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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
LQué? ¢Responden al Como? P ) (Indicador que impacta) . ACOMPANAMIENTO ¢ )
¢Responde al cuando? el tiempo?)
Contar con un documento de
FUNDADORES (EQUIPO DE Trabajar en conjunto con el asesor del 4rea para el Final del programa de gobierno corporativo ajustado Tienen definidos los roles de cada uno de
RABAJO) Desarollo del documento de gobiemo corporativo | jocarroiio del documento Marcela Ospino acompanamiento 9% de desarrollo del documento alas necesidades del o socios como primer avance
Documento de aobierno corporativo elaborado 100%
Definir modelo de negocio. Tener claridad cual serd | Desarrollar proceso de experimentacién con el fin de validar E:“‘f‘;'g: oresimentoral Final del programa de 56 avance de modelo de negocio Un Modelo de negocio ng';’e"‘:‘,’;’l‘"“:’%’:';‘.’fsz"s': “e"l:‘e‘z'gl“
Ia promesa de valor y el segmento de clientes. el dolor de clientes, usuarios y duefios de pensiones bl acompafamiento 9 9 Canvas de modelo de negocio final. Definicion apmbla arsey d
de seamentos de clientes 100%
MODELO DE NEGOCIOS oe reRTETS
Definicion de promesa de valor y estrategiade | Reaizar proceso de experimentacién con el fin de Equipo de Final del programa de # de validaciones con duefios de Hay un avance importante en la definicion.
profundizar en los dolores y trabajos de los duefios de emprendedores/mentora/ " pension, padres de familia de 3 experimentos realizados
acercamiento a duefios de pensiones ! acompafiamiento © Terminar y aprobar.
pensiones, estudiantes (y padres de familia) asesores estudiantes que vivan en pensiones
M Ejercicios finalizados y resultados tabulados 100%
NEGOCIO Y GESTION Estrategia de venta y adquisicion de clientes Definicion de estrategia de adquisicién de clientes aplicada | Equipo de Final del programa de Tienen el protocolo de Ias visitas
tanto para duefios de pension como para emprendedores/mentora/ comerciales, pero falta la defincion final de
COMERCIAL acompaamiento
estudiantes/padres de familia asesores Ia esgtrategia y plan comercial.
% de estrateaia comercial Estrateqia comercial Plan comercial finalizado 100 %
Revisar la identidad corporativa desarrollada a la fecha y S€ define ef aesarolo de una ueva
" i Equipo de marca y se cuenta en este momento con el
D e DO DING Revision de logo y marca integral establecer branding e imagen (Marca, logo, brochure, emprendedores/mentora/ Final del brograma de b de avance documento de nombre de la marca que es Rumi. Queda
landing page , u otro elemento visual) el acompafiamiento randing Branding de la iniciativa incluido el manual de pendiente el desarrolo de la visual de la
Manual de marca marca o 100%
Se han desarrollado el mapa de empatia y
Equipo de Final del programa de se entrega la parila de contenido con la
Definir plan de marketing Desarrollo de estrategia de marketing digital basado en | emprendedores/mentora/ acompatamnto Estrategia de Marketing digital definicion de temticas. Esta pendiente
estrategias de crecimiento organico y resaltando ast % de desarrollo estrategia de en los principales para el final del programa la entrega del
de sistemas de referidos marketing digital canales Plan de marketing completo planb de marketing como tal. 100%
Defini mecanismos y lengusies para comunicar con el fn |- €T NSO UG eI 02 08 TOs
MARKETING Y COMUNICACIONES | Definir de roles para activacion de estudiantes y | de diferenciar a forma en que se habla con cada uno de los | SPOGe Final del programa de 9% de estrategia de Estrategia de elaborar un documento con esta
duefios de pensiones. roles (estudiantes, padres de familia, duefios o ey i entre roles disenada prtaadsteuimivioiodun
de pensiones) Plan de s definido v : 100%
. 9% de interacciones con usuarios a
© meraceon con usuarios paapromowrel omprondedoresimeniora) |7l de programa e iraves de reces sociales. Regisr | Estategia de Marketng digl
coliving paap Desarrollar plan de accién para el disefio e integracion de | serarbs acompanamiento de informacién a través de landing |  basado en los principales | Implementacion de estrategias de marketing
9 estrategia colivina page para captacion de usuarios Landing pace: Estratedia de 85%
TECNOLOGIA Validar con equipo de desarrollo el mockup desarrollado a S;';‘"L‘;‘g:  loresimentoral 12 semanas % de avance de plataforma Una plataforma tecnologica Se recibe el PMV para pruebas con
Prototipo funcional - desarrollo plataforma la fecha y revisar viabilidad para el desarrollo de asesores. tecnolégica desarrollada y apropiada usuarios y clientes
tecnologica Plataforma tecnolégica PMV entregado por Audacia 100 %
; s Equipo de Ya se tienen los costos definidos. Falta
PLANIFICACION FINANCIERA Definir estructura financiera inicial :‘):;'r’“c"‘ oeuetra de costos y estrategia de planificacion | oyrendedores/mentora/ 8 semanas :‘/:‘:: C“’;ia"“"“ de modelo definir Ia proyeccion de ventas y aplicarla
asesores un modelo financiero.
Modelo financiero Plan financiero v entreaado 100%
. Equipo de
PROPIEDAD INTELECTUAL Y Desarrollo acuerdos comerciales y documentos de | LEGAL- Revision de soportes legales necesarios para Desarrollo de documentos
5 g emprendedores/mentora/ 12 semanas 9% de documentos legales
MECANISMOS DE PROTECCION |tipo legal necesarios para prestar servicios establecer los acuerdos comerciales y Compromisos a e o necesarios para la prestacion | Documentos de proteccion finalizados y E1 equipo no cuenta con documentos
través del uso de la plataforma, de senvicios entregados legales 509%

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
Namero de nuevos clientes

Nuevos Clientes i o 107

Nuevos Usuarios Namero de nuevos usuarios o 6

Nuevas Ventas por producto o

servicio ND ND ND

Nuevos Emoleos directos Namero de emleos creados |ND 3
Namero de empledos

Nuevos Emoleos indirectos | creados ND ND

Nuevas C Unidades ND ND

Interes de compra. Unidades o 107




Nuevas Alianzas realizadas Unidades 0




