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La explosion de la innovacién

Modelo de acompanamiento (dos fases)
Estadio 0. Identificacion del emprendimiento (vision/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 tecnologica
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 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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La explosiéon de la innovacién

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)



Estado 0. Identificacion del emprendimiento (vision/idea) C O Ll_' S l B‘

La explosion de la innovacion

Nombre de la iniciativa: INSPIRA

INSPIRA crea moda sostenible con materiales reciclados, como
retazos de tela de jeans, ofreciendo bolsos, accesorios y mas con
mensajes inspiradores. Ademas de promover la sostenibilidad, apoya

Descripcién/idea/visién de a mujeres en la confeccién de sus productos, destacando el valor
individual y buscando generar una experiencia de compra consciente

la iniciativa: y transformadora.

Componente tecnolégico: Plataforma tecnoldgica

Foco de impacto: INDUSTRIA 5.0

Mentor Senior:
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FASE Il. DINAMICA DE CAMBIO
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Fase 2. Actividades COLLISIC

La explosion de la innovacioén

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 tecnoldgica, 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

T Tt TS T s T s T s T T e EE s e R EE TS 1
' .- I Go-to
l | Explora y descubre Disena y co-crea : market/Lanzamiento

! ) :
1 1

I :
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1 1
1 1
|

Pivotea Valida y aprende

Empaquetamiento de
producto/servicio

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

traccion




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/1MTplWHOy7MoUMwHuawkhz9190IxBTEBj/edit?usp=drive link&ouid=102000193963529901558&rtpof=true&sd=true



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1MTpIWHOy7MoUMwHuawkhz9I9OIxBTEBj/edit?usp=drive_link&ouid=102000193963529901558&rtpof=true&sd=true

Descripcion de la Intervencion ;Qué? ;Como?

Para establecer la direccion y prioridades de trabajo con el equipo, se inicié con un proceso de diagndstico. A través de
la actividad "Abre la Caja Negra", se buscé conocer la dindmica de trabajo del equipo con el fin de comprender a fondo

los desafios. Este enfoque nos permite identificar areas clave para promover la construccién de un modelo de negocio

claro, un mayor acceso al mercado y fomentar el crecimiento.

Resultado de la intervencion

Basandonos en la informacion recopilada, se elabord un plan de trabajo detallado, el cual fue registrado en la Bitacora.
Este plan sirve como guia para todas las actividades que se llevaran a cabo con el equipo, tanto desde el seguimiento
durante la mentoria como con el equipo de asesores tematicos. Dentro de los desafios clave para INSPIRA se encuentra
mejorar las estrategias comerciales y comunicativas, ademas de estructurar un modelo de negocio sélido.

Es esencial destacar el enfoque colaborativo del equipo, que busca impactar positivamente a otras familias que trabajan
la costura y modisteria en el sector donde viven. También resalta relevante aprovechar el uso de herramientas
tecnoldgicas como una estrategia comercial para acceder a nuevos mercados. Este enfoque impulsa su objetivo de
ampliar su alcance y crecer de manera sostenible.

Link de evidencia

https://drive.google.com/drive/folders/12J0859ks3vXUab9eJkB15dNRsysOEpf ?usp=drive link



https://drive.google.com/drive/folders/12JO859ks3vXUab9eJkB15dNRsys0Epf_?usp=drive_link

Equipo conformado por cuatro
integrantes, las cuales viven en un
mismo sector integrado integrado que
trabajar de forma colaborativa. Tienen
estudios a través de cursos que han
brindado diferentes fundaciones.

Link de evidencia

El emprendimiento Inspira se encuentra
actualmente en la etapa de estructuracion de su
modelo de negocio. El enfoque hacia el cuidado
del medio ambiente a través de la moda circular
ayudard a conectar con el segmento de clientes a
través de la oportunidad que existe sobre el uso
de elementos utilitarios como organizadores
elaborados con material sostenible.

https://drive.google.com/drive/folders/12J0859ks3vXUab9eJkB15dNRsysOEpf ?usp=drive link

Se identifica un mercado
objetivo inicial que son
personas comprometidas
con el medio ambiente,
qgue les gusta la moda vy el
orden.


https://drive.google.com/drive/folders/12JO859ks3vXUab9eJkB15dNRsys0Epf_?usp=drive_link

Se plantea en el marco del programa la
creacion de una plataforma para la
comercializacién de productos. Hasta
el momento no se cuenta con
herramientas tecnolégicas.

Las emprendedoras sobre todo tienen
conocimientos basicos en el uso de
redes sociales, aunque de manera
limitada.

Link de evidencia

Desconocimiento de estructura de costos y
finanzas que le permita crear una estructura de
gestion de precios acertada.

El equipo recibié financiamiento de $3.000.000
en materiales y equipos a través del programa
YWC. Hasta la fecha, no se han registrado ventas
debido a que el producto se encuentra en la fase
de ideacion.

https://drive.google.com/drive/folders/12J0O859ks3vXUab9eJkB15dNRsysOEpf ?usp=drive link

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


https://drive.google.com/drive/folders/12JO859ks3vXUab9eJkB15dNRsys0Epf_?usp=drive_link

COLLISIC |}

Lo explosion de la innovacion -

PLAN DE TRABAJO Y METRICAS FOCUS

NOMBRE DE LA INICIATIVA/PROYECTO EMPRESARIAL

INSPIRA

MENTOR SENIOR

FASE DE ACOMPANAMIENTO

IIl- DINAMICA DE CAMBIO

AREAS

Estrategia
;Qué?

Acciones

¢Responden al Como?

Responsable

Tiempo (Semana a
semana)
;Responde al cuando?

METRICA FOCUS

(Indicador que impacta)

FUNDADORES (EQUIPO DE
TRABAJO)

Definir para cada una de las integrantes los roles y tipo
de participacién

Realizacion de documentos tales como estatutos o acuerdos
necesarios para definir roles y participacion

Equipo de
emprendedoras/mentora/ asesor
gobierno corporativo

8 semanas

% avance documento

Estructura de la empresa y roles

DETIT TMOUEToUe TTegUTIo- TS T@DTETET TETaTroTT

entre s oromosa de valor v relovion del seamento | DEsaollar proceso de experimentacion con el fin de validar Equipo de
MODELO DE NEGOCIOS P Y > segme el dolor de clientesy el interés por promover una cultura emprendedoras/mentora/ 11 semaanas % avance de modelo de negocio Business Model Canvas
de dlientes con procesos de conservacion hacia el (
ecion hadia hacia el cuidado del medio ambiente asesores
S e R R e e PR N T FET R - -
de clientes y tipos de relaciones con clientes a través | Definicién de estrategia de adquisicion de clientes a partir de Equipo de Presentacién comercial,
NEGOCIO Y GESTION COMERCIAL v tp ! g'a de acq P emprendedoras/mentora/ 12 semanas % de desarrollo del plan comercial | embudo de ventas, herramienta
del enfoque de generacion de una cultura hacia la Ia construccion de plan comercial e
e asesores comercial e identificacin
proteccion del medio ambiente
Tor TS 98- BB R T B rarrver: Revisar branding desarrollado a 1a Techa, establecer posibles E—
_ L ) uipo de
DISERO Y BRANDING Establecer posibilidad de cambios de branding | cambios frente a Marca, logo, brochure, landing page ,u otro | rend:d;as/menwa/ 10 so 0 % de avance documento de Contar con un branding y
TECNOLOGICO para tener un mayor acercamiento desde otros elemento visual P! e branding y manuales manual de marca
24 1 A, I
e G P o et S s = Desarrollc de estrategia de marketing digital basado en
importancia de establecer mecanismos de estrategias de crecimiento organico. Priorizar desarrollo de e % de desarrollo estrategiade | Lo tegi2 de comunicacionesy
MARKETING Y COMUNICACIONES portancia @ 9 o organico. ¥ > emprendedores/mentora/ 12 semanas ° ; ateg Marketing digital basado en los
comunicacién enfocados a promover el estrategias de cultura hacia la proteccién del medio ambiente sesores marketing digital rincipales canales
dal cuidada dal L i la comunicacion enfocada a la transmision de experiencia: P P
Equipo de
’ Valid de desarrollo el mock truccio % d de prototi )
TECNOLOGIA Prototipo funcional - desarrollo plataforma tecnolégica | ' 02" €1 €quiPe de desarrollo el mockup para construccion| oy dedores/mentora/ 12 semanas e 2 e P Prototipo tecnolégico apropiado
de prototipo tecnolégico p—— tecnologico
Definir estructura de costos y estrategia de planificaci Equipo de % de desarrollo de model
o 3 . efinir estructura de costos y estrategia de planificacion le desarrollo de modelo .
PLANIFICACION FINANCIERA Definir estructura financiera inicial ! uet v 9'a de P emprendedores/mentora/ 8 semanas ° arrollo Modelo financiero
financiera financiero
asesores
) ) ) Equipo de Desarrollo de documentos
PROPIEDAD INTELECTUAL Y Desarrollo de documentos de tipo legal necesarios | Revision de soportes legales necesarios para establecer los e N >
‘ ) ¢ emprendedores/mentora/ 12 semanas % de documentos legales necesarios para la venta de
MECANISMOS DE PROTECCION parala venta de productos en caso de ser necesarios. |  acuerdos comerciales especialmente para ventas B2B.
asesores productos B2B

Resultado de la intervencion

A través del proceso denominado "Abre la caja negra", se ha establecido un plan de trabajo que servird como

hoja de ruta para el trabajo colaborativo entre mentores y asesores. Este plan tiene como objetivo la

creacion de una primera version del modelo de negocio y la promocién del uso de estrategias de validacion
para obtener un entendimiento profundo del mercado objetivo.



Descripcion de la Intervencion ;Qué? ;Como?

Considerando que la iniciativa se encuentra en una fase temprana, se considera relevante la
comprension a profundidad del segmento de clientes. Para lograrlo, se emplearan herramientas
como el mapa de empatia y estrategias de validaciéon con varios segmentos potenciales. Esto
ayudara a identificar los factores distintivos, las necesidades reales de los clientes y entender como

se relacionan con el producto.

Ademas, se llevaron a cabo experimentos disefnados para obtener conocimiento valioso que
contribuira a la construcciéon del modelo de negocio y los productos que se pondran en el mercado.

Resultado de la intervencion

Durante esta fase se ha logrado desarrollar una primera version del Business Canvas, basada en los aprendizajes
obtenidos hasta el momento. Ademas, mediante el uso de herramientas como el mapa de empatia y experimentos, se

ha logrado la identificacidon de las caracteristicas y necesidades del segmento de clientes.

El equipo en esta etapa participd en un espacio comercial a través de una feria, durante la cual registro ventas por un

total de $425.000 a través de la venta de organizadores tipo cartuchera, porta lapiceros, entre otros. Este éxito
permitié la validacién del producto con clientes donde se tomaron observaciones de alto valor como acabados,

tamanos, usos, etc.

Link de evidencia

https://drive.google.com/drive/folders/12JO85%9ks3vXUab%eJkB15dNRsysOEpf ?usp=drive_link



https://drive.google.com/drive/folders/12JO859ks3vXUab9eJkB15dNRsys0Epf_?usp=drive_link

Pruebas de validacion

La validacion se realiz6 de manera
inicial con diferentes tipos de
personas, buscando identificar sus
principales  relaciones, usos vy
consideraciones sobre la moda
circular y organizadores.

Dentro de los principales hallazgos se
destaca:

Apreciacion sobre la moda circular

- Para las personas jovenes
principalmente la moda circular es
altamente relevante a la hora de
tomar decisiones. Se evidencia una
centralidad en el uso de productos y
acciones que impacten positivamente
al medio ambiente.

- Las personas de edades intermedias
(mayores de 28 afios hasta 45)
manifiestan un mayor interés por el
impacto social y el empoderamiento a
la hora de tomar decisiones sobre un
producto.

Link de evidencia

Comercial

Tanto el enfoque hacia el cuidado del
medio ambiente como el impacto
positivo hacia mujeres que trabajan
en actividades de artesanias,
manualidades y costura son
altamente valorados.

Oportunidades:

* La oferta de productos utilitarios
abre la puerta a un mercado mas
amplio. Ahora podrian atraer a
clientes que buscan funcionalidad
ademas de sostenibilidad,
expandiéndose mas alld de los
consumidores de moda elegante
hacia aquellos que valoran la
practicidad y la sostenibilidad en
su vida diaria.

* La educacion sobre el consumo
responsable y la moda circular
busca promover el uso
responsable de materiales para la
confeccion. Esta  oportunidad
permite no solo vender productos,
sino también educar vy crear
conciencia en el mercado.

Componente Financiero

A través del proceso de validaciéon
durante la feria en la que se particié
se identificé que el precio y forma de
presentaciéon de los productos son
relevantes y deben ser mas visibles
para los clientes a través de
experiencia de compra mas educativa
y comprometida con el proceso de
formacion  sobre el consumo
responsable.

A través de la venta de productos
productos, se consulté sobre las
diferencias en las presentaciones y
los usos de los productos. En este,
entre las principales observaciones
es la evaluacion y estética de los
acabados.

https://drive.google.com/drive/folders/12JO859ks3vXUab%eJkB15dNRsysOEpf ?usp=drive_link



https://drive.google.com/drive/folders/12JO859ks3vXUab9eJkB15dNRsys0Epf_?usp=drive_link

Evolucion del Modelo de negocios

Con el fin de apoyar en la
construccion de la propuesta de valor,
se exploraron las caracteristicas de los
productos existentes en el mercado y
las necesidades de los clientes para
alinear adecuadamente la oferta con

la demanda.

Considerando el compromiso de tipo
medio ambiental y el impacto hacia la
comunidad por parte del equipo. Se
exploran diversas alternativas durante
el proceso de acompafiamiento con
las cuales se pretende mantener ese
compromiso social, al tiempo que se
trabaja por el fortalecimiento del

modelo de negocio en su conjunto.

Link de evidencia

Con el propdsito de asegurar un
modelo de negocio sostenible, se
exploran diversas alternativas de
proveedores. Esto permitird tener
opciones de materia prima que
cumplan con las condiciones
necesarias y se alineen con la
promesa de valor establecida por el
emprendimiento.

Entre los principales aprendizajes
trabajados durante el programa
corresponde al interés por enfocar
los productos hacia la moda, asi
como también la importancia de
centrar el enfoque de trabajo sobre
unas lineas vy productos en

concreto.

Ademads, se han identificado dificultades
en la obtencion de materias primas
durante los procesos de produccion,
como telas o productos donados. Esto ha
llevado a evaluar nuevas presentaciones
que puedan ofrecer alternativas en la

variedad de productos.

Simultdneamente, se ha llevado a cabo el
desarrollo completo de la estrategia
comercial, centrdndose en canales
digitales. Se ha trabajado en la formacién
de habilidades comerciales y en la
creaciéon de pitches efectivos. Ademas, se
ha dedicado esfuerzo al disefio del
modelo financiero y la estructura de

costos para establecer los precios de

manera definida.

https://drive.google.com/drive/folders/12)O85%ks3vXUab%eJkB15dNRsysOEpf ?usp=drive link



https://drive.google.com/drive/folders/12JO859ks3vXUab9eJkB15dNRsys0Epf_?usp=drive_link

Modelo de negocios Final

Key Partners

*Proveedores de
materiales reciclados.
*Colaboradores en
eventos de moda
sostenible.
*Organizaciones de
conservacion del
medio ambiente.

Key Activities °

*Disefio y produccion de
prendas y accesorios
sostenibles.

*Marketing y promocion de
moda sostenible.
*Participacion en eventos
de moda y ferias de
sostenibilidad.

s
2u
*Materiales reciclados de
alta calidad.

*Disefiadores y fabricantes
de moda sostenible.
*Plataforma de comercio
electronico y sitio web.
*Redes sociales y presencia
en linea.

Key Resources

Value Propositions i

*Una marca que genera un
impacto positivo en las
personas a través de la
moda al utilizar materiales
reciclados, que contribuyen
en la conservacién de los
recursos naturales.

*Moda elegante y
sostenible.

*Materiales reciclados de
alta calidad.

*Contribucién ala
conservacion de recursos
naturales.

eI[mpacto positivo en el
medio ambiente.

Customer Relationships '

*Atencion al cliente
personalizada.
*Comunicacion activa en
redes sociales.

*Programas de lealtad para
clientes recurrentes.

Channels

*Tienda en linea.
*Colaboraciones con
tiendas de moda
sostenible.

*Redes sociales y
marketing digital.
*Eventos de moda
sostenible.

Customer Segments

*Amantes de la moda
sostenible.

*Consumidores conscientes
del medio ambiente.
*Personas que valoran la
conservacion de recursos
naturales.

Cost Structure

Costos de materiales y produccion sostenible.
*Gastos de marketing y promocion.

*Costos de envio y logistica.

«Salarios y beneficios para el equipo.

0 Revenue Streams

*Ventas de prendas y accesorios sostenibles.
*Colaboraciones y ventas al por mayor.
*Eventos y talleres de moda.

*Programas de membresia o suscripcion.

Link de evidencia

https://drive.google.com/file/d/1KmLpWsEgDWMLt-72UFFIfOLXx3YETPghS/view?usp=drive link



https://drive.google.com/file/d/1KmLpWsEqDWMLt-72UFFlfOLx3YETPghS/view?usp=drive_link

Descripcion de la Intervencion ;Qué? ;Como?

Durante esta etapa, se enfocd en definir tanto los productos como los procesos, manteniendo el enfoque en la
promesa de valor de ofrecer productos que fomenten el cuidado del medio ambiente. Con base en las

caracteristicas del producto, se logré construir una plataforma tecnolégica enfocada en posibilitar la apertura de
nuevos mercados.

Resultado de la intervencion

Se ha logrado la definicién del modelo de negocio, centrandose en opciones de productos dirigidas a segmentos B2C. La
propuesta de valor estd enfocada en el compromiso con el medio ambiente y la sostenibilidad. A partir de esto, se han
desarrollado estrategias para la utilizacién de canales digitales en la comercializacién de productos, haciendo uso de
redes sociales y una plataforma web.

La interfaz de usuario se ha disenado de manera que los clientes puedan seleccionar productos, crear disefos especiales
segun sus preferencias, obtener informacién detallada sobre los productos y sus beneficios, asi como comprender el
impacto positivo que tienen en 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.

https://drive.google.com/drive/folders/12)JO859ks3vXUab%eJkB15dNRsysOEpf ?usp=drive link



https://drive.google.com/drive/folders/12JO859ks3vXUab9eJkB15dNRsys0Epf_?usp=drive_link

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

cambio) (ideacién y descubrimiento de negocios)

Durante el acompafamiento en el marco del programa Collision se han obtenido resultados significativos en INSPIRA,
particularmente en la definicién del modelo de negocio. La validacion directa con consumidores y la interaccion con
clientes e interesados han proporcionado una comprensién profunda de las necesidades del mercado. Esto ha llevado a

una definicidn mas precisa de las opciones de productos, basada en las preferencias de los consumidores.

Adicionalmente, al considerar la estacionalidad de temporadas como Navidad, el regreso de periodos escolares y
carnavales, se identificé la oportunidad de crear lineas de productos que reflejen elementos distintivos de cada época a
través de imagenes y mensajes apropiados. Esta linea corresponde tanto a una estrategia B2B como B2C, teniendo
presente que algunas empresas hacen visible su marca a través de regalos empresariales a otros colaboradores o a sus

trabajadores.

A partir de los aprendizajes obtenidos durante el proceso de validaciéon, se disefiaron estrategias comerciales y de
marketing digital. Estas estrategias demostraron su efectividad al generar ventas iniciales durante la participacién en la
Feria de media jornada, donde se alcanzaron ventas por un total de $400.000. Este hito permitié al equipo validar la

aceptacion del producto y explorar sus posibles usos por parte de los consumidores.



ESTADIO 1. Métricas focus

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 la tasa de crecimiento

de cada KPIS.
Indicaciones:
LINEA BASE (semana 14) Semana 18

8
Nuevos Clientes Unidades
Nuevos Usuarios Unidades
Nuevas Ventas por producto o $400.000
servicio

KPIs TRANSVERSALES 0

Nuevos Empleos directos Unidades

0
Nuevos Empleos indirectos

0
Nuevas Cotizaci Unidad

0
Interes de compra Unidades

Nuevas Alianzas realizad Unidad

El desarrollo del modelo de
negocio permitié a INSPIRA
priorizar lineas de productos
y obtener las primeras
métricas de ventas y alianzas
para participar en otros
espacios comerciales tipo
ferias gracias a la gestion de
fundaciones. A lo largo de
este proceso, se trabajo de
manera colaborativa con el
equipo asesor en el
desarrollo de la estrategia
comercial, la estructura
financiera y el desarrollo de
la plataforma tecnoldgica.
Estas herramientas son de
gran importancia para seguir
avanzando hacia la
consolidaciéon comercial.
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FASE lll. FORTALECIMIENTO EMPRESARIAL
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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 implementd 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 se encuentra la creacion de una oferta comercial validada, lo
gue generod las primeras métricas de ventas. Este proceso permitidé establecer una propuesta de valor
mas clara, que sirvido como base para el diseno de una estrategia comercial integral. Esta estrategia busca

continuar desarrollando nuevos productos, enfocandose en el fomento del cuidado del medio ambiente.

Ademas, la definicion del plan estratégico ha permitido identificar una hoja de ruta clara con la cual

seguir impulsando el crecimiento de INSPIRA.



ESTADIO 2. Métricas focus

El equipo ha logrado
resultados positivos hasta
esta etapa, con la creacion de
un producto de gran interés

T comercial que promueve la

oo bn oo b el b s o s it s marms e 05 exploracion de nuevos

aaaaey ' articulos utilitarios de moda
oy B - sostenible. Estos productos
i— e buscan ofrecer experiencias
VE— | o s Unicas y resaltar mensajes

o NGt inspiradores, al mismo tiempo

"L‘”“% . . ; que contribuyen a la
— i 0 conservacion de recursos
R — ! ! naturales.

Durante esta etapa
principalmente se trabajé en
comprender los procesos de
produccioén de cada producto
para definir la produccion
necesaria para contar con
productos para la venta
segun la temporalidad.



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) (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 iniciativa INSPIRA pasé de estar en fase de ideacién a
tener un modelo de negocio claro, contando con las herramientas necesarias para la
gestion comercial. Con su participacién en el programa, las emprendedoras, lograron
comprender a profundidad los procesos de creacion de nuevos productos, la exploracion
de mercado y nuevos mecanismos de apoyo a la comunidad y a madres cabeza de familia.

A través de los espacios comerciales y las herramientas digitales INSPIRA logré no solo sus
primeras ventas, sino que también establecid relaciones con entidades locales que les
brindaron espacios comerciales para darse a conocer.

Finalmente, las herramientas proporcionadas por el programa Collision les permitiran a las

emprendedoras dar continuidad a un proceso estructurado basado en un plan estratégico
para el crecimiento de su empresa.



Métricas focus FINALES

El recorrido del equipo de
INSPIRA en el programa
Collision fue fundamental, ya
qgue el respaldo recibido les

permitioé identificar
oportunidades cruciales para
INDICADORES - KPIS el crecimiento empresarial.
s VerdEras Y B ot 8 Ao S Sy o € Vo o oot o SEiec i oedical et vem s cecinionto sl KPS Progresaron desde una fase
. ] I inicial de ideacién hasta
- " " establecer un modelo de
Mums ysios Uoidades negocio definido, respaldado
R o i oot : = — por una estrategia comercial
i—— : ‘ que refleja los  valores
— st ; ; fundamentales de la iniciativa.
interes de compra Unidades ? k
Nusoe Al ks ' : Gracias a la participacién en el

programa Collision, el equipo
de INSPIRA cuenta ahora con
herramientas fundamentales
para seguir avanzando, como
una plataforma web,
estrategias comerciales vy
financieras, marketing digital,
branding, y otros recursos
esenciales para el desarrollo
continuo del emprendimiento
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