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Tiempo (Semana a

METAS

; Estrategia Acciones METRICA FOCUS RESULTADOS DE
AREAS 'g Responsable semana) ) ] ¢ Cuantificable y medible - LINEA BASE (semana 2) Semana 10
;Qué? ¢Responden al Como? (Indicador que impacta) 5 ACOMPANAMIENTO
¢Responde al cuando? en el tiempo?)
Equipo de c - =
FUNDADORES (EQUIPO DE Definir para cada uno de los integrantes los roles y Realizacion de documentos tales como estatutos o acuerdos |- - o Un Documento de gobiemno  |Quedan unos roles de trabajo definidos para cada | g equipo no cuenta con documento de
L K L. A emprendedores/mentora/ asesor |8 semanas % avance documento R ode b del eq No hay K K o
TRABAJO) participacion necesarios para definir roles y participacién bi ) corporativo uno de fos miembros del equipo. No hay un gobierno corporativo ni similares
goblemo corporativo documento de gobierno corporativo elaborado 40 %
— - - TV ETTOT T T aTTIO ST T U O T ITCTOTT O
Definir modelo de negocia. Tener claridad cual Desarrollar proceso de experimentacién con el fin de validar Equipo de modelo de negocio y queda pendiente definir El equipo no cuenta con modelo canvas
. o . .
sera la promesa de valor y el segmento de el dolor de clientes, usuarios y duefios de pensiones emprendedores/mentora/ 8 semanas % avance de modelo de negocio Un Modelo de negocio algunos modelos de monetizac adcionales para |desarrollado integralmente. Se cuenta con
clientes. ' asesores la empresa ropuesta de valor identificada. 70 %
MODELO DE NEGOCIOS G SR paTTENEos TeaTZaa0S R e e s s | -
S ; Realizar proceso de experimentacion con el fin de profundizar|Equipo de i
Definicién de promesa de valor v estrategia de # de validaciones con duefios de pero queda pendiente hacer una validacion final  |Se conoce principalmente el problema
K P - y 9 en los dolores y trabajos de los duefios de pensiones, emprendedores/mentora/ 5 semanas v ‘cact 'u, 3 experimentos realizados con el equipé de trabaio v dejarl obada po debido a experiencia del equipo
acercamiento a duefos de pensiones di dres de famili pension, padres de familia de con el equipo de trapbajo y dejarla aprobada por I xperi 1 quipo.
estudiantes (y padres de familia) asesores estudiantes que vivan en pensione. todos Desconocimiento de # de pensiones. 70 %
. o . Definicién de estrategia de adquisicién de clientes aplicada  |Equipo de
Estrategia de venta y adquisicion de clientes et - 9 - quisict ' . Pl quip
NEGOCIO Y GESTION COMERCIAL tanto para duefios de pensién como para estudiantes/padres |emprendedores/mentora/ 10 semanas
de familia asesores % de estrategia comercial Estrategia comercial
eV TSaT T T TTIUa T COTpoTaTva UeSaTTOTata a T TETTTary
~ I ) ing |Equipo de
DISENOY BRANDING Revision de logo y marca integral establecer branding ¢ imagen (Marca, logo, brochure, landing e?ﬁulfendedores/memora/ 8 semanas % de avance documento de
TECNOLOGICO goy 9 page , u otro elemento visual) P! branding
asesores El equipo ingresa con el desarrollo de marca |20 %
o ) Desarrollo de estrategia de marketing digital basado en Equipo de Estrategia de Marketing digital
Definir plan de marketing estrategias de crecimiento organico y resaltando emprendedores/mentora/ 10 semanas % de desarrollo estrategia de basado en los principales El equipo no cuenta con estrategia de
oportunidades de sistemas de referidos asesores marketing digital canales marketing digital 30 %
Definir mecanismosy Tenguajes para comunicar con el fin de Equino de
) . .z . ul
MARKETING Y COMUNICACIONES Definir de roles para activacion de estudiantes y  |diferenciar la forma en que se habla con cada uno de los roles e(rjw :'Dendedores/mentora/ 10 semanas % de estrategia de comunicaciones | Estrategia de comunicaciones
duefios de pensiones. (estudiantes, padres de familia, duefios o administradores de P diferenciando entre roles disefiada El equipo no cuenta con una estrategia de
pensiones) asesores comunicaciones desarrollada 20 %
Es.tablece.r canales y es.trateglas de comunicacion Equipo de % de interacciones con usuarios a Estrategia de Marketing digital Landing page: Ya lo tienen estructurado y
e interaccion con usuarios para promover el Desarrollar plan de accion para el disefio e integracion de emprendedores/mentora/ 10 semanas través de redes sociales. Registro de basado en los principales funcional
coliving estrategia coliving asesores informacion a través de landing page canales Estrategia de comunicacién: 0 - Sin aplicar |50 %
TECNOLOGIA Validar con equipo de desarrollo el mockup desarrollado a la Equipo (Z{ed , ' 1 % de avance de plataforma Una plataforma tecnolégica El equipo cuenta con landing page
fechay revisar viabilidad para el desarrollo de Plataforma emprendedores/mentora, semanas tecnolégica desarrollada y apropiada desarrollada y con estructura de lo que seréa
Prototipo funcional - desarrollo plataforma tecnoldgica |tecnolégica asesores la plataforma
Equipo de
.- . L Definir estructura de costos y estrategia de planificacién % de desarrollo de modelo
PLANIFICACION FINANCIERA Definir estructura financiera inicial financiera emprendedores/mentora/ 8 semanas financiero El equipo no cuenta con modelo financiero
asesores Modelo financiero establecido 45 %
s " Equipo de
PROPIEDAD INTELECTUAL Y Desarrollo acuerdos comerciales y documentos de tipo |LEGAL- Revision de soportes legales necesarios para AuIp o Desarrollo de documentos
emprendedores/mentora/ 12 semanas % de documentos legales

MECANISMOS DE PROTECCION

legal necesarios para prestar servicios

establecer los acuerdos comerciales y compromisos a través
del uso de la plataforma.

asesores

necesarios para la prestacién de
servicios

El equipo no cuenta con documentos
legales desarrollados




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
Nuevos Clientes Unidades
Nuevos Usuarios Unidades
Nuevas Ventas por producto o
servicio
KPls TRANSVERSALES
Nuevos Empleos directos Unidades
Nuevos Empleos indirectos
Nuevas Cotizaciones Unidades
Interes de compra Unidades
Nuevas Alianzas realizadas Unidades




