchas ocasiones desde el campo. Es decir, hay una linea
divisoria entre quienes siembran y quienes compran. Esa linea invisible
nos estd costando mucho. Estd muy bien preparar comida deliciosa con
cualquier ingrediente, pero hoy en dia es diferente saber de donde viene
el alimento y ser ademads responsables con el manejo de los residuos.

Otra cuestion era la adecuacion y siembra del terreno. Siendo coherentes
con nuestra vision, tener un sitio donde desarrollar futuros talleres era
primordial. Ademas, el disefio de estos talleres y la conformacion de un
portafolio de servicios para ofrecer al piblico, a instituciones educativas,
empresas. Por Gltimo, cocinar con un concepto de alimentacidn
responsable, visibilizar al campesino y poner en valor su trabajo,
imprescindible para el sector de alimentos, y propender por el correcto
manejo de los residuos.

¢ Cual es su mensaje de venta

o propuesta de valor?

El tema experiencial y vivencial acerca de todo o que cada uno tiene que
ver con la alimentacion, desde una buena comida hasta la responsabilidad
de trabajar en conjunto con los productores. El aprendizaje que debemos
desarrollar para el cuidado de la naturaleza, del planeta y de nosotros
mismos, las buenas practicas relacionadas con el alimento.

fue el maygr impacto de lo

que aprendio en (a UAM?

El tema de a proyeccidn. Definitivamente, el impacto de Marcela Jaramillo
Garcia y sus clases de Cocina Saludable, su compromiso, su pasidn, la
coherencia de su discurso, la capacidad que vi en ella de materializar sus
suenios con el logro de (a huerta, por poner un ejemplo, para mi fue elinicio
de una vision diferente. Ancléndolo al tema de gastronomia, a receptividad
de la UAM a estos temas del huerto, del compostaje, se han venido dando
como un proyecto de investigacion y un foco de atencion y personificacion
por medio de la academia.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

Me marcaron mucho las salidas, las visitas, conocer todos los lugares
que narran un poco de historia, de cultura, de vida. Son lugares que
transportan a otras dimensiones de la cocina y, a Su vez, adentran mas en
Su esencia, Sus raices.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
Excelencia.

¢Cual es la clase que mas recuerda?

Cocina Saludable, por el enfoque que le daba Marcela, por su pasidn,
su coherencia, por su discurso muy bien conceptualizado. Uno puede
aprender a preparar un plato gustoso y sano y esta bien, y mas si uno lo
prepara; pero lo que queda es la receta, la técnica, (a historia, la parte
artistica, su desarrollo y su recordacion, lo que de alguna manera nos
puede llevar al cambio.




Debemos entender distinto a labor de a gastronomia, y todos los que
conocimos a Marcela integramos en nuestra vida y en nuestro discurso
que un profesional no solo cocina, sino que se relaciona con el alimento y
lo hace responsable y amorosamente.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?

Cocinas Colombianas. Me gustaria volver a verla porque siento que
debemos trabajar todos en conjunto por nuestras tradiciones, sabores.
Por el giro que se le dio en el programa, quisiera cursarla otra vez.
Tengo mucho por aprender de este tema.

o

; Cu sido el mejor momento de su empresa?
A comienzos de 2018, cuando se iniciaron los cursos personalizados de
Cocina Sana, constatamos que el disefio estaba bien logrado, funcionaba
y era muy valorado por los clientes.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

El fallecimiento de mi profesora, mi socia, mi compaiera de luchas
y de suefios, mi amiga, mi maestra de vida, mi esposa, Marcela
Jaramillo Garcfa.

¢Como logro superar ese

momento de dificultad?

Estoy en lucha. Hay cosas en la vida que jamds serdn superadas.
Estoy viviendo el proceso que ha afectado mucho (a dindmica de Malab,
Pero su memoria, Sus ensefianzas, Su COMpromiso, Su pasion y su amor
estardn siempre pronunciandose.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

La resiliencia. EL camino de emprender y de la vida no es fdcil, tiene
muchos tropiezos, pero todos son aprendizajes. Uno aprende es cuando
se equivoca, no cuando Lo hace bien.

¢Le ayudo su paso por la UAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

Si, el aprendizaje en la UAM es integral. Ademds, brinda diversas
herramientas, programas y ayudas que fortalecen a las personas y
los procesos.



al ha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Atreverme, experimentar, conocer... es alli donde vemos o que adn no
estd escrito, donde dinamizamos, donde jugamos, donde somos.

¢ Situviera la oportunidad de empezar

de nuevo, qué haria y qué evitaria?

EL camino no es facil, siempre hay tropiezos, pero uno no tiene poder de
decision sobre las dificultades que se van a presentar. En mi caso, no
podria haberlas previsto. Lo importante es persistir detras de un suefo,
detrds de ese algo que nos hace despertar, movernos, con conviccién
y COMPromiso.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
Yo soy més de la linea de ver la leccion sobre las circunstancias, sobre o
que nos acontece. En cierta medida, lo importante es aprender.

¢ Qué consej
empiezan a €
Mi consejo: perseverancia, conviccin, hay que desarrollar los temas, hay
que trabajarlos. Si estd esa chispa, esta la voluntad, el compromiso.

¢ Qué consejo se daria usted
mismo y en qué momento?
Donde estd el goce esta la vida. Cuidado, que se esfuma...

Mensaje final

La parte humana, el servir, el aportar y el construir. Se puede crear empresa
y generar mucha ganancia para nosotros y nuestro entorno o destruir y
contaminar a costa de todo.

Hay que tener responsabilidad social, que el emprendimiento les aporte a
las personas, a los grupos humanos, al territorio, y no olvidar a gratitud: sin
el apoyo de la Universidad Auténoma a la huerta y al programa de residuos,
sin la pasantia a Espafia, el voluntariado en Estados Unidos, sin la ayuda de
los padres de Marcela y los mios siempre presentes, apoyandonos amorosa
e irestrictamente en nuestros emprendimientos, este sueio no se hubiera
podido materializar. Sin Marcela Jaramillo Garcia, quien siempre sequird con
nosotros y en nosotros, tampoco. Emprender es un trabajo en equipo que
necesita siempre del apoyo de los otros.

Frase para la posteridad
Los residuos juntos son basura, separados son recursos.
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' Perfil biografico Perfil empresa
Nombre Jhon Edison Ceballos Montoya Empresa MecaniCAD S.A.S.
Fecha de Cargo
Nacimiento 15 de noviembre de 1982 Ocupado Gerente - Fundador
@b
= Lugar de Sector
g Nacimiento Ingeniero industrial Econdmico Servicios a la industria
- ".=
o Profesién Ingenieria Industrial Tamaiio -
t) N
\\ Q‘E Programa UAM del Fecha de
N P que es graduado Economia Empresarial fundacidn 26 de marzo de 2010
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nstancias del entorno

La idea surgid en el aula de clases en 2008, con el reto especifico de crear
una idea de negocio y simular su desarrollo en el marco de la materia
de Emprendimiento, con el requisito de presentar un plan de negocios.
Jhon hizo el trabajo creando una posible empresa de ingenieria que
prestase servicios de mejora en equipos y desarrollo de nuevos procesos a
laindustria, aprovechando su experiencia simultdnea como colaborador de
la empresa Buencafé Liofilizado en Chinchind, en a que se desempenaba
en funciones de ingenieria que desde ya marcaban su perfil profesional
y Su gran pasion.

Junto con dos compafieros mas que también se desempefiaban en
industrias de la region, estructuraron la iniciativa MecaniCAD como
requisito académico. No obstante, con la sensacion de que este proyecto
iria mas alld y seria la mejor forma de impactar el mundo.

En el proceso de validacion de la idea, Jhon la presentd a sus jefes
en la empresa y estos se mostraron muy interesados, subrayando la

(svea detenypr

*. Proyecto Plan

Ingreso al Parque de Innovacidn
—_ Empresarial de la Universidad
Nacional.

Nacimiento de su primer . Primer cliente fuera

H hijo. Dias después, alac. O
| ZOO  de Negocios. 2010 registro de MecaniCAD @ de Manizales: >

\ S en Cdmara de Comercio. Cnats Cadena Pereira.

Reconocimiento Céndor
2017  como emprendimiento
destacado de la ciudad. \ /" Manizales Mds.

importancia de la idea de MecaniCAD en la necesidad de transformacidn y
el futuro de las empresas en Colombia.

Para los jovenes emprendedores se abria la oportunidad de demostrar
la calidad del talento local en procesos de ingenieria y ayudar a crecer
las empresas. Pero, aunque los clientes se mostraban interesados, no
contaban con portafolio de servicios ni propuestas estructuradas que
les permitieran crecer. Esta situacion les invitd a crear sus primeros
portafolios y material de ventas, pero sus comparieros decidieron hacerse
a un lado y continuar con sus trabajos habituales y proyectos de vida.
Para Jhon la empresa MecaniCAD iba a constituirse poco tiempo después
en su proyecto de vida.

Descripcidn historica

Repartiendo su tiempo entre Café Buendia y la naciente MecaniCAD, a Jhon
le dieron una de las méas hermosas noticias de su vida: iba a ser padre.
Esto cambid totalmente su forma de pensar y de administrar su tiempo y
pasiones. Ahora debia pensar en su hijo y en la no negociable necesidad de

2012 Apertura de oficina propia.

g Se cumple el sueo de
! | pertenecer a las Empresas
| 7_072  de Alto Potencial de
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estar cerca de éL. Jhon renuncid a Café Buendia, dejando una gran empresa
y unas muy buenas relaciones producto de su buen trabajo.

Era entonces el momento de dedicarse a su hijo, y el medio perfecto era
MecaniCAD. EL negocio comenzd a crecer y sus clientes le llevaron a
formalizarse. EL 13 de marzo de 2010 nacid su hijo, y el 26 del mismo mes
la empresa se constituy6 en la Camara de Comercio.

oFtnidad

o Be convirtio en empresario?
Poder valorar y llevar su experiencia fuera del ambito personal, en el
trabajo que hacfa, le permitio pensar en la posibilidad de impactar de
mejor manera al mundo.

¢Por qué inicia la empresa?

La empresa nacié en el aula de clase en su estado inicial, pero
definitivamente el nacimiento de su primer hijo fue el mayor impulso a la
formalizacion y focalizacidn en el negocio que es hoy.

¢Como identifico la oportunidad?

Mediante la validacion de la oferta en empresas locales, que visionaban
la importancia de los productos de ingenieria, la empresa entendio que es
posible crear valor para las industrias mediante proyectos que aporten a
una mayor productividad mediante la optimizacion de tecnologia, procesos
y distribucion. Mds adelante en a historia de la empresa, la optimizacidn
del recurso energético y la mitigacion de los impactos ambientales serian
nuevas lineas del portafolio MecaniCAD.

¢Cual era el problema a

solucionar en ese momento?

Realizar cambios en la tecnologia y en la ldgica de los procesos que les
permitieran a las empresas ser mas competitivas.

¢Cual es su mensaje de venta

o propuesta de valor?

MecaniCAD es un equipo apasionado por la ingenieria que integra el
conocimiento y la tecnologia para que las empresas puedan encontrar un
equilibrio econdmico, social y ambiental.



( fue el mayor impacto de lo

que aprendio enla UAM?

La UAM le permite al empresario ver el conocimiento avanzado como fuente
de desarrollo y le crea la inquietud de por qué se aplica con la frecuencia

e intensidad que se necesita. Era particularmente (lamativa (a razon por la
cual el conocimiento iba méds adelantado que (a realidad de las empresas.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

Los compafieros de la UAM, el networking y el estudio de noche,
todos con experiencias laborales diferentes, solucionaban problemas,
respuestas y demds sobre la base de experiencias empresariales y
laborales significativas.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
Crecimiento profesional y personal.

¢ Cual es la clase que mas recuerda?
La clase de Emprendimiento, porque origina todo. Y en lo técnico le
gustaban Resistencia de Materiales y Procesos Industriales.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Estadistica, por loimportante que resulta el analisis, controly crecimiento
de las empresas.

o

¢ Cualqa sido el mejor momento de su empresa?
Considera que fue en el afo 2017, en el que la empresa logrd un equilibrio
en el equipo de trabajo, los proyectos, caja y clientes, lo que permitio que
se generara un ambiente de trabajo muy agradable.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

En agosto de 2014 y junio de 2018, cuando hubo crisis por baja en
las ventas. Esto implica incertidumbre y preocupaciones frente a las
responsabilidades con empleados, las familias y los clientes.

¢Como logrd superar ese

momento de dificultad?

Es un tema de valentia, de no dejarse derrotar, entender que siempre hay
algo que tengo que hacer y decisiones importantes por tomar.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Saber comunicar y vender son las habilidades que todo gran empresario
debe tener.

¢Le ayudd su paso por laUAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

La UAM ayuda a la formacion de muchas cosas y estructuras de su vida,
pero empresarialmente Jhon considera que a experiencia, en cada acierto
y error, le han ido enseando.
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al ha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Dejar la estabilidad de su trabajo y los beneficios laborales a cambio de la
incertidumbre y la adrenalina de ser emprendedor.

¢ Situviera la oportunidad de empezar

de nuevo, qué haria y qué evitaria?

Lo que haria seria arriesgarse mas rapido, dar el paso antes. Lo que
evitaria seria tener un perfil tan conservador y de bajo perfil.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
Casarse con una sola empresa como cliente, que asi sea muy grande, lo
pone en riesgo mayor.

r L0
¢ Qué consej daria a quienes
empiezan a eafprender hoy?

Siempre hay que tener un propdsito firme para hacer algo, porque es lo
tnico que no te dejard caer cuando las cosas se pongan dificiles.

¢ Qué consejo se daria usted
mismo y en qué momento?
Recuerda el propdsito siempre.... jnunca Lo olvides!

Mensaje final

El orgullo de ver en el mundo un producto tuyo y referentes que se vuelven
un suefio y una fuente de inspiracién, volver a ellos y reconocer el camino
transitado, es muy emocionante.

Frase para la posteridad
Emprender es la mejor forma de demostrar la pasion por cumplir mis
suefios y hacer realidad los suefios de los clientes.
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Perfil biografico Perfil empresa
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Nombre Olga Celeny Becerra Herrera 0CcB —
Empresa Odontologia Estética Ortodoncia S.A.S. S
Fecha de [
Nacimiento Mayo 24 de 1961 Cargo e
Ocupado Coordinadora i
Lugar de o
Nacimiento Manizales Sector Q
L S
Econdmico Salud L
Profesidn Odontéloga =
Tamano Pequefio -
Programa UAM del ©
que es graduada Odontologia Fecha de
fundacidn 1987

Afio de grado 1987




nstancias del entorno

Aunque el suefio de Olga Celeny Becerra Herrera era ser arquitecta, su
madre le recomendd que fuera odontdloga, ya que ella y los abuelos eran
dentistas en los pueblos de Caldas.

Desde antes de graduarse de odontéloga UAM, Olga tenia la idea de
superar el entorno de los odontélogos que trabajaban en consultorios
pequenos, oscuros y en compaia de una auxiliar que parecia de mal
genio a toda hora.

Descripcidn historica

La empresa inici6 1987 cuando Olga se gradué de odontéloga y se
puso como propdsito estudiar una especializacion y dos diplomados
por afio para mantenerse actualizada, propdsito que se ha cumplido
satisfactoriamente.

(iveadetryor

La odontdloga Olga Celeny

7qg7 ", Becerra ejerce su O Inicia la empresa
\ | i0 P como pr
?;’:;is;:;:;:;;(;nsultonu independiente, 0CB.

De profesional independiente, 0CB pasa a ser persona juridica. La
2011 profgsiunal inicia Especializacidn en Rehabilitacién Odontoldgica

EL Centro Odontoldgico OCB se ha venido fortaleciendo en compaiiia
de su esposo Fredy, egresado de pregrado y posgraduado UAM, que es
el gerente; y de sus hijos Sandra, odontéloga UAM; Daniel, odontdlogo
UAM, y Manuela, estudiante de Odontologia UAM. Una familia unida en el
emprendimiento, todos con el sello de la Universidad.

Fiel a su idea inicial, Olga se propuso tener consultorios amplios, blancos
y con unidades en serie, para que las auxiliares fueran preparando al
paciente que pasa de unidad a unidad, y prestar asi un servicio integral
con calidad, calidez e innovacion.

La infraestructura del centro fue creciendo y ahora tienen servicios
complementarios, con un hotel al frente y un ecohotel para ofrecerle al
cliente nacional o extranjero un mejor servicio y estar en el panorama del
turismo en salud.

Evento adverso contable (robo
continuo). Traslado a una sede
Traslado a nueva sede 2002 propia. Se pasa de cuatro a 14
1996 (edificio Restrepo 004 Unidades odontolégicas, més
Escobar, Parque Caldas). ayudas diagndsticas y tres
especialidades odontoldgicas.

2012 con Enfasis en Estética. Alianza con el hotel Boutique Studio para
venta de servicios a extranjeros.

La alcaldia de Manizales le hace un reconocimiento a Olga Celeny Becerra

Cambio de proveedor de Adquisicion de una finca
laboratorio dental. Creacidn 2016 en el paisaje cultural
del centro de ortodoncia cafetero para fortalecer el

Sandra V. Becerra. turismo en salud.

Integracidn del holding empresarial (clinica, UDR, hotel, restaurante y

9017 Porsu vida profesional. Premio Cdndor de la Universidad Auténoma como
empresa. Adquisicion de la tecnologfa Ldser. Convenio con la UAM para el
estudio de doce paises potenciales compradores de turismo en salud.

‘ZO]q : finca). Renovacion de imagen a grupo San Antonio Health and Wellness.
' // Renovacion fisica del centro odontoldgico. Inicio Trayectoria Mega.



oanidad

o ge convirtio en empresaria?
Todo se dio desde los inicios cuando me converti en odontéloga y en
compaiiia de mi esposo en a parte administrativa. Mis hijos siguieron mis
pasos, y asi desempefiaba el papel como madre y profesional. Ellos desde
muy pequefios me acompafiaban en el consultorio con sus uniformes.

Aunque no podian tocar nada, siempre se sentian parte del consultorio.

¢Por qué inicia la empresa?

Parte de la necesidad de dar un excelente servicio a los pacientes
con espacios amplios, iluminados y con un recurso humano amable y
ofreciendo una gran sonrisa.

¢ Como identifico la oportunidad?

Desde el momento que decidimos innovar, y se innova aprendiendo
algo mas todos los dias, siempre estudiando. Empezamos a atender
pacientes procedentes de otros paises y vimos la oportunidad de unir el
centro odontoldgico con los hoteles. Fue como una idea de proyecto que
complementara el centro odontoldgico, que fuera rentable y que fuera
mejorado dia a dia, haciendo parte del turismo en salud, innovando en
como se vende el servicio, el manejo de las redes, la seguridad, ofreciendo
una mejor propuesta de estadia a los usuarios.

¢Cudlerael problemaa
solucionar en ese momento?
Ofrecer un buen servicio con calidad, calidez e innovacion en

espacios amplios e iluminados, es la columna vertebral del Centro
Odontoldgico OCB.

¢ Cual es sumensaje de venta

o propuesta de valor?

Nunca dejar de estudiar, actualizarse constantemente. El aprendizaje es
lo mds importante, y a clave es saber algo diferente a los demads, ser
mas competitivos, tener calidad e innovacién. Mantener la continuidad de
los profesionales, para que cada dia se pueda ofrecer un mejor servicio.
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; fue el maygr impacto de lo
que aprendio en (a UAM?

La prdctica, las bases y la formacion académica. Tener siempre un
consecutivo para construir el mundo laboral, buscando siempre capacitarse
y mantenerse actualizado. La Universidad Auténoma de Manizales nos
ensefid a estudiar.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

El edificio del Sacatin botando agua, con esas aulas que creo que los
estudiantes de ahora no recibirian clase en ellas, sin dreas comunes,
el anfiteatro ni les cuento. EL examen siempre nos tocaba en el aula
maxima. Nos tocé la trasformacion de una empresa, porque a Universidad
Auténoma de Manizales es una empresa, la cual siempre ha estado
preocupandose cada dia por ser mejor en infraestructura, en tener los
mejores profesores.

¢ Queé palabra usaria para describir a la UAM?
Integralidad, familia.

¢Cual es la clase que mas recuerda?

Para Olga, “los docentes que se tenian en la época eran los mejores, en
todo el sentido de la palabra. Desde Anatomia, Endodoncia con Marco
Aurelio, hasta Rehabilitacion, nosotros fuimos privilegiados con los
docentes que tuvimos”.

Por su parte, para el ingeniero Fredy era Célculo, que la dictaba un profesor
de la Universidad Nacional y que en la UAM era contratista. “Recuerdo que
le decian Tranquilo de apellido Acevedo; él nos enseid que un profesor de
matematicas es como un vendedor: si vende mas es muy bueno. También
en la especializacion recuerdo a Marcela y profesores de Medellin, que
eran excelentes profesores y profesionales. También un profesor que
muri6é hace poco muy joven. Solo me queda decir que eran excelentes
en todo. En mi concepto, algo que tiene la UAM es que se ha rodeado de
profesionales de excelente calidad”.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Seria tener dos carreras paralelas. Pienso que la parte contable
es fundamental.



o

¢ Cuatha sido el mejor momento de su empresa?
La posibilidad de enviar a un hijo al extranjero con los costos que eso
conlleva; de poder seguir estudiando, con los costos que también
conlleva; tener mas de 20 personas trabajando directamente con el
centro odontoldgico; tener un grupo de profesionales especializados
que quieren estar trabajando con nosotros como aliados, y cantidad de
pacientes sin convenios con empresas, todo es particular. Eso denota que
se estan haciendo bien las cosas.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

Durante un tiempo en la empresa se estaba haciendo un robo de una
cantidad importante de dinero, casi dejandonos en la quiebra y con una
situacién econdmica dificil. Esto nos permitid tomar decisiones para
salir adelante. Mi esposo Fredy renuncié al Sena para tomar la riendas
del consultorio. En ese entonces compramos plantas de gasolina por la
crisis de los apagones que se estaban presentando en el pais, dejamos
la sede de la 23 por el motivo de estar cerrada. Iniciamos con otra sede
y esta crisis nos permitid levantarnos y sequir adelante, ya que teniamos
nombre financiero, crédito.

¢Como logrd superar ese
momento de dificultad?
Union familiar y la integridad, que son constantes siempre.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Capacidad de estar leyendo el mundo. Tiene que ser muy holistico;
escuchar a todos, desde las empresas mas grandes hasta las mas
pequedas. Leer sobre la economia, que siempre esta cambiante;
actualizarse constantemente y saber qué esta pasando en el entorno,
en el mundo.

Constancia y disciplina, y saber que uno no se enriquece de la noche a
la mafiana. Eso no existe, todos tratan de salir de la universidad y dicen
que quieren tener un consultorio como el que tenemos, pero nosotros Lo
hemos logrado después de 32 afios ganando una imagen profesional, con
una rentabilidad adecuada, y esto solo lo da a experiencia, y los nuevos
empresarios en el drea Lo quieren tener en un mes o en un afo.

Otra cualidad es la de estar dispuesto a trabajar en cualquier época del
ano, Semana Santa, Navidad; abrir asi no tenga pacientes y trabajar con
honestidad y tener la seguridad de hacer un trabajo bien hecho.

¢Le ayudo su paso por la UAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

Si, estamos muy agradecidos con la Universidad Autonoma ya que con
excelentes decanos, unas directivas comprometidas y en constante
mejoramiento y unos excelentes docentes, nos permitio tener el mejor
de los ejemplos.
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al ha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Pasar de la casa de habitacidn y convertirla en un hotel patrocinado por
el centro odontoldgico. Ante las adversidades no podemos darnos por
vencidos, fortaleciendo, reinventando, estudiando e innovando dia a dia
para marcar la diferencia.

¢ Si tuviera la oportunidad de empezar

de nuevo, qué haria y qué evitaria?

Aprender algo diferente a los demds, dedicar mds tiempo a estudiar, ya
que nos dedicarnos mas a producir y no a estudiar. Para los profesionales
que salen de salud, la parte administrativa es muy importante y es basico
para la creacion de empresa. Se observan falencias y se recomienda
a las universidades y facultades que brinden un poco mds de bases
administrativa, como Lo hicieron con una segunda lengua, que me parece
que fue algo muy acertado para que el dia de mafiana sepan qué hacer.

La honestidad, os costos, las rutas académicas son importantes para hacer
esta construccidn, y se logra buscando el tutor para tener elacompafiamiento
en el proceso. Una de las falencias que es necesario solucionar es dar la
oportunidad de la diversificacion en cuanto a las personas que desean
realizar estudios por fuera y cursar un programa en la Universidad.

Creacion de a academia con (a empresa: me parecid algo muy interesante cuando
estuve en Francia. Aprovechamiento de Manizales Més, negocios internacionales,
mercadeo, emprendimiento, desarrollo humano y opciones de apoyo.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
No evitariamos los errores, ya que de ellos hemos aprendido.

empiezan a emfirender hoy?
La constancia es lo mds importante. Leer de todo: de cultura, economia,
Ser como un radar.

¢ Qué consejo se daria usted

mismay en qué momento?

La unién, formar junta directiva con una parte externa y que la empresa
no desaparezca.

Mensaje final

Este momento tan chévere, esta época tan linda de la empresa, como
mama tener toda la familia a mi lado. En esta época de las comunicaciones,
aprovechamiento de cursos y de aprendizaje continuo, y a union familiar.

Frase para la posteridad

Agradecer a las personas que estdn al lado, la calidez que utilizamos
hacia los demés.

Capacidad de recibir las cosas buenas y las cosas malas. Saberlas
afrontar sin dejarse afectar.

Resiliencia.
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Laboratorio de Diserro S.A4.5.
Slermpre Soluciones

Perfil biografico Perfil empresa
Nombre Jairo Alberto Cano Valencia Origen -
Empresa Laboratorio de disefio industrial S.A.S.
Fecha de
Nacimiento 12 de abril de 1972 Cargo
Ocupado Director General
Lugar de
Nacimiento Manizales Sector
Econdmico Industrial manufacturero
Profesidn Disenador industrial
Tamano Microempresa
Programa UAM del
que es graduado Diseio Industrial Fecha de
fundacion 2004

Afo de grado 2004




nstancias del entorno

Cuando estaba terminando su proceso de formacién como disefador
industrial, murid el padre de Jairo Alberto Cano, lo que conllevo
asumir las responsabilidades del negocio familiar. En el afio 2000
cambio de actividad laboral, lo cual lo llevd a trabajar proyectos de
vehiculos biomecénicos.

EL aire comprimido es una energia que se considera muy costosa.
dentificando las principales fuentes de energia en la industria, son
la energia eléctrica, el aire comprimido, el gas y el agua en sus
diferentes estados.

Por su costo y su uso ineficiente en las empresas, tradicionalmente el
mercado no reconocia el aire comprimido como una fuente de energia
de primera linea para su aprovechamiento. En el momento en el que se
ofertan servicios de calidad en el area, la industria en general se identificé
como un mercado potencial.

Descripcion historica
En 2002 Jairo inicid su relacion laboral con una empresa de compresores,

que le permitieran generar innovacién a partir del disefio como la base
de sus desarrollos.

La empresa inicialmente desarrollé su trabajo en el mundo publicitario:
piezas grdficas, estructuras de exhibicién, stands, portapendones,
sistemas de sefializacion. De manera paralela se inicid el trabajo con
sistemas neumaticos, redes de aire comprimido y su disefio, calculo
y montaje, asi como diversas aplicaciones en la industria a través de
sistemas de distribucion de aire, teniendo en cuenta la experiencia
adquirida en sus empleos anteriores.

Se observd una evolucion y crecimiento gracias a la articulacién y el
fortalecimiento de sistemas estructurales flexibles con la integracidn de
redes de aire comprimido, que permitian optimizar las fuentes energéticas
propias de cada organizacion.

Las estructuras industriales y sistemas constructivos flexibles y libres
de soldadura para la implementacién del sistema de gestion Lean
Manufacturing en la creacién de estaciones de trabajo o unidades
productivas versatiles, con la incorporacidn de redes de aire comprimido,

fs

a la cual renuncid en 2004 para dedicarse a Origen, empresa que surgié
del deseo de volver al disefio, regresar a los inicios y realizar procesos

han abierto nuevos espacios de trabajo en un mercado que cada dia busca
la optimizacion de costos y procesos.
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oFnidad,

que se convirtio en empresario?
Por la necesidad de generar ingresos con un énfasis en retornar al disefo
como eje articulador de su practica profesional.

¢Por qué inicia la empresa?

Por los aprendizajes acumulados en el proceso de formacion de Jairo
como diseniador industrial y en la experiencia laboral a lo largo de diez
anos en diferentes actividades profesionales, en los temas de maquinaria
pesada, procesos industriales y los aportes del disefio industrial.

¢ Como identifico la oportunidad?

Al sintetizar las experiencias y los conocimientos adquiridos, Jairo generd
unas habilidades especificas que le permitieron identificar una necesidad
latente en el mercado, que no estaba siendo satisfecha. En el sector
industrial, buscar personal calificado para la prestacidn de servicios
en un drea tecnoldgica tan especializada normalmente obligaba a traer
extranjeros, lo cual generaba problemas de costos y de atencién en posventa.
Origen procurd dar respuesta a esta necesidad a partir de sus fortalezas,
pues podia ofrecer un contacto directo y oportuno con el cliente.

¢Cual era el problema a

solucionar en ese momento?

Potencializar el uso de energia basada en sistemas de aire comprimido para
la optimizacidn de procesos y espacios de trabajo.

¢ Cual es su propuesta de valor?

La implementacidn de tecnologias propias, sintetizando en las soluciones
propuestas factores como aplicacion de redes de aire comprimido,
mecanica y estructuras industriales, haciendo uso de la ldgica, la
investigacidn y la experimentacion.

: fue el impatto de lo que

aprendid en la UAM?

La formacion recibida en la Universidad fue fundamental. Jairo resalta
el reto que en su momento asumio la UAM al abrir el programa de
Disefio Industrial, ya que cuando ingreso al programa pertenecia a la
tercera cohorte y desde ese momento y hasta a actualidad el campo del
disefiador industrial ha sido muy complejo por la falta de conocimiento de
la industria en general acerca del potencial que un disefador industrial

puede aportar en cada organizacion.

El disefio industrial nos permite a partir de un proceso logico, de
investigacidn y experimentacidn, llegar a soluciones materiales o de
servicios para diferentes necesidades.

¢ Qué es lo que mas recuerda de
su época en la Universidad?
Los compaieros, Los trabajos de taller y los trabajos en grupo.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
Pionera.

¢Cual es la clase que mas recuerda?

Talleres de Disefio, por el trabajo que se desarrolla en acompafiamiento de
los docentes. Se basa en un proceso de sensibilizacion frente al contexto,
al entorno, en cémo los cinco sentidos se despiertan y nos permiten leer
e interpretar el mundo de una manera diferente a cualquier otra persona.
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¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Geometria, Fisica Aplicada, Quimica y Materiales y Procesos. Y las
asignaturas de destrezas manuales, reconociendo el riesgo de un
machucén. Asi no todos los estudiantes se identifiquen con el trabajo
directo con los materiales, serd un campo de accion fundamental en el
desarrollo de su actividad profesional.

o

¢ Cuatha sido el mejor momento de su empresa?
EL mejor momento de Origen se ha visto en diferentes momentos,
en especial cuando se han podido entregar proyectos significativos.
Como hace dos afos, cuando se pudo entregar una planta para el
ensamblaje de motos. EL trabajo con las ensambladoras de motos lo he
podido disfrutar mucho.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?
El momento actual ha sido complejo, pero sin susto.

¢Como logrd superar esos

momentos de dificultad?

El afio pasado por el momento politico que el pais vivid, se dio una
paralisis del sector industrial, y la estrategia que se establecid fue
centrarse en el disefio y desarrollo de productos propios, incorporando
proyectos alrededor de energia solar y sistemas de ingravidez, que nos
permitirdn ofertar nuevos productos a nuestros clientes.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Ser buen administrador. Hay momentos en que el proceso creativo
requiere mayor inversion de tiempo, pero una buena administracion, orden
y aseo son fundamentales.

¢Le ayudo su paso por la UAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

Si, en los primeros semestres el programa cambio mi manera de ver
el mundo. Es como que una parte se hubiera encendido, y modificd la
manera como se aborda cada proyecto.



al ha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Todos los dias hay que tomar decisiones importantes. Cada dia tiene su
afany es necesario afrontar cada decisién en su momento.

¢ Si tuviera la oportunidad de empezar

de nuevo, que haria y qué evitaria?

Fortaleceria los procesos administrativos. Evitaria estar cerca de gente
negativa; de personas que cuando se desmayan, en lugar de volver en si,
vuelven en no. EL oficio del disefiador industrial me lleva a ser positivo,
me lleva a creer y ser capaz.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
No.

¢ Qué consej ﬁ daria a quienes
empiezan a émprender hoy?

Trabajar con premisas fundamentales, inspirarse en los orientales:
la disciplina, el orden, el aseo, estar pendientes del detalle. El detalle
marca la diferencia. Para ser emprendedor es imposible serlo de 8 a 12
ydeZao.

¢ Qué consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

Fui muy loco y eso me llevé a dejar pasar oportunidades, y también otras
aparecen. No me arrepiento de nada, lo que estoy es preparado para
sequir aprendiendo, para aprender de cada situacion. Cada dia llega con
su dificultad y con su norte.

Mensaje final

El disefio es una actividad sensible, donde no hay cuadricula, no hay
formula. Me parece que la creatividad no se ensefia, pero si se puede
despertar y potencializar. La experimentacion es fundamental para el
desarrollo de la actividad profesional. Ser auténtico, ser profesional.

Frase para la posteridad

Nosotros somos un pais en via de desarrollo, y como profesionales
debemos ser consecuentes con el entorno en el que estamos, con el
colombiano que vive dificil. Con nuestra actividad profesional podemos
ayudar bastante a mejorar las condiciones de vida de la gente que no
tiene acceso a la energia, al agua. Tenemos que trabajar para el que la
tiene dificil.
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Perfil biografico Perfil empresa
Nombre Felipe Lopez Henao Empresa Papa Crunch
Fecha de Cargo
Nacimiento 29 de octubre de 1988 Ocupado Dueio y fundador
D
= Lugar de Sector
g Nacimiento Manizales Econdmico Restaurantes
- = ‘.=
" Q 3 Profesion Disenador industrial Tamario Pequeia
I g7
‘\ ti* — Programa UAM del Fecha de
No - que es graduado Diseiio Industrial fundacidn Agosto de 2014

Afio de grado 2010




nstancias del entorno

Papa Crunch es una iniciativa que brinda una experiencia gastronomica
con una intervencion creativa. Ofrece diferentes preparaciones y
combinaciones de ingredientes sobre una base de papas, con la
combinacion de disefio, colores, aromas y sabores, para la creacion de
platos delicioso y diversos que se adecuan a cualquier paladar.

Descripcidn historica

Era el afo 2014 y Felipe se encontraba laborando como disefiador
industrial en una empresa reconocida del pais. Debido al desarrollo de
este trabajo, que era por proyectos y periodos, tenia unos intervalos sin
ingresos y con varios espacios de tiempo disponibles. “Eran momentos en
los que quedaba con las manos cruzadas”, manifiesta el emprendedor.
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para clientes.

Envista de esta situacion, Felipe decidid crear una alternativa a su trabajo
profesional que le permitiera generar recursos econémicos en estos
periodos. Asi nacid Papa Crunch.

A medida que el negocio crecia, Felipe tuvo la oportunidad de combinar
durante afio y medio su trabajo como disefiador y su rol como empresario,
pero legé el momento en que Papa Crunch demandaba mucho tiempo,
recursos y trabajo. Ademas, ya era una empresa que le podia brindar
una estabilidad econdmica. Se retird entonces del trabajo en el que
se desempeiid por cuatro afios, y empez6 a utilizar sus conocimientos
de disefo en la construccion y el fortalecimiento de su empresa.
Desde entonces Felipe se dedica 100% a su organizacion.
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o0 Be convirtio en empresario?
Convertirse en empresario es para Felipe un nuevo proceso de formacion.
Lo compara con una segunda carrera que ha tenido que desarrollar en
su vida. A pesar de que fue un proceso muy auténomo y organico, cree
que el ejemplo que tuvo por parte de sus padres, quienes han tenido una
panaderia toda su vida, lo llevd a despertar esa vena empresarial que
ahora es su pasion y su dedicacion de tiempo completo.

it

¢Por qué inicia la empresa?

La empresa inici6 como una alternativa de ingresos para su fundador,
pues al momento de su creacidn Felipe atravesaba por una circunstancia
laboral un poco inestable que era poco atractiva para el futuro de su vida
profesional. Debido a esta circunstancia se dio a la tarea de crear un
proyecto propio que le ayudard a generar recursos extras.

¢ Como identifico la oportunidad?

Papa Crunch acogid un concepto de comida rdpida muy informal que
se da en nuestra costa Caribe. En algunos viajes realizados por Felipe
a ciudades de esa region, evidencio que uno de los platos tradicionales
que alli se encuentran son las salchipapas. En su andlisis visual y
gastronomico encontré que las papas son un ingrediente muy versatil
y excelente acompanante para cualquier comida.

En este punto, como buen disefiador, le agregd un toque de imaginacion
y creatividad, para lograr que la combinacién de papas con distintos
ingredientes se convirtiera en un concepto de comida novedoso, atractivo
y creativo para sus primeros platos.

¢Cual era el problema a

solucionar en ese momento?

En un inicio el problema a solucionar fue generar una estabilidad
econdmica personal. Sin embargo, a medida que su empresa fue
creciendo, se fue perfilando como una organizacién con sentido social,
donde personas jovenes pueden realizar sus practicas universitarias y
desarrollar su primer empleo, aportando positivamente al crecimiento
de la region.

¢ Cual es su mensaje de venta

o propuesta de valor?

Mas que papas, Papa Crunch vende una experiencia rejuvenecedora, en la
cual a integracion familiar ha sido su mayor virtud. Felipe manifiesta que
en Papa Crunch es usual ver a abuelos y nietos compartiendo momentos
de union, alegria y calidez, mientras se disfrutan platos diversos que se
acomodan a los diferentes gustos. Las diferencias generacionales han
quedado atrs y han reafirmado que Lo mas valioso para esta organizacién
es Crear una experiencia (nica a Sus usuarios.



fue el maypr impacto de lo

que aprendio en (a UAM?

Por el drea de estudio, la creatividad. Esta habilidad ha estado marcando
siempre su desarrollo profesional. Felipe manifiesta que gracias a
los conocimientos adquiridos en la UAM ahora tiene la capacidad para
resolver problemas y adaptarse a los diferentes retos que en materia
empresarial debe afrontar, superandolos exitosamente.

Cuenta Felipe que en Disefio Industrial hacian mucho énfasis en identificar
necesidades y evaluar de manera creativa las posibles soluciones, y ese
fue el eje que conectd la empresa con su carrera profesional.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

Las clases manuales, Modelos y Maquetas o Dibujo. Felipe opina que este
tipo de clases no se vuelve a ver nunca mas, pues estos aspectos estan
muy aislados de lo cotidiano. Incluso si se desempefard en el mundo del
disefio, estos temas son bastante dificiles de encontrar.

Estas asignaturas fueron espacios muy agradables en su formacion
profesional, y aunque no los implementa constantemente en su dia a dia,
los saberes adquiridos en estas materias los ha podido aplicar en sus
negocios, desde la construccidn y elaboracion del mobiliario, hasta la
creacion y el diseno de su logo, marca e identidad.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
Empresa emprendedora en constante crecimiento.

¢Cual es la clase que mas recuerda?

Modelos y Maquetas, por los profesores que la dictaron y por la
interaccion que se tenia en clase. Recuerda que en este curso se trataba
de materializar las ideas y crear productos tangibles, enfocados a la
profesion y al mercado.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Sin dudarlo, Administracion.




o

¢ Cudlha sido el mejor momento de su empresa?
Para Felipe los mejores momentos tienen relacion con sus clientes.
Manifiesta que el mejor momento que vive en su organizacion se da
al ver feliz a un cliente, complementado con el hecho de que ese
cliente satisfecho se convierte en un cliente constante que visita sus
instalaciones varias veces al mes. Los momentos mds gratificantes los
vive cada vez que ve llegar a un cliente recurrente con un nuevo invitado,
y después ver a ese invitado en una préxima ocasién. “Tengo clientes
desde hace tres y cuatro afios, y eso me hace muy feliz”, asegura Felipe.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

En general, crecer. Crecer exige muchas veces salir de la zona de confort,
y esto trae muchas dificultades™, dice Felipe. Aunque comprende que
ese crecimiento se debe a que estd realizando un buen trabajo y a que
su negocio obtiene reconocimiento y éxito, los obstaculos que se le han
presentado en este aprendizaje los considera como sus momentos mas
criticos o dificiles en su desempefio como empresario.

¢Como ha superado esos

momentos de dificultad?

EL amor al proyecto es para Felipe su forma de superar las etapas
dificiles. Creer en su empresa y trabajar dia a dia en la prosperidad de
la misma, hace que estos momentos se conviertan en una nueva forma
de aprendizaje. Afirma que todo es posible desde que se tenga empefio
y paciencia.

¢Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

“Dedicacion. Hay que aprovechar cada instante y centrarse en lo que se
desea alcanzar. Ser constante y no desfallecer”, dice.

¢Le ayudd su paso por la UAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

Evidentemente si. La exigencia que tiene Disefio Industrial frente a
otras profesiones en lo relacionado con la dedicacion es mucho mayor.
Los proyectos que se asumen en la carrera muchas veces tienen como fin
volver tangibles ideas de clientes o consumidores, y para ello se debe ser
dedicado y paciente con el fin de entregar el mejor producto que cumpla
con a necesidad a satisfacer.



al ha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Su decisién mds importante ha sido renunciar a su ejercicio como
disefiador industrial y meterse de lleno a su empresa. Ahora sabe que
fue una decision correcta, pues Papa Crunch requeria de mayor tiempo,
dedicacion y compromiso; sin embargo, fue un momento dificil, lleno de
miedos e incertidumbres.

¢ Situviera la oportunidad de empezar

de nuevo, qué haria y qué evitaria?

Todo o vivido ha sido por alguna razn, y aunque algunos momentos hayan
sido dificiles, para Felipe la forma en la que se ha dado el desarrollo de su
negocio ha sido una experiencia de crecimiento y aprendizaje profesional.
Por esto, manifiesta que no evitaria ninguno de los momentos vividos, y
lo tnico que harfa de més seria viajar y dedicar tiempo al conocimiento de
nuevos espacios de inspiracion.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
De ninguna. Para Felipe, todo Lo vivido se ha convertido en una experiencia
gratificante, llena de aprendizajes.

¢ Qué consej
empiezan a €
Ser pacientes, dedicados y enfocados. Utilicen el tiempo en cosas
productivas y aprovechen cada instante de la vida en generar algo que
contribuya a su negocio.

¢ Queé consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

Confie siempre en usted mismo y no permita que otras personas interfieran
en sus objetivos, suefios y decisiones”.

Mensaje final

Cada afo representa un reto distinto y una nueva oportunidad de
aprendizaje. EL crecimiento de Papa Crunch ha sido exponencial: al inicio
la empresa tenia tres empleados, y actualmente emplea alrededor de
15 personas.

Frase para la posteridad
No piensen mucho en el futuro, vivan el dia a dia y sean felices en lo
que hacen.
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asteleria y Reposteria
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' Perfil biografico Perfil empresa
Nombre Rail Antonio Acosta Cardona Pasteleria y Reposteria
Empresa Cero Aziicar S.A.S.
Fecha de
Nacimiento 8 de marzo de 1973 Cargo
D Ocupado Propietario | Gerente
= Lugar de
g Nacimiento Manizales Sector
= Econmico Servicios
o Médico veterinario
C}G Profesin y zootecnista Tamano Microempresa
\ L
: \;qi; Programa UAM del  Especializacion en Fecha de
- que es graduado Gerencia Financiera fundacion Enero de 2009

Afio de grado 2010




nstancias del entorno

En 2009, para el momento de inicio del negocio, en el pais habia una economia
estable, con mayor poder adquisitivo que hoy. Habia pocos beneficios para
crear empresas, se trabajaba de modo muy solitario, aislados, y aun asi
arrancG Cero Aztcar. Radl tomd unos ahorros y se hizo a un crédito para
apalancar el arranque de la empresa.

Todo empezd en casa, experimentando, probando materias primas, y asi
lograron constituir sus propias formulas y desarrollar los productos que hoy
ofrecen. EL ensayo y error fue a via.

Descripcidn historica

En 2009 Cero Azicar abrid su primer punto de venta en Palogrande.
Fue un gran impacto, tuvieron muy buena acogida y acudieron a varias
estrategias de mercadeo (publicidad en Telecafé, La Patria, publicidad
radial, volantes) sin tener tan clara la estrategia como la tienen hoy,
y también presentaban vacios en el tema administrativo. Eso ha sido parte
del aprendizaje.

[ree dtinpr

! “." Inicio de la Apertura del local )
: zooq : 2012 enlaavenida —— }lentaqe.pnmera R
/ empresa. Santander. Tanquicia.

Reconocimiento Problemas financieros.
2015 empresa 2015 s givige la sociedad y se

Addventure Més de 2016  hace una segunda inversion.

Manizales mds. Cierre del puesto en Pereira.

2016 en Bogotd y queda como una de

Inicid como una sociedad con el mejor amigo de Radl, compartiendo
las responsabilidades econdmicas de la inversién. Posteriormente la
gente les pidié ser mas conocidos, estar en un sitio mejor ubicado.
Abrieron entonces puntos en la avenida Santandery en el centro comercial
Fundadores. Pronto el crecimiento los (levd a abrir mercados en Buga
y Pereira.

Poco después vendieron una franquicia, pero tenian poco conocimiento al
respecto y eso los llevd a cometer errores. Solo tuvieron una verdadera
asesoria sobre franquicias en 2016 con Propais, entidad con la cual
concursaron en Bogotd. Resultado: “Nos ganamos el 50% del valor de la
franquicia, y el otro 50% lo asumimos nosotros”, relata Raul. Mostraron
la empresa y, dada su proyeccion, quedaron entre las 20 empresas
franquiciables, con jurados altamente especializados en el tema

Para continuar con las franquicias, han asistido a distintas ferias en
varias ciudades. Elinterés ha sido muy marcado y esperan la concrecidn
de nuevos negocios.

Premio Condor

Apertura de locales en de la Red de
014 Fundadores, Buga y Pereira. 2014 Emprendimiento
de Caldas.

Comienza la época de crecimiento. .
Participa con Propais en una feria / * Gana premio a la

NN 207? + innovacion con la Cdmara
las 20 empresas franquiciables Y ,/ de Comercio de Manizales.
en Colombia. : 4
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oje convirtio en empresario?
He pertenecido a una familia de empresarios. Esto, en complemento con
mi formacion en la UAM y la oportunidad que se derivo con el cambio del
contexto de alimentacion hacia productos mas sanos y el retiro merecido
de mi padre del negocio, se configurd en mi carrera Como empresario.

it

¢Por qué inicia la empresa?

La tradicion nacié y continu a través de mi padre, quien fue pastelero toda
la vida y estuvo en las mejores pastelerias de la ciudad. Llegé la etapa
de su jubilacion y coincidid con que yo estaba haciendo mis estudios en
la especializacidn en Finanzas. Con los mddulos de mercadeo y proyectos
comencé a ver la necesidad de la venta de productos saludables, y quise
hacer ese enlace de la experiencia de mi padre con la nueva tendencia sin
azlicar, y presentarlo en el mddulo de proyectos. Ahi nacid la experiencia.

¢ Como identifico la oportunidad?

Los estudios frente a los productos sin aziicar eran muy escasos y vimos
una oportunidad de negocio para la ciudad y para (a regién. Inyectarle algo
novedoso y diferente al piblico, pues segtn la tendencia y los estudios de
mercado que hicimos habia un 20 0 25% de poblacidn con diabetes y un 56%
con problemas de obesidad. Se vio una necesidad sentida a la cual podriamos
ofrecerle una respuesta y un beneficio, no solo en Manizales sino en las
regiones Cercanas.

¢Cualerael problemaa

solucionar en ese momento?

Brindar opciones de alimentacion saludable para las personas por
medio de productos deliciosos sin contenido de azdcar, empleando otros
edulcorantes y sin generar costos elevados para el mercado.

¢Cual es su propuesta de valor?

“Placer sin remordimientos”, levar a las familias ese placer, a que lo
disfruten en familia, a que personas que no podian consumir nada de
azlicar y no podian compartir con sus familias una torta de cumpleaiios,
con nosotros si era posible. Los clientes podian tener esa experiencia
de poder compartirlo en familia. Son productos muy suaves, que no
son hostigantes.



fue el maypr impacto de lo

que aprendio en (a UAM?

Aprender a conocer el Pestel (andlisis de politicas, econdmicas, sociales,
tecnoldgicas, del entorno y legales), que involucra todos los temas que
puedan favorecer 0 no a la empresa. Tenemos una ventaja en lo politico y
las normas legales; los impuestos a (as gaseosas por el azicar nos van a
beneficiar; igual, que los colegios quieren que se tengan productos mas sanos.

Tenemos un desarrollo de los desayunos saludables, refrigerios saludables.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

Hay que estar enterado todos los dias de noticias. Nos invitaron mucho a
estar documentandonos a diario en temas econdmicos, sociales, de salud,
porque ahi se encuentran respuestas para poder redirigir los negocios.
Es un aprendizaje constante.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
Liderazgo y conocimiento. Porque ese fue el impacto que tuve: (a UAM ha
sido lider en temas de escuelas de negocios, y esa fue una motivacion
muy grande para sequir adelante.

¢Cual es la clase que mas recuerda?

la de temas de macroeconomia, matematicas financieras y los
temas de mercadeo. La calidad de los profes es muy calificada y con
experiencia empresarial.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Definitivamente me encantaria Mercadeo y Macroeconomia.

o

¢ Cuata sido el mejor momento de su empresa?
Los mejores momentos, entre 2014 y 2017 en cuanto a clientes,
posicionamiento, crecimiento econdmico y en imagen. Fue una época
muy bonita.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

La formulacion de las recetas, la estandarizacion de los productos. Fue algo
muy dificil porque no nos quedaba como nosotros queriamos o como el
cliente queria. Los clientes quieren un producto igual a los que tienen
azticar, pero es muy complejo. Quizés es lo més dificil para desarrollar.

Otro momento dificil fue cuando pensé en cerrar, en el 2015.
Fue un momento muy critico. Cuando empezd a recogerse, la gente nos
empezaba a decir: jCémo va a cerrar en Fundadores!". Pero los problemas
administrativos nos llevaron a eso.

¢Como logro superar ese

momento de dificultad?

Con mucha resiliencia, con capacidad de pensar que las cosas si se
pueden lograr. Ante las dificultades, replantear todo lo que teniamos en
sumomento y volver a planear fue muy duro, desatrasar una contabilidad
de dos afos, contratar el personal, hacer inversion. Eso genera muchos
costos, pero fue necesario hacerlo y aprendimos muchisimo.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Paciencia, constancia, serenidad en el momento de tomar las decisiones,
y definitivamente siempre tener el costo presente. No lanzarse sin saber
los costos. Hay que ser muy minuciosos en ese aspecto.
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¢Le ayudo su paso por laUAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

EL conocimiento que adquiri es que hay que tener una mano derecha
clave, estar bien asesorado. Delegar no es fécil, es complejo, pero hay que
tener una mano derecha que se conozca tan bien, que se genere confianza
y que Uleve el ritmo.

Uha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Continuar con la empresa. El dia que tomé la decision de continuar
sabia que era un reto muy dificil, pero que lo podia lograr. Esa ha sido la
decisién mas importante, porque lo mas facil hubiese sido cerrar y tomar
cada uno su parte.

¢ Situviera la oportunidad de empezar

de nuevo, qué haria y qué evitaria?

Haria una muy buena planeacin y una estrategia de mercadeo,
estandarizaria los procesos, luego la parte administrativa iria de la mano,
y que vaya ligada al plan de mercadeo. Porque cuando nosotros lo hicimos
fue de manera aislada; por eso no funciond: porque no lo teniamos claro.
No sabiamos cudnto era el consumo de materia prima, inventarios, y la
estrategia hay que tenerla clara.

Evitaria empleados sin compromiso. Haria una mejor seleccion de
personal. Conocimiento de cada una de las personas que laboren en
Cero Azicar, que sepan como aportan a la empresa, para que se tenga
un compromiso.
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Importante saber crecer, porque crecer duele. Como emprendedor uno
quiere tener una empresa grande, pero debe tener mucha capacitacion,
tener claro el equipo de trabajo, mucha compromiso. Arrancamos con dos
personas, y hasta el afo pasado (2018) éramos diez. Pero el tema es que
al crecer se necesita mucho conocimiento, mucha capacitacion y tener
organizada la empresa administrativamente.

Ahi es donde nosotros tuvimos el error: comenzamos a crecer de afuera
hacia adentro. Abrimos muchos locales y eso se convirtié en una limitante
porque la parte administrativa no estaba tan fuerte. Por eso decidimos
cerrar Fundadores, organizar la parte administrativa, y eso es vital para
cualquier empresa. Ese es uno de los grandes logros, manejar aspectos
legales, administrativas e impuestos.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
De haber formado la sociedad.

; Qué consej
empiezanaé
El consejo es que emprender no es una moda, se debe llevar en la sangre.
Cuando se realiza por conviccién y pasién puede llegar muy lejos, pero
si se hace simplemente por negocio 0 inversion, son muy pocos [0S
resultados que se pueden tener.

Apropiarse de su empresa. (ue por estar trabajando en otro lugar no
descuide o que era muy importante y lo deje en manos de un socio que
no tenia el conocimiento sino la disponibilidad de estar en la ciudad.
Recomiendo que se apersonen de sus negocios, que tengan una persona
de confianza, de querer y buscar esos mismos objetivos.

¢ Qué consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

No tomar las decisiones a la ligera. Hay que pensarlo y planearlo y
restructurarlo una, dos, tres veces, para poder seguir aprendiendo y
rapidamente corregir los errores que se han cometido. Solucionarlo pronto.
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Mensaje final
La pasteleria me llev a conseguir mi pareja y hoy tenemos una hija.
Nos conocimos por ese contacto cuando llegé a la empresa; ahi nos
enamoramos, y es lo mas grande que la pasteleria me ha dejado.
Otro aspecto es que tenemos un cliente de otra ciudad que estd interesado
en comprar la marca.

Algo importante para nuestra empresa es que en 2017 ganamos el premio
a la innovacion en la Camara de Comercio, donde hicimos un proyecto y
nos ganamos unos recursos para la empresa. Hoy los estamos ejecutando
y entregando productos con papel de arroz, con empaque y ddndole
un matiz a cada producto con sitios emblematicos de la ciudad, mds
enfocado en el turismo, para que las personas tengan un buen producto y
un recuerdo de Manizales.

Frase para la posteridad
Sofar en grande despierta la pasidn por lo que se hace.



Y/ playvox

Perfil biografico Perfil empresa
Nombre Oscar Giraldo Empresa Playvox
Fecha de Cargo
Nacimiento Junio 28 de 1983 Ocupado CEO
Lugar de Sector
Nacimiento Manizales Econdmico Software
Profesion Ingeniero de sistemas Tamano Pequefio
Programa UAM del Fecha de
que es graduado Ingenieria de Sistemas fundacidn Abril de 2012

Ao de grado 2004




nstancias del entorno

Playvox es una empresa fundada en 2012 por iniciativa de Oscar Giraldo,
quien identificé la oportunidad de brindarles a las empresas un software
que permite analizar y comprender las necesidades del servicio al cliente
y las formas de interaccidn entre compaiifas y clientes. Su vision fue crear
una empresa de impacto global.

Oscar crecid en un ambiente rodeado de tecnologfa. Su padre, ingeniero
electronico, siempre ha estado vinculado en temas de computacion y
telefonia. Su mamé es ama de casa y su hermano Mauricio, cinco afios
menor, también graduado de Ingenieria de Sistemas de la UAM, en la
actualidad es su mano derecha en Playvos.

Para Oscar y su hermano Mauricio la fuente de inspiracion siempre ha
sido su padre. Estar toda su vida rodeados de computadores y aparatos
telefonicos los llevé a ser inquietos y profundizar en el campo de la
tecnologia. Decidieron estudiar Ingenieria de Sistemas en la UAM.
Oscar inicid estudios en el afio 2000 y se gradud en 2005.

Finalizando sus estudios, Oscar realizd su préctica en el hospital Santa Soffa
y desarroll un software para contestar llamadas desde un computador, lo
que influyé mucho en su carrera profesional y emprendedora. Comenta este
profesional que hay una conexion muy fuerte entre el ambiente en el que
crecié en su hogar, su carrera, su practica profesional y su interés por explorar
todo Lo relacionado con la tecnologia, y esto Lo llevd a “conectar os puntos”, y
en sumomento le ha dado la inspiracidn para fundar sus empresas.

Una vez terminados sus estudios, viajo a Chile para jugar hockey sobre
patines. Inicialmente el viaje era de tres meses y se quedd siete afios.

Con risas expresa que fue a “participar de un campeonato y termind
construyendo una familia y creando dos empresas”.

Descripcidn historica

Después de obtener experiencia laboral durante tres afos en Chile cred en
2008 su primera empresa. Contaba con clientes como Falabella, Cencosud
y algunos de los bancos de ese pais. Todo marchaba bien, pero a finales de
2011y por diferencias con su socio, e vendi6 su participacion en la empresa.

En 2012, con el suefo de crear su propia empresa de talla mundial,
particip6 en una ronda de inversion y recibid 500.000 délares. A la vez se
gand una inmersion de cuatro meses en Silicon Valley, sede de muchas
compaiiias emergentes y globales de tecnologia. Al conocié mas a
fondo como funcionan estas empresas y, teniendo en cuenta que su
propdsito era muy ambicioso, se lanz6 a la aventura: vendié todo en Chile
y convenci6 a su familia de irse a vivir a San Francisco.

Sin embargo, aunque su empresa empez0 a crecer, vivir alli no fue facil
por los costos que implica. Por eso en 2013 tomd la determinacion de
regresar a Manizales, conformar su equipo de trabajo con talentos locales,
hacer crecer su empresa en una ciudad que cuenta con una buena calidad
de vida, y asi contribuir al desarrollo de la region.

En 2014 logrd cerrar una negociacion con una de las empresas mas
grandes del mundo: Google. Tuvo la oportunidad de conocer a una de las
primeras cofundadoras de empresas de software para call centers en el
mundo, quien le ayudd a conformar su equipo de trabajo, y asi llegd al
mercado de Estados Unidos.



En 2015 paso por una fuerte crisis econdmica. En esas, obtuvo una
inversion de Empresas Piiblicas de Medellin por US$1,5 millones, que
apalancaron nuevamente su empresa, sacandola a flote.

La inversion mas importante le leg6 sin buscarla: a comienzos de 2019
de manera sorpresiva recibio una inyeccion de capital de US$7 millones
de la firma Five Elms Capital, ubicada en Kansas (Estados Unidos).
El capital serd utilizado para escalar el equipo técnico en Manizales,
con el incentivo de crecer en investigacion y desarrollo; asi mismo, para
explorar las capacidades de la inteligencia artificial, comenta Oscar.

En mayo de 2019 Oscar fue uno de los 14 emprendedores colombianos que
acompaié al presidente Ivén Dugue en su visita a Silicon Valley, donde
tuvieron la oportunidad de mostrar sus plataformas y casos de éxito y,
a la vez, conocer las nuevas tecnologias que podran implementar en sus
propias aplicaciones. La visita también fue aprovechada para visitar grandes
empresas de tecnologia como Apple, Google, Cisco, Amazon y Microsoft.

Este graduado UAM es un apasionado por la tecnologia y el
emprendimiento. Estd convencido de que atrae cosas positivas: cuando
piensa en algo, simplemente fluye y se le van dando las oportunidades.
Asi se refiere a todos los inconvenientes que ha tenido que afrontar a lo
largo de su carrera profesional y laboral. Es una persona inquieta y en
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*, Participa en una Regresa nuevamente a

Manizales para conformar
2 srondadeinversiony ——— 2013 gy equipo de trabajo con
/" recibe US$500 mil. los talentos locales.

Hace su primera
negociacidn con
Google e ingresa al

mercado

estadunidense.

continua experimentacion; siempre va un paso mds adelante. Tiene una
vision a futuro muy clara acerca de hacia dénde quiere llevar su empresa.

Su equipo de trabajo estd conformado por 34 empleados, 4 de ellos desde
Silicon Valley. En esta empresa ven mds alld de un titulo profesional: se
enfocan en la persona, en el talento y as habilidades. Los tratan bien, los
empoderan, les brindan un buen ambiente y clima laboral, para que se
sientan a gusto con lo que hacen dia a dia.

Algunos de sus clientes més representativos son empresas como Google,
Facebook, Pinterest, Dropbox y Amazon, entre otras. Todos estos clientes
son atendidos desde Manizales, con desarrollo de ingenieros locales y con
las capacidades propias de la ciudad.

Playvox desarrolla lo que pasa detras del mensaje que dice: “Para efectos
de calidad de la llamada, esta sera grabada y monitoreada”. Consiste en
un software de control de calidad que simplifica el trabajo y les permite a
las empresas lograr mejores resultados, sin importar el canal o el tamafo
de su equipo de servicio al cliente.:

Esta empresa y orgullo manizaleiio cuenta con reconocimiento, y
confiabilidad mundial. La visién de Oscar es que en un periodo menor
a 10 anos Playvox pueda convertirse en la primera empresa de origen
manizalefo en cotizar en Nasdaq.

Crisis econdmica y Recibe una
posterior inversion de myeccién de
015 gpy por US$1,5 20 q ! capital por

millones. " US$7 millones.




r qué se convirtio en empresario?

Viviendo en Chile ingresé al mundo laboral, y su primera experiencia fue
como desarrollador en Citibank y posteriormente en el Banco de Chile.
Oscar expresa que fue una experiencia muy interesante, y le sirvié para
entender que en ese tipo de trabajo no queria enfocar su vida profesional.
Renuncid entonces a esa zona de confort y se fue a trabajar a la empresa
Needish, fundada por un chileno y un sueco; Oscar fue de los primeros
empleados de la compaiia, en el drea de desarrollo de software.
Cuatro afios mas tarde la empresa fue comprada por la empresa extranjera
Groupon por US$100 millones. Durante ese periodo en Needish se enterd
mas a fondo de cdmo funciona un emprendimiento de tecnologia y conocié
al empresario argentino Wences Casares, quien con 26 afios de edad
era duefio de una empresa que vendid al Banco Santander por US$700
millones. Esta historia motivé a Oscar a pensar: ‘Si el sefior argentino que
vivio en la Patagonia pudo, ;por qué dscar Giraldo no?.

ot

Esto cambid radicalmente su forma de pensar, y después de cuatro meses
de laborar alli, renuncid para lanzarse a ser emprendedor. Regresd a Chile
y cred en 2008 su primera empresa, Medularis, con un socio que habia
sido su compaiiero de trabajo en esta (ltima empresa. Para Oscar, aunque
fue una experiencia muy bonita, a a vez fue traumética, ya que crear una
empresa sin dinero, empezar a buscar inversionistas y capital, equivale
a estar en una montana rusa. Encontrd emociones y angustias, invirtié
mucho tiempo para hacerla funcionar, y cuando ya estaba marchando
bien, con un equipo consolidado de ocho personas, a finales de 2011
tuvo diferencias con su socio y le vendio su participacion en la empresa.
Esto le causé mucha frustracion y fue uno de los momentos mas dificiles,
ya que su deseo era continuar con la empresa, la cual consideraba
como “su bebé”.

Como se quedd en el aire, no lo pensd dos veces y cred otra empresa.
Asi, en 2012 vio la luz Playvox.

¢Por qué inicia la empresa?

“Por revancha”, expresa Oscar sin titubear. A causa de la experiencia
vivida con la empresa anterior, se llend de energia, optimismo, y cred
una nueva empresa, con la ambicidn de que esta seria de talla mundial y
no cometeria los mismos errores, de modo que buscé asesoria desde el
primer dia.

Como el propdsito era fundar una empresa que tuviera reconocimiento
regional, nacional y global, viaj6 a Silicon Valley, sede de muchas
compaiiias emergentes y globales de tecnologia, para participar en un
evento. Aprovechd para hacer contactos, conocer cémo funcionan, crecen
y por qué son tan exitosas estas empresas. Un dato relevante: alli llegd
solo, sin saber inglés y sin conocer a nadie.

A'su regreso a Chile participd en un concurso de inmersion para conocer
mas a fondo el funcionamiento de Silicon Valley, y se gané la oportunidad
de vivir cuatro meses alli. Viajo con Ariel Cordiviola, uno de los socios
iniciales de Playvox.

Ya para 2014 contaba con cuatro clientes y seis empleados, y conocid a
Carol Snell, una de las primeras cofundadoras de empresas de software
para call centers en el mundo. Fue un apoyo muy significativo, y esta
experiencia cambi6 la dinamica de la empresa. Afio y medio después Oscar
le pidié que se uniera a Playvox como presidenta de la junta directiva.
Ella vive en California y en la actualidad continia ocupando el
mismo cargo.



Carol vinculd también a Joe McFadden, quien fuera su primer director de
marketing, y juntos le ayudaron a Oscar a conformar el equipo de trabajo
del cual ellos también hacen parte, con pago en acciones de Playvox.
Asi, esta compaiiia entrd al mercado de Estados Unidos.

¢ Como identifico la oportunidad?

Cuando visitd un call center en Chile y e causd mucha curiosidad observar
que las personas que alli trabajaban no se encontraban motivadas,
que era algo muy repetitivo, y que ademds no tenian unas buenas
condiciones laborales.

¢Cual era el problemaa

solucionar en ese momento?

El problema, que en la actualidad persiste, es el ambiente y clima laboral
para las personas que laboran en los call centers. Oscar pensd que se
podia innovar y generar un impacto grande en este campo por medio de
la tecnologia.

¢ Cudl es su mensaje de venta

o propuesta de valor?

Todo lo que necesitan las empresas para evaluar la calidad del servicio
que les prestan a los clientes en un lugar centralizado.

fue el maypr impacto de lo

que aprendio en (a UAM?

Manifiesta Oscar que ingresé aingenierfa de sistemas y telecomunicaciones
motivado por el ambiente en el que crecid en su hogar. Pensé que era
mas enfocado a los videojuegos, ya que era su pasatiempo. Al ingresar
a la Universidad se dio cuenta de que las matematicas eran la base de
a carrera, se desanimé porque no era su fuerte, pero al llegar a cuarto
semestre encontré una materia que le cambid totalmente su punto de
vista e hizo que todo cobrara sentido: la programacion. Considerd el asunto
“mégico”: se tiene una idea, se le pone un cddigo, se ejecuta y se obtiene
un resultado.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

Fue un estudiante normal. No perdid ningin semestre, pero le sacé el
maximo provecho a las clases en las que podia poner rapidamente en
préctica Lo aprendido. Recuerda que en unas vacaciones que tuvo acceso
a internet empez6 a trabajar en una pagina web y no salia a ningln lugar,
y al regresar nuevamente a la Universidad mostrd orgulloso la pdgina.
Sus compaieros y profesores se sorprendieron de ver cémo habia
desarrollado un proyecto mientras todos estaban disfrutando de
las vacaciones. En pocas palabras, lo que se hace con pasion, tiene
buenos resultados.

¢ Queé palabra usarian para describir a la UAM?
Herramientas de formacidn y pensamiento auténomo.




¢Cual es la clase que mas recuerda?

Programacidn, porque le hizo ver el sentido de la carrera, entender y
valorar las materias que habia visto hasta ese momento. Hace referencia
también a Ecuaciones Diferenciales, Inteligencia Artificial y Redes.
Recuerda con especial gratitud a los profesores Lorena Uribe y Marlon
Manrique, quienes Lo apoyaron cuando realiz su practica en el Hospital
Santa Soffa.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?

Expresa que con gusto volveria a las clases que dictd el profesor Marlon
Manrique, porque él los llevaba a explorar y aplicar la tecnologia en algo
que era disruptivo, fuera de Lo comun; por ejemplo, cmo hacer un juego
de video aplicando inteligencia artificial. Oscar cuenta que en esa clase
realizd una aplicacion que recibia comandos con (a voz para encender y
apagar bombillos y reproduccidn de misica.

o

; Cu sido el mejor momento de su empresa?
Playvox ha tenido varios momentos especiales y retadores que le han
permitido crecer en caja, capacidad y clientes. En su primera ronda de
inversion en 2012 recibio US$500.000; en 2014 cerrd una negociacidn
ni mas ni menos con Google; en 2015, tras pasar una crisis, consiguié
una inversion de EPM por US$1,5 millones. Pero la inversion mas
importante la recibieron a comienzos de 2019: una inyeccidn de capital de
US$7 millones.

Todo lo anterior ha sido posible gracias a que tiene conformado un buen
equipo de trabajo, las conexiones que ha hecho, a su persistencia y
tenacidad para hacer las cosas. Playvox no cuenta con una planta fisica
propia; Oscar prefiere invertir el capital en su negocio.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

En su recorrido emprendedor ha tenido varios momentos dificiles, pero
recuerda especialmente dos: el primero, cuando cred su primera empresa,
que marchaba bien pero las diferencias con su socio hicieron que se
apartara de la sociedad. El sequndo fue en 2015, cuando enfrentd una
crisis economica que lo Llevd a decisiones como no pagarse su sueldo y
convencer a su familia de vivir temporalmente en la casa de sus padres.
Comenta que no tenian ni siquiera cémo pagar la pension del colegio de
sus hijas ni el sueldo de sus seis empleados.

¢Como logro superar los
momentos de dificultad?
Con una empresa casi a punto de quebrar, nunca perdid la confianza.
Tenia una fe ciega en que Playvox iba a ser grande. Retrocede en su historia



y comenta que durante el tiempo que vivié en Chile, en 2008 conocié a
un emprendedor colombiano, Andrés Barreto, con quien se hospedd en
a casa de otro colombiano cuando estuvo en Silicon Valley. Se hicieron
buenos amigos y en 2014 invirtid y se hizo socio de Playvox. De modo que
durante la crisis econdmica Oscar lo llam para decirle que necesitaba
capital, y fue él quien le hizo los primeros contactos para llegar a EPM.

De esto, Oscar infiere que las relaciones y las conexiones son muy
importantes y hay que cultivarlas, porque no se sabe en qué momento
Se necesitan.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia
tener un buen empresario?
Determinacion, disciplina, pasidn y perseverancia.

¢Le ayudo su paso por laUAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

A los 21 afos decidié salir de su zona de confort, su hogar, para
independizarse y radicarse en Chile, determinacidn que le trajo crecimiento
personal y profesional. Ha empezado desde abajo y poco a poco, con
disciplina, pasion y perseverancia, ha ido construyendo su empresa.

Rememora la clase de Investigacion que le dictd el profesor Marlon y
dice que esta materia le abrid la mente para pensar que se podian hacer
cosas diferentes a Lo normal. Argumenta que si bien en la UAM adquirio
las herramientas necesarias para ser un buen profesional, los momentos
que ha enfrentado en la vida son los que le han permitido desarrollar
estas habilidades.

(2..

¢ Cual ha sido la decision mas importante

en su carrera profesional?

Radicarse definitivamente en Chile, sin conocer a nadie y sin saber qué
iba a ser de su vida. Era la primera vez que salia del pais y llegd alli solo
por tres meses para participar en un campeonato de hockey. Terminada
la competencia se inscribié en un club para jugar la liga chilena de ese
deporte. Ese primer afo quedaron campeones, y finalmente terming
quedandose siete afos.

¢ Situvieran la oportunidad de empezar

de nuevo, que harian y qué evitarian?

Evitaria hacer cosas que le quiten mucho tiempo. Por ejemplo, asistir a
reuniones 0 cosas que no le agreguen valor a lo que hace. Invertiria mds
tiempo en hablar y escuchar a los clientes.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
No se arrepiente de nada, y si ha tomado alguna decisién equivocada, o
ha reconocido como un aprendizaje.
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¢ Queé consej daria a quienes

empiezan a éafprender hoy?

Si la motivacién del emprendedor es volverse millonario, ya empezd mal.
EL consejo es que busquen un propdsito que les apasione, y no importa
si-hay que trasnochar o trabajar un fin de semana sin recibir dinero, lo
primero es la pasion y motivacién, y en segundo lugar debe estar el
dinero. Y que no olviden que hay que creer en la region de donde son y
hacerla crecer.

¢ Qué consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

Enfocarse y escuchar mas a los clientes. Ellos son el centro de todo y
quienes hacen que la empresa Ccrezca.

Mensaje final

Creer en la ciudad y su gente. Es responsabilidad de todos hacerla crecery
demostrar que los empresarios pueden generar un impacto grande desde
una ciudad intermedia. Oscar quiere llevar su empresa hasta hacerla
crecer rapidamente para demostrar que no hay que esperar muchos afos
para que una empresa manizalefia genere impacto local, nacional y global.
EL emprendedor quiere hacer una sentida dedicatoria: “Para mis hijas
Paloma, Amparo y Victoria, quienes me han motivado a sobreponerme a
los momentos dificiles que he tenido en este camino como empresario.
iRecuerden que los paisajes mds bonitos se encuentran después de las
subidas més dificiles; confien en su corazén para cumplir sus suefios!”.
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Frase para la posteridad
Buscar un propésito que los haga salir de la zona de confort es la tnica
manera de lograr un crecimiento personal y profesional.
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Perfil biografico Perfil empresa
Nombre Juan Pablo Toro Gutiérrez Empresa Power Men Constructor
Fecha de Cargo
Nacimiento Diciembre 30 de 1991 Ocupado Director General (fundador)
Lugar de Sector
Nacimiento Manizales Econdmico Construccion
Profesion Disenador industrial Tamano Pequeia
Programa UAM del Fecha de
que es graduado Diseiio Industrial fundacidn Diciembre de 2015

Afio de grado 2014
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nstancias del entorno
Power Men Constructor es una empresa dedicada a remodelacidn y
construccion para los sectores industrial, hospitalario y comercial.

En 2014, cuando Juan Pablo se gradud de la UAM, viajé a los Estados
Unidos y durante un afio se dedicé a estudiar inglés y a trabajar como
mesero. A su regreso a Colombia se radico en Bogotd para trabajar en
una empresa de autopartes. Al permanecid otro afio e identificd que
su proyecto de vida era emprender. La idea de negocio nacié como un
proyecto de spin off de Nicleo Ingenieria, la empresa de su padre, a quien
Juan Pablo le presentd el proyecto. Este lo analizd y lo aprobd. Por tanto,
regreso a Manizales.

Como hijo de empresario, desde antes de sus 15 afos trabajd en la empresa
familiar haciendo de todo: mensajero, cotero, chofer, almacenista, entre
otras labores, y ahi empezd su amor por el sector. Nicleo es una empresa
de ingenieria eléctrica y su padre le recomendad estudiar otras disciplinas
ademds de su carrera, para poder hacer un futuro relevo generacional
en la empresa. En ese entonces también se planted la estrategia de
no estudiar ingenieria como su padre, para que desde un nuevo campo
diversificara el futuro de Ntcleo. Al principio Juan Pablo tenia como meta
el relevo generacional y no el emprendimiento.

El cliente objetivo de Nicleo son las empresas industriales y
constructoras. Cuando Juan Pablo decidid emprender identificd que una
vez se terminaban los proyectos eléctricos, las empresas preguntaban
quién podia hacer el trabajo de acabados y otros servicios locativos, pues
querian una intervencion llave en mano y Ndcleo no lo podia hacer, pues
no era su objeto. De ahi nacid el proyecto de spin off y Juan Pablo propuso
la creacion de Power Men Constructor para atender estas necesidades
de las empresas, los sectores hospitalario y comercial, asi como las
necesidades de los hogares.

En un entorno competitivo en el que la competencia manejaba la
informalidad en la contratacién de personal y de seguridad industrial,
Power Men Constructor surgid entonces con una propuesta de valor
consistente en trabajar con personal altamente capacitado, altos
estandares de seguridad y economia, y asi ser atractivo para sectores
exigentes en estos temas.

Descripcion historica

Dado que el padre de Juan Pablo es mentor del programa de Empresas de
Alto Potencial (EAP) de Manizales Mas, le recomendd mirar a Manizales
Mas como un aliado. Asi, en 2016 aplicd al programa Addventure Mds,
que ofrecen conjuntamente cinco universidades de la ciudad, y paso.
Cuando ingresd al programa su principal expectativa era mejorar las
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ventas, pero tenia dudas. No obstante, encontrd que el programa le cambid
a vida, pues solo a partir de ese momento se sintid un emprendedor, lo
que le permitid empezar a hacer més cosas y a identificar que Manizales
contaba con un ecosistema que le brindaba muchas posibilidades de
crecimiento empresarial.

Addventure Mas le ayudo a abrir los ojos para encontrar otras formas
de buscar negocios, focalizando los esfuerzos en los clientes objetivo y
definiendo una estrategia con una hoja de ruta.

oFinidad,

qye se convirtio en empresario?
Presentando a su padre un proyecto de spin off de la empresa de familia.

¢Por qué inicia la empresa?
Motivado en resolver una necesidad de los clientes de la empresa familiar
y por el deseo de trabajar en algo propio.

¢ Como identifico la oportunidad?
Leyendo a necesidad de los clientes de la empresa de familia, necesidades
que esta no cubria.

¢Cual era el problema a

solucionar en ese momento?

Realizar proyectos integrales que le permitieran al cliente involucrar menos
empresas en un solo proyecto.

¢ Cual es su mensaje de venta

o propuesta de valor?

Remodelacién y construccion que brinda una solucién integral desde
que el cliente tiene la idea de modificar un espacio, ofreciendo
acompanamiento, asesoria, disefio, presupuesto, ejecucion, control y
garantia de a obra, con altos estandares de acompafiamiento y seguridad
y salud en el trabajo, para lograr que el bienestar en la empresa
sea efectivo.
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; fue el impgcto de lo que

aprendid en la UAM?

Creo que el mayor impacto fue que aprendi a manejar todos los proyectos,
por pequefios o grandes que fueran, con gran componente metodoldgico,
organizado y sistematico. Me considero un profesional que le da mucha
relevancia e importancia a estos aspectos, tanto en el area técnica como
administrativa, operativa y comercial. No me gusta iniciar o dejar nada al

azar, me gusta la formalidad y el orden. Esto se lo debo a la UAM.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

Los rdpidos a inicio de cada semestre. Era muy retador trabajar con
estudiantes de otras carreras. Juan Pablo recuerda especialmente
uno en el que tuvo que trabajar con estudiantes de arquitectura de la
Universidad Nacional.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
Alegria.

¢Cual es la clase que mas recuerda?

Los talleres de primero a décimo semestre, porque habia que hacer
proyectos innovadores, creativos y con alto componente administrativo.
De ahi parte mucho el amor a emprender.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Contabilidad. Todos debemos ser contadores en (a vida. Realmente uno
como empresario se vuelve mas contador y administrador que todo
lo demds. También volveria a ver Gerencia de Talento Humano para el
manejo del personal.

o

¢ Cuatha sido el mejor momento de su empresa?
Cuando afind el modelo de negocio y decidid que los hogares o residencias
no serian mas su cliente objetivo, para enfocarse en industrias, hospitales
y comercio. Con esto asumid el reto de incorporar ingenieros, disenadores
y arquitectos en el equipo de trabajo, Lo que representd un importante
incremento en el valor de la ndmina y obligd a mejorar (a facturacion.

También incursionaron en el marketing digital para afianzar la cartera
de clientes. En conclusion, los cambios en el modelo de negocio, los
profesionales contratados y enfocarse en clientes grandes lo condujeron
a una mayor facturacion.

Su paso por Addventure Mas les permitid crecer el 300% en 2017, y para
2018 crecieron el 289% en ventas. Ahora cuentan con 35 empleados.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

Cuando descubrié que el modelo de negocio que dio origen a Power
Men, fundamentado en atender residencias, no funcionaba. Fue dificil de
aceptar, pues habia hechoinversiones grandesy contratado personal sujeto
a ese segmento de clientes. Pero considera que si no hubieran hecho el
cambio en ese momento, hoy ya no existirian, y esta claridad se la debe a
Addventure Mas.

Manifiesta Juan Pablo: “Lo que pasa es que en general un emprendedor
se dedica al producto o servicio y no al modelo de negocio. Se enamoran
del producto y se olvidan que el propdsito es resolver una necesidad
de mercado”.



¢ Como logro superar esos

momentos de dificultad?

Haciendo un cambio radical y enfocandose en el modelo de negocio, el
mercado y el nicho.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia
tener un buen empresario?
Dedicar mucho tiempo a vivir, trabajar, orar, agradecer y persistir.

¢Le ayudd su paso por laUAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

Claro, porque la UAM cuenta con algunos profesores que son empresarios
y no solo ensefian su materia sino que cuestionan a los estudiantes
a pensar qué van a hacer como personas y qué es lo que cada uno
estd buscando. No se trata solamente de un tema de carrera o de ser
profesionales, sino de ayudar al estudiante a plantearse qué quiere sery
qué va a hacer para lograrlo.

En (a UAM también se hacen cosas para lograr que los estudiantes sean
buenas personas y no solo que saquen altas notas. Se trata de lograr que
sean personas de bien y esto es una gran fortaleza de la UAM, porque la
Universidad es fuerte en valores y sus graduados son profesionales con
compromiso y valores.

Lha sido la decision mas importante

en su carrera profesional?

Volver a Manizales aunque muchas personas le decian que no lo hiciera,
pues consideraban que las oportunidades no estaban alli. A pesar de
que cuando volvio a (a ciudad no habia nada de lo que hoy existe para
el apoyo al emprendimiento, los hechos le han demostrado que fue lo
mejor que pudo hacer. Hoy espera que Dios le dé la fortuna de nunca
irse de Manizales.

¢ Situviera la oportunidad de empezar

de nuevo, que haria y qué evitaria?

Me dedicaria a aprender de todo un poco, ser mas multidisciplinario,
temas de leyes, de administracion, de innovacidn, de prototipo, de gestion
humana, diferentes deportes, diferentes idiomas, etc. Uno cada vez se va
volviendo mas rigido y pegado para aprender cosas diferentes.

Evitaria escuchar y prestarle tanta atencion a la gente. Uno oye cosas
como por ejemplo: ~“;Emprender?, jno! consiga trabajo, usted qué se va
a poner a inventar eso. Siga en Bogotd o en Estados Unidos”. Eso Lo pone
a uno a pensar mas de la cuenta, y si ese tiempo lo hubiera dedicado a
planear bien mi negocio, habria logrado cosas diferentes més répido.

¢Se arrepiente de alguna decision tomada?

Si, de haber sido tan ddcil en ciertas situaciones. Este gremio es pesado y
oportunista, y a veces he confiado en personas mas de la cuenta y €so no
tuvo buen final. Uno no debe ser tan confiado, uno no debe creer que todo
el mundo tiene buena intencién al momento de negociar.
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EL peor paso es el que no se da, y cuando se tome la iniciativa de
emprender, mi CoNsejo s que nazcan organizados, que Sse paguen a
si mismos un salario, que los ingresos de la empresa deben ser de la
empresa y no deben volverse plata de bolsillo.

¢ Qué consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

EL emprendedor al principio tiene que ser mensajero y gerente, pero
con el paso del tiempo no puede dejar de entender los diferentes roles
y ocupaciones en una empresa. El emprendedor debe saber de todo:
contabilidad, estrategia, disefio, manejo de personal, leyes, historia,
tecnologia, etc. Debe ser multidisciplinar, estar en constante empefio de
aprender cosas diferentes.

Debe ser persistente. EL que quiera plata en un dia, semana o afio, que no
emprenda. Esto del emprendimiento es de largo aliento. Debe cultivar las
relaciones comerciales, respetar y hacer valer la palabra.

Persistencia en manejo de crisis. Esto es de sangre, sudor y ldgrimas;
no es color de rosa, y ademdas se demora y hay dificultades en el camino.
Por eso se necesitan persistencia, aguante y amor por lo que se hace.

Concluye Juan Pablo que “el emprendedor debe pensar en el negocio que
cierra hoy, pero a la vez en el que espera abrir mafana. La utilidad no
estd en un solo negocio, no estd en estafar al cliente, al proveedor 0 a
su equipo de trabajo; la utilidad esta en ser mas productivos, y esto se
da cuando tu cliente, proveedor y empleado estan en sintonia contigo”.

Mensaje final
Emprender requiere un propdsito firme y una disciplina inquebrantable.
Estudiar y mantenerse activo permite que estés mas preparado.

Frase para la posteridad
Vivir, trabajar, orar, agradecer y persistir son un cédigo.
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Perfil biografico Perfil empresa
Nombre Juan Manuel Pérez Saldias Empresa Quantica Marketing Digital
Fecha de Cargo
Nacimiento 18 de noviembre de 1971 Ocupado Gerente
Lugar de Sector
Nacimiento Manizales Econdmico Servicios
Profesion Disenador industrial Tamano Microempresa
Programa UAM del Fecha de
que es graduado Diseiio Industrial fundacidn Octubre de1998

Afio de grado 1994




nstancias del entorno

A mediados de los afios 90 Colombia se encontraba iniciando un proceso
de recuperacidn en los temas que por ese momento captaban la atencién
de la poblacion: el narcotrafico, el desempleo y el crecimiento de sectores
econdmicos como la construccion.

Teniendo en cuenta esto dltimo, Juan Manuel aprovechd su conocimiento
en disefio para incursionar en el mercado de la construccion a partir
de la modelacién 3D, renderizado e incluso animaciones, que para ese
momento era un gran valor agregado para las empresas que requerian
mostrar de una manera distinta e innovadora sus obras arquitectdnicas.

Al tener ese valor diferenciador como disefiador, enfocdndose no solo en
producto (como lo hacia la mayoria de los disefiadores industriales de la
época) sino en la biisqueda de nuevas oportunidades de desempeiio, Juan
Manuel encontr6 en el sector servicios el foco preciso para desarrollar
su idea emprendedora, aprovechando las tecnologias de informacidn y
comunicacién que apenas se usaban de forma incipiente.

Desarrollo de actividades
de disefio grafico y digital.
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Creacion de Jump,
empresa dedicada
a soluciones

audiovisuales. Medios.

Descripcion historica

En 1993 se dio el primer momento empresarial de Juan Manuel:
cuando cursaba séptimo semestre del programa de disefo industrial
UAM dio inicio a una aventura empresarial, partiendo de lo aprendido
durante el desarrollo y cumplimiento de su practica académica en
Phillips Electronics.

EL entonces estudiante venia adelantando actividades de disefio como
modelacion 3D, animaciones y actividades similares que hoy hacen
parte del rubro de la economia creativa o naranja. Tuvo un acercamiento
con empresarios de medios audiovisuales, que tuvo como resultado la
creacion y el montaje de una productora de television, Producciones
Tecnovision, que desarrollaba comerciales, videos corporativos y demas
productos audiovisuales.

Uno de los grandes momentos vividos fue la participacién en licitaciones,
entre ellas una con Telecafé, la cual se obtuvo para la produccion del
noticiero del mediodia TVA Noticias, que sigue al aire.

Premio a Mejor
1999 Nueva Empresa
de Caldas.

Creacion de
1998  Quantica Nuevos

Premio de disefio de la
revista Proyecto Disefio en
as categorias sitio web y
juegos. de video.

2000

Se separan los socios y se
2003  construye un portal de
internet (lamado Ciudadeje.
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Marketing Digital.

Facebook, se reinventa la \
2007 empresa. Ahora es Quantica | 7_00q ;

.. Certificacion IS0 9000.

Innovacin y nuevas
tecnologias en mercadeo,

“ nicleo de la organizacion.



Como focoimportante, la empresa ha desarrollado estrategias innovadoras
para CRM (Client Relationship Management), principalmente para centros
comerciales y empresas que paulatinamente vayan apropiando el cambio
y las nuevas alternativas para satisfacer necesidades.

oanidad

; Bef que se convirtid en empresario?

Ser empresario es propio del ADN de Juan Manuel, pues tiene raiz familiar
empresarial. Esos genes emergieron con la oportunidad que surgio
durante el séptimo semestre de su carrera, ofreciendo servicios de disefo
asistido por computador, impresién digital, animacién y otras actividades
altamente innovadoras para la época.

¢Por qué inicia la empresa?

Por la apropiacidn de conocimiento existente en los temas de disefio y la
necesidad de un mercado de conocer, aprovechar y explotar exitosamente
nuevas tecnologias de comunicacion.

¢ Como identifico la oportunidad?

Al ver el potencial que tenia no solo todo lo aprendido en el campo de
disefio, sino el uso de tecnologias poco exploradas en ese momento,
como internet.

¢Cudlerael problemaa
solucionar en ese momento?
EL uso de medios tradicionales para comunicar productos y servicios.

¢Cual es sumensaje de venta

o propuesta de valor?

En palabras de Juan Manuel: “Crear ecosistemas de marketing para
que los clientes puedan seleccionar, conocer y retener sus clientes,
generandoles ventas fdciles y recurrentes”.




e

~

e

N\

/

' 4

\

E
£

O

AY

; fue el maypr impacto de lo
que aprendio en (a UAM?

Primero, la idea de emprender. Cuando el rector del momento
(Ignacio Restrepo) hablaba de incubadoras de empresas, existid la idea
de facilitar la realizacion de negocios, pero para la época era mas dificil
que ahora, ya que no se contaba con planes de acompaiiamiento ni
seguimiento como ahora, por ejemplo, Addventure Mds.

Segundo, todo el conocimiento adquirido en la carrera. Pero, mds alld de
eso, que los productos pueden y deben ser planteados holisticamente para
dar soluciones integrales a las necesidades identificadas.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

A Juan Manuel le agradaba mucho la multiculturalidad, dado que habia
estudiantes y compaieros de diferentes zonas geograficas. De igual
manera, relacionar que lo vivido en la carrera (al ser de su primera
promocidn) y la actualidad, ha sido una “vida en construccion”.

¢ Queé palabra usarian para describir a la UAM?
Podra ser un cliché, pero la mejor descripcion de la UAM es alma mater.

¢Cual es la clase que mas recuerda?

Taller de Disenio con el docente Juan Pablo Constain, por ser un profesional
lider y referente en temas de disefio; ademas, por la manera como vendid
la idea de construir pensamiento y el cuestionamiento permanente del
porqué de las cosas.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Sin duda alguna, todos los talleres de disefio, por la manera como se
integran los materiales, las formas, necesidades y demds aspectos.
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Cu sido el mejor momento de su empresa?
Si bien en el ano 2000 hubo un crecimiento nacional dados los proyectos
ganados en licitaciones y consolidacion de otros, el ahora de la empresa
es el mejor momento ya que se han empezado a recoger muy buenos
resultados a partir del cambio de mentalidad, de mercado, de negocios.
Se estd aplicando una claridad estratégica para tomar decisiones.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

En 2003 sucedid la separacién de socios cuando la empresa venia
creciendo, pero con visiones distintas de cada una de las partes; y en
2009, porque la empresa estaba sobreestructurada; se realizd el proceso
de calidad con la norma IS0 9000, que fue muy complejo, y la competencia
era muy constante y a la vez exigente.

¢ Como logro superar los

momentos de dificultad?

En términos cologuiales, con verraquera, resiliencia y con amor infinito
por Lo que se hace. Agrega Juan Manuel: “Si no se esta convencido de lo
que se hace y no se hace con pasion, nunca saldra de su abismo”.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia
tener un buen empresario?
Claridad estratégica.

¢Le ayudd su paso por laUAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

Efectivamente, dice Juan Manuel. Mds que consolidarse como empresario y
tener claridad estratégica, le ayudd a buscar los medios para mejorar la toma
de decisiones, porque sin eso no se tiene claro el panorama empresarial.

Lha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Fue salir de la academia y decir: “Quiero ser empresario”. Esa es
una vocacion.

¢ Situvieran la oportunidad de empezar

de nuevo, que harian y qué evitarian?

Trabajaria un tiempo en empresas grandes para tener una perspectiva
distinta y formacion. Eso podria ser contraproducente en cierta medida si
se cae en la tentacién de mantenerse en la zona de confort. Siempre hay
que buscar nuevas cosas.

Evitaria emplearse. Menciona Juan Manuel que el empresario tiene a la
incertidumbre como una constante; en cambio, el empleado estd en un
punto de equilibrio que puede ser engafoso porque pueden pasar muchas
cosas: hoy se estd trabajando; mafiana, no se sabe.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?

Haber aceptado la decision de los socios de no movilizar sus negocios a
un mercado mas grande como Bogotd y mantener el centro de produccién
en Manizales. Pudo haber generado un modelo de negocio més grande,
estable y consolidado.
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¢ Queé consej darian a quienes

empiezan a éafprender hoy?

Desarrollar y fortalecer la capacidad y el conocimiento de las
ventas, apoyarse de todas las herramientas que hay en el medio
y aprender a no ser dependiente de ellas. “EL chocarse es vital como
empresario”, sentencia.

¢ Qué consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

Busque cada vez mds mentores que den una vision experiencial y
estratégica muy fuerte.

Mensaje final

El agradecimiento a los emprendedores de (a época que fundaron (a
Universidad, por esa vision de crecimiento y por el cambio visto no solo en
a ciudad sino en el pais.

Frase para la posteridad
Hacer empresa es la aventura mas apasionante que construye una vida.



REFRIGERACION
MANIZALES

Aire acondicionado. Refrigeracion. Ventilacion

W ugg acion

Perfil biografico Perfil empresa
Jorge Humberto Empresa Refrigeracion Manizales
Nombre Cujifio Quintero
Cargo
Fecha de Ocupado Lider de Proyectos
Nacimiento Julio 25 de 1968
Sector
Lugar de Econdmico Servicios
Nacimiento Manizales
Tamaiio Pequena
Profesion Ingeniero mecanico
Fecha de
Programa UAM del fundacidn Junio de 1960
que es graduado Ingenieria Mecanica

Afio de grado 1997




nstancias del entorno

Refrigeracion Manizales es una empresa fundada en junio de 1960 por
iniciativa de Jorge Alberto Cujifio Gallego, quien identificd que para la
época en Manizales no existia una empresa que hiciera reparacion
y mantenimiento de equipos domésticos como neveras, lavadoras,
estufas, etc.

Descripcidn historica

La empresa se cred en Manizales y tuvo su primera sede en la calle
25 entre carreras 19 y 20. EL hijo del fundador, Jorge Humberto, inicié
muy joven acompaando a su padre, mas como una ayuda familiar en la
empresa que como empleado, pero esto le despertd el interés por hacer
parte de esta empresa familiar. Los retos por los que pasé su padre, su
teson y dedicacion, fueron el mejor ejemplo a seguir.

Jorge Humberto es el menor de tres hermanos. Su hermana mayor es
profesional de (a salud y su hermano también ha estado vinculado desde
muy joven a la empresay en la actualidad ocupa el cargo de gerente.

En 1992 Jorge Humberto inicid estudios en la Universidad Auténoma
de Manizales en el programa de Ingenieria Mecdnica y de Manufactura.
En 1996, ya proximo a graduarse, realiz6 su trabajo de grado con un
proyecto de la empresa dirigido al sector industrial. Finalizados sus
estudios, ingresd a trabajar con su padre como un empleado mas.

Actualmente Refrigeracion Manizales es una empresa dedicada a
realizar mantenimiento preventivo y correctivo para todos los sistemas
de aire acondicionado, ventilacion y refrigeracion. Ofrece asesoria y
acompanamiento a la hora de adquirir equipos y suministros. Cuenta
con profesionales con gran experiencia en disefio, instalacién y montaje,
ademds ofrece soluciones en adecuaciones de infraestructura y redes
eléctricas con el propdsito de brindar un servicio integral
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oFnidad,

que se convirtio en empresario?
Jorge Humberto se convirtié en empresario como legado de su padre.
El esfuerzo, empeiio, la dedicacion y el ejemplo lo motivaron a continuar
por ese camino y conservar esta tradicion familiar, todo un aliciente para
conservar la empresa. EL paso por la UAM también contribuyo en (a toma
de esta decision.

¢Por qué inicia la empresa?

El fundador de la empresa, su papd, era graduado del Sena y se
desempefaba como técnico electricista. Esto le permitié identificar
que en la ciudad no habia una empresa dedicada a ofrecer reparacion y
mantenimiento de electrodomésticos.

¢ Como identifico la oportunidad?

Identificada fundacionalmente la oportunidad por parte de su padre, Jorge
Humberto, que siempre fue inquieto paralamecanicay para armary desarmar
€0sas, vio que con la ingenieria mecanica podia tener una oportunidad, pues
desde que inicié en la UAM supo trabajaria en la empresa familiar y alli
podria poner rapidamente en prdctica lo aprendido en la carrera.

¢Cudlerael problemaa

solucionar en ese momento?

Jorge Humberto empezd a desarrollar proyectos en la empresa.
Después de un tiempo, y de acuerdo con su trabajo de grado, vio una
necesidad y oportunidad en el mercado y apunto a enfocarse en el sector
industrial. Asi, empezd a desarrollar proyectos de ingenieria para ya dirigidos
a este sector, con foco en aires acondicionados, refrigeracion y ventilacién.
Un afio después, y con la autorizacion de su padre, cre¢ en la empresa el
departamento de Ingenieria.

¢ Cual es sumensaje de venta

o propuesta de valor?

Crear ambientes ideales, generando bienestar y confort, a través
de tecnologias en aire acondicionado y refrigeracion para hogares,
comercio e industria. Con el dnimo de ofrecer al cliente una solucion
integral, han incursionado en la parte eléctrica y de adecuaciones
de infraestructura.
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; fue el impgcto de lo que
aprendid en la UAM?

Validar un conocimiento empirico que ya tenia antes de ingresar a la
Universidad, por haber crecido viendo lo que a diario hacia su papa.
EL mayor impacto de lo aprendido tuvo que ver con los conacimientos
en maquinas térmicas, pues de inmediato pudo poner en prdctica el
conocimiento en la empresa familiar.

Aparte de adquirir las bases y conocimientos tedricos y practicos de
la carrera, Jorge Humberto manifiesta que la Universidad le inculco la
honestidad, rectitud y transparencia como base para su futuro laboral, lo
que le ha permitido ser el gran profesional que es hoy en dia.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

En primer lugar, ser parte de la primera promocion de Ingenieria Mecanica.
Por esta razon, encontraron unas instalaciones que apenas se estaban
adecuando para salones y sitios de practica.

Recuerda que le tocd la “hora Gaviria” (el adelanto de una hora en el horario
oficial colombiano para la mitigacion del fuerte racionamiento eléctrico
debido a la escasez de generacion eléctrica). Por eso, llegaba a la Universidad
a las 5:00 am, cuando adn era “de noche”, y lo recibian los murciélagos en
el drea del Sacatin. Expresa entre risas que le parecia llegar a la casa de
German Monster.

También rememora cuando al programa de Ingenieria Mecanica se le afadio
el componente de manufactura, convirtiéndose asi en Ingenieria Mecénica y
de Manufactura. Como estudiante evidencié el esfuerzo de las directivas y
profesores de a Universidad para que esta modificacion fuera aprobada por
el Icfes. Fue una experiencia muy bonita, pues debian complementar la parte
mecanica, de produccion y el plus que en ese momento era la automatizacion.

¢ Queé palabra usaria para describir a la UAM?
Jorge Humberto ha sido testigo del crecimiento de la institucién a lo largo
de todos estos afios. Esto lo inspira a decir que la UAM es sapiencia..

¢Cual es la clase que mas recuerda?

Tuvo profesores de excelente calidad y cualidades humanas, muy
preparados, que le entregaron los mejores conocimientos. Aunque las
matematicas no fueron su fuerte, si considera un honor haber estado en
esa clase dictada por Armando Chdvez. Exalta también la labor docente
de Germdn Hoyos, quien le dictd la materia de Quimica Termodindmica.
Asi mismo, recuerda a los ingenieros Fabio Pefia y Alfredo Cardona, que
eran unas eminencias. Considera que ser alumno de todos ellos fue un
gran privilegio.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Termodinamica, por el aprendizaje que recibio y por el placer de escuchar
nuevamente la experiencia, vivencias y conocimientos de German Hoyos.
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¢ Cuala sido el mejor momento de su empresa?
Entre 2007 y 2016, ya que pudo hacer contratos con unas empresas muy
buenas y ejecutd obras en el pais que le permitieron darle un crecimiento
en clientes y caja a la empresa.

Actualmente Refrigeracion Manizales hace parte del Cluster
Metalmecanico de Caldas, programa liderado por la Camara de Comercio
y la Alcaldia de Manizales, en el sector de la construccién y astilleros.
Destaca este como un gran reto, porque muchas personas e preguntan
como hace una ciudad como Manizales, que no tiene mar, para hacer
parte de un proyecto como este. Explica que Refrigeracion Manizales es
la encargada de todo lo relacionado con el sistema de aire acondicionado,
ventilacion y refrigeracion, y que gracias a hacer parte del clister han
participado en capacitaciones del tema naval y han hecho inmersiones en
diferentes astilleros en Cartagena y Buenaventura.

Precisamente en este momento estdn ejecutando un proyecto para
la reparacion de un buque para una empresa privada que trabaja en el
rio Magdalena.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

Uno de Los momentos més dificiles fue cuando fallecid su papd en el 2001,y
Jorge Humberto y su hermano asumieron las riendas de la empresa. Fue un
reto que afrontaron con honor y responsabilidad.

Otro momento complicado fue entre 2017 y 2018, pues debido a la
inestabilidad econdmica nacional pasaron por una crisis en la empresa,
a raiz de la cual decidieron hacer una reingenieria para llevarla de nuevo
al crecimiento.

¢Como logro superar esos

momentos de dificultad?

Todas las empresas pasan por momentos buenos, momentos de crisis
y dificultad. No perder la fe, la constancia y perseverancia son factores
claves para superar esos momentos. Particularmente en su empresa
crearon planes comerciales y estrategias de mercadeo con el fin de
captar nuevos clientes, y gracias a los clientes fijos se logré superar esos
momentos de dificultad y retomar nuevamente el ritmo de ventas.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Como lo sefald anteriormente, la constancia y perseverancia son
fundamentales, pero guardar la calma y contar con un buen equipo
de trabajo son el complemento para Superar momentos de crisis.
Destaca la necesidad de que el equipo de trabajo esté siempre enterado
de o que pasa en la empresa.

¢Le ayudo su paso por laUAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

“Por supuesto”, dice. La perseverancia para finalizar la carrera lo formd
como persona responsable. Y como su trabajo es con personas, aprendid
que el respeto es clave para tener buenas relaciones con los demas, tanto
en el trato con los empleados como con los clientes. Y en cuanto a algo
tan vital como manejar todos los asuntos con ética y responsabilidad,
resalta que son cualidades que también aprendid en su paso por la UAM.
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al ha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Una de las decisiones mds importantes fue cuando optd por ser
empresario y toma (as riendas de la empresa que cre¢ su padre. Ahi se
abrid un abanico de oportunidades para la generacidn de empleo y aportar
al crecimiento de la ciudad, la regidn y el pais.

Tomar la decision de adquirir la certificacién por parte del Icontec en
la norma NTC 6001:2008 en 2012 y estar en la implementacion para la
certificacion en IS0 9000.

Dejar de vender como persona natural y convertirse en sociedad para
cumplir con un requerimiento de un contrato los llevé ademds a buscar
la certificacién 1SO 6001. También se encuentran actualmente en (a
implementacion para certificacion por parte de la Direccién General
Maritima (Dimar) para el licenciamiento de la explotacion comercial
maritima, para realizar actividades en embarcaciones maritimas y
fluviales. Jorge Humberto explica que estas han sido decisiones dificiles
de tomar porque requieren inversion.

¢ Si tuviera la oportunidad de empezar

de nuevo, que haria y qué evitaria?

Estudiaria més, especialmente temas relacionados con la administracion
de una empresa. Y, mas que evitar algo, se aseguraria de que todos los
contratos y proyectos cumplan con la normatividad y los requisitos.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
Jorge Humberto no se arrepiente de ninguna decisién tomada.

¢ Qué consej
empiezan a ¢
Emprender no es facil, requiere esfuerzo y constancia. Es una aventura en
una montafa rusa, pero tiene la satisfaccién de que se esta generando
empleo y aportando a la economia y el desarrollo de una region y de un
pais. Un empresario nunca se cansa de mirar hacia adelante, de tener
una proyeccion hacia el futuro. Se debe empezar en pequeiio, desde la
casa 0 una oficina pequeiia con un celular, pero con una buena actitud
y proyeccion se puede hacer crecer un negocio. Esto teniendo siempre
presente que debe ser bajo las normas, la ley y (a ética.

¢ Qué consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

Aprender mas de la parte comercial, pues se han dedicado mds a la
gjecucion y han tenido descuidada esta parte tan vital en una empresa.
En este momento estdn fortaleciendo esta drea, aprovechando todas las
facilidades que hay en tecnologia y virtualidad.

Mensaje final

Jorge Humberto se siente orgulloso de ser parte de la primera promocion
de graduados de Ingenieria Mecanica y de Manufactura, pues de 32
personas que iniciaron, solo se graduaron siete. Esto demuestra que la
carrera no era facil; algunos de sus companeros desertaron y otros se
graduaron tiempo despues.



Jorge Humberto hizo parte de la junta directiva de la Asociacion de
Graduados por aproximadamente siete afios. Fue una gran experiencia
porque eran los inicios de la asociacion, en bisqueda de beneficios para
los egresados. Hacian encuentros anuales con actividades académicas y
culturales para celebrar el Dia del Graduado.

Refrigeracion Manizales va para su tercer relevo generacional. La hija
de su hermano, graduada de Ingenieria Industrial de la UAM, realizo su
practica en la empresa familiar y después de acumular experiencia en otra
empresa de consultoria, regreso. Inicio laborando medio tiempo y ahora
estd de tiempo completo como lider administrativa. Es la responsable
del sistema de gestion de calidad, del sistema de sequridad y salud en el
trabajo y de la parte contractual de los empleados.

Jorge Humberto se muestra muy complacido con la calidad de graduados
que tiene hoy en dia la Universidad, ya que su sobrina tiene un excelente
desempenio profesional, es proactiva y participa y apoya todas las
decisiones en el momento.

Frase para la posteridad

Cuando hacia parte de la junta directiva de la Asociacién de Graduados
tenian una frase, “dejando huella”, que puede complementarla con
“continuar abriendo caminos para que los profesionales del mafana
encuentren esas huellas.
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' Perfil biografico Perfil empresa
Nombre Jairo Giraldo Hoyos
Empresa Inversiones GG S.A.S. - Vino y Pimienta
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nstancias del entorno
Vino'y Pimienta inicid como un proyecto de tesis de Jorge Mario Londoio,
administrador de la Universidad Antonio Narifio, que por cierto fue
rechazado porque el restaurante no parecia viable. Por tanto, fue un suefio
loco en el que crey6 que se podia invertir.

Jorge Mario y Jairo Giraldo Hoyos, profesional y posgraduado UAM, eran
cufados, y esa cercania y la costumbre de celebrar siempre alrededor de
la comida tuvo gran influencia en lo que querian hacer. Con la empresa
que Jairo tenia constituida en esa época, Conceptos Creativos, hicieron
los primeros contratos: cenas de Navidad, sanduches, refrigerios para
empresas, y al querer formalizar el tema decidieron empezar el restaurante.

Jairo indica que desde siempre han sido socios y les ha gustado rebuscarse a
plata. Aceptaron propuestas para pintar publicidad en un carro, pegar avisos
y hacer refrigerios si se los requerian. En ese momento, como ahora, el sector
de los restaurantes era muy competido, pero cuando vieron que sf se podia
hacer una propuesta gastronémica nueva, ambos le apostaron a ese suefio.

fo it

Descripcion historica

Empezaron con la idea de hacer un restaurante “normal”, un espacio en
el que Jorge pudiera darle rienda suelta a la creatividad y hacer ensayos.
Jamas imaginaron que llegarian a ser un restaurante referente a nivel
nacional. La mama de Jorge, en ese momento la suegra de Jairo, fue un
apoyo fundamental para el desarrollo del concepto inicial. Como ella tenia
experiencia en la industria de alimentos y servicio, fue muy importante a
la hora de empezar y desarrollar (a idea.

Siempre han estado en el mismo sitio. Cuando la arrendaron, era una
casa vieja tradicional de Milan. En algun momento hasta los pisos cedian
al peso de las sillas, y los bafios no eran apropiados para un negocio.
Poco a poco con las ganancias se fueron haciendo las remodelaciones
necesarias para adecuar el espacio y que cada vez reflejara de mejor
manera el estilo del restaurante.

Hoy en dia nueve familias dependen de Vino y Pimienta, y es muy
satisfactorio ver el crecimiento y la consolidacién del negocio.
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\ Creacion del Primeras nominaciones Segundo puesto al Segundo puesto al mejor
2004 restaurante. 2009 a los premios La Barra. mejor 1 de 2011 restaurante de la zona
(a zona cafetera. cafetera.

Tercer mejor libro de cocina en el

Primer puesto al mejor mundo a Caldas, un paisaje de /'2009 . Nominacién a los premios La
L bores, premio recibido en ! ' Barra en las categorias mejor
2012 restaurante de Antioquia y el 2018  Sebores. premiore i !
; | » Testaurante a manteles y
Eje Cafetero. China. Vino y Pimienta aparece en 207g . mejor chef

a revista The Best entre los 100
mejores restaurantes del pais.
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I qyeé se convirtio en empresario?
Siempre me ha llamado la atencion el tema del emprendimiento.
Conceptos Creativos fue mi primera empresa, siempre me ha gustado
ser independiente y tener empresa, y hasta ahora he podido desarrollar
ambos caminos.

He sido muy cercano al tema comercial. En el colegio vendia cuentos
de vampiros a mis compaferos y también vendia la mercancia que mi
mama traia del exterior. Asi que eso de ser empresario hace parte de mi
historia de vida.

¢Por qué inicia la empresa?

Por las ganas de formalizar un suefio conjunto. Jairo dice que al inicio
el restaurante se veia como una idea loca porque Siempre le parecid que
Jorge cocinaba rico, pero no sabian nada del negocio. Jorge hace énfasis
en la importancia de tener a Jairo como socio y apoyo constante, pues
dejo trabajar al artista en la cocina y apoyd todo el tema administrativo.

¢ Como identifico la oportunidad?

Cuando empezaron a recibir pedidos para refrigerios y eventos en
Conceptos Creativos se dieron cuenta de que el negocio de alimentos
tenia buenas perspectivas. Hubo navidades en as que tuvieron que hacer
3.000 natillas para atender a sus clientes, y esa fue la primera validacion
del negocio.

¢Cual era el problema a

solucionar en ese momento?

Mas que un problema, era una propuesta gastrondmica nueva. Es un negocio
de amory pasion que se pone al servicio del comensal. Jorge hace énfasis en
la importancia de hacer realidad los suefios: un administrador de empresas
que sofiaba ser chef se juntd con un publicista y disefiador para ganarse un
espacio en el mundo de los restaurantes de Colombia.

Un restaurante que tuviera como sello siempre la calidad y servicio era
lo que se imaginaban ese par de socios. Un lugar donde pudieran hacer
propuestas y trabajar en Lo que los hace felices.

¢ Cual es su mensaje de venta

o propuesta de valor?

La propuesta de valor tiene varios elementos: experiencias, innovacion,
exclusividad, calidad y servicio.

Cada afio se cambia el 80% de la carta para seguir vigentes y ofrecer
siempre nuevas experiencias al cliente. En Vino y Pimienta conocemos a
nuestros clientes, ellos valoran la calidad de los insumos que utilizamos,
la atencidn personalizada del chef. Tener un restaurante pequefio permite
conocer los gustos de los clientes y se puede hacer que siempre haya algo
nuevo que sorprenda.



; fue el impgcto de lo que
aprendid en la UAM?

Jairo ha tenido la oportunidad de ser estudiante y docente en la UAM, y
eso le ha permitido ver (a Universidad desde diferentes angulos.

La UAM siempre ha tenido una relacion muy fuerte con el sector
empresarial; se ha notado en el curriculo, en los profesores y en la cantidad
de visitas de los empresarios a la Universidad. En (a especializacion y la
maestria hice grandes amigos y el proceso de formacion aportd grandes
conocimientos para mi vida como empresario.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

Las viejas instalaciones las recuerdo mucho; tenian como su magia, eran
extraias y a la vez interesantes. De hecho, teniamos unas compafieras
que hablaban de mitos y leyendas alrededor de un cementerio indigena y
fantasmas, y eso se acentuaba con la baja iluminacién y el look de bodega
de la estructura.

Me acuerdo de los desfiles y las comparsas por la Santander, las casitas
de madera y los amigos adquiridos a lo largo del tiempo.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
Jairo habla de impulso y motivacién. “También ha sido dador de
herramientas para que cada uno construya”, dice. Por su parte, Jorge
sefiala que la UAM ha sido un emblema, un agente de transformacién
regional del cual hay que sentirse orgullosos.

¢Cual es la clase que mas recuerda?
Me gustaba mucho Ilustracion, Metodologia del Disefio y en general los
talleres practicos. Disfrutaba usar las méquinas.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Volveria a ver Mercados Internacionales de la Especializacion en Mercadeo,
porque el mercado es supercambiante y serfa bueno actualizarme.
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¢Cualda sido el mejor momento de su empresa?
El momento actual es el mejor momento. Desde que abrimos el
restaurante siempre hemos alcanzado el punto de equilibrio, pero en estos
casi 1h aflos el crecimiento ha sido constante, cada afio ha sido mejor y
definitivamente cada afo nos parece que tenemos mejores resultados, y
eso nos (lena de orgullo. Hoy en dia Jorge tiene gran reconocimiento como
chef, y eso obviamente contribuye al éxito del restaurante.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

Arrancar fue lo més duro. La inexperiencia, la curva de aprendizaje, estuvo
lena de errores: no saber como costear los platos, hacer un montdn de
mejoras para poder operar... definitivamente el primer afo fue de muchos
errores, se hacia todo manual y hoy en dia ya tenemos software y apoyo para
hacer todo Lo que se requiera. EL error inicial més caro fue aprender a costear
los platos, trabajamos con materias primas caras y a veces no se tenian en
cuenta muchos elementos.

EL2018 fue muy duro. Hubo algunos problemas de infraestructura que hicieron
que tuviéramos que cerrar el restaurante por casi un mes, y eso fue muy duro.

¢Como logrd superar esos

momentos de dificultad?

Los errores y los problemas son fuentes de grandes lecciones. Cada vez
que algo pasa buscamos las causas del error, y a partir de eso buscamos
la solucidn y el apoyo de personas que sepan del tema que se requiera.
Por ejemplo, cuando necesitamos aprender a costear, contratamos a una
persona que nos ensefd a hacer las recetas estandar para poder sacar los
costos de manera adecuada. Siempre buscamos generar correctivos para
evitar cometer el error nuevamente.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Un empresario debe creer en sus suefos, estar dispuesto a perseguirlos,
y eso implica tomar riesgos y perseverar hasta lograr aquello que quieres.
El respeto y la honestidad son los valores que mas deben resaltar en un
empresario. También debe ser habil, inteligente, pero sobre todo, disfrutar
lo que hace.

¢Le ayudo su paso por la UAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

Si, el ver a tantos empresarios en la U hace que uno los vea como
un ejemplo.



al ha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Correr el riesgo inicial para invertir en el restaurante. Fue muy dificil
poner en riesgo el patrimonio y tomar la decision de apostar al negocio.
lgual, el dia a dia trae decisiones dificiles, como al contratar personal.

¢ Situviera la oportunidad de empezar

de nuevo, que haria y qué evitaria?

Todo o hariamos igual. EL proceso nos ha llenado de aprendizajes y de
orgullo, asi que no cambiaria nada para poder tener las mismas lecciones
y los buenos resultados actuales. Uno a veces quisiera un espacio mas
grande o un local propio, pero todo este proceso ha sido muy bello.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?

No, ni en el negocio ni en la vida. No tiene sentido arrepentirse porque en
el momento que se tomd la decisién, se hizo con la informacién que se
tenia y con los recursos a disposicion.

¢ Qué consejo les daria a quienes

empiezan a emprender hoy?

(lue suenen y que hagan lo posible por cumplir esos suefios. Sofar es muy
bello y llegar a hacerlos realidad es lo mejor. Hay una frase: “Para poder
cumplir los sueiios hay que estar muy despiertos™. Hay que prepararse,
ser perseverante y lucharla.

Estamos en un entorno a veces adverso, Lleno de imprevistos y problemas,
y hay que Uenarse de valor para salir adelante

mismo y en qué momento?
Jairo se recordaria todos los dias la importancia del respeto y la
rectitud. Dormir tranquilo es muy importante, y a veces hay tentaciones
0 propuestas econdmicas que pueden llegar a atentar contra los
principios y valores. Ser justos siempre con los empleados para que todos
trabajen contentos.

Jorge se aconsejaria estudiar un poco mas. La academia forma y requiere
un tiempo para aprender realmente. Este chef es un autodidacta de la
cocina y a veces hubiese querido tener la oportunidad de estudiar mds y
prepararse mejor para todo lo que se venia.

Mensaje final

La verdad es que llegar a ser uno de los mejores restaurantes de la
region se lo debemos a Manizales, a nuestros clientes, la Universidad,
las empresas y, en general, a a ciudad, que ha respondido a una carta
especial con unos precios que pueden parecer elevados. Este puede ser
un espacio para agradecer a todos aquellos que han permitido que Vinoy
Pimienta sea el restaurante que es hoy en dia.

Frase para la posteridad

Actia, sofar no es suficiente. No tiene sentido sofiar si no estas dispuesto
a hacer tu suefio realidad. Hay que hacer lo posible para que eso que
suefias se haga realidad, tomar cartas en el asunto y sacarlo adelante.

Suena, sé feliz, persigue tu sueio cada dia. La mayor riqueza estd en
disfrutar el dia a dia sabiendo que si disfrutas lo que haces, puedes
morir tranquilo.
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- Perfil biografico Perfil empresa
Andrea Rivas
Nombres Irene Rivas Empresa Riduco S.A.
Economista empresarial Cargo Andrea Rivas (Gerente General)
D Profesiones Disenadora industrial Ocupado Irene Rivas (Gerente de Produccidn)
L=/
g Programa UAM del ~ Economia Empresarial Sector Industria | Inyeccion y extrusion
_ que son graduadas  Diseo Industrial Econdmico de plastico
(=]
C)'E; 1900 Tamaiio Gran empresa
- '_ Anos de grado 1996
AN P Fecha de

/
\

fundacion 1969




nstancias del entorno

En 1957 el abuelo paterno de Andrea e Irene Rivas, Julio Rivas Gutiérrez,
tenia un taller de joyeria y metalmecdnica llamado Joyeria Rivas, famoso
en Manizales. Pasado un tiempo decidid quedarse con la joyeria como
actividad principal. Su hijo José Fernando (padre de las egresadas UAM)
se oponia a dejar de lado la actividad metalmecanica, asi que este le dijo
a su padre que preferia ser emprendedor que empleado, se retird de la
carrera de Ingenieria Mecanica que apenas comenzaba, y se apersond, ya
a su nombre, del taller metalmecanico.

José Fernando tom0 esa decisién porque estaba convencido del potencial
de ese sector, y se abrid paso con una infraestructura bien limitada: un
torno, una troqueladora y un cepillo que don Julio comprd en una feria
industrial realizada con motivo del cincuentenario de Manizales. El taller
funcionaba de manera informal en un garaje del barrio San Jorge, con tres
0 cuatro empleados.

Descripcion historica

En 1969 se formalizé el negocio con la creacidn de la sociedad Rivas Durdn
y Compaia Limitada (Riduco), que ya llegd también a su cincuentenario.
Ya con 13 empleados, la empresa tuvo como productos lideres los herrajes
de argolla, escopetas de corcho, pitos en forma de gallo, candados,
hebillas y broches para maletas, obteniendo asi los primeros logros en
el dmbito industrial.

La creciente demanda de aquella época los llev a investigar acerca de
todo lo relacionado con procesos industriales de galvanoplastia, y en 1973
adquirieron equipos de centrifuga, tanques rectificadores de corriente y
tambores para ofrecer servicios galvano-electroliticos de alta calidad.

Para entonces ya contaban con més de 20 empleados y operaban en el
barrio Fanedn. EL crecimiento se tradujo en el alquiler de mas locales en
la misma zona, hasta que adquirieron el inmueble en el que funcionaba
Envases Delta, de don Herndn Jaramillo, donde actualmente funciona el
call center Emergia. En esa época ya Andrea trabajaba con su padre.

El espiritu emprendedor de los socios los hizo pensar en un producto que
se complementara con los herrajes, por lo que iniciaron (a fabricacion de
pastas o félderes de argolla. Esta idea fue el punto de partida de su hoy
consolidada drea de Manufacturas Plasticas.

Hacia 1974 su primer cliente de los folders fue la empresa Danaranjo,
por esa época una de las principales empresas de productos escolares
y de oficina en el pais. Y al poco tiempo llegd Carvajal, empresa que se
convirtid en su cliente principal durante muchos afios con su fdlder de
tres argollas.

En 1979 José Fernando viajé a Japdn, y alli vistumbrd que el futuro no
estaria en el negocio del metal sino del pléstico, la robotizacion, la
automatizacién y los procesos productivos industriales a gran escala.
El empresario manifiesta que ese viaje le cambid drasticamente la vida y
la forma de hacer negocios.

En su viaje vio unos productos de oficina fabricados 100% de plastico,
especificamente polipropileno. Comenzd entonces a investigar y a generar
productos, de tal forma que para su principal cliente, Carvajal, desarrolld
unas pastas especiales para guardar las hojas en presentacién de
formas continuas.
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Se continud asi una cadena de aciertos, traducibles en desarrollos de
novedosos productos, en incorporacién de nuevos clientes e ingreso
a nuevos mercados. Su portafolio crecié en cantidad y calidad, con
productos que van desde las piezas plasticas de los lapiceros hasta las
piezas de neveras, pasando por ldmparas de bateria, productos escolares
y de oficina, cajas plasticas, inyeccion de autopartes y un largo y
diversificado etcétera.

Una de las politicas de la compania es tener varias lineas de produccion y
atender a diferentes sectores, y esto obedece a una estrategia comercial,
pues si en algtn momento estd en dificultad algtn sector, pues otro serd
el que compense la produccidn y el sostenimiento de la compafiia.

Adquisicion de equipos de

™. Creaciéndela centrifuga, tanques

! \ sociedad Rivas rectificadores de

lqéq PANG _, ——— 1973 corriente y tambores para ———————
| ) Durény Compaia ofrecer servicios

* Limitada, Riduco. galvano-electroliticos de

alta calidad.

Con Legis como cliente
Nuevos procesos de

impresion en plasticos,

199% extrusidn, termoformado

polipropileno.

Se le adjudica a la
empresa un porcentaje
significativo en la

——— 2006 fabricacion de las
nuevas cajas pldsticas
de cerveza para Bavaria
(Sab Milter).

Certificacion norma de
2008 calidad del sector
autopartista TS16949.

Crecen plantay

Se posiciona como
pionera en el mercado
199 latinoamericano de .
y ruteado. productos elaborados en

Alianza con la empresa
Corporacidn Espafola Rinder

2013 para la produccidn de
luminarias.

Andrea ingresd a trabajar en la empresa desde 1990, mientras que
Irene llegd en 1996. Las empresarias sefialan que uno de los grandes
aprendizajes en 50 afios ha sido la importancia de las certificaciones
en sistemas de gestion, tanto nacionales como internacionales.
Estos procesos han complejizado la empresa, pero a han ayudado
enormemente a organizarse.

Actualmente sus principales clientes estdn representados en firmas
reconocidas en los dmbitos nacional e internacional como Mabe, Sofasa
(Renault), Buencafé Liofilizado, Descafecol, Argos, Corona, Kimberly
Clark, Legis, Suzuki, Fanalca, Ayco, Teknum, Hero-Honda, Incolmotos,
Casa Luker, Mariscal, Muma, entre otros.

Clientes

importantes en Cambia la vision y el 19 Acercamientos
lineas escolary  —————— 1979  enfoque del metalal —————— con Philips,
oficina (Danaranjo y plastico. 1984 luego Mabe.

Carvajal).

Incursién en la linea de
productos propios con la

S Compra de nuevos
fabricacion de muebles

terrenos y proceso de
empleos de (a mano 2003 pissticos. Se obtiens la 2005 construccign de nueva
de Mabe. certificacion de calidad planta.
150 9001.

7L Gran portafolio

Planta in-house en la " declientesyy
2014 ensambladora de Renault —— ‘ZO]g ! reconocimiento
en Medellin. ,/ nacional e

internacional.



o0 pe convirtieron en empresarias?
Siguiendo el ejemplo de su padre, trabajando en la empresa, conociendo
a profundidad no solo su potencial sino también el del sector,
y preparandose para asumir el liderazgo.

it

¢Por qué inicia la empresa?

Por la visién y empuje del padre de las empresarias, que comenzo a ver
oportunidades en la industria y siempre pensd en la posibilidad de hacer
gran empresa desde Manizales para el mundo.

¢ Como identificaron la oportunidad?

Mediante la versatilidad de los procesos y los materiales se fueron
creando soluciones que iban respondiendo a las necesidades de empresa
lideres en diferentes campos, como el autopartista, linea blanca y de
productos para oficina y escolares.

¢ Cual era el problema a solucionar

en ese momento?

Han existido diferentes problemas a atender en diferentes momentos de
la empresa. Unos que van desde la proveeduria para la competitividad
de las empresas, hasta el desarrollo de procesos y productos para el
mercado con la incorporacidn de tecnologia de talla mundial.

¢ Cual es el mensaje de venta
o propuesta de valor?
Riduco acompafia y realiza tus suefios.

fue el maypr impacto de lo

que aprendieron'en la UAM?

Para Andrea, “el contenido de la carrera era muy orientado hacia la creacion
de empresa, pues veiamos un poquito de todo, pero todo supernecesario para
alguien que es empresario o duefio de su propia empresa’. Irene, por su parte,
destaca "el disefio de empaques y de producto, pues era de gran importancia
para los clientes, y por supuesto un poco sobre inyeccion de plasticos.
Pero algo muy importante: el disefo industrial me sirvid mucho para la mejora
de Los procesos productivos”.

¢ Qué es lo que mas recuerdan de

su época en la Universidad?

Para Irene son inolvidables “los proyectos, las presentaciones y las
trasnochadas, muy interesantes porque cada semestre era un tema distinto”.
Andrea guarda en su memoria a Ignacio Restrepo Abondano. “Me hizo leer y
aprendi mucho con éL. También a los profesores Hermelinda de Estadistica,
Diego Navarro y German Iddrraga de Finanzas”, dice.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
Formacion.

¢Cual es la clase que mas recuerdan?
Responde Irene: llustracion y Fotografia.

¢ Qué materia volverian a cursar hoy en dia?
Irene repetiria con gusto Disefo por computador 3D, “pues casi no me tocd”.
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¢ Cthalha sido el mejor momento de su empresa?
El momento en que tenemos tres grandes negocios; uno con Mabe, otro
de inyeccion de cajas para Bavaria y al tiempo nos escogen para ser
proveedores de partes pldsticas para la industria Automotriz.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

Irene considera que en 1999. “En el pais fue un afio muy dificil, cerraron el
mercado de Venezuela y hubo mucha recesion econdmica. Creo que fue el
ano mas duro para todos nuestros clientes, y por supuesto para nosotros”.

¢Como lograron superar ese
momento de dificultad?
“Nos ayudd mucho el sector escolar”, recuerda Irene.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Opina Irene: “Asumir riesgos y tener mucha vision de a donde quiere (levar
la empresa y qué mercados quiere conquistar”.

¢Les ayudo su paso por laUAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

Irene considera que su formacion en la UAM Le aportd la creatividad y la
capacidad de analisis del mercado.

al ha sido la decision mas importante
en sus carreras profesionales?
Asumir el riesgo de continuar con la empresa y hacerla seguir creciendo.

Si tuvieran la oportunidad de empezar de
nuevo ; qué cosas harian y qué evitarian?
Sin duda, volveria a trabajar en Riduco.

¢ Se arrepienten de alguna decision tomada?
De nada.



empiezan a eafprender hoy?
Insistir y persistir, no desanimarse rapidamente y ser muy constante. Si
no es por un lado, serd por otro. No rendirse facilmente.

¢ Qué consejo se darian ustedes
mismas y en qué momento?
Pensar mas a la hora de toma de decisiones.

Mensaje final

Actualmente Riduco llega a 500 empleados, lo que implica un impacto
social directo en medio millar de familias, ademas de apoyar el
crecimiento de la region.

Frases para la posteridad
Compromiso, trabajo y responsabilidad.

Tecnologia, innovacidn y crecimiento.




Y0)
clecto

/.v/u tlacloies .o b

59}&6&%

S
' Perfil biografico Perfil empresa
Mauricio Osorio Empresa Selecto Exportadores S.A.S.
Nombres Adriana Adolphs
Cargo
Fechas de 26 de julio de 1971 Ocupado Gerente
D Nacimiento 31 de marzo de 1966
= Sector
g Lugares de Pereira Econdmico Agroindustria
L= Nacimiento Bogota
- Tamano Mediana
=~
,/ Q‘,f""n' Profesiones Ingenieros de sistemas
‘\ ti* —— Fecha de
No - Programa UAM del  Ingenieria de Sistemas fundacidn 2005

que son graduados ~ MBA Ingenieria de Sistemas

Afio de grado 1993




nstancias del entorno

En el afo 2005 cambié el mercado internacional del café: se terming
el pacto de cuotas de exportacion, pero al mismo tiempo se abrid una
ventana que, con buenos conocimientos previos, se podia aprovechar: se
estaba hablando de cafés especiales, en los cuales Colombia no tenia una
mayor tradicidn, pero era una oportunidad de mercado por desarrollar.

Descripcidn historica

Los conocimientos precisos se fundamentaron en nuestras familias de
tradicion en el sector cafetero, complementado con el conocimiento y
experiencia de nuestros socios en el tema de exportaciones de café.

(oo Lot
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comercializacion de café especiales.

Desde la creacion, se quiso dar forma a un modelo de negocio centrado
en la comercializacion de cafés especiales. En el afo 2012 se inicia un
proceso industrial, mediante la trilla de cafés especiales, lo que nos
convierte en productores. Selecto ha sido una empresa que se transforma,
con base en lo aprendido durante la Maestria en Administracion de la
Universidad Autonoma de Manizales, en la que el profesor de negocios
internacionales enseiid el concepto de empresa internacional, no solo
COMO Una empresa que exporta, sino que se conoce el mercado y tiene
presencia en los mercados de destino: en el afio 2014 se abre una empresa
hermana llama “traviesa coffee”, en los Estados Unidos, con la que se
(lega al mercado de destino y se proyecta la ampliacion de mercados.

Se aplica el concepto 77777 Apertura de la empresa

- apertura de otros.

/2005 . estructura empresarial, ﬁfdlgtcrlfa l”?ﬂ?][fateso de empresa Eetrn:janaUTr_adviesa Coffes en
: 5 — W12 ; internacional, _— ; Estados Unidos, marca de
2072 centrada en la trilladora de cafés aprendido en s uls 2074 ./ llegada a ese mercado y de

especiales.

de la UAM.
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e convirtieron en empresarios?
Desde la formacion de la UAM, (a cual ha centrado su proceso de educacion
con sello emprendedor en procura de identificar las necesidades de desarrollo
empresarial de Manizales. Asi mismo, el ejemplo de nuestras familias, que
nos inculcaron (a vision empresarial y el compromiso por nuestra ciudad.
El padre de Adriana, Carlos Adolphs, ha sido ejemplo. Luego en nuestro
matrimonio hemos sentido permanentemente el deseo de ser empresarios.

¢Por qué inicia la empresa?

Porque encontramos una oportunidad en el mercado de comercializacion
de café y, dado que nuestras familias han sido cafeteras, decidimos
aprovecharla.

¢Como identificaron la oportunidad?

Las oportunidades se detectaron a partir de conversar los tres:
Adriana, Mauricio Osorio y Mauricio Dugue. Identificamos un mercado
de comercializacion de café, que tradicionalmente era favorable para
empresas grandes, pero existia una oportunidad de atender a cliente
especificos, a clientes pequerios.

¢Cual era el problema a solucionar

en ese momento?

Se visualizo que existian clientes de pequefias dimensiones que buscaban
cafés no convencionales. Esos estaban desatendidos

¢Cual es su propuesta de valor?

La propuesta de valor es la facilidad para hacer negocios mediante la
cercania con los clientes, negocios que generen valor para la empresa y
los clientes, basados en transparencia, confianza y sostenibilidad.

; fue el maygr impacto de lo
que aprendieron en la UAM?

El pregrado lo que mas nos aportd fue una gran capacidad de analisis
y resolucion de problemas. La especializacion en Mercadeo permitid
desarrollar habilidades para los negocios y estrategias de propuesta
de valor. Con la maestria comprendimos lo que son los negocios
internacionales y la empresa internacional.

¢Qué es lo que mas recuerdan de

su época en la Universidad?

Adriana hizo su prdctica en la Universidad y recuerda el Centro de
consultoria UAM que existia en esa época, donde se asesoraban
empresarios; resalta que en la Universidad siempre estaban preocupadas
por el desarrollo empresarial y por entender que ser profesional es mucho
mas que ejercer la carrera, porque hay que ir mas alld y generar empleo,
crecimiento y desarrollo.

¢ Queé palabra usarian para describir a la UAM?
Para Adriana, la Universidad Auténoma es “un modelo de emprendimiento
real con enfoque social”. Mauricio la define como “integralidad y
empresarismo”.

¢Cual es la clase que mas recuerdan?
La de Negocios internacionales de la maestria fue la que marcd un hito
para nuestra empresa. Ahi entendimos cudl debia ser el futuro de Selecto.



¢ Qué materia volverian a cursar hoy en dia?

“Si volviéramos a la universidad -refiere Adriana- me gustaria cursar
materias que tengan que ver con los negocios internacionales, una
carrera de gran pertinencia. Volveria a las materias que me sirvan para
el desarrollo empresarial”. Mauricio dice: “Me gustaria volver a cursar
materias relacionadas con las humanidades o filosofia; debemos generar
productos y servicios conectados con la condicion humana”.

o

¢ Cuata sido el mejor momento de su empresa?
EL mejor momento de (a empresa se da todos los dias. Todos los dias
existen retos y compromiso con la empresa. EL mejor momento fue
en junio 2014, cuando se abrid la nueva empresa en Estado Unidos.
La internacionalizacion de nuestro negocio fue un gran momento.

¢Cual ha sido el momento mas

dificil de la empresa?

Elperiodo 2009 - 2010 por las condiciones econdmicas en Estados Unidos,
que impactaron la empresa. Nuestro principal cliente en ese pais entrd en
bancarrota, bajaron las ventas, inclusive hubo ventas que no se pagaron.

¢Como lograron superar ese

momento de dificultad?

Se superd reinventdndose, cambiando el modelo. Es una empresa
flexible que se adapta al cambio facilmente, lo cual permite tomar
decisiones rapidas.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Los empresarios deben tener una visién amplia del entorno, mirar las
tendencias, estar dispuestos. En la empresa ha existido flexibilidad,
capacidad para adaptarse al medio. Mediante el analisis del mercado
de destino se identifican los comportamientos del consumidor, sus
necesidades y expectativas, se comprende qué demanda el mercado
y se comunica a productores en el origen y se implementan cambios.
Es importante a asistencia a conferencias sobre necesidades de los
agentes del mercado de cafés especiales.
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¢Les ayudo su paso por laUAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

La Universidad potencié la capacidad de analisis y poder ver el mundo
de forma ldgica. En el dia a dia y el crecimiento de la empresa se puede
entender el enfoque sistémico de la empresa. La formacidn de pregrado
permitid ver el mundo como un sistema, ver tendencias y plantear
soluciones a los diferentes problemas.

al ha sido la decision mas importante
en sus carrera profesional?
La decision mds trascendental fue la de ser empresarios, la cual implica
responsabilidad tanto en Lo personal como en lo profesional. Ademas de
Ser socios, somos esposos. Esperamos la consolidacion de la empresa en
esta y en las siguientes generaciones.

Si tuvieran la oportunidad de empezar de

nuevo, ;qué harian y qué evitarian?

Sivolviéramos a empezar, tomariamos la decision de crear empresa, pero
teniendo presente que cada momento tiene su tiempo. Por ejemplo, la
internacionalizacion y la industrializacion de la empresa se dieron en su
momento. Lo volveriamos a hacer paso a paso.

¢Se arrepienten de alguna decision tomada?
Muchas decisiones han sido malas, pero son parte del aprendizaje;
de eso se trata. En el dia a dia se cometen aciertos, errores y aprendizajes;
esto hace parte del dia a dia.



¢ Qué consej # darian a quienes
empiezan a éaprender hoy?

A los jovenes que se estdn formando debemos apoyarles su
emprendimiento. El bienestar de a sociedad o una regién se logra a
través de las empresas. Con esto se logra el desarrollo: tener mentalidad
hacia el emprendimiento.

¢ Qué consejo se darian ustedes

mismos y en qué momento?

Hay que insistir, persistiry nunca desistir. Ser empresario tiene momentos
buenos y malos, para ello se necesita mucha fortaleza. Se debe creer en
uno como empresario. Cada dia es un nuevo comienzo, a cada problema
encontrar diez soluciones, estar preparados para los golpes y ser humildes
en los buenos momentos.

Mensaje final

EL modelo tradicional de relaciones laborales se va a transformar;
se necesitan emprendedores con capacidad de cambio, adaptacion.
La vida de estudiante se basa en la disciplina, regirse por principios, ser
personas integrales, con la formacion que necesita toda persona para
salir a delante. Enfocar su empresarismo para devolverle a la sociedad.
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' Perfil biografico Perfil empresa
Nombre Alejandra Duque Alzate Empresa Sensorial Centro de especialistas S.A.S.
Fecha de Cargo
Nacimiento Noviembre 14 de 1989 Ocupado Gerente
@b
= Lugar de Sector
N Nacimiento Manizales Econdmico Salud
e
o = ~
o Fisioterapeuta | Neurorreha- Tamafio Pequeiio
C}G Profesion bilitadora
\ Q‘E Fecha de
Se - Programa UAM del  Fisioterapia - Maestria en fundacion 2018
que es graduada Neurorrehabilitacion

Afo de grado 2012




nstancias del entorno

Cursando la Maestria en Neurorrehabilitacion de la UAM, Alejandra Duque
selecciond una asignatura, de esas a las que entre carifiosay peyorativamente
les Llaman “de costura” porque no se les ve a importancia hasta que se
estd en un nivel superior: Administracion Empresarial, con el profesor Jairo
Toro. Una actividad central del curso fue presentar en grupos un proyecto de
empresa, la que quisieran.

Alejandra, fisioterapeuta UAM, le propuso a una compariera que Lo hicieran
sobre un centro de rehabilitacion, pues ni en Manizales ni en el Eje Cafetero
existian. “Ni siquiera saben qué hace una persona que realiza rehabilitacidn
de suelo pélvico, ni muchos médicos lo saben”, argumentd la profesional.
“Aqui hay fisioterapia general, pero no esta especialidad”, insistid.

Descripcion historica
Las estudiantes de la maestria sacaron la méxima nota con el trabajo, y
el profesor destacd la viabilidad del proyecto. Advirtio que la inversion
requerida seria cuantiosa, pero les aconsejé que si tenian el capital,
se animaran a sacarlo adelante.

(e Lty

Marzo

’ /" Especialistas.

Cambio de Julio

N A diferentes NN | encuentra en punto
estm(cjtt:jracmny 2019 entidades. 207q /" de equilibrio.
sociedad. N S

", Primera sociedad de Diciembre S disuelve la Enero
: 2 07 : Sensorial Centro de 2018 primera sociedad. 2019

El asunto estaba casi olvidado pero, terminando la maestria en 2017,
Alejandra se encontrd con una fisioterapeuta que trabajaba en la
Clinica Santillana, que vivia en una casa en cuyo primer piso atendia un
consultorio relacionado con el deporte. “Yo le dije que si no le gustaria
que ofertaran los servicios de terapias por especialidad. Montemos una
IPS en rehabilitacion clinica”, le propuso.

A puro ojo, incluso detectando las barreras arquitectonicas del lugar
para un sitio de esas caracteristicas, “uno cree que el mundo es color
de rosa y todo es tan sencillo”, expresa Alejandra, asi que comenzaron
las inversiones. A la par, visitaron la oficina territorial del Ministerio
de Salud para consultar los requerimientos. Para lograr la habilitacion
como IPS les faltaba un bafio adaptado para discapacitados, les dijo un
asesor. Al construirlo, la visita de un sequndo asesor sefialé otro faltante:
un ascensor. Y ya con los bolsillos en ceros...

Asi que la solucion estuvo por el lado de habilitar la sede para consulta
externa. “Asi empecé a darme a conocer con médicos, y los pacientes
comenzaron a ver la diferencia del trabajo en neurorrehabilitacion
y neurodesarrollo. De esta forma se empezé a marcar la diferencia
con un conocimiento mds amplio en estas especialidades”, relata
esta emprendedora.

Convenios con * Laempresa se
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o ge convirtio en empresaria?
Al desarrollar la idea presentada como trabajo en la asignatura
Administracion Empresarial en la maestria. Primero se hizo una sociedad
(lamada Sensorial IPS Especialistas en Rehabilitacidn, y se empezé a
buscar en las dreas de rehabilitacion cardiopulmanar, terapia respiratoria,
entre otras.

¢Por qué inicia la empresa?
Convencida de que en el Manizales y en el Eje cafetero no existia un
centro de rehabilitacion y, ademas, por la motivacion que encontré con
una fisioterapeuta de la Clinica Santillana.

¢ Como identifico la oportunidad?

Realizando un proyecto de una asignatura de la Maestria en
Neurorrehabilitacion que permitid dar cuenta de que en Caldas y en
el Eje Cafetero no existia un centro de rehabilitacién, aunque si hay
fisioterapia general, pero no con especialidad en neurorrehabilitacién
y neurodesarrollo.

¢ Cual era el problema a solucionar

en ese momento?

Prestar servicios de rehabilitacidn personalizada en neurorrehabilitacion
y neurodesarrollo.

¢Cual es sumensaje de venta

o propuesta de valor?

Ofrecer un programa de promociony prevencidn de la salud completamente
dirigido: a la par que se hace la terapia, se ofrece un proceso de educacion
al paciente para que aprenda a manejar su patologia y vincularlo al
gjercicio terapéutico o el ejercicio, segln corresponda. Finalmente, la
filosofia de trabajo en Sensorial se basa en la calidad, no en la cantidad.
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fue el maygr impacto de lo

que aprendio en (a UAM?

La calidad. En la maestria me enseiiaron (a calidad en el tratamiento tanto
en (a parte profesional como personal. Trabajé con la mejor evidencia
disponible, estudié y me inculcaron todo el tiempo: “Nunca pierda su
parte humana, no vea al paciente simplemente como un cliente, véalo
oMo una persona que tiene carencia de algo y que necesita ayuda. Si uno

se metio a esto es porque quiere ayudar, pero hagalo de corazon”.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

La comida y los grandes profesionales que uno conoce, esas dos cosas.
La comida, porque me la pasaba comiendo empanadas donde don Pedro,
y los profesionales. Mucha gente critica mucho y a mi siempre me gusta
ver el lado bueno de las cosas: legd un profesor traido de Chile y a mi
me parecia el sensei. Yo creo que uno tiene que ser muy humilde con el
aprendizaje y aprendi sobre todo eso: que esas personas que mas saben,
son las mas humildes con el conocimiento.

¢ Queé palabra usaria para describir a la UAM?
Competitividad y desarrollo, porque la UAM en muy pocos afos ha
logrado trascender de una forma que uno no se imagina y ha logrado
marcar diferencias muy grandes. Cuando hice el pregrado a mi me toco
en las casitas de madera. Esto parecia un colegio privado y ahora ya
tiene cara de universidad, y los programas tienen la seriedad de una gran
universidad. Me encanta.

¢Cual es la clase que mas recuerda?
Neurorrestauracion con el doctor Duque. Mi pasién es toda la parte de
neurociencia, es lo que a mi me apasiona, lo que me gusta. Las clases con
ese sefor para mi eran increibles, porque ahi aprendi que las diapositivas
nunca llevaban texto, sino que con una imagen lograba captar la atencion
de todos. EL sabe demasiado y le gusta mucho compartir sus conocimientos
con las personas. Lo quiero muchisimo, me enseiid muchisimo.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Neurorrestauracion, muchos mds mddulos de esa materia para
profundizar, ya que es increible.
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¢ Cudlha sido el mejor momento de su empresa?
Cuando los pacientes Se recuperan pero quieren seguir viniendo a sesiones
adicionales de gimnasio, estar en el centro de rehabilitacin, entendieron
que el servicio es excelente y su recuperacion se alcanzo.

La empresa desarrollo un plan para la atencion por especialidades en
rehabilitacion, neurorrehabilitacién, traumay ortopedia, direccionamiento
hacia el deporte, rehabilitacion cardiopulmonar, terapia en suelo pélvico
y gimnasio de entrenamiento dirigido. En este momento se estdn
implementando psicologia y fonoaudiologia, pero con especialidad en
neuropsicopedagogia. Mds adelante, si se presenta la oportunidad, la
idea es consequir un terapeuta ocupacional enfocado en neurodesarrollo.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

Cuando empezd la empresa éramos tres socias y un dia una de las socias
dijo: “No puedo ir mds, no tengo més para dar a capital, no tengo mas
para sostener la empresa”. Hubo peleas hasta con abogados, hasta que
finalmente llegamos a un acuerdo.

La empresa empez0 a mostrar muchos problemas, como todas las
empresas, y a otra compafiera me dijo que también estaba pasando
por problemas terribles, pero que sequia. Tiempo después ya no venia
a trabajar, dejaba los pacientes esperando y la imagen de la empresa
estaba en juego. En diciembre me dijo: “Ya no voy mds”, y empecé a
entrar en ese conflicto de emociones, de qué hacer, si seguir sola...
De esta empresa viven varias personas y decirles de la noche a la maiana:
‘Esto se acahd, empaquen y vdyanse...".

¢Como logro superar ese

momento de dificultad?

Gracias a que en ese momento todos los trabajadores se pusieron 1a 10°,y
me dijeron: "Si nos tiene que bajar el sueldo un tiempo, hagale, pero siga
con esto, que esto es muy bueno’. Yo venia rogando: 'jDios, dame una luz!".
Ese dia me acuerdo que sali llorando a la calle, como desahuciada, pues
inverti todo Lo que tenia aca.

Me encontré con un amigo muy querido, le conté por encima lo que
sucedia. A los dos dias me llamd y me dijo que tenia una plata ahorrada
para invertir y queria conocer la empresa. La conocid, le encantd y comprd
el 25% de (a empresa. Con esa plata que entr6 pagué los pasivos que me
dejaron las dos socias y empecé a restructurar todo, a organizar todo.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Resiliencia. Si algo me ha ensefiado mi esposo, que también es
empresario desde que lo conoci y se ha caido muchas veces, es que uno
no se puede dejar vencer por las circunstancias, que siempre estan en
contra. A veces uno no ve la luz y siempre va a encontrar obstaculos, pero
hay que aprender a esquivar as adversidades y caerse y volverse parar
para sacudirse y seguir.

¢Le ayudo su paso por la UAM a
desarrollar esa habilidad?
Si, la habilidad para el trabajo y las ganas de aprender.



al ha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Formar esta empresa, querer marcar la diferencia, querer luchar por lo
que todo el mundo cree que esta perdido, seguir siempre adelante.

Si tuviera la oportunidad de empezar de

nuevo ¢ qué cosas haria y qué evitaria?

Haria esta empresa otra vez, porque hace parte de la vida caerse y volverse
a levantar. Si no hubiera cometido tantos errores no seria la persona que
soy y no habria aprendido todo lo que sé. Estudiaria mas inglés en el
pregrado, ya que me tocG aprender a las malas en la maestria.

La cosa que evitaria seria ser tan pedante. Todos tenemos un poco de
pedantes cuando somos jovenes, y eso hace parte de aprender.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
No, ninguna.

; Qué consej
empiezanaé
(lue tengan los pies sobre la tierra, ser muy sofiadores y resilientes.
Es como cuando uno va a la playa y se va a meter al mar muy picado, y
(lega una ola y lo tumba, y uno vuelve y se levanta, pero entonces la otra
ya estd encima y lo revuelca a uno, y uno vuelve y vuelve, hasta que logra
encontrar la marea calmada.

Pero hay que hacerlo con los pies en la tierra. Yo sé que un emprendedor
tiene unas fases: la primera es "todo lo puedo, todo lo venzo’, que es la
parte sofiadora. La otra es la parte de decepcion, que dice uno: ‘jEn qué
me meti, Dios mio!". La otra es la frustracidn, pues ‘jya toqué fondo, me
quebré, moriy voy a cerrar!”. Y finalmente estd ver a luz al final del tunel.

Les recomiendo a los que quieren crear empresa: estudien bien el
mercado, tengan los pies en la tierra. Sivan a crear una empresa, sacar
ntmeros es lo primero. Los numeros es lo (ltimo que hacemos todos;
por eso es que nos quebramos. Y sean resilientes, luchen contra las
adversidades, pero luchen con objetivos.

¢ Qué consejo se daria usted

mismay en qué momento?

Humildad. Siempre hay que ser humildes y respetuosos con las personas.
Tengamos la certeza siempre de escuchar todas las opiniones. Ese es el
consejo que me doy a mi misma, me Lo repito todos los dias: “Escucha”.

Mensaje final
Ver a mis hijos crecer.

Frase para la posteridad
Silo crees, lo puedes.
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' Perfil biografico Perfil empresa
Nombre Mario Andrés Valencia Diaz Empresa Sigma Ingenieria
Fecha de Cargo
Nacimiento Noviembre 13 de 1976 Ocupado CEO
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‘\ ti* — Programa UAM del Fecha de
No - que es graduado Ingenieria de Sistemas fundacidn Enero de 2003

Afo de grado 2001




nstancias del entorno

Sigma es una empresa que trabaja en el concepto de ciudades inteligentes
hace 1b afos. En ese ejercicio ha aprendido que las ciudades son
inteligentes, y lo que ha hecho es interpretar las ciudades inteligentes a
través de sistemas de informacidn geograficos.

Sigma se describe como una compaiiia innovadora y especializada, que
aporta de manera constante a la construccién de ciudades inteligentes
como espacio generador de conocimiento. La organizacion ha logrado
integrar varios elementos que la hacen unica en el mercado: innovacion,
calidad, control, medicion y trabajo en equipo, caracteristicas que han
permitido el crecimiento de la compaiiia y que son el diferenciador que le
hado un crecimiento exponencial.

(svea detonypr

Inicio de nuevos

Descripcion historica

La historia se remonta a 2001, a partir de la tesis de grado de Mario
Andrés Valencia en el pregrado de Ingenieria de Sistemas, en la cual
surgié la idea de montar una empresa que trabajara con sistemas de
informacion geograficos. Los primeros pasos fueron en el garaje de su
casa materna, con un compaiiero de la Universidad. Posteriormente nacié
Parquesoft en el colegio INEM y se vincularon con una oficina en sus
instalaciones. Con el tiempo se desvinculd el compaiero y entrd la esposa
de Mario como socia.

Pasados cinco afios, con la obligacién de subsistir y la necesidad de
empezar a delegar, se crecié el equipo de trabajo, se buscaron otros
perfiles y socios estratégicos, asi que la empresa quedd con un 70% de
participacion familiar y 30% de empleados como socios estratégicos.
El crecimiento continud con el montaje de una oficina fuera de Parquesoft
y con aprendizajes de certificacion, estandarizacion y calidad. Hoy la
empresa cuenta con 40 personas y varios proyectos innovadores.

La calidad y la innovacidn se instauran
como pilares estratégicos para el

*. Nace el suefio a partir N AN N Ingreso a Eje Innova, donde
/2001 \ de la tesis d Pd 200/ Procesos estratégicos 2007 CUmpURNID Bel0Sabetives 2010 se visibiliza la importancia
' 2005 : gelatesisdegrado, ———— 2006 Con mayor claridad 2009 organizacionales. Se conforma equipo de  ——————————— 2012 de realzar procesos de
,/ apoyado por los seres frente al floreciente trabajo robusto y maduro. Soluciones st de  innovatcion

S~~~ mas queridos. sector de TI. catalogadas como las mejores y bisqueda :

Se brinda a los aliados estratégicos un servicio

de reconocimiento nacional.

Trabajo con bigdata, loT,
analitica de datos, negocios

exclusivo para construir relaciones de valor a largo

2013 plazo. Se inicia el camino de internacionalizacidn; el Internacionalizacidn. nuevos . en el exterior ProColombia,
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Entre los proyectos que estan trabajando con fuerza en Sigma estd la
linea de innovacién, que ha permitido generar dos nuevos spin off de
negocio. EL primero de ellos se sustenta en el internet de las cosas
(IoT) para la instrumentacion de los activos en campo y el aumento de
su productividad (sensores de humedad, temperatura, combustible,
precipitaciones y GPS). EL sequndo se enmarca en la analitica de datos
bajo modelos diagndsticos, predictivos y prescriptivos, para la toma de
decisiones de valor en las empresas de servicios publicos.

0 ge convirtio en empresario?
Me gustaba ver las cosas de una manera distinta. Sentia que tenia una
responsabilidad social. No me gustaba seguir las normas y no era facil
hacerlo. La ausencia de libertad y pensar en no tener limitantes en la vida
era el camino. Por eso, la opcion de crear la empresa era algo facil y que
me llevaria a construir mi propio destino; hacer o que me gustaba era mi
proyecto de vida y ninguna de estas cosas me la ofrecia el mundo laboral.

it

Pensar en tener libertad, construir metas y poder trabajar con la gente,
tanto en mi proyecto de vida como en el de ellos, me levaron a montar
la empresa.

¢Por qué inicia la empresa?

Se dio por las ganas de transformar proyectos de vida. Esto fue lo que mi
padre me ensefid y Lo que he hecho y quiero hacer, no solo conmigo sino
con el resto de vidas que me acomparian en este suefio de empresa.

¢Como identifico la oportunidad?
No por necesidad, sino por responsabilidad. Queria algo que me diera
libertad y una forma de transformar mi vida, la de mi familia y la
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¢ Cual era el problema a solucionar

en ese momento?

Yo entré a la Universidad a construir un proyecto de vida y ella me dio
esta oportunidad. Llegd un momento en la carrera en que no tenia el
dinero para poder pagar todas las asignaturas. La Universidad ofrecia un
sistema de créditos que me permitid trabajar y estudiar simultaneamente
hasta lograr culminar mis estudios, empezar mi emprendimiento, llevar la
responsabilidad y asumir la capacidad de construir a libertad individual
como una responsabilidad y un derecho.

¢ Cual es su mensaje de venta

o propuesta de valor?

Los sistemas de informacidn geograficos son una lectura diferente de
las ciudades. Las ciudades inteligentes buscan optimizar los recursos
al maximo y el mas valioso de ellos es el tiempo. La eficiencia en los
recursos que utilizamos y la calidad de vida se garantizan a través de la
optimizacion de los recursos y los elementos utilizados en el medio por
parte de las ciudades inteligentes.

fue el maygr impacto de lo

que aprendio en (a UAM?

La autonomia como principio basico de la libertad, el pensamiento
disruptivo, la responsabilidad, la honestidad, laboriosidad, la capacidad
de aprendizaje y servicio. La vision administrativa y gerencial con enfoque
sistemdtico. La capacidad de apropiar conocimientos y poder entender las
cosas. La clase de Filosofia me ayudd a entender la mision y la vision de
la ingenieria. EL respeto por el otro y por las normas.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la universidad?

Los docentes, los retos que se tenian para la generacidn de espacios y los
salones de clase. EL primer paro que se hizo en una universidad privada,
el crecimiento de la UAM y las exigencias de nosotros a los directivos y
las respuestas de ellos. Los salones polvorientos, la cerveza del Sacatin,
las mesas de ping pong, los turnos para poder programar y la materia
de Sismatyco dictada por dos docentes. Esta era una integracion de tres
materias: sistemas, matematicas y computacidn.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
Autonomia y libertad.

¢Cual es la clase que mas recuerda?
Sismatyco, por su combinacion e integracion de las materias que la
conformaban. En el momento de solucionar un parcial habia que resolver
un problema de sistemas, apoyandose en una demostracion matematica y
luego implementarlo con una solucidn computacional.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Literatura.




o

¢ Cialha sido el mejor momento de su empresa?
EL momento en que terminamos la capacitacion con el programa de
Empresas de Alto Potencial de Manizales Mas. Este momento
de crecimiento y de pensar el negocio distinto.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?
Complicaciones con la DIAN, entender la organizacion y mirar primero
las obligaciones con el Gobierno y luego con los empleados. Mantener el
norte y no dejarse deslumbrar por lo que la gente dice.

¢Como logro superar ese

momento de dificultad?

Rodeado por la familia y el equipo de trabajo cercano, que trabaja en la
empresa como una unidad similar a (a familia.

¢Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Ver mas alld de lo que ve el equipo de trabajo, construir y materializar los
suefios, darle importancia al otro, mantener su equipo de trabajo unido y
ayudar a construir proyectos de vida.

¢Le ayudd su paso por la UAM a

desarrollar esa habilidad?

Si, totalmente. La Universidad forma muy bien académicamente y entrega
proyectos de vida. EL componente de personalizacidn es un factor muy
importante en este proceso, asi como el respeto por el otro.

al ha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Haber estudiado en la Universidad Auténoma. Concretar y delegar tareas
al grupo de trabajo que conforma la empresa.

Si tuviera la oportunidad de empezar de

nuevo ; Qué cosas haria y qué evitaria?

Nada, todo ha sido un aprendizaje. Me gustaria caminar més rpido, con
mayor efectividad, con menos desperdicio de tiempo, valorando mds las
cosas que me ha dado la vida.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
No.



¢ Qué consej M daria a quienes
empiezan a éaprender hoy?

(ue hay una responsabilidad social alrededor del proceso que es
importante, y que se deben desarrollar proyectos de vida. Siempre tener
un norte, nunca dejar de sofiar, ellos son quienes indican los pasos. Buscar
ser como los mas grandes. Hay que creerse grande, pero con humildad.

¢ Qué consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

Principio de realidad. Hay que tener claros los inventarios de lo que
sabemos hacer y de lo que queremos saber. EL primero de ellos te ayuda a
tener un norte adonde quieres llegar, y el segqundo te ayuda a no sentirte
chiquito y a llegar a tus metas.

Mensaje final
No podemos dejar pasar el tiempo.

Frases para la posteridad

Emprender es una expresion de la libertad del individuo, que toma forma
de empresa cuando logra transformar los proyectos de vida de quienes
nos acompaian en ese camino.

No existe una aventura mds apasionante que descubrir en cada
pensamiento, en cada idea, en cada temor y en cada dificultad de nuestro
equipo de trabajo, un eslabdn perdido en la interminable cadena que
significa construir a Sigma Ingenieria, como un vehiculo para ayudar a
cumplir Los suefios; incluso cuando los dejamos Seguir su propio camino.
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' Perfil biografico
Nombre Juan David Aristizabal
Fecha de
Nacimiento 24 de junio de 1984
@b Lugar de
= Nacimiento Manizales
(7]
.E Disenador industrial.

\
|
'
r

Especialista en Arquitectura
de Interiores con énfasis en

Hist

Profesidn Domética (UPB Medellin)
= Programa UAM del
que es graduado Diseno Industrial

Perfil empresa
Empresa Skynet Domotics
Cargo
Ocupado CEO, propietario
Sector Servicios Tecnoldgicos o comercializacion
Econdmico de tecnologia
Tamaiio Mypime
Fecha de
fundacion

Afo de grado 2007




nstancias del entorno

En términos generales, (a intencion de la domdtica es tener un Gnico
control para acceder a diferentes dispositivos tecnolégicos. Por ejemplo,
acceder al televisor, teatro en casa, lavadora, sistema de alarmas, etc.,
todo desde un mismo dispositivo, que puede ser el celular.

Juan David Aristizabal vivié en Londres con la intencién de mejorar el
inglés y de trabajar en el tema que le apasiona, el IT Support. Alli trabajé
un afo en la editorial Harber Collings y Discovery Channel. Cuando
retornd vio que en el mercado de Manizales existian muchas dificultades
para el consumo tecnoldgico en muchos sentidos: computacionales,
audiovisuales, de seguridad, alarmas contra incendios, sistemas

tecnoldgicos para dotacién de edificaciones, etc.

La oportunidad de mercado se detectd al observar que varias empresas de
tecnologia similares venian de otras ciudades, hacian sus instalaciones,
pero no podian ofrecer el servicio posventa por obvios motivos geograficos;
en cualquier caso, resultaria muy costoso para el cliente. Esto mostraba

La idea de la empresa es que el cliente realice inversiones en tecnologia
bien hechas. Son fieles a la idea de hacer primero cosas en Manizales, es
decir, atin no pretenden salir a otras ciudades a ofrecer sus productos.
Por lo demds, esta ciudad se estd desarrollando con inversion en
infraestructura comercial y vial, con modernizacién de algunos espacios y
a inversion tecnoldgica, en especial de seguridad.

Juan David siempre ha tenido gusto por la tecnologia, siempre ha querido
saber como usar cualquier tipo de dispositivo tecnoldgico. Por tanto, la
experiencia con la empresa se le facilitd mucho. A partir de sus servicios,
los clientes comenzaron a referenciarlos, lo cual los ha posicionado en el
mercado. Alinicio fue clave el servicio, y atin es un paradigma en la empresa.

Descripcidn historica

Skynet Domotics se fundd en 2011 con dos personas en sociedad. En el
segundo afio entrd un empleado. En el tercer afio (2013) lograron un buen
contrato para montar el sistema de seguridad del Batallon Ayacucho, lo
cual suponia un buen reto por ser la empresa todavia muy pequena. Entre

|

una interesante oportunidad en el mercado. las caracteristicas del proyecto figuraba el funcionamiento del sistema Ll
a campo abierto, entre otras complicaciones. La planta de empleados -
aumentd a siete por las dimensiones del proyecto. =
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Por medio del voz a voz y las buenas referencias, obtuvieron para el periodo
2015-72016 un contrato con la UAM para el montaje tecnoldgico del auditorio
del edificio Fundadores. También desarrollaron un proyecto en 2016 para la
CHEC: el montaje de dos salas inteligentes. A partir de 2017 participaron en
proyectos grandes con constructoras e industrias. Ya tenian mas capacidad,
y en a planta de empleados eran seis personas fijas entre administrativos y
técnicos instaladores.

Desde entonces se han apalancado con proyectos como Hotel QUO, que
inicialmente estuvo a cargo de una empresa de Pereira, pero Skynet Domotics
continud haciendo la posventa. Este hotel es inteligente: zonas comunes con
audio, habitaciones controladas desde la tableta, etc.

Lahistoria del contrato esinteresante: cuando el Hotel QUO inicid operaciones,
en el primer afio tuvieron muchos problemas con la asistencia técnica.
Contrataron entonces a la empresa para encontrar una solucion efectiva.
Después de un afio de trabajo intenso lograron estabilizar la operacion del
hotel, y pasaron de tener cinco 0 mas quejas y asistencias por semana a
una o dos cada dos meses, y para casos sencillos como desconfiguraciones
efectuadas por los usuarios. Asi, este cliente ha prorrogado dos pdlizas de
mantenimiento anuales fijas con la empresa, y ya se estd organizando la
prarroga de la tercera.

o0 pe convirtio en empresaria?
Juan Davia fund la empresa cuando regreso a Colombia y detectd que
no le gustaba ser empleado; queria emprender y tomar sus propias
decisiones, y hacerlo en el campo de la tecnologfa. Vislumbrd la
oportunidad de negocio al contrastar lo visto en Londres con lo que ocurre
en Colombia: que las inversiones en tecnologia requieren un ejercicio
serio de posventa.

frﬁf’W

¢Por qué inicia la empresa?

En primer lugar, por la idea de llegar a la ciudad y no buscar empleo.
En segundo lugar, al evidenciar las necesidades en relacion con la
tecnologia. La oportunidad la identificaron con el socio en domdtica.

¢Como identifico la oportunidad?

Al observar que las empresas que ofrecen servicios tecnoldgicos en
algunos casos se desvinculan de los procesos y no ofrecen el apoyo en el
Servicio posventa.



¢ Cual era el problema a solucionar

en ese momento?

Integrar la tecnologia que permitiera no solo mejorar el servicio posventa
de las empresas que adquieren soluciones de automatizacion y la
inteligencia derivada del uso de tecnologia para la habitabilidad, sino
ofrecer soluciones desde diferentes escenarios para empresas, hoteles
y edificaciones en general.

¢ Cual es sumensaje de venta

o propuesta de valor?

Elasesoramiento, acompaiiamiento y la ayuda que esto supone para tomar
decisiones acertadas segun las necesidades del cliente. La empresa le
ofrece al cliente un producto de la calidad adecuada y al precio adecuado.

; impacto de lo

que aprendio en la UAM?

Principalmente (a disciplinay desarrollar un cierto nivel de perfeccionismo
precisamente por las exigencias de los cursos. De igual forma, el
compromiso. En la carrera se promueve (a libertad para desarrollar

creatividad. Todo esto ha sido muy dtil, puesto que siempre se logra
encontrar soluciones a los diferentes problemas.

Juan expresa que sus profesores en la UAM tenian un gran compromiso
y profesionalismo, apoyaban mucho a los estudiantes y siempre los
motivaban a dar soluciones y terminar proyectos. Agrega que este
trabajo docente también ayudd a compaieros a quienes él considera
igualmente exitosos.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la universidad?

Juan dice que el Sacatin le marc la vida y le gqusta mucho ver cémo la
Universidad se ha apropiado de su propio espacio, y ya no es el espacio
compartido con a licorera (Bavaria). También recuerda la locomotora,
la Torre del Reloj y Telecafé. EL taller fue muy importante, aunque no
tuvieran las mejores herramientas.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?

En cuanto a educacion, es abierta, no tan sesgada. En el programa de
Disefo Industrial, por ejemplo, habia mucha independencia. Juan ve a
la UAM proyectandose al futuro, una Universidad que quiere avanzar.
Esta sensacion de proyeccion la ha percibido desde su época de
estudiante. En ultimas, seria una Universidad de oportunidades.

1
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¢ Cual es la clase que mas recuerda?

Taller de Disefio pues alli podia ser de alguna forma feliz. Juan iba al
tallery se “desahogaba” 0 “sacaba todo lo que tiene para dar”. EL Taller no
era la tipica catedra, era el lugar en el cual se podian generar productos
tangibles. También le gustaban mucho los répidos. Relata que con uno de
los rapidos les hicieron una resefia en La Patria, con unos zapatos para
caminar sobre el agua.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Claramente, Taller de Disefo.

o

¢ Cu sido el mejor momento de su empresa?
Un muy buen proyecto fue el de la Universidad Autonoma, puesto que
fue un trabajo muy juicioso, acompaiados por la arquitecta, con una
buena negociacidn, lo cual les permitio crecer como empresa gracias al
resultado que les permitio mostrar: el auditorio del edificio Fundadores.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

La transicién de 2018-2019 por varios cambios en la empresa, intentando
adaptarla a la realidad, buscando organizar as dreas administrativa,
financiera, técnica y comercial. Ademas, Juan recuerda que no ha sido
posible hacer muchas cosas por las restricciones de la Ley de Garantias.

¢Como logro superar ese

momento de dificultad?

Diversificando el portafolio de clientes se disminuye el riesgo de mercado.
También se hicieron cambios en la estructura empresarial, de tal manera
que las personas que hoy pertenecen a la empresa estdn mucho mas
familiarizadas y culturizadas alrededor de la innovacion y los procesos de
cambio, que son mas que necesarios en este tipo de negocios.

¢Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Capacidad de escuchar y tener paciencia. Ser perseverante. Tener calma
en los momentos dificiles. Tener mucha capacidad de querer seguir
adelante. Siempre que los socios de Juan se han retirado, ha coincidido
con que a la empresa llegan proyectos grandes: si hubiesen sido mas
pacientes, podrian haber resultado también beneficioso para ellos.
Dado que Juan ha estado ahi, perseverando, le han tocado los
premios buenos.



¢Le ayudo su paso por laUAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

Juan considera que son muchas cosas que en la vida se van dando y
van pasando, que todos los procesos y experiencias que ha tenido en la
vida aportan al desarrollo de estas habilidades. Seguramente muchas
de las cosas de la Universidad aportaron de alguna forma a desarrollar
estas capacidades.

Lha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Retornar a Colombia y creer en la empresa, en uno mismo. No aceptar las
propuestas de otras empresas que hacen o mismo, puesto que el servicio
que ofrece la empresa es altamente profesional

Si tuviera la oportunidad de empezar de

nuevo ¢ qué cosas haria y qué evitaria?

Lo que haria: en tiempo de querer crecer con la empresa, tener una buena
asesoria para tomar la decision acertada en el tiempo preciso. Y al hacer
las inversiones de crecimiento, aparte de asesorarse muy bien, tomar las
precauciones financieras del caso.

(lué evitaria: acostumbrarse al recurso humano: si una persona se retira,
la empresa debe poder funcionar sin ella. No se puede dar el lujo de que
la empresa pare porque una persona ya no estd.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
No, todo es un aprendizaje. Aprender de ellas, retroalimentar. Que sea
para crecimiento.

1
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empiezana
(ue lo hagan con ganas. Buscar un buen recurso inicial para el
emprendimiento. Mucho compromiso.

¢ Queé consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

Tomar decisiones informadas cuando se piensa crecer. Un cliente
satisfecho es incuantificable. Cliente insatisfecho hay que satisfacerlo
como sea. Esa es una de las tareas todo el tiempo, sin importar la
dificultad del tema.

Mensaje final

Cuando Juan se encontraba en Inglaterra, esperaba encontrar un
mundo altamente tecnoldgico. Para su sorpresa, aunque si hay una
infraestructura tecnolégica moderna, no es de Ultima generacion.
Es decir, hay acceso, pero en términos de vanguardia no hay diferencia
con lo que puede encontrarse en Colombia. Sin embargo, la forma en la
que usan la tecnologia y se apoyan de ella es muy diferente a lo que se
hace en Colombia: aqui somos desordenados y con poco conocimiento,
mientras alld predominan el conocimiento y el orden.

Segtin Juan, el chip colombiano es buscar la facilidad y el inmediatismo,
de forma que no se aplican soluciones a largo plazo. Ademas, sistemas
que atn pueden ser funcionales se consideran obsoletos, mas por temas
comerciales, no porque la tecnologia deje de ser util.

Por esto, Skynet Domotics promueve el uso de tecnologias que soporten
entre cinco y diez afios de duracidn. Igualmente, la empresa se asegura de
que cuando montan algo, lo hacen bien y con todo el rigor, lo cual puede
ser costoso, pero el beneficio es mayor para el cliente.

Frase para la posteridad
“Elige un trabajo que te apasione y no tendrds que trabajar el resto de la
vida” (Confucio).
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Perfil biografico Perfil empresa
Isabel Cristina Empresa Solocauchos S.A.S.
Nombre Baeza Barcenas
Cargo
Fecha de Ocupado Directora Administrativa y Financiera
Nacimiento 4 de febrero de 1971
Sector
Lugar de Econdmico Industria
Nacimiento Palmira
Tamafio Mediana
Profesion Fisioterapeuta
Fecha de
Programa UAM del fundacidn 13 de junio de 2000
que es graduada Fisioterapia

Afio de grado 1995




nstancias del entorno

En el afio 2000, cuando se fundd Solocauchos, en Colombia se rompian
récords de violencia (38.000 muertes violentas, 205 masacres y mas de
3.000 personas secuestradas), y Manizales era la ciudad con el indice
de desempleo mas alto del pais (22,4%). Solo estos dos indicadores
muestran que eran tiempos dificiles tanto en lo social como en lo
econémico. Sin embargo, emprendedores sobresalientes como Marcelo
Echeverri e Isabel Baeza, que se conocian desde jovenes, avanzaban en la
construccion de sus suefios.

El caucho es un producto que lWeg6 a la ciudad con empresas como
Escaucho, de propiedad de un inmigrante aleman. Fue una de las
organizaciones que trajo conocimiento sobre este material a Manizales,
(legando a ser la mejor empresa de regenerado de Latinoamérica, y la
tnica en esa época que recuperaba las llantas de los carros, aliviando un
problema de contaminacidn al transformarlas de nuevo en materia prima
que se podia reutilizar.

me o& o

- ., Marcelo compra
", Todocauchos y le cambia el Isabel se hace socia de
| ZOOO / nombre a Solocauchos. La 2002 la empresa.
“.. .- empresahabiainiciadoen
77771985 como Prodecauchos.

Inicio de desarrollo propio de software y hardware
para el control de produccidn en tiempo real,

9 aplicando internet de las cosas y tecnologia 4.0.
Consolidacidn del proyecto en 2016.

200

Certificacion 150 9000.

2013 Participacion en proyecto Eje Innova.

Descripcion historica

Con un torno que tenia de un emprendimiento anterior, Marcelo les
ayudaba a los duefos de una fabrica de caucho, y con el tiempo, ante la
posible quiebra de la empresa, tuvo la oportunidad de comprar, fundando
Solocauchos el 13 de junio de 2000.

Isabel estudid fisioterapia en la Universidad Auténoma de Manizales entre
1990y 1995. Al terminar, trabajo en el Hospital Geriatrico y se especializo
en Salud Ocupacional. También tuvo su propio emprendimiento:
un consultorio de rehabilitacion fisica. Después de varios afos de amistad
con Marcelo, entr a la empresa como socia y la relacion trascendid a lo
afectivo. Se casaron en 2003.

Marcelo e Isabel combinan actualmente su labor empresarial con su
familia (tienen dos hijos) en una relacién de apoyo mutuo, él enfocandose
principalmente en los aspectos técnicos y ella en los administrativos.

Primera venta a Mabe, que
les da premio a proveedor

2006 estrella ese afio. Se
trasladan a zona industrial
en Malterfa.

. Isabel comienza a trabajar medio tiempo en
*. la empresa. Colciencias los nombra como
! | empresa altamente innovadora (Gnica
| 207é / empresa mediana, entre 89 en todo el pais,
: /" que recibe este reconocimiento; las demas
son grandes).



Esta empresa, que inicid con un solo emprendedor, tres empleados y
$36 millones en ventas anuales, pasé a ser una sélida empresa de familia,
con b4 empleados y cerca de un millon de délares en ventas. En palabras
de un consultor, y por los empleos que genera, se puede considerar una
empresa de la ciudad.

Una actitud emprendedora frente a un problema técnico los llevd a
lograr un primer empujon grande en la empresa: en un contrato con
Pilas Varta en 2003 necesitaban un molde para producir tapas que esa
compania importaba en grandes cantidades de Japon. Después de lograr
una primera versién del molde producian las tapas, pero no con el nivel
de detalle necesario, y Marcelo e Isabel se iban los fines de semana a
mejorarlo. Uno de los problemas era que a las tapas les quedaba una
rebaba y habia que envidrselas a amas de casa de Villamaria para que
las pulieran manualmente. Pues Solocauchos logrd automatizar todo
el proceso, incluida la pulida, algo que le agradd mucho a Varta, y eso
les permitio llegar a fabricar mas de seis millones de tapas mensuales.
Asi, este proyecto les permitio incrementar notoriamente sus
ventas y crecer.

o ge convirtid en empresaria?
Isabel hizo la practica como fisioterapeuta en el Hospital Geritrico.
Después de graduarse se quedd trabajando alli con contrato de medio
tiempo, y en el otro medio tiempo montd su propio consultorio de
rehabilitacion fisica. Esos fueron sus primeros pasos como empresaria.

porfivided

¢Por qué inicia la empresa?

Marcelo tenia un torno que le habia quedado de una empresa anterior y
empez6 a ayudarle a una empresa de cauchos de propiedad de personas
que 6l conocia. Esta empresa se quebrd y la persona que tenia el
conocimiento técnico cred su propia empresa. Por o tanto, los duefios se
a ofrecieron a Marcelo y él decidid comprarla

¢ Como identifico la oportunidad?

Como parte de ayudar a esa empresa de caucho, Marcelo pudo entrar a
muchas fabricas a ver qué problemas y necesidades tenian. Esto no solo
le permitid identificar oportunidades para incrementar a produccidn, sino
que le fue gustando cada vez mas trabajar con este material. Cuando la
empresa quebrd y se la ofrecieron, Marcelo Lo vio como la oportunidad de
ser propietario de una empresa de caucho.




¢Cual era el problema a solucionar

en ese momento?

Empresas de la ciudad como Herragro o la Industria Licorera de Caldas
necesitaban partes de caucho con caracteristicas particulares de dificil
produccion, y Solocauchos tenia la experticia y equipos para satisfacer
sus necesidades.

¢Cual es sumensaje de venta

o propuesta de valor?

Acompaiiamos a nuestros clientes en el disefio y desarrollo de piezas
especiales en caucho, plastico y metal, que son innovadoras y de alta
calidad, solucionandoles problemas técnicos y de produccidn.

7 fue el maypr impacto de lo
que aprendio en ta UAM?

En a Universidad nos inculcaron algo que otras universidades no tienen,
y es que los pacientes son ante todo seres humanos y lo primero es ser
amables y compasivos con ellos. Se nota tanto que una pregunta comin
es: ; Usted dénde estudié?”, o “; por qué son especiales?”

¢Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

El intercambio cultural que se generd. En ese entonces en el programa
eran pocas las estudiantes de la ciudad, mientras que de afuera eran
mas; habia estudiantes de Ibagué, Santander y Valle del Cauca, lo que
permitia actividades extracurriculares integradoras que contribuyeron a
desarrollar lazos de amistad que adn existen.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
Evolucion. jCuando iniciamos nuestros estudios las aulas eran unas
casitas de madera provisionales mientras “nos hacian la universidad!”.
Ahora, cada que vengo me sorprendo con cosas nuevas de una semana
a otra, principalmente los dltimos tres o cuatro afios, que han sido de
mucho desarrollo.

¢Cual es la clase que mas recuerda?

La clase de Ivan Leonardo Dugue, médico deportdlogo, quien en esa época
regresaba de estudios en Francia y con su grupo empezd a orientar de
manera espectacular las asignaturas de Biomecdnica y Medicina del
Deporte. Es algo que no se puede olvidar.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Medicina y Deporte. La calidad del docente y la novedad de lo que nos
enseid hacen que la recuerde de manera especial.



o

¢ Cudlpa sido el mejor momento de su empresa?
Cuando combinamos caucho natural y pléstico para desarrollar
amortiguadores de sillas para un cliente en el Valle del Cauca. El producto
no existia y logramos que fuera no solo de excelente calidad sino de larga
duracion. Estas sillas se venden a muchos paises latinoamericanos, e
incluso a Europa y Asia.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

Un momento a resaltar estd asociado a la necesidad de organizar y
mejorar los sistemas de informacion de la empresa relacionados con
produccion y gestion.

¢Como logrd superar ese

momento de dificultad?

Con un desarrollo propio de software y hardware para control de
produccion en tiempo real, que es manejado en la nube e incluye ademds
sistematizacion de la informacidn de seguridad y salud en el trabajo,
compras e incluso gestién del conocimiento. EL software es una bendicion
para la empresa como organizacion.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Dar un excelente trato a los empleados y ser receptivos no solo a sus
dificultades laborales sino también a las personales. En esencia, saber
que el mundo se mueve por la gente.

yudd su paso por laUAM a
esarrollar esa habilidad?
Sin duda. La UAM nos inculcd que los pacientes son ante todo seres
humanos y que o primero es ser amables y compasivos con ellos.
Esto aplica a cualquier otro contexto personal o empresarial.

¢ Cual ha sido la decision mas importante

en su carrera profesional?

La venta del consultorio de rehabilitacion fisica. AL comenzar a dedicarle
mas tiempo a la crianza de sus hijos y a Solocauchos, el consultorio lo
atendian principalmente sus empleados y muchos pacientes, al enterarse
de que ella no estaba, dejaron de ir. Eran mas los gastos que los ingresos
y conversando con Marcelo, decidieron venderlo.

Si tuviera la oportunidad de empezar de
nuevo ¢ qué cosas haria y qué evitaria?
Me tomaria mds tiempo para contratar y menos para despedir.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?

No haberme vinculado antes a Solocauchos. A pesar de que disfruté
mi profesion y comparti mis conocimientos de fisioterapeuta con mis
pacientes, con resultados muy positivos, si hubiera adelantado mi paso
a la empresa, muy seguramente los resultados actuales los hubiéramos
podido tener antes.
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empiezan a eafprender hoy?

Hay que tener la mente abierta. Que no se dejen apabullar por el temor y el
riesgo que implica emprender. Todos tenemos el derecho a equivocarnos y
el deber de crecer como personas. Que lo que suefien, traten de lograrlo,
para que después no pase el “si yo hubiera...”.

¢ Qué consejo se daria usted
misma y en qué momento?
Empezar antes a trabajar en Solocauchos.

Mensaje final

Después de graduarse como fisioterapeuta, Isabel combing el trabajo
en el Hospital Geridtrico y en su consultorio, medio tiempo en uno y
medio en otro. Esto permitio tener ingresos mientras se fortalecia el
emprendimiento. Un ejemplo de trabajo duro hasta que el profesional
logra dedicarse de tiempo completo a Su empresa.

Frase para la posteridad
En Solocauchos primero son los valores y (as personas.
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Perfil biografico Perfil empresa
Francisco Javier Empresa Soluciones Inteligentes Consulting Group '
Nombre Pineda Giraldo %
Cargo \\J\
Fecha de Ocupado Lider de Consultoria
Nacimiento 2 de mayo de 1974 g
Sector [ —
Lugar de Econdmico Servicios o
Nacimiento Manizales .
Tamaiio Microempresa 3
Contador piblico e Q
Profesion ingeniero de sistemas Fecha de N
fundacion 24 de enero de 2006

Programa UAM del  Especializacion en
que es graduado Ingenieria de Software

Afio de grado 2007




nstancias del entorno

Soluciones Inteligentes es una empresa de sector servicios que busca
generar valor a las organizaciones a través de la conformacion, revisidn,
planeacion de informacion econdmica y transacciones comerciales,
facilitando la toma de decisiones, controlando la actividad financiera y
contribuyendo a un manejo eficiente de los negocios desde tres lineas:
consultoria, procesos de negocios (B&P) y auditoria externa.

La empresa busca brindarles tranquilidad a sus clientes en el adecuado
manejo de los impuestos nacionales y municipales. Ademas, orientarlos
en el proceso de negocios, nomina y transacciones comerciales, y de
esta manera evitar incurrir en costos ocultos que acarreen sanciones
tributarias por entes de control.

Descripcion historica
Enuna materia de pregrado de contabilidad (lamada Gerencia de Proyectos,
a Francisco Javier Pineda le solicitaron presentar una idea gerencial para

desarrollar, y pensd en una firma de consultoria que prestara servicios a
las empresas. EL nombre del proyecto fue Soluciones Inteligentes.

Siempre habia querido tener su emprendimiento e intenté crear una
empresa seis veces, y en un momento personal tomé la decision de
cristalizar ese suefio. En 2006, su casa se convirtio en la oficina y asi
empez6 a involucrar a su familia con tres clientes.

Durante su trayectoria empresarial la firma ha consolidado sus
conocimientos para la consultoria en Normas Internacionales Financieras
(NIIF). Esto abric oportunidades de expandir sus horizontes en la
formacidn, con cursos profesionales en este tema y la adaptacion de
estos estandares en (as organizaciones, para o cual han participado en
importantes convocatorias para el apoyo a otras empresas.

Anora, con 200 clientes, Soluciones Integrales consolida su negocio
con la prestacién de servicios en tecnologias de la informacion para la
gestin de la contaduria, con la proyeccidn de consolidarse como uno de
los lideres en este sector.
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Contratacion de dos personas mds para
——— 2014 desarrollar procesos de investigacion y 2016
apalancar el tema de NIIF.

Acompafiamiento de Generacion de ocho empleos y
proyectos Capital Semilla. | 2072 /200 clientes permanentes.




que se convirtio en empresario?
Por (a necesidad de sentir que encontraba un lugar. A pesar de haber
tenido diferentes empleos, no tuvo nunca la oportunidad de cansolidarse
en una empresa, y siempre llegaba al punto donde decia: “Quiero més”
en aspectos como el profesional y econdmico. No se sentia a gusto con
aspectos de su vida y eso lo llevd a buscar lo que queria con sus propios
medios, y no habia otra forma sino creando empresa.

fvided

¢Por qué inicia la empresa?

Por un momento de crisis que no sabe si a todas las personas les ocurre.
Tuvo una crisis personal y profesional que lo impulsd a aferrarse a una
oportunidad con el emprendimiento.

¢ Como identifico la oportunidad?
Su profesion como contador publico lo motivd a aprovechar sus
conocimientos y experiencias para ponerlas al servicio de los demas.

¢ Cual era el problema a solucionar

en ese momento?

Cuando inicid la empresa habia otros profesionales y empresas que
ofrecian lo mismo, no estaba creando algo novedoso y creativo. Pero a
partir de 2004 las exigencias contables y tributarias eran muy altas y los
contadores se han convertido en un apoyo muy grande, ddndoles grandes
oportunidades como empresarios por el conocimiento y la capacidad
de recopilar informacion para la toma de decisiones empresariales
en esos temas.

¢ Cual es sumensaje de venta

o propuesta de valor?

Acompaiiar o propiciar la continuidad y crecimiento de las organizaciones.
Particip6 en el Addventure Més de Manizales Mds y trabajo la propuesta
de valor en el emprendimiento como algo muy importante que no quieren
dejar perder, buscando garantizar que los servicios tengan continuidad y
generen valor a la empresa.
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fue el maygr impacto de lo

que aprendio en (a UAM?

Cuando estudid la especializacion no era ingeniero de sistemas.
Hizo una pregunta sobre el posgrado de Ingenieria de Software en la UAM
y la respuesta que le dieron lo convencid de dar el paso. Resalta de los
aprendizajes la autonomia como valor, la importancia de ser autonomos,
asi como el acompaiamiento de la Unidad de Emprendimiento en su

proceso como empresario.

La UAM le trasmitié conocimientos de punta, y eso con el paso del tiempo
le ensefid que no era suficiente con sus estudios como contador piblico
y especialista. Debido a esto decidid estudiar un pregrado en ingenieria
de sistemas para explorar otro campo, ya que el principal mensaje que le
dejo la UAM fue: todo es posible y depende de la actitud y la autonomia.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

Todas las materias me parecieron de calidad: Programacion Orientada a
Objetos, Automatizacidn, Inteligencia Artificial. Recuerda que muchos de
esos créditos los homologd cuando empezd a estudiar ingenieria de sistemas.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
Autonomia en el proceso de formacion, porque le ensefiaron que el actor
mas importante en la formacién son las personas, y ese actor estd en
cambio y mejoramiento continuo, y eso logra empoderamiento.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
El tema de software es de constante evolucion. Hay temas que no pierden
vigencia y profundizaria en patrones de disefio.

o

EL hoy, porque estd en un punto muy alto con respecto a otros momentos.
Francisco manifiesta que es el momento de mayor realizacidn profesional
y personal. En este momento la empresa cuenta con personas suficientes
para realizar (as diferentes labores y el emprendedor cuenta con el tiempo
necesario para planear y proyectar el futuro de la empresa con el fin de
prestar un mejor servicio, realizar investigacion y desarrollo.

gsido el mejor momento de su empresa?

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

Muchos momentos como empresario en el aspecto econémico. La gestion
de la cartera es compleja para financiar los proyectos, pero asegura que
como empresario hay que trabajar la resiliencia, la capacidad de superar
momentos dificiles para salir adelante, porque las situaciones dificiles
COMO empresarios son permanentes.

¢Como logro superar ese

momento de dificultad?

Gracias a muchos factores, como el apoyo de las personas con las que
labora, (a familiay tener conviccidn para resolver situaciones con cardcter,
conocimiento y experiencia para proseguir a pesar de (as adversidades.



¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Muchas: disciplina, organizacién, liderazgo y capacidad de comunicacién.
En el momento del error es importante saber qué mejorar y aceptar con
tolerancia la equivocacion para tener la capacidad de cambio.

¢Le ayudd su paso por laUAM a

desarrollar esa habilidad?

En muchos aspectos le ayudd, porque la ingenieria de software fue un reto
para entender como funcionan los sistemas. Desarrolld la resiliencia y la
constancia para perseverar en el conocimiento.

al ha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Haber creado empresa, porque una persona con el conocimiento y
experiencia como empresario debe generar (oS propios ingresos y resolver
diferentes situaciones comerciales, técnicas y legales. Esto genera
una sensacion de motivacion que da permanencia a las actividades y
continuidad a los proyectos.

Si tuviera la oportunidad de empezar de

nuevo ; qué cosas haria y qué evitaria?

Francisco cree que es muy facil después de los errores decir qué no se
haria, pero definitivamente esos errores son inevitables, y ademds no
seria una mejor persona sin la oportunidad de resolverlos. EL error es
propio de quien quiera generar emprendimiento

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?

En la medida que cometid errores se ha superado a si mismo. Cuando
estd afectado por una mala decision evitaria tomar decisiones, porque
en una situacion asi tomd la decision de cerrar la empresa, y a los ocho
dias queria nuevamente empezar y las personas con quienes trabajaba ya
tenian un nuevo empleo.
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¢ Qué consej daria a quienes

empiezan a eafprender hoy?

Los colombianos hacen parte de una cultura muy emotiva porque son parte
del pais mas alegre del mundo. Les sugiero a los nuevos empresarios que
sean esquematicos y tengan plan A, B'y Cy se orienten a un plan de vida.

¢ Queé consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

Tener mas autocontrol para que las situaciones no lo abrumen y salir
adelante sin importar cudl sea la situacion u obstdculo, tomando las
mejores decisiones.

Mensaje final
Nunca se puede dejar pasar una oportunidad de negocio para el
crecimiento de la empresa.

Frase para la posteridad
Dentro de ti se encuentra todo el potencial que requieres para vivir tus
suefios y ayudarles a los demds a vivir los suyos.

fs

\

—

e
/

Hist

/
\




prortherapry

Perfil biografico Perfil empresa
Nombre Juan Carlos Guzman Correa
Empresa Sportherapy
Fecha de
Nacimiento 2 de diciembre de 1971 Cargo
Ocupado Duefio fundador
Lugar de
Nacimiento Armenia Sector
Econdmico Salud - Deporte
Profesion Fisioterapeuta
Fisioterapia - Universidad Tamafo Microempresa
Autdnoma de Manizales Focha d
Especialista en Actividad fecda e 14 iembre de 2014
Programa UAM del  Fisica Terapéutica, Escuela undacion € noviembre de
que es graduado Nacional del Deporte (Cali)

Afio de grado 1994 | 2002




nstancias del entorno

Juan Carlos Guzmén trabajo con la Seleccidn Colombia de futbol y tuvo
la oportunidad de viajar y conocer. Siempre curioso e inquieto, no perdia
la oportunidad de encontrar proyecciones de mejoramiento profesional
y de servicio. En esas surgid la idea de darles mejores condiciones
de infraestructura a las personas que Se encuentran en proceso
de rehabilitacién

Inicialmente Juan Carlos pensd arrancar con psicologia y terapias y dejar

para después as zonas himedas: sauna, turco, jacuzzi y piscina, pero ya
en el camino decidio sacar todo de una vez

(et

Descripcion historica

Juan Carlos se tomG un tiempo para madurar (a idea. Esperaba conseguir
primero la parte locativa y a partir de ahi la infraestructura, para lo cual
empez0 a cotizar aparatos. Ad portas de iniciar, se accidentd en el estadio.
“A la brava, mi Dios me mandd tres meses a la casa. Me senté, miré
bien mi proyecto, despacio”, relata. Asi, pudo analizar mejor el proyecto.
“Yo crefa que lo podia hacer en el corto plazo, pero no, eso requeria un
tiempo mas importante”, agrega.

Cuando llegd después de hacer su posgrado en Cali, participd en el proceso
de estructuracion de la Especializacion en Intervencion Fisioterapéutica
en Ortopedia y Traumatologia de la UAM, desde un enfoque mds de
fisioterapia que médico. Estuvo como docente hasta 2017. “Eso me dio la
oportunidad de levar a los colegas estudiantes a la clinica y asi incentivar
entre las personas que venian de otros sitios el ofrecer algo diferente a lo
que habitualmente nos encontramos en el medio”, recuerda Juan Carlos.

* Desvinculacién como docente

! ", Inicia el proceso Sportherapy se posiciona en
2073 : para el desarrollo 2015 ) el mercado de rehabilitacion 2077 ! universitario, lo cual hace que
/' delaempresa. deportiva. '/ se concentre en la empresa.



oFanidad

mojse convirtio en empresario?
Porlainiciativa que tenia de ofrecer algo diferente a lo que en ese momento
habia en el medio para las personas que requerian rehabilitacin. Yo creo
que la innovacidn es un factor fundamental; si nosotros salimos a hacer
el mismo consultorio con las mismas condiciones, con lo mismo de
siempre, no vamos a impactar en (a poblacion, no vamos a impactar en

toda la sociedad.

¢Por qué inicia la empresa?

Yo tenia mi consultorio en el Centro Médico Bochica. Alli atendiamos
de seis a ocho personas al tiempo y el espacio ya era insuficiente.
Ademas, por lo que habia tenido oportunidad de conocer en otros lugares.

¢ Como identifico la oportunidad?

En ese momento la ciudad no contaba con un servicio integral para
la rehabilitacion deportiva y yo ya tenia la idea, el conocimiento y la
experiencia para ofrecerlo.

¢ Cual era el problema a solucionar

en ese momento?

La accesibilidad de las personas, no solo deportistas, a los servicios de
rehabilitacion. Si bien hay personas que pueden pagar una terapia de un
costo importante, también esta el deportista o la persona que se levanta
y tiene Lo basico para ir a entrenar.

¢ Cual es su mensaje de venta

o propuesta de valor?

Le vendo a la sociedad una experiencia de mds de veinte afios, una
infraestructura con todos los estandares de calidad y la oportunidad
de accesibilidad. Yo entendi que desde la rehabilitacion se cumple una
funcion social, es como un ADN de nosotros que haya oportunidad para
todas las personas, de todos los estratos.




; fue el maypr impacto de lo
que aprendio en (a UAM?

Las bases en conocimientos y la experiencia que uno va adquiriendo en
los afos de recorrido, incluso a experiencia docente, ademds de los
principios y la disciplina. Recuerdo que cuando uno rotaba en un hospital,
la Universidad siempre se caracterizaba por ser muy juiciosa en todos
sus estandares, en cémo se atiende a los pacientes, en la puntualidad,
en la programacidn.

Eso es Lo que yo aplico aqui con los estudiantes. La idea es continuar
con ese legado, mantener los estandares de la UAM. Si usted habla
de un fisioterapeuta de la UAM en cualquier parte de Colombia,
es bien ponderado.

¢Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

La confraternidad, eso es lo mejor de la vida. jNosotros si pasabamos
muy bueno! Tenemos un grupo de WhatsApp y nos hemos reunido.
Cuando éramos estudiantes todos tratdbamos de salir adelante, que no se
nos fuera ninguno del grupo. Creo que eso era lo mas bonito.

¢ Queé palabra usaria para describir a la UAM?
Calidad.

¢Cual es la clase que mas recuerda?
La clase de Quemados. La daba una profesora que me apretd y me exigié
demasiado, y le agradezco mucho porque a partir de ahi reconozco la
excelencia y rigor con la que uno debe hacer las cosas.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?

Yo creo que la de Cuidados Intensivos, porque uno ahi tiene que
estar chispudo’, es decir, camardn que se duerme se lo comen vivo.
A mi me gustaban mucho también las que tuvieran que ver con
gjercicio terapéutico.

Cuando estaba en el colegio en décimo me lesione una rodilla jugando
fatbol. Fue la primera vez que me tocd ir a fisioterapia. Me hicieron un
manejo ortopédico muy basico, me colocaron una bota de yeso en toda
la pierna por 30 dias. Cuando me la quitaron me dijeron: Vayase pa’ la
casa, ya quedd listo”. Sali con la pierna tiesa. Me fui caminando y habia un
morro de cemento. Me pegué en la punta del pie y se me dobld la rodilla
a la brava. jEse dolor...!

A partir de ahi mi vida cambid. Empecé a investigar. Yo decia: ‘No puede
ser que uno doble la rodilla a la brava, debe haber otras alternativas,
;a mi porque nunca me mandaron terapia ni nada?. Busqué la opcién
de un sefior empirico. EL me puso unos aparatos basicos, en unas cinco
sesiones, y me dijo: ‘Listo, vaya a jugar futbol’, y en la primera bola vuelve
y se me abre a rodilla. Ahi si empecé a investigar y comenzd a nacerme
esa inquietud por la rehabilitacion.L.
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¢ Cuatha sido el mejor momento de su empresa?
El dia que la abrimos, compartiéndolo con (a familia y con los amigos més
cercanos, con los cuales ibamos a trabajar en el proyecto. Creo que ese
es un punto muy bonito, lograr entrar uno ya en una cosa consolidada.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

Es dificil cuando te encuentras con problemas del tipo de infraestructura, de
condiciones de habilitacin del servicio. Uno siempre quiere hacer Lo mejor
y yo quisiera siempre tener Lo mejor, y me encontré en algin momento con
algunas condiciones como incémodas con respecto a la habilitacion

¢ Como logro superar ese

momento de dificultad?

Aclarando que Sportherapy no es una IPS, es un consultorio con todos
los estdndares de calidad. Yo que conozco consultorios de rehabilitacion
en muchas ciudades, veo que en Manizales las exigencias son altas y eso
estd bien, pero hay que buscar un equilibrio. Eso ha sido lo mas dificil.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Rodearse de personas antes que de profesionales es un aspecto
fundamental. Trabajar en equipo. Nadie estd por encima de nadie, todo
es con respeto. Valorar a la otra persona. Por eso en Sportherapy siempre
trabajan fisioterapeutas especialistas en deporte.

¢Le ayudd su paso por laUAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

Claro, indudablemente. Todos los principios y todos los valores que a uno le
inculcaron muchos de los docentes, de todas as practicas, de todo Lo que vivié.

al ha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Especializarme en la parte deportiva. Mi familia estaba en Armenia, y
esperaban mi grado para que me fuera alld a trabajar. Teniamos un familiar
que era el director del Seguro Social, y entonces claro, me consiguieron
el empleo en el Seguro Social. Me llamaron con esa alegria... Ya tenian
mi vida arreglada...

Tener que tomar esa decision de no irme y de una vez matricularme en la
especializacion en rehabilitacion deportiva, fue como el punto donde yo
dije: "Bueno, por aqui es la situacidn’.

Si tuviera la oportunidad de empezar de

nuevo ; qué cosas haria y qué evitaria?

Evitaria de pronto ser tan acelerado en tomar decisiones, que por no
asesorarse bien se toman malas decisiones. Uno deberia invertir en
asesorarse y encontrar quién se haga cargo de lo administrativo, alguien
que direccione el proyecto.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
No, ninguna, para nada. A mi mi Dios me ha colocado todas las cosas en
el punto.
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empiezan a eafprender hoy?

Innovar. Tuve la oportunidad de encontrarme con un estudiante y resulto
muy grato que me hubiera dicho: “Me acordé de las palabras que me
decia de que hiciera algo diferente, y me fui a especializar en algo que no
habia en el medio”. Entonces eso es lo que uno les dice: trate de hacer
algo diferente.

¢ Qué consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

Asesorarse. Yo creo que es lo mas importante. Si yo hubiera tenido un
asesoramiento, me habria evitado muchos dolores de cabeza.

Mensaje final

Yo tengo una escala de valoracidn en la vida: primero estd Dios, segundo
estd mi familia y después el trabajo. Tratar uno de mantener esa escala
en ese orden es lo ideal. En algunos momentos se le descontrola a uno
esa escala, ;cierto? Pero la idea es esa.

Frases para la posteridad
Sefior, solo le sirve a usted.

Hay que ser chispudo’
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Perfil biografico Perfil empresa §
Nombre Reiman Adolfo Mufioz Chara Empresa Taxia Life - Mobility Solutions
Fecha de Cargo §
Nacimiento 14 agosto de 1980 Ocupado Socio Fundador | Director de Proyectos O
L
Lugar de Sector o=
Nacimiento Manizales Econdmico TIC =
O
| ]|
Ingeniero biomédico e Tamaiio Pequena
Profesion ingeniero electrénico
Fecha de
Programa UAM del Ingenieria Biomédica e fundacidn 2012
que es graduado Ingenieria Electrdnica

Afio de grado 2009




nstancias del entorno

Mobility Solutions es una empresa dedicada al desarrollo de software,
especialmente en el desarrollo de aplicaciones mdviles enfocadas al
sector transporte. Entre sus productos mas conocidos se destaca la
marca TaxiaLife (antes CityTaxi), la cual se dedica a la prestacion de
un servicio global de transporte de taxi mediante un entorno Gptimo y
adecuado para dos actores fundamentales, el conductor y el usuario,
generando seguridad y eficiencia en el servicio.

Descripcidn histérica

Mobility solutions nacid en 2012 con el objetivo de satisfacer una
necesidad en el mercado: diferentes empresas prestadoras del servicio
de taxi se encontraban en bisqueda de opciones tecnoldgicas para la
central de despacho de vehiculos, pues se evidenciaba que las operadoras
tradicionales ya no eran lo suficientemente eficientes para atender el
volumen de demanda y, por ende, se debian reemplazar.

Flota El Ruiz, una de las empresas de taxis mas reconocidas de Manizales,
también se enfrentaba a este fenémeno. Requeria con urgencia cambiar

su forma de operar y era imprescindible realizar una transferencia
tecnoldgica lo antes posible, para poder asegurar su continuidad en un
mercado que evolucionaba. Pese a la urgencia, la empresa no lograba
adaptarse a ninguna de las soluciones que le ofertaban.

Fue entonces cuando los duefios de Flota EL Ruiz, padres de Reiman y de
Gaby Carolina Munoz Chara, hicieron una propuesta a sus hijos, quienes se
desempefiaban como ingenieros electronicos en organizaciones privadas.
La propuesta consistia en aplicar sus conocimientos profesionales y crear
alguna alternativa para el inconveniente que se les presentaba.

Reiman y su hermana pusieron en practica todo lo aprendido y crearon un
dispositivo electrdnico fisico que permitia automatizar un poco el proceso
de despacho de taxis. Como este dispositivo requeria una inversion
de recursos, se presentaron a una convocatoria estatal en Innpulsa y
Bancoldex, en la cual salieron favorecidos. Con los recursos obtenidos
sofiaban con tener un sistema mds tecnoldgico, eficiente y versatil,
y comenzaron a investigar en el tema de las aplicaciones moviles.
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Por ese entonces Reiman conocid a Andrés Silva y a Juan David
Montes, jovenes emprendedores de la ciudad que tenian desarrollada
una aplicacion mavil para empresas de taxis que cumplia con las
caracteristicas requeridas por Flota El Ruiz. Juntos comenzaron a
trabajar en el sistema, y poco a poco este se convirtié en una empresa
de soluciones maviles para el transporte publico y empresarial: Mobility
Solutions, con su marca estrella TaxiaLife.

Con la velocidad de los avances tecnoldgicos y con buen olfato
emprendedor, Taxialife termind consoliddndose como un spin off de
la flota que era el negocio familiar, mediante un modelo de negocio
independiente dedicado a la prestacion de servicios a las empresas de
taxis de la ciudad y el pais.

oje convirtio en empresario?
Reiman debe el hecho de ser empresario al ejemplo que tuvo por parte de
sus padres, pues desde pequeno vio que ellos con esfuerzo y dedicacion
lograron posicionar una de las empresas de taxis mas reconocidas de la
ciudad. Afirma que aunque tuvo la oportunidad de trabajar en diferentes
empresas como empleado, siempre estuvo en €l ese espiritu inquieto,
emprendedor, que Lo llevaba a explorar opciones y a querer hacer algo mas.

[mf{w&%

Este emprendedor recuerda con agrado que cuando Se presentaba a
las entrevistas de trabajo le preguntaban que cémo se veia en cinco
afos, y sin dudarlo siempre decia: “Como duefio de mi propia empresa
y trabajando de manera independiente”. Después de algunos afios, mira
atrds y agradece por haber logrado ese suefio que ya estaba en éL.

¢Por qué inicia la empresa?

TaxiaLife surgid como alternativa de solucion a una necesidad de
una empresa tradicional y familiar que necesitaba con urgencia una
transferencia tecnoldgica en su forma de operar. A medida que el negocio
se fue desarrollando y se estudié el mercado, se pudo observar que esta
iniciativa, que en algun momento fue una idea, se podria convertir en una
empresa rentable con una buena aceptacion y proyecciones de crecimiento.

¢ Como identifico la oportunidad?

La oportunidad estuvo en la necesidad que se presentaba en el mercado del
servicio de taxis. EL mal servicio que brindaban las empresas a los usuarios,
lainseguridad en el uso del servicio, las restricciones de los transportadores
para su prestacion y el mal uso de los recursos en el desarrollo de
esta actividad, hacia del mercado un nicho atractivo y 6ptimo para la
implementacion del sistema que Reiman y sus socios habian desarrollado.
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¢ Cual era el problema a solucionar

en ese momento?

Los prestadores del servicio piblico de taxi requerian la transferencia
tecnoldgica de un sistema diferente e innovador que generara un beneficio
empresarial, pero que ademas impactara positivamente a la comunidad y
a todas las personas participantes en la cadena.

¢Cual es sumensaje de venta

o propuesta de valor?

Ofrecer un servicio de transporte facil, rapido y seguro centrado en un
beneficio global para la comunidad.

fue el maygr impacto de lo

que aprendio en (a UAM?

EL paso de Reiman por la Universidad se dio en circunstancias diferentes
a las que en la actualidad ofrece la institucion. Por esto afirma que
el mayor impacto que tuvo la UAM en su desarrollo profesional fue
desarrollar la capacidad para buscar oportunidades, trabajar con los
recursos disponibles y ser capaz de ser eficientes con lo que se tiene,
logrando potenciar sus habilidades.

¢Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

“EL compaierismo y la calidad humana”, responde Reiman. Enfatiza la
buena relacion que se puede temer con los docentes, personas
siempre dispuestas a orientar y ayudar en los procesos de formacion.
Esto construye estrategias metodoldgicas mucho mds personalizadas,
que aportan positivamente en el proceso de ensefianza - aprendizaje.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
Dinamismo y flexibilidad.

¢Cual es la clase que mas recuerda?
Reiman no menciona una asignatura en particular. Sus recuerdos estdn
relacionados con los docentes y as personas con las que compartid.
El trabajo en equipo marcd su proceso de formacidn, y actualmente es una
habilidad que implementa dia a dia en su organizacion.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Programacidn.
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iCu sido el mejor momento de su empresa?
Para Reiman, en Taxialife todos los momentos son oportunidades de
festejar y agradecer, por lo que elegir un solo momento no es sencillo.
La creacion del primer dispositivo, la unién con sus socios Juan y Andrés,
ganar a convocatoria con el Estado, la participacién en cada uno de los
programas de fortalecimiento y apoyo empresarial, las alianzas con las
diferentes instituciones, (s reuniones con los transportadores y hasta el
dia a dia en la empresa, son momentos que lo llenan de felicidad y ganas
de continuar con su labor empresarial.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

Lo mds dificil para TaxiaLife fue realizar esa transformacidn tecnoldgica
que exigia la implementacion de su producto. Pasar de utilizar
radioteléfonos y libretas para apuntar las direcciones a concentrar todo
en un dispositivo mdvil, chocaba fuertemente con la forma en la que se
prestaba el servicio en ese entonces.

En este gremio transportador las transformaciones no suelen ser
bienvenidas, no existe esa cultura. Ademads, las personas que trabajan en
el sector tienen un promedio de edad de entre 40 y 50 afios, y a algunos se
les hacia bastante dificil el manejo de esta nueva herramienta tecnoldgica.
En un principio esto ocasiond muchas dificultades y contratiempos en el
desarrollo del negocio.

¢Como logrd superar ese

momento de dificultad?

En un comienzo las jornadas gremiales de sensibilizacion fueron la clave
para empezar el proceso de aceptacién por parte de los conductores.
“Nos reuniamos con ellos casi a diario, les contdbamos como iba a

funcionar la aplicacion, cémo ellos iban a verse beneficiados de esta
transformacion. Les hicimos bingos, los invitamos a comer. Empezamos a
enamorarlos del proyecto”, cuenta Reiman.

Sin embargo, mientras Reiman y sus socios intentaban lograr que los
transportistas se apropiaran del producto, se les presentaban algunas
eventualidades técnicas que hacian la transicion mas compleja.

En una de las sensibilizaciones con los conductores rifaron un kit
completo, que consistia en un celular y el funcionamiento gratuito por
unos meses de la aplicacidn. Ese dia se le acercé uno de los conductores,
de unos 60 o 65 afios, y e dijo: “No, ingeniero, yo no soy capaz de utilizar
ese sistema, Ese celular o cogen es mis nietos para jugar”. Pues ese
sefior fue el ganador del premio, y desde entonces ha sido uno de los
conductores mas comprometidos con el uso de la aplicacidn.

Para Reiman, esta anécdota demuestra que, aunque la sensibilizacién fue
una muy buena estrategia, la era digital que legd al mercado y transformé
procedimientos y conductas fue por si misma otra de las alternativas para
superar las dificultades.

¢ Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Pasion, tener amor por lo que se hace y contagiar a los demas de esa
energia y positivismo para alcanzar os objetivos.

¢Le ayudd su paso por laUAM a
desarrollar esa habilidad?
Si, sin duda la Universidad me ayudé a desarrollarla.
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al ha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Aunque se le presentaron diferentes ofertas laborales muy atractivas,
tomar (a decision de no aceptarlas y enfocarse en el desarrollo de su
negocio fue algo dificil. A pesar de ello, el hecho de querer generar un valor
positivo a la comunidad mediante la creacion de empleo y mejoramiento
de la calidad de vida fue una razén suficiente para atreverse a hacerlo.

Si tuviera la oportunidad de empezar de

nuevo ; qué cosas haria y qué evitaria?

Reiman considera que nada de Lo vivido ha sido malo, por dificil que haya
sido. Por el contrario, esos momentos en Lo que se puede llegar a pensar
que es mejor parar o retroceder el tiempo, resultan los mas gratificantes
en el desempefio empresarial, pues sin duda alguna esos instantes se
convierten en grandes maestros.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
No. Por algo suceden las cosas y todo lo que ocurre es una nueva
oportunidad para aprender.

r L0
¢ Qué consej daria a quienes
empiezan a eafprender hoy?

Sean pacientes y continden siempre con (a pasion que inician. Trabajen
siempre con el mismo amor y no desfallezcan ante las adversidades”.

¢Qué consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

Dese tiempo para pensar en el momento de tomar decisiones.
Recuerde que la inteligencia emocional es una gran aliada en su vida.

Mensaje final

TaxiaLife es una gran familia. Todos sofiamos con lo mismo, tenemos
la misma pasidn, somos muy unidos. Nuestra cultura es muy diferente,
acd pensamos en las personas y tenemos espacio para todo, y esa es la
clave del éxito de nuestra organizacion.

Frase para la posteridad
Todo lo que se hace con amor y pasion, se podrd alcanzar.



unodot

Perfil biografico Perfil empresa
Nombre Julio Andrés Arango Bernal
Empresa Unodot S.A.S.
Fecha de
Nacimiento Noviembre 4 de 1978 Cargo
Ocupado Gerente general
Lugar de
Nacimiento Manizales Sector
Econdmico Industrial manufacturero | Mobiliario
Profesion Disenador industrial
Programa UAM del famao Pequena
que es graduado Diseo Industrial
Fecha de

Ao de grado 2005 fundacidn 2010




nstancias del entorno

Luego de realizar su prdctica profesional en Estados Unidos en una
empresa de disefio y fabricacion de cocinas, Julio Andrés Arango Bernal
identificd un nicho de mercado para la creacion de una empresa pensando
en la exportacion de mobiliario a ese pais, debido a las ventajas en los
precios de venta frente a los costos de fabricacién en Colombia.

Julio se radicd en Bogotd para tener los contactos familiares que pudiesen
brindar apoyo en este nuevo proyecto, buscando su fortalecer la gestion
administrativa y de exportacion. El empresario no sabia nada sobre las
condiciones del mercado nacional; su interés solo se relacionaba con el
campo de la exportacion, sin tener en cuenta las condiciones sociales,
econdmicas o politicas de nuestro pais en ese momento.

EL producto fue concebido para las necesidades del mercado de Estados
Unidos, siendo su consigna hacer productos en madera maciza por
la diferencia de valor percibido del producto en el mercado final de
exportacion.

Descripcidn histérica

EL primer hito luego de haber constituido la empresa fue que para
exportar era necesario contar con experiencia de comercializacidn en el
pais. Resulto evidente que la empresa debia consolidarse en el desarrollo
de producto, pero esa es una fase muy extensa: disefio, renderizacion,
identificacion de las caracteristicas constructivas y luego fabricarlo.
Y a partir de ahi siguen los desdoblamientos: como y con quién fabricarlo.
Finalmente, cuando se contd con un producto listo para la venta, se
(legd a la etapa de buscar mercado. Y en ese momento se reconocio la
primera dificultad.

Una de las estrategias utilizadas por Unodot es identificar a alguien que
ya haya logrado éxito comercial en el mercado en cualquier categoria,
para acercarse y escuchar de esas experiencias, con el fin de desarrollar
de alguna manera una estrategia de padrinos o mentores que puedan
apoyar el crecimiento de la empresa.

En uno de esos momentos pudieron acercarse a uno de los primeros
disenadores industriales del pais, con una experiencia laboral siempre
ligada al disefio de mobiliario. Su conclusidn luego de conocer el producto
fue: “Ustedes tienen un producto muy interesante, muy bonito, pero no lo
van a vender. Los van a buscar por lo que ustedes estan mostrando, pero
para que les hagan otras cosas que necesita la gente”.

Comprendieron entonces que el asunto no consistia en el producto por
el producto y buscarle mercado, sino en reconocer la necesidad real del
cliente como factor fundamental para que el producto resultante del
proceso de diseo tenga un fin comercial exitoso.

El segundo hito importante fue cuando llegd a la empresa la solicitud para
el desarrollo de una propuesta institucional, que los sacd de su modelo
de negocio de venta directa y los llevd al mercado corporativo, lo cual
significd toda una oportunidad de crecimiento. Ocurrié asi: sin identificar
el cliente final, un arquitecto se comunicé con la empresa y solicitd (a
cotizacién de una fachada en madera. La presentaron y fue aprobada, y
solo en ese momento Julio supo que la empresa contratante era una de
as cadenas de restaurantes mas conocidas del pais.

Desde entonces abrieron una sala de exhibicién, que se constituyo
en el tercer hito importante para la empresa: con todo y los recursos



disponibles, pudieron saber de primera mano lo que cuesta posicionar
una marca, que la gente a conozca y quiera comprar sus productos por
la calidad y el diseno.

Un sector del mercado amaba el producto, pero no contaba con el
recurso econémico para adquirirlo. La competencia en el mercado es muy
fuerte frente a marcas altamente posicionadas u otras extranjeras que
no son competitivas en calidad, pero si en precio. En Autodot llegaron
a la conclusion de que uno de los nichos del mercado buscaba marcas
reconocidas que le brindaran estatus.

Otro sector al que estaban enfocados tenia el poder adquisitivo necesario
y compraba los productos de la empresa, pero era un nicho muy pequeio
para asegurar lo sostenibilidad de la empresa. Y finalmente, estaba
identificado un sector muy grande que sigue todas sus redes sociales,
pero no cuenta con el poder adquisitivo para comprar el producto.

Por su parte, el mercado institucional tiene unas caracteristicas propias,
que implican una guerra de precios con unos altos estdndares de calidad.
En este sector, el volumen y el tamaio de los proyectos son lo que brindan
los mérgenes de utilidad para poder crecer. Asi que la clave estd en el
desarrollo de proyectos paralelos, cada uno de ellos con una exigencia de

e

tiempo muy precisa, con la mayor calidad posible y un servicio posventa
de alta exigencia y dedicacion.

EL cuarto hito significativo fue a aplicacion de un nuevo modelo de
negocio que cambid los procesos de venta directa al servicio de alquiler
de mobiliario de alta calidad, enfocado a sectores como el mobiliario
infantil, de hoteles y restaurantes. Esto, en una modalidad de leasing
desestimando la opcién de compra, que les brinda a sus clientes la
posibilidad de modificar o modernizar su apariencia, dar fluidez a sus
servicios y concentrar sus inversiones en el corazén del negocio y no en
activos fijos que se deprecian a gran velocidad.

En cuanto a las exportaciones, con apoyo de la Cdmara de Comercio de
Bogotd, Procolombia y otras instituciones, la empresa inicid ventas a
paises como Estados Unidos, Italia y algunos de Centro y Suramérica,
identificando que esta actividad requiere una significativa inversion
de recursos.

Transcurridos nueve afos de su historia empresarial, en Unodot han
(legado a la conclusion de que, si bien la manera de comercializacion
se ha reestructurado, la calidad, el disefio y las caracteristicas de su
producto se han conservado o mejorado.

Cierre de la sala de ventas

Cambio de modelo

; . Creacionde la Desarrollo de la linea de Partcipacidn en el Pimer
2070 ;empresa. Disefoy 2913 Srsél:rcthurzl;stlgusc;?anales Congreso Internacional de
desarrollo de de ventas. Disefio en Bogota. clientes institucionales. 7 tenta de muebles.

2015 yconcentracionenlos ~ ——— 207? ! de negocio hacia la
productos propios.




oje convirtio en empresario?
Por el deseo personal de crear empresa, de generar empleos. Por eso Julio
quiso estudiar disefio industrial, para articular la creacién de productos
con los procesos de comercializacidn.

ot

¢Por qué inicia la empresa?

Con las experiencias vividas en su proceso de formacidn como disefiador
industrial y los aprendizajes adquiridos en su practica empresarial, Julio
establecid a necesidad de crear mobiliario de alta calidad, con una
vida (til extendida, con unas caracteristicas formales y funcionales que
le permitieran ser competitivo en el mercado. Y esto en el contexto de
la respuesta a su vocacion empresarial, fortalecida por el impacto de
su educacion en la UAM, ya que uno de sus ejes fundamentales es la
formacion para el emprendimiento.

¢ Como identifico la oportunidad?

Con su conocimiento del sector de mobiliario, Julio pudo identificar una
necesidad latente para la cual ya habia propuestas de solucion en el
mercado, pero que en muchos casos sacrificaban calidad en el producto
para lograr competitividad en el precio de venta.

¢Cual era el problema a solucionar

en ese momento?

Producir mobiliario de alta calidad con propuestas de disefio novedosas
que generaran innovacidn en el mercado.

¢Cual es sumensaje de venta

o propuesta de valor?

En el momento de iniciar la empresa la propuesta de valor no existia, pero
se configurd hace dos afos al identificar en el renting una manera de
brindar a un mercado sus productos sin sacrificar calidad y disefio, pero
brindando alternativas diferenciadoras con su modelo de negocio.
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fue el maypr impacto de lo

que aprendio en la UAM?

La formacién recibida en la Universidad fue fundamental para reconocer
que el proceso de aprendizaje formal o no formal nunca se puede detener
cuando se estd en un mercado que de manera permanente es cambiante.
El relacionamiento de los estudiantes en su proceso de formacion
con el contexto real es fundamental para que puedan identificar las
implicaciones que la labor puede tener en una empresa, en un mercado.

“Uno en la Universidad aprende a hacer un producto, es decir, sale
comprendiendo cudles son las fases y as caracteristicas de configuracidn
de un producto, pero ese es el primer elemento de un proyecto de vida
para pensar en ser empresario. Porque cuando sales de una universidad
y piensas en montar una empresa, es el aprendizaje desde los errores,
desde las dificultades, desde los problemas, como debes aprender lo que
implica el mercado”, afirma Julio.

¢ Qué es lo que mas recuerda de
su época en la Universidad?
Los trabajos de taller y los trabajos en grupo.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
Mi casa.

¢Cual es la clase que mas recuerda?

Taller de Disefio 1, por el trabajo que se desarrolla con el acompaiiamiento
del docente y le permitio identificar si esa actividad le hacia vibrar la
sangre y el corazdn, le permitio definir si el disefio industrial era para él
0 no. Desde ese momento Julio identificd que el trabajo del disefiador
industrial es de compromiso, permanencia y dedicacion para obtener
los resultados que el mercado espera, que satisface una necesidad. Sus
experiencias le permitieron construir todo un proceso y un estilo de vida
alrededor del disefio.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?

Materiales y Procesos - Maderas, que le permitid reconocer el potencial
de un material noble. La hubiera disfrutado mucho més si esta asignatura
la hubiera trabajado con una persona que compartiera el amor y la
dedicacidn al manejo del material, o sea, poder trabajar con un carpintero
en el hacer, pudiendo potencializar las posibilidades de la madera con
el trabajo tradicional del material. Julio considera que eso lo habria
fortalecido para enfrentar los retos que en su empresa enfrenta.
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¢ Cidlha sido el mejor momento de su empresa?
Julio identifica dos momentos fundamentales: el primero, cuando la
cadena de restaurantes contratd la fabricacién de sus fachadas, por los
cambios que este contrato significd para la empresa. El segundo, hace dos
anos, cuando en un taller de la Camara de Comercio de Bogotd, hablando
de un tema de e-commerce, llegd a su nuevo modelo de negocio, que
transformd su visién de empresa: sin abandonar el disefio de producto,
podria ofrecer un valor significativo y diferenciador para el cliente, para el
usuario y para el mercado.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

Los momentos dificiles son todos, desde el dia siguiente de obtener
el registro en Camara de Comercio. El reto de ser empresario cada dia
saca lo mejor [y en algunos casos lo peor) de ti, porque cada dia saca el
esfuerzo, las ganas, el empuje y la bisqueda. Y lo peor de ti porque puede
(legar a afectar tu salud, tus relaciones y los aspectos econémicos.

¢Como ha superado los momentos de dificultad?
Los momentos dificiles solo se logran superar a partir de la decisidn de
salir adelante, de la dedicacidn y de no desfallecer en el intento.

¢Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

La terquedad, la paciencia, la fuerza y las ganas. Si uno no cuenta con
estos factores no deberia generar empresa.

¢Le ayudd su paso por la UAM a

desarrollar esa cualidad o habilidad?

La UAM, a diferencia de otras universidades, si genera el desarrollo de
estas habilidades. Es parte de su ADN, pues la Universidad fue fundada
por empresarios y esto se transmite a muchos de los estudiantes.
Julio no identifica el momento o el punto especifico cuando en su
formacion se generd esta mentalidad, pero percibe en el ambiente, en el
lenguaje, en a forma, en Lo que se comunica, en lo que se hace, se siente
y se transmite, las ganas de hacer empresa.



al ha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Tomar la decisién de comprar la participacin de sus socios en la empresa
hace afio y medio. Siempre tuvo temor de asumir las responsabilidades
administrativas de la empresa.

Si tuviera la oportunidad de empezar de

nuevo ¢ qué cosas haria y qué evitaria?

Silo hace con el conocimiento que tiene hoy, definiria en primer lugar un
plan de negocios, configuraria con claridad la propuesta de valor de la
empresa, cémo se diferencia en el mercado, como genera valor y asegura
la permanencia de la compania.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
No.

) -

¢ Qué consej daria a quienes

empiezan a eafprender hoy?

Antes de iniciar una empresa es necesario pensar desde el lado del
mercado, del cliente, qué es lo que realmente necesita el usuario
y asegurar la viabilidad del producto en el mercado. Y a partir de la
necesidad, emprender el proceso de disefio y desarrollo del producto, de
manera que una vez comercializado impacte positivamente al usuario y
genere una diferenciacion significativa en el mercado.

¢ Qué consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

Dediquese a pensar en la empresa y no a trabajar en la empresa.
Optimice sus recursos.

Mensaje final

En las universidades que buscan fortalecer el tema empresarial hay
que exponer a los alumnos a la realidad empresarial. Si tu propdsito es
formar emprendedores o creadores de empresas, exponlos a la realidad
de una empresa, del mercado, del cliente real con que se van a tener que
enfrentar en muy poco tiempo. Pero eso no es una practica empresarial,
porque la prctica empresarial s como un paseo por el parque.

Si una escuela tiene como objetivo la formacion de disefadores
cuyo perfil sea el producto por el producto, eso estd bien, pero si la
universidad o a escuela de disefio busca la formacion de empresarios,
tiene la responsabilidad de vincularlos, exponerlos y realizar inmersion
en el contexto real, para asegurar que sean profesionales que conocen,
analizan y responden a estas dindmicas, Unicas y cambiantes.
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Frase para la posteridad

Piensa y luego existe. Piensa tu empresa y luego hazla existir.
Piénsala de verdad, no te la imagines; una cosa es pensarla y otra es
imaginarla. Piensa en los detalles, piensa en todo lo que implica, piensa
en los numeros, piensa en el producto, piensa en la comercializacion,
piensa en todo, y luego hazla existir. Porque siempre arrancamos en el
sentido contrario.



ZOpp

GROUWP

Perfil biografico Perfil empresa
Nombre Oscar David Ramirez Jiménez Empresa Zopp Digital
Fecha de Cargo
Nacimiento Junio 25 de 1986 Ocupado Fundador | Gerente Comercial
Lugar de Sector
Nacimiento Manizales Econdmico Publicidad (TIC)
Profesidn Ingeniero de sistemas Tamaiio Pequena
Programa UAM del Fecha de
que es graduado Ingenieria de Sistemas fundacidn Febrero 14 de 2007

Afio de grado 201
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nstancias del entorno

En la primera parte de la década de 2010 se reflejaba un clima econémico
optimista que inducia a pensar en la posibilidad de que el pais se
recuperaria en la senda de crecimiento lograda en la primera parte de
los afos 90, toda vez que se presentaba un entorno mundial favorable,
sobre todo por el desempeiio de las economias de Estados Unidos y
de Venezuela, del crecimiento de la demanda interna colombiana, que
presentaba un ambiente no inflacionario y de reduccidn de la tasa de
desempleo. Y al ser 2006 un afio electoral, las perspectivas de aumento
en el consumo publico se mantendrian.

En el inicio de la era digital, el desarrollo de sitios web representaba
para los empresarios en general un paso importante para hacer
presencia en los mercados y consequir las oportunidades de un ambiente
econdmico positivo.

o g

« Como estudiante de
«Z OO 4 + ingenieria de sistemas
/ hace sus primeras
g paginas web.

Incursidn en el desarrollo de
2011 campaias digitales y uso de
redes sociales.

2012 Certificacin en Google

Partners.

Descripcion historica

En 2004 Oscar David Ramirez Jiménez, como estudiante de ingenieria de
sistemas, comenzd haciendo paginas web. Para 2009 recibid inversion de
un pariente, que fue invertida en capital de trabajo, lo que le permitio
desarrollar hardware y publicidad por proximidad ademas de as paginas
web. Ya en 2017 incursiond en el desarrollo de campanas digitales y en el
uso de redes sociales, y para 2012 consigui6 certificarse en el programa
Google Partners.

La propia decision de vivir fuera del hogar paterno lo obligé a ser
autosostenible desde su época de estudiante, y por ello a generar
ingresos. Tener a apertura para consequir un inversionista le permitié
abarcar otras oportunidades de negocio; y finalmente, entender las
necesidades del mercado Lo condujo a incursionar en el marketing digital
y conseguir un aliado estratégico de talla mundial.

2009 ) Inversion para el crecimiento. 2010 Desarrol.mldesoftware
por proximidad.

Empresa de Alto Potencial de
Manizales Més.

2017



o ge convirtio en empresario?
Oscar empez6 la empresa a sus 18 afios como estudiante de cuarto semestre
de ingenieria de sistemas, afio 2004, motivado por a decision de cambiar la
forma en que vivia, circunstancia que lo obligd a autosostenerse.

it

¢Por qué inicia la empresa?

Por esa época empezd como moda que las empresas tuvieran un sitio web,
pero nadie entendia esto cémo podia generar valor a una empresa; Lo que se
hacia era pasar el portafolio fisico de la empresa a la pagina web. Entonces
empez0 a ofrecer a las empresas este servicio.

De paso para la UAM repartia volantes debajo de las puertas de los locales
ofreciendo el servicio, y asi logré las primeras ventas para la elaboracidn
de paginas web. Esto le significd trabajar hasta altas horas de la noche
en la biblioteca de la Universidad ya que en su casa no contaba con el
servicio de internet.

¢ Como identifico la oportunidad?

En 2009, cuando cursaba noveno semestre en la UAM, un familiar suyo,
Guillermo Arango Gutiérrez, miembro del Consejo Superior de la misma,
le propuso montar un café internet, idea que no fue acogida pues Oscar
deseaba algo mds disruptivo. Inicid una agencia interactiva inspirada
en Ariadna, que tuvo la oportunidad de conocer porque aplicd a un cargo
que no e fue asignado. Entonces nacid Zopp Digital con un capital de $10
millones para la compra de dos equipos de cémputo y mesas. jSuficiente
para conquistar el mundo!

Empezd a desarrollar hardware, principalmente una mesa interactiva
en la cual se promocionaban productos y Servicios de las empresas.

Era una pantalla tactil gigante con a que el cliente potencial podia
interactuar, y eso fue muy atractivo en el mercado. También desarrollo
publicidad por proximidad, escaneando dispositivos por bluetooth para
enviarles mensajes publicitarios. Adicionalmente, siguié con la linea
de sitios web.

En el boom de Second Life se us la virtualidad que permitia interactuar
con el cliente, aspecto que determind el posicionamiento de a agencia,
pero solo se concentraron en el producto y no en el mercado, por lo que no
tuvieron grandes ventas. En consecuencia, el producto que los sostuvo fue
el disefio de paginas web, que hasta hoy se sigue haciendo en Zopp Digital.

Para ese entonces lo que preocupaba a Oscar David era hacer la diferencia
con el producto. Para la época las paginas web eran hechas por ingenieros
de sistemas y por esta razén no tenian disefio. En 2009 decidieron contratar
un disefiador para garantizar que ademds de funcionales, las pdginas
también fueran visualmente agradables y acordes a la marca.

¢ Cual era el problema a solucionar?

Inicialmente las empresas requerian promocionar sus productos y servicios
a través de sitios web. Posteriormente entendieron que los clientes que
contratan desarrollo de sitios web realmente lo que buscan es que se vea
la marca y los servicios, por lo que en 2011 Zopp Digital incursiond en el
desarrollo de campafias digitales y en el uso de redes sociales.

En 2012 se certificaron como Google Partners. Google es la agencia de
publicidad mas grande del mundo, que utiliza como vehiculo un buscador
para vender publicidad. Cualquier agencia de publicidad del mundo puede
revender los anuncios mediante un modelo de certificaciony el cumplimiento
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de un nivel de ventas importante. Quienes cumplen este requisito son
autorizados a usar la marca Google y a ser su socio estratégico. Asi, Zopp
Digital puede hacer uso de las herramientas y plataformas de Google.

La experiencia les permitié entender que la informacion generada en las
paginas web y las campaias digitales no estaba convirtiéndose en insumo
para los departamentos de mercadeo y ventas de las empresas. Por lo tanto,
se estaban perdiendo oportunidades de venta generadas. Entonces para
2016 incursionaron en la metodologia inbound marketing.

Simultdneamente comenzaron a desarrollar un software para su
implementacion en las empresas. Esto les permitid pasar de entregar un
producto al cliente, a entregar resultados de ventas a partir de estrategias
digitales. As, el modelo de negocio de Zopp Digital pasé de estar vendiendo
periédicamente el desarrollo de paginas web y marketing digital a generar
un modelo de fee de agencia, con el cual se obtienen ingresos sostenidos
por un programa que se ejecuta en el tiempo. Esto llevé a dejar de estar
trabajando cada mes por la consecucién de nuevos clientes, pasando a
generar ingresos fijos.

¢Cual es sumensaje de venta

o propuesta de valor?

Ayudar a empresas que necesitan perfilar prospectos de forma masiva para
cerrar ventas.

fue el maygr impacto de lo

que aprendio en (a UAM?

La materia que le ayudd a entender como funciona el mundo fue Teoria
General de Sistemas, dado que explica que casi todo se compone de
miltiples subsistemas, partes mas pequefias, y que cada una de esas
partes trabaja para generar un resultado, traducido en un producto o
parte de un servicio. Asi es como funcionan as empresas, los estados,
los matrimonios y hasta nuestro cuerpo. Entender eso le dio la claridad de
que debemos crear sistemas, no cumplir actividades de trabajo.

“Las personas tienen el paradigma de que si se hacen las cosas bien y se
echan tres avemarias, las cosas van a salir bien y ya, y eso no es verdad.
Lo real es que uno pueda influir en un sistema para que este le devuelva
algo. Si usted quiere que una empresa crezca, debe trabajar en mejorar el
sistema y no trabajar dentro del sistema”, explica Oscar David.

“Uno tiene que trabajar para crear un sistema, porque de lo contrario uno
no tiene una empresa, lo que tiene es un negocio, y lo cierto es que es el
negocio el que lo tiene a uno”, concluye.

¢Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

(uerfa que la gente me viera importante, y para conseguirlo lamaba la
atencion vistiéndome anormal: tenia cadenas, ropa con la marca bien
visible, me remangaba un lado de (a camisa y la otra la dejaba larga, y
cualquier cosa que se saliera del molde.



Si hoy fuera de nuevo estudiante me preocuparia mas por ayudar a los
comparieros, para hacerles la vida mas alegre y mas simple. Si se quiere
ser importante lo que se debe hacer es ayudar a los demas.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
Persistencia y entrega. Cuarenta afos de historia no se consiguen de la
noche a la mafiana.

¢ Cual es la clase que mas recuerda?

(uien més Lo marco fue el profesor Marlon Manrique, porque tenia mucha
pasion por lo que hacia y usaba su conocimiento para el desarrollo
tecnoldgico; lo considera un genio. Dictaba la materia de Programacidn
y alli generaba productos con potencial en el mercado, pero €l no
lograba darle esa lectura, pues su objetivo mds bien era la generacion
de conocimiento.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Ninguna de Ingenieria de Sistemas, pero si le gustaria estudiar Finanzas,
aunque no necesariamente como profesion.

o

¢ Cudlha sido el mejor momento de su empresa?
Cuando decidié invertir los ingresos en el desarrollo de software de
inbound marketing. Con esta decision se salieron de la zona de confort y
lograron crear un producto que les generd ingresos fijos, a diferencia de
las paginas web, que les exigia estar buscando nuevos clientes cada vez
que terminaban un desarrollo. El software les permitio crecer en clientes,
capacidad y caja en 2017.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

Han sido dos momentos. EL primero, entender que el conocimiento que
me permitid crear un negocio haciendo paginas web, me impedia salir del
mundo operativo y no me permitia pensar como generar un sistema que
generara oportunidades de crecimiento. Encargarme del desarrollo de las
paginas web me llevaba a trabajar todos los dias desde las 3 am hasta las
11 pm. jAsi a qué horas se piensa en como crecer?

EL sequndo momento dificil est relacionado con que Oscar David nunca
fue popular en el colegio ni en la Universidad, no tenia habilidad de
conversar y consequir novias, no sabia como vender. Desarrollar esa
habilidad e tomd muchos afios, hasta que comprendid que no podia
esperar a que llegaran los clientes y que mas bien habia que salir a
buscarlos, y que para ello habia que entender la necesidad del cliente y a
partir de esta armar una solucion.

“Es tan sencillo como esto: o vendes o te mueres de hambre. Yo ya me
habia ido de la casa de mi madre y no podia volver; por eso aprendi a
vender. Cuando hay supervivencia de por medio, las cosas se ponen mas
duras, asi que tu caparazon se refuerza, y esto es bueno porque también
aprendes a no perder el tiempo”, sefiala el emprendedor.
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¢Como logro superar esos

momentos de dificultad?

Lanzandome a vender, inicialmente sin técnicas de ventas, sin buenos
argumentos, sin métodos de gestion y seguimiento de oportunidades.
Si tienes una manana libre, deberias abrir la ventana de la casa y podrds
ver como todas las personas salen a venderse. Todos tenemos un rol
como vendedores y un motor que se llama miedo, que hace de la venta un
proceso inconsciente.

¢Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Pasion, disciplina constante, ser muy bueno para resolver problemas,
identificar necesidades y nichos de mercado y hacer que las personas
trabajen por pasion.

¢Le ayudo su paso por laUAM a

desarrollar esa habilidad?

No. La Universidad ensefa teoria y no se preocupa por ensefiar cémo
utilizar esta teoria para atacar mercados. Tampoco actualizan su
pénsum en torno a los problemas del presente mundo. Sin embargo,
el estudio de ingenieria me dio (a vision de hacer todo con tecnologia:
informes, indicadores, optimizacién, todo con uso de tecnologia.
Lo que para las antiguas empresas es un reto transformar digitalmente,
para mi es natural.

Uha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Haber decidido crear una empresa sin saber como se hacia ni a donde
(legaria. Un dia entendi que era mas fécil hacerlo en equipo que solo.
Cuando trabajas en equipo es posible que tu tumba conserve flores varias
décadas o semanas, depende del sistema que hayas construido.

Si tuviera la oportunidad de empezar de

nuevo ¢ qué cosas haria y qué evitaria?

Tomaria nuevamente el control de mi vida saliendo temprano de la casa,
porque eso me oblig a crear empresa a temprana edad. Ademds, me
concentraria en conseguir recursos financieros, armar un equipo de
trabajo y atacar un dolor del mercado y no me quedaria aprendiendo cémo
hacer paginas web. Eso me habria ahorrado diez afos de reprocesos.
En aquel entonces no tenia el conocimiento para saber cual era el
camino correcto.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
No.



empiezan a eafprender hoy?

(Que para emprender no se necesita ser el duefio de empresa.
Las personas pueden emprender como empleados desde su sitio de
trabajo, siempre que amen lo que hacen. Emprender no es sindnimo de
felicidad, ser empresario implica perder tacto, sensibilidad, amor por ese
reloj que tanto sofaste tener y no disfrutar de las cosas como antes.

Si uno quiere tener el aroma de las cosas, es mejor siendo empleado.
Ser empleado no es malo, es una profesion y una vocacion, porque
el empresario todo lo ve en términos de rentabilidad, conveniencia,
eficiencia, y eso no da sabor a la vida. Si sofaste con ser animador 3D,
no cabe la idea de ser gerente: eres un buen gerente o un buen animador
3D. Asi que todos crecemos sofiando en ser profesionales, como el mejor
médico del mundo, pero eso te quitara el tiempo para ser duefio de
negocio. Eso rompe el paradigma de los suefios.

El consejo que doy es que primero se le pregunte a la gente si quiere ser
feliz o duefio de negocio. Yo amo los computadores y los videojuegos,
siempre quise ser un progamer, y ahora no o hago porque pierdo tiempo
que puedo emplear en mejorar el sistema. Al fin y al cabo, todos tenemos
los dias contados.

¢ Qué consejo se daria usted

mismo y en qué momento?

Tener la habilidad para detenerme en el dia y pasar mas tiempo con mi
familia. La felicidad no es tener una empresa gigante sino poder hacer o
que a uno le gusta.

En el afio 2016, cuando mi tio Guillermo se estaba muriendo en el hospital,
una amiga menciond que los empresarios no paran de trabajar, que parece
un cancer, que su esposo acababa de salir de un ataque al corazén y que
de inmediato se reintegrd al trabajo. Es que un empresario crea habitos y
los fortalece durante muchos afios, y después no sabe como vivir (a vida,
porque Lo tnico que ha hecho es fortalecer habitos de trabajo y olvida
vivir. No sabe mas que trabajar.

Mensaje final

La persona que decida hacer empresa debe poner también una fecha de
salida, y esta debe ser la meta méds importante para que pueda disfrutar
lo que construyd y no que sean otros los que disfruten lo construido
por él. Mi meta ahora, que tengo 32 afos, es retirarme a los 40,
y lo que fue, fue.

Frase para la posteridad

Hay que trabajar por ser felices y no por una posicién en la sociedad.
La sociedad no paga el mercado ni las facturas, y aunque midan el éxito
de una persona en dinero, (a felicidad no es tener dinero, es tener tiempo
para hacer lo que te gusta, para sacar las vacas del corral, revisar los
huevos de las gallinas, ensefiarle a vivir a tu hija y recoger las frutas
y hortalizas de la huerta. Y si se acaba el tiempo, no importa, maiiana
podras hacer lo mismo, sin preocuparte de las tarjetas de crédito, del
banco o de tener que gastar tiempo haciendo cola para pagar tus deudas
que también te quitan tiempo.
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n este capitulo se presentan tres historias de emprendedores

UAM que dan cuenta de las diferentes caras del emprendimiento,
3 0 del presente y de las posibilidades de cara al futuro de ese sello
caracteristico de la Universidad Auténoma de Manizales.

La primera historia cuenta la pasidn y disciplina de dos estudiantes que,
entre jornadas de clase y obligaciones empresariales, han consolidado
una empresa referente en la ciudad. La segunda es buena muestra de
las oportunidades y la capacidad que tiene un empresario en diferentes
circunstancias que le hacen ser, ademds de una persona muy especial, una
muestra de a cultura emprendedora UAM irradiada a toda la comunidad.
La tercera es un intraemprendimiento que soporta el crecimiento de la
comunidad virtual de nuestra Universidad.

El emprendimiento

Daniel y Manuela son (6s9ovene emprendeﬂﬁgf;e estan cambiando la
cultura del emprendimiento de Manizales con hechos. Tanto Daniel como
Manuela consideran que se convirtieron en empresarios en el momento
que Helppo se volvid un proyecto de vida, transformando su realidad como
personas y también a de sus empleados, que ven en la empresa una base
econémica y emocional.

Aprender haciendo es lo que mas recuerdan de su proceso de formacién
para la vida como empresarios, pues estudiar y crear al mismo tiempo
una empresa les ha permitido levar a la préctica de su negocio la teoria
que ven en (as clases, y poder comparar lo que se dice con aquello que se
hace en la realidad, lo que ha significado una gran ventaja.

Ademas, encuentran en la comunidad UAM aliados, amigos, ayudadores,
desde el Rector hasta las personas de servicios generales, quienes le
han aportado a su crecimiento como personas y empresarios. Siempre
han creido en su potencial como emprendedores. Por eso definen la UAM
como una universidad que les ofrece respaldo y apoyo. Para ellos es su
casa y una familia que desde su nacimiento como empresarios los ha
visto crecer.

El futuro como jovenes emprendedores

Ahora la mejor decision es convertir su empresa en un plan de vida,
a través de la disciplina que se desarrolla al estudiar para enfocarse,
aterrizar ideas, tener capacidad de gerenciar y manejar recursos, gracias
al conocimiento y al sello UAM en emprendimiento que los estudiantes
valoran, al recibir formacion como buenos Seres humanos para
el emprendimiento.




A pesar de sus aciertos y desaciertos, para ellos todo es aprendizaje.
Manuela y Daniel harian todo exactamente igual, evitando la terquedad
en el sentido de empefarse en algo. Reconocen la importancia de
recibir consejos de muchas personas: saber escuchar para luego tomar
decisiones, pues la juventud empresarial necesita de la experiencia.

“No somos emprendedores porque es una moda”, sostiene Daniel, porque
“emprender es un camino de lucha, risas, llanto, es como entrar a un
bosque desconocido donde debes cruzar por todos los senderos buenos y
malos para poder salir”.

Perfil biografico
Nombre Daniel Mauricio Vélez Rios
Fecha de
Nacimiento 4 de julio de 1995
Lugar de
Nacimiento Manizales

Estudiante de Administracion
de Empresas y Negocios
Profesion Internacionales UAM

Programa UAMal  Administracion de empresas
que pertenece y Negocios internacionales

La decision de emprender debe ser por conviccion, disciplina y amor,
porque la principal labor del emprendimiento es generar valor agregado
para la sociedad, como lo refleja el segundo puesto obtenido en 2019
por Daniel en el Global Student Entrepreneur Awards (GSEA), los
premios globales de emprendimiento joven, llevando muy alto el nombre
de Manizales, Helppo y la UAM, como una institucion que en su ADN lleva
la palabra emprendimiento.

Nombre Manuela Norena Galeano
Fecha de

Nacimiento 10 de junio de 1998
Lugar de

Nacimiento Manizales

Estudiante de Administracion
de Empresas y Negocios
Profesion Internacionales UAM

Programa UAMal  Administracion de empresas
que pertenece y Negocios internacionales




Perfil empresa stancias del entorno
Helppo es una empresa que busca reducir el tiempo de preparacion de
alimentos y bebidas en hogares, restaurantes e industrias de una forma
Empresa Helppo natural y sabrosa. La empresa se llama Helppo por ser la palabra facil’
en finlandés, muy acorde a la filosofia de “facil y de &gil preparacién” que
Cargo Gerente Comercial y Gerente sus duefios buscan imprimir en todos sus productos.
Ocupado Administrativa . y .
La empresa cuenta con dos lineas de produccidn: en la primera se bus-
ca transformar el campo colombiano con la fruta exdtica, y la sequnda es
Sector ., ) .
. . . transformar el campo de la region con los congelados de platano. Se esta
Econdmico Agroindustria . _ , .
trabajando, con una meta a dos afios, en una tercera linea que estaria enfo-
} . cada a los carnicos, buscando la disminucion de su tiempo de preparacin.
Tamano Pequena
Los principales productos de Helppo son base léctea para limonada de
Fecha de coco, pulpa de fruta exdtica, patacones y arafias de platano. Se espera
fundacidn Agosto 2015 que para 2022 sea una empresa exportadora del primer producto.

(ivcadtnyp

. Inicioy puestaen Conformatidn soi
/ Agosto 3 \ i onformacicn sociedad y
; J , marcha de idea de Abril Tienen 15 restaurantes Delegacion de la Noviembre - nombre Helppo. Traslado a Julio ﬁsgurggchcl%':]ta
2075 / negocio de pulpa para 2017 como clientes. gerencia en Manuela. 2017 B:Lﬂﬁgaciglnanta de 2018 h ?60 "
“..______.- limonada de coco. X
Nominacién en la cateqort Segundo puesto en el Global Q
N L . ominacion en la categoria Student Ent Avard ; N NN
Agosto Participacion en Diciembre joven emprendedor en los Enero [GEE‘;\? Tnntarfgge?;:rcugs{e: ; [Enero q  Expansion al Eje
2018 Addventure Més. 2018 premios Condor de la Red de 2019 : S b 1 ; Cafetero.

creados en sistema venta; al

Emprendimiento de Caldas. >
detal, aproximadamente 700.




Descripcidn histoérica

Trabajando como mesero en un restaurante de Manizales, Daniel Mauricio
Vélez encontrd dos problematicas: primero, que el tiempo de elaboracidn
de las bebidas era lento, no por falta de experiencia sino porque no se
tenian las herramientas suficiente para preparar bebidas buenas y de
forma rdpida; y segundo, el sabor de la limonada de coco.

Al comunicar esto al duefio del restaurante, 6l le preguntd cémo mejorar.
Por eso ese dia, con $10 mil en su bolsillo, Daniel comenzd a hacer
ensayos y pruebas para la elaboracion de limonada de coco, hasta que
logrd el que hoy es el producto estrella de Helppo, la base ldctea para
limonada de coco.

En 2017 conformd la sociedad con Manuela Norefia, y juntos trabajan para
la apertura de mercados nacionales y nuevas lineas de productos.

oje convirtieron en empresarios?
Tanto Daniel como Manuela consideran que Se convirtieron en
empresarios en el momento que Helppo se volvid un proyecto de vida,
cuando empezaron a transformar la realidad de otras personas, de sus
empleados que ven a la empresa como su base econémica y emocional.

it

¢Por qué inicia la empresa?

Los primeros afios el negocio no tenia nombre y trabajaba muy
informalmente. Cuando decidieron establecerse hicieron diferentes
grupos focales pero se quedaron con el nombre Helppo, que habia sido el
nombre del proyecto en la clase de Emprendimiento. Hicieron todos los
tramites para registrar la empresa y se trasladaron a la primera planta de
produccion. AU se convencieron de la conformacidn de la empresa.

¢Como identificaron la oportunidad?
Se detectd un problema es el sector de restaurantes y se tomé el riesgo de
tomar la idea, transformarla y trabajarla como oportunidad de negocios.

¢Cual era el problema a solucionar

en ese momento?

La poca agilidad en la preparacion de bebidas en restaurantes, y el sabor
de la limonada de coco no era el mejor.

¢Cual es sumensaje de venta

o propuesta de valor?

Reducir el tiempo de preparacién de alimentos y bebidas en hogares,
restaurantes e industria de una forma natural y sabrosa.



; ha sido el jnayor impacto
de lo aprendido én la UAM?

Aprender haciendo es lo que mas recuerdan, pues al empezar a emprender
la empresa, como estudiantes en la Universidad, se pudo aplicar toda la
teorfa a la practica real de su negocio. Comparar la realidad con la teoria
es una gran ventaja. Otro punto impactante es que toda la comunidad de
la UAM estd para ayudar; desde el Rector hasta el personal de servicios
generales aportan al crecimiento como personas y empresarios.

Personas a recordar de la UAM son las profesoras Viviana Molina y Lina
Berrio, que siempre han creido en esta apuesta.

¢Qué es lo que mas recuerdan de su época en la
Universidad?

El momento para recordar fue en la clase de Emprendimiento, (a
primera oportunidad que tuvieron Daniel y Manuela de trabajar juntos, y
especificamente el pitch que realizaron para el final, donde se presentd
el trabajo con el producto “cubos de pollo”. Se vistieron elegantes,
debian presentar en publico y se enfrentaron a problemas de ejecucion.
Esto ayudd a materializar lo que hoy es Helppo.

¢ Queé palabra usarian para describir a la UAM?
Son muchas las palabras: amor, familia, respaldo, apoyo, socio,
confidente. Pero si se debe escoger una, es casa"

¢ Qué materia volverian a cursar hoy en dia?

Cada materia ayudé a materializar lo que es hoy Helppo, y cada una
aportd insumos importantes. Emprendimiento fue ese inicio, y si pudieran
volver a verla con los mismos compaieros y profesora, lo harian.
Daniel volveria a ver Negociacion Internacional, y Manuela, Distribucion
Fisica Internacional, pues estas materias marcaron la forma de ver y
entender los mercados.




o

iCu sido el mejor momento de su empresa?
Hablando de caja, el mejor momento fue en la primera planta, donde
tenian buenos ingresos pero pocos costos fijos, el problema es que el
crecimiento era poco aunque las ventas eran estables. Con la idea de
crecimiento y mejoramiento de la empresa, hoy es el mejor momento
hablando de capacidad y empleados. Pero se espera que el mejor
momento en cuanto a clientes sea en los proximos meses con el proyecto
de expansion de ventas de Helppo a nivel regional.

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

En mayo de 2018. Con el primer préstamo del banco y con la expectativa
de automatizacion del proceso de empaque, decidieron comprar una
maquina. Alguien les recomendd a una persona debido a su escaso
conocimiento de ingenieria mecdnica y automatizacion, e iniciaron el
proceso de disefio de la maquinay establecieron a fecha de entrega para el
1 de octubre. Esta fecha inicial se incumplid, y empezé el momento més
duro de la empresa, pues la persona que contrataron incumplid otras tres
entregas mas, nunca respondié por la maquina y ya se habia pagado la
totalidad por anticipado.

Otro momento dificil que se afrontd fue en la primera planta de
produccién, cuando la persona encargada Se incapacito por cuatro meses,
lo que ocasiond que Daniel y Manuela tuvieran que hacer todo el proceso,
desde la produccion hasta la entrega del producto.

¢Como lograron superar ese

momento de dificultad?

En cuanto a la maquina, el momento fue duro pues se sintieron robados
y frustrados, ya que se habia depositado el crecimiento de Helppo en esa
maquina. Se contratd un abogado que logro la conciliacidn y recuperacion
del 78% de la inversion en efectivo y el 22% restante a cuotas. Pero al
final esto ayudd a fortalecer el vinculo entre los dueios y a aprender
a realizar negociaciones. Esto gener6 un sacudon para buscar nuevas
alternativas en Helppo.

En cuanto a la incapacidad de cuatro meses, si bien en ese momento se
asumid el tema de produccion, se establecié un plan que ademas estuvo
acompanado de la época de expansion, por lo que se contratd una jefe
de produccidn y se legalizé todo el tema de manejo de seguridad social.

¢Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

La vision, paciencia y resiliencia es lo mas importante para un empresario.
Aprender a sobreponerse, no importa o que pase.

¢Les ayudo su paso por laUAM a

desarrollar esa habilidad?

Si, principalmente por la disciplina que se logra desarrollar al estudiar;
ayuda a enfocarse y a ser mas aterrizados. La visién de la Universidad en
cuanto a formar personas emprendedoras con capacidad de gerenciar y
manejar recursos es evidente en todas las materias, y ayuda a formar
esas cualidades que un buen empresario debe tener.



al ha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Decidir que Helppo es un plan de vida.

Si tuvieran la oportunidad de empezar de

nuevo ; qué cosas harian y qué evitarian?

Daniel y Manuela harian todo exactamente igual. Lo que de pronto
evitarian es ser tan tercos en el sentido de empefiarse en algo, y recibirian
consejos de muchas personas. En definitiva, saber escuchar.

¢ Se arrepienten de alguna decision tomada?
Manuela se arrepiente de la contratacidn de la elaboracion de la mdquina,
pero es mas por la emocidn que generd en ese momento, pues se aprendid
una leccion valiosa. Daniel no se arrepiente de las decisiones tomadas,
pues cada una ha traido un aprendizaje.

¢ Qué consej -/ darian a quienes
empiezan a émprender hoy?

No realice un emprendimiento porque estd de moda. Algunas personas
creen que si no emprenden fracasaron, y no es asi. Emprender es
un camino de lucha, de UWorar, de reir; es como entrar a un bosque
desconocido, donde debe cruzar por todos sus senderos buenos y malos,
para poder salir. La decision de emprender debe ser por conviccion y se
debe hacer con disciplina y amor, porque se considera que e puede ayudar
a las personas.

¢ Qué consejo se darian ustedes

mismos y en qué momento?

Daniel se aconsejaria saber escuchar, pues a veces es muy impulsivo, y si
bien de esos momentos han salido cosas buenas, se han corrido riesgos
que pueden ser controlados. Manuela se aconsejaria no tenerle miedo al
cambio, ser un poco més arriesgada.

Frase para la posteridad

Toda empresa consta de dos elementos fundamentales: el emprendedor y
el administrador. EL emprendedor es aquel que concibe un suefio y lo saca
adelante. El administrador es aquel que toma lo gestado y se encarga
de desarrollarlo.
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La historia de Ancizar Arias Jgramillo en la Universidad Auténoma de
Manizales es de mucho tiempo y tiene muchos elementos que vale la
pena resaltar. Primero, entrG a trabajar como vigilante en 1989. En esa
época era parte de la empresa de vigilancia privada que tenia contratada
la Universidad, y era dificil pensar que 30 afos después la Autonoma ya

no seria su lugar de trabajo sino su segundo hogar. T . .
/ na L con

Mientras hacia su labor en (a porteria, Ancizar hablaba con los estudiantes
y los profesores y siempre estaba atento a los comentarios acerca de la WL
planta fisica, los equipos y, obviamente, las fallas de seguridad. En una de ‘

esas conversaciones habituales encontrd (a oportunidad para encargarse
del tema tecnoldgico y alquilar videobeams a la comunidad UAM.
Desde 2005 comenzd con Videocor, y ese fue solo el comienzo de su
vinculacion a la Universidad como empresario. Luego empez0 a estudiar
y dej6 a puerta por la que tantas veces vio pasar a los estudiantes, para
convertirse enuno de ellos. Hoy es un orgulloso graduado de Administracion

de Empresas y de la Especializacién en Gerencia Empresarial

La historia de Ancizar muestra la importancia de aprovechar las
oportunidades y estar siempre atentos a resolver los posibles
problemas que se presenten. Una Empresa es una fuente permanente de
oportunidades, y en este caso Ancizar nos demuestra que la U puede ser
una excelente plataforma de emprendimiento.
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Perfil biografico Perfil empresa
Nombre José Ancizar Arias Jaramillo Empresa VideoCor
Fecha de Cargo
Nacimiento 1de enero de 1969 Ocupado Fundador | Gerente
Lugar de Sector
Nacimiento Manizales Econdmico Publicidad (TIC)
Administrador de empresas Tamaiio Pyme
Especialista en Gerencia
Profesién Empresarial. Fecha de
fundacidn 2005

Administracion de Empresas
Programa UAM del  Especializacion en Gerencia
que es graduado Empresarial.

Afio de grado 2016 | 2017




nstancias del entorno

EL pais se encontraba en momentos de cambio. E desempleo era creciente
y las bolsas de empleo eran la opcion. Para ese entonces Ancizar Arias
Jaramillo trabajaba en una empresa de vigilancia y desde 1989 habia sido
asignado a la UAM. En el afo 2000 entrd a la planta de la UAM, también
como vigilante.

A la par con su trabajo en la UAM, comerciaba con accesorios de plata y
oro, lo cual le permitid identificar que le gustaban los negocios y vender,
y pudo entender que, a mayor riesgo en los negocios, mayor margen.
Asi, empez6 a adquirir equipos tecnoldgicos y VHS para la venta y también
ingresd al negocio de venta de minutos de celular, llegando a tener tres
Personas a su cargo.

Rdpidamente identificd que sus negocios debian ser diferentes, entonces
hizo una investigacién de mercados y encontrd que una gran necesidad
en las universidades era la provision de servicios tecnoldgicos de medios
audiovisuales. El paso siguiente fue proponer a las directivas de la UAM la
apertura de un punto de venta que le permitiese formalizar su actividad, y
adicionalmente alquilar los productos para proyeccion en clases.

o Lt

" Sepropone la
\ creacion del CMA:

2004 Centro de Medios

* Audiovisuales.

——— 2005 Se crea Videocor.

Se abren nuevas lineas de
negocio, como los mosaicos y
el servicio de carnetizacidn.

Inicialmente a propuesta no fue acogida por las implicaciones que esto
tendria en el dmbito organizacional, y porque existian dudas en la UAM
sobre la capacidad econémica de José Ancizar para hacer realidad el
modelo de negocio, ya que sabian que tenia una deuda bancaria
para asumir las compras de productos de sus otros negocios. Lo que
desconocian era que él mismo contaba con el equipo de trabajo ya
conformado y con un socio que ingresaria aportando la compra de equipos
de videobeam.

Descripcidn historica

Finalmente, la propuesta fue aprobada en octubre de 2005 y su
implementacion debia hacerse para el siguiente mes, al menos con
dos equipos. Asi nacid la empresa Videocor, encargada del servicio de
outsourcing de equipos para a Universidad Autdnoma de Manizales.

La puesta en marcha del negocio presentd una dificultad: la persona
encargada de tecnologia en la UAM indic6 que para suplir las necesidades
Videocor debia proveer no dos videobeams, como inicialmente se habia
acordado, sino ocho, y adicionalmente debia contar con equipos de
computo. Esto los obligd a comprar equipos de segunda para poder
atender las necesidades del cliente.

Recibe un reconocimiento de la . Secrea
2013 Red de Emprendimiento de Caldas 20 6 Un| -express

£OMo Una empresa con proyeccion / para transporte
en la region. " Universitario.



José Ancizar y su socio, Jorge Armando Arias, estudiante de Economia en
la UAM, al paco tiempo vieron la necesidad de crecer mds, para lo cual
Jorge Armando le pidio prestado dinero a un tio para llegar a contar con
diez equipos. Con mas equipos, hubo mas flujo de caja. Para 2008 el socio
tuvo su prdctica de Paz y Competitividad en San José, Caldas. Entonces
José Ancizar se hizo cargo de toda la empresa y comenzo a contratar
personas, principalmente practicantes de la UAM.

En 2009 se decidid a empezar a estudiar en la UAM. Como no tenia los
recursos para hacerlo, su socio estuvo de acuerdo con que Videocor
patrocinara los estudios, 0 al menos parte de estos. Ancizar se gradud en
2016 como administrador de empresas, y en 2017 como especialista en
Gerencia Empresarial.

Acompanado por la Unidad de Emprendimiento UAM, en 2015 Ancizar cred
otra empresa llamada Uni-express, dedicada al transporte de personas
en horarios no convencionales. Asumir nuevos riesgos y oportunidades le
dificultd su vida y sus decisiones significaron muchos frentes por atender.
Por tanto, pidid una licencia en la UAM para dedicarse de lleno a los dos
negocios, y finalmente renuncid a la vigilancia en a Universidad.

oFinidad

oj5e convirtio en empresario?
Siempre tuvo el gusto por los negocios, y por este motivo siempre estaba
buscando qué hacer y qué cosas vender.

¢Por qué inicia la empresa?
Porque Ancizar identificé una necesidad de las universidades de tercerizar
el servicio de suministro de equipos audiovisuales.

¢ Como identifico la oportunidad?
Con sus propios recursos, medios y conocimientos, hizo un estudio de
mercado e identificd la necesidad en las universidades.

¢ Cual era el problema a solucionar

en ese momento?

Entregar a un tercero la compra, suministro y mantenimiento de equipos
audiovisuales para todas las instancias universitarias

¢ Cual es sumensaje de venta

o propuesta de valor?

Nos preocupamos de aquello que es fundamental para que ustedes hagan
de mejor manera el proceso de educar.




; fue el maypr impacto de lo
que aprendio en la UAM?
Saber lo que es un proyecto de vida, el norte, hacia dénde va y qué quiere

en la vida.

¢ Qué es lo que mas recuerda de

su época en la Universidad?

La hermandad de la comunidad UAM, independiente de las diferencias
sociales.

¢ Qué palabra usaria para describir a la UAM?
Es el regalo més grande que Dios me ha dado, todo lo que soy me lo ha
dado la UAM.

Lo més lindo de la UAM fue su creacion por empresarios; esto hace
que los graduados tengamos un impulso para crecer y volar gracias al
conocimiento y sabiduria que esta da.

¢Cual es la clase que mas recuerda?
La clase de Emprendimiento, pues creo que es la que mds necesita
un profesional.

¢ Qué materia volveria a cursar hoy en dia?
Emprendimiento, siempre cambiando y creciendo.

25“0 el mejor momento de su empresa?

Cuando contaron con el apoyo y respaldo de la Universidad para el CMA
(Centro de Medios Audiovisuales).

¢ Cual ha sido el momento mas dificil?

La puesta en marcha de la empresa sin contar con el capital para ello.
Teniamos la autorizacion de la Universidad y no contdbamos con los
recursos para prestar el servicio como se requeria.

¢Como logro superar ese

momento de dificultad?

Pidiendo dinero prestado con los familiares y comprando equipos de
segunda para proveer el servicio.

¢Qué cualidad o habilidad deberia

tener un buen empresario?

Un buen empresario siempre debe estar a la vanguardia de los cambios,
incluso tratando de anticiparse a ellos.

¢Le ayudo su paso por la UAM a

desarrollar esa habilidad?

Me forj6 la capacidad de no perder el foco en la oportunidad, ademas de
ver oportunidades en todo.



al ha sido la decision mas importante
en su carrera profesional?
Tomar riesgos una y otra vez.

Si tuviera la oportunidad de empezar de

nuevo ; qué cosas haria y qué evitaria?

Volveria a empezar todo en la UAM. No tardaria tanto en comenzar
a estudiar.

¢ Se arrepiente de alguna decision tomada?
No, todo es aprendizaje.

; Qué consej
empiezanaé
(lue tengan claro que un ser humano que crea empresa es como un arbol
que crece y da frutos con trabajo y tiempo, todo a su tiempo y con cuidado.

¢ Qué consejo se daria usted
mismo y en qué momento?
No sentir complejos de inferioridad.

Mensaje final
Independiente de tu condicion econdmica, se puede. La plata estd hecha,
hay es que buscarla.

Frase para la posteridad
Perseverar es la base del éxito.




El intragmbrendimiento

UAMVirtual, un ejemplo de
intraemprendimiento que ya tiene 20 aios

Si‘algo ha caracterizado a la Universidad Autdnoma de Manizales es su
capacidad para retarse y mirar al futuro. Hace 20 afios nacid el Sistema
de Aprendizaje Interactivo Virtual (SAIV), que fue el inicio de lo que hoy
(lamamos UAMVirtual, una unidad que ha sido pionera en educacién
virtual en el dmbito local. Gracias a esta unidad se han podido virtualizar
programas de pregrado y posgrado, permitiendo que la UAM llegue a
los lugares mds reconditos de la geografia nacional, ampliando asi la
cobertura y diversidad de estudiantes que conforman nuestra comunidad.
UAMVirtual ha liderado, ademas, la implementacién de la Politica de
Incorporacion TIC en los procesos académicos en la institucién a partir
de la formacion, la asesoria y el acompaiiamiento de los docentes para
la apropiacidn y el uso de aulas digitales y herramientas web 2.0. Esto ha
permitido que las asignaturas de los programas presenciales tengan una
transicién hacia la modalidad B-learning, generando experiencias
educativas en las cuales los docentes no solo tienen contacto con los
estudiantes en el aula de clase, sino también por medio de entornos
virtuales que, ademas de servir como repositorio de recursos informaticos
multimedia, les permiten generar nuevas interacciones y actividades
aprovechando el potencial que ofrece la tecnologia digital.

Hoy la unidad presta diferentes servicios de apoyo a la institucion y es la
responsable de la conceptualizacion de la competencia digital en la UAM,
tanto para docentes como para estudiantes.

Para celebrar estos 20 afios y como muestra de lo que se proyecta para el
futuro, UAMVirtual se ha unido al equipo de trabajo de 40 aos, 40 historias
(e emprendimiento, para generar algunas sorpresas e interacciones entre
las paginas de este libro. En las imagenes que dan inicio a los capitulos
se puede encontrar interaccién con elementos de realidad aumentada.



Esta es solo una muestra de lo que nos depara el futuro en materia de
las tendencias de las tecnologias digital en la educacidn, y es el regalo
que hacen los integrantes de UAMVirtual a la Universidad Auténoma de
Manizales para celebrar estos 40 afios que pasaron, y visualizar los que
estan por venir.

La celebracién es una buena oportunidad para disfrutar los espacios de
interaccion con el libro, de manera que cada lector sienta que puede
(Levar un pedacito del campus de a UAM adonde quiera que vaya.

Modelados 3D

Cada vez que
encuentres el logo
de AR Camera

camera

. Abrela
aplicacion y enfoca
tu camara hacia
la imagen con el lego.

A continuacién se presenta la linea de tiempo con la evolucién de
UAMVirtual y las personas que han pasado por su coordinacidn en estos
20 afos de historia.




Coordinadores de UAMVirtual

[iea »&Ma

12”90 01 Luis Fernando Correa Calle ﬁ 7
7 Magister en Tecnologia Educativa
%"5 0% Marcelo Torres Arango - 7
\ / Magister en Tecnologia Educativa

. Andrés Chiappe Laverde o
2004 / Doctor en Ciencias de la Educacion

/2005 . Santiago Quintero Renaud
t 2011 :  Doctoren Direcciény
./ Administracion de Empresas

)y s+ Maria del Pilar Prado Brand
Ad_wf Magister en Tecnologia Educativa

Promovid la creacion del SAIV, Sistema de Aprendizaje
Interactivo Virtual, y liderd su crecimiento en los dos primeros
aios. Posiciond la Unidad como pionera en educacion virtual a
nivel nacional. es Gerente de Operaciones e
Innovacion de Universia.

Promovid la visibilidad de la unidad a nivel interno y la
consolidacion de venta de servicios de educacidn virtual.
Actualmente es consultor Empresarial y de Proyectos
Educativos, y es docente catedrético de posgrado y pregrado en
las dreas de Administracion y Educacion en diferentes IES.

Gestiond proyectos de virtualizacidn de cursos a terceros a nivel
local. Consolido el portafolio de venta de servicios de la Unidad.

Posiciond a UAMVirtual como unidad de apoyo académico.
Promovi el uso de aulas digitales en la presencialidad a través de
procesos ion docente, lidando la il

ion de las

Sucesos mds relevantes:
Primer registro de una especializacin virtual a nivel nacional.
oCapacitaciones empresariales virtuales.

sEjecucion Proyecto Observatorio NTIC en educacion en Caldas.

oCreacion Cursos virtuales de Macrocurriculo.
eFormacion docente en ambientes virtuales.
oCanal de television UAM.

Convenio Universidad Virtual del TEC de Monterrey.

Sucesos mds relevantes:

oLa unidad cambia de nombre a Enlace Digital.

Consolidacion de equipo humano cualificado en Tecnologia Educativa
(TEC de Monterrey)

Definicién y documentacion del sistema de gestion del proceso de
virtualizacion de cursos.

*Nuevo modelo de educacidn virtual.

elncorporacion de Moodle como plataforma LMS.

encremento de estudiantes y de oferta de Maestrias Virtuales del TEC
de Monterrey.

Sucesos mds relevantes:

oVirtualizacién e implementacidn de varios cursos de educacién
continuada y capacitacion empresarial.

oCreacion del micrositio de la Unidad

Actualmente es Profesor Asociado del Centro de Tecnologias para la
Academia de La Universidad de La Sabana.

Sucesos ms relevantes

*Cambio de nombre de la unidad como UAMVirtual.

oVirtualizacion de la Tecnologia en Gestion de Negocios y Administracion
de Empresas.

TIC a nivel institucional, asi como la vir ion de p
de pregrado. Actualmente es Docente Investigador adscrito al
Departamento de Administracion y Economia de la UAM.

Lidera laimplementacidn de la Politica TIC en la institucidn, la
virtualizacion de programas de posgrado, y la implementacin del
B-learning en el marco del Ajuste curricular. Es Docente Asociada
del Departamento de Educacin.

Participacidn de la UAM como asesor regional en PLANESTIC (Proyecto
Planeacidn Estratégica de Incorporacion TIC en IES- MEN).

eFormulacion del PEIT de La UAM (Plan Estratégico para la incorporacion
delos TIC).

Sucesos mds relevantes:

eFortalecimiento del equipo de trabajo de la Unidad.

Formulacidn Plan de Formacidn Docente en TIC y Politica TIC de la UAM.

Conceptualizacion de competencia digital.

oVirtualizacion de 3 posgrados.

Consolidacion de asesoria y acompafiamiento docente en la
incorporacidn TIC.

oEntra en vigencia requisito TIC en Escalafdn docente.









FUNDADOR
7
<

empre

ndps

DAY

H
R
2
H
f
H
f
f
/
ﬂ
f



" Historias de

T

., -



_ .Qﬂm“
% 4 m w. %

ADNcmprendedor
en ‘IUAM

0s principios de la biologia aplicados como metéforas en el

mundo de la gestion, son formas efectivas de aproximacion

nos de complejidad social y cultural, como es el caso del
emprendimiento, que se vale de formas de comprensidn y comunicacidn
que favorecen a la vez la deduccion de aspectos importantes en sus

dindmicas de desarrollo.

En este caso, una aproximacion metaférica a la biologia, para tratar
de evidenciar las razones por las cuales existen rasgos anclados a la
cultura del emprendimiento en la UAM, es mds una invitacidn de caracter
imaginativo que una reflexion desde una perspectiva del conocimiento
como la sistémica o de la complejidad.

Si la pregunta fuese simple: ;Existe un ADN emprendedor en la UAM? La
respuesta, igualmente simple, serfa un si rotundo. No obstante, con el
animo de dar mas y mejores descripciones de aquello que se observa sin

hacer mucho esfuerzo y que, dicho sea de paso, maravilla al observador,
se puede hacer una descripcion mas o menos cercana a lo que cualquier
persona puede vivir estando en la UAM y siendo irradiado por su cultura.

Un ambiente que invita a compartir ideas: cada espacio, cada color,
el ruido del campus y la calle, la vista al resto de la ciudad, la sonrisa en
la mayoria de las personas, la diversidad de conversaciones, motivaciones
e intereses que dialogan entre si, evidencian una confianza en el otro,
ese rasgo caracteristico de la comunidad UAM, esa apertura y respeto
por las ideas del otro, esa condicidn no negociable y sello caracteristico
de un emprendedor.

Bienvenido el cambio: algunos pueden pensar que es una cierta
ingenuidad de los integrantes de la comunidad UAM. No obstante, es algo
elaborado y producto de muchos afios de forjar la cultura, respetar el
suefio del otro, y comprometerse hace parte de otro rasgo caracteristico
del emprendedor, que cree que es posible y lucha por hacerlo realidad.

No emprender por emprender: en la UAM el emprendimiento
trasciende la norma; es un acuerdo social, una complicidad de todos, en
el que no hay simplemente un compromiso por incidir en la generacidn de
soluciones o la creacién de empleo a través de una visidn tradicional del
emprendimiento universitario. En este caso es una impronta en la actitud
de las personas, es un recurso en su formacion y las relaciones que se
tejen, que obligan a las personas a actuar conforme a sus valores como
emprendedores UAM, es decir, orientados a proponer soluciones basadas
en un entendimiento profundo, a confiar y trabajar con los demés, a servir,
a construir, y si es necesario, a reconstruir.

=

N
S
S
=
D
=

DN

<,
4.

/
(]
g

empren




S
S
N
S
=
=
=

D
empren

/
.
]

( >

Las mayores empresas: la coherencia estd a flor de piel. La UAM es una
institucion humanista, prima la responsabilidad por el otro y por si mismo
y el cuidado de lo mds valioso de toda persona, su familia y los nicleos
sociales basicos. En la UAM se honra la palabra, el trato es amable, la
gente confia sus problemas y se compromete en (as soluciones, existe un
suefio colectivo de regidn que se nutre de los suefios individuales que se
tejen en todos sus los espacios de la Universidad.

Se respeta el conocimiento: en la UAM se premia el talento y la
disciplina, la pasion y la capacidad que tienen graduados, estudiantes,
docentes, administrativos y empresarios por inspirar el trabajo y desarrollo
de los demds. Es una comunidad que aprende y disfruta haciéndolo, se
muestra orgullosa de lo que ha logrado y a la vez inconforme por lo mucho
que puede lograr.

Identidad vs paradigmas: no existe problema alguno con la palabra
empresa, no existen prejuicios que agiganten la brecha entre Universidad-
Empresa-Estado. Para la comunidad UAM es una maxima el servicio y
no ha encontrado mejor manera de hacerlo que contribuyendo con la
formacidn de lideres emprendedores para el mundo. La identidad de (a
comunidad UAM, su ADN, es rico en empuje y flexibilidad.

La vision asi lo expresa: desde su fundacion, con los pies bien
afirmados y la vista al frente, la UAM define y comunica su gran
compromiso con el conacimiento, la formacion integral, la innovacidn y el
emprendimiento como elementos de suma importancia en el crecimiento
de las regiones a partir del crecimiento de los seres humanos. Para todos
en la UAM son perfectamente claros estos preceptos como un ejercicio de
a cotidianidad.

No se detiene: aunque en esta ocasion son 40 afios en los que se
han forjado grandes rasgos culturales en emprendimiento como sello
caracteristico o ADN, es apenas un vistazo rdpido y desprevenido a
algunas de las muchas razones que dan cuenta de esta construccion
cultural, construccion que no se detiene y que al parecer Se agiganta con
la materia prima que imprime mayor dinamismo al emprendimiento UAM
y que estamos convencidos crece dia a dia....
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Sin lugar a dudas uno de los sitos y fuentes de inspiracion mds
importantes sobre los que se cimientan los esfuerzos que hacen
los emprendedores, tienen que ver con sus estructuras familiares y
sociales. Estas imprimen una fuerza determinante para su crecimiento
y mantenimiento. Como leccion aprendida estd la familia, los seres
queridos que nos hacen sofiar y nos recuerdan ese suefio constantemente
en el camino.

Clinica Odontoldgica Sonrisa Sana

0s empresarios tienden a dar recomendaciones similares. En “Que no lo piensen tanto como uno, que emprendan,
este capitulo se agruparon en cinco categorias, que rednen o que formen empresa y ojala lo hagan cuando no
que los graduados UAM les recomendarian a todos aquellos que quieren tengan tantas cargas econdmicas, la familia, los hijos.
comenzar en el camino del emprendimiento. De pronto si lo pueden hacer cuando estdn solteros,

pueden disponer de mejor musculo econémico”.
Sigma Ingenieria

“Entender que es un proyecto de vida, que hay una
responsabilidad social alrededor del proceso, que es
importante y que se deben desarrollar proyectos de
vida. Siempre tener un norte, nunca dejar de sofiar, ellos
son quienes indican Los pasos. Buscar ser como los mas
grandes. Hay que creerse grande, pero con humildad”.

E
m?
=
»
D
=
i
)
o
D
i




QWWW

Soluciones Inteligentes C.G. No todo el camino va a ser sencillo, se necesita una fuerza extraordinaria
“Los colombianos hacen parte de una cultura muy para continuar, y esta es muy diferente a la obstinacion. ES mds una
emotiva porque son parte del pais mds alegre del disciplina que mezcla mucho conocimiento y pasion en la bisqueda
mundo. Les sugiero a los nuevos empresarios que sean de crecimiento. Como leccion aprendida, perseverar en un ejercicio
esquematicos y tengan plan A, By C, y se orienten a un responsable que hace crecer al individuo y a la empresa.
plan de vida".

Alegna

Sportherapy “Tener una empresa no es para nada facil, pero todo se
“Innovar. Tuve la oportunidad de encontrarme con puede lograr si se persevera y se ama o que se hace”.
un estudiante y fue muy grato que me hubiera dicho:

“Me acordé de las palabras que me decia, de que hiciera Corazon y Vida

algo diferente, y yo me fui a especializar en algo que no “(ue se arriesguen, que no lo duden, que es como una
habia en el medio”. Entonces eso es Lo que uno les dice: montana rusa. No todo es inmediato: hay que primero
trate de hacer algo diferente”. sembrar y darse a conocer para luego cosechar. Y que

nunca desistan para salir adelante. Paner a Dios por
delante ante todo, Si ponen la confianza en Dios, EL se
encarga del resto. Creerle a Dios™.

Dulces Manizales

“Mi consejo, aunque suene repetitivo, es la persistencia,
que no hay que desanimarse. Hay que seguir adelante
detrds de los suefios. Aunque a veces las dificultades
parezcan insalvables, siempre se sale de ellas con
trabajo, dedicacién y constancia. Ser emprendedor es
una decision de vida; siempre habra tropiezos, pero hay
que sequir adelante”,
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Ingenieria S&T
“Primero: perseverar. No rendirse ante el fracaso, ante
el primer no, ante la primera puerta cerrada en la cara.
La idea es precisamente aprender del error y del fracaso,
y tal vez esa es la idea del emprendimiento. Aprender,
evaluar y sacar lo positivo de cada circunstancia.

Otro consejo: que conozcan muy bien lo que estdn
haciendo, no meterse con algo que no se conoce; i
detectan una oportunidad de negocio, estudiar primero
de qué se trata. Muchos fracasos de empresas se
dan porque la gente se involucra en proyectos que no
conoce. Mucho empefio”.

Papa Crunch
“Ser pacientes, dedicados y enfocados. Utilicen el
tiempo en cosas productivas, y aprovechen cada instante
de la vida en generar algo que contribuya a su negocio”.

Malab
“Perseverancia, conviccién, hay que desarrollar los
temas, hay que trabajarlos. Si esta esa chispa, estd la
voluntad. EL compromiso”™.

Riduco
“Insistir y persistir, no desanimarse rapidamente.
Hay que ser muy constantes, si no es por un lado, serd
por otro. No rendirse facilmente”._

Refrigeracion Manizales

“Emprender no es facil. Requiere esfuerzo, constancia.
Es una aventura en una montafia rusa, pero tiene
la satisfaccion de que se estd generando empleo y
aportando a la economia y el desarrollo de una region
y de un pais. Un empresario nunca se cansa de mirar
hacia adelante, de tener una proyeccion hacia el futuro.
Pero se debe empezar en pequeio, desde la casa 0 una
oficina pequefa con un celular, pero con una buena
actitud y proyeccidn se puede hacer crecer un negocio.
Pero teniendo siempre presente que debe ser bajo las
normas, la ley y la ética”.

Selecto Exportadores

“Hay que insistir, persistir y nunca desistir.
Ser empresario tiene momentos buenos y malos.
Para ello se necesita mucha fortaleza, se debe
Creer en uno como empresario; cada dia es un nuevo
comienzo, a cada problema encontrar diez soluciones,
estar preparados para los golpes y ser humildes ante
los buenos momentos. A los jovenes que se estdn
formando debemos apoyarles su emprendimiento; el
bienestar de la sociedad o una region se logra a través
de las empresas. Con esto se llega al desarrollo: tener
mentalidad hacia el emprendimiento”.
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El tiempo avalza tan répido y (a vi en esencia tan corta que es
necesario hacer que esta tenga sentido en aquello que realmente nos
hace felices, y que ademas se ponga al servicio de los demas. La leccion

aprendida, la vocacion, es el propdsito personal puesto al servicio
de los demés.

Arangos y Asociados
“Hacer lo que les gusta, que lo sientan. Eso es lo mds
importante, Si no es asi, mejor no se metan”.

Color Pirpura
“Trabajar en algo que les mueva el corazon, con
disciplina y determinacion”.

MecaniCAD
“Siempre hay que tener un propdsito firme para hacer
algo, porque es lo tnico que no te dejard caer cuando
las cosas se pongan dificiles”.

Origen - Laboratorio de Disenos Industriales
“Trabajar con premisas fundamentales, inspirarse
en los orientales: la disciplina, el orden el aseo.
Estar pendiente del detalle; el detalle marca la
diferencia. Para ser emprendedor es imposible serlo de
§alZydeZat”.

Pasteleria y Reposteria Cero Azucar
“Emprender no es una moda, se debe llevar en la
sangre. Cuando se realiza por conviccidn y pasion se
puede llegar muy lejos, pero si se hace simplemente
por negocio o inversién, son muy pocos los resultados
que se pueden tener. Apropiarse de sus empresas, que
por estar trabajando en otro lugar no descuiden lo que
era muy importante y lo dejen en manos de un socio
que no tenia el conocimiento sino la disponibilidad de
estar en la ciudad. Les recomiendo que se apersonen de
sus negocios, que tengan una persona de confianza, de
querer y buscar esos mismos objetivos”.

Skynet Domotics
“Hacerlo con ganas, buscar tener un buen recurso inicial
para el emprendimiento. Mucho compromiso”.



-

este camino del emprendedor hay una gran d'eﬁ; entre loz que

lo asumen como un oficio y aquellos que hacen algo extraordinario.
Estos (ltimos se mantienen curiosos, se asombran, ven patrones y
crean sistemas que les permiten incidir en esa realidad que observan.
Leccion aprendida: en el conocimiento se concentra el mayor potencial
de un emprendedor y sus capacidades son herramientas al servicio de la
creacion. Mantenerse curioso y en continuo aprendizaje.

AFAM Manizales

“Busquen la necesidad o problema; siempre va a haber
una necesidad en cualquier contexto™.

Arme
“Estructurar los planes de negocio desde la solucidn
de necesidades de un consumidor. Esa es (a verdadera
innovacion, porque sale de satisfacer una necesidad.
Realmente se tiene que analizar muy bien el mercado
para entender qué necesidad se estd solucionando”.

Basculas y Suministros
“Hagan experiencia, no se lancen sin conocer.
Esto con el fin de evitar que les vaya mal y en un futuro
no quieran hacer empresa’.

Clinica Odontoldgica Vive Dental
“Aprovechen todas las oportunidades que se les
presentan para aprender c0sas, porque a Veces uno
piensa: “jEmpresariado?, jpara qué voy a ver eso?.
(lue hagan un curso de manejo de redes sociales, que

se empapen de todo porque todo el conocimiento que
adquiera en la vida va a servir. A los que estdn entrando
a la universidad que también aprovechen mucho, que
absorban todo el conocimiento que se les brinda, que
hagan relaciones interpersonales y muchos amigos.
En (a vida uno necesita conocimiento, pero también
necesita contactos”.

GTl Alberto Alvarez
“Identifiquen con mucha precision cual es el rol
que deben ocupar en la organizacién y desarrollen
competencias comerciales muy rapido”.

ICP Ingenieria y Consultoria en Procesos
“Hay que invertir en un buen abogado y un buen contador.
Estos son los principales rubros que los emprendedores
suelen castigar al no dedicarle suficiente presupuesto,
pues debido a la baja facturacion, caracteristica de los
negocios nacientes, los emprendedores no consideran
importante invertir en esos dos servicios. Pero son
profesionales indispensables desde el inicio en
cualquier emprendimiento, ya que literalmente ahorran
dolores de cabeza, ademas de posibles sobrecostos
importantes, asociados especialmente a temas legales
de contratacidn y temas tributarios”.

Irish Pub
“Si no conoce el negocio, no se meta. Eso limita su
capacidad de respuesta y la forma de calcular el riesgo”.
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Madeco
“Es importante estudiar, no conformarse solo con el
pregrado. Es necesario e importante seguir estudiando,
posgrados, leer, informarse sobre a coyuntura econémica

0s suefios de un empreddedor tienen una for uy particular;
generalmente, esta involucra a muchas mds personas, es un tejedor de
suefos. Igualmente estos suefios estan cargados de pasién y tanta visidn,
que se convierten en el combustible necesario para sacar adelante todos
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nacional e internacional. Leer permite aprender y conocer
diferentes perspectivas, como la economia, el mercadeo, la
historia, es importante conocer Los casos exitosos y no tan
exitosos. Las aulas de clase permiten estos escenarios”.

Power Men
“EL peor paso es el que no se da, y cuando se tome (a iniciativa
de emprender, mi consejo es que nazcan organizados, que
se paguen a Si mismos un salario, que los ingresos de la

empresa deben ser de la empresa y no deben volverse plata
de bolsillo”

Quantica
“Desarrollar y fortalecer la capacidad y el conocimiento
de las ventas, apoyarse de todas las herramientas que
hay en el medio y aprender a no ser dependiente de
ellas. EL chocarse es vital como empresario™.

Unodot

“Antes de iniciar una empresa es necesario pensar desde
el lado del mercado, del cliente, qué es lo que realmente
necesita el usuario y asegurar (a viabilidad del producto
en el mercado. Y a partir de la necesidad emprender el
proceso de disefio y desarrollo del producto que una
vez comercializado impacte positivamente al usuario y
genere una diferenciacion significativa en el mercado”.

los proyectos que se proponen.

Equilibrate
“Dejen el miedo atrds. Es necesario hacer sacrificios,
pero poco a poco se ven los frutos. Comiencen a crear
su suefio y crean en L. No solo pensar en el bienestar
econdmico, sino en que tienen que dejar en alto la
profesion, amar y disfrutar lo que hacen”.

Filios
“iHagale sin miedo! Incluso cuando va a tener
momentos buenos, momentos malos, va a tener tristezas
y desamores, pero esa es la vida. Sigan adelante y
enfocados en perseguir sus suefios".

Kommit

“Sean un poquito mds rebeldes, no se traguen los
sapos enteros, no se dejen enredar. Cuestionen a todo
el mundo, sean la ‘oveja negra” en la generacidn de las
ideas de negocio. Hagan las cosas diferentes, todo el
mundo le va a decir que asi no es. Muchos amigos me
comentaban que yo levantaba el tapete y encontraba
una idea de negocio. A mi me a funciona ser rebelde”.



Restaurante Vino y Pimienta

“Suefien y hagan lo posible por cumplir esos suefios.
Sonar es muy bello, y llegar a hacerlos realidad es lo
mejor. Para poder cumplir los suefios hay que estar muy
despiertos, hay que prepararse, ser perseverantes y
lucharla. Estamos en un entorno a veces adverso, lleno
de imprevistos y problemas, y hay que llenarse de valor
para salir adelante”.

Sensorial Centro de Especialistas

“Que tengan los pies sobre la tierra, ser muy sofadores
y resilientes. Un emprendedor tiene unas fases: la
primera es ‘todo lo puedo, todo lo venzo', que es la
parte sofadora. La otra, es la parte de decepcién, que
dice uno: ‘jEn qué me meti, Dios mio!". La otra es la
frustracion, pues ‘jya toqué fondo, me quebré, mori y
voy a cerrar!’. Y finalmente estd ver la luz al final del
tanel. Les recomiendo a los que quieren crear empresa:
estudien bien el mercado, tengan los pies en (a tierra.
Sivana crear una empresa, sacar nimeros es Lo primero.
Los ndmeros es Lo tltimo que hacemos todos; por eso
es que nos quebramos. Y sean resilientes, luchen contra
las adversidades, pero luchen con objetivos™.

Solocauchos
“Hay que tener la mente abierta. No se dejen apabullar por el
temor y el riesgo que implica emprender. Todos tenemos el
derecho a equivocarnos y el deber de crecer como personas.
Lo que sueden, traten de lograrlo, para que después no pase
el Siyo hubiera...”"

Zopp Group

“Para emprender no se necesita ser el duefio de empresa.
Las personas pueden emprender como empleados desde
su sitio de trabajo, siempre que amen lo que hacen.
Emprender no es sinénimo de felicidad, ser empresario
implica perder tacto, sensibilidad, amor por ese reloj
que tanto sofaste tener y no disfrutar de las cosas
como antes. Si uno quiere tener el aroma de (as cosas,
es mejor siendo empleado. Ser empleado no es malo,
es una profesion y una vocacidn, porque el empresario
todo lo ve en términos de rentabilidad, conveniencia,
eficiencia, y eso no da sabor a la vida. Si sofaste con
ser animador 3D, no cabe la idea de ser gerente: eres
un buen gerente o un buen animador 30. Eso rompe el
paradigma de los suefios”.

TaxiaLife - Mobility Solutions
“Sean pacientes y continden siempre con la pasién
que inician. Trabajen siempre con el mismo amor y no
desfallezcan ante las adversidades .
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ste libro fue posible gracias al compromiso de este equipo de

trabajo que entrevisté a los empresarios y permitio mostrar
( significa realmente ser graduado de la Universidad Autonoma
de Manizales.

Alejandra Molina Osorio
Vinculada a la UAM desde 2009.

Economista empresarial, especialista en Gerencia Empresarial y Magister
en Administracion de Negocios de (a Universidad Autdnoma de Manizales.
Candidata a doctora en Economia de la Universidad EAFIT.

Docente del departamento de Administracién y Economia, orienta las
asignaturas: Administracién, Economia General, Ciencia Econdmica,
Microeconomia I, II, Ill, Organizacién Industrial y Microeconomia del
Desarrollo. Docente de posgrado en la UAM

Entrevistd a la empresa:
Helppo
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Angela Maria de la Roche Cadavid
Vinculado a la UAM desde 1998.

Fisioterapeuta, especialista en Gerencia para Profesionales de la Salud,
especialista en Intervencidn Fisioterapéutica en Ortopedia y Traumatologia
de la Universidad Auténoma de Manizales.

Docente departamento de Movimiento Humano, orienta las asignaturas:
Prdctica clinica adulto-adulto mayor, SES Hospital de Caldas, Clinica del
Movimiento Humano I1. Docente posgrado de Intervencidn Fisioterapéutica
en Ortopedia y Traumatologia y docente posgrado de Ortodoncia.

Entrevistd a las empresas:
Corazony Vida
Equilibrate

Angela Maria Gil Duque
Vinculada a la UAM desde 1992.

Tecn6loga en gestion de negocios y administradora de empresas de la
Universidad Auténoma de Manizales, actualmente cursa la Maestria en
Creatividad e Innovacion en las Organizaciones, de la UAM. Es profesora
de Alto Potencial 2016 de Manizales Mas.
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Vinculacion con la Unidad de Emprendimientoy docente del Departamento
de Administracidn y Economia. Orienta la asignatura de Emprendimiento.

/

Entrevistd a las empresas:
Refrigeracion Manizales
Playvox




Beatriz Alvarez Vargas
Vinculada a la UAM desde 2016.

Disefiadora industrial Universidad Auténoma de Manizales. Empresaria de
Alta Potencial 2013 de Manizales Més.

Docente del Departamento de Disefio y Arte. Vinculada al grupo de
investigacion Disefio y Complejidad. Coordinadora Linea de Disefio
Industrial en el Centro de Disefio UAM. Profesora de Alto Potencial 2017
de Manizales Mas.

Entrevistd a las empresas:
Origen - Laboratorio de disefo industrial
Unodot

Beatriz Ayala Hoyos
Vinculada a la UAM desde 1995.

Ingeniera de sistemas, especialista en Gerencia en Finanzas, Magister
en Gestion y Desarrollo de Proyectos de Software de la Universidad
Auténoma de Manizales.

Docente del Departamento de Ciencias Computacionales, orienta las
materias: Formulacién y Evaluacion de Proyectos, Emprendimiento y
Sistemas de Informacidn.

Entrevistd a las empresas:
Sigma Ingenieria
GTI Alberto Alvarez
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Belarmino Segura Giraldo
Vinculado a la UAM desde 2007.

Ingeniero electricista, Doctor en Ingenieria, Magister en Fisica de la
Universidad Nacional de Colombia y especialista en Docencia Universitaria
de la Universidad Catdlica de Manizales. Docente del Departamento de
Electronica y Automatizacion industrial. Apoya los procesos académicos
e investigativos en las dreas de Biofisica, Biomateriales, procesamiento
digital de senales e imagenes, entre otras.

Entrevistd a las empresas:
Sensorial Centro de Especialistas
0CB Centro Odontoldgico

Daniel Buitrago Vargas
Vinculado a la UAM desde 2016.

Economista, profesional en negocios internacionales de la Universidad
Auténoma de Manizales. Especialista en Pedagogia y Educacion
Vocacional de Universidad Haaga Helia; candidato a Magister en Negocios
Internacionales de la Universidad EAFIT. Docente del Departamento
de Administracion y Economia, orienta las asignaturas: Gerencia
Internacional, Gerencia del Talento Humano, Formulacion y Evaluacion de
Proyectos.

Entrevistd a las empresas:
Hometown Irish Pub
Basculas y Suministros



Diego Barajas
Vinculado a la UAM desde 2012.

Disefiador industrial de la Universidad Pedagdgica y Tecnoldgica de
Colombia, especialista en Gerencia de Disefio de la Universidad Jorge
Tadeo Lozano, Magister en Disefio y Gestion de Procesos de la Universidad
de la Sabana. Docente del Departamento de Disefio y Arte. Orienta
las asignaturas: Fundamentos de Ergonomia, Ergonomia Aplicada y
Taller de Disefo.

Entrevistd a la empresa:
Quantica Marketing Digital

Eugenia Nieto Murillo

Vinculada a la UAM desde 1996.

Enfermera de la Universidad de Caldas, Magister en Salud Publica,
Universidad Autonoma de Manizales; Magister en Educacion y Desarrollo
Social, Universidad Pedagdgica Nacional. Docente del Departamento
de Salud pablica, orienta las asignaturas: Planificacion en Salud e
Intervenciones en Salud Publica, Investigacion Cualitativa, Salud Publica
y Epidemiologia. Docente de posgrados UAM.

Entrevistd a las empresas:
Clinica Odontoldgica Sonrisa Sana
Sportherapy
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Francina Echeverri Gallego
Vinculada a la UAM desde 2003.

Economista empresarial, Magister en Creatividad e Innovacién de las
Organizaciones de la Universidad Autonoma de Manizales; Magister en
Administracion de la Universidad Nacional de Colombia; curso de Gerencia
y Liderazgo en City University of London, curso de Comunidad Gerencial
en Universidad Auténoma de Manizales. Docente del Departamento de
Administracion y Economia, orienta las asignaturas: Emprendimiento y
Gerencia de Empresas en Crecimiento.

Entrevistd a la empresa:
Color Pdrpura

German Dario Marin Tabares
Vinculado a la UAM desde 2013.

Disenador industrial, especialista en Mercadeo y Ventas de la Universidad
Auténoma de Manizales; administrador de empresas de la Universidad Luis
Amigd; Magister en Educacion de la Universidad Catdlica de Manizales.

Docente del Departamento de Disefio y Arte. Apoya los programas de
Disefio Industrial, Diseno de Modas y Artes Culinarias.

Entrevistd a las empresas:
Kommit
Clinica Odontoldgica Vive Dental




Jaime Alberto Valencia Ramos
Vinculado a la UAM desde el 2000.

Economista de la Universidad de Manizales, especialista en Gestion
Piblica de la Escuela Superior de Administracién Piblica, Magister
en Administracion del Instituto Tecnoldgico de Monterrey. Docente del
Departamento de Administracidn y Economia. Actualmente se desempena
como decano de la Facultad de Estudios Sociales y Empresariales. Orienta
la asignatura de Politica Fiscal.

Entrevisto a las empresas:
Selecto Exportadores
Madeco

John Jairo Giraldo Hoyos
Vinculado a la UAM desde 2007.

Publicista de la Universidad Jorge Tadeo Lozano, disefador industrial,
especialista en Mercadeo y Ventas, Magister en Administracion de la
Universidad Auténoma de Manizales. Docente del Departamento de
Disefio y Arte, coordinador de practicas y pasantias empresariales, orienta
la asignatura de Estrategias Comerciales.

Entrevistd a la empresa:
Riduco
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José Fernando Londono Salazar
Vinculado a la UAM desde 2008.

Ingeniero civil de la Universidad Nacional de Colombia, Magister
en Tecnologia Educativa de Philadelphia University. Docente del
Departamento de Educacion. Orienta la asignatura Proceso de
Investigacidn I. Actualmente vinculado en la Unidad de Emprendimiento.

Entrevistd a la empresa:
Solocauchos

Julia Inés Gomez Sprinsgtube
Vinculada a la UAM desde abril de 2005.

Abogada de a Universidad de Caldas, especialista en Desarrollo Gerencial
de la Universidad Autonoma de Manizales, Programa Alta Gerencia de
la Universidad de Los Andes, Especializacién en Derecho Comercial de
la Universidad de los Andes. Vinculada a la Unidad de Emprendimiento,
Tallerista en ventas en Addventure Mds, Startup Mas, Crecer Més y
Cacaoteros de Alto Potencial.

Entrevistd a las empresas:
Zopp Digital
Power Men




Kenny Mauricio Gomez
Vinculado a la UAM desde 2018.

Ingeniero industrial y Magister en Administracion de la Universidad
Nacional de Colombia, miembro activo del Growth Team de Manizales Mas
y asesor de los programas StartUp Mds, Addventure Mds, PAP - Profesores
de Alto Potencial, EAP -Empresas de Alto Potencial y Vender Mas.

Coordinador Unidad de Emprendimiento Universidad Autonoma de
Manizales.

Entrevistd a las empresas:
Mecanicad
Videocor

Lina Victoria Berrio Rios
Vinculada a la UAM desde 2013.

Ingeniera de alimentos de la Universidad de Caldas, especialista en
Desarrollo Gerencial y Magister en Administracién de Negocios de la
Universidad Auténoma de Manizales. Docente del Departamento de
Administracion y Economia, orienta las asignaturas: Gestion de Calidad,
Gestion de Produccién y Comportamiento Humano Organizacional.
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Entrevistd a la empresa:
ICP - Ingenieria y Consultoria en Procesos




Maria Carolina Mora Quintero
Vinculada a la UAM desde 2016.

Economista y profesional en Negocios Internacionales, especialista
en Gerencia de Mercadeo Estratégico y Comercializacion, candidata
a Magister en Administracion de Negocios (MBAJ de la Universidad
Auténoma de Manizales. Docente del Departamento de Administracin
y Economia, orienta las asignaturas: Gestion de la Logistica Integral,
Infraestructura, Transporte Internacional y Seguro de Mercancias, Gestion
de la Logistica Ambiental, Mercadeo e Investigacién de Mercados.

Entrevistd a las empresas:
Papa Crunch
TaxiaLife - Mobility Solutions
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> /m;'y_l! o it ALY 7 RN Natalia Arias Gonzalez

Vinculada a la UAM desde 2014.

Comunicadora social y periodista de la Universidad de Manizales,
especialista en Mercadeo Estratégicoy Comercializacion de la Universidad
Auténoma de Manizales. Coordinadora de la Unidad de Comunicacion.
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Entrevistd a las empresas:
Arme
Soluciones Inteligentes CG




Paulo César Cardenas
Vinculado a la UAM desde 2015.

Ingeniero fisico Universidad Nacional de Colombia, Magister en Fisica
de la Universidad de Medellin, Doctor en Fisica Universidade Federal do
ABC. Docente del Departamento de Fisica y Matematicas. Orienta las
asignaturas: Fisica |, Il y Ill

Entrevisto las empresas:
Skynet Domotics
Ingenieria S&T

Rosa Helena Macia Mejia
Vinculada a la UAM desde 2015.

Administradora turistica y hotelera de la Universidad Catdlica de
Manizales, especialista en Alta Gerencia en Turismo Rural, Universidad
de Buenos Aires. Becaria en Curso Internacional de Patrimonio
Alimentario, Rutas Gastrondmicas y Agroturismo, Laboratorio de Turismo
Patrimonio y Cultura LABTPAC de la Universidad de Barcelona. Docente
del Departamento de Disefio y Arte. Orienta la asignatura Gastronomia
Colombiana.

Entrevistd a las empresas:
Dulces Manizales
Malab
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Stephany Alzate Lopez
Vinculada a la UAM desde 2015.

Disefiadora de modas y textiles de la Fundacion Universitaria del Area
Andina, posgrado en Artes Mediales de la Universidad de Caldas y
Especializacion en Gestién de la Industria de la Moda y el Disefio de la
Escola Superior de Disseny. Docente del Departamento de Disefio y Arte,
vinculada al grupo de investigacion Disefio y Complejidad. Coordinadora
Linea de Disefio de Moda en el Centro de Disefio UAM.

Entrevistd a las empresas:
Filios
Alegna

Tania Margarita Mackenzie Torres
Vinculada a la UAM desde 2009.

Administradora de empresas, Universidad Catolica Luis Amigd; M.Sc. en
Administracion, Universidad Federal de Vicosa; especialista en Gerencia
de Proyectos, Magister en Gerencia de Proyectos, Universidad EAFIT.
Docente del Departamento de Administracion y Economia, orienta las
asignaturas: Formulacion y Evaluacion de Proyectos. Coordina la Maestria
en Administracion de Negocios

Entrevisto a las empresas:
AFAM Manizales
Pasteleria Cero Azticar



Viviana Molina Osorio
Vinculada a la UAM desde 2014.

Economista empresarial de la Universidad Autonoma de Manizales;
especialista en Gerencia de Negocios Internacionales Universidad Jorge
Tadeo Lozano; especialista en Finanzas Universidad EAFIT; especialista en
Estudios Pedagdgicos en Educacion Vocacional para Docentes Haaga Helia
University; Magister en Administracién Financiera de la Universidad EAFIT;
candidata a doctora en Disefio y Creacion de la Universidad de Caldas.

Docente del Departamento de Administracién y Economia. Orienta las
asignaturas: Emprendimiento y Finanzas para Emprendedores.

Entrevistd a las empresas:
Arangos y Asociados
Restaurante Vino y Pimienta

Maria del Pilar Prado Brand
Vinculada a la UAM desde 1990.

Fisioterapeuta de la Universidad del Valle, Magister en Tecnologia
Educativa del TEC de Monterrey. Docente del Departamento de Educacidn.

Actualmente es coordinadora de UAMVirtual

Realizd la infografia 20 afos de UAMVirtual.
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Laura V. Obando Alzate
Vinculada a la UAM desde 2015.

Profesional en filosofia y letras de la Universidad de Caldas. Maestrante
en Filosofia, Linea de Epistemologia, de la Universidad de Caldas. Editora
y Coordinadora Editorial UAM.

Docente adscrita al Departamento de Ciencias Humanas.

Editora y coordinadora del proceso editorial de este libro.

Catalina Castaiio Muiioz

Estudiante de Negocios Internacionales y Administracion de Empresas
de la Universidad Autonoma de Manizales, integrante de la Unidad de
Emprendimiento como practicante

Asistente del proyecto UAM 40 aiios, 40 historias de
emprendimiento.




Estefania Lopez Holguin
Vinculada a la UAM desde 2016.

Comunicacion Social y Periodismo de la Universidad Manizales, fotografia
bésica e intermedia de la Universidad Auténoma de Manizales.

Actualmente es asistente de Comunicaciones.

Realizd el registro fotografico de este libro.

Katherine Tabares Loaiza
Vinculada a la UAM desde 2017.

Disenadora grafica y audiovisual de Unitécnica. Actualmente es disefiadora
audiovisual de la Unidad de Comunicaciones.

Realizd el registro fotografico de este libro.




Diego Fernando Aguirre Alfonso
Vinculado a la UAM desde 2015.

Ingeniero de sistemas de la Universidad Remington, con especializacion
tecnolégica en desarrollo de aplicaciones para dispositivos méviles
del SENA.

Actualmente es administrador de la plataforma Moodle de UAMVirtual.

Desarrolld la interactividad con realidad aumentada de
este libro.

Daniel Vasquez
Vinculado a la UAM desde 2014.

Disedador grafico y animador 3D de Unitécnica.
Productor de Medios de UAMVirtual.

Realizo la animacion de los 40 afios y el modelado de los objetos
para la realidad aumentada.




Juan Sebastian Guzman Hincapié
Vinculado a UAM desde 2019,

Estudiante de disefio grafico digital de Unitécnica. Es practicante en
UAMVirtual.

Realizé el modelado, disefio y montaje de piezas 3D para
la realidad aumentada.




Este libro se imprimid en
noviembre de 2019 en
Matiz Taller Editorial.

Manizales - Caldas.



