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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 0 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

Dr. Flight

Es una compafia enfocada en turismo médico. Busca
prestar servicios de salud en la ciudad de Barranquilla
para personas del extranjero. Tienen foco inicial en la
Florida donde piensan atraer pacientes que quieran
hacerse procedimientos médicos en Colombia.

Plataforma web que permitira conectar los dos publicos objetivos: por
un lado, el sector médico (inicialmente Barranquilla) y por el otro,
pacientes en USA con necesidades de tratamientos médicos

Pacientes en el extranjero que quieren realizarse procedimientos
médicos en la ciudad de Barranquilla por las tarifas diferenciales que se
tienen frente al mercado de salud en el resto del mundo.

Juan Carlos Loaiza B.



COLLISIC N

La explosion de la innovacion

Pedro Vergara John Natera



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
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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
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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

Como resultado de esta etapa se puede comprender el alcance del proyecto: El equipo tiene dos
integrantes de base: uno es Pedro Vergara, que es el lider del proyecto, el otro es John Natera,
desarrollador de software y mano derecha de Pedro. Tienen como objetivo desarrollar un aplicativo
que permita conectar dos puntas: por un lado, el sector médico (inicialmente Barranquilla) y por el
otro, pacientes en USA con necesidades de tratamientos médicos El modelo de negocio estara
basado en una comision de intermediacion por traer negocios a los médicos e instituciones médicas
afiliadas.

Link de evidencia

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1sBXUBXN-CR1ImMQFKzEuD 77mPw6 wH-
c/edit?usp=drive link&ouid=112119400813106391615&rtpof=true&sd=true



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1sBxUBxN-CR1ImQFKzEuD_77mPw6_wH-c/edit?usp=drive_link&ouid=112119400813106391615&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1sBxUBxN-CR1ImQFKzEuD_77mPw6_wH-c/edit?usp=drive_link&ouid=112119400813106391615&rtpof=true&sd=true

FASE 11. DINAMICA DE CAMBIO - Abre la caja negra

INICIATIVA
NEGOCIO Y COMERCIAL

Definir poreepreireig Definir estrategia de
participacion de cada founder Plan comercial marketing.
Definicion de su modelo de Definicion de modelo de monetizacion Desarrollo plan de
negocio Validacién del disefio de branding que marketing y

tiene actualmente con el asesor de comunicaciones.

branding Landing page basica

con enlace de
contacto whatsapp

Link de evidencia

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1sBxUBxN-CR1ImQFKzEuD 77mPw6_wH-
c/edit?usp=sharing&ouid=112119400813106391615&rtpof=true&sd=true




FASE 11. DINAMICA DE CAMBIO - Abre la caja negra

INICIATIVA

TECNOLOGIA FINANCIERO PROPIEDAD INTELECTUAL

Definir mecanismos de
proteccion para cédigo

In,|C|‘ar pruebas locales con Desarrollo del plan financiero. fuente de pagina web,
pagina web actual. Definir responsabilidades tributarias branding.
Definicion de PMV con Audacia. Desarrollo de politica de

tratamiento de datos,
términos y condiciones
del servicio, contratos

clientes y proveedores.

Link de evidencia

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1sBxUBxN-CR1ImQFKzEuD_77mPw6_wH-
c/edit?usp=sharing&ouid=112119400813106391615&rtpof=true&sd=true




PLAN DE TRABAJO Y METRICAS FOCUS

[NOMBRE DE LA INICIATIVA/PROYECTO EMPRESARIAL

MENTOR SENIOR

FASE DE ACOMPANAMIENTO

II- DINAMICA DE CAMBIO

METAS

. METRICA FOCUS o
AREAS. ES"Efeg‘a ““““““ Responsabl Tiempo ‘5""’“5"3 2 semana) icad o RESULTADOS DE ACOMPARAMIENTO LINEA BASE (semana 2) Semana 10
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Legal

Resultado de la intervencion

Como resultado de esta etapa se deja planteado un plan de trabajo con todas las necesidades

especificas expresadas por el equipo emprendedor y con unos objetivos claros. El plan de trabajo

permitira que la iniciativa tome su rumbo y se oriente adecuadamente para obtener las metas

propuestas. Como tareas principales esta la definicion del PMV y aquellas metas que apuntan al
desarrollo comercial del emprendimiento.




Descripcion de la Intervencion ;Qué? ;:Cémo?

Pedro ya ha elaborado un canvas de modelo negocio en un acompafnamiento anterior realizado con la
Universidad del Norte. Ese canvas esta bastante aterrizado a la realidad del inicio del proceso, pero
ahora que esta avanzado requiere de algunos ajustes porque dentro de Colliision el emprendedor
logra la definicion de su buyer persona, mercado objetivo, DOFA y propuesta de valor. Con esos
elementos se trabaja en el ajuste del modelo de negocio para dejarlo aprobado y listo. Se trabaja
también en los modelos de monetizacion que quedan definidos en esta etapa.

Resultado de la intervencion

Se desarrollan los ajustes sobre el modelo de negocio de acuerdo con la informacién obtenida en la
elaboracién del buyer persona, mercado objetivo, DOFA y propuesta de valor. ESos insumos permiten
entender con mejor claridad el modelo de negocio y ajustarlo a las necesidades que tiene la iniciativa
con miras a iniciar operaciones. Por otro lado, se desarrollan los ejercicios de validacion que también
entregan informacidén muy valiosa con respecto al emprendimiento.

Link de evidencia

https://drive.qgoogle.com/drive/folders/1S1gptXn5dNFYU4n3gGOPW2BPwI8Lg0V?usp=drive link



https://drive.google.com/drive/folders/1S1gptXn5dNFYU4n3qG0PW2BPvvl8Lg0V?usp=drive_link

Pruebas de validacion

Para la validacion del
negocio se desarrollan una
serie de encuestas a
potenciales usuarios del
aplicativo. Se segmentan en
dos publicos: integrantes del
sector de la salud en
diferentes especialidades y
potenciales pacientes
interesados en algun
procedimiento médico. Se
consultan unos 16 médicos
por medio de encuestas y
alrededor de 47 potenciales
pacientes.

Link de evidencia

A los meédicos se les
interroga sobre el interés en
recibir pacientes del
extranjero y si estarian
dispuestos a pagar por una
herramienta que les trajera
leads calificados, entre otras
preguntas realizadas. A los
pacientes se les interroga
sobre si estarian interesados
en viajar fuera de sus paises
para poderse someter a
tratamientos meédicos y Si
confiarian en la calidad
profesional de los médicos
colombianos, entre otras
preguntas.

Las respuestas de los
medicos demuestran que Si
hay un claro interés en una
herramienta tecnoldgica que
aportes en la consecucion
de leads calificados. Méas del
80 % contestd que estaria
dispuesto a pagar por una
herramienta de este tipo.
Por el lado de los pacientes,
la validaciéon también fue
positiva. Hay confianza en
los profesionales de la salud
en Colombia y estarian
dispuestos a realizarse
procedimientos en nuestro
pais. Los ejercicios de
validacién terminan
validando a Dr. Flight.

https://drive.qgoogle.com/drive/folders/1S1gptXn5dNFYU4n3qgGOPW2BPwIBLg0OV?2usp=drive link



https://drive.google.com/drive/folders/1S1gptXn5dNFYU4n3qG0PW2BPvvl8Lg0V?usp=drive_link

Evolucion del Modelo de negocios

El modelo de negocio
apunta a contar con una
herramienta tecnologica que
permita la intermediacion
entre medicos e
instituciones meédicas con
potenciales pacientes que
estan interesados en
realizarse  procedimientos
meédicos en Colombia. No se
tiene muy claro el modelo de
monetizacion y los recursos
claves para poder
evolucionar con el negocio.
Esas definiciones terminan
desarrollandose en esta
etapa del proceso de
acompafamiento.

Link de evidencia

Se trabaja en la definiciéon
de buyer persona, mercado
objetivo, DOFA, propuesta
de valor. Estas herramientas
dan una clara orientacion al
modelo de negocio vy
permiten al emprendedor
entender cual debe ser el
foco de su negocio y como
puede desarrollarlo. Los
ejercicios de validaciéon
también se convierten en un
importante  insumo  para
ajustar su modelo de
negocio, pues presentan las
perspectivas de sus dos
publicos  objetivos  con
insights que antes no se
conocian.

Como resultado final del
proceso se logra desarrollar
un canvas de modelo de
negocio muy ajustado a la
realidad de la iniciativa. Ese
canvas es la linea de base
para poder dar una buena
evolucion al negocio vy
permite también que se
puedan definir modelos de
monetizacion como una
comision por la
intermediacion comercial y
una posible comision o
ingreso directo por venta de
servicios turisticos a los
pacientes. Se  estudian
algunos otros  posibles
modelos de monetizacion
como cobro por publicidad.

https://drive.qgoogle.com/file/d/1g1NU3lgmF78RaDSk2fd7tB5gQ0rPE3Ue/view?usp=drive link



https://drive.google.com/file/d/1q1NU3lqmF78RaDSk2fd7tB5gQ0rPE3Ue/view?usp=drive_link

Modelo de negocios Final

FASE Il. DINAMICA DE CAMBIO - Modelo de negocio

Business Model Canvas
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Link de evidencia

https://drive.google.com/file/d/1g1NU3lgmF78RaDSk2fd7tB5g0Q0rPE3Ue/view?usp=drive link J



https://drive.google.com/file/d/1q1NU3lqmF78RaDSk2fd7tB5gQ0rPE3Ue/view?usp=drive_link

Descripcion de la Intervencion ;Qué? ;:Cémo?

Pedro ya ha elaborado una pagina web de la mano de John Nates, su desarrollador. Esa pagina esta
hecha a mano y eso genera que su administracion sea un poco dispendiosa. Se hacen varias
recomendaciones importantes en cuanto a la plataforma que ya tienen: 1. Deberia ser una plataforma
basada en un CMS ya existente. 2. Se requiere un socio o aliado tecnoldgico que apoye a Pedro y
John en la toma de decisiones con respecto a la tecnologia. 3. Se le recomienda incluir un socio
tecnologico. 4. Audacia les va a desarrollar una plataforma de teleconferencias para poder desarrollar
procesos de telemedicina. 5. Esa plataforma se debe integrar con el sistema actual. 6. El sistema
actual deberia contar con un sistema de busqueda detallado que oriente al paciente para encontrar el
profesional indicado.

Resultado de la intervencion

Como resultado de la intervencion se definen varios puntos importantes:

1.

2.
3.
4

o

Continuaran aprovechando la plataforma actual para los primeros meses de operacion.

Le integraran el sistema que les entrega Audacia para poder realizar actividades de teleconsulta.
Estan en la busqueda de un socio tecnologico.

John y Pedro deben por lo menos contar con un asesor que los guie en la toma de decisiones
sobre tecnologia.

Van a iniciar un proceso de testeo de la plataforma a nivel comercial para ver qué tan funcional y
es cOmo la reciben sus clientes potenciales.



Resultado de la intervencion

Comercial

Gobierno Financiero
Contar con un plan comercial Corporativo Contar con un canvas de modelo
elaborado para los proximos 12 Conseguir un socio tecnolégico de negocio completamente
meses de operacion. por lo menos elaborado
Contar con PMV para lograr Pensar en un modelo de vesting Contar con un plan financiero
hacer pruebas de validacidn para John Nates desarrollado y con claridad en los
elementos tributarios.
Branding Marketing Propiedad

Contar con un plan de Intelectual

marketing y comunicaciones
para los proximos 12 meses
Estrategia de marca personal

Contar con un branding total y
con el manual de marca Contar con documentos legales de

proteccion del emprendimiento.

Link de evidencia

https://docs.gooqgle.com/spreadsheets/d/1sBXUBXN-CR1ImMOQFKzEuD 77mPw6 wH-
c/edit?usp=sharing&ouid=112119400813106391615&rtpof=true&sd=true



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1sBxUBxN-CR1ImQFKzEuD_77mPw6_wH-c/edit?usp=sharing&ouid=112119400813106391615&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1sBxUBxN-CR1ImQFKzEuD_77mPw6_wH-c/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 el desarrollo del PMV y la validacién del negocio a
partir de la utilizacion de las herramientas necesarias para lograr cumplir el objetivo. El equipo
también se concentré en la definicién de su modelo de negocio a partir de los siguientes
INSUMOS:

1. Ejercicios de validacion

2. Propuesta de valor

3. DOFA

4. Buyer persona

El modelo de negocio queda ajustado y validado. Se definen los modelos de monetizacion
principales que apuntan a comision por intermediacion y a participacion en la venta de planes
turisticos. Hay algunos otros modelos de monetizacion, pero se dejan para una fase 2 en la
evolucion del emprendimiento.

En cuanto al PMV se define con Audacia el alcance del mismo que corresponde a un sistema
privado de teleconferencias que pueden usar para desarrollar las teleconsultas entre
pacientes y medicos.



ESTADIO 1. Métricas focus

LINEA BASE (semana
14)

Semana 18

Numero de nuevos

clientes 20
Numero de nuevos
usuarios 1
Numero de nuevas
ventas 0
Numero de nuevos
empleos 3
Numero de nuevos
empleos 0
Numero de nuevas
cotizaciones 0
Leads interesados 0
Numero de nuevas
alianzas 2

Las métricas dejan ver
una evolucion
interesante de la
iniciativa en las primeras
semanas del
acompafamiento. Se le
pide a Pedro que trabaje
en dos frentes
especialmente:
consecuciéon de médicos
e instituciones médicas
gue se quieran afiliar al
sistema y pacientes en el
extranjero que muestren
interés en realizarse
procedimientos en
Colombia. También se le
pide busque alianzas con
gremios y entidades del
sector médico que
puedan apoyar el
proceso de la empresa.



FASE lll. FORTALECIMIENTO EMPRESARIAL
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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
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WORKSHOPS TEMATICOS
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arial y networking

HUNTAS DIRECTIVAS

D1
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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 busca que Pedro y su equipo puedan salir y desarrollar pruebas
de concepto de sus actividades comerciales. Se implementa una prueba apoyada en
publicidad que permite descubrir algunas falencias para la conversion y se trabaja en el ajuste
del sitio web para realizar una segunda prueba.

En cuanto al PMV, Audacia presenta el sistema de teleconfencias y lo entregan para que el
equipo pueda integrarlo con la plataforma existente de Dr, Flight.

Se desarrollan los siguientes documentos que son la base de la evolucion del negocio:

Plan financiero

Plan estratégico

Plan comercial

Plan de marketing y comunicaciones

hwn R

La iniciativa queda estructurada para avanzar en su estrategia comercial. Cuentan con un
pitch desarrollado en compairiia del asesor especializado. Se abren nuevos horizontes para el
emprendimiento pues Pedro logra despertar interés en unos posibles inversionistas que
cuentan con una estructura.comercial muy sdliday: que lo pueden apalancar en-el desarrollo
comercial del negocio. También le ofrecen asesoria financiera para el manejo, del
emprendimiento.



ESTADIO 2. Métricas focus

LINEA BASE (semana 14) Semana 18
Numero de nuevos
Nuevos Clientes clientes 5 20
Numero de nuevos
Nuevos Usuarios usuarios 1 1
Nuevas Ventas por Numero de nuevas
producto o servicio ventas 0 0
Nuevos Empleos Numero de nuevos
directos empleos 3 3
Nuevos Empleos Numero de nuevos
indirectos empleos 0 0
Numero de nuevas
Nuevas Cotizaciones cotizaciones 0 0
Interes de compra Leads interesados 0 0
Nuevas Alianzas Numero de nuevas
realizadas alianzas 0 2

Las métricas muestran
un avance importante de
la iniciativa gracias al
desarrollo de un test
comercial y de
potenciales alianzas que
estan en proceso. El
negocio puede tomar un
nuevo rumbo con la
posible entrada de dos
nuevos socios. Pedro
participa en un congreso
en Medellin del cluster
de salud. Logra
despertar el interés del
director del cluster quién
quiere trabajar en
conjunto con Dr. Flight.



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.




Pedro llega a Collision con una idea que ha sido validada en un proceso corto de
acompafnamiento desarrollado con la Universidad del Norte. En ese proceso de
acompafamiento le ofrecen unos recursos como premio a la buena iniciativa. Al recibir
Collision la iniciativa se inicia un proceso de aceleracion que parte de la definicion final del
modelo de negocio y del establecimiento de los modelos de monetizacién que no eran muy
claros. Esto se logra en la primera etapa en la que se desarrollan DOFA, propuesta de valor y
ejercicios de validacion que dan como resultado la construccion final del canvas de modelo de
negocio.

En la etapa de fortalecimiento se realizan pruebas de concepto de la herramientay se
detectan problemas en la conversion que entran a solucionarse. Esta etapa es clave pues
también se recibe el PMV de Audacia que se integra con la plataforma que ya tenia Dr. Flight.
En esta etapa se terminan las siguientes actividades:

Plan de negocios

Plan financiero

Plan de marketing y comunicaciones

Manual de marca

. Plan comercial

Como resultado de todo el proceso la iniciativa queda estructurada vy lista para desarrollar su
actividad comercial. Hay una evoluciéon muy importante desde el ingreso al programa a lo que
es actualmente Dr. Flght con alianzas muy avanzadas y con posibles socios interesados en el
negocio;

SIS



Métricas focus FINALES

METAS
¢éCuaptificable y medible en
elltiempo?)

RESULTADOS DE ACOMPANAMIENTO

LINEA BASE (semana 14)

Semana 18

Definicion de posibles
inversionistas y su entrada
ala empresa

Queda definida la estructura de la
compafiia y siguen en la busqueda de un
posible socio tecnoldgico

Se define que Jhon Nates no entrara
como socio de la compaiiia. Hay dos
oportunidades de posibles
inversionistas. Se estd conversando
con ambas partes para definir entrada
de potenciales socios.

80 %

Contar con un Canvas
completamente elaborado

Queda listo el modelo de negocio

El Canvas de modelo de negocio ya
estd listo, pero se estan evaluando
algunos otros modelos de
monetizacion que podrian ser viables
para generar nuevos ingresos.

100 %

Contar con un plan
comercial elaborado para
los préximos 12 meses de
operacion.

Cuentan con un plan comercial y de
negocios

Se ha avanzado, pero muy poco en el
plan comercial con la iniciativa

100 %

Contar con un branding
total y con el manual de
marca

Se revisa el branding actual y se hace
primeras recomendaciones. Se remite al
asesor de branding para ajustes
definitivos.

El branding queda aprobado para el
emprenidmiento.

100 %

Contar con un plan de
marketing y
comunicaciones para los
proximos 12 meses

Plan de marketing y comunicaciones
entregado

Se viene trabajando con la asesora de
marketing y comunicaciones en la
elaboracion del plan a ejecutar
durante los proximos 12 meses. Ya se
cuenta con una parrilla de contenidos
elaborada con el equipo del
empredimiento y La asesora.

100 %

Contar con landing listo

El landing esta operativo y con los ajustes
hechos

Estan trabajando en ajustes del
landing page y finalizando para poder
hacer una nueva prueba comercial

90 %

Contar con PMV para
lograr hacer pruebas de
validacion

Audacia hace entrega del PMV que es un
sistema de teleconferencias privado

Audacia esta en desarrollo del PMV.
La entrega debe ser antes de la
finalizacion del programa de
acompafiamiento.

100 %

Contar con un plan
financiero desarrollado y
con claridad en los
elementos tributarios.

Plan financiero entregado

Esta avanzado el desarrollo del plna
financiero, pero se requiere una
ultima asesoria para aclarar algunas
dudas yd ejar aprobado el plan como
tal

100 %

Contar con documentos
legales de proteccion del
emprendimiento.

Doucmentos en proceso

Arranca en ceros. No hay nada legal

50 %

Las métricas finales
permiten observar cdmo
cerca del 90 % de las
actividades planteadas
en el plan de trabajo se
llevaron a feliz términoy
quedaron al 100 %. Hay
algunas otras que estan
en proceso y que deben
ser trabajadas por el
emprendedor. En
general el desempefio
de la iniciativa fue muy
positivo y fueron
receptivos a las
recomendaciones que se
les entregaron durante
el programa. Quedan
con una buena
estructura para iniciar su
operacion.



El conocimiento
es de todos

COLLISI®ON::-

La explosion de la innovacion
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Pl MACONDOLAE /> sistemas de innovacion
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