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Estadio 0. Identificacion del emprendimiento (vision/idea)
Fase 2. Dinamica de cambio ;como se implemento (proceso) el modelo?
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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 conexion 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 Estadio 2

Crecimiento Fase 3. Fortalecimiento empresarial

Estadio 1

Descubrimiento

de negocios Fase 2. Dinamica de cambio

Ideacion/gestacion

Idea/vision Estadio O

—— —

v

Mentoria de negocios Mentoria Empresarial

La madurez del emprendimiento tecnolégico es un proceso gradual, dinamico y evolutivo
qgue se refleja en diferentes momentos y estadios de creacion, desarrollo y crecimiento que
requieren estrategias, actividades y herramientas de intervencion propicios cada uno ellos.
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Fases

N
Ill. Fortalecimiento empresarial
Acciones hacia la transformacion,
fortalecimiento empresarial,
abandono programado e inmersion
en su ambiente empresarial.
J

r

Il. Dinamica de cambio ‘

Acompanamiento técnico y a |la
medida en validacion de modelo de
negocio, sofisticacion tecnoldgica,
empaquetamiento de productos vy
habilidades empresariales.




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

Nombre de la iniciativa:

Descripcion/idea/vision de
la iniciativa:

Componente tecnoldgico:

Foco de impacto:

Mentor Senior:

La explosion de la innovacion

AMATE

Iniciativa comprometida con la sostenibilidad y el apoyo a mujeres
emprendedoras que cultivan las especias en sus huertas caseras,
promoviendo el consumo de productos naturales y saludables.

Buscan crear experiencias Unicas para los amantes del té y las
infusiones, ofreciendo kits personalizados con ingredientes naturales
y saludables provenientes de huertas caseras locales, mientras
priorizamos la sostenibilidad, la calidad excepcional vy el
empoderamiento de mujeres emprendedoras.

Plataforma tecnolégica

AGROBUSINESS




Equipo emprendedor C O L L l S | ol

La explosion de la innovacién

Yainery Carolina Wilmary Del Carmen Sonyi Alejandra
Chirino Paez Morales Paez Robles Contreras
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FASE Il. DINAMICA DE CAMBIO



v

Fase 2. Actividades COLLISI®

La explosion de la innovacién

Workshops
Asesorias

especializada

KickOff X pees

Collision EBT
N, Mentoria de .
S negocios @

: Juntas

4

7+ directivas

4

K Evaluacion de hitos

EBT

Dinamica
de cambio Sesién de Asesorias de
Diagnéstico

tecnologia

Acompanamiento técnico y a la medida en

validacion de modelo de  negocio, 15 SEMANAS
sofisticacion tecnologica, empaquetamiento

de productos y habilidades empresariales.
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Semana 1 - Semana 8

Abrela -
caja negra

Semana 11- Semana 15

\ 4

\ 4

CENTRADO EN LOS CLIENTES:BM

Arma el plan de
trabajo
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l | Explora y descubre Disena y co-crea : market/Lanzamiento
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Pivotea Valida y aprende

Empaquetamiento de
producto/servicio

i Construir MVP - . Testeay % E |
! Experimentos de validacion genera ‘& e
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FASE Il. DINAMICA DE

Implementacion Fase 2. Dindmica 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
Segmentacion de clientes
Monetizacién
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 seccién se debe relatar como se implementd el modelo de intervencién, en términos del
proceso, hitos y resultados del acompanamiento.

Link de evidencia (BITACORA)

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1Q2daxkt3o0Dg-6kD1q5nQRV4Qzd3rSuGe/edit#gid=422300170



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1Q2daxkt3oDq-6kD1q5nQRV4Qzd3rSuGe/edit

Descripcion de la Intervencion ;Qué? ;Como?

Con el fin de determinar la ruta y priorizacién de areas de trabajo con el equipo se realiza de forma inicial un proceso
de diagnostico a través de la actividad “abre la caja negra” a través de las cuales se busca comprender a profundidad
sobre la dindmica de trabajo del equipo y de los retos a trabajar con el fin de promover mayor acceso al mercado,

sostenibilidad y crecimiento en ventas.

Resultado de la intervencion

A partir de la informacién recabada se establece el plan de trabajo registrado en la Bitacora la cual sirve de guia para
cada una de las actividades a desarrollar con el equipo tanto desde el acompanamiento del mentor como del equipo de
asesores tematicos. Se encuentra entre los grandes desafios el mejoramiento de estrategias comerciales y comunicativas
del equipo, asi como la estructuracion de un modelo de negocio. Entre los principales datos a resaltar sobre el equipo es

el de un enfoque de trabajo colaborativo en el que buscan impactar a otras familias. Enfoque en el aprovechamiento del

uso de las TIC como estrategia comercial mediante el cual propiciar el acceso a nuevos mercados.

Link de evidencia

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1Q2daxkt30Dg-6kD1g5nQRV4Qzd3rSuGe/edit#gid=794983171



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1Q2daxkt3oDq-6kD1q5nQRV4Qzd3rSuGe/edit

Equipo conformado por tres
integrantes, dos de las cuales son
familiares. Todas viven en un mismo
sector que como comunidad migrante
se integra para trabajar de forma
colaborativa. Tienen estudios a través
de cursos que han brindado desde
Caribe Verde previamente sobre el
aprovechamiento de cultivos con
patios productivos y huertas.

Link de evidencia

El modelo de negocio se encuentra se encuentra
en proceso de estructuracion y lo que busca es la
Venta de productos naturales para elaborar
infusiones de acuerdo con la preferencia de las
personas.

El enfoque social y comunitario ayudara a
conectar con el segmento de clientes que por lo
genera perciben positivamente estos aspectos.

- Escasez de opciones personalizadas y
vanguardistas

- Dificultad en la creacién de mezclas Unicas

- Necesidad de productos naturales y saludables
- Apoyo a mujeres emprendedoras

Se identifica un mercado
objetivo inicial que son
personas que buscan
integrar habitos saludables
y que buscan productos
naturales para su consumo.
Tendencia de consumo
saludable y natural, es
recurrente especialmente
en personas que asisten a
practicas como Yoga, entre
otros. Mercado a nivel
nacional

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



Hasta el momento no se cuenta con
herramientas tecnolégicas. Se plantea
en el marco del programa la creacién
de una plataforma para la
comercializacion de productos vy
personalizacion de los mismos.
Desconocimiento del uso de
herramientas  tecnoldgicas en el
equipo. Por su nivel de formacion,
solamente usan redes sociales de
forma limitada.

Link de evidencia

Desconocimiento de estructura de costos y
finanzas en general que le permita buscar una
estructura de gestién acertada a las
emprendedoras.

Financiacién en materiales y equipos por un valor
de $3.000.000 que son dados en el marco del
programa YWC. No se cuenta con ventas a la
fecha debido a que el producto esta en fase de
ideacion

No se identifica el uso en la
actualidad de ninguna
estrategia legal o de
proteccién usada por el
equipo de emprendedoras.

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



FASE Il. DINAMICA DE CAMBIO - Plan de trabajo

La explosion de lag innovacion m
NOMBRE DE LA INICIATIVA/PROYECTO EMPRESARIAL | Amaté | MENTOR SENIOR
METAS

Estrategia Acciones Tiempo (Semana a semana) METRICA FOCUS Cuantificabl dibsle "

AREAS (Qué? 4Respondan al Como? Responsable ¢Rasponda al cuando? (Indicador que impacta) | <™ c‘:o;;"; o
Definir para cacla una de las integrantes los roles y tipo de Realizacién de documentos tales como estatutes o acuendos Equpo de a Estructura crganica de la iniciativa

FUNDADORES (EQUIPO DE TRABAJC) panticipacion necesarios para definir roles y participacion uowrsobmowpwwvo % svance docimento con roles y perfiles.
Definir modelo de negocio, Establecer relacién entre la | o g : |
3 fin de validar el dolor | Equpo de emprendedoras/mentoral ” "
MODELO DE NEGOCIOS promasa de valor y el segmento de clientes. Foco races. e B semanas % avance de modelo de negacic Un Modelo da negocio
Hiinggata s ki e Usiigo dtdmyinmnmsqm se pueden ofrecer asesores
Establecer una estrategia comercial para ks adquisision de o | Presentacion comerclal, embudo de
NEGOCIO Y GESTION COMERCIAL clinntas y tipos da relaciones con clentes a trawis del | DUTIcon e estrategis e s el AT | e e e radtadion 12 semanas HRASDEREN o hemiiniiat ventas, herramienta comarcial @
‘enfoque de expedenda construccién de plan comarci asasomes comerciales Hdenificaiin
s . Revizar la identdad s llacks a la facha
Ravision de logo y marca integral con el fin de establecer| Y
x4t 5 i brandi mw dos esociados a a i {Marca, de em 'mentoral % de avance documento de brandi Contar con un branding y manual de|
ISERO Y BRANDING TECNOLOGICD o dentidad coporativa e ;:  spicads  toos os P R oo Metelos, | Sadpo de amprmmcidons) 8semanas Domento ing y il
. Dezarrclio de i d ing digital bazado en jias | Equipo de % de desarrcllo estrategia de marketing 2 do Mackating digital
MARKETING Y COMUNICACIONES Definicién de plan de marketing ‘de crecimi ’, ico. Pricrizar ka fi 36n de clientes i 10 semanas Scital basado en los principales canales
TECNOLOGIA Prototips funclons! - desanrollo pletaforma tecnolbgica ""‘”"’”"’““W*""".':",m':,“‘?“""‘“ Ohda’ | Tquic do:emprand! 12 semanas % di avance de prototipo teanoldgico | un prototips teenokbgico spropiedo
PLANIFICACION FINANCIERA Definir estructura financiera inicial Definir estructura de costos y estrategia de plandicacion financiera Eq"“d'“"m'd'“ iony B samanas. % de desarrolla da modelo financiern Modelo financiero
> ¢ llo de documentos
PROPIEDAD INTELECTUAL ¥ Desarmolio da documantos de tipo lega necesarios para la | Ravisien de soportas legales 05 | Equipo de empy Desarro)
MECANISMOS DE PROTECCION venta de productos en caso de Ser necesarnos. comerciales especalments pau ventas B28. asasons 12 semanas % de documentos legaies m""”.p;;';;;"u de

Resultado de la intervencion

-

A partir del proceso denominado “Abre la caja negra” se establece el plan de trabajo que guiara el proceso de
trabajo entre mentores y asesores. A partir de este plan de trabajo se busca establecer una primera versiéon

del modelo de negocio y promover el uso de estrategias de validacion para conocer a profundidad el

mercado objetivo.




Descripcion de la Intervencion ;Qué? ;Como?

Teniendo en cuenta que la iniciativa se encuentra en una etapa muy inicial, se establece como
prioridad conocer a profundidad el segmento de clientes a través del uso de herramientas como el
mapa de empatia, estrategias de validacién con distintos posibles segmentos de clientes que
permitan identificar los factores diferenciales, las necesidades reales de los clientes y el proceso de
relacionamiento con estos.

Asi mismo, se desarrollaron experimentos que permitieron el aprendizaje de valor para la
construccion del modelo de negocio y los productos a comercializar.

Resultado de la intervencion

Se logro el desarrollo de una primera versiéon del Business canvas basado en los aprendizajes logrados.
Se identificaron las principales caracteristicas del segmento de clientes a través del uso de herramientas como mapa
de empatia y experimentos con los cuales se logré el acercamiento a clientes y ventas.

Se participd en una feria presencial logrando ventas por $400.000 a través de kits y productos individuales. Se

identifico que la estrategia de kits propicia al acercamiento de experiencias de personas que normalmente no
consumen este tipo de productos.

Link de evidencia

https://drive.google.com/drive/folders/1awvurjbé6el VPRN-HO2Izr'WT63d9hqCc?usp=drive_link



https://drive.google.com/drive/folders/1awvurjb6e1_VPRN-HO2lzrWT63d9hqCc?usp=drive_link

Pruebas de validacion

Proceso realizado principalmente con
personas que tienen habitos
saludables y gusto por el consumo de
productos de bienestar como el té.
Dentro de los principales hallazgos se
destaca:

Preferencias de productos
consumidores

- Para los emprendedores locales de
té e infusiones, es importante ofrecer
infusiones a base de ingredientes
frescos y naturales que permitan
promover la salud y el bienestar de
sus clientes, ya que muchas hierbas y
plantas tienen propiedades
medicinales. Ademas, el utilizar
ingredientes de huertas caseras
fomenta la sostenibilidad al reducir la
huella de carbono y apoyar Ila
agricultura local y orgénica.

- Los consumidores de este tipo de
productos prefieren la variedad de
sabores a la vanguardia, los cuales se
convierten en un factor diferencial en
el mercado de las infusiones.

Link de evidencia

Comercial
Sostienen que lo natural ha recobrado
mayor importancia, llegando a

convertirse en una tendencia. Donde,
la demanda de productos naturales y
organicos sigue en aumento para la
promocion de la salud y calidad de los
productos que generen mayor
bienestar.

Oportunidades:

* Facilidad de armar paquetes de
infusiones en un solo lugar y que
lleguen directo a la casa.

* Encontrar sabores nuevos vy
frescos de té en el mismo lugar.

e Tener la opcién de cultivar tus
propios productos y luego
convertirlos en un delicioso té,
saludable y hecho por uno mismo,
es una experiencia increible.

e Tener la posibilidad del
seguimiento a la hora de enviar el
producto y que llegue puntual, es
una experiencia agradable para el
usuario.

Componente Financiero

A través de evaluacién con clientes
durante la participacion en la feria se
identificdé que el precio y forma de
presentacién de los kits tienen alta
aceptacion ya que no solo se adapta
para nuevos consumidores sino
también para regalos. Las
presentaciones individuales se
identifican  productos con alta
rotacién como manzanilla, caléndula
y flor de Jamaica.

Debido a la rapida rotacion de
productos se deben buscar
alternativas para mantener la
disponibilidad de productos de forma
continua, debido a los tiempos de
siembra de productos que pueden
ser lentos.

https://drive.google.com/drive/folders/1awvurjib6el VPRN-HO2lzr'WT63d2hqCc?usp=drive link



https://drive.google.com/drive/folders/1awvurjb6e1_VPRN-HO2lzrWT63d9hqCc?usp=drive_link

Evolucion del Modelo de negocios

En conjunto con el equipo de
emprendedoras se inicia por la
construccion de la propuesta de valor.
Se exploraron las caracteristicas de
productos en el mercado vy las
necesidades de los clientes.

Teniendo en cuenta el compromiso
social e impacto relacionado con el
enfoque del emprendimiento
manifestado reiterativamente por el
equipo de emprendedoras @ se
exploraron a lo largo del
acompanamiento distintas
alternativas que sostuviesen ese
proceso, al tiempo que se fortaleciera

el modelo de negocio.

Link de evidencia

Debido al limitado conocimiento
sobre los beneficios de las
infusiones y cultivos a través de
una fundacién ambientalista se
logré el acercamiento para un

proceso de formacion.

Con el fin de contar con un modelo
de negocio sostenible se
exploraron alternativas de
proveedores con el fin de tener
opciones con las cuales poder
tener materia prima en iguales
condiciones acorde con la promesa

de valor establecida.

Si bien el principal enfoque comercial de
los productos es B2C, se exploraron
alternativas para contar con una oferta
comercial B2B teniendo en cuenta la
posibilidad de contar con alternativa de
productos empresariales, especialmente

para la época de fin de ano.

Asimismo, se desarroll6 toda |Ia
estrategia comercial a través de canales
digitales, formacién de habilidades
comerciales y pitch, se trabajé en el
modelo financiero y estructura de costos

para definicion de precios.

https://drive.google.com/drive/folders/1awvurjbé6el VPRN-HO2Izr'WT63d9hqCc?usp=drive_link



https://drive.google.com/drive/folders/1awvurjb6e1_VPRN-HO2lzrWT63d9hqCc?usp=drive_link

Modelo de negocios Final

The Business Model Canvas AALE Final
Key Partners & Key Activities ° Value Propositions i Customer Relationships ' Customer Segments ’
.. fowsans *Relacion personalizada con
Corinidades «Seleccién de (;reamos experiencias B 3
locales en especial ingredientes naturales. Unicas para los ;I:'i:!teess :o::ri:‘;:: S sngczzfajsﬁnT\:tssegzlr::s
madres cabeza de *Creacion de kits y srdnkes del te y s *Comunicacion en linea para| interesadas en productos
familia y proveedores productos personalizados. infusiones, ofreciendo brindar informacién y naturales y saludables y
de ingredientes. *Organizacion de eventos kits Persoqahzados soporte canémidoras
y talleres. con Ingredientes -Fidelizécién de clientes a conscientes de la
*Organizaciones de *Comunicacion y naturales y saludables través de programas de sostenibilidad
- marketing en linea. provenientes de el '
empoderamlento de Fiara casaras membresia
Sk locales, mientras
*Entidades de apoyo Key Resources H prioriz@.l?s la Channels n
al emprendimiento » Conexiones con sos'tembilldad, !a )
comunidades  locales  -| calidad excepcional y «Tienda en linea.
huertos el empoderamiento de
* Plataforma digital| mujeres *Eventos y ferias
interactiva para lal emprendedoras. locales.
personalizaciéon  de  Kkits,
facilitando una experiencia de *Colaboraciones con
compra intuitiva y adaptada a otras empresas
las preferencias de cada uno
de los consumidores.
Cost Structure ’ Revenue Streams 6
*Costos de ingredientes, empaque, embalaje y elementos .V di i d -
de marca (etiquetas y mensajes). Pentas irectas de infusiones y pro uctos rel a|c10na Os.
“Marketing. * Programas de su;cnpcuén para entregas regulares.
*Costos de eventos y logistica. * Ventns empresariales

[SICIOL OO ] St
@ /7 Q@ ee®e ~

e e ibisis @Strategyzel’

Link de evidencia

https://drive.google.com/file/d/17C_GxPémLgJRcpsYaosBeSWyA1WRml1g/view?usp=drive_link



https://drive.google.com/file/d/17C_GxP6mLgJRcpsYaosBeSWyA1WRmI1g/view?usp=drive_link

Descripcion de la Intervencion ;Qué? ;Como?

Durante esta fase se trabajo en el desarrollo de productos enfocado en la experiencia integral de los consumidores con
el producto. Se identificaron oportunidades para segmentos B2B y B2C, razén por la cual se trabajé en la definicion del
modelo financiero y proceso de creacién de producto basado en el uso de distintos elementos de la marca.

Basado en las caracteristicas del producto se logré la construccion de la plataforma tecnolégica con la cual se pretende
acceder a nuevos mercados.

Resultado de la intervencion

Se logroé la definicion del modelo de negocio basado en las opciones de productos enfocados en segmentos B2B y B2C.
La propuesta de valor se enfoca mucho en el desarrollo de una experiencia integral para los consumidores desde el
enfoque de bienestar. A partir de esto, se desarrollaron estrategias para el uso de canales digitales para la
comercializacién de productos (redes sociales y plataforma web), basado en una interfaz de usuario en el cual los clientes
pueden seleccionar los productos, crear Kits de acuerdo con las preferencias de consumo, conocer sobre los productos y

beneficios, asi como del impacto a las comunidades.



Resultado de la intervencion

Comercial

Definicion de estrategia de
adquisicion de clientes aplicada a
través de construcciéon de
herramientas comerciales

(presentacion comercial, embudo
de ventas y DOFA)

Branding

Desarrollo de la identidad grafica
que refleja los atributos del
producto y definicién de usos

alternativos de la marca.

Link de evidencia

Gobierno
Corporativo

Estructura orgdnica y definicion
de roles y responsabilidades en
Plan estratégico.

Marketing

Se entrega proyecciéon de estrategia
de marketing digital teniendo como
principal canal de venta las redes

sociales.

Financiero

Se define modelo financiero
funcional que permite hacer

seguimiento y control para
alcance de punto de equilibrio.

Propiedad
Intelectual

Informe de Pi

https://drive.google.com/drive/folders/lawvurjb6el VPRN-HO2IzrWT63d9hqCc?usp=drive link



https://drive.google.com/drive/folders/1awvurjb6e1_VPRN-HO2lzrWT63d9hqCc?usp=drive_link

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

cambio) (ideacién y descubrimiento de negocios)

Entre los resultados mas significativos logrados se encuentra la definicion del modelo de negocio de Amaté.
La validacién directa con consumidores y tiendas especializadas permitié una comprensién profunda de las
necesidades del mercado, llevando a la definicién precisa de la presentacion del producto y resaltando la
importancia de la personalizacidon para generar experiencias Unicas. La creacion de una linea adicional
orientada al bienestar empresarial amplié la gama de productos, diversificando la oferta y mostrando una
adaptabilidad estratégica para atender a diferentes segmentos de clientes. Se logré la estandarizacion de
productos y alternativas para contar con materias primas de forma continua sin perder la promesa de valor

establecida.

Asimismo, se destaca el establecimiento de estrategias comerciales y de marketing digital. Estas estrategias
demostraron su efectividad con unas primeras ventas durante la participacion en la Feria donde se lograron
ventas de , validando la aceptacién del producto en el mercado y generando contactos comerciales valiosos a
nivel empresarial con los cuales se estan estudiando el desarrollo de producto personalizado para entrega de

regalos empresariales en la época de fin de afo.



ESTADIO 1. Métricas focus

El desarrollo del modelo de
negocio permitido a Amaté la
posibilidad de crear
productos y lograr las
primeras métricas de ventas
y el acercamiento para
ofrecer espacios comerciales
a través de ferias o

LINEA BASE {semana 14) . .
acercamiento empresarial. A
Nuevos Clientes Unidades ,
L - “ través de los resultados
“W” 4500 alcanzados se establecieron
S TRANEVERSALES [ - 0 productos como la estrategia

| comercial, estructura

| financiera y el desarrollo
i i Unidades ¢ | tecnoldgico. Lo que brinda

| herramientas de alta
importancia para continuar
trabajando por la
consolidaciéon comercial y
enfocarse en la
sostenibilidad de la empresa.

Nusvos Empleos indirectos

Nuevas Ci Unidades

Nuevas Alianzas realizadas |Unidades
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FASE lll. FORTALECIMIENTO EMPRESARIAL



COLLISIC N-.:

La explosion de la innovacion

Estrategia de trabajo: Fase lll Fortalecimiento empresarial
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Fase 3. Actividades

v

Espacios de
relacionamiento

Plan de negocios y

Mentoria de plan estratégicos

Empresarial

N
N
N

Asesorias \\.\. . ‘
especializadas .
Fortalecimiento Orientacion

empresarial 'l
tecnologia

Juntas

/" COLLISIONTALKS Evaluacion
o de hitos

DemoPitchX

Collision EBT

Acciones hacia la  transformacion,

fortalecimiento empresarial, abandono 9 SEMANAS
programado e inmersion en su ambiente

empresarial.



CRONOGRAMA FASE 3

ACTIVIDAD OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
SEM 4 SEM 1 SEM 2 SEM 3 SEM 4 SEM 1 SEM 2 SEM 3 SEM 4
Mentorias de Negocios ‘ ‘
IAsesorias ESPECIALIZADA
Orientacion Técnicas SESIONES DE ORIENTACION TECNICA (OFFICE HOURS)

WORKSHOPS TEMATICOS

wl

w2 w3

wi

Espacios de CON

Conexion empresarial y networking

UUNTAS DIRECTIVAS

D1

D2

JjD3

Kit de proteccion
tecnologica (P1)

Plan de negocios - Plan
estratégico

DEMO DAY

COLLISI
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Fase 3. Fortalecimiento empresarial
Mentoria empresarial
Espacios de conexién y relacionamiento
Juntas directivas
Workshops & masterclass
Evaluacion 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 seccién se debe relatar como se implementé el modelo de intervencién, en términos del
proceso, hitos y resultados del acompanamiento.




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

- el cambio) (Crecimiento)

Entre los hitos o resultados mas relevantes es la creacién de la oferta comercial validada
con la cual se lograron unas primeras métricas de ventas. Este proceso permitié establecer
una propuesta de valor mas clara como insumo para el disefio de una estrategia comercial
mas integral con la cual continuar desarrollando nuevos productos basado en el fomento

del bienestar.

Asimismo, la definicién del plan estratégico permitié la identificacién de la hoja de ruta por

la cual trabajar para continuar con el crecimiento de Amaté.



ESTADIO 2. Métricas focus

Los resultados alcanzados por el

equipo hasta esta etapa son

DICADORES - KPIS positivos con la construccién de

ser medidos en las sema
65 dacir antrs samana y

La toma de estos In
Estos indicadores s

imiciadas,
na se van sumando, con el objetivo de medir al final la tasa de crecimiento de cada KPIS,

un producto de alto interés

LINEA BASE {semana 14) Semana 18
hsvos Clarss idades # i comercial que invita a la
Nuavos Usuarios Unidades " ' .,
A —— S0P 00000 exploracion de nuevos sabores y
KPls TRANSVERSALES 0 0

Nuevos Empleos directos Unidades

experiencias. Durante esta etapa

Nusvos Emplaos indirectos

Interes de compra Unidades

i
\
i
| !
iades : \ : principalmente se trabajé a nivel
|

; comercial en la preparacion de

Nuevas Alianzas realizadas Unidades

productos y presentaciones.



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 (vision/idea)
Estadio 1. Hitos y resultados de la fase (transformacion del emprendimiento- el cambio) (ideacion 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 intervencién desde su estadio O. pasando
por el estadio 1.y finalizando con el estadio 2.




Durante el programa Collision, la empresa Amaté paso de ser una iniciativa en fase de ideacion a
tener un modelo de negocio robusto mediante el cual tienen herramientas claras para el
desarrollo comercial sostenible. Con su participacion en el programa las emprendedoras lograron
comprender a profundidad los procesos de creacion de nuevos productos sin perder la promesa
de valor sobre la experiencia de un consumo basado en el bienestar.

A través de los espacios comerciales y las herramientas digitales Amaté logré no solo sus
primeras ventas, sino también acercamientos comerciales con clientes empresariales que
solicitaron sus cotizaciones, sino también el relacionamiento con entidades locales que les han
brindado espacios comerciales mediante los cuales darse a conocer; representando una
oportunidad para el acercamiento en el mercado de infusiones y bienestar.

Finalmente, las herramientas brindadas en el marco del programa les permitiran a las
emprendedoras dar continuidad a un proceso estructurado basado en el plan estratégico.



Métricas focus FINALES

El proceso experimentado por el
equipo de Amaté dentro del
programa Collision ha sido
fundamental, ya que el apoyo
recibido les permitié identificar
oportunidades clave para el
INDICADORES - KPIS crecimiento  empresarial.  El

sar medidos en las semal
85 decir entre samana y

La toma de estos In
Estos indicadores &

inicladas,

ia s van sumandlo, con el objetivo de madi ol finel Ia tasa de credmiento de cade KPIS equipo progresé desde una fase
inicial de ideacion  hasta
1 establecer un modelo de negocio
1 definido, respaldado por una
o estrategia comercial que refleja
los valores fundamentales de la
iniciativa.

Indicacionss:

UINEA BASE {semana 14)

Nuevos Clientes. Unidades

Nuavos Usuarios |Unidades

Nuevas Ventas por producto o servicio [valor

KPls TRANSVERSALES 0
Nuevos Empleos directos Unidades

Nuavos Empleos indirectos

Nuevas Ci Unidades

Interes de compra Unidades

i
|
|
|
|
1 [ 1
|
|
1

. Gracias a la participacién en el
programa Collision, el equipo de
Amaté ahora cuenta con las
herramientas fundamentales
para continuar  avanzando,
incluyendo una plataforma web,
estrategias comerciales y
financieras, marketing digital,
branding, entre otros recursos
esenciales para el desarrollo
continuo del emprendimiento.

Nuevas Alianzas realizadas |Unidades
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