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Resolution Authorizing executing of 3rd Amendment to HUB Contract 

RESOLUTION 
 

BE IT RESOLVED BY THE CITY COUNCIL OF THE CITY OF EL PASO: 
 

That the City Manager be authorized to sign the Third Amendment to the Economic 
Development Program Grant Agreement between the City of El Paso and The Hub of Human 
Innovation Inc. allowing the parties to revise various portions of the Agreement to expand the 
breadth and impact of Applicant’s endeavors; while providing a marketing plan and metrics to 
better assist the City in crafting its growth policies. 
 
 

APPROVED this_____ day of ______________, 2016. 
 
 

CITY OF EL PASO 
 
 

___________________________________ 
Oscar Leeser 
Mayor 

 
 
ATTEST: 
 
 
___________________________________ 
Richarda Duffy Momsen 
City Clerk 
 
 
APPROVED AS TO FORM:   APPROVED AS TO CONTENT: 
 
 
___________________________________  ____________________________________ 
Juan S. Gonzàlez     Cary S. Westin, Managing Director 
Assistant City Attorney    Economic & International Development 
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Marketing and Strategic Calendar Thought Paper 
City of El Paso 

Economic and International Development Department 
 
Who are the stakeholders and clients of The Hub and its partnership with City of El Paso 
Department of Economic and International Development?  They are innovators and 
entrepreneurs who will start companies in the region, existing innovation startups in the 
region, startups that are looking to locate to the region, investors who wish to invest in local 
startups, funders who want to fund the innovation process, and the innovation community we 
serve.  
 
Specifically The Hub stakeholders are: 

 Individuals and organizations who wish to support the development and maintenance 
of an innovation ecosystem. 

 Entrepreneurs and innovators from the region who have an idea for a product or a 
company and need the skills to validate those ideas, and have the financial capacity to 
develop ideas. 

 Startups that have need for targeted business support to grow their company, and 
have the financial capacity to grow a business. 

 Startups that need minimal space and also require targeted business support to grow 
their company, and have the financial capacity to develop ideas and grow a business. 

 Individuals from the public who are interested in information and education on 
entrepreneurial skills and resources. 

 Investors and entrepreneurs who are looking for funding opportunities and strategic 
partnerships within our community. 

 Entrepreneurs who are looking for opportunities to give back within our community as 
mentors, advisors, speakers and volunteers. 

 
In order to provide the best possible results to our stakeholders and generate a path towards 
sustainability we are plan to develop a market strategy in conjunction with the City of El Paso 
which includes a clear understanding of our skills and capacity, the stakeholders we serve and 
the competition we face.  An important component of that marketing strategy is involvement 
in conferences, meetings, symposiums, and specialized events centered on innovation and 
entrepreneurship. 
 
There are a large variety of these types of events both regionally and nationally.  It is 
challenging to decide what, and where, the region should participate.   Below is a selected 
number of events that are well regarded in the innovation, incubation, and acceleration 
community.   
 
The purpose of participating in these events can differ widely based on the event.  They 
include direct training and education of Hub and City staff, understanding the global 
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innovation ecosystem, attraction of capital to the region, interaction with and possible 
attraction of entrepreneurs and startups to the region, and developing a network of contacts 
for Hub clients and regional businesses. 
 
It is important to note that The Hub does not have the physical resources or budget to attend 
more than one or two of these events annually, therefore we propose that the City’s 
Economic and International Development Department combine with The Hub and other 
organizations involved in our innovation ecosystem to develop a comprehensive marketing 
strategy with collateral materials, and a strategic calendar for implementation.  
 
Marketing Goals, Objectives and Strategy Outline 

 Understand Company, Customers and Competition  
o Company, in this case, the region and its innovation ecosystem and 

entrepreneurial support system.  
o Customers and stakeholders that we as a region, and The Hub as an entity have 

the capacity to serve.  
o Competition, both regionally and nationally. 

 

 Understand the linkages between these three and the external and economic and social 
environment.  
 

 
Jain, S.C. 1997 Marketing Planning and Strategy 

 

 Develop a network of entrepreneurial stakeholders 
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o Information sharing.  
o Community building. 
o Joint fundraising. 
o Common message/voice. 

 

 Develop S.M.A.R.T objectives 
o Specific 
o Measurable 
o Attainable 
o Relevant 
o Time Bound 

 

 Develop materials that demonstrate the regions innovation ecosystem and entrepreneurial 
support system, and The Hub’s and the City’s Entrepreneurship efforts 

o Dedicated web page and/or Web page content for partner organizations. 
o Printed materials ‐ brochures, flyers. 
o Branded materials for events.  
o PowerPoint presentation and posters/visuals for use in seminars and informational 

meetings.  
 

 Attract innovators, entrepreneurs, and start‐up businesses  
o Press releases to be distributed to local, regional and national media outlets as 

appropriate. 
o Informational workshops for companies, investors, and other interested parties 

about The Hub, City incentives for startups, regional opportunities, and relevant 
regional entrepreneurial support. 

o Attend meetings/events locally, regionally and nationally to learn what others are 
doing, to market what we are doing, and to understand how we fit within each of 
these ecosystem levels. 

 

 Increase name recognition  
o Develop a newsletter to inform stakeholders at all levels.  
o Request to be added to online directories, documents and relevant websites.  
o Set up and keep updated relevant social media – Facebook, Twitter, and Instagram 

as examples. 
o Subscribe to relevant newsletters, blogs.  
o “Like” relevant social media.  
o Increase communications with potential partners. 
o Become member of relevant organizations such as iNbia. 
 
 

 Participate in, and support where possible, regional and national conferences and events 
o Develop a calendar of strategic events. 



 

Page 4 of 6 
 

o Determine composition of team best to attend. 
o Customize marketing materials based on event. 
o Develop a targeted list of sponsors to support attendance – law firms, hospitals, 

travel agencies, accountants, manufacturers.  
o Determine feedback mechanism so the network of ecosystem providers all benefit 

from knowledge gained and contacts made. 
 

Events to be Considered as Part of the Strategic Calendar 
 
Paso del Norte Venture Competition and Expo  

 1st Friday and Saturday in March, El Paso Texas 

 Pitch Competition, expo, awards, networking, mentoring and coaching.  Focus on 
regional startups. 

 http://pdnvc.org/home.html  
 
International Conference on Business Incubation –  iNbia  

 March 26‐29, 2017, Seattle Washington 

 Conference, interactive professional development courses, networking. Focus on 
incubation‐acceleration best practices and innovative tools for entrepreneurial 
programs. 

 Registration is open now.  

 http://inbiaconference.org/  
 
South By Southwest Interactive ‐ SXSW  

 March 10‐14, 2017, Austin Texas 

 Conference, awards, networking/interaction, festivals. Focus on technology and digital 
creativity. 

 Registration opened on August 1, 2016.  

 https://www.sxsw.com/festivals/interactive/     
 
SXSW ECO 

 October 10‐12, 2016,  Austin Convention Center, Austin Texas 

 Conference, awards, networking, mentoring and coaching.  Focus on innovation in 
technology and design that positively impacts the economy, environment and society.  

 Registration is open now.   

 http://sxsweco.com/ 
 
Angel Capital Association Summit 

 April 26‐28, 2017, San Francisco California 

 Conference, professional development, networking.  Focus on angel investors.  

 Not open to the general public. 

 https://www.angelcapitalassociation.org/2017‐summit/  
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Global Coworking Unconference Conference – GCUC  

 May 3‐6, 2016, Los Angeles California 

 Conference, networking, training centered around coworking spaces for innovators. 

 Dates and Location for 2017 not announced.  

 http://gcuc.co/  
 
Grow Conference – Grow Your Company, Inc  

 May 17‐19, 2016 Las Vegas Nevada 

 Conference, workshops, networking, sponsored by Inc., Focus entrepreneur and 
business development.  

 Registration and 2017 dates not published.   

 http://growco.inc.com/  
 
Lean Startup Week 

 October 31 – November 6, 2016, San Francisco California 

 Conference, bootcamps, tours, networking.  Focus on lean startup ideas, 
methodologies. 

 Registration is open.   

 http://2015.leanstartup.co/conferences/2016/ 
 
National SBIR/STTR Fall Summit co‐located with Defense Energy Innovation Summit and 
Showcase 

 November 29‐December 1, 2016, Austin Texas 

 Conference, showcase, individual agency meetings. Focus on physical and life sciences 
innovation and commercialization. 

 Registration is open.  

 http://defenseinnovation.us/sbir.html  
 
Startup Grind Global Conference  

 February 23‐24, 2016, Silicon Valley California 

 Conference and networking.  Have chapters across the globe. Focus on connecting 
entrepreneurs.   

 Registration and dates for 2017 not set.  

 https://www.startupgrind.com/  
 
TechConnect World Innovation Conference co‐located with National SBIR/STTR Conference, 
National Innovation Summit and Nanotech 2017 Conference 

 May 14‐17, 2017, Washington, DC 

 Conference, showcase, individual agency meetings. Focus on physical and life sciences 
innovation and commercialization. 

 Registration is opening soon.  
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 http://nationalinnovationsummit.com/  
 
Tech Week 

 Six cities in 2016, Detroit, Chicago, Toronto, Kansas City, New York, Dallas, Los Angeles, 
Miami 

 Conference, showcase, launch competition, networking, festival.  Focus tech 
entrepreneurship.  

 Registration varies by city. New York, Dallas, Los Angeles, Miami still open.    

 http://techweek.com/   
 
TechCrunch Disrupt  

 September 12‐14, 2016, San Francisco California 

 Conference, workshops, networking, showcase, pitch competition.  Focus technology 
startups with participation from entrepreneurs, investors. 

 Registration is open.   

 https://techcrunch.com/event‐info/disrupt‐sf‐2016/  
 
 
 
 
 
 
 







     

 

Shift – Powered by The Hub 
Module I ‐ Customer Discovery 

2016 ‐ 2017 
 
Why do most technology startups fail? Because they start executing before they have a sound business model, 
and before they understand what their customers want. What about you? Have you discovered a scalable and 
profitable business model yet? Do you really know your customers’ pain?  
 
The Hub of Human Innovation’s Customer Discovery module is designed for both entrepreneurs with ideas and 
for those who have an existing startup. The Customer Discovery Program uses a combination of methodologies 
including Steve Blank’s Lean Startup, I‐Corp’s  Accelerated Commercialization Process (get out of the building), 
and the Business Model Canvas to uncover and validate your customer assumptions. 
 
After this program, you will have a better understanding of what your customers want.  You will have identified 
the core of your business model – your customer segments and value proposition.  Or you may discover your idea 
isn’t viable. That’s OK too. It’s better to find out now than spend years and a fortune only to find out people won’t 
buy your product. 
 
How does it work: 

1. Make assumptions about what needs to be true about your customers in order to succeed. 
2. Design tests, collect data/talk to customers.  
3. Interpret the results. 
4. Start a business model canvas for your idea/startup. 
5. Update your business model canvas weekly based on your customer discoveries. 
6. Present your findings and get critical feedback. 
7. Repeat for the next session. 

 
Expectations: 

1. Intensive program with four 2 hour sessions.  
2. Commit to participate in each class session and be ready to present. 
3. Three one‐on‐one mentoring sessions. 
4. Identify and learn how to effectively communicate your business idea. 
5. Talk to at least 15 potential customers.  
6. Start your business model canvas. 

 
Requirements and Process: 

1. Have an idea or a startup project. 
2. Fill out the application. 
3. Pay the application fee.  
4. Purchase and Read the book: Business Model Generation by Alexander Osterwalder & Yves Pigneur 

http://www.businessmodelgeneration.com/book/order. 
 



Textbook:  Business Model Generation by Alexander Osterwalder & Yves Pigneur

Session Date‐Time Topic Activity # of New Discoveries

A Week 1 Introductions and Course Expectations 1 Hr. 15 Min. Lecture‐Demo

5:00 ‐ 7:00PM Customer Discovery Basics

What is Interviewing

Sample Interviews 45 Min. Class Activity

B Week 1 Mentor‐Entrepreneur Office Hours 2 Hrs.

TBD

C Week 2 Business Model Canvas 45 Min. Lecture

5:00 ‐ 7:00PM 5

Customer Discovery Report Out 1 Hr. 15 Min. Class Activity

Business Model Canvas Draft 1

D Week 2 Mentor‐Entrepreneur Office Hours 2 Hrs.

TBD

E Week 3 Value Propositions 1 Hr. Lecture

5:00 ‐ 7:00PM Customer Segments

5

Customer Discovery Report Out 1 Hr. Class Activity

Business Model Canvas Draft 2

F Week 3 Mentor‐Entrepreneur Office Hours 2 Hrs.

TBD

G Week 4 Customer Discovery Wrap up 15 Min. Lecture

5:00 ‐ 7:00PM 5

Customer Discovery Report Out 1 Hr. 45 Min. Class Activity

Business Model Canvas Draft 3

Company Pitch

Totals 4 Weeks 8 Hrs. Class Time 15

6 Hrs. Available Mentor Time Customer Discoveries

Shift ‐ Powered by The Hub 

Module I ‐ Customer Discovery



     

 

Shift – Powered by The Hub 
Module II – Business Model Canvas 

2016 ‐ 2017 
 
Have you discovered a scalable and profitable business model yet? If you understand who your customers are and 
what they want ‐ now is the time to map out your business using the Business Model Canvas. The Hub of Human 
Innovation’s Business Model Canvas module is designed specifically for entrepreneurs who have an existing 
startup. The program works with participants to create an in‐depth understanding of a cutting edge tool to 
uncover and validate your startup’s business model ‐ the Business Model Canvas.  
 
After this program, you will have a better understanding of what you need to do to make your company a success.  
You will have solidified the core of your business model – your customer segments and value proposition – and 
you will have sketched out the other components of distribution channels, key resources, key partners, key 
activities, cost structure and revenue model. 
 
How does it work: 

1. Develop a business model canvas for your startup. 
2. Make assumptions about what needs to be true about your business model in order to succeed. 
3. Design tests, collect data, talk to customers/partners/distribution channels to inform your decisions. 
4. Interpret the results. 
5. Update your business model canvas weekly based on what you have learned. 
6. Present your findings and get critical feedback. 
7. Repeat for the next session. 

 
Expectations: 

1. Intensive program with three 2 hour sessions.  
2. Commit to participate in each class session and be ready to present. 
3. Three one‐on‐one mentoring sessions. 
4. Build the value proposition. 
5. Define and canvas the business model. 
6. Understand your key resources, key partners, key activities.  
7. Map out a sales process. 
8. Build the economic model and understand the financial metrics.  
9. Identify and learn how to effectively communicate your business model. 

 
Requirements and Process: 

1. Have a startup project. 
2. Fill out the application. 
3. Pay the application fee.  
4. Purchase and Read the book: Business Model Generation by Alexander Osterwalder & Yves Pigneur 

http://www.businessmodelgeneration.com/book/order. 



Textbook:  Business Model Generation by Alexander Osterwalder & Yves Pigneur

Session Date‐Time Topic Activity

A Week 1 Introductions and Course Expectations 1 Hr. 30 Min. Lecture‐Demo

5:00 ‐ 7:00PM Business Model Canvas Basics

Value Propositions

Customer Segments

Customer Relationships

Channels

Business Model Canvas Draft 1 30 Min. Class Activity

B Week 1 Mentor‐Entrepreneur Office Hours 2 Hrs.

TBD

C Week 2 Review Customer Segments, Relationships, Channels 1 Hr. 15 Min. Lecture‐Demo

5:00 ‐ 7:00PM Key Activities

Key Resources 

Key Partners

Business Model Canvas Draft 2 45 Min. Class Activity

Company Pitch

D Week 2 Mentor‐Entrepreneur Office Hours 2 Hrs.

TBD

E Week 3 Cost Structure 1 Hr.  Lecture‐Demo

5:00 ‐ 7:00PM Revenue Model

Business Model Canvas Draft 3 1 Hr.  Class Activity

Company Pitch

F Week 3 Mentor‐Entrepreneur Office Hours 2 Hrs.

TBD

Totals 3 Weeks 6 Hrs. Class Time

6 Hrs. Available Mentor Time

Shift ‐ Powered by The Hub 

Module II ‐ Business Model Canvas


