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Contenido COLL' S' }l

Modelo de acompaiamiento (dos fases)
Estadio 0. Identificacion del emprendimiento (visién/idea)
Fase 2. Dinamica de cambio ;como se implemento (proceso) el modelo?
Mentoria de negocios
Diagnostico
Plan de trabajo y métricas focus
Workshops & masterclass
Asesorias de tematicas
Asesoria tecnolégica
Fire pitch
Evaluacion de hitos de acompanamiento
Estadio 1. Hitos y resultados de la fase (transformacion del emprendimiento- el cambio) (ideacién y

descubrimiento de negocios)

Fase 3. Fortalecimiento empresarial
Mentoria empresarial
Espacios de conexién y relacionamiento
Juntas directivas
Workshops & masterclass
Evaluacion de hitos de acompanamiento

Demo Day
Estadio. 2. Hitos y resultados de la fase (transformacion del emprendimiento - el cambio) (Crecimiento)

Hilo evolutivo del estado de madurez del emprendimiento (fase 2 y fase 3)
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Madurez del emprendimiento vs Fases del modelo de acompanamiento

Expansion

Consolidacion

|
|
Crecimiento ‘[
|
1
{

Estadio 2

Estadio 1 Fase 3. Fortalecimiento empresarial

Descubrimiento

de negocios Fase 2. Dinamica de cambio

Ideacion/gestacion

Idea/vision Estadio O

\ 4

Mentoria de negocios Mentoria Empresarial

La madurez del emprendimiento tecnoldgico es un proceso gradual, dinamico y evolutivo
que se refleja en diferentes momentos y estadios de creacién, desarrollo y crecimiento que
requieren estrategias, actividades y herramientas de intervencion propicios cada uno ellos.
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Il. Dinamica de cambio

Acompanamiento técnico y a la
medida en validacién de modelo de
negocio, sofisticacion tecnolégica,
empaquetamiento de productos y
habilidades empresariales.

coLLISIc

La explosion de la innovacion

Fases

Ill. Fortalecimiento empresarial

Acciones hacia la transformacion,
fortalecimiento empresarial,
abandono programado e inmersion
en su ambiente empresarial.

EBT



ESTADIO 0. Identificacion del emprendimiento
(vision/idea)



Estado 0. Identificacion del emprendimiento (vision/idea) C O L L' S l N

Nombre de la iniciativa:

Descripcién/idea/vision de
la iniciativa:

Componente tecnoldgico:

Foco de impacto:

Mentor Senior:

La explosidn de la innovacion

Helpyhub

Nace 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 conencta
clientes y proveedores de servicios

Personas con necesidades de servicios cotidianos como
plomeria, cerrajeria, etc. Herramienta para obtener servicios
confiables y garantizados.

Juan Carlos Loaiza B.



COLLISIC N

La explosion de la innovacion

José Manuel Pineda Natali Escudero Pérez Regina Picon



FASE Il. DINAMICA DE CAMBIO
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Fase 2. Actividades COLUS'(NEBT

La explosion de la innovacion

orkshops
Asesorias
i especializada
KickOff X s
Collision EBT

' . Mentoria de :

N negocios e
/. u

ntas

/  directivas

4

K Evaluacion de hitos

Dindmica
de cambio Sesién de Asesorias de
Diagnéstico tecnologia

Acompafamiento técnico y a la medida en
validacion de modelo de negocio,
sofisticacion tecnolégica, empaqguetamiento
de productos y habilidades empresariales.

15 SEMANAS



CRONOGRAMA FASE 2

AGOSTOD SEPTIEMBRE OCTUBRE
ACTIVIDAD

52 53 o4 g1 52 53 o b4 | 52 % |
Lasion de imao - KICE-OFF
Sosion de Diagnastico CAJA NEGRA
Construccion PLAN DE TRABAJD
Mantorias de Negocios ’ ‘
Valhdacidn y expenimentos de 2 2i 2l
mercado ] 0 [}

Asosoria doe tecnologia
WORKSHOPS TEMATICOS W w2 w3 wid W5
Asosorias TEAMATICAS

CAPSULAS DE CONOCIMIENTO

FIRE PITCH &

coLLisic N

La explosion de la innovacion



Semana 1 - Semana 8

A 4

At3re la
caja negra

—

Arma el plan de
trabajo

Semana 11- Semana 15

CENTRADO EN LOS CLIENTES:BM

' Exploray descubre Disefia y co-crea E
4 |
I :
| l |

Pivotea Validay aprende!

"""""""""""""""" |

| Construir MVP - . Testeay | i
: Experimentos de validacién genera !

traccion

Go-to
market/Lanzgmiento

% Empaquetamiento de

producto/servicio

A 4



FASE Il. DINAMICA DE

Implementacion Fase 2. Dinamica de cambio
Mentoria de negocios
Abre la caja negra
Plan de trabajo y métricas focus
Diseno del modelo negocios
Validacion del modelo negocios
Propuesta de valor /elemento de novedad
Segmentacién de clientes
Monetizacion
Fire pitch
Asesoria tecnolégicas
Asesorias de tematicas
Workshops & masterclass

Estadio 1. Hitos y resultados de la fase (transformacion del emprendimiento- el cambio) (ideacién y
descubrimiento de negocios)

Nota: En esta seccion se debe relatar como se implementd el modelo de intervencion, en términos del
proceso, hitos y resultados del acompafnamiento.

Link de evidencia (BITACORA)




Descripcion de la Intervencion ;Qué? ;:Cémo?

En esta etapa inicial del programa se hace el reconocimiento de la iniciativa y se lleva a cabo el
diagnostico de la misma. Para poder hacer el diagndstico se utiliza el formato base entregado por
Collision en el que se priorizan la descripcidon de la empresa, su modelo de negocio, el foco y mercado
objetivo y se detalla el alcance del proyecto.

Resultado de la intervencion

El diagndstico permite el conocimiento de la iniciativa a profundidad. Es un equipo emprendedor liderado
por José Manuel Pineda. Es el accionista mayoritario y ha invitado a un grupo de amigos para que se
vinculen a la iniciativa y aporten trabajo para obtener acciones dentro del proyecto. Tiene un muy buen
equipo de desarrollo con personas que han participado de proyecto web y app muy reconocidos como
Rappi y MercadoLibre. También cuenta con un equipo comercial con experiencia en venta de intangibles
y recorrido en el &mbito de los negocios. José Manuel no tiene experiencia en proyectos web y app y es
necesario que la adquiera en el acompanamiento con Collision. Los recursos financieros con los que
cuentan son propios y reducidos. Quieren explorar la posibilidad de una inversion de fuera del pais.

Link de evidencia

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1lyaYsYzbrpl8mpu7Zf1GPX46AJ5t1 rlW/edit?usp=sharin
q&ouid=112119400813106391615&rtpof=true&sd=true



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1yaYsYzbrpI8mpu7Zf1GPX46AJ5t1_rlW/edit?usp=sharing&ouid=112119400813106391615&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1yaYsYzbrpI8mpu7Zf1GPX46AJ5t1_rlW/edit?usp=sharing&ouid=112119400813106391615&rtpof=true&sd=true

Equipo con alta experiencia en sus
areas especificas

El lider tiene una alta capacidad
de gestion

No estd completamente definido
en este momento el gobierno
corporativo

100 % de dedicacion del lider y
tiempo parcial de los demas

Link de evidencia

Rentable y altamente escalable

Punto de enlace entre prestador de
servicio y usuario para prestar un servicio
Cobro por conexidn (lead) efectiva. Planes
premium, inscripcion, meta data
Estrategia basada en dar a conocer la
herramienta y las ventajas de usarla para
acceder a todo tipo de servicios.

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

No tienen un mercado
objetivo definido.
Puede haber varios
mercados a abordar.
Mercado abierto a todo
tipo de usuario y
requerimiento.

NO estan operando aun.
No hay alianzas aun
desarrolladas

Alto potencial con
escuelas de formacion.
Alli se buscaran los
proveedores.

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1GWRn_T8vTTM4aqz5pl8ZjodAKluZnjh5/editi#gid=794983171



FASE 11. DINAMICA DE CAMBIO - Abre la caja negra

INICIATIVA

TECNOLOGIA FINANCIERO PROPIEDAD INTELECTUAL

No hay un registro aun. La
No contamos con un historial de aplicacién va a iniciar su
financiacion desarrollo

No hay ventas a la fecha y no hay definido
un modelo de monetizacidn especifico

No hay una definicién de costos.

Se cuenta con un boceto funcional
de la aplicacion elaborado bajo
principios y conceptos disefio UX-
ul

Link de evidencia

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1yaYsYzbrpl8mpu7Zf1GPX46AJ5t1_rlW/edit?usp=sharing&ouid=112119
400813106391615&rtpof=true&sd=true




PLAN DE TRABAJO Y METRICAS FOCUS

NOMBRE DE LA INICIATIVA/PROYECTO EMPRESARIAL

HelpyHub.

MENTOR SENIOR

Juan Carlos Loaiza B

FASE DE ACOMPANAMIENTO

II- DINAMICA DE CAMBIO

AREAS

Estrategia

Acciones

Responsable

Tiempo (Semana a semana)

METRICA FOCUS

Indicador que impacta)

RESULTADOS DE ACOMPANAMIENTO

LINEA BASE (semana 2)

Semana 10

crear un equipo de trabajo robusto con personas que aporten

Buscar y reclutar talento humano especializado paralograrun equipo de

Empiezacon un CEO, disefiador UX - Ul desarrollador

FUNDADORES (EQU1PO DE TRABAIO) ; Soparalogeun dul 10SE NANCEL PINEDA Contrcon eleprest i CE0, detador UK U1 10
 aecerl et nesoion s o operacande | |FE55¢7 modelo d neocisy astaiecri iad gobierno . .
MoDEL0 0 Necocios H corporatio e ey, Desarrlladevn Canyespar | madelode 10SE MANLEL PINEDA - Mentor soptaf cesarattode moceloCanvas Contarcon el Canvasesructurado. | 1 ' e o5
| clptande| sose waNUEL inEDA NATAU contarcon o to con ment ' "
NEGOCIOY GESTON COMEACIAL - [restodores deseviosy usuarioen s aplaion.besaralodel | 0o il d ngoco, sestnandouna srtega | ESCUDERO. Mentor y sssarcomercs oo negacomercl esructradn el pancomercl Nohey unplencomercil Aroncan d cero a5 %
etbiccert brancing indoe en o a4 rashecura ey s coeemosdo.[05E MANUEL vaRos ' decesartoetbrancingy cetmanua[Con2conun raning definice, : '
osERo Y smaNoIGTEcnoL0Gc0 [ESblece posindoseen princlos dearautectua eslabley sando concept UUELPINEDADOUGLS VA sl eraces e suaray manualce “ ! que sinombre i s marea caiepaa ograr | [100%
; e res aerencasonce it
w oy eds soctlesyse han hcho publcacioes,
oesarotoder o de mrketingycomunicaion.Dar s conocer 10SE VANUEL PINEDA NATAU
Lptanctn por mediode capanas e ke o [ scuoo s oo e : putrie T aetngiomo e renierepnnarn 0%
prestadores de serviciosy usuarios e la aplicacion usuarios y prestadores de servicios, mentor estrategiageneralylas acciones a realizar.
MARKETING Y
comanicor o persons exstenciadelaplcacioncomo | ComUieapor mediode s etateia e marketin,siguinolos Desarrollode famayorcanticad e oy redes soilesy s hn hecho publcacioes.
s i egocio, alos [NATALI ESCUDERO REGINA PICON. Asesor| oct-ggfCantidad de rab ty ment Tienen Instagramy pagina web. Nohay un plande | oo
restaces osconamientodel sy de s ¢ intr arketingcomo tlSe requerepanficrls
isaforma,
enategageneralyssacciones el
paratogrr pocer | sose MANUEL PiNEDA DoGLAS . . ! .
TecnoLoGiA o et con p Iaproducion y | VARGAS, ESTEBAN PACHECO. Audaciy oct 18] decesaraocel v e o i ; Harn proteip undondl aue sive debase prea [ o
Gientesresies resentacion gl scanc d 2 alcacion a Audads
operacio ae asacacion mentor
Kstablecerel modelofinandroy decostos pra el iciode apersion
PLANIFICACION FINANCIERA Fotabl yreal /OSE MANUEL PINEDA. Asesor i oct-15J5% de desarrollo del plan financiero Fetrocturacion delplan fi P ! Nohay plan v trocturarts | o o

Ta splicacién

o objetivolog; inicialo
semillaparael nicio de la operacién

2 compaia

proyecciones para a compaia

PROPIEDAD INTELECTUAL Y MECANISMOS DE
PROTECCION

Realizarla gestion necesariapararealizar el registrode la

propiedad intelectual de a aplicaci6n. Documentos de términosy.
Jcondiciones, tratamiento de datos y contratos para lientesy

roveedores. Apoyo enla creacion de la empresa.

6 propi
intelectualde laaplicacion, definiendosu estructuralegal. Documentos
legales de proteccion de la compafia

JOSE MANUEL PINEDA. Asesorlegaly
mentor

laempresa. % de

la empre:

legal

oroteccion de la empresa

No hay nada legal para laempresa

Resultado de la intervencion

Elaboracion de un plan de trabajo para las proximas semanas de trabajo (hasta octubre). Se
incluyen las labores que deben desarrollar los emprendedores, las tareas destinadas a trabajarse
con cada asesor y el desarrollo del PMV que se llevara a cabo por el equipo de Audacia. También
hay unas métricas definidas.




Descripcion de la Intervencion ;Qué? ;:Cémo?

El equipo llega a Collision sin un modelo de negocio claro y con la expectativa de poderlo
desarrollar de la mano del mentor y de los asesores especializados. Tampoco hay modelos de
monetizacion claros, aunque tienen algunas ideas sobre las que es necesario trabajar. Comparte
de esta etapa se los lleva a desarrollar los siguientes documentos: lienzo de la propuesta de
valor, DOFA, buyer persona, mapa de empatia. Estos documentos son herramientas claves que
luego colaboran en la elaboracion del canvas de modelo de negocio. También se inician los
ejercicios de experimentacion que son un insumo muy importante también para la ceracion del
modelo de negocio.

Como resultado de la intervencion, la empresa logra desarrollar de la mano del mentor y de los
asesores especializados los siguientes documentos:

1. Experimentos de validacion

2. Buyer persona

3. Mapa de empatia

4. DOFA

Con estos insumos Yy la data recopilada se estructura el modelo de negocio y queda consignado
en un canvas que sera el documento que guie el desarrollo de la iniciativa.

Link de evidencia

https://drive.google.com/drive/folders/1okukhoPr4kH8V330BC4_nPk7Y-JJigBt?usp=drive_link



https://drive.google.com/drive/folders/1okukhoPr4kH8V33OBC4_nPk7Y-JJiqBt?usp=drive_link

Pruebas de validacion

Para la validacion del
negocio se desarrollan una
serie de encuestas a
potenciales usuarios del
aplicativo. Hay dos tipos de
encuestas, una para Helpers
y otra para Hubers. La
encuesta de Helpers se
centr6 en una serie de
preguntas clave para evaluar
las dificultades actuales, las
estrategias utilizadas y la
disposicion a utilizar una
plataforma  digital como
Helpyhub. La encuesta de
Hubers apunto al uso de la
herramienta por personas
naturales que buscan
servicios incluidos dentro del
aplicativo.

Link de evidencia

Basandonos en los resultados
de la encuesta, existe una
clara demanda de soluciones
que aborden los desafios en la
busqueda y seleccion de
prestadores de servicios. Los
usuarios valoran la confianza,
la calidad y la eficiencia en
este proceso. Helpyhub, como
una plataforma digital que
ofrece comodidad, facilidad
de uso y acceso a prestadores
de servicios, parece estar bien
alineada con estas
necesidades. Ademas, los
encuestados estan dispuestos
a adoptar esta plataforma, lo
gue sugiere un potencial
significativo para el éxito de
Helpyhub en el mercado.

La encuesta de Helpers
valida claramente la
existencia de un
problema significativo
para los prestadores de
servicios al buscar y
adquirir nuevos clientes.
Ademas, los resultados
respaldan la idea de que
una plataforma digital
como Helpyhub podria
ser una solucién valiosa
para abordar estos
problemas. Los
prestadores de servicios
estan interesados en
esta soluciéon y esperan
obtener beneficios
sustanciales de su uso

https://drive.google.com/drive/folders/1okukhoPr4kH8V
330BC4_nPk7Y-JJigBt?usp=drive_link



Evolucion del Modelo de negocios

La iniciativa llega sin
modelo de negocio escrito y
definido. Se trabaja en
conjunto con el equipo para
poder establecer ese
modelo de negocio y que
eso permita encontrar los
diferentes modelos de
monetizacion que pueden
aplicarse a la iniciativa.
Cada integrante del equipo
tiene visiones propias del
negocio de acuerdo con lo
gue les ha planteado José
Manuel. En el
acompafniamiento se buscar
unificar esas ideas y lograr
gue todos estén alineados
con un foco claro en el
negocio a desarrollar.

Link de evidencia

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1DGfOwpDWJIOWF7g8x9GYFIEX8loMxOZtS/edit?usp=drive_link

Como parte del ejercicio
de definicion del modelo
de negocio, se arranca
por la construccion de
los siguientes
documentos: buyer
persona, DOFA, mapas
de empatiay lienzo de la
propuesta de valor.
Ademas, se toma toda la
informacion recogida en
los experimentos de
validacion, donde se
obtienen importantes
insights sobre como
esperan los usuarios
gue sea el negocio y la
herramienta tecnolégica
gue lo apoye.

El resultado de la
intervencion es un canvas
de modelo de negocio
completamente
estructurado, pero que
puede irse revisando a
medida que el
acompafamiento vaya
avanzando. Se define con
claridad los publicos
objetivos y se aterrizan los
recursos y actividades
claves. También se
plantean unos modelos de
monetizacion con lo que
iniciara la operacion
Helpyhub, pero que pueden
ser ajustados en el tiempo.



Modelo de negocios Final

MODELD DE NEGOCIO CANVAS DE HELPYHUB
SOCI0S CLAVE ALCTIVIDADES CLAVE PROPLUESTA DE VALOR RELACIOMAMIENTO OOM CLIENTES SEGMENTDS DE CLIENTES
DESARROLLD APP USUARKIS REDES SOCIALES JUELARIDS
PRESTADORES DE SERVICIDS |50PDRTE RAFIDEL EN ENCOMNTRAR LINA SOLLC 10N CALIFICALCIDN DE PRESTADCORES CLIEMTES 5IN CONDCIMIENTOS
MAREETING TOOO DESDE UN DIEPISTIVG MOAIL AESERIAS CLIEMTES 5IM TIEMPD
| BVERSIONIZTAS WERIFICACION DE FRESTADORES DE SERWVICID ONFIABILIDAD DEL SERVIC IO SOPORTE USUARIOS BUECAN SOUUCKN RAFPIDA
SEGIPRIDALD DE LA FLATARDRMA SEGURIDAD EN EL SERVICIO SOPORTE FRESTADORES BUSCAN CALIDED
RECLUTAR RECURSD HLAMABMD ELISCAN COMPLANTIA
DEFIMIR ALLAMEA FARA CONSECLRCION DE
FROWVEDORES
DEFINIR MODELD IDE WO METLEAC 10N
RECURS0S CLAVE PRESTADOR DE SERWVICID CAMALES
CESO A CLIENTES |REDES S00IALES PRESTADCORES DE SERVICIOS
FLATAFORMA TECH BAJD COSTO DE ADQUISICKON DE CUENTES  |APLICACION BOVIL 105 AMDROID BLFSCAR CLIENTES
FRESTADDRES DE SERVICIOE CALIFICADOS FIDELEZACKIN MIENSAIERIA INSTANTANEA ALIPMENTAR INGRESDS
FRESTADDRES DE SERVICIOS WERIHCADDS FLEXIBILIDAD EN TIERAFO CORRED BLECTROMNIDD PAANELIAR 510 TIEMPO
RECURS0S FINANCIARCE PARA EVOLLMCION DEL PAGINA WEE PRALCTICD
PROYELCTO
ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESODS
INFRAESTRUCTURA TECHOLOGICA COBR0O DE CARGD FIMD POR CADW CONECCION EXITOSA
NOMINA DE PERSONAL/RECLRSO HIMAND FREELANCE COERD MENSUAL POR USUARID PREMILIF
COSTD CPERATIVD, ARRIEMDOS, SERVICIOS, PAPALERLA, COBR0 MENSUAL POR PRESTADOR DE SERVICID PREMILIM
MARKETING, FUBLICIDAD, EVENTOS COBRO MENSUAL POR AFILIACION DE PERS0OMA JURIDICA
PASARELA D PAGLS WENTA DE METRICAS A EMIPRESAS DE PRODLMCTOS

Link de evidencia

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1DGfOwpDWJOWF7g8x9GY FIEX8loMxOZtS/edit?usp=drive_link



Descripcion de la Intervencion ;Qué? ;:Cémo?

En esta primera etapa del acompafiamiento se logra la definicidon del alcance del PMV que se le
solicitara a Audacia. Esto se hace a través de un maquetamiento que desarrollo el equipo de
Helpyhub en cabeza de la persona de disefio y experiencia de usuario que tienen en el equipo.
Se le entregd a Audacia el maguetamiento y ellos definen el desarrollo que se puede lograr como
PMV.

De todas maneras, el equipo de Helpyhub esta realizando su desarrollo propio que debe estar
listo para el mes de abril de 2024 con app completa y hecha para iOS y para Android.

El PMV entregado por Collision va a ser utilizado en presentaciones y como medio inicial para
captar sus publicos objetivos.

Resultado de la intervencion

Como resultado de la intervencion, la empresa logra contar con el desarrollo del PMV construido
por Audacia. Este PMV es un elemento fundamental para apoyar la labor comercial del equipo y
para abrir nuevas oportunidades con clientes y potenciales aliados.

En cuanto al desarrollo propio, el mentor les ayuda a revisar la usabilidad de lo planteado en la
magqueta y se hacen algunos ajustes que se consideran validos y que pueden mejorar UX . Ul.



Resultado de la intervencion

Comercial . . .
Gobierno Financiero
Trabajo en con-Junto con mentory Corporatlvo Trabajo en conjunto con el
asesor comercial para el mentor para el desarrollo del
desarrollo del plan comercial Se les prestfalayuda para la P _
estructuracién del equipo y que modelo de negocio
sea un equipo sdélido Estructuracion del plan

financiero para la compaiiia

Branding Marketing Propiedad
Contar con un branding definido, Desarrollo de la mayor cantidad de Intelectual
interfaces de usuario y manual de acciones de marketing para lograr Constitucion de la empresa.
marca posicionamiento de la app y de sus Finalizacion de los
servicios documentos de proteccion de
la empresa

Link de evidencia

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1lyaYsYzbrpl8mpu7Zf1GPX46AJ5t1 rlW/edit?
usp=sharing&ouid=112119400813106391615&rtpof=true&sd=true



ESTADIO 1. Hitos y resultados de la fase (transformacion del emprendimiento- el

cambio) (ideacién y descubrimiento de negocios)

En esta etapa se trabajé especialmente en la construccion del modelo de negocios a partir de
tareas particulares que se desarrollaron en compafia del mentor y de los asesores
especializados. Esas tareas son:

1. Expermientos de validacion

2. DOFA

3. Buyer persona

4. Mapa de empatia

5. Lienzo propuesta de valor

Esas herramientas dan origen al modelo de negocio que también permite la definiciébn de unos
modelos de monetizacidén que seran la base de los ingresos en la primera etapa del negocio.
También se trabaja en conjunto con el equipo de Audacia en el desarrollo del PMV que sera
entregado en la siguiente etapa del proceso de acompafiamiento.

Esta etapa ha sido muy importante para el equipo, pues les ha permitido lograr cohesion entre
ellos y un buen ritmo de trabajo conjunto. Durante esta fase también se llevaron importantes
actividades comerciales que les han dado la oportunidad de consolidar alianzas con Acopi,
Sena y Universidad Sergio Arboleda.



ESTADIO 1. Métricas focus

LINEA BASE (semana 14) Semana 18
. Numero de nuevos
Nuevos Clientes . 0 132
clientes
X Numero de nuevos
Nuevos Usuarios ; 0 0
usuarios
Nuevas Ventas por ,
P. Numero de ventas 0 0
producto o servicio
Nuevos Empleos Nuevos empleos 5 8
directos creados
Nuevos Empleos Nuevos empleos 0 0
indirectos creados
. Numero de
Nuevas Cotizaciones . . 0 0
cotizaciones
Interes de compra Numero de leads 0 0
Nuevas Alianz . .
uevas Allanzas Numero de alianzas 0 3

realizadas

Estas son algunas métricas
de base que se han tomado
en cuenta para ver el
crecimiento y desarrollo del
negocio. Gracias a las
alianzas que se han logrado
con entidades como la
Sergio Arboleda y Acopi se
han logrado mas de 100
registros de personas que
quieren ser Helpers. Eso
también ha originado que se
extiendan las categorias en
las que se van a clasificar
los helpers. Las alianzas
apuntan a ser un
mecanismo importante para
lograr poblar la aplicacion.
La actividad de cara a los
Hubers adn no se inicia
hasta que no se cuente con
el PMV.



FASE lll. FORTALECIMIENTO EMPRESARIAL



COLLISIC N-

La explosién de la innovacién

Estrategia de trabajo: Fase lll Fortalecimiento empresarial

\ 4

7’ . RN
/ \
/ \
o q \
! Juntas directivas
Abandono programado e U - . y
7’ S AN 4
@ : - - .
— Ry ?
/ \ 7
~ / Implementar _em TS
I_T ! 4 4 y: A
. — . .
X I o |  Estrategiade | Crecimiento
. I I ' \ crecimiento , > empresarial
Plan de trabajo : . v - -
fortal en . : L Medicién y J’
r imien P N . . SR S
priaiecente - \ .y seguimiento - / ~o
|
7 \ D N s / N N
e N N e 7 N
| N \ 4 .. \
I 'I Rutade ~_ Y " .~ Conexiony \
x sofisticacion ~ ~~_; i~ -7 relacionamiento :
\ o / \ /
T N tecnolégica . S y
I N\ 7 N\ 7
~ 7 ~ e
I ~ - ~ -
[
|



Fase 3. Actividades

v

Plan de negocios y
plan estratégicos

Mentoria de
Empresarial

7/

re \~
Asesorias '~._
especializadas

’d

Orientacion
en
tecnologia

Fortalecimiento
empresarial

Acciones hacia la transformacion,
fortalecimiento empresarial, abandono
programado e inmersién en su ambiente
empresarial.

4
4

Espacios de
relacionamiento

Evaluacién
de hitos

COLLISIONTALKS

DemoPitchX

Collision EBT

9 SEMANAS



CRONOGRAMA FASE 3

ACTIVIDAD OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
SEM 4 SEmM 1 SEM 2 SEM 3 SEM 4 SEM 1 SEM 2 SEM 3 SEM &
Mentorias de Megocios ‘ ‘
lAsesorias ESPECIALIZADA
Orientacion Técnicas SESIOMES DE ORIENTACION TECHICA (OFFICE HOURS)

WORKSHOPS TEMATICOS

wl

wl

w3

wil

Espacios de CON

Conexion empres

arial y networking

HUNTAS DIRECTIVAS

D1

D2

D3

Kit de proteccion
tecnologica [P1)

Plan de negocios - Plan
estratégico

DEMO DAY
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Fase 3. Fortalecimiento empresarial
Mentoria empresarial
Espacios de conexion y relacionamiento
Juntas directivas
Workshops & masterclass
Evaluacién de hitos de acompanamiento
Métricas focus
Demo Day

Estadio. 2. Hitos y resultados de la fase (transformacion del emprendimiento - el cambio) (Crecimiento)

Nota: En esta seccion se debe relatar como se implementd el modelo de intervencion, en términos del
proceso, hitos y resultados del acompanamiento.




ESTADIO 2. Hitos y resultados de la fase (transformacion del emprendimiento

- el cambio) (Crecimiento)

En esta etapa se da todo el proceso de aceleracion del emprendimiento y se desarrollan las
primeras actividades comerciales. Comparte de esas actividades se alcanza el cierre de las
alianzas con Universidad del Norte, Acopi, Sena y Universidad Sergio Arboleda. Esas alianzas
también generar pre-registros en la plataforma con un total de mas de 100 inscritos.

Se puede también visualizar una oportunidad de inversién con el inicio de conversaciones con
el representante de los inversores.

En las actividades de esta etapa se destacan el desarrollo de:

1. Plan de Negocios

2. Plan Financiero

3. Plan de marketing y comunicaciones

4. Plan comercial

También se plantean nuevos modelos de monetizacion basados en esquemas de promocion y
publicidad en el aplicativo y surge una opcion interesante con la base de datos que se pueda
recopilar y que puede ser un activo importante para otros negocios.



ESTADIO 2. Métricas focus

LINEA BASE (semana 14) Semana 18
. Numero de nuevos
Nuevos Clientes . 0 132
clientes
. Numero de nuevos
Nuevos Usuarios . 0 0
usuarios
Nuevas Ventas por ,
P . Numero de ventas 0 0
producto o servicio
Nuevos Empleos Nuevos empleos 5 8
directos creados
Nuevos Empleos Nuevos empleos 0 0
indirectos creados
L. Numero de
Nuevas Cotizaciones ., . 0 0
cotizaciones
Interes de compra Nidmero de leads 0 0
Nuevas Alianzas . .
. Numero de alianzas 0 3
realizadas

Las métricas se mantienen
hasta el final del
acompafamiento. Estas
métricas validan el alcance
inicial del negocio y
permiten observar el
interesa que hay de parte
de helpers de vincularse
con la iniciativa. En cuanto
a las demas métricas hay
un avance importante en el
desarrollo de todas las
actividades planteadas en el
plan de trabajo. Estas
métricas se pueden ver en
el slide final de esta
presentacion.



Hilo evolutivo del estado de madurez del

emprendimiento (EO-E1-E2)
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Hilo evolutivo del estado de madurez del emprendimiento (fase 2 y fase 3)

Estadio 0. Identificacion del emprendimiento (visién/idea)

Estadio 1. Hitos y resultados de la fase (transformacion del emprendimiento- el cambio) (ideacién y
descubrimiento de negocios)

Estadio. 2. Hitos y resultados de la fase (transformacion del emprendimiento - el cambio) (Crecimiento)
Métricas focus finales (fase 2 y fase 3) - (Cuantitativos y cualitativos)

Nota: esta seccién es para resumir y relatar el proceso de intervencion desde su estadio O. pasando
por el estadio 1.y finalizando con el estadio 2.




Esta es una de las iniciativas que mas avances alcanza dentro del proceso de
acompafiamiento, generando traccion en uno de sus mercados objetivos y empezando a
posicionarse con miras al lanzamiento del aplicativo en 2024. La iniciativa se va como mas de
130 personas pre-registradas para operar como helpers, han vinculado 4 personas mas al
equipo de trabajo y se vislumbra una posible inversion de US $ 500.000 “de fondos arabes.

En cuanto a las actividades desarrolladas, tuvieron un muy buen desempefio y lograron captar
la atencion de aliados estratégicos claves para el desarrollo del negocio. Consolidaron un plan
de negocios y un plan financiero. Cuentan con un plan de marketing y comunicaciones que ya
han empezado a ejecutar y quedan con una estructura bastante solida para poder evolucionar
COmo negocio.

Su lider ha logrado experiencia y los colaboradores estan bastente comprometidos con el
emprendimiento. De las iniciativas que mas posibilidades de éxito tiene, esta se puede
destacar como la primera y mas fuerte, gracias al empuje que le han impreso los miembros
del equipo.



Métricas focus FINALES

METRICA FOCUS

METAS

RESULTADOS DE

. - ¢ Cuantificable y medible o LINEA BASE (semana 14) Semana 18
(Indicador que impacta) en el tiempo?) ACOMPANAMIENTO
Ya tienen el equipo
. . . . - . estructucturado y trabajando. Falta
% porcentaje del-equipo Contar con unequipo —[Se deja definido el equipo base conet X ¥ |
o - conseguir una persona que se
estructurado estructurado que se puede iniciar la operacion . )
encargue de lo operativo en el area
de mercadeo. 100 %
Ya se estructuré el modelo de
negocio con un Canvas. El paso
% desarrollo de modelo Contar con el Canvas  |El modelo de negocio estd listoy siguiente es avanzar en los nuevos
Canvas estructurado ajustado modelos de monetizacion que ha
venido descubriendo el
emprenidmiento. 100 %
Se ha venido trabajando con el
asesor comercial en varias
% de desarrollo del plan Se cuenta con un plan comercial actividades comerciales. Pitch,
R R Contar con un plan . X
comercial y la estrategia . desarrollado en compaiiia del asesor contactos comerciales,
. comercial estructurado . iy .
comercial comercial y el mentor consecusion de clientes, entre
otros. Falta terminar el plan
comercial. 100 %
Tienen un gran avance en la marca
. ue esta 100 % aprobada. A parti
Contar can un geeine qde la marca s; hzn diseﬁadoplas
% de desarrollo del branding |definido, interfaces de El branding esta definido y se espera R s X
. interfaces gra‘ficas y tienen un
y del manual de marca usuario y manual de contar con el manual de marca .
marca Figma con todas las
funcionalidades. Cuentan con
manual de marca completo 70 %
S Hay redes sociales y se han hecho
o Finalizar plan de . L L "
% de desarrollo del plan de marketin El pan de marketing y comunicaciones publicaciones. Tienen Instagram y
marketing y comunicaciones R gy queda entregado y finalizado pagina web. No hay un plan de
comunicaciones e
marketing finalizado. 100 %
Han estado participando .
K P P Hay redes sociales y se han hecho
en diferentes eventos y o - "
. Se han desarrollado algunas actividades | publicaciones. Tienen Instagram y
. . actividades para hacer .. Py L
Cantidad de acciones de resencia de marca de promocidn en Instagram. También pagina web. No hay un plan de
marketing realizadas P ., . L presencia en algunas ferias como Acopi | marketing como tal. Se requiere
También estdn subiendo . I . R
R y eventos universitarios planificar la estrategia general y las
contenido a las redes acciones a realizar
sociales. ) 80 %
Hay un prototipo funcional que
Desarrollo del PMV para : .. .| sirve de base para la presentaciéon
s . P Audacia hace entrega del PMV. Se inicia P p' v
% de desarrollo del PMV validacion con clientes del alcance de la aplicacion a
etapa de pruebas . . .
reales Audacia. Audacia ya esta
trabajando en el PMV. 100 %
Han avanzado con una primera
Estructuracion del plan ) . . versién de la estructura de costos.
% de desarrollo del plan ' . P El plan financiero se consolida y queda . . -
\ R financiero para la Falta incluir la proyeccién de
financiero o entregado
compaiiia ventas en el cuadro del plan
financiero 100 %
% de constitucion de la Constitucion de la ) Ya tiene el acta de constitucion de
o A La empresa queda constituida y los .
empresa. % de desarrollo de |empresa. Finalizacién de — . la.empresa y estd en el proceso-de
documentos de proteccion empresarial . .
los documentos de los documentos de , registrarla en la Camara de
- L estan en desarrollo .
proteccion legal proteccion de la empresa Comercio. 60%

Las métricas del proceso
nos muestran que cerca del
80 % de las actividades se
cumplieron en un 100 % vy el
resto son actividades que
tienen que avanzar en el
tiempo. Se cuenta con un
equipo muy estructurado,
con plan comercial y de
marketing, con una empresa
lista para su registro y con
un PMV que apoyara la
comercializacion inicial. La
disposicion del equipo fue
muy buenay se puede
observar en los resultados.
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