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REPORTE

Nombre de la iniciativa:
Hopets
Nuevo nombre: Rumi




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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MODELO




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

La explosidn de la innovacion

Nombre de la iniciativa: Hopest

Nombre de la iniciativa: :
Nuevo nombre: Rumi

Plataforma que conecta a los duefios o
administradores de pensiones universitarias con
estudiantes universitarios que se encuentran en
Descripcion/idea/vision de bUsqueda de un lugar adecuado para vivir. Hopest
la iniciativa: ofrece experiencias Unicas para la gestion de
alojamiento estudiantil y con actividades que
promueven el coliving estudiantil.

. Plataforma tecnoldgica que conecte a duenos o
Componente tecnologico: administradores de pensiones estudiantiles con los padres

de familia o estudiantes en busqueda de un lugar para vivir.

Foco de impacto: | ndustria 5.0. Estudiantes y padres de familia.

Duenos y administradores de pensiones

Mentor Senior:

Juan Carlos Loaiza B.



Equipo emprendedor C O L L I S ' .

La explosion de la innovacion

Marcela Ospino Brando Martinez



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

Es una empresa naciente que se enfoca en conectar las necesidades de hospedaje de las personas
gue llegan a las ciudades a estudiar y la oferta de pensiones en las que pueden hospedarse estos
estudiantes. Se espera poder desarrollar el negocio por medio de una herramienta tecnologica que
facilite la conexion entre ambas puntas y que haga de Rumi un intermediario comercial que saque

un beneficio de unir la necesidad con la oferta.

Link de evidencia

https://drive.google.com/drive/folders/10ODLrfutaNOUcULE7XE3P2XysyEI8Tr?usp=drive_link



FASE 11. DINAMICA DE CAMBIO - Abre la caja negra

INICIATIVA

FUNDADORES NEGOCIO Y COMERCIAL

MERCADO

Definir para cada uno de los Definir plan de

integrantes los roles y Definir modelo de negocio. marketing

par’?ic-i?zi\cién Estrategia de venta y adquisicidon de Establecer canalesy

Definicidn de promesa de valor clientes. estrategias de

Y estNrategia de ?cercamiento @ Definir roles para activacion de comunicacién e

duefios de pensiones estudiantes y dueiios de pensiones. interaccidn con
usuarios para

promover el coliving
Revision de logo y
marca integral

Link de evidencia

https://docs.google.com/spreadsheets/d/16TBX9KEkw54NpK7DelEu9afgpaA7SKNI/edit?usp=sharing&ouid=11211
9400813106391615&rtpof=true&sd=true




FASE 11. DINAMICA DE CAMBIO - Abre la caja negra

INICIATIVA

TECNOLOGIA FINANCIERO PROPIEDAD INTELECTUAL

Desarrollo acuerdos
comercialesy

documentos de tipo legal
Elaboracién plan financiero necesarios para prestar

Definir estructura financiera inicial
Prototipo funcional

Desarrollo plataforma
tecnoldgica
PMV

servicios

Link de evidencia

https://docs.google.com/spreadsheets/d/16TBX9KEkw54NpK7DelEu9afgpaA7SKNI/edit?usp=sharing&ouid=11211
9400813106391615&rtpof=true&sd=true




PLAN DE TRABAJO Y METRICAS FOCUS

[NOMBRE DE LA INICIATIVA/PROYECTO EMPRESARIAL opesT [enror seno uiér
FASE DE ACOMPANAMIENTO Il- DINAMICA DE CAMBIO
Estrat A i st METRICA FOCUS METAS
AREAS strategia o Pedones Responsable 'er“"f" emana 2 semana) Indicador que impacta) b o RESULTADOS DE ACOMPANAMIENTO LINEA BASE (semana 2) Semana 10
. \dicador que imp: o
nioRooses (EauipoDE TRABAIO) — equipo o cemanas L once cocumento Un Documento de gobierno oo jo def jetos] € eauipono cuenta con documento de gobiemo
para particp asesorgobiero corporativo corporativo . " corporativo i similares
" : 0%
oerinir Tener promesade o de [eavipo " " . del desarrollak
° 5 semanas b avance de modelo de negocio Un Modelo denegodlo n icien €quipono cuenta con modelo canvas desarrollado
[alory el segmento de clientes. Jaientes, usuarios y dueros de pensiones Jasesores. & “ e e e definiral integralmente. Se cuenta con propuesta de valor
’ 4 derniticada 0%
vobeLo oe NEsocios
} i ceexperimentos realizados
Definicion de entoa - [Equipo de emprendedores/mentora/ J# de validaciones con duefios de pensicn,
dvefos de pensiones oler ios de los duefos de asesores o semanas oadres de familiade estudiantes que vivan 3 experimentosealizados loresti b peroqueda |se conoce principalmente el problema debido a
amils)  rensionesy cotsdramies fentet T finalcon el ea xperienciadel squipo, Desconocimienta e # de
port pensiones 0%
[ccocio v GEstion covErcaL estrategiade ventay adauisicén de dientes n o cauoos 0 cemanss
b inalizad
DISENO Y BRANDING TECNOLOGICO [Revision de logo y marca integral oranding e imagen (Marca, logo, brochure, landing page , u otro elemento [EqUiPo de emprendedores/mentora/ 8 semanas. % de avance documento de branding
i asesores
Contar con un manual de marea o inicativa I manual o mercs 0%
[Definir plan de marketing Equipo de emprendedores/mentora/ 10 semanas.
asesores A Esuategiade i equipo no cuenta con estrategiade marketing.
oigival en ting comg igital 0%
6 - tesy duefios de conel uip emprenc res/mentor: strategi municacione
ARKETING ¥ COMUNICACIONES oerinirde roles para acivacion de estudiantesy duefos tejesgas enciorta [Eauipo de emprendedores/mentora/ o s e esategiade comnicadones .
pensiones. Jfamilia, duerios o administradores de pensiones) rocsores ¢ ferenciandoentre oles e aluc Roichenta can uns estrategiade
! . . 0%
i} y % de interacciones con usuarios a travésde
Establecer canalesy mwwarum” icacién e interaccién eauipo de emprendedores/mentora [0 redes oclales. Regiutro e Informaciéna
oon usuariospara promover el coliving Desarrollarpian de accion paracl disefoe integraciénde estrategia  [ssesores e e Esrategiade Marketing digital basado ’ narketing paa car Landing page: Ya o tienenestructuradoy funcional,
cotvin en g Sinaplicar 0%
—. cauipo de emprendedores/mentora/ [, o e Una plataformatecnoldgica
Validar con equipo de desarrollo el mockup desarrolladoa la fechay Jransores desarrolladay apropiada El equipo cuenta con landing page desarrolladay con
pL INANCIER Fauipo de emprendedores/mentors/ g (o anas % de desarrollo de modelo financiero
asesores i cauipo no cuenta con modelo financlero
Modelo financiero ! ier u establecido s o
PROPIEDAD INTELECTUAL Y MECANISWMOS DE [Desarrlioacuerdos comerciaes  documentos detpo legal eauipo de emprendedores/mentora/ [, [
proteccion o LEGAL Revisicn de soportes legales necesarios parastablecerlos asesores oesarrollo e documentos necesarios £ cquipo no cuenta con documentos legales
gel ' esarrolados

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 plan de trabajo elaborado a partir del diagndstico nos permite desarrollar las actividades
relacionadas con la mentoria. Estas actividades estaran enfocadas en elaborar el plan de
negocios que se acomode a las necesidades de la compafia. Para cumplir con este objetivo
debemos estructurarel modelo de negocio para que la compafia se convierta en una realidad.
Por otro lado, es necesario trabajar en el producto minimo viable.

Resultado de la intervencion

Como resultado de esta etapa se desarrolla un canvas que cuenta con el modelo de negocio
estructurado. Ademas, se entrega a Audacia el alcance relacionado con el producto minimo
viable. Al mismo tiempo se desarrolla la actividad de validacién por medio de los experimentos de
validacion. Esta actividad nos permite entender como es recibido el modelo de negocios por
potenciales usuarios. Los resultados son muy interesantes y positivos.

Link de evidencia

https://drive.google.com/drive/folders/1uCsu-DkAuXF59hMLmMBqcVWo002KZOw6By?usp=drive_link



Pruebas de validacion

Se desarrollaron experimentos
de validacion basados en
encuestas y entrevistas
realizadas a los publicos
objetivo. Se busco validar lo
siguiente: Ocupacion de
pensiones

Incertidumbre de los
estudiantes

Brechas entre lo prometido y lo
obtenido

Preocupaciones de las
pensiones

Preocupaciones de los padres
de familia

Link de evidencia

Los ejercicios de validacion
tuvieron resultados
importantes como:
Ocupacioén: Las pensiones en
promedio estan al menos en
un 70% de su ocupacion
semestral.

Incertidumbre: EI 89% de los
encuestados tiene
incertidumbre del lugar para
vivir durante su etapa de
estudios.

Brechas: El 62% de los
estudiantes manifiesta que si
existe una brecha entre lo
prometido y lo ofrecido.

Algunos otros resultados:
Preocupacion de las
pensiones: el 100% de los
encuestados se preocupa por
la calidad de estudiantes que
ingresan

Preocupacion padres: Que el
90 % minimo de los
encuestados manifieste que se
preocupa por la calidad de la
pension.

Todos los resultados validan la
necesidad de una aplicacion
como Rumi que apoye el
proceso de consecucion y
hospedaje.

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1KOAJHCR6LVVpM_eT003QF7PGBY9K5mXO/edit?usp=s
haring&ouid=112119400813106391615&rtpof=true&sd=true



Evolucion del Modelo de negocios

El modelo de negocio
viene definido desde un
proceso de
acompafamiento realizado
con la aceleradora
fivellLab.

El modelo apunta a
conectar estudiantes y
padres de familia con
duenos y administradores
de pensiones. Satisfacer la
necesidad de alojamiento
de los estudiantes y lograr
el 100 % de ocupacion
para las pensiones.

Link de evidencia

En Collision la empresa
entra en el proceso de
definicion de los modelos
de monetizaciony en la
elaboracién de un canvas
de modelo de negocio que
detalle las diferentes
aristas que conforman el
negocio. Este canvas
permite entender que se
cobrara un 10 % de
comision sobre los
alquileres, pero que este
valor se aumentara al valor
del arriendo propuesta por
la pension.

Finalmente, el canvas
permite la definicion de
aliados claves, recursos,
actividades, modelo de
ingresos, costos asociados
y canales de contacto con
los clientes. Se definen dos
tipos de clientes:

1. Estudiantesy padres
de familia.

2. Duenosy
administradores de
pensiones.

Rumi queda con su modelo

de negocio completamente

definido.

https://drive.google.com/file/d/13sbZb4DgU2CvkV6-Bwp27xhKTpubxr20/view?usp=drive_link



FASE 1l. DINAMICA DE CAMBIO - Modelo de negocio

Modelo de negocios Final

Socios clave @ Actividades clave Ei’ Propuestas de valor E‘E]‘i Relacién con clientes Q Segmentos de clientes E
+  Universidades e »  Desarollo y actualizacién de C: Eficiencia y rentabilidad * Interaccion en linea a + Estudiantes
instituciones académicas. la plataforma tecnoldgica. traves de la plataforma universitarios
. : ; : Adquisicidn mantenimiento . o . e ; . .
Conjuntos residenciales d:q . basey de datos de R: Faciidad, visibilidad y S:I:;Ol::_'lrlze”[ac'u” « Propietarios de espacios
+  Aseguradoras pensiones y propiedades. ocupacion
Marketing y promocisn para +  Senvicio agil y de calidad.
atragr estudiantes y duenos R: Variedad y conexién directa
de pensiones.
Gestidn de reservas y pagos.
Desarollc  de  contenidos
interactivos.
Recursos clave ﬁ Canales 7
+  Plataforma tecnolégica - Plataforma tecnaldgica
. Bass de dalos de = Redes sociales
pensiones y propiedades
de espacio estudiantil.
* Equipo tecnologico
+ Talento humano.
« Google Map
+ Pasarela de pago.
En o)
Estructura de costos < Fuente de ingresos @
» Desarrollo y mantenimiento de la plataforma tecnolégica. + Comisién por reserva
* Gaslos de marketing y publicidad. + Publicidad y patrocinios
* Personaly rectirsos para soporte al cliente. « Servicios adicionales: Tarifa de servicio por asesoramiento académico,
* Costos administrativos y legales. orientacion profesional, eventos exclusivos, entre otros.
*  Adquisicion de conocimiento
» Impuestos, tarifas y costos de legalizacion

Link de evidencia

https://drive.google.com/file/d/13sbZb4DgU2CvkV6-Bwp27xhKTpubxr20/view?usp=drive_link




Descripcion de la Intervencion ;Qué? ;:Cémo?

El equipo logré que el proceso de acompafiamiento de FivellLab les ayudara a financiar la
planeacién del alcance del aplicativo que quieren desarrollar. Se logré obtener asesoria
especializada para el desarrollo de una maqueta de interfaces que les permitiera entender
como seria la estructura del aplicativo. En esta etapa del acompafiamiento en Collision se les
apoyo con ajustes y presiones a ese modelo que ya habia desarrollado y que en términos
generales cumplia con las expectativas generales.

Resultado de la intervencion

La maqueta de interfaces ajustada se entrega a Audacia para que inicien el desarrollo del
PMV. Se le da acompafamiento al equipo en las definiciones que se deben hacer con Audacia
y en el proceso de desarrollo del PMV por parte de Audacia. EI PMV fue entregado en la fase
3 del programa. Rumi tiene en pruebas el aplicativo entregado y lo esta probando con clientes
y usuarios. Es un PMV bastante completo.



Resultado de la intervencion

Comercial . . .
Gobierno Financiero
Canvas de modelo de negocio CorporatiVO
final. _ Plan financiero estructurado
Definicién de segmentos de Documento de gobierno y entregado
clientes corporativo elaborado
Plan comercial finalizado Tienen definidos los roles de
cada uno de los socios
. Marketin .
Branding & Propiedad
Plan de marketing completo Intelectual
Branding de la iniciativa Plan de comunicaciones
incluido el manual de marca definido Desarrollo de documentos
Implementacion de estrategias necesarios para la prestacion de
de marketing para captacion servicios

de usuarios en proceso

Link de evidencia

https://docs.google.com/spreadsheets/d/16 TBX9KEkw54NpK7DelEu9afgpaA7SKNI/edit?us
p=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)

El trabajo se concentrd en ajustar el modelo de negocio y lograr las definiciones
correspondientes para que el canvas quedara finalizado. También se logro la definicion de las
siguientes actividades:

1. DOFA

2. Propuesta de valor

3. Ejercicios de validacion

4. Mapas de empatia para clientes y usuarios

De los resultados mas importantes de esta etapa esta por destacar los ejercicios de validacion

con las encuestas y entrevistas que se llevaron a cabo y que permitieron entender que hay un
real interés sobre la iniciativa de los dos publicos objetivos.

También se logré construir la primera version de pitch que se present6 ante jurados
evaluadores.

Esta fue una etapa de nivelacion de la iniciativa y se aprovecho para iniciar el proceso de
aceleracion con miras a la fase 3 del proceso.



ESTADIO 1. Métricas focus

Las métricas nos permiten
entender que hay interés
en el desarrollo de la

INDICADORES - KPIS iniciativa y que hay
La toma de estos indicadores deben ser medidos en las semanas iniciadas,. H H
Estos indicadores son acumulativos, es decir entre semana y semana se van sumando, con el penSIOneS q ue q u I e ren

objetivo de medir al final |a tasa de crecimiento de cada KPIS.

vincularse como clientes

Indicaciones: .
de Rumi. Han hecho un
LINEA BASE (semana 14) Semana 18 proceso de Vallda(:lén que
umero de nuevos .-
Nuevos Clientes :ientesregistrados 0 107 |eS ha permItIdO reCOIeCtar
Nuevos Usuarios l’;lsauna‘:i:)sde reves 0 6 InformaCIén de méS de 100
Nuevas Ventas por pensiones con un alto
producto o servicio ND ND ND grado de |nterés de
KPIs TRANSVERSALES Nuevos Empleos Numero de empleos . ., .,
directos creados ND 3 vinculacion. También del
uevos Empleos umero de empledos
:\rlidirectss i cheados i ND ND Iado de pad res y
estudiantes se observa
Nuevas Cotizaciones _|Unidades ND ND . , .
interés en utilizar el
Interes de compra Unidades 0 107 SerVICIO como mecanlsmo
reniradns |unidades 0 . de garantia sobre la

pension que se contrata.



FASE lll. FORTALECIMIENTO EMPRESARIAL



COLLISIC N-

La explosién de la innovacién

Estrategia de trabajo: Fase lll Fortalecimiento empresarial
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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

COLLISI

La explosion de |la innovacion




Contenido COLLISI N

La explosion de la innovacion

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)

La etapa de fortalecimiento permitié consolidar el emprendimiento a partir de actividades
desarrolladas por los emprendedores y con el cierre de las principales actividades planteadas
en el plan de trabajo de esa etapa, asi:

1. Canvas de modelo de negocio final. Definicion de segmentos de clientes

2. Ejercicios de validacion finalizados y resultados tabulados

3. Plan comercial finalizado

4. Branding de la iniciativa incluido el manual de marca

5. Plan de marketing completo

6. Plan de comunicaciones definido

7. PMV entregado por Audacia

8. Plan financiero estructurado y entregado

Todas estas tareas quedan al 100 % en la etapa de fortalecimiento. Ademas, el equipo de
Rumi ha salido a a ver visitas en campo para lograr recaudar la info de 107 pensiones que
pueden vincularse a la iniciativa.

El equipo de Rumi también ha empezado con la ejecucion de US $ 10.000 entregado por
FivelLab y con la:asesoria de Collision, buscando que seaninvertidos delamejor manera
posible y que garanticen la puesta en marcha del negocio y.su crecimiento.a futuro.



ESTADIO 2. Métricas focus

LINEA BASE (semana 14) Semana 18
Numero de nuevos
Nuevos Clientes clientes registrados 0 107
Numero de nuevos
Nuevos Usuarios usuarios 0 6
Nuevas Ventas por
producto o servicio ND ND ND
Nuevos Empleos Numero de empleos
directos creados ND 3
Nuevos Empleos Numero de empledos
indirectos creados ND ND
Nuevas Cotizaciones Unidades ND ND
Interes de compra Unidades 0 107
Nuevas Alianzas
realizadas Unidades 0 1

Las métricas nos permiten
entender que hay interés
en el desarrollo de la
Iniciativa y que hay
pensiones que quieren
vincularse como clientes
de Rumi. Han hecho un
proceso de validacion que
les ha permitido recolectar
informacioén de 107
pensiones con un alto
grado de interés de
vinculacion. Han empleado
3 personas para
recoleccion de informacion
y cuentan con 1 alianza
con una universidad y hay
2 mas en proceso de
negociacion.



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.




Los resultados consolidados en la fase 3 del acompafiamiento son también los resultados
finales de todo el programa:

1. Canvas de modelo de negocio final. Definicion de segmentos de clientes

2. Ejercicios de validacion finalizados y resultados tabulados

3. Plan comercial finalizado

4. Branding de la iniciativa incluido el manual de marca

5. Plan de marketing completo

6. Plan de comunicaciones definido

7. PMV entregado por Audacia

8. Plan financiero estructurado y entregado

Todas estas tareas quedan al 100 % en la etapa de fortalecimiento. El equipo ha consolidado
su estructura empresarial y ha empezado a emplear personal para recolecciéon de la
informacion de las pensiones. Estan ad portas del lanzamiento oficial de su negocio, que debe
llevarse a cabo en enero de 2024, y el inicio de operacidon en forma. Se encuentran en todo el
proceso de alistamiento.



Métricas focus FINALES

METAS RESULTADOS DE
¢Cuantificable y medible en el tiempo?) ACOMPANAMIENTO

Contar con un documento de gobiemo corporaiivo ajustado a las
necesidades del emprendimiento

Documento de gobiemo corporativo elaborado

Un Modelo de negocio

Canvas de modelo de negocio final. Definicion de segmentos de
clientes

3 experimentos realizados

Ejercicios finalizados y resultados tabulados.

Estrategia comercial Plan comercial finalizado

Manual de marca Branding de la inciativa incluido el manual de marca

Estrategia de Marketing digital basado en los principales canales  Plan de marketing completo

Estrategia de comunicaciones disefiada

Plan de comunicaciones definido

Implementacion de estrategias de markeling para captacion de
Estrategia de Marketing digital basado en los principales canales  usuarios

Una plataforma tecnolégica desarrollada y apropiada

PMV enregado por Audacia

Modelo financiero Plan financiero estructurado y entregado

Desarrollo de documentos necesarios para la prestacion de senvicios Documentos de proteccion finalizados y entregados.

LINEA BASE (semana14)

Tienen definidos los roles de cada uno de los socios como.
primer avance

Hay un avance grande en la definicion. Debe terminar de
ajustarse y quedar aprobado

Hay un avance importante en la definicion. Terminar y.
aprobar.

Tienen el protocolo de las visitas comerciales, pero falta la
defincion final de la esgtrategia y plan comerial.

Se define el desarrollo de una nueva marca y se cuenta en
este momento con el nombre de la marca que es Rui
Queda pendiente el desarrollo de la visual de la marca.

Se han desarrollado el mapa de hempatia y se entrega la
partllade contenido con la definicion de tematicas. Esta
pendiente para el final del programa la entrega del planb de
marketing como tal

Se ha hecho una definicion de los roles y de los tonos de
‘comunicacion. Se debe elaborar un documento con esta.
informacion y que quede comola estrategia de
‘comunicacion

Landing page:
Estrategia de comunicacion: 0 - Sin aplicar

Se recibe el PMV para pruebas con usuarios y clientes

Ya se tienen los costos defindos. Falta defini a proyeccion
de ventas y apicarla en un modelo financiero.

El equipo no cuenta con documentos legales desarrollados.

Semana18

85%

50%

Las métricas finales nos
permiten observar una
cantidad muy importante
de tareas finalizadas, por
encima del 80 %, y
algunas tareas que estan
en proceso como parte del
proceso de evolucion del
negocio. Es un equipo
comprometido con su
avance y estan trabajando
con recursos obtenidos en
otros programas de
acompafamiento. Quedan
con un PMV que les
permitird avanzar en la
vinculacion de pensionesy
usuarios.



El conocimiento
es de todos
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