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Evidencia de resultados (Indicadores claves de Linea

base)

Los fundadores aportan una valiosa experiencia en gestion
comercial y desarrollo de productos tecnolégicos. Conformado
por tres miembros con distintas experticias, el equipo posee
capacidades multidisciplinarias que permiten abordar desafios

desde diversas perspectivas.

Las fortalezas radican en su experiencia comercial y profundo
conocimiento del producto que ofrecen. Esta combinacion les
brinda las habilidades necesarias para llevar a cabo una
estrategia comercial efectiva y abordar de manera precisa las
necesidades del mercado. Ademds, la experiencia del
desarrollador en México refuerza ain mas su posicion en el

campo.

Aunqgue las personas comerciales comprenden la herramienta
tecnolégica, su enfoque se limita a esta drea. Ademds, su fuerte
apego al estado actual de desarrollo, dirigido por un miembro
interno, podria obstaculizar la exploracién de innovaciones

necesarias para la evolucién futura del proyecto.

Se enfrenta un desafio en la capacidad de gestion. Aunque
logran atraer prospectos para ventas, cerrar negocios ha sido
dificil, con solo una venta exitosa en el Gltimo afio. Esto sugiere

oportunidades de mejora en el proceso de conversion, desde la
identificacion de necesidades hasta la presentacion persuasiva

de soluciones, para lograr un mayor éxito en las ventas.

La evolucién constante del modelo de negocio y la expansion
internacional reflejan una adaptabilidad efectiva y una

habilidad sélida para enfrentar desafios empresariales.

La ubicacién geogrdafica separada del desarrollador y su
compromiso con otra empresa pueden generar demoras en la
toma de decisiones y la resolucion de problemas técnicos. La
dependencia de la persona comercial del desarrollador
también puede limitar la agilidad en la respuesta a desafios y

oportunidades.

AREAS INTERROGANTES
EXPERIENCIA Y CONOCIMIENTO
CAPACIDAD DE GESTION
FUNDADORES INVOLUCRADOS (TIEMPO DE DEDICACION)
FUNDADORES

Se observa una combinacion de niveles de dedicacion. La
empresa familiar entre padres e hijo refleja una diversidad de
experiencia comercial. Aunque uno de los miembros se dedica

al 100%, otros dos participan a medio tiempo, lo que podria

influir en la agilidad de decisiones y la implementacion de

estrategias.

Una fuerte fortaleza radica en el compromiso a tiempo

completo de los miembros en el drea comercial.

Limitacion de tiempo del desarrollador, agravada por su
ubicacién en Bogotd y compromisos laborales adicionales,
podria afectar la agilidad en la gestiéon y adaptacion a desafios

técnicos y necesidades del mercado.

PARTICIPACION FUNDADORES (% ACCIONARIA)

La empresa opera como una entidad familiar sin una division
formal de participacion accionaria. Esta estructura puede
promover la colaboracion, pero también podria plantear

desafios en la toma de decisiones y definicion de roles.

IA estructura de empresa familiar sin una division formal de
participacion accionaria promueve la colaboracion y la

cohesion en la toma de decisiones.

Aunque la estructura familiar fomenta la colaboracion, la
ausencia de claridad en los porcentajes de propiedad podria
generar ambigledad en la toma de decisiones y definicion de

roles. Esto podria dificultar la asignacién de responsabilidades y

generar tensiones potenciales en el futuro.

INVERSIONES FUNDADORES

Las inversiones tienen su origen en la familia, lo que sugiere una
relacién cercana y alineada. Sin embargo, esta dependencia

puede limitar la diversificacion de fuentes de financiamiento.

El enfoque de financiamiento refleja un compromiso cercanoy
alineado entre los fundadores y el proyecto. Esta fuente de
financiamiento puede agilizar la toma de decisiones y reducir la
necesidad de buscar capital externo, brindando estabilidad en

la etapa inicial de la empresa.

Se observan debilidades en relacién al historial financiero. La
experiencia previa de quiebra y pérdida de propiedades podria
influir en la capacidad para acceder a recursos financieros y
asumir riesgos. Esta situacion puede impactar la inversion y la

disposicion para enfrentar desafios econémicos.

GOBIERNO CORPORATIVO

No tiene

PARTICPACION EN PROGRAMAS SIMILARES

Participd en Apps.co con Punto Estratégico

La disposicién para hacer cambios necesarios y adaptarse para
lograr la monetizaciéon muestra flexibilidad. Ademds, el registro
de marcay la disposicién para ajustarla demuestran atenciéon a

la identidad y adaptabilidad estratégica.

MODELO DE NEGOCIO (RENTABLE/ESCALABLE)

El modelo de negocio se presenta como una propuesta
rentable y escalable. El software en la nube, basado en el
modelo Saas, automatiza procesos comerciales y ventas en
lineq, atendiendo a las necesidades de pequefias y medianas
empresas. Esta solucion eficiente y en constante demanda
proporciona una base sélida para obtener ganancias y

expandirse a un publico mas amplio.

El desarrollo integral de un marketplace con capacidad de
integracion y su adaptabilidad a procesos de gestion de
inventarios brindan un valor distintivo y eficiencia. Esta
versatilidad no solo aumenta los ingresos al satisfacer diversas
necesidades comerciales, sino que también amplia el potencial

de penetracion en mercados adicionales, respaldando la

escalabilidad del modelo.

A pesar de dirigirse a medianas empresas, la limitacion en el
soporte técnico proporcionado solo por una persona podria
generar demoras en la atencion. La dedicacién intensiva
requerida para la configuracion del sistema y la posible
necesidad de mejorar la experiencia del usuario podrian
dificultar la eficiencia y la satisfaccion del cliente, limitando el

potencial de crecimiento del modelo de negocio.




NEGOCIO Y COMERCIAL

PROBLEMA QUE RESUELVE

EL servicio de software ofrece una solucién eficaz a la gestion
comercial y logistica de empresas medianas en el e-
commerce. Al integrar diversas dreas y automatizar procesos, el
software resuelve la problemdatica de optimizacion, reduciendo
costos y tiempos, mientras aumenta las ventas de forma

adaptada y agil a las necesidades de cada empresa.

La integracién de mdltiples dreas y la unificacion de inventario y
logistica a través del mismo sistema mejora la eficiencia
operativa y la toma de decisiones. La capacidad de generar
una visién integrada del negocio brinda ventajas competitivas

al simplificar la gestién y proporcionar insights valiosos.

A pesar de enfocarse en medianas empresas, la herramienta
no logra conectar eficazmente con este segmento, que
generalmente utiliza sistemas mas robustos. La falta de

constancia en el uso por parte de estas empresas sefiala
desafios en la adaptacion y retencion de clientes, posiblemente
debido a la falta de ajuste de la herramienta a sus necesidades

especificas.

DIFERENCIACION DEL MODELO DE NEGOCIO

El modelo de negocio se diferencia notablemente. La presencia
de un codigo propio y la tercerizacion de servicios de venta en
linea con soporte y facilidad de conexién destacan la
propuesta. El software desarrollado en el modelo Saas, con su
rapidez, escalabilidad, personalizacion e integracion, refuerza la

distincion.

La diferenciacion del modelo de negocio se basa en el
desarrollo propio bajo cédigo, lo que proporciona una
herramienta altamente flexible. Aunque demanda mdés tiempo
en desarrollo y prueba, esta capacidad de adaptacion precisa a
las necesidades de los clientes constituye una valiosa fortaleza

distintiva.

La existencia de multiples plataformas con funcionalidades

similares en el mercado plantea un desafio para destacar y

ofrecer una propuesta Gnica. La falta de diferenciacion clara
podria afectar la atraccién y retencién de clientes en un

entorno competitivo.

ESCALABILIDAD Y REPLICABILIDAD

El proyecto se encuentra en un estado avanzado para lograr
escalabilidad y replicabilidad. La plataforma esté
completamente desarrollada y el software propio en modelo

Saas permite adaptacion a diferentes necesidades.

La herramienta ya desarrollada en su totalidad puede ser
utilizada por multiples empresas al mismo tiempo, permitiendo
una expansion eficiente y una implementacion exitosa en

diversos contextos.

La limitacién en el soporte comercial y técnico para configurar
la herramienta podria dificultar su implementacion en varias
empresas. Esta restriccion podria causar demoras y desafios en
la adaptacion a las necesidades de los clientes, afectando la

calidad del servicio.

MODELO DE INGRESOS (FIDELIZACION Y RECOMPRA)

El modelo de ingresos actual muestra una estrategia sélida de
fidelizaciéon y recompra. Dirigido a medianas empresas con
procesos comerciales diversos, combina ventas a este
segmento con ingresos recurrentes provenientes de

suscripciones y un porcentaje de ventas.

Con ventas directas a medianas empresas, suscripciones y un
porcentaje de ventas, se generan flujos estables. La
adaptabilidad para atender diversos tipos de clientes y

necesidades tecnolégicas refuerzan la propuesta de valor.

A pesar del tiempo en el mercado, la falta de retencién sugiere
desafios en mantener relaciones a largo plazo, lo que podria
relacionarse con la satisfaccion del cliente, la propuesta de

valor o la competencia.

ESTRATEGIA DIGITAL (MARKETING-VENTAS)

El estado actual muestra una carencia notable en la estrategia
digital para marketing y ventas. La falta de enfoque en lineq,
dependiendo Gnicamente de métodos presenciales, podria

limitar la visibilidad y el alcance de la empresa en un entorno

digitalmente competitivo.

Se evidencia una debilidad importante en la estrategia digital
de marketing y ventas. La ausencia de enfoque en marketing
digital limita la capacidad de alcanzar un pablico mas amplio y
aprovechar las oportunidades en linea. La decision de dirigirse
solo a medianas empresas, excluyendo a pequefias empresas y
emprendimientos, podria restringir el crecimiento y la
diversificacion, potencialmente impactando la rentabilidad a

largo plazo.

MERCADO

CONOCIMIENTO DE LA INDUSTRIA

Se destaca un sélido conocimiento de la industria por parte de
los involucrados. Su experiencia abarca el comercio, el
desarrollo tecnolégico y una amplia comprension de la
competencia en el mercado, respaldados por una larga

trayectoria en el @mbito comercial y de compras.

Se destaca la habilidad para identificar a la competencia y
detectar las tendencias especificas del mercado en su

segmento objetivo.

MERCADO OBJETIVO DEFINIDO

La empresa no ha definido completamente su mercado
objetivo. Aunque su enfoque es cualquier pais de habla
hispanag, falta claridad en la identificacion precisa del pablico.
No obstante, se busca servir a medianas empresas con

procesos comerciales diversos y necesidades tecnolégicas

Aunque la empresa reconoce la importancia de ir mas allé del
tamario de la empresa, no ha identificado ningin mercado
especifico ni caracteristicas del segmento al que pretende
llegar. Esta falta de claridad dificulta la formulacion de una

estrategia comercial precisa y adaptada, lo que podria limitar el

enfoque de marketing y la eficacia de las acciones dirigidas.

TAMANO Y TENDENCIAS DE MERCADO

Se aprecia un crecimiento sélido gracias a la creciente
adopcion de compras en linea. Las tendencias actuales indican
un mercado en expansién, impulsado por la preferencia por

transacciones virtuales.

Las actuales preferencias por ventas virtuales refuerzan este
panorama positivo, presentando una oportunidad sélida para la

empresa en un mercado en expansion.

Se observan debilidades en cuanto a la falta de especificidad
en la descripcion del tamano y la ausencia de detalles
concretos sobre las tendencias identificadas. La falta de
informacion detallada en estas éreas podria limitar la
capacidad de la empresa para adaptarse dgilmente a las
demandas cambiantes y para alinear su enfoque comercial

con las necesidades y preferencias actuales de los clientes.

BARRERAS DE ENTRADA Y REGULACION

Existen barreras de entrada y regulaciéon que afectan la
empresa. A pesar de la funcionalidad de la herramientaq, las
dificultades en ventas y la necesidad de generar confianza son
obstdculos. Enfocados en empresas medianas, esta seleccion

de mercado puede traer desafios competitivos y regulatorios.

La ventaja clave radica en la naturaleza digital del producto, lo
que permite superar barreras geogrdficas y acceder a maltiples

mercados sin restricciones de ubicacion.

Dificultades en el proceso de ventas y mercadeo,
especialmente en la construccion de confianza y cierre de
negocios, representan debilidades que obstaculizan la entrada

efectiva al mercado.

MERCADO EN EL QUE OPERAN Y PLAN DE EXPANSION

La empresa actualmente opera en el mercado universitario y
tiene presencia en algunos negocios pequefios. Su enfoque

abarca Colombia y la regién de América Latina (LATAM).

La empresa enfrenta dificultades en la implementacion de un
plan de expansién debido a la falta de cierre de ventas. Aunque
recientemente lograron una venta en la ciudad de Bogotd, la
falta de un plan concreto limita su capacidad para aprovechar
nuevas oportunidades en el mercado y expandir su alcance de

manera efectiva.




POTENCIALES ALIANZAS ESTRATEGICAS

La empresa estd considerando posibles alianzas estratégicas,

especialmente en dreas de publicidad, disefio y marketing. Los
socios muestran interés en colaborar con organizaciones como
CAMACO, ACOPI, entre otras, para fortalecer su presencia en el

mercado.

La empresa carece de alianzas estratégicas identificadas, lo
que podria limitar su capacidad para aprovechar

oportunidades de colaboracién y crecimiento en el mercado.

COMPETIDORES LOCALES Y REGIONALES

La empresa demuestra un conocimiento sélido de la
competencia tanto a nivel local como regional en el mercado.
Han identificado y diferenciado claramente a sus competidores,
abarcando desde soluciones para pequefias empresas como
Magento, WooCommerce y PrestaShop, hasta opciones para
medianas y grandes empresas como Shopify, Planymerka y

VTEX.

Aunqgue reconocen la presencia de diversos actores en el
mercado, su enfoque en atender principalmente a medianas
empresas podria limitar su capacidad para competir de
manera efectiva con soluciones mas establecidas y

reconocidas, como VTEX y otros competidores adicionales.

TECNOLOGIA

NIVEL DE DESARROLLO DE PRODUCTO TECNOLOGICO

El producto tecnolégico se encuentra en un estado avanzado
de desarrollo, con una plataforma completamente funcional y

cédigo en funcionamiento.

VALIDACION ENTORNO SIMULADO O REAL

El producto tecnolégico ha sido validado en entornos tanto
simulados como reales. Ha sido utilizado en su totalidad y ha

sido validado mediante la interaccién con clientes actuales.

PRUEBAS MINIMAS DE FUNCIONALIDAD/FACTIBILIDAD

El producto tecnolégico se encuentra en un estado avanzado
de desarrollo, con un cédigo propio completo. Se han realizado
pruebas que han validado su funcionalidad y factibilidad,
respaldadas por la interaccién con clientes que han confirmado

su correcto desemperio.

La fortaleza principal en el drea de tecnologia radica en la
plataforma completamente desarrollada con cédigo propio.
Ademads, se ha realizado una migracion exitosa de datos y se

han efectuado pruebas exhaustivas de funcionalidad y uso con

USABILIDAD - FUNCIONALIDAD - INTERFAZ DE USUARIO -
EXPERIENCIA DE USARIO

El producto tecnolégico demuestra un nivel sélido de
funcionalidad y usabilidad, permitiendo su adaptacion a las
necesidades especificas de los clientes mediante su
modularidad y compatibilidad con APIs. Sin embargo, se
identifica la necesidad de mejorar el disefio y la estrategia de
marketing para una experiencia de usuario més completay

atractiva.

TITULARIDAD Y/PROPIEDAD INTELECTUAL

Se ha realizado el registro de la marca y logo, brindando cierta
proteccién a la propiedad intelectual del producto tecnolégico.
Sin embargo, se detecta una discrepancia entre el nombre
actual y la identidad visual, lo que sugiere una consideracion
para un posible cambio de nombre que se alinee mejor con la

imagen de la marca y los objetivos del producto.

clientes reales. La experiencia de haber trabajado con
empresas en Honduras, aunque no sostenible debido a las
condiciones del mercado alli, ha proporcionado valiosos
aprendizajes. La capacidad de personalizaciéon y la integracion
de otras herramientas o software ofrecen una versatilidad que
puede adaptarse a las necesidades especificas de diversas

empresas, contribuyendo a una gestién mds integral y eficiente.

Una de las principales debilidades identificadas en el drea
tecnolégica es la posible necesidad de mejora en la experiencia
del usuario (UX), ya que se ha percibido un funcionamiento
sobrecargado para los usuarios. Ademds, se menciona la
existencia de numerosos requerimientos para la configuracion
de la herramienta, lo cual puede demandar un considerable
tiempo de atencién. Estos aspectos podrian impactar la
eficiencia y la comodidad en la interacciéon con la plataforma,

asi como en la agilidad de su implementacién y uso.

FINANCIERO

HISTORIAL DE FINANCIACION

En el dmbito financiero, la empresa se sostiene mediante
inversiones propias destinadas a la sostenibilidad de la
herramienta, incluyendo aspectos como el hosting y el dominio.
Es importante sefalar que la empresa estd en proceso de
superar deudas que fueron adquiridas en una etapa previa de

inversion.

VENTAS Y MARGENES

En el dmbito financiero, la empresa enfrenta desafios
significativos en los procesos de ventas y mercadeo, lo que
impacta directamente en sus ingresos. Su modelo actual de
generacion de ingresos se basa en una estructura basica de

ventas, complementada con un porcentaje sobre las ventas.

Se identifica una fortaleza en las ventas y mérgenes generados
por la herramienta, habiéndose logrado una primera venta en

Bogotd con un ingreso mensual de 3 millones de pesos.

COSTOS OCULTOS

A lo largo de su operacion, los sueldos y la gestion econémica
se han visto afectados por circunstancias familiares y la crisis
econdémica. Los socios fundadores trabajan sin un salario
definido, lo que puede generar presiones en la sostenibilidad

del negocio.

ESTRUCTURA DE COSTOS INICIAL

La empresa actualmente tiene costos fijos que incluyen pagos
por hosting y el dominio de la empresa. Los costos iniciales se
mantienen en niveles bajos, con gastos tributarios y legales

anuales de 8.000.000 de pesos.

TICKET PROMEDIO

El ticket promedio actual de la empresa se sitia en 3.000.000 de
pesos, el cual incluye tanto un costo fijo como un porcentaje de

ventas.

Una de las debilidades identificadas es la falta de claridad en la
estructura financiera de la empresa. La ausencia de una
estructura financiera bien definida puede dificultar la gestion
eficiente de los recursos y la toma de decisiones informadas en

aspectos como costos, ingresos, inversiones y rentabilidad.
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FASE DE ACOMPANAMIENTO

II- DINAMICA DE CAMBIO

AREAS

Estrategia
¢ Qué?

Acciones
¢Responden al Como?

Responsable

Tiempo (Semana a
semana)
¢Responde al cuando?

METRICA FOCUS METAS

(Indicador que impacta) el tiempo?)

¢ Cuantificable y medible en

RESULTADOS DE
ACOMPANAMIENTO

LINEA BASE (semana 2)

Semana 10

FUNDADORES (EQUIPO DE

Definir un modelo corporativo que establezca una estructura

Empresario / Mentor / Asesor

% de desarrollo del modelo

Un Modelo Corporativo

Este proceso representd una mejora significativa,
ya que previamente no contaban con una
estructura corporativa claramente definida. EI
acompafiamiento demostré ser crucial para
avanzar en la organizacion y asignacion efectiva de
responsabilidades dentro de la empresa.

No tienen un modelo corporativo definido

Avances en el desarrollo modelo
corporativo

Se avanzo en la creacion de un discurso de
propuesta de valor técnica, adaptado al lenguaje
empresarial, culminando en el desarrollo de la
version 1 del modelo de negocios. Este enfoque
estratégico proporciond una base sélida para la
evolucién y la comunicacién efectiva de la
propuesta de valor a clientes potenciales.

Discurso de la Propuesta de Valor Técnica -

Adaptacion al Lenguaje Empresarial

Desarollo del Modelo de negocios
Version 1

El objetivo fue desarrollar un conjunto de servicios
facilmente comprensible que ampliara el alcance
del negocio y definiera claramente la hoja de ruta

para el area comercial. Este enfoque contrasta con

la version inicial del portafolio, que se percibia
como robusta vy dificil de comprender.

Portafolio Comercial muy robusto (dificil de

comprender)

Avance en el desarrollo del Portafolio
Comercial

Ccreacion de la identidad corporativa, elementos
de comunicacién y disefio de presentacién para
fines comerciales.

No tienen un manual de marca integral

Avance en el desarrollo del manual de
marca integral

Plan de Marketing Digital y Posicionamiento de
Marca. Este plan, alineado con la misién de la
empresa, incorpora estrategias de marketing digital,
la definicién de canales de comunicacion y
objetivos especificos, asi como la exploracion de
perfiles de compradores.

El estado actual muestra una carencia

notable en la estrategia digital para marketing

y ventas. La falta de enfoque en linea,
dependiendo Gnicamente de métodos

presenciales, podria limitar la visibilidad y el

alcance de la empresa en un entorno
digitalmente competitivo.

Disefio e implementacién de Plan de
Marketing digital

El objetivo fue mejorar la interfaz de la pagina de la
iniciativa empresarial. Aunque la pagina web
existente era totalmente funcional, la actualizacion
refleja avances notables al hacerla mas atractiva y
participativa para los usuarios, contribuyendo a una
experiencia digital mas moderna y atractiva

TRABAJO) Desarrollo del Modelo Corporativo con roles definidos por equipos de trabajo especializado 10 Semanas corporativo desarrollado en un 100%
Segmentar mercado desde el foco de pequefias y medianas
MODELO DE NEGOCIOS Rev_lsu)rj de propuesta de y/alor y modelo de negocio ) o empresas , Empresario / I\_/Ie_ntor | Asesor 10 Semanas % de desarrollo del Business Model | Business Model Canvas inicial
(Perfilamiento y segmentacion de clientes potenciales) e identificacion de propuestas de valores comerciales, para especializado Canvas desarrollado en un 100%
cada segmento de clientes
- . Desarrollar un portafolio de servicios ordenado y modular que . o . . .
NEGOCIO Y GESTION COMERCIAL Integracion conceptual de la oferta dg servicios enuno | o escil de comprender y permita definir claramente la hoja de Empresario / I\_/Ie_ntor | Asesor 10 Semanas % de desarrollo d‘e Portafolio Portafolio Comercial desarrollado
solo con alcance ampliado - . . especializado Comercial en un 100%
ruta para el area comercial y su plan de trabajo
DISENO Y BRANDING Desarrollar la identidad corporativa, elementos de Empresario / Mentor / Asesor Manual de Marca desarrollado
Desarrollar el Manual de marca o - - ) . i 10 Semanas % de desarrollo de Manual de Marca
TECNOLOGICO comunicacion y disefio de presentacion para fines comerciales. especializado en un 100%
Se desarrollara un plan de comunicacion y marketing en
colaboracién con asesores y equipos internos, alineado con la
MARKETING Y COMUNICACIONES Desarrollar_ gl Planvde Marketing digital y mision de _Ia_ empresa. _I?ste plan incluira estrate_glas_c,ie Empresario / I\_/Ie_ntor | Asesor 10 Semanas % de desarrollo d_el_ Plan de Marketing Plan de Marketing digital
posicionamiento de marca marketing digital, definicién de canales de comunicacion y especializado digital desarrollado en un 100%
objetivos especificos, asi como la exploracién de perfiles de
compradores.
TECNOLOGIA Actulizacion de plataforma Web De_sarrolla_r un mockup de] pagina we.b .cgn.el proposito Qe Empresario / Mgntor / Asesor 10 Semanas % de actulizacién de la pagina web | Pagin web actualizada en 100%
mejorar la interfaz de la pagina de la iniciativa empresarial. especializado
PLANIFICACION FINANCIERA Plan financiero del proyecto Modelo financiero, estructura de costos, estructura de ingresos Empresario / Mentor / Asesor 10 Semanas % de desarrollo del plan financiero Un plan financiero desarrollado

y egresos, margen del servicio, modelacién de negocio.

especializado

en 100%

Cuentan con una pagina web que es 100%

funcional, pero poco interactiva

Avances en la actulizacion de la
pagina web

Plan Financiero del proyecto. Este plan incluy6 la
creacion de un modelo financiero, la estructura de
costos, ingresos y egresos, el margen del servicio y
la modelacion de negocios.

No tienen un plan financiero estructurado

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

Planymerka

MENTOR SENIOR

LUIS EDUARDO ORTIZ OSPINO

FASE DE ACOMPANAMIENTO

Il- DINAMICA DE CAMBIO

Tiempo (Semana a

METAS

A i i METRICA FOCUS RESULTADOS DE
AREAS Estrategia Acciones Responsable semana) ¢ Cuantificable y medible en Ja LINEA BASE (semana 14 Semana 18
Qué? ¢Responden al Como? P ) (Indicador que impacta) ] J o ACOMPANAMIENTO ( )
2Responde al cuando? el tiempo?)
- dentificar y cubrir posibles brechas en las habilidades del Identificacion y cobertura de posibles brechas en
FUNDADORES (EQUIPO DE equipo. Empresario / Mentor / Asesor 9% de desarrollo del equipo | Equipo empresarial desarrollado | Ias habilidades del equipo, asi como fomentar la
Desarrollo del Equipo Empresarial ; . 8 semana : e Avances en el desarrollo modelo corporativo | Modelo corporativo
TRABAJO) - Fomentar la colaboracion y comunicacion efectiva dentro del especializado empresarial colaboraci6n y la comunicacion efectiva dentro del
equipo. mismo.
- Realizar un andlisis exhaustivo del mercado actual. Andlisis exhaustivo del mercado, la validacion y
- Validar y ajustar el Business Model Canvas seqan la Modelo de negocio disefiadoy | ajuste del Business Model Canvas segin la
MODELO DE NEGOCIOS Refinamiento del Modelo de Negocio retroalimentacién del mercado. Empresario / Mentor / Asesor 8 semana % de disefio y validacién en el validado en el mercado en un retroalimentacion del mercado, asi comola | Desarollo del Modelo de negocios Version 1 | Model de negocios
especializado mercado del Modelo de negocio Versién final
- dentificar nuevas oportunidades de ingresos y socios 100% identificacién de nuevas oportunidades de ingresos
estratégicos. ¥ socios estratégicos.
- Desarrollar un portafolio de productos modular y atractivo E;ff:ﬁ'x!“p‘;fﬂ“;"::;{:!Z::":’:‘?::‘;j modulry
NEGOCIO Y GESTION COMERCIAL Integracion Conceptual de la Ofertay Plan de [ para diferentes segmentos de mercado. Empresario / Mentor / Asesor & Semanas % de Integracion Conceptual dela | Ofertay Plan de Expansion e e o Avance en el desarrollo del Portafolio portafolio Comercial
Expansion Comercial ~ Establecer alianzas con farmacias y gimnasios para especializado Ofertay Plan de Expansion Comercial | Comercial integrada en un 100% Comercial
c farmacias y gimnasios para aumentar la
aumentar Ia distribucion. P
distribucion.
- Refinar y fortalecer Ia identidad de la marca, destacando sus Refinamiento y fortalecimiento de la identidad de la
DISERO Y BRANDING Desarrollo del Manual de Marca para Consolidar la | valores y compromisos. Empresario / Mentor / Asesor Manual de Marca desarrollado | marca, resaltando sus valores y compromisos, as | Avance en el desarrollo del manual de marca
8 Semanas % de desarrollo de Manual de Marca Manual de marca integral
TECNOLOGICO Identidad - Desarrollar un manual de marca integral para mantener la especializado como la creaci6n de un manual de marca integral integral
coherencia en la comunicacion. para mantener la coherencia en la comunicacién.
- Crear campaftas de marketing digital enfocadas en la Creacién de campafias de marketing digital
MARKETING Y COMUNICACIONES Desarrollo del Plan de Marketing Digital y eation o1 e de o iv0 db pintaormas Empresario / Mentor / Asesor & Semanas % de desarrollo el Plan de Marketing| Plan de Marketing igital | enfocadas en educar sobre el uso de plataformas | Disefo e implementacion de Plande | oy ooy i i
Posicionamiento de Marca 4 especializado digital desarrollado enun 100% | especificas y posicionar la marca como lider en el Marketing digital
- Posicionar la marca como lider en el mercado e
Un paso clave en este proceso fue la creacion del
TECNOLOGIA Actulizacién de plataforma Web Desarrollar un mockup de pagina web con el propésito de Empresario / Mentor / Asesor 8 Semanas 9% de actulizacién de la pagina web | Pagin web actualizada en 100% mockup de a pagina web, representando Avances en la actulizacién de la pagina web | Mockup de la pagina web
mejorar la interfaz de Ia pagina de la iniciativa empresarial especializado las mejoras y
una experiencia de usuario mas efectiva y atractiva
- Revisar y ajustar el modelo financiero para reflejar la Revision y ajuste del modelo financiero para
PLANIFICACION FINANCIERA Mejora de las Métricas Financieras y Establecimiento | expansion planificada. ) Empresario / Mentor / Asesor & Semanas 96 e desarollo del plan financiero | U Plan fianciero desarollado | reflejar a expansion planificada, asi Gomola |y oo e o oo plan financier
de Alianzas - Establecer alianzas comerciales sdlidas para optimizar especializado construccion de alianzas comerciales sdlidas para
costos y aumentar Ia distribucion. optimizar costos y aumentar Ia distribucion
PROPIEDAD INTELECTUAL Y por definir por definir Empresario / Mentor / Asesor

MECANISMOS DE PROTECCION

especializado

INDICADORES - KPIS

Indicaciones:

La toma de estos indicadores debs

Estos indicadores son acumulativos, es decir entre semana y semana

en ser medidos en las semanas iniciadas,

se van sumando, con el objetivo de medir al final la tasa de crecimiento

KPIs TRANSVERSALES

de cada KPIS,

LINEA BASE (semana 14) Semana 18
Nuevos Clientes Unidades 1 3
Nuevos Usuarios Unidades 1 3
Nuevas Ventas por producto o R N

servicio

Nuevos Empleos directos Unidades 1 2
Nuevos Empleos indirectos 4 4
Nuevas Cotizaciones Unidades 3 13
Interes de compra Unidades o 7
Nuevas Alianzas realizadas Unidades 4 4
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AGENDA

NOMBRE DE LA INICIATIVA/PROYECTO EMPRESARIAL Planymerka MENTOR SENIOR LUIS EDUARDO ORTIZ OSPINO
FECHA OB JROIEE TEMATICA/OBJETIVO COMPROMISOS LINK DE EVIDENCIA FOTOGRAFICA OBSERVACIONES
(INICIO - FINAL) ENCUENTRO
FASE Il - DINAMICA DE CAMBIO
Reallizar ajustes en la propuesta de valor técnica.
Definir la propuesta de valor comercial/mercado.
09:00 Am - 10:00 Diagnostico y plan de trabajo: Realizar un Rev|(s:|eiiér:?éebnn?\;r;?;tdeaza::;:;rés;|525Bi)|m(|)lfxéres al https://drive.google.com/drive/folders/1Fe 9
25/08/2023 . . MENTORIA diagnéstico y plan de trabajo para optimizar - i gota. CFbwp XQVEZ2afG TnDi53xNbpy4p?usp=s
Am S Definir la segmentacion del mercado enfocada en "
la monetizacion de PLANYMERKA. - hare_link
medianas y grandes empresas. E—
Definir la segmentacién del mercado enfocada en
microempresas y pequefia empresa
Asesorias de Comunicaciones y marketing Deficion del buyer's journey . .
i e L N https://drive.google.com/drive/folders/1gX6tf
11/9/2023 0400Pm-05:00 | AsesORIA . digtal Deficion del embudo de ventas 3ar4Qyn8zUz TwwiX5iahh5ct-
Pm y Disefio y branding tecnolégico: Dignostico Definicion del Mapa de empatia — "
7 Osb?usp=share_link
y plan de trabajo Establecer un marco de marca (Manual de marca)
Validacién de Propuesta de valor comercial, en
02:00 Pm - 03:00 Seguimiento a los compromisos establecidos termino de indicadores https://drive.google.com/drive/folders/1rin7o
27/09/2023 . Pm . MENTORIA en el plan de trabajo, y a las asesorias Programacion de sesién con Comercial y gestion Hc9yUqiX1Sg_d7LzAINA-
tematicas realizadas de ventas XpwPgZ?usp=share_link
Programacion con equipo técnico (Tecnologia)
Asesorias de Comunicaciones y Marketing - i .
05:00 Pm - 06:00 Digital: definicion de una hoia de ruta para la Desarrollar un Mapa de Ruta (roadmap tecnoldgico) | https:/drive.google.com/drive/folders/1YscO
28/09/2023 : : ASESORIA gita’: definick o) p Definicion de mockup para la actulizacion de la | Bhp8K5xywVtAiHKpudsc46ZEINO6?usp=sh
Pm actualizacion de la pagina web, con el . "
o . - . pagina are_link
objetivo de mejorar su usabilidad e interfaz.
04:00 Pm - 05:00 Asesoria con el equipo de tecnologia: Alcance: definicion mockup funcional y un informe | https:/drive.google.com/drive/folders/ljgap
03/10/2023 : : ASESORIA Dignostico y definicién del alcalce del de usabilidad para mejorar la experiencia de M9M5yJub6P6fUVOAJ-
Pm X N " .
desarrollo tecnologico usuario de la plataforma Zs 3jAZyMPF?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/1ug5q
10/10/2023 : Pm : MENTORIA dinamica del evento donde la iniciativad F7F-YWARJIP78wADxe-
realiara un Fire Pitch Realizar la presentacién de acuerdo a plantilla X5PI5GfVg0?usp=share link
establecidad por el evento
Asesorias de Comunicaciones y Marketing . .
. . AR . - N https://drive.qgoogle.com/drive/folders/1tkWM
11/10/2023 05:00 Pm - 06:00 ASESORIA Dl_gnal. revision de paglpa}sA\,Neb de refereptes Deflnlr el_gsquema web para Ias_ sesiones que yUPBOd3IxoilsL Yy86Ui6pZ8HAI0?usp=shar
Pm internacionales, y definicién de estrategia | tendria el sitio para temas comerciales y de ventas e link sp=shat
comercial a través de la pagina web —
. - . . . Complementar la presentacion con cifras y datos | https:/drive.google.com/drive/folders/1TktM
17/10/2023 04:00 PP”r; 05:00 | MENTORIA 5:3;‘:;‘2T;‘;Eza;iﬁ;s”rﬁzgfsgl"gi'rzﬁm clave que evidencien la problematica. Definicion del DZNvi06nh-
P tamafio y oportunidad de mercado mhCdwA5qUJ35xY5VE_?usp=share_link
03:00 Pm - 04:00 Asesorias de Relacionista empresarial: Trabajar en Nivel de fluidez del discurso. Y definir | https:/drive.google.com/drive/folders/1minw
27/10/2023 : Pm : ASESORIA validacién de la plataforma con Juan Raul porque la propuesta de valor es diferencial y xgqoCOGMhIVCYIY5KNjAt2_O0y01fx?usp=sh
Sanchez novedosa are_link
FECHA LORA O TEMATICA/OBJETIVO COMPROMISOS LINK DE EVIDENCIA FOTOGRAFICA OBSERVACIONES
(INICIO - FINAL) ENCUENTRO
FASEIIl - FORTALECIMIENTO EMPRESARIAL
04:00 P - 05:00 Seguimiento a los compromisos establecidos as::g?:?:;:;ﬁg:nIC;C;ZEIS;ZSCZ? l:goe?:ofzon https://drive.google.com/drive/folders/1PQkc
23/11/2023 . . MENTORIA en el plan de accién, y a las asesorias " . Y o proye OR6nezQWGFE5XAa8NUiWnodg-
Pm . N el fin de coordinar la programacion de sesiones de - "
tematicas realizadas trabajo kz?usp=share_link



https://drive.google.com/drive/folders/1Fe_9CFbwp_XQVE2afG_TnDi53xNbpy4p?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1Fe_9CFbwp_XQVE2afG_TnDi53xNbpy4p?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1Fe_9CFbwp_XQVE2afG_TnDi53xNbpy4p?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1gX6tf3ar4Qyn8zUzTwwX5iahh5ct-0sb?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1gX6tf3ar4Qyn8zUzTwwX5iahh5ct-0sb?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1gX6tf3ar4Qyn8zUzTwwX5iahh5ct-0sb?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1rIn7oHc9yUqiX1Sg_d7LzA1NA-XpwPqZ?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1rIn7oHc9yUqiX1Sg_d7LzA1NA-XpwPqZ?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1rIn7oHc9yUqiX1Sg_d7LzA1NA-XpwPqZ?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1Ysc0Bhp8K5xywVtAiHKpudsc46ZElN06?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1Ysc0Bhp8K5xywVtAiHKpudsc46ZElN06?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1Ysc0Bhp8K5xywVtAiHKpudsc46ZElN06?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1jgapM9M5yJu6P6fUV0AJ-Zs_3jAZyMPF?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1jgapM9M5yJu6P6fUV0AJ-Zs_3jAZyMPF?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1jgapM9M5yJu6P6fUV0AJ-Zs_3jAZyMPF?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1ug5qF7F-Yw4RJP78wADxe-X5Pl5GfVq0?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1ug5qF7F-Yw4RJP78wADxe-X5Pl5GfVq0?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1ug5qF7F-Yw4RJP78wADxe-X5Pl5GfVq0?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1tkWMyuPBQd3IxoilsLYy86Uj6pZ8H4IO?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1tkWMyuPBQd3IxoilsLYy86Uj6pZ8H4IO?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1tkWMyuPBQd3IxoilsLYy86Uj6pZ8H4IO?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1TktMDZNvi06nh-mhCdwA5gUJ35xY5VF_?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1TktMDZNvi06nh-mhCdwA5gUJ35xY5VF_?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1TktMDZNvi06nh-mhCdwA5gUJ35xY5VF_?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1mlnwxqoCQGmhIVCYly5KNjAt2_0y01fx?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1mlnwxqoCQGmhIVCYly5KNjAt2_0y01fx?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1mlnwxqoCQGmhIVCYly5KNjAt2_0y01fx?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1PQkcOR6nezQjWGFE5XAa8NUiWnodg-kz?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1PQkcOR6nezQjWGFE5XAa8NUiWnodg-kz?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1PQkcOR6nezQjWGFE5XAa8NUiWnodg-kz?usp=share_link

’ a0 . L . https://drive.google.com/drive/folders/1kNcG
27/11/2023 11:00 Am - 12:00 ASESORIA As_eslonas_ de Comunlca_mones Y m_arkgtlng Entrega de Plan de Marketing digital para ejecucion | fDArmdilGwemmNku6cdX0dNIvTII?usp=sha
Pm digital: definicion de parrilla de publicaciones re link
. . Seguimiento a los compromisos establecidos https://drive.google.com/drive/folders/IHKT8
29/11/2023 03:00 Am - 04:00 MENTORIA

Pm

en el plan de accion, y a las asesorias
tematicas realizadas

Afinar discurso para la Junta Directiva

2WGTRhIVOgQUbULhJopVVvX6jXeJS?usp=s
hare_link



https://drive.google.com/drive/folders/1kNcGfDArmdiIGwemmNku6cdX0dNlvTll?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1kNcGfDArmdiIGwemmNku6cdX0dNlvTll?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1kNcGfDArmdiIGwemmNku6cdX0dNlvTll?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1HkT82wGTRhlV0gQUbULhJopVvX6jXeJS?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1HkT82wGTRhlV0gQUbULhJopVvX6jXeJS?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1HkT82wGTRhlV0gQUbULhJopVvX6jXeJS?usp=share_link

