. COLLISI

La explosién de la innovacion

SESION ABRE LA CAJA NEGRA - DIAGNOSTICO

| NOMBRE DE LA INICIATIVA/PROYECTO EMPRESARIAL : HELPYHUB MENTOR SENIOR : JUAN CARLOS LOAIZA |
o ESTADO ACTUAL i iader (indi es claves de Linea
AREAS INTERROGANTES FORTALEZAS DEBILIDADES
Explicar como se encuentra la iniciativa en cada subcomponente base)
Hay un mezcla de experienciay | El equipo se estd terminando de
Equipo con alta experiencia en sus dreas especificas: Tienen experiencia en adaptacién al cambio. Los perfiles | estructura y se busca lograr el Arrancan con un equipo base con diferentes perfiles y eso hace
EXPERIENCIA Y CONOCIMIENTO
negocios, tecnologia, disefio y comercial. son buenosy p! iso de cada uno de los que sea un equipo interesante.
compromiso. miembros del equipo.
Pueden gestionar la
N . . » L N Hay p isoy il de i6n del proy de con un equipo inicial y puede desarrollar. Estan en
CAPACIDAD DE GESTION El lider tiene una alta capacidad de gestion y los demds vienen de la mano del lider
comunicacién manera inicial, pero necesitan ceros en evolucién
apoyo para lograr lo cohesion
Es una sola persona liderando
. 100% el lider del equipo que se ha encargado de armar su equipo de trabajo y ha | Dedicacién total de parte del lider La dedicacién del lider es buena y demuestra mucho
FUNDADORES FUNDADORES INVOLUCRADOS (TIEMPO DE DEDICACION) todas las actividades. Seria bueno

conseguido buenos perfiles

del equipo

conseguir un socio.

compromiso. Se requiere un socio més por lo menos.

PARTICIPACION FUNDADORES (% ACCIONARIA)

La participacion es del 100 % de lider del equipo

Le permite la toma de decisiones

répida

Necesita socios que lo apoyen en

la estructuracién de la empresa.

Ser el duefio Gnico permite tomar decisiones rdpidamente. Pero

se encuentra sin apoyo directo de socios que aporten su visién al

negocio

INVERSIONES FUNDADORES

La inversi6n ronda los $ 2 millones

Capital propio y se ha invertido

mucho en tiempo de trabajo

No hay capital para poderle

invertir

Arrancan con unos valores de capital muy bajos. No hay

recursos pero hay capital humano que quiere trabajar.

GOBIERNO CORPORATIVO

No esté completamente definido en este momento

Hay unos posibles cargos
definidos pero falta

estructuracion todavia

No hay un organigrama de la
organizacién. Sélo el liderazgo de

José Manuel.

Hay que todala de

PARTICPACION EN PROGRAMAS SIMILARES

no

NEGOCIO Y COMERCIAL

Suple una necesidad de las

No hay un plan estructurado de

Hay una gran necesidad de las personas todo el tiempo

MODELO DE NEGOCIO (RENTABLE/ESCALABLE) Rentable y altamente escalable p por para p
personas en su dia a dia accién .
de servicios
Practicidad y disponibilidad No hay posicit i de la af porque esta inicit
Posible falta de confianza al inicio
inmediata de servicios en Se recomienda realizar una ia de en

PROBLEMA QUE RESUELVE

Punto de enlace entre prestador de servicio y usuario para prestar un servicio

cualquier lugar y desde la

comodidad del dispositivo mévil

por falta de conocimiento de la

existencia de la aplicacién

9
los dos tipos de clientes de la aplicacién, los prestadores de

servicios y los usuarios de la plataforma

DIFERENCIACION DEL MODELO DE NEGOCIO

Totalmente mévil, de facil uso, practico, econémico, efectivo. No hay nadie en

Colombia prestando el servicio

Facilidad para el usuario y el

prestador de servicio de

lad de parecerse o

clientesy

través de unaf de

con otros de

manera réapida, facil y confiable

el tipo de pl es para buscar servicios de todo
tipo, que sea reconocida como un HUB de servicios a nivel

enla

y llegar a prop un nuevo

manera de encontrar y ofrecer servicios

ESCALABILIDAD Y REPLICABILIDAD

muy alta

crecimiento réapido a nivel
nacional y latinoamericano por la
alta demanda de servicios y
prestadores de servicios en
LATAM

No llegar a tener tofos los
prestadores de servicios activos
en el momento de buscar un

servicio por parte de un usuario

Se tiene conocimiento de que dia a dia en los grupos o
comunidades preguntan todo el tiempo por prestadores de
servicios. Se espera que al lanzar la aplicacién, el mercado

comenzaré a buscar a través de ella. Es la expectativa.

MODELO DE INGRESOS (FIDELIZACION Y RECOMPRA)

Cobro por conexién (lead) efectiva. Planes premium, inscripcion, meta data

Puede ser un servicio de contacto
econdémico y practico para

ambas puntas.

Que los usuarios hagan
negociaciones fuera del

plataforma

Se debe estructurar en el plan de negocio, los modelos
de fii

que se estén y la manera

de monetizar la aplicacién




ESTRATEGIA DIGITAL (MARKETING-VENTAS)

Estrategia basada en dar a conocer la herramienta y las ventajas de usarla para

acceder a todo tipo de servicios. Se usan redes sociales.

Fécil difusién usando redes

Se han hecho enredes

pero sin

Y grupos donde

] i6n . Se estan una serie de encuestas para

varias

se por

prestadores de servicios

como tipo de servicios, rango de

edad, ubicacién demogréfica entre otros

MERCADO

CONOCIMIENTO DE LA INDUSTRIA

No hay mayor conocimiento de la industria. Han venido aprendiendo a medida que

desarrollan el proyecto.

Es una apuesta que se acomoda
alas tendencias actuales de

encontrar todo desde el

No se tiene todavia el
conocimiento suficiente de la

industria 5.0

Estdn aprendiendo de la industria y del uso de la tecnologia para

el negocio. Estén en proceso.

MERCADO OBJETIVO DEFINIDO

No tienen un mercado objetivo definido. Han tenido algunos acercamientos, pero no

hay claridad adn. Pueden haber varios mercados que se pueden abordar.

Mercado en expansién en Latam

Personas que no tengan
experiencia en el uso de
aplicaciones méviles y que no

puedan usar la aplicacién.

Se esta disefiando la aplicacién para que sea muy fécil de usare

intuitiva. Como parte del acompafiamiento se espera lograr

los a

TAMARNO Y TENDENCIAS DE MERCADO

No esté determinado el mercado y es una tarea a desarrollar en el proceso de

acompanamiento

Tendencia a el uso del dispositivo
mévil para la bisqueda de
cualquier recurso o servicio, a su
vez ofrecer servicios y encontrar

clientes de manera efectiva

No tener la capacidad financiera

para escalar la aplicacién

Se esta elaborando un plan de negocio solido con el fin de

encontrar financiacién que permita el inicio de la operacién y la

idad de el negocio

BARRERAS DE ENTRADA Y REGULACION

La cantidad de prestadores de servicio disponibles y demanda de los usuarios

Répida expansién por voz a voz al
solucionar una necesidad

cotidiana de millones de

No hay la capacidad para

expandirnos con la suficiente

Se ita un imi mas de las barreras del

[}

negocio y de cémo pueden superarse.

rapidez
personas
Hay una gran posibilidad de
. ’ N N e _ ~ lograr una gran expansién del No se tiene un plan de expansién | Se debe trabajar en el plan de expansién y los posibles
MERCADO EN EL QUE OPERAN Y PLAN DE EXPANSION Mercado abierto a todo tipo de usuario y requerimiento. NO estén operando adn.
negocio en periodo muy cortos, | definido escenarios que puedan ocurrir durante esta
una vez lanzada la aplicacién
Un gran numero de prestadores
de servicios en tola LATAM
buscando clientes y un gran Se debe trabajar en la construccién de un plan de mercadeoy
Alto potencial con escuelas de formacién. Alli se buscardn los proveedores. No hay Hay potencial, pero no se ha N o . .
POTENCIALES ALIANZAS ESTRATEGICAS numero de usuarios buscando comunicacién para dar a conocer la aplicacién a nivel nacional e
alianzas adn desarrolladas conversado con hinguno ain R R N
servicios dia a dia. Se pueden internacional. Ese es el paso a seguir.
acceder a ellos por medio de
i con
Se usaran las experiencias que han tenido este tipo de
o Abren el camino para el uso de il servicios simil Yy plicacit j los asg en los cuales podrian haber
COMPETIDORES LOCALES Y REGIONALES in drive, jelpit, TResuelve
este tipo de i p i ] y dando una p de valor en la aplicacié
a hacerla mas afectiva y facil de usar
Se tiene un disefio robusto Se esta formando un equipo solido de programadores los cuales
NIVEL DE DESARROLLO DE PRODUCTO TECNOLOGICO Diserios funcionales de la aplicacion basado en una arquitectura Falta la creacién del cédigo tiene habilidades especificas para poder llevar a cabo de
escalable, aplicacién
Se han realizado encuestas para
encontrar las necesidades de los
R No se ha podido realizar una ) )
. . . N . usuarios y prestadores de Se han estado realizando encuestas para validar la respuesta de
VALIDACION ENTORNO SIMULADO O REAL No se han realizado adn las validaciones. validacién ya que no se tiene
servicios, y asi trazar la hoja de las personas a la aplicacién
. . hasta el momento un MVP
ruta de los servicios principales a
conectar de la aplicacién
TECNOLOGIA PRUEBAS MINIMAS DE FUNCIONALIDAD/FACTIBILIDAD no No hay aplicacién ain No hay aplicacién aan No hay aplicacién ain

USABILIDAD - FUNCIONALIDAD - INTERFAZ DE USUARIO -
EXPERIENCIA DE USARIO

Se cuenta con un boceto funcional de la aplicacién elaborado bajo principios y

conceptos disefio ux-ui

Se cuenta con una interfaz de
fécil acceso, intuitiva y agradable
usando conceptos de disefio
UI_UX en la aplicacién. Se espera
poder registrar cunado esta la

aplicacién montada

No hay aplicacién ain para poder

hacer un registro

Se espera contar con un PMV en los préximos meses, para luego

aun que pueda ser

TITULARIDAD V/PROP\EDAD INTELECTUAL

No hay un registro adn. La aplicacién va a iniciar su desarrollo

Todo el codigo disefios y
funcionalidad son producto del
desarrollo y el disefio que se tiene

hasta el momento

No contamos con registros de
propiedad intelectual y disefios

corporativos registrados

Se espera contar con un PMV en los préximos meses, para luego

a un aplicativo que pueda ser




HISTORIAL DE FINANCIACION

No contamos con un historial de financiacién

Se puede estructurar desde cero
para evitar inconvenientes o

vicios en la financiacién

Falta récord financiero o historial

Se arranca desde cero. Elaborar un plan financiero que permita

de forma efici los

ylas

proy para la ba de deuna

manera efectiva

No hay un plan comercial. Es

Se requiere de trabajo con el asesor comercial para poder

VENTAS Y MARGENES No hay ventas a la fecha y no hay definido un modelo de monetizacion especifico |NA necesario trabajar en ese plan
desarrollar el plan de ventas
cuanto antes
FINANCIERO + [Ty i "
B . . No hay claridad de los costos de | Se inicia desde cero en la exploracién del negocio y de los costos
COSTOS OCULTOS No estdn identificados adn NA
los servicios a vender que implica
Elaborar en el plan financiero una matriz de costos minimos e
No hay una definicion de costos. Se tienen algunas cotizaciones de equipos y costo |Permite tener una idea de los N
ESTRUCTURA DE COSTOS INICIAL . . No se tiene costos p inici ici para ir fondos para el inicio de la
de personal; basico para la operacion costos minimos de operacién
operacién
. Hay que hacer un ejercicio de
TICKET PROMEDIO No esté completamente definido en este momento NA desde cero en la exploracién del negocio
definicién de pricing
DINAMICA En la sesion "Abre la Caja Negrd', tres expertos guiaran a los miembros de la iniciativa a explorar detenidamente los componentes clave de su proyecto, como los fundadores, el modelo de negocios, la gestion comercial, la tecnologia, entre otros. Mediante preguntas y andlisis, se
descompondré cada componente, se identificardn fortalezas y Greas de mejora, y se generardn soluciones especificas. Esta dinamica facilitaré la comprension profunda de la iniciativa y permitird planificar acciones concretas para optimizar su funcionamiento y lograr el éxito deseado.
DURACION Las iniciativas empresariales de base tecnolégica estardn citadas para 1 hora, el objetivo es realizar diagnostico es proporcionar una vision general y un andlisis inicial de los componentes clave de la iniciativa empresarial, incluyendo fundadores, modelo de negocio, gestion comercial,

tecnologia y otros aspectos. A través de preguntas y discusiones, se busca identificar oportunidades de mejora y generar ideas iniciales para optimizar la iniciativa en funcién de sus componentes fundamentales.




COLLISI

La explosion de la innovacian

PLAN DE TRABAJO Y METRICAS FOCUS

NOMBRE DE LA INICIATIVA/PROYECTO EMPRESARIAL

#{REF!

| MENTOR SENIOR

#{REF!

FASE DE ACOMPANAMIENTO

1I- DINAMICA DE CAMBIO

AREAS

Estrategia
¢Que?

Acciones
¢Responden al Como?

Responsable

Tiempo (Semana a
semana)
¢Responde al cuando?

METRICA FOCUS
(Indicador que impacta)

METAS
¢Cuantificable y medible
en el tiempo?)

RESULTADOS DE
ACOMPANAMIENTO

LINEA BASE (semana 2)

Semana 10

FUNDADORES (EQUIPO DE
TRABAJO)

Crear un equipo de trabajo robusto con personas que

aporten habilidades para lograr el objetivo de la
aplicacion,

Buscar y reclutar talento humano especializado para lograr
un equipo de trabajo soludo y fuerte y compriometido con la
vision de HelpyHub

JOSE MANUEL PINEDA

sep-30

% porcentaje del equipo
estructurado

Contar con un equipo
estructurado

Se le prestar tructuracion del

equipo y que

uda para la es
in equipo

Empieza con un CEO, disefiador UX - UI,

CTO (posible), 2

100 %

MODELO DE NEGOCIOS

Establecer el modelo de negocios base para la
operacion de HelpyHub

Redactar el modelo de negocios y establecer la guia de
gobierno corporativo de HelpyHub. Desarrollo de un Canvas
para el modelo de negocio

JOSE MANUEL PINEDA - Mentor|

sep-30

% desarrollo de modelo Canvas

Contar con el Canvas
estructurado

Trabajo en conjunto co
desarrollo del modelo de negocio

el mentor para el

No tienen Canvas de modelo de negocio.
Arrancan de ceros

85%

NEGOCIO Y GESTION
COMERCIAL

Establecer una estrategia comercial para la
adquisision de clientes, prestadores de servicios y
usuarios en la aplicacion. Desarrollo del plan
comercial.

Desarrollo del plan comercial con el asesor comercial.
Establecer el plan de trabajo en base el modelo de
negocios, gestionando una estrategia

JOSE MANUEL PINEDA
NATALI ESCUDERO. Mentor y
asesor comercial

0ct-30]

9% de desarrollo del plan comercial y
la estrategia comerci:

Contar con un plan comercial
estructurado

mentor y asesor

ollo del plar

Trabajo en conjunto
comercial para el desa

comercial

No hay un plan comercial. Arrancan de cero

DISENO Y BRANDING
TECNOLOGICO

Establecer el branding, imagen corporativa y disenos

de la aplicacion

Establecer y disefiar el brading, brandbook y disefios de la
aplicacion basandose en principios de arquitectura escalable
y usando conceptos de disefio UI-UX, con el fin de lograr un
disefio facil de usar y con mucha recordacion de la marca en
los usuarios, acorde a las tendencias actuales

JOSE MANUEL PINEDA
DOUGLAS VARGAS - Asesor de
Branding y mentor

oct-15;

9% de desarrollo del branding y del
manual de marca

Contar con un branding

definido, interfaces de usuario y |t

manual de marca

ajo en conjunto
anding para el desarro
nterfaces gréficas

Hay un desarrollo de marca inicial, pero
puede ocurrir que el nombre de la marca
cambie paralograr diferenciacion de Jelpit

100 %

MARKETING Y COMUNICACIONES

Desarrollo del plan de marketing y comunicacion. Dar

aconocerla aplicacion por medio de campanas de
marketing dirigidas a prestadores de servicios y
usuarios de la aplicacion

Desarrollo del plan de marketing y comunicaciones en
compaiia del asesor tematico. Establecer una estrategia de
marketing para dar a conocer la aplicacion, apoyados en
redes sociales y el voz a voz para adquiir usuarios y
prestadores de senvicios,

JOSE MANUEL PINEDA
NATALI ESCUDERO. Asesor de
marketing y mentor

oct-25,

9% de desarrollo del plan de
marketing y comunicaciones

Finalizar plan de marketing y
comunicaciones

abajo en conjunto con mentor y asesor de
marketing para el desarrollo de la marcay las
nterfaces graf

Hay redes sociales y se han hecho
publicaciones. Tienen Instagram y pagina
web. No hay un plan de marketing como tal.
Se requiere planificar la estrategia general y
las acciones a realizar.

Comunicar a las personas la existencia de la
aplicacion como herramienta para a bisqueda de
senicios y clientes a través de la plataforma,

Comunicar por medio de la estrategia de marketing,
siguiendo los lineamientos del modelo de negocio, y a su
vez comunicando a los posibles nuevos usuarios y
prestadores de servicios la existenciay el uso de la
aplicacion para que llegue ala mayor cantidad de personas

NATALI ESCUDERO
REGINA PICON. Asesor de
marketing digital y mentor

oct-25

Cantidad de acciones de marketing
realizadas

Desarrollo de la mayor cantidad

de acciones de marketing para

lograr posicionamiento del app
y de sus sencios

abajo en conjunto
marketing

nterfaces gr

on mentor y as:

Hay redes sociales y se han hecho
publicaciones. Tienen Instagram y pagina
web. No hay un plan de marketing como tal
Se requiere planificar la estrategia general y
las acciones a realizar.

TECNOLOGIA

Desarrollar el codigo del PMV con base en los
disefios y prototipos

Desarrollar el PMV para lograr las validaciones en el
mercado real y poder definir el modelo 1.0 de la aplicacion
para comenzar Ia produccion y operacion de la aplicacion

JOSE MANUEL PINEDA
DOUGLAS VARGAS,
ESTEBAN PACHECO. Audaciay
mentor

oct-15/

% de desarrollo del PMV/

Desarrollo del PMV para.
validacion con clientes reales

Hay un prototipo funcional que sirve de
base para la presentacion del alcance de la
aplicacion a Audacia

30%

PLANIFICACION FINANCIERA

Establecer un plan financiero y realizar unas

proyecciones financieras parala operacion y puesta

en marcha de la aplicacion

Establecer el modelo financiero y de costos para el inicio de
la operacion asf como establecer las proyecciones
financieras de la aplicacion teniendo como objetivo lograr el
financiamiento o entrada de capital inicial o semilla para el
inicio de la operacion

JOSE MANUEL PINEDA. Asesor
financiero y mentor

oct-15;

% de desarrollo del plan financiero

Estructuracion del plan
financiero para la compatiia

mentor y as

ollo del plan finar

Trabajo en conjunto
financiero para el desa

No hay plan financiero y es necesaraio
estructurar las proyecciones para la
compafiia

PROPIEDAD INTELECTUAL Y
MECANISMOS DE PROTECCION

Realizar la gestion necesaria para realizar el registro

de la propiedad intelectual de la aplicacion.

de términos
de datos y contratos para clientes y proveedores.
Apoyo enla creacion de la empresa.

Realizar la creacion de la empresa y razon social. Establecer
Ia propiedad intelectual de la aplicacion, definiendo su
estructura legal. Documentos legales de proteccion de la
compafiia

JOSE MANUEL PINEDA. Asesor
legal y mentor

oct-30

9% de constitucion de la empresa. %

Constitucion de la empresa.

de desarrollo de los de
proteccion legal

e los
de proteccion de la empresa

ajo en conjunto con mentor y asesor legal
para el desarrollo de la estructura legal de la
empresa

No hay nadalegal para la empresa

INDICADORES - KPIS

Indicaciones:

Latoma de estos indicadores deben ser medidos en las semanas iniciadas,
Estos indicadores son acumulativos, es decir entre semana y semana se van sumando, con el objetivo de medir al final la tasa de

crecimiento de cada KPIS.

LINEA BASE (semana 14)

Semana 18

Nuevos Clientes

Namero de nuevos clientes

132




KPIs TRANSVERSALES

Nuevos Usuarios

Namero de nuevos usuarios

Nuevas Ventas por producto o
servicio

Namero de ventas

Nuevos Empleos directos

Nuevos empleos creados

Nuevos Empleos indirectos

Nuevos empleos creados

Nuevas Cotizaciones

Nimero de cotizaciones

Interes de compra

Namero de leads

Nuevas Alianzas realizadas

Namero de alianzas
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PLAN DE TRABAJO Y METRICAS FOCUS

NOMBRE DE LA INICIATIVAIPROYECTO EMPRESARIAL

#REF!

‘MENTOF{ SENIOR

#{REF!

FASE DE ACOMPANAMIENTO IIl- DINAMICA DE CAMBIO
. . Tiempo (Semana a METAS
A Estrategia Acciones METRICA FOCUS RESULTADOS DE
AREAS Responsable semana, ¢Cuantificable y medible en - LINEA BASE (semana 14; Semana 18
Qué? ¢Responden al Como? P ) (indicador que impacta) e ACOMPANAMIENTO ¢ )
¢Responde al cuando? el tiempo?)
FUNDADORES (EQUIPO DE Crear un equipo de trabajo robusto con personas | Buscar y reclutar talento humano especializado para lograr 9% porcentaje del equipo Contarcon un equipo | Se defa definido el quipo base con l que se | rabejando. e;‘;:;”ézi:;;ﬁ?r:;ﬁ?:oﬁa
RABATD) due apartn Habiiades para lgrar bt de . |un eqpo de abajosaludo Y uetey compriometdo con | JOSE MANUEL PINEDA octubre 30| o0 POTCENEIC o A e Bt oo vt e
Pl g Py de mercadeo. 100 %
V& 'S6 ESTUEIUTo &1 Moaelo G NEGoEio Com
Redactar el modelo de negocios y establecer la guia de i un Canvas. El paso siguiente es avanzar
MODELO DE NEGOCIOS ss'e"rg'jgi'dﬂ ';“;’I“‘E‘:f; negocios base para la gobierno corporativo de HelpyHub, Desarrollo de un Jose MA%’[E; rP'NEDA E'c";:‘d:'ﬂ';:g:g de 9% desarrollo de modelo Canvas C""‘:;(f:c"(:: a‘;?’“"as El modelo de negocio esta listo y ajustado en los nuevos modelos de monetizacion
P Py Canvas para el modelo de negocio P ‘que ha venido descubriendo el 100%
- Se A Venido rabajando Com T asesor
Establecer una estrategia comercial para la -
NEGOCIO Y GESTION adquisision de clientes, prestadores de servicios y 'é;sa‘;'lg'gr“;‘ "’;a"" di""::g:";'::1:;:?%:;2‘2’“3" M A#‘:Si’:éﬁ‘gé; g '“"Vgﬁ] ., |Final del proceso de 9% de desarrollo del plan comercial | Contar con un plan comercial | Se cuenta con un plan comercial desarrollado en mme"g';“z;”ﬁ'lé: varas SS'S‘VC“;"”‘:SEIEIES
COMERCIAL usuarios en la aplicacién. Desarrollo del plan P U ¢ - Y | acompaniamiento y la estrategia comercial estructurado compaiiia del asesor comercial y el mentor S g 3
ool negocios, gestionando una estrategia asesor comercial Consecusion de clentes, ente s, Fala |
Establecer y disenar el brading, brandbook y disefos de la Tienen un gran avance en la marca que
. aplicacion basandose en principios de arquitectura estd 100 % aprobada. A part de la marca
DISENO Y BRANDING Establecer el branding, imagen corporativa y disenos | escalable y usando conceptos de disefio UFUX, con el fin JOSE MANUEL PINEDA 9% de desarrollo de\ branding y del | GOnar con un branding £l branding esta definido y se espera contar con | se han disefiado las interfaces graficas y
do cc N | DOUGLAS VARGAS - Asesor de octubre 30 definido, interfaces de usuario
TECNOLOGICO de la aplicacion de lograr un disefio faci de usar y con mucha recordacién . manual de marc el manual de marca tienen un Figma con todas las
Branding y mentor y manual de marca
dela marca enos usuaros,acorde a as fendencias funcionalidades. Cuentan con manual de
les  comoleto 0%
- BReaiRoo erpran e markeng
Desarrollo del plan de marketing y comunicacién. Dar Hay redes sociales y se han hecho
a conocer la aplicacion por medio de campanas de f'fa’;‘f;m“ ":":ff;‘: ;’::g:‘r’lf:‘?’;:;z;”gajsa‘;‘:ﬂﬁ de M ATJESE&AS;E%OP'Q;Z’; e | Finaldel proceso de 9% de desarrollo del plan de Finalizar plan de marketingy | El pan de marketing y comunicaciones queda | publicaciones. Tienen Instagram y pagina
marketing dirigidas a prestadores de servicios y i Sug‘;es it ara"ﬂ i usl‘ja;/ms gy mter acompafiamiento marketing y comunicaciones comunicaciones entregado y finalizado No hay un plan de marketing
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INDICADORES - KPIS

La toma de estos indicadores deben ser medidos en las semanas iniciadas,
Estos indicadores son acumulativos, es decir entre semana y semana se van sumando, con el objetivo de medir al final Ia tasa de

crecimiento de cada KPIS.

KPIs TRANSVERSALES

LINEA BASE (semana 14) Semana 18
Nuevos Clientes Numero de nuevos clientes 0 132
Nuevos Usuarios Namero de nuevos usuarios 0 0
Nuevas Ventas por producto o Nomero de ventas o o
servicio
Nuevos Empleos directos Nuevos empleos creados s 8
Nuevos Empleos indirectos | Nuevos empleos creados 0 0
Nuevas Cotizaciones Namero de cotizaciones 0 0
Interes de compra Numero de leads 0 0
Nuevas Alianzas realizadas Numero de alianzas 0 3
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24/08/2023(11:00 am - 12:30 pn|MENTORIA

Diagnéstico de la iniciativa

Arrancan con un equipo base con diferentes
perfiles y eso hace que sea un equipo interesante.
La dedicacion del lider es buena y demuestra
mucho compromiso. Se requiere un socio mas por
lo menos.Hay que desarrollar toda la estructura de
gobierno corporativo. No hay posicionamiento de
la aplicacién porque esta iniciando. Se
recomienda realizar una estrategia de mercadeo
enfocada en los dos tipos de clientes de la
aplicacion, los prestadores de servicios y los
usuarios de la plataforma. Se debe estructurar en
el plan de negocio, los modelos especificos de
financiacién que se estan buscando y la manera
de monetizar la aplicacion. Se necesita un
conocimiento més profundo de las barreras del
negocio y de cémo pueden superarse. Se debe
trabajar en la construccién de un plan de
mercadeo y comunicacién para dar a conocer la
aplicacion a nivel nacional e internacional. Ese es
el nasn a seauir

Nace hace un par de afios con el objetivo de encontrar
servicios confiables y que son muy cotidianos como
cerrajeria, plomeria, entre otros. Es una app que busca
conectar las dos puntas que son proveedores y clientes
que requieren este tipo de servicios. App que funciona en
dispositivos moviles que coencta clientes y proveedores
de servicios. Personas con necesidades de servicios
cotidianos como plomeria, cerrajeria, etc. Herramienta
para obtener servicios confiables y garantizados.

31/08/2023[11:00 am - 12:30 pn{ MENTORIA

Definicién del plan de trabajo para la
iniciativa durante el proceso de
acompafiamiento

Las principales tareas a desarrollar seran: Crear
un equipo de trabajo robusco con personas que
aporten habilidades para lograr el objetivo de la
aplicacion, Redactar el modelo de negocios y
establecer la guia de gobierno corporativo de
HelpyHub. Desarrollo de un Canvas para el
modelo de negocio. Desarrollo del plan comercial
con el asesor comercial. Establecer el plan de
trabajo en base el modelo de negocios,
gestionando una estrategia. Establecer y disefiar
el brading, brandbook y disefios de la aplicacién
basandose en principios de arquitectura escalable
y usando conceptos de disefio Ul-UX. Establecer
una estrategia de marketing para dar a conocer la
aplicacion, apoyados en redes sociales y el voz a
voz para adquirir usuarios y prestadores de
servicios, Desarrollar el PMV para lograr las
validaciones en el mercado real y poder definir el
modelo 1.0 de la aplicacién para comenzar la
nrodiccidn v nneracian de la anlicacian

Se espera contar con un PMV en los préximos meses,
para luego evolucionarlo a un aplicativo que pueda ser
comercializable. Arrancan con un equipo base con
diferentes perfiles y eso hace que sea un equipo
interesante. La dedicacion del lider es buenay
demuestra mucho compromiso. Se requiere un socio
mas por lo menos, Arrancan con unos valores de capital
muy bajos. No hay recursos pero hay capital humano que
quiere trabajar. Diferenciar el tipo de plataforma es para
buscar servicios de todo tipo, que sea reconocida como
un HUB de servicios a nivel internacional y llegar a
proponer un nuevo estandar en la manera de encontrar y
ofrecer servicios. Se aprueba el plan de trabajo por el
equipo.




07/09/2023

11:00 am - 12:30 pm

Se inicia con la estructuracioén del proyecto
y se hace la revision de los ejercicios de
validacion que hacen parte del proceso de
acompafiamiento

Se le solicita a José Manuel un listado de posibles
contactos comerciales para que el equipo
comercial de Collision pueda conseguir citas. Lo
entregara el viernes 8 de septiembre.

Se desarrollara agenda de trabajo con la asesora
de marketing y comunicaciones para iniciar la
asesoria lo antes posible. Mencionan que ya
tienen listo los wireframes del PMV bésico. La
idea es poder coordinar cuanto antes la reuniéon
de Audacia para hacer la presentacion del
requerimiento y con esto evolucionar en desarrollo
de app. Mencionan que ya tienen listo los
wireframes del PMV basico. La idea es poder
coordinar cuanto antes la reunién de Audacia para
hacer la presentacion del requerimiento y con esto
evolucionar en desarrollo de app.

Habl6 con el equipo sobre la posibilidad de cambiar el
nombre. Fue un golpe duro, pero lo asumen como parte
del proceso. Hay que revisar cémo vamos a funcionar en
cuanto a este aspecto porque la necesidad se encuentra
latente. Hay un competidor directo que se llama Jelpit.
Van a esperar la asesoria con Ronny y revisar qué se
puede hacer al respecto. Se habla de Jelpit y del estudio
que hizo José sobre ellos. Se notan diferencias
importantes frente al modelo que quiere implementar
Helpyhub. Este ejercicio es interesante y permite
identificar pros y contras que pueden aprovecharse como
aprendizaje para Helpyhub. Se le pide a José que haga
una revision (Benchmarking) en todo el mundo para ver
quién méas esta prestando este servicio como ellos lo
quieren ofrecer.

Menciona que ha estado revisando el nuevo servicio que
esta prestando inDriver. Dice que es bastante similar a lo
que quiere hacer Helpyhub. Encuentra un problema en la
verificacidn de las nersonas nroveedaras de servicin

14/09/2023

11:00 am - 12:30 pn|

MENTORIA

Revision del Canvas de modelo de negocio
y de los ejercicios de validacion.

Se hace la revision del Canvas y se hacen algunos
ajustes necesarios para que quede listo y
aprobado. Quedan pendientes algunos puntos por
revisién pendientes para la siguiente sesion de
mentoria.También se hace la presentacion de los
Experimentos de mercado para que José Manuel y
su equipo puedan montar los experimentos. Se da
la orientacién necesaria para el desarrollo de los
experimentos que debe llevar a cabo. Se le
entrega el material con las card a José Manuel y
se le pone de fecha de entrega el 25 de
septiembre.

Se desarrollan dos reuniones:

1.Bsesor de branding: da viabilidad al uso de la marca
desde el término gréfico. Menciona que es una muy
buena marca y que no se requieren mayores ajustes.
2.Bsesor de PI: se hace la revision de la marca en la SIC
y el asesor da viabilidad con respecto al posible registro
de PI de HelpyHub. Se agenda la primera reunién de
asesoria directamente entre asesor y empresario. Queda
para el martes 19 de septiembre.

La marca queda aprobada con la salvedad que da el
mentor sobre la posible comparacién o confusién con
Jelpit. José Manuel menciona que puede tener algunas
opciones de inversion con amigos y conocidos. Se le
dice que es una etapa muy temprana para mencionar
eso, pero es algo que debe estar en el radar para un
futuro nroximo

21/09/2023

11:00 am - 12:30 pn|

MENTORIA

Revision del ejercicio de validacion y de las
entrevistas a realizar. Revision del PMV y
coordinar agenda con Audacia.

Ya lanzaron las encuestas del proceso de
validacién y han venido avanzando. Ya tienen
respuestas de las encuestas. Estan segmentadas
en usuarios y prestadores de servicio. Tiene
preguntas para validacién de problema, solucién y
modelo de negocio. Las entrevistas las estan
haciendo de manera presencial. De usuario final
han hecho 9 entrevistas de 15 que deben hacer.
Del lado de prestador de servicio han hecho 6
encuestas de 15 encuestas. Para validar modelo
de negocio han hecho 3 encuestas con expertos.
Se les pide que hagan encuestas de modelo de
negocio a usuario final y a proveedores. Se les
pide abrir un espacio en la encuesta para que la
gente pueda incluir informacion extra sobre sus
respuestas.Se le pide que avance en el desarrollo
del Canvas del modelo de negocio. Se apoya al
empresario en el avance del Canvas y queda
finalizado.

Hay la recomendacion de parte de Fredy Sanchez
de hacer la creacion de la empresa para poder
tener un marco para la operacion de la compafiia.
También recomienda desarrollar la politica de
tratamiento de datos y es la base para la
proteccion de toda la data que se va a recopilar de
usuarios y proveedores. Tareas

1.Modificar la encuesta con la posibilidad de dar

En general ha encontrado buena retroalimentacién sobre
el modelo de negocios y hay interés de las dos puntas o
publicos objetivos por participar. Se coordina la visita a
Audacia para hacer la presentacion del requerimiento del
PMV. Se hace la revision de los mockups que tienen para
llevar a Audacia. Ya tiene una interfaz grafica bastante
desarrollada para llevar a Audacia

La cita con Audacia es el jueves 28 de septiembre en el
horario de la mentoria. Se hara la presentacion al equipo
con los wireframes que han desarrollado. A la cita debe
ir José Manuel con el equipo de UI/UX (Douglas) y con el
desarrollador (Esteban). Fredy no le da:

-Politica de tratamiento de datos

-Dérminos y condiciones

-Registro de marca

Fredy entrega un informe inicial para el registro de
marca.

Los dos primeros documentos mencionados se pueden
obtener a partir de asesoria legal que se prestara por
parte de Collision.




28/09/2023

11:00 am - 12:30 m

MENTORIA

La reunion tiene como objetivo principal la
definicion del PMV con AudaclA. También
se hace la revision de los experimentos de
validacion y del Canvas de modelo de
negocio.

AudaclA se compromete a hacer la revision del
alcance presentado por el equipo de trabajo y dara
una respuesta de lo que incluird el PMV. Esto
debe pasar en la siguiente semana. Se buscara
que el equipo de AudaclA haga presentaciones
con los avances de desarrollo para de esta forma
poder verificar el cumplimiento con el alcance del
PMV. Por otro lado, se verifica el avances de los
experimentos de validacién. Tienen un buen
nimero de encuestas hechas. De usuario tienen
14 y de proveedores 10. Entregan el informe entre
esta tarde y la mafiana del viernes. También
entregaran las cards con la informacién
recopilada.

El equipo de Helpyhub hace la presentacion del
aplicativo y de lo que ellos consideran deberia ser el
PMV. Es una presentacion detallada con unos
wireframes que ya tienen construidos y que son la base
para poder hacer el desarrollo del aplicativo en su
version 1. AudaclA recie tod ala informacion y los felicita
por el grado de depuracién en el que ya estan.
Mencionan que estan muy completos y que tienen muy
claro el alcance. Mencionan que lo que se va a
desarrollar es una versién para porobar y para que la
sigan avanzando. José Manuel hizo el acta de
constitucion de la empresa y la hizo validar de la cAmara
de comercio de Barranquilla. Eso esta listo para hacer la
constitucion. Se ha reunido con el asesor comercial y
estan avanzando en la identificacion de las tareas
comerciales a realizar.

05/10/2023

11:00 am - 12:30 m

MENTORIA

Revision del estado actual del proyecto y de
los avances logrados en las Gltimas
semanas

Ha tenido reunién con el asesor comercial. estan
en defincién de precios. Piensan que sea entre $
12 y $ 15 mil por servicio. Se piensa que hagan
prepagos de la suscripcion y se vayan
descontando. Se le pide a José Manuel que haga
una revision detallada de los modelos de
aplicativos como Fiver y Freelancer para entender
coémo funciona el modelo por comision y ver si es
posible implementarlo en Helpyhub. Esto antes de
la defincién formal del modelo de negocio. El
asesor comercial pide que se tengan 10
proveedores de servicio por cada una de las 25
categorfas con las que va a arrancar.

José Manuel hizo presencia en el Fintech Market de
Barranquilla y logré importantes contactos con personas
que le permitieron hacer el pitch de su aplicativoy a
partir de eso recibir consejos, retroalimentacion y
comentarios sobre el proyecto. En general fue una
actividad muy interesante en la que conocié a personas
como Javier raventos, periodista y escritor con el que
intercambi6 informacion y recibi6 ideas sobre el manejo
de la data que puede recopilar Helpyhub y el uso
comercial que puede darle a esos datos (colocacién de
créditos, venta de nuevos prpductos o servicios, etc.).
También se reunié con el equipo de la compafiia
SimilTech que se mostré muy interesado en ofrecerle
servicios de recaudo para el aplicativo en cuanto a
suscripciones de proveedores de servicios y diferentes
tipos adiconales de recaudos.

Estén definiendo los modelos de monetizacion
con Juan Gabriel. Quieren definir escalas
dependiendo del ticket de aca actividad. También
quieren definri paquetres de servicios enfocados
en los proveedores. Van a trabajar con Danid esta
tarde en el desarrollo de esos paquetes. Tienen
una reunién el jueves con la Universidad
Americana para hablar con la coordinadora de
egresados y buscar oportunidades de alianza para
proveedores. Juan Gabriel consiguié esta
reunion. Estan creciendo en redes sociales a buen
ritmo. Se necesita que José cree un drive y suba
todos los documentos que se han elaborado hasta
el momento. Se debe elaborar el Fire pitch y lo
revisaremos el martes 17 de octubre. Se le
entregan los documentos con las indicaciones
bésicas para preparar el fire pitch. Por otro lado,
se le pide a José que cree una carpeta en drive
donde ponga todos los documentos que hemos
trabajado hasta ahora gue incluven el modelo

José Manuel hace un resumen de la tltima semana de
avance de la iniciativa. Reunién con Danid para las
proyecciones financieras. José dice que estan tomando
los nimero de acuerdo con el crecimiento que han tenido
las otras aplicaciones pero con nimeros menos
optimistas. Se reuni6 con todo el equipo se definié el
inicio del desarrollo de la aplicacién. Con Juan Gabriel
estan haciendo la base del CRM y un funnel para
llegarles a los helpers con un formulario de pre
inscripicion. El objetivo es la consecusion de los
primeros proveedores. Ya se han registrado 14
proveedores en el sitio web de Helpyhub. Se reunién el
director del centro de oiportunidades de la Alcaldia de
Barranquilla, Oscar Pefiuela. Esa reunién tuvo como
resultado el acceso a una base de datos de 180 mil
personas que son 150 mil que tienen una habilidad
técnica y 27 mil emprendedores. Se deben inscribir
como emprendedor.Van a enviar correos a las 150 mil
personas que tienen en el Centro buscando atraer
nuevos proveedores para Helpvhub. Se le recomienda no

10/05/2023| 11 am - 12:30 m |MENTORIA Revision del estado actual de la iniciativa y
avances relacionados con el proyecto.
Preparacion del fire pitch del 19 de octubre.

17/10/2023(18:00 pm - 19:00 m| MENTORIA Acompafiamiento en el Pitch. Revision

discurso.

Se compromenten a ajustar el pitch de acuerdo
con la reomendaciones entregadas en la sesion
de mentoria

Se hace la revision del pitch que se haré en el fire pitch.
Es un discurso elocuente y atractivo. Se le pide a José
Manuel que lo hag con més calma, lo que genera mayor
credibilidad. Debe trabajar en los nercios y en su actitud
frente al publico. Esto le servird para posteriores
presentaciones. Hay recomendaciones del parte del
mentor en cuanto aprecisar algunos datos y ser mas




19/10/2023

11:00 am - 12:30 m

MENTORIA

Acompafiamiento presentacion Pitch y
revision estado actual de la iniciativa.

Debe revisar el problema que puede surgir con los
proveedores y la necesidad de que cuenten con
una ARL para su proteccién frente a un accidente.
Desarrollar unba pieza de promocién para los
préximos encuentros con Universidades.
Menciona que esta quedado en el tema del
desarrollo de una estrategia de marketing. Se
programa una reunién de mentoria para trabajar el
tema y darles el input necesario para que disefien
su estrategia de marketing. Debe desarrollar la
propuesta de valor en el lienzo que se le entrega.
Se les entrega una plantilla base para el
desarrollo del plan de marketing digital.

Se desarrolla el Pitch ante la Jurado. La respuesta en
cuanto al pitch es positiva y se le piden algunos ajustes
como modificar la velocidad de la presentacion y hacerla
un poco mas calma. Se le recomienda revisar el tema de
la ARL para los proveedores afiliados como una tarea
prioritaria. Se hace revision de la iniciativa y se le solicita
el lienzo de la propuesta de valor. Menciona que ain no
lo tiene desarrollado, pero se compromete a hacerlo para
la préxima sesion. Se habla del piloto que se va a
desarrollar para porbar la consecusién de proveedores y
de posibles clientes. Menciona que ya esté trabajando en
una estrategia para conseguir proveedores de la mano
del asesor comercial. Ya han presentado en la
Universidad Américana y les aprobaron hacer promocién
entre los estudiantes. Para eso deben desarrollar una
pieza publicitaria. Les van a dar un espacio en la
segunda semana de noviembre para hacer presentacion
de la empresa a alumnos de Gltimo semestre. También
hay una oportunidad con la, Sergio Arboleda. Se les va a
hacer una presentacion el préximo lunes a la directora de

26/10/2023

11:00 am - 12:30 m

MENTORIA

“Revision del estado actual de la iniciativa y
preparacion de la junta directiva proxima

Deben preparar las presentaciones y las
actividades a desarrollar en las dos universidades
que los han invitado. Para eso hay que tener un
pitch y tener material promocional como pendones
y material informativo. Algunas piezas de
merchandising también podrian ser buena idea.
Se les explica como funciona la junta directiva y
se les pide que preparen la presentacion para el
préximo 9 de noviembre. Se les dan las teméticas
en las que deben concentrar esfuerzo. La préxima
mentoria se revisara esta presentacion.

Estuvieron en la Sergio Arboleda y los invitaron a la feria
de empleabilidad y a la de emprendimiento. Podran
mostrar el servicio en la feria. Se reunieron con
egrsados, comunicaciones y la lider de innovacién. José
hizo la presentacion y sus socias mencionan que fue una
muy buena presentacién mucho méas pausada y logré
buena conexion con la audiencia. La reunién fue exitosa
y abre oportunidades para la iniciativa. El discurso
cambia un poco de monetizar servicios varios y pasa a
monetizar habilidades. Esto abre nuevos horizontes para
proveedores de servicios. También se reunieron con la
Universidad Americana. Tiene programas mas técnicos
que se pueden profesionalizar. Hay una semana del
emprendimiento. Van a participar en ese evento también.

02/11/2023

11:00 am - 12:30 m

MENTORIA

Revision del estado actual de la iniciativa y
ajustes de la presentacion de la junta
directiva proxima

El equipo debe hacer ajustes sobre la
presnetacion de junta directiva que esta basada
en el fire pitch que se presentd en dias pasados.
Debe tener en cuenta que es necesario agregar
informacién sobre el empaquetamiento del
servicio y ademas debe hacer un listado de las
alinzas que se han logrado desarrollar hasta el
momento y los contactos comerciales obtenidos
en las diferentes actividades. la presnetacion se
revisara de nuevo el proximo martes 7 de
noviembre para ya dejarala lista con miras a la
junta del 9 de noviembre.

Se hace acompafiamiento presencial del equipo en la
feria empresarial de Acopi que se desarrolla en
Barranquilla. El objetivo fundamental de hacer presencia
en esa feria es lograr contactos, especialmente de
proveedores de servicios que quieran promocionarse a
través de Helpyhub. Se hace revision del pitch que estan
presentado los colaboradores a los asistentes a la feria y
se les hacen algunas correcciones para que sea mas
atractivo y genere mas enganche con los potenciales
proveedores. Tienen un buen stand y se logran varios
contactos importantes que se tienen que consolidar en el
momento en que esté listo el PMV. Se hace revision
inicial de la presentacion de junta y se les hacen ajustes
aue dehen imnlementar antes del nroximo martes.

03/11/2023

2:30 pm - 3:30 pm

MENTORIA

Revision del alcance del PMV con Audacia

Audacia se compromete a trabajar sobre lo
planteado y contar con un desarrollo de PMV para
finales de noviembre cuando debe ser la entrega.
Trabajaran en Python, django, react. Tendran front
end y back end.

Se hace la revisién con audacia de los mockups y de la
propuesta que llos hacen sobre cémo deberia quedar el
PMV. Se quita el envio por SMS de la info, todo queda
por correo electrénico, se retira la geolocalizacion, se
retira la negociacion, solo hay aprobacion de la oferta. Se
pueden enviar ofertas, pero no hay espacio de
negociacion. José explica como funcionan los cobros de
los servicios. Menciona que todo se hace a través de
recaraas de servicios nor medio de nrenaaos sobre los




08/11/2023

4:30 pm - 5:30 pm

MENTORIA

Revision de la presentacion de junta
directiva

Se le piden ajustes sobre el pitch que se haray la
presentacion. Los ajustes deben estar listos en la
noche del dia de hoy. Con los ajustes queda lista
la presentacion para la junta el dia de mafiana.

Se parte del pitch utilizado en el fire pitch con un
resumen que busca contextualizar a la junta e incluye
cada uno de los siguientes puntos que se piden para la
junta: Empaquetamiento de productos: Describir la
forma en que se ofertaran sus productos y/ servicios, es
decir, su presentacién al mercado

Describir la oferta de valor, Describir el canal de
comercializacién (cémo van a venderlo)

Describir el segmento de mercado, ser claros también si
sera B2B o B2C

Describir como y cuénto se va a cobrar

Describir como se va a publicitar

(¥ Estrategias : Describir las
estrategias para la captacién de clientes

Describir las estrategias para desarrollar conexiones
empresariales

Describir las estrategias para obtener relacionamiento
con actores claves de la industria.

Daccrihir anid avances ha nhtenidn v cAma van a ceaunir

09/11/2023

11:00 am - 12:00 m

MENTORIA

Junta Directiva

Hay que hacer una revision detallada de la
estructura de costos. Se puede tener una
estructura para un inversionista y otra para
manejo interno en la que estén los costos reales.
La discusion estd muy enfocada en poder
entender qué suma de dinerol es necesaria para
poder echar a andar el proyecto y qué méas se

Se hace la presentacion a la junta directiva y se reciben
todas las reomendaciones hechas por los miembros de
junta.

14/11/2023

11:00 am - 12:30 m

MENTORIA

Elaboracién de plan de trabajo y revision
del estado actual del negocio

Se elabora el plan de trabajo para la siguiente
etapa del acompafiamiento y se espera que las
actividades se concentren en comercial y
tecnologia. Es necesario contar con el PMV que
entregara Audacia, mientras que el equipo
comercial de Helpyhub sigue abordando espacios
en los que pueda vincular helpers.

La sesion se desarrolla y se define por completo el plan
de trabajo hasta el final del programa de
acomparfiamiento.

23/11/2023

09:00 am - 11:30 m

MENTORIA

Revision del estado actual de la iniciativa.
Planeacion de la junta directiva final del
proceso

Se le recomienda definir con claridad fechas de
desarrollo con el equipo de trabajo para que de
esta forma puedan tener claro el momento del
lanzamiento del aplicativo y poder tener claro
cuéando es el momento de comercializacion. Se
compromete a desarrollar un cronograma de
actividades para la siguiente sesion. Se le pide
que agende una reunién con su posible
inversionistas, pero va a esperar a tener el PMV
que le ntrega Audacia. Deben empezar a trabajar
en la preparacion de la junta directiva. la semana

Mencionan cémo sera el modelo de monetizacién
definitivop y apunta a que la gente haga prepagos
basados en el niimero de match que quiere adquirir.
Avanza el proceso de desarrollo con Audacia y se
solucionaron varias dudas que tenia el equipo de
desarrollo. Se reunieron con Endeavor para iniciar el
proceso de diagnostico que les dara acceso a la
comunidad de emprendedores de la Universidad del
Norte. También tendran acceso al programa Santander
X que es del Banco Santander. Recibiran un proceso
similar a Collision. Se reunieron con la gente de Mangus

30/11/2023

11:00 am - 12:30 m

MENTORIA

Revision del estado actual de la iniciativa.
Revisién presentacion de la junta directiva
final del proceso

Se les pregunta por la presentacién de junta
directiva y mencionan que esté en proceso de
elaboracién. Deben entregarla el lunes para
revisién conjunta con el mentor.

Se reuni6 con Redfécil para poder revisar el ejercicio de
recaudo de las cuotas de match. Lde propusieron tener
una oficina de recuado dentro del aplicativo y José esta
revisando con el equipo si les interesa. Estuvieron
revisando el PMV con Audacia y se muestran
satisfechos con lo que vieron. Tienen la expectativa de
empezar a monetizar con ese PMV y estan esperando la
entrega para iniciar un proceso de promocién. Les van a
entregar la versién para android. Presentan la aplicacion
de colaboracion con la que trabaja el equipo y los
mecanismos de control que tienen para el proyecto.
Mencionan que la aplicaicén ya tiene el buscador,
geolocalizacion, intefaz de inscripcion, perfil y marco del
chat de negociacién. José Manuel logré definir una




06/12/2023

11:00 am - 12:00 m

MENTORIA

Junta Directiva

Deben buscar posicionamiento con campafias de
marketing hacia sus publicos objetivos: helpers y
hubers. Abordar el mercado potencial que tienen
determinado para Colombia que pueden ser unos
12 millones de usuarios en Colombia. Van a
desarollar campafias de comunicacién basadas
en inbound marketing por medio de redes
sociales y buscan también educar a sus usuarios
a través de camparfias educativas. Presentan el
plan financiero mas ajustado a la realidad con un
gasto anual de unos $ 825 millones y unos

Se hace la presentacion en la que se exponen todos los
logros alcanzados entre los que estan: mejoramiento de
la marca y manual de marca, nuevas alianzas con
Universidad Sergio Arboleda, Sena, presentacién en
ferias como el Starup Day donde ganaron un proceso de
diagnéstico con Endeavor, presencia en el Congreso de
Acopi en Barranquilla. Estan haciendo buena presencia
de marca y logrando contactos y conexiones importantes.

FECHA

HORA
(INICIO - FINAL)

TIPO DE
ENCUENTRO

TEMATICA/OBJETIVO

COMPROMISOS

LINK DE EVIDENCIA FOTOGRAFICA

OBSERVACIONES

FASEIIl - FORTALECIMIENTO EMPRESARIAL




TEMATICAS DE ASESORIAS

Fase de acompafiamiento

Temaética

DINAMICA DE CAMBIO

Comercial y gestién de ventas

Comunicaciones y Marketing Digital

Disefio y Branding Tecnologico

Planificacion e inteligencia financiera




Propiedad intelectual y mecanismos
de proteccion

Fuentes de financiacion y Plan de
negocios/proyecto para buscar
financiacion

Negociacién, Pitch de venta y de

Formalizacién empresarial, derecho

Derecho Comercial y Gobierno
corporativo




