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PROTEGER LA CONEXION DE TUS
COLABORADORES ESTEN DONDE ESTEN

SE LOGRA JUNTO A UN EXPERTO




L otro dia hice una clase en la FEM y
pregunté: ‘;0Ouién de aqui quiere ser
emprendedar? 25 personas levantaron
la mano. En 2000, si alguien preguntaba
250 a un curso de estudiantes.. se escu-
chaba cri cri cri. Nadie queria emprender en esa época’,
cuenta Ariel Gringaus, cofundador de Colegium, conecta-
do a la videollamada desde Nueva York.

En medio del "boom” de las puntocom, en los afos
2000, y recién egresados de Ingenieria Civil Industrial en
la Universidad de Chile, Gringaus junto a su companero
José Manuel Barros decidieron comenzar su propio nego-
cio en conjunto.

El ohjetivo de la dupla era digitalizar el munde escolar y,
por gjermnplo, Uevar a la web la famosa libreta de comu-
nicaciones o ellibro de clases. Sin embargo, para ese
tiempo ningune de los dos fundadores era apoderado de
un colegio ni tenia hijos. La idea de vender una solucion
tecnologica al sistema educacional. mas bien. vino de una
expetiencia gue tuvo Ariel en un banco. "En esos tiem-
pos, para saber tu estado de cuenta tenias que ir auna
sucursal o simplemente esperar que te llegara tu cartola
a la casa’ rememora Gringaus. ‘Una vez, recuerdo, fui
presencialmente a preguntar si ya me habian hecho o no
un deposito y me topé con que me querian cobrar $ 200
por imprimir mi saldo. Pero yo no gueria pagar y le dije a
la persona que yo solo queria saber mi estado de cuenta,
no imprimirla. Bueno, al final tuve que pagar igual y, mas
encima, me di cuenta de que no me habian hecho tal
depasite’, cuenta, entre risas.

De esa experiencia, asegura Gringaus, salié molesto.
"Pero coincidid con que era el tiempo donde estabamos
buscando una idea de negocio con Jose Manuel y pense:
“fo no puedo resolver ese problema’ gue hoy tiene nom-
bre: transformacion digital, pero 400 metros mas adelan-
te, cuando iba en el auto, vi un colegio y pensé que era
una industria que tenia exactamente el misme problema
de no estar digitalizado”. A Gringaus se le prendio la am-
polleta.

"Creamos Colegium en un modelo Saas, en una época
en gue no existia este modelo de cobrar de manera recu-
rrente y mensual por el uso de un software come servicio’,
cuenta el fundador. ‘Pero fue este modelo el que comen-
20 a comerse a nuestros competidores y que nos permitio
ir escalando con el negocio”, explica

Asi, a 25 anos de su creacion, hoy la empresa fundada
por los ingenieros, de nombre Colegium, es reconocida
por ser duefna de plataformas como SchoolMet y EduFacil
-que operan en colegios publicos y privados- y digitalizar
las comunicaciones y el area financiera de los colegios: el
pago de admision, de matricula, colegiatura, de activida-
des extracurriculares, entre otros,

"En Latinoamérica, el problema mas grande que tene-
mos tiene que ver con la educacion’, asegura Gringaus.
"En Colegium estamos intentando ayudar a los profesores
a que tengan mas tiempo para hacer su trabajo. No pode-
maos hacerlos millonarios, pero si podemos hacer que se
olviden de la parte administrativa y asi darles mas tiempo
para que hagan lo que a ellos mas les interesa, que es
educar, formar gente’, asegura Gringaus.

Salir a vender

Actualmente, Colegium opera en mas de 1.000 recintos
educacionales de todo Chile. "Logramos eso yendo a
‘evangelizar’ uno por ungo’, cuenta su fundador. Durante
los inicios de la startup, con un primer plan de negocios
-en teoria ‘solido’, gue segun Gringaus finalmente no fun-
ciond en lo absoluto-, ambos ingenieros salieron a vender
su idea. "Eramos unos ninos (rie), llegabamos a colegios
grandes y tratabamos de convencerlos diciendoles: Asi
te tienes que administrar, con este nuevo software' y ellos
nos decian: ';Pero como td me vas a venir a explicar como
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Aunque el camino de la
startup Colegium parte en
el afno 2000, durante los
ultimos cinco anos, la empresa
consolid6 su presencia a nivel
internacional en 14 paises y
compro cuatro empresas: una
argentina, otra colombiana y
dos chilenas. El martes de esta
semana se concretd la compra
numero 5: la edtech chilena de
jardines infantiles, KidsBook.
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administrar un colegio? iEres un nifo! (.} Incluso, a veces
llamabamos a colegios para preguntar: ;Quisres subir tus
notas alinternet? ¥ muchos respondian: ;Qué es inter-
net?™

Y afade: ‘Lo que nosotros ofreciamos a los colegios
era un sistema tecnoldgico para modemizar su adminis-
tracion, incorporar a los papas en el proceso educative,
entregar mas herramientas a los profesores y una mayor
cantidad de datos para que los directores pudieran tomar
mejores decisiones. Y lo que hicimos fue ir explicandoles
que este software los iba a ayudar a escalar. En ese sen-
tide, José Manuel y yo siempre nos creimos el cuento de
que Colegium podia funcionar bien’.

Colegium nunca levanto fondes. "En esos tiempos
no habia Corfo o los venture capital gue existen hoy.
José Manuel y yo pasamos 18 meses sin recibir sueldo”,
cuenta Gringaus. Comoe momento clave de los inicios
de la edtech, Ariel menciona el dia en que se juntaron
Junto a su companero en su casa para ver como cerrar el
negocio ‘porque ya no teniamos mas plata’, rememora. °Y
Justo ese dia llamo un colegio para decimos que querian
contratar nuestro plan mas grande. Ahi nos dimos cuenta
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de que teniamos que seguir. Gracias a esa llamada
decidimos darle mas tiempo al negocio’, asegura.

Con el tiempo se enteraron de que algunos colegios
ya usaban tecnologia para subir notas y asistencia de
los alumnos. Su nombre era Schooltrack. "Cuando vi
como funcionaba pensé que era un software gringo’,
asegura Gringaus. Pero no era asi. El sistema pertenecia
al chileno Alberto Bachler, “un tipo que desarrollaba
software en su casa solo", cuenta Ariel "Asi que, me
acuerdo, lo llame en frio y. desde ese dia, el participa
como socio”, anade.

Colegium fusiono la expertise de Bachler (subir
notas, asistencia y conducta a la red} con el software en
internet desarrollado por la dupla de ingenieros. Y asi
fuimos implementando herramientas para la recauda-
cion financiera de los colegios, para tener control en el
tema de las bibliotecas, la salud. la orientacion, y fuimos
escalando en lo que es la vida escolar completa del
alumno’, cuenta Gringaus.

Entre 2002 y 2003 Colegium alcanzd el punto de
equilibrio financiero. "Y de ahi fue todo reinvertir, rein-
vertir y reinvertir porque en el mundo del SaaS nunca
terminas de construir. Nosotros hemos ido creciendo
de manera organica y cada contratacion o inversion que
hemos hecho, la hemos analizado muy bien para poder
mantener la rentabilidad. En ese sentido hemos sido
muy cuidadosos. Demasiado’, enfatiza Gringaus.

Ser glocal

El fundador de Colegium cuenta que decidieron no
salir de Chile hasta tener un sistema solido operando
en el pais. La primera oficina de la startup fuera de
Chile la instalaron el 2008 en Colombia. Después siguio
Mexico y Argentina. Hoy tienen clientes en 14 paises,
entre ellos, Argentina, Peru. Colombia, México, Espana,
Uruguay. Paraguay, Costa Rica y Ecuador.

Cuentan que a diferencia de otras industrias, ‘para
que Colegium pueda operar afuera, yo tenge que saber
hasta el ultimo detalle de como funciona el ministerio
de Educacion o la secretaria del pais, el sistema del
servicio de impuestos internos, etc. Tengo que estar al
tanto de todo eso porque el tema es muy delicado. Una
nota mal puesta te puede costar el ingreso a la universi-
dad, te puede causar problemas a la hora de cambiarte
de colegio. Entonces, siempre hemos sido muy deta-
llistas en ese sentido. Hemos tenido que ser globales y
locales a lavez”,

Pese a que internacionalizar Colegium ha significado
un desafio, Gringaus reconoce que les ha permitido
mejorar el sistema de funcionamiento. "Al principio, par-
te de nuestros problemas era que tratabamos de imitar
todo lo que haciamos y la forma en la que funciona-
mos en Chile, pero al final fue muy interesante porque
aprendimos mucho de las formas de hacer las cosas y
los sistemas que existen en otros paises, que muchas
veces no son 100% unitarios, como aqui en Chile”.

Empiezan las compras

La pandemia beneficio a la startup. Si antes algunos
colegios se habian negado a digitalizar sus sistemas de
subida de notas o de comunicacion entre profesores
y apoderados, la contingencia mundial lo convirtio en
algo obligatorio para que pudieran funcionar. "El uso de
Colegium crecié un 1.300% en cuestion de dias” asegu-
ra su fundador.

Sin embargo, no estaban preparados tecnologi-
camente para recibir a tantos usuarios a la vez. "Esa
primera semana de encierro, el equipo de ingieneria
no durmid’, rememora Gringaus. Con el aumento de
demanda, Colegium tuvo que contratar a mas de 80
empleados nuevos. "Fue un despelote’, asegura Ariel.
“Pero en ese tiempo, empresas increibles como Latam

o Falabella empezaron a despedir a mucha gente y ahi
nosotros aprovechamos de traer gente muy buena a
Colegium, a un precio que nosotros podiamos pagar de
salarios. Fue muy interesante ese momento porque nos
pillo bien parados. Como siempre fuimos bien preca-
vidos en terminos de presupuestos, cuando vino la
pandemia pudimos permitirnos traer a esa gente, que
era muy muy buena’”, comenta.

En octubre de 2020, Colegium firmo la primera
compra de una edtech colombiana. Pencil, dedicada a
la gestion de comunicaciones entre apoderados y nifos
en jardines infantiles. "Esa compra se hizo totalmente
online, por Zoom", rememora el fundador. “Nos pudimos
conocer con los fundadores recién un ano después
de esa compra. Esa vez nos demostro que uno puede
comprarse hasta una empresa de Singapur. Ya no hay
que viajar para darse la mano para cerrar un negocic’,
reflexiona Ariel.

Un ano después, la edtech amplio su carpeta de
compras y sumo a GoSchool, plataforma originaria de
Argentina que contempla un sistema de aula virtual y
gestiona el mundo académico y de comunicacion en
colegios. En 2022 le toco a Radar Escolary Bambinotes,
ambas edtech chilenas. “Nos ha tocado que hay empre-
sas que quieren competir contra nosotros y, cuando no
pueden. nos dicen que cooperemos’, cuenta Gringaus.

Este martes cerraron la quinta compra: KicdsBook, ed-
tech fundada en 2018 por los chilenos Sabrina Orellana
y Rodrigo Marambio, que se enfoca en la digitalizacion
de las comunicaciones entre apoderados y parvularias.
Pese a que no revelan elmonto por el que se pactd
la adquisicion, Gringaus asegura que “fue una salida
buena para ambas partes”.

Aligual que cuando compraron Pencil y GoSchool,
la transaccion se hizo bajo la modalidad acquiring, que
permite que los fundadores y funcionarios de la empre-
sa vendida puedan integrarse al equipo de la startup
que realizo la compra. Asi, asegura Gringaus, el equipo
de Colegium alcanzara los 184 empleados durante las
proximas semanas.

- Estamos en un momento complicado para el
mundo tech. De hecho, se dice que varios founders
estan buscando el exit de sus companias, mientras
que Colegium va en camino contrario...

- En este mundo o creces o desapareces. Es asi. Site
quedas estancado, viene otro y te come. Nosotros en
Colegium encontramos un mecanismo para escalar en
el mundo edtech, que es un mundo muy denso y lento,
Venderle un producto a un gerente o una persona en
concreto es muy diferente a venderle algo a un colegio.
Ahi tienes que venderle al director, a los apoderados,

a los profesores, etc. (..) Ahora todo el mundo quiere
el exit, pero a nosotros nos encanta lo que hacemos vy,
lo mas importante. es que lo hacemos bien. sabemos
operar y rentabilizar. Eso ha sido clave.

El 2024, asegura Gringaus, lo cerraron con un 6% de
crecimiento. Ahora, con la compra de KidsBook. se es-
pera que este 2025 crezcan un 20% mas en facturacion.
El objetivo, asegura su fundador, es que con esta nueva
adquisicion Colegium pueda entrar con aun mas fuerza
al mundo de los jardines infantiles, donde ya opera en
500 jardines con Pencil. “Nuestra idea es hacer una
sola plataforma que junte las funcionalidades que tiene
cada sistema’, asequra el fundador,

- (.Planean operar en universidades?

- 2028. Ya tenemos un plan estrategico. Nos hemos
dado cuenta de que si bien es un mundo que opera
de manera diferente a los colegios y los jardines, igual
tiene necesidades que faltan por atender. Nuestro foco
ahora es crecer full en colegios y jardines, pero quien
sabe.. quizas algun dia compremos una empresa que
opere en universidades. +



