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SESION ABRE LA CAJA NEGRA - DIAGNOSTICO

NOMBRE DE LA INICIATIVA/PROYECTO EMPRESARIAL : GREEN OIL ANCESTRAL I MENTOR SENIOR : LUIS EDUARDO ORTIZ OSPINO
) ESTADO ACTUAL Evidencia de resultados (Indicadores claves de Linea
AREAS INTERROGANTES FORTALEZAS DEBILIDADES
Explicar cdmo se encuentra la iniciativa en cada subcomponente base)
Green Oil Ancestral, una empresa formada en 2019 como parte de un grupo empresarial, se dedica a la La iniciativa "Green Oil Ancestral’ cuenta con una fortaleza
Falta de una ruta definida que podria afectar la direccion
distribucién y comercializacion de dermocosméticos basados en cannabis medicinal. Con cuatro socios significativa en experiencia y conocimiento gracias a la
estratégica, y la sensaciéon de agotamiento entre los
EXPERIENCIA 'Y CONOCIMIENTO fundadores desemperiando roles clave en relaciones legales, inversiones, ventas e inventario, asi como | participacién de uno de los fundadores en la certificacion ISO
fundadores podria comprometer la energia necesaria para el
administracién y presupuesto, la empresa cuenta con una base sélida. La inclusién de una impulsadora y | 9000. Esta experiencia resalta un compromiso con la calidad
crecimiento.
transferencista demuestra un compromiso con la capacitacién y el conocimiento del producto. y la eficiencia en los procesos.
Falta de direccién organizada que puede dificultar la toma
Los socios de la empresa poseen valiosas conexiones
de decisiones informadas y la optimizacion de los recursos
Cuenta con valiosas conexiones empresariales. Sin embargo, la falta de una gestién estratégica definida, empresariales que pueden ser aprovechadas para
CAPACIDAD DE GESTION disponibles. La ausencia de un enfoque estratégico sélido
incluida la ausencia de una hoja de ruta clarag, presenta un desafio actual. establecer colaboraciones estratégicas y oportunidades de
podria afectar la eficiencia y eficacia de la distribucion y
crecimiento.
comercializacién
Acceso a materia prima de alta calidad y la fabricacion de
Las ventas limitadas y la baja inversién inicial resultan en la
. Son cuatro socios y una alianza estratégica con Farmacielo Holding Group, lider en Colombia con gotas de CBD sublinguales destacan como ventajas
FUNDADORES INVOLUCRADOS (TIEMPO DE DEDICACION) necesidad urgente de recursos financieros, dificultando la
FUNDADORES alcance internacional. Esta asociacién refleja un enfoque hacia la calidad y experiencia. distintivas. La mencién de las caracteristicas anicas del
dedicacién plena de los fundadores.
cannabis cultivado en Colombia agrega un valor diferencial.
La falta de planificacion estratégica y una hoja de ruta
indefinida reflejan una gestion informal y poco estructurada.
Cuenta con cuatro socios que desemperian roles definidos en dreas clave. Aunque los porcentajes de
. Esto dificulta la toma de decisiones y la eficacia en reuniones,
PARTICIPACION FUNDADORES (% ACCIONARIA) participacién no estan detallados, esta estructura enfocada en relaciones legales, inversion,
afectando la direccién general del negocio y potencialmente
comercializacién y administracion.
la equidad en la distribucién de participacion accionaria
entre los fundadores.
Ha experimentado una inversion inicial de 130 millones de pesos por parte de los socios. Sin embargo, los
INVERSIONES FUNDADORES
problemas que han afectado a socios han limitado el crecimiento de la empresa.
Presenta un panorama mixto. La existencia de una junta directiva es positiva, indicando una estructura
GOBIERNO CORPORATIVO formal. Sin embargo, la falta de documentos y reglas claras y la necesidad de inversion para expandirse a
una planta son desafios.
PARTICPACION EN PROGRAMAS SIMILARES Ninguno
Utilizacién de materia prima de alta pureza y calidad, junto
El modelo de negocio de "Green Oil Ancestral" se destaca por su enfoque en productos de cannabis 100% | con procesos que siguen estandares farmacéuticos, afiade
MODELO DE NEGOCIO (RENTABLE/ESCALABLE) medicinal, similar al farmacéutico, lo que le aporta un valor diferenciador. Su materia prima de alta un valor significativo a sus productos. Esta combinacion
calidad y propiedades Gnicas en Colombia refuerzan su posicion. brinda una ventaja competitiva a través del valor agregado
por precio y calidad
Sobresale al resolver problemas a través de su gama de
productos dermocosméticos basados en CBD, disefiados
Resuelve la demanda de productos dermocosméticos de calidad basados en CBD. Esta oferta aborda La resistencia de los médicos a productos no provenientes
PROBLEMA QUE RESUELVE tanto para uso humano como animal. La validacion y
necesidades de cuidado de la piel y bienestar, aprovechando las propiedades del CBD. de farmacéuticas reconocidas limita la aceptacion.
aceptacion de los usuarios respaldan su eficacia, creando
una fortaleza en su oferta.
Se destaca por su enfoque en la calidad y tratamiento de su materia prima. Se diferencia al ser la Gnica
- en manejar un nivel de materia prima de alta calidad en comparacién con productos importados. Esta Su enfoque en productos naturales con materia prima de
DIFERENCIACION DEL MODELO DE NEGOCIO Desconocimiento de los beneficios de sus productos.
ventaja resalta su enfoque en "cannabis 100% medicinal’, lo que promete una calidad superior en el alta calidad.
NEGOCIO Y COMERCIAL mercado de productos a base de cannabis medicinal.

ESCALABILIDAD Y REPLICABILIDAD

Muestra potencial al contar con laboratorios para desarrollar sus lineas de productos. Sin embargo, la
informacién actual no revela la efectividad de este enfoque ni cémo planean lograr una mayor

escalabilidad. La esperanza de aumentar las ventas mediante una mayor comprension del cannabis

Fortaleza en su escalabilidad y replicabilidad debido al
crecimiento en la aceptaciéon de dermocosmeéticos a base de
CBD.

medicinal resalta la importancia de la educacién en su modelo de crecimiento.




MODELO DE INGRESOS (FIDELIZACION Y RECOMPRA)

Modelo de ingresos mediante ventas directas a farmacias, gimnasios y comercio electrénico sugiere

diversidad de canales.

Fortaleza al diversificar sus canales de venta, que incluyen
farmacias, espacios deportivos y su portal web. Esta variedad
de puntos de venta iniciales brinda oportunidades para

llegar a diferentes segmentos de clientes.

La carencia de fuerza de ventas limita la capacidad para
impulsar la recompra, mientras que la duracién prolongada

de los productos ralentiza la frecuencia de recompra.

ESTRATEGIA DIGITAL (MARKETING-VENTAS)

Cuenta con 65 puntos de venta en lugares estratégicos. Sin embargo, no tiene una estrategia digital

especifica.

Con 65 puntos de venta en ciudades clave y alianzas
comerciales sélidas, como farmacias y gimnasios,
establecen una base sélida. Estas colaboraciones amplian su
apertura comercial, lo que podria aumentar su alcance y

reconocimiento de marca.

El desconocimiento del equipo y las restricciones en redes
sociales para la promocién del CBD han obstaculizado un

desarrollo adecuado en esta drea.

MERCADO

CONOCIMIENTO DE LA INDUSTRIA

Muestra un conocimiento inicial de la industria, enfocdndose en establecer conexiones con empresas

clave en el sector.

Demuestra fortalezas al tener un registro INVIMA y

reconocimiento en el mercado.

MERCADO OBJETIVO DEFINIDO

Estd en proceso de expansion hacia nuevos mercados, centrdndose en el bienestar, alivio del dolor y

productos de aseo personal.

TAMARO Y TENDENCIAS DE MERCADO

Se encuentra en un mercado en crecimiento con una alta tendencia en el uso de productos a base de

CBD. La presencia en farmacias, gimnasios y otros lugares comerciales respalda esta tendencia.

Se beneficia de la tendencia al alza en el uso de productos
naturales. Esta tendencia refuerza su enfoque en productos a
base de CBD, lo que podria aumentar su atractivo entre los

consumidores.

BARRERAS DE ENTRADA Y REGULACION

Cumple con los requisitos del INVIMA en Colombia, lo que facilita su ingreso al mercado. Sin embargo, la

necesidad de aprobacion por parte de dermatélogos y médicos puede limitar su alcance.

Se destaca por su registro en el INVIMA y su reconocimiento
en el mercado. Su enfoque en trabajar de la mano con la
regulacion colombiana refuerza su posicion sélida en el
mercado y su capacidad para cumplir con los requisitos

legales.

Enfrenta debilidades en su iniciativa debido a las barreras

impuestas por alianzas comerciales de dermatélogos con

empresas mds reconocidas y productos de mayor costo.
También se enfrentan al desconocimiento de las ventajas de

sus productos en el mercado dermatolégico.

MERCADO EN EL QUE OPERAN Y PLAN DE EXPANSION

Opera en el mercado colombiano, vendiendo en ciudades como Barranquilla, Cartagena y Bogotd.
Aunque han intentado expandirse a Florida con ventas de $3M, su enfoque principal esté en el mercado

local.

Ha establecido una presencia sélida en el mercado del

Caribe, especialmente en Barranquilla y Cartagena. Su

enfoque en productos en desarrollo, como la linea de
productos dietarios, refleja su capacidad de adaptacion a las

tendencias cambiantes del mercado.

Falta de un plan de expansién claramente definido, a pesar

de su deseo de aumentar la cobertura de mercado.

POTENCIALES ALIANZAS ESTRATEGICAS

Demuestra una fortaleza al establecer potenciales alianzas estratégicas con diversas empresas y actores
clave en la industria. Su colaboraciéon con el "Farmacielo holding group” para obtener materia prima de
alta calidad y la cooperacién con laboratorios y socios en Barranquilla para la produccién y maquila de
productos reflejan su enfoque en establecer conexiones valiosas en el mercado. Ademds, su asociacion

con personas que cuentan con redes de dermatélogos y otros profesionales médicos sugiere una
busqueda activa de oportunidades de colaboracién que puedan contribuir al crecimiento y

reconocimiento de la iniciativa.

Su enfoque en colaborar con otros almacenes que tienen

cadenas

COMPETIDORES LOCALES Y REGIONALES

Opera en un mercado nacional en crecimiento para la produccion de dermocosméticos a base de

extractos naturales de semilla y flor

TECNOLOGIA

NIVEL DE DESARROLLO DE PRODUCTO TECNOLOGICO

Demuestra un nivel de desarrollo tecnolégico prometedor al contar con una pagina web y estar
activamente presente en un marketplace. Estas herramientas tecnolégicas brindan una plataforma para
la promocién y comercializacién de sus productos, o que puede facilitar su alcance a un publico més

amplio y diversificado.

Tiene un nivel de desarrollo tecnolégico inicial, ya que cuenta

con una pagina web.

VALIDACION ENTORNO SIMULADO O REAL

Ha logrado una validacién exitosa en entornos reales al contar con 6 productos registrados en INVIMA, lo
que indica que han cumplido con los requisitos y regulaciones necesarios para la comercializacion.
Ademds, su presencia en un marketplace demuestra que estdn llevando su iniciativa al mercado y

buscando la interaccién directa con los consumidores.

PRUEBAS MINIMAS DE FUNCIONALIDAD/FACTIBILIDAD

Ha implementado un enfoque de ventas en diferentes puntos de la ciudad y ha establecido su presencia
en un marketplace, lo que indica que estan llevando a cabo pruebas minimas de funcionalidad y

factibilidad para su iniciativa.

Ha demostrado fortaleza en la realizacion de pruebas
minimas de funcionalidad y factibilidad al tener ventas
exitosas a través de su pagina web y al utilizar un

marketplace para comercializar sus productos.

Falta de integracion con el marketplace debido a las
barreras en el aumento comercial a través de las redes
sociales. Esta limitacién puede afectar la capacidad de la
empresa para aprovechar al méximo las oportunidades de

ventas y comercializacion en linea

USABILIDAD - FUNCIONALIDAD - INTERFAZ DE USUARIO -
EXPERIENCIA DE USARIO

Ha logrado desarrollar su producto por completo y ha adoptado una estrategia de ventas en diferentes

puntos de la ciudad, ademds de establecer su presencia en un marketplace.

TITULARIDAD Y/PROPIEDAD INTELECTUAL

Se encuentra en una etapa de desarrollo de la empresa y actualmente no se propone el desarrollo de

nuevos productos.

FINANCIERO

HISTORIAL DE FINANCIACION

Una inversion aproximada de 130 millones de pesos. Con esta inversién, han avanzado en su desarrollo,
pero para alcanzar su objetivo de incursionar en el mercado nacional, se plantea la necesidad de

obtener entre 700 millones y 1000 millones de pesos adicionales.

VENTAS Y MARGENES

Ha logrado ventas consistentes con un rango estimado entre 8 y 12 millones de pesos mensuales. Esta

cifra se refleja en las tres ciudades donde operan: Barranquilla, Cartagena y Bogotd.

No tiene un plan estratégico en marcha y reconocer la
complejidad de vender cannabis en lineq, las ventas
actuales son continuas pero insuficientes para cubrir los
gastos mensuales. La necesidad de personal con experiencia
en e-commerce y el desafio de mantener un flujo de ingresos
que supere los costos operativos representan
preocupaciones significativas en el drea financiera de la

iniciativa.

COSTOS OCULTOS

ESTRUCTURA DE COSTOS INICIAL

Cuenta con una estructura de costos inicial que se basa en la produccién de cultivos de alta calidad en

el departamento del Cesar.




TICKET PROMEDIO

Los productos que ofrecen, que abarcan un rango de precios desde 30 mil hasta 90 mil pesos, reflejan

una variedad en su cartera que puede influir en los mérgenes y costos asociados.
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PLAN DE TRABAJO Y METRICAS FOCUS

NOMBRE DE LA INICIATIVA/PROYECTO EMPRESARIAL

GREEN OIL ANCESTRAL

MENTOR SENIOR

LUIS EDUARDO ORTIZ OSPINO

FASE DE ACOMPANAMIENTO

II- DINAMICA DE CAMBIO

. . Tiempo (Semana a METAS
A Estrategia Acciones METRICA FOCUS ) - . RESULTADOS DE
AREAS £Qué? ¢Responden al Como? Responsable JResmman®) dor | (ndicador que impacta) | ¢“eMEERRY Dede en ACOMPARNAMIENTO LINEA BASE (semana 2) Semana 10

FUNDADORES (EQUIPO DE
TRABAJO)

Desarrollo del Modelo Corporativo

Documentar el modelo corporativo que establezca una
estructura con roles definidos por equipos de trabajo

Empresario / Mentor / Asesor
especializado

10 Semanas

% de desarrollo del modelo
corporativo

Un Modelo Corporativo
desarrollado en un 100%

Durante el acompafiamiento, se avanzé
significativamente en el desarrollo del modelo
corporativo de Green Oil Ancestral. Se logré la
documentacién completa de una estructura con
roles definidos por equipos de trabajo.

Modelo corporativo no documentado

Avance en la documentacion del
modelo corporatico

MODELO DE NEGOCIOS

Definicion de un Plan estratégico

Andlisis estratégico por medio andlisis estructural. Realizar un

Roadmap tecnolégico

Empresario / Mentor / Asesor
especializado

10 Semanas

% de desarrollo del Plan estratégico

Plan estratégico desarrollado en
un 100%

Desarrollo del modelo de negocios de Green Oil
Ancestral. Se llevé a cabo la definicién de un plan
estratégico, incluyendo un andlisis estructural y la

creacion de un roadmap tecnolégico

Ausencia de una hoja de ruta clara de la
empresa

Desarrollo de un Analisis Estructural
y gestion estratégica para la
organizacion

NEGOCIO Y GESTION COMERCIAL

Integracion conceptual de la oferta de productos en uno

solo con alcance ampliado

Desarrollar un portafolio de servicios ordenado y modular que
sea facil de comprender y permita definir claramente la hoja de

ruta para el area comercial y su plan de trabajo

Empresario / Mentor / Asesor
especializado

10 Semanas

% de desarrollo de Portafolio
Comercial

Portafolio Comercial desarrollado
en un 100%

Avance significativamente en la integracién
conceptual de su oferta de productos,
desarrollando un portafolio comercial.

Proporcionando una estructura clara y modular
para la gestion comercial y delineando una hoja de
ruta para el area.

Ausencia de una hoja de ruta para el area
comercial y un plan de trabajo

Avance en el desarrollo del
Portafolio Comercial

DISENO Y BRANDING
TECNOLOGICO

Desarrollar el Manual de marca

Desarrollar la identidad corporativa, elementos de

comunicacion y disefio de presentacion para fines comerciales.

Empresario / Mentor / Asesor
especializado

10 Semanas

% de desarrollo de Manual de Marca

Manual de Marca desarrollado
en un 100%

Avance significativamente en disefio y branding
tecnoldgico. Este logro es crucial para establecer
una identidad visual coherente, superando la
ausencia inicial de un manual de marca integral.

No tienen un manual de marca integral

Avance en el desarrollo del manual
de marca integral

MARKETING Y COMUNICACIONES

Desarrollar el Plan de Marketing digital y
posicionamiento de marca

Se desarrollaré un plan de comunicacién y marketing en
colaboracién con asesores y equipos internos, alineado con la
misién de la empresa. Este plan incluiré estrategias de
marketing digital, definicion de canales de comunicacion y
objetivos especificos, asi como la exploracién de perfiles de

compradores.

Empresario / Mentor / Asesor
especializado

10 Semanas

% de desarrollo del Plan de Marketing
digital

Plan de Marketing digital
desarrollado en un 100%

Se llevé a cabo el desarrollo completo del Plan de
Marketing Digital, alineado con la misién de la
empresa. en el desarrollo del plan incluye
estrategias digitales, definicion de canales de
comunicacion y objetivos especificos, superando la
carencia inicial de una estrategia digital especifica.

No tiene una estrategia digital especifica.

Disefio e implementacién de Plan de
Marketing digital

TECNOLOGIA

Desarrollo de un Producto Minimo Viable (PMV)

Evaluar la viabilidad de crear un Producto Minimo Viable (PMV)
a partir de una solucién colaborativa desarrollada en conjunto

con el equipo de tecnologico

Empresario / Mentor / Asesor
especializado

10 Semanas

% de desarrollo de la solucién
tecnolégica

PMV desarrollado en 100%

Aungue ya contaban con una pagina web funcional,
este logro representa avances especificos en el
desarrollo de un ChatBots para integracion con la
pagina web.

Cuentan con una pagina web que es 100%
funcional

Avances en el desarroollo de un
ChatBots para integracion con la
pagina web

PLANIFICACION FINANCIERA

Plan financiero del proyecto

Modelo financiero, estructura de costos, estructura de ingresos
y egresos, margen del servicio, modelacién de negocio.

Empresario / Mentor / Asesor
especializado

10 Semanas

% de desarrollo del plan financiero

Un plan financiero desarrollado
en 100%

Modelo financiero sélido, superando la carencia
inicial de un plan financiero estructurado
adecuadamente.

No tienen un plan financiero estructurado
adecuadamente

Avance en el desarrollo del plan
financiero

PROPIEDAD INTELECTUAL Y
MECANISMOS DE PROTECCION

Por definir

Por definir

Empresario / Mentor / Asesor
especializado
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PLAN

DE TRABAJO Y METRICAS FOCUS

NOMBRE DE LA INICIATIVA/PROYECTO EMPRESARIAL

GREEN OIL ANCESTRAL

‘MENTOR SENIOR

LUIS EDUARDO ORTIZ OSPINO

FASE DE ACOMPARNAMIENTO

Il- DINAMICA

DE CAMBIO

Tiempo (Semana a

) METAS
i METRICA FOCUS RESULTADOS DE
AREAS Estrategia Acciones Responsable Cuantificable y medible en & LINEA BASE (semana 14 Semana 18
Qué? ¢Responden al Como? P semana) (Indicador que impacta) | ¢ ym ACOMPANAMIENTO ¢ )
¢Responde al cuando? el tiempo?)
Se enfocd en el desarrollo del equipo, priorizando la
fortleza en la comunicacion intera para mantener
FUNDADORES (EQUIPO DE Desarrollo del Equipo Fortalecer la comunicacion interna para mantener la cohesion | Empresario / Mentor / Asesor & Semanas %0 do desarollo delequipo | Equipo desarolado en un 100% 1a cohesion. Ademas, se avanzo en la Avance en la documentacion del modelo Modelo corporaico
TRABAIO) del equipo. especializado documentacion del modelo corporativo, corporatico
contribuyendo al fortalecimiento integral de la
iniciativa.
- Realizar un andlisis de mercado detallado para identifcar Se enfocd en [a definicion de un Plan Estratégico
X X . nuevas oportunidades. Empresario / Mentor / Asesor 9% de desarrollo de un Plan Plan Estratégico de Expansion | 9€ EXpansion. Esto incluyd realizar un analisis de | e o1 e un Analisis Estructural y gestion X X
MODELO DE NEGOCIOS Definicién de un Plan Estratégico de Expansion . ; 8 Semanas ‘ - mercado detallado y establecer un plan estratégico j Y Plan Estratégico de Expansion
- Establecer un plan estratégico de expansion que incluya la especializado Estratégico de Expansion desarrollado en un 100% estratégica para la organizacion
que abarcase Ia apertura en nuevas ciudades y
apertura en nuevas ciudades y segmentos de mercado.
segmentos de mercado.
Se focaliz6 en Ia Integracion Conceptual de la
- Desarrollar un portafolio de productos modular y atractivo para mg:fy’l'fey‘ :L:;%ﬁ:;ﬂ:":‘;"’agﬁg‘::;‘a d?ﬁ‘:)s
NEGOGIO Y GESTION COMERGIAL Integracin Conceptual de la Ofertay Plan de | diferentes segmentos de mer Empresario / Mentor / Asesor & Semanas % de Integracion Conceptual dela | Ofertay Plan de Expansion | 1O0 € Gesariolo e ub porlolo de Moductos | avance en e desarollodel Porafoio. | oy bian ge Expansion Comercial
Expansion Comercial - Establecer alianzas con famacias y gimnasios para aumentar especializado Ofertay Plan de Expansion Comercial| Comercial ntegrada en un 100% g Comercial
P mercado, asi como el establecimiento de alianzas
estratégicas con farmacias y gimnasios para
‘aumentar la distribucion.
Se enfoco en el Desarrollo del Manual de Marca
- Refinary fortalecer la identidad de la marca, destacando sus para Consoldar la Identidad. Este proceso implico
DISENO Y BRANDING Desarrollo del Manual de Marca para Consolidar la | valores y compromisos. Empresario / Mentor / Asesor & Semanas 46 e desarrolo de Manual de varca | Manual de Marca desairollado | - refina y fortalecer la identidad de la marca, | Avance e el desarrolo del manual de marca Vanual de varca
TECNOLOGICO denidad ~ Desarrollar un manual de marca integral para mantener la especializado en un 100 resaltando sus valores y compromisos, asi comola integral
coherencia en la comunicacion. creacion de un manual de marca integral para
mantener la coherencia en la comunicacion,
Se trabaj6 en el Desarrollo del Plan de Marketing
Desarrolar un portafolio de servicios  Crear campanas de marketing el enfocadas en fa Digitaly Posicionamiento de Marca. La estrategia
ordenado y modular que sea facil de ; incluyo la creacion de campanas de marketing - ;
el el I e B e e e B "
claramente la hoja de ruta para el drea moditil on Colombin P P 9 beneficios medicinales del cannabis, con el objetivo '9 dig
comercialy su plan de trabajo de posicionar la marca como lider en productos de
cannabis medicinal en Colombia.
Se enfoco en la Optimizacion Continua de la
TECNOLOGIA Optimizacion Continua de a Presencia n Linea |- MEIar 18 pataforma web para una experencia de usuario Empresario / Mentor / Asesor & Semanas % de desarollo de a solucién oMV desartollado en 1000 | _Presenciaen Linea. Esto incluy6 mejoras enla | Avances den el desairoolo de un ChatBots Charbots entregado
més intiiva. especializado ‘tecnol6gica plataforma web para proporcionar una experiencia | para integracion con la pagina web
 usuario més intuitva.
- Revisar y ajustar el modelo financiero para reflfar la .
El desarmollo del plan financiero alcanzs el 100%,
PLANIFICACION FINANCIERA Melora de las Métrcas Financieras y Establecimiento de \expansion planiicaa. Empresario / Mentor / Asesor 8 Semanas % de desarmollo el plan financiero | U PIan financiero desartollado | . ioran o pa vision estratégica y I sustentabilidad | Avance en el desarrollo del plan financiero Plan financiero

- Establecer alianzas comerciales sdlidas para optimizar costos
y aumentar la distribucion.

especializado

financiera de Green Oil Ancestral.

PROPIEDAD INTELECTUAL Y
MECANISMOS DE PROTECCION

Por definir

Por definir

Empresario / Mentor / Asesor
especializado

INDICADORES - KPIS

Indicaciones:

Estos indicadores son acumulativos,

, es decir entre semana y semana s
ca

La toma de estos indicadores deben ser medidos en las semanas iniciadas,.

e van sumando, con el objetivo de medi
KPIS,

ir al final la tasa de crecimiento de

KPIs TRANSVERSALES

LINEA BASE (semana 14) Semana 18
Nuevos Clientes Unidades 0 2
Nuevos Usuarios Unidades 0 2
g::lxlrcalzvamas por producto o Unidades N 2
Nuevos Empleos directos Unidades 2 2
Nuevos Empleos indirectos Unidades 0 4
Nuevas Cotizaciones Unidades 0 0
Interes de compra Unidades 1 3




Nuevas Alianzas realizadas Unidades




NOMBRE DE LA INICIATIVA/PROYECTO EMPRESARIAL

GREEN OIL ANCESTRAL

MENTOR SENIOR

LUIS EDUARDO ORTIZ OSPINO

HORA TIPO DE
FECHA (INICIO - FINAL) ENCUENTRO TEMATICA/OBJETIVO COMPROMISOS LINK DE EVIDENCIA FOTOGRAFICA OBSERVACIONES
FASE Il - DINAMICA DE CAMBIO
dig'i%r;zzgco %;r:aged:c?:icocrl\ogo:r?:f "f:r(:lsr;m Realizar un diagnéstico del mercado, identificacion
degestablec)érpuna estrateqgia a travgs (fl)e un de buenas précticas y lecciones aprendidas en | https:/drive.google.com/drive/folders/1V5 Iz
28/08/2023 03:00 PM - 04:00 PM MENTORIA < _g L . estrategias de mercado, asi como establecer un | APjnkTHW03M2GB34V6QYiBW 1Vxm?usp
Road map tecnolégico (vigilancia o . = "
o 1 borrador preliminar del mapa estratégico y otro del =share_link
tecnoldgica) para la creacién de un plan .
P analisis DOFA.
estratégico.
Desarrollo de andlisis estructural: Sesién de Programacién de otra sesion para culminar las https://drive.google.com/drive/folders/10gD
14/9/2023 03:00 PM - 05:00 MENTORIA valldaC|o_r_1 de! !lstado de var_l’ables yavance relaciones entre las variables, realizar el anélisis | Q6PC8ZCSpdj2JnvS88Xvc5dsaxdB_2usp=
PM en la calificacion de la relacién de influencia - . "
N estructural y definir la hoja de ruta de la empresa share_link
directa entre ellas.
Asistir a las sesiones de asesoria de marketing y
el e A L M| s el e MO s gl comaetirsaso
19/9/2023 : : MENTORIA | Para cet ‘ rateg gtaly p CIWCiP43m2nkWyV53gsgKiLVTf s?usp=sh
PM la iniciativa empresarial, para definicién de su are link
Plan estratégico Programacion de siguiente sesion, para iniciar el e
desarrollo de un Roadmap tecnoldgico
Estratificar productos por mercado para definir las
estrategias comerciales por cada una de las lineas
. . - . L . de los productos https://drive.google.com/drive/folders/1QAP
25/9/2023 O3:00PM-0400 | sgpgoRia | Asesoria Comercialy gestion de ventas: XeGN5UPZFLTg Ui092KHdpiLIWleX?usp=
PM Diagnéstico y definicion del plan de accion . . . . "
Analisis de precios y canales (portafolio, precios, share_link
canales, presentaciones de los productos de la
Competencia)
. . . Definir estratégica de la organizacié a la traves de . .
. . Seguimiento a los compromisos establecidos N https://drive.google.com/drive/folders/1SbtK
25/9/2023 04:00PM-05:00 | penTORIA en el plan de accion, y a las asesorias | 2 COMpinacin de Factores Internos (FI) y Factores | g, 5/ 31ExSd30RarsVND2qOtSz2usp=
PM . N Externos (FE) claves identificados en el analisis "
tematicas realizadas share_link
estructutal —
03:00 PM - 04:00 Asesoria Comunicaciones y marketing digital: Segmentacion de unarsjbr;l;esgla por cada linea de https://drive.google.com/drive/folders/1vLHr
27/9/2023 : M . ASESORIA diagnostico inicial y definicion del plan de p AnKG8JiRt9IXvyBk-MOMiKGba-
j L qdx?usp= i
trabajo Definicién de el Buyer Persona y Buyer Journey dx?usp=share link
Alcance: Chatbot informético para integrarlo con la
03:00 PM - 04:00 Asesoria con el equipo de tecnologia: pagina web de e commerce de la empresa https://drive.google.com/drive/folders/176h4
3/10/2023 : M . ASESORIA Dignostico y definicién del alcalce del udJapNj7P5bFWeWFCtImOBgMneW C?usp
desarrollo tecnologico Realizar un diagrama de flujo de las posibles =sharing
respuestas a las preguntas mas recurrentes
06:00 PM - 07:00 Asesoria Comercial y gestion de ventas: Definir cita con médico homeopata, referir https://drive.google.com/drive/folders/1YyQZ
3/10/2023 : PM . ASESORIA Construir un mix de estrategias para proveedores de sachets y viales. Equipo Green: dolv6HQwWz790RCXTG|lOFh74-
posicionar los productos. Mapear tiendas naturales y homeépatas O3Y?usp=share_link
Programar una sesion de prueba para afinar la
03:00 Pm - 04:00 Speed Dating: sesion para explicar la presentacion que se realizara en el Fire Pitch. https://drive.google.com/drive/folders/1sxdyn
9/10/2023 . . MENTORIA dinamica del evento donde la iniciativad 3DTuPfAMKCADe3Mvp9ce290C5I9?usp=s

Pm

realiara un Fire Pitch

Reallizar la presentacion de acuerdo a plantilla
establecidad por el evento

hare_link



https://drive.google.com/drive/folders/1V5_lzAPjnkTHWo3M2GB34V6QYiBW1Vxm?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1V5_lzAPjnkTHWo3M2GB34V6QYiBW1Vxm?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1V5_lzAPjnkTHWo3M2GB34V6QYiBW1Vxm?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/10qDQ6PC8ZCSpdj2JnvS88Xvc5dsaxdB_?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/10qDQ6PC8ZCSpdj2JnvS88Xvc5dsaxdB_?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/10qDQ6PC8ZCSpdj2JnvS88Xvc5dsaxdB_?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1aeOKcjWciP43m2nkWyV53gsgKiLvTf_s?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1aeOKcjWciP43m2nkWyV53gsgKiLvTf_s?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1aeOKcjWciP43m2nkWyV53gsgKiLvTf_s?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1QAPXeGN5UPzFLTg_Ui092KHdpjLIWIcX?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1QAPXeGN5UPzFLTg_Ui092KHdpjLIWIcX?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1QAPXeGN5UPzFLTg_Ui092KHdpjLIWIcX?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1SbtKB1JVoN3TFXSd3ORarsVNqD2gOfSz?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1SbtKB1JVoN3TFXSd3ORarsVNqD2gOfSz?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1SbtKB1JVoN3TFXSd3ORarsVNqD2gOfSz?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1vLHrAnKG8JiRt9XvyBk-MQMiKGba-qdx?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1vLHrAnKG8JiRt9XvyBk-MQMiKGba-qdx?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1vLHrAnKG8JiRt9XvyBk-MQMiKGba-qdx?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/176h4udJqpNj7P5bFWeWFCtJm0BgMneWC?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/176h4udJqpNj7P5bFWeWFCtJm0BgMneWC?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/176h4udJqpNj7P5bFWeWFCtJm0BgMneWC?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1YyQZdoIv6HQwz79oRCXTGjl0Fh74-O3Y?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1YyQZdoIv6HQwz79oRCXTGjl0Fh74-O3Y?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1YyQZdoIv6HQwz79oRCXTGjl0Fh74-O3Y?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1sxdyn3DTuPfAmKCADe3Mvp9ce29OC5I9?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1sxdyn3DTuPfAmKCADe3Mvp9ce29OC5I9?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1sxdyn3DTuPfAmKCADe3Mvp9ce29OC5I9?usp=share_link

03:00 Pm - 04:00

Seguimiento para el Speed Dating: sesion

Definir tamafio y oportunidad de mercado,

https://drive.google.com/drive/folders/IRTF4

17/10/2023 Pm MENTORIA donde se realizo una prueba del Fire Pitch principales competidores, y definir porque la Sw-HXuhr7A-
p propuesta de valor es diferencial y novedosa k7VYj06QwWJTKSd7yn?usp=share_link
HORA TIPO DE OBSERVACIONES
FECHA (INICIO - FINAL) ENCUENTRO TEMATICA/OBJETIVO COMPROMISOS LINK DE EVIDENCIA FOTOGRAFICA
FASEIIl - FORTALECIMIENTO EMPRESARIAL
03:00 Pm - 04:00 Seguimiento a los compromisos establecidos asg;;?:?é?;;;g:n'C;CILZEIS;ZSCZL:? l:goe(ifglsoion https://drive.google.com/drive/folders/10ZC
23/11/2023 : | MENTORIA en el plan de accion, y a las asesorias . icos y s de proye GkvJ9TCHTUDAEUrQRva74CFwC-
Pm - N el fin de coordinar la programacion de sesiones de - "
tematicas realizadas o qC?usp=share_link
trabajo.
04:00 Pm - 05:00 Asesoria Planificacion financiera y contable: https://drive.google.com/drive/folders/1X6Hjf
23/11/2023 . Pm . ASESORIA Revisién del modelo financiero, estructura de Desarrollar Plan financiero PaQ5Cv3ZdtgJVGICzbjrTOCeSMK?usp=s
costos, y flujo de ingresos y egresos. hare_link
Modificar la animacion del boton, validar la
. . . informacién proporcionada para la creacion del . .
. 10 Asesoria con el equipo de tecnologia: . . . https://drive.qgoogle.com/drive/folders/11Z5kT
24/11/2023 09:00 Am - 10:00 ASESORIA seguimiento del Chatbot para su validacién Chart Bot con el médico para ajustes, y coordinar

Am

por parte de la iniciativa

i ?) =
con la persona encargada de la parte técnica de la AeAXcqKvMxXaPUUIOIRILM2ryHf?usp=sha

pagina web para la integracion del desarrollo
tecnoldgico

re_link



https://drive.google.com/drive/folders/1RTF4Sw-HXuhr7A-k7VYj06QwJTKSd7yn?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1RTF4Sw-HXuhr7A-k7VYj06QwJTKSd7yn?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1RTF4Sw-HXuhr7A-k7VYj06QwJTKSd7yn?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1oZCGkvJ9TcHTUDAEUrjQRva74CFwC-qC?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1oZCGkvJ9TcHTUDAEUrjQRva74CFwC-qC?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1oZCGkvJ9TcHTUDAEUrjQRva74CFwC-qC?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1X6HjfPaQ5Cv3ZdtgJVG9CzbjrTOCeSMK?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1X6HjfPaQ5Cv3ZdtgJVG9CzbjrTOCeSMK?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1X6HjfPaQ5Cv3ZdtgJVG9CzbjrTOCeSMK?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1IZ5kTAeAXcqKvMxXaPUUtoIRiLM2ryHf?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1IZ5kTAeAXcqKvMxXaPUUtoIRiLM2ryHf?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1IZ5kTAeAXcqKvMxXaPUUtoIRiLM2ryHf?usp=share_link

