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Sistema de Evaluación de Fuerza 

Muscular (SEFUM)

El SEFUM revoluciona la evaluación 

muscular en atletas con tecnología 

precisa y análisis IA. Mide fuerza 

excéntrica y explosiva, ofreciendo 

recomendaciones para mejorar 

entrenamiento y prevenir lesiones. 

Impacta en el rendimiento atlético 

y la salud, destacando en deporte y 

medicina deportiva.

El componente tecnológico 

del SEFUM está validado y 

maduro (TRL6), fusionando 

sensores precisos y análisis 

de IA en una plataforma lista 

para usar. Captura datos en 

tiempo real sobre fuerza y 

ofrece recomendaciones 

para mejorar el rendimiento y 

prevenir lesiones, 

beneficiando tanto a atletas 

como a la medicina 

deportiva.
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Sistema de Evaluación de Fuerza Muscular (SEFUM) MENTOR SENIOR :

ÁREAS INTERROGANTES
ESTADO ACTUAL

Explicar cómo se encuentra la iniciativa en cada subcomponente
FORTALEZAS DEBILIDADES

Evidencia de resultados (Indicadores claves de Línea 

base) 

EXPERIENCIA Y CONOCIMIENTO 

El equipo está compuesto por dos ingenieros mecatrónicos y una fisioterapeuta, todos ellos poseen un 

profundo conocimiento en sus respectivas áreas. Su experiencia previa les ha permitido interactuar con 

situaciones relacionadas con pruebas de fuerza, lo que demuestra una comprensión integral de la 

necesidad que buscan resolver. 

El equipo de fundadores posee un profundo 

conocimiento en electrónica, mecánica y, de 

manera más específica, en biomecánica. Esta 

combinación de competencias técnicas les 

brinda una perspectiva integral tanto de la 

necesidad como de la oferta en el mercado. 

A pesar de contar con un sólido 

conocimiento técnico en áreas relevantes, 

el equipo fundador carece de la fortaleza 

necesaria en aspectos financieros y en la 

gestión empresarial.

CAPACIDAD DE GESTION 

Se ha establecido una estructura con roles predefinidos, aunque se reconoce la necesidad de aportar 

mayor claridad en la definición de estos roles y en su participación en el proceso de nacimiento de la 

empresa. Un aspecto positivo a resaltar es el respaldo brindado por el apoyo universitario, 

específicamente a través de la investigación realizada por un centro de investigación de la Universidad 

Simón Bolívar (Audacia)

El respaldo académico proporcionado por un 

centro de investigación de la Universidad 

Simón Bolívar (Audacia) es una ventaja 

significativa. Este apoyo universitario no solo 

valida la relevancia y potencial de la 

iniciativa, sino que también brinda acceso a 

recursos de investigación y conocimiento 

especializado. Además, el hecho de que 

hayan sido apoyados para llevar la iniciativa 

a un estado de prototipado funcional 

demuestra una capacidad efectiva para 

avanzar hacia hitos concretos. 

Aunque el respaldo recibido hasta el 

momento ha sido valioso para avanzar en 

la iniciativa, esta dependencia podría 

generar vulnerabilidades en la autonomía y 

la toma de decisiones a largo plazo. 

FUNDADORES INVOLUCRADOS (TIEMPO DE DEDICACIÓN)

 El equipo fundador está compuesto por Luisa Galeando, fisioterapeuta, y dos estudiantes, Franklin 

Palmera Vergara y Gian Carlos Aristizábal, ambos en el quinto semestre de Ingeniería Mecatrónica. 

Actualmente, dedican 6 horas semanales al proyecto, aunque cabe destacar que Luisa cuenta con la 

flexibilidad de aportar hasta 12 horas semanales. Los estudiantes tienen una mayor disponibilidad de 

tiempo.

A pesar de que los fundadores no pueden 

dedicarse a tiempo completo debido a sus 

compromisos como estudiantes y docente, 

demuestran un compromiso excepcional al 

dedicar largas horas al perfeccionamiento de 

la herramienta. 

PARTICIPACIÓN FUNDADORES (% ACCIONARIA) Todos los fundadores tienen partes iguales en la propiedad de la empresa. 

Los tres fundadores, Luisa Galeando, Franklin 

Palmera Vergara y Gian Carlos Aristizábal, 

demuestran rasgos de liderazgo en sus 

respectivas experticias. Esto les permite 

ofrecer un valor similar al proceso.

La falta de conocimiento sobre si la 

iniciativa es un SpinOff y la falta de claridad 

en la participación de la unidad de 

investigación donde han realizado sus 

avances .

INVERSIONES FUNDADORES Actualmente no se ha realizado ninguna inversión por parte de los fundadores. 

Capacidad para aprovechar los recursos y 

materiales ofrecidos por la unidad de 

investigación. Aunque aún no cuentan con 

fondos específicos aparte de estos recursos 

proporcionados, la capacidad de utilizar los 

recursos disponibles de manera efectiva 

demuestra una gestión eficiente de los 

activos disponibles. 

 Según los integrantes del grupo de 

Audacia, el prototipo se ha desarrollado 

utilizando elementos muy básicos. 

GOBIERNO CORPORATIVO 
Luisa ejerce el papel de CEO y lidera el equipo, mientras que los ingenieros desempeñan roles clave 

como desarrolladores de producto.

Reconocimiento de la necesidad de 

estructurar mejor la participación y las 

funciones de los fundadores. El hecho de que 

los fundadores sean conscientes de esta 

necesidad es un primer paso crucial hacia 

una gobernanza más efectiva. Su enfoque 

inicial es el desarrollo de la herramienta. 

La falta de conocimiento sobre la estructura 

de una empresa y su gobierno es una 

limitación que puede afectar la capacidad 

de los fundadores para establecer una 

gobernanza efectiva.

SESIÓN ABRE LA CAJA NEGRA - DIAGNOSTICO 

NOMBRE DE LA INICIATIVA/PROYECTO EMPRESARIAL : LUIS EDUARDO ORTIZ OSPINO

FUNDADORES 



PARTICPACIÓN EN PROGRAMAS SIMILARES La iniciativa se encuentra en un estado en el que no ha participado en ningún programa hasta la fecha.

Aunque es la primera vez que los fundadores 

se involucran en este tipo de programas, su 

alto nivel de interés en aprovechar al máximo 

esta oportunidad es un indicador prometedor. 

MODELO DE NEGOCIO (RENTABLE/ESCALABLE)
 El objetivo principal es la creación de dispositivos que permitan ofrecer un servicio de evaluación de 

fuerza muscular con la capacidad de predecir lesiones y mejorar la eficacia del entrenamiento 

deportivo. Dirigido especialmente a deportistas de alto rendimiento. 

Conocimiento del dolor experimentado por los 

usuarios y el trabajo en profundidad en este 

campo.

Incertidumbre sobre cómo el mercado 

valorará su propuesta. La falta de claridad 

en la percepción y el interés del mercado 

hacia la oferta

PROBLEMA QUE RESUELVE
La propuesta de la iniciativa es proporcionar un servicio de evaluación de fuerza asequible a través de 

un sistema portátil y predictivo. Este sistema tiene la capacidad de identificar posibles lesiones antes 

de que ocurran, basándose en las mediciones de fuerza. 

Fortaleza notable al reconocer el potencial de 

ser predictivos en las lesiones de deportistas 

de alto rendimiento. Esta conciencia de la 

relevancia y el impacto potencial de su 

propuesta es un activo valioso.

Debilidad significativa relacionada con una 

visión restringida y limitada sobre el 

negocio. La falta de una perspectiva amplia 

y sólida puede limitar la capacidad de la 

iniciativa para identificar oportunidades, 

desarrollar estrategias efectivas de 

crecimiento y comprender completamente 

el alcance de su propuesta. 

DIFERENCIACIÓN DEL MODELO DE NEGOCIO 

El costo del servicio y la portabilidad del sistema. El énfasis en ofrecer un servicio asequible puede ser 

un punto fuerte, ya que podría atraer a una amplia base de clientes que buscan soluciones rentables 

para la evaluación de la fuerza muscular y la prevención de lesiones. Además, la capacidad de 

portabilidad del sistema, posiblemente respaldada por tecnología de inteligencia artificial (AI) y la 

integración de datos angulares por fuerza, agrega un elemento distintivo que permite a los usuarios 

acceder al servicio de evaluación en diversas ubicaciones y contextos. 

Altos niveles de precisión y la inclusión de 

cálculos angulares que mejoran la medición. 

Esta característica distinguida es esencial en 

el mercado de la evaluación de la fuerza 

muscular, ya que la precisión y la capacidad 

de proporcionar mediciones detalladas son 

cruciales para profesionales de la salud, 

entrenadores y atletas.

 Conocimiento limitado de la oferta del 

mercado. La falta de un entendimiento 

profundo sobre la competencia y las ofertas 

existentes en el mercado puede dificultar la 

capacidad de la iniciativa para 

diferenciarse de manera efectiva y 

desarrollar estrategias de marketing y 

ventas que respondan a las necesidades de 

los clientes. 

ESCALABILIDAD Y REPLICABILIDAD 
Los fundadores han desarrollado un prototipo replicable, especialmente diseñado para uso 

inalámbrico

La capacidad de adaptar su servicio para ser 

funcional en cualquier tipo de deportista de 

alto rendimiento en cualquier país es una 

ventaja significativa. Además, la posibilidad 

de ampliar el mercado para incluir a 

deportistas amateurs agrega un potencial 

adicional de crecimiento. 

Debilidad significativa relacionada con el 

desarrollo del prototipo desde el diseño 

industrial. La falta de avance en este 

aspecto puede limitar la capacidad de la 

iniciativa para escalar y replicar su modelo 

de negocio de manera efectiva.

MODELO DE INGRESOS (FIDELIZACIÓN Y RECOMPRA)
La iniciativa se sustenta en un modelo de ingresos basado en el servicio prestado de evaluación de 

fuerza muscular. Se estima que el valor promedio por este servicio es de aproximadamente $800,000.

Comprensión del mercado y la identificación 

de las limitaciones de los servicios existentes 

pueden ser ventajas importantes para la 

iniciativa. 

Una debilidad relacionada con la 

incertidumbre sobre la viabilidad del 

alquiler como parte de su modelo de 

ingresos. 

ESTRATEGIA DIGITAL (MARKETING-VENTAS) No se ha implementado ninguna estrategia digital de marketing y ventas.

CONOCIMIENTO DE LA INDUSTRIA 

Respaldado por la combinación de la experiencia en fisioterapia y las habilidades tecnológicas de los 

ingenieros mecatrónicos. Este conocimiento integral de la industria de la fisioterapia para deportistas 

es un activo valioso que proporciona una base sólida para el desarrollo de la iniciativa. Además, los 

ingenieros en formación han llevado a cabo investigaciones significativas en biomecánica bajo la 

tutela de Luisa, lo que refuerza aún más su comprensión de los aspectos técnicos relacionados con la 

evaluación de fuerza muscular. 

Fortaleza al ser autodidacta y altamente 

dinámica. Esta característica demuestra la 

capacidad del equipo fundador para 

adaptarse rápidamente a las cambiantes 

dinámicas de la industria. 

Excesivo enfoque en el desarrollo de la 

herramienta y una falta de atención 

correspondiente al aspecto comercial y al 

ciclo de negocios. Esta desproporción entre 

el desarrollo tecnológico y la estrategia 

comercial podría limitar la capacidad de la 

iniciativa para comercializar y promover 

eficazmente su producto en el mercado. 

MERCADO OBJETIVO DEFINIDO Incluye deportistas de alto rendimiento, clubes deportivos, técnicos deportivos y médicos. 

Claridad para identificar quiénes son los 

potenciales usuarios que sufren de dolor 

relacionado con lesiones musculares y cómo 

se puede mitigar este dolor.  Esta 

comprensión profunda de la necesidad y del 

dolor experimentado por los usuarios es 

esencial para desarrollar soluciones efectivas 

y centradas en el cliente.

Necesidad de darle un mayor valor a su 

propuesta para ser valorados 

correctamente por su mercado objetivo. 

Esta observación sugiere que, a pesar de 

haber definido claramente a quiénes se 

dirigen y cuáles son sus necesidades, la 

iniciativa puede enfrentar desafíos para 

comunicar de manera efectiva el valor de 

su servicio de evaluación de fuerza 

muscular. 

TAMAÑO Y TENDENCIAS  DE MERCADO Aproximadamente 580,000 deportistas de alto rendimiento.

Capacidad para establecer relaciones sólidas 

con ámbitos deportivos y equipos. Esta 

conexión directa con el entorno deportivo 

proporciona a la iniciativa un enfoque 

estratégico y una ventaja competitiva 

significativa al dirigirse a su mercado objetivo. 

Falta de claridad en los números 

relacionados con el mercado potencial y la 

adquisición de clientes.

FUNDADORES 

NEGOCIO Y COMERCIAL 

MERCADO



BARRERAS DE ENTRADA Y REGULACIÓN 

En este momento, la iniciativa no cuenta con una empresa legalmente constituida, lo que podría 

generar obstáculos para su desarrollo y operación en el mercado. Se ha comtemplado establecer 

como una spinoff en colaboración con la Universidad, para garantizar su conformidad y viabilidad en el 

mercado.

A pesar de identificar el uso de la tecnología y 

la investigación como principales obstáculos, 

esta iniciativa demuestra un enfoque en la 

resolución de estos desafíos. 

La iniciativa presenta una debilidad 

significativa relacionada con su falta de 

conocimiento sobre la regulación en el 

sector.

MERCADO EN EL QUE OPERAN Y PLAN DE EXPANSIÓN

Se encuentra en una fase temprana y aún no ha ingresado al mercado. Actualmente, se encuentra en 

la etapa de validación de su prototipo antes de lanzar su servicio. Sin embargo, cuentan con un claro 

enfoque en el mercado de atletas, lo que incluye deportistas de diferentes categorías. Además, han 

establecido conexiones con equipos deportivos, lo que sugiere un plan de expansión potencial a través 

de asociaciones con estos grupos.

Una de las principales fortalezas de la 

iniciativa es su sólida relación previa con 

equipos deportivos y deportistas a través de 

su experiencia en fisioterapia. Esta relación 

proporciona a la iniciativa una ventaja 

significativa al validar su mercado objetivo. 

Falta de claridad en cuanto a un plan 

comercial o estrategia de penetración en el 

mercado. Aunque cuentan con un prototipo 

y una red de contactos en el mundo 

deportivo, la ausencia de un plan detallado 

para introducir y promover su servicio de 

evaluación de fuerza muscular podría 

limitar su capacidad para aprovechar al 

máximo estas ventajas. 

POTENCIALES ALIANZAS ESTRATEGICAS 
Equipos reconocidos como los Titanes de Barranquilla, el Junior y las divisiones menores del 

Barranquilla Fútbol Club, entre otros.

Se reflejan en el avance que ya han logrado 

en la identificación y el establecimiento de 

potenciales alianzas estratégicas con equipos 

deportivos 

Una de las debilidades identificadas en la 

iniciativa es la gestión regional limitada que 

podría estar reduciendo la visión del 

potencial de negocio. Al centrarse en 

alianzas estratégicas a nivel regional, 

podrían estar perdiendo oportunidades en 

un mercado más amplio. 

COMPETIDORES LOCALES Y REGIONALES 
 Se ha identificado un competidor internacional llamado "Nordword," específicamente en el mercado al 

que se dirigen. 

 Su enfoque es proporcionar soluciones de 

evaluación de fuerza muscular en entornos no 

remotos, en contraposición a algunos de los 

competidores locales y regionales que se 

centran en laboratorios de pruebas físicas. 

Presencia de un competidor que es una 

multinacional de gran envergadura. 

NIVEL DE DESARROLLO DE PRODUCTO TECNOLOGICO
Han logrado crear prototipos funcionales, y según la información proporcionada, tienen un prototipo 

listo y funcional. 

Su capacidad para desarrollar un prototipo 

funcional. Este logro permite que la iniciativa 

pueda demostrar de manera tangible las 

bondades de su producto tecnológico. Contar 

con un prototipo funcional no solo facilita la 

comunicación de las características y 

beneficios del producto a los usuarios 

objetivos, sino que también puede ayudar en 

la validación temprana del mercado y en la 

obtención de retroalimentación valiosa de los 

usuarios. 

Una de las debilidades identificadas en la 

iniciativa es que su producto tecnológico se 

encuentra en un estado considerado como 

"rudimentario". 

VALIDACIÓN ENTORNO SIMULADO O REAL 
La iniciativa ha avanzado en la validación de su dispositivo, habiendo confirmado su funcionamiento 

mediante pruebas en deportistas.

La iniciativa ha logrado una fortaleza 

significativa al haber llevado a cabo múltiples 

pruebas con resultados satisfactorios en un 

entorno real. 

Falta de una validación predictiva 

sólidamente probada. 

PRUEBAS MINIMAS DE FUNCIONALIDAD/FACTIBILIDAD
El equipo ha llevado a cabo pruebas diarias y frecuentes en el prototipo, y los resultados indican que el 

dispositivo funciona de manera adecuada. 

El equipo ha llevado a cabo pruebas que han 

demostrado la viabilidad y la efectividad del 

prototipo. Esto establece una base sólida 

para avanzar en el desarrollo, permitiendo 

que el enfoque se desplace hacia la 

conceptualización y comunicación de los 

beneficios y diferenciadores clave de la 

propuesta. 

USABILIDAD -  FUNCIONALIDAD - INTERFAZ DE USUARIO  - 

EXPERIENCIA DE USARIO  

Aunque el prototipo tecnológico funciona adecuadamente, aún no se ha desarrollado la interfaz de 

usuario de manera completa y satisfactoria. 

En términos de usabilidad y funcionalidad, 

especialmente en lo que respecta a la toma 

de datos. La tecnología ha demostrado su 

capacidad para recopilar información de 

manera efectiva y precisa. 

La iniciativa actualmente reside en la falta 

de una interfaz de usuario que mejore la 

experiencia del usuario. Aunque la 

tecnología tiene la capacidad de recopilar 

datos de manera efectiva, la falta de una 

interfaz de usuario bien diseñada puede 

dificultar la adopción y el uso efectivo de la 

solución. 

MERCADO

TECNOLOGÍA 



TITULARIDAD Y/PROPIEDAD INTELECTUAL 
En la etapa actual de la iniciativa, no se ha realizado ningún registro de titularidad o propiedad 

intelectual, ya que se trata de un prototipo en desarrollo. La cuestión de si la iniciativa se convertirá en 

un spinoff aún está por definirse. 

Una de las fortalezas clave de la iniciativa es 

la colaboración potencial con una empresa 

educativa que ya está constituida y es 

robusta. Esta asociación ofrece la 

oportunidad de acceder al conocimiento y la 

experiencia de iniciativas conjuntas 

anteriores, lo que puede ser de gran valor en 

términos de desarrollo tecnológico y 

propiedad intelectual. 

Falta de conocimiento profundo sobre el 

tema de titularidad y propiedad intelectual. 

HISTORIAL DE FINANCIACIÓN Apoyo universitario

Falta de especificación y claridad en las 

cifras y aportes relacionados con la 

financiación. 

VENTAS Y MARGENES No tienen ventas  Falta de ventas hasta el momento

COSTOS OCULTOS No tienen un plan financiero

Posibilidad de evitar costos ocultos desde el 

principio mediante una adecuada 

estructuración financiera. 

Falta de una estructura de costos clara que 

permita identificar y comprender los 

posibles costos ocultos. 

ESTRUCTURA DE COSTOS INICIAL No tienen un plan financiero
Flexibilidad para desarrollar una estructura de 

costos inicial desde cero

Falta de una estructura de costos inicial 

sólida y detallada. Esta carencia refleja un 

nivel limitado de conocimiento en el área 

financiera por parte de los responsables de 

la iniciativa. 

TICKET PROMEDIO $ 800.000 por servicio por atleta proyectado

La estimación del ticket promedio, se basa en 

ofrecer un valor considerablemente más bajo 

que los laboratorios actuales en el mercado. 

Falta de información sobre el ticket 

promedio o el precio que el mercado 

estaría dispuesto a pagar por el servicio. 

Hasta el momento, no se han realizado 

estudios ni investigaciones que evalúen la 

percepción del mercado objetivo sobre el 

valor del servicio propuesto. 

TECNOLOGÍA 

FINANCIERO 



MENTOR SENIOR

ÁREAS 
Estrategia

¿Qué? 

Acciones
 ¿Responden al Como?

Responsable 
Tiempo (Semana a 

semana)
  ¿Responde al cuando?

METRICA FOCUS

 (Indicador que impacta)

METAS 

 ¿Cuantificable y medible 

en el tiempo?)  

RESULTADOS DE  

ACOMPAÑAMIENTO 
LINEA BASE (semana 2) Semana 10

FUNDADORES (EQUIPO DE 

TRABAJO)
Desarrollo del Modelo Corporativo

Definir un 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%

Se ha iniciado el desarrollo del modelo corporativo, 

buscando establecer una estructura organizativa 

eficiente, pero actualmente no está completamente 

definido. 

No tienen un modelo corporativo definido
Avances en el desarrollo modelo 

corporativo

MODELO DE NEGOCIOS Realizar un Business Model Canvas

Desarrollar el posible modelo de negocio con el que se planea 

comercializar el producto o servicio, con el propósito de 

distinguir a los clientes en nichos y segmentos de mercado 

especializados.

Empresario / Mentor / Asesor 

especializado
10 Semanas

% de desarrollo del Business Model 

Canvas

Business Model Canvas inicial 

desarrollado en un 100%

Se ha progresado en la identificación de posibles 

nichos y segmentos de mercado especializados, 

aunque el modelo de negocio está en una etapa 

inicial de desarrollo, representando un porcentaje 

específico de completitud. 

No tienen un modelo de Negocio definido
Desarollo del Modelo de negocios 

Versión 1

NEGOCIO Y GESTION COMERCIAL 
Definición de los modelos de monetización y plan 

comercial

Tracción de mercado, que incluye pruebas de validación, 

adquisición de usuarios, ventas, alianzas y retención de 

clientes, además de definir posibles modelos de monetización

Empresario / Mentor / Asesor 

especializado
10 Semanas % de desarrollo del plan comercial

Plan comercial desarrollado en 

un 100%

Se ha avanzado significativamente en la definición 

de los modelos de monetización y en la 

elaboración del plan comercial. Este progreso 

incluye tracción de mercado a través de pruebas 

de validación, adquisición de usuarios, ventas, 

alianzas y estrategias para la retención de clientes.

No tienen un plan comercial definido
Avances en el desarrollo del plan 

comercial

DISEÑO Y BRANDING 

TECNOLOGICO 

Desarrollar la identidad corporativa, elementos de 

comunicación y diseño de presentación para fines 

comerciales.

Colaboración con el asesor de branding para desarrollar la 

imagen y marca relacionada con el proyecto, definiendo 

elementos clave como colores, tipografía y otros aspectos 

esenciales que se recopilan en un manual de marca integral.

Empresario / Mentor / Asesor 

especializado
10 Semanas % de desarrollo de Manual de Marca 

 Manual de Marca desarrollado 

en un 100%

Se ha avanzado significativamente en la definición 

de la imagen y marca asociada al proyecto, con 

especial atención a elementos clave como colores, 

tipografía, y otros aspectos esenciales. 

No tienen un manual de marca integral Marca integral definida

MARKETING Y COMUNICACIONES Desarrollar un Plan de marketing

Crear estrategias de marketing, incluyendo elementos de 

comunicación, mapa de empatía, embudo de ventas y análisis 

de mercado

Empresario / Mentor / Asesor 

especializado
10 Semanas

% de desarrollo del Plan de 

Marketing 

Plan de Marketing desarrollado 

en un 100%

Se ha dado un paso inicial mediante la apertura de 

redes sociales, sentando las bases para el 

desarrollo de estrategias de expectativa y 

promoción digital.

No se ha implementado ninguna estrategia 

digital de marketing y ventas.

Apertura de redes sociales para 

desarollo de estrategia de expectativa 

TECNOLOGÍA Desarrollo de un Producto Mínimo Viable (PMV)

Evaluar la viabilidad de crear un Producto Mínimo Viable 

(PMV) a partir de una solución colaborativa desarrollada en 

conjunto con el equipo de tecnologico

Empresario / Mentor / Asesor 

especializado
10 Semanas

% de desarrollo de la solución 

tecnológica
PMV desarrollado en 100%

Se han realizado avances notables en el desarrollo 

del prototipo tecnológico, marcando una base 

sólida para futuras iteraciones y mejoras.

Prototipo tecnológico funciona 

adecuadamenta, aún no se ha desarrollado 

la interfaz de usuario de manera completa y 

satisfactoria. 

Avances en el desarrollo del prototipo 

tecnológico

PLANIFICACIÓN FINANCIERA Plan financiero del proyecto
Modelo financiero, estructura de costos, estructura de ingresos 

y egresos, margen del servicio, modelación de negocio.

Empresario / Mentor / Asesor 

especializado
10 Semanas % de desarrollo del plan financiero 

Un plan financiero desarrollado 

en 100%

Se ha logrado un progreso en la creación de un 

modelo financiero integral que abarca la estructura 

de costos, ingresos y egresos, margen del servicio, 

y la modelación del negocio.

No tienen un plan financiero
Avances en el desarrollo de un plan 

financiero

PROPIEDAD INTELECTUAL Y 

MECANISMOS DE PROTECCIÓN 
Registro de marca y software

Preparación de documentación y revisión con asesoria legal 

para el registro de marca y software

Empresario / Mentor / Asesor 

especializado
10 Semanas

% de avance del Registro de marca y 

software

Registro de marca y software 

realiado en un 100%

 Preparación de documentación y revisiones en 

colaboración con asesoría legal para el registron 

de Marca 

No cuentan con una marca ni software 

registrado

Avances en el registro de marca y 

software

PLAN DE TRABAJO  Y MÉTRICAS FOCUS

LUIS EDUARDO ORTIZ OSPINO

II- DINAMICA DE CAMBIO 

NOMBRE DE LA INICIATIVA/PROYECTO EMPRESARIAL 

FASE DE ACOMPAÑAMIENTO 

Sistema de Evaluación de Fuerza Muscular (SEFUM)



MENTOR SENIOR

ÁREAS Estrategia
¿Qué? 

Acciones
 ¿Responden al Como?

Responsable 
Tiempo (Semana a 

semana)
  ¿Responde al cuando?

METRICA FOCUS

 (Indicador que impacta)

METAS 

 ¿Cuantificable y medible en 

el tiempo?)  

RESULTADOS DE  

ACOMPAÑAMIENTO 
LINEA BASE (semana 14) Semana 18

FUNDADORES (EQUIPO DE 

TRABAJO)
Desarrollo del Equipo Empresarial

- Identificar y cubrir posibles brechas en las habilidades del 

equipo.

- Fomentar la colaboración y comunicación efectiva dentro del 

equipo.

Empresario / Mentor / Asesor 

especializado
8 semana

% de desarrollo del equipo 

empresarial

Equipo empresarial desarrollado 

en un 100%

 Se han identificado y abordado posibles brechas 

en las habilidades del equipo, asegurando una 

combinación sólida de capacidades. Además, se 

ha puesto un énfasis especial en fomentar la 

colaboración y la comunicación efectiva dentro del 

equipo. 

Avances en el desarrollo modelo corporativo Modelo corporativo

MODELO DE NEGOCIOS Refinamiento del Modelo de Negocio

- Realizar un análisis exhaustivo del mercado actual.

- Validar y ajustar el Business Model Canvas según la 

retroalimentación del mercado.

- Identificar nuevas oportunidades de ingresos y socios 

estratégicos.

Empresario / Mentor / Asesor 

especializado
8 semana

% de diseño y validación en el 

mercado del Modelo de negocio 

 Modelo de negocio diseñado y 

validado en el mercado  en un 

100%

Se ha realizado un análisis exhaustivo del mercado 

actual, permitiendo validar y ajustar el Business 

Model Canvas según la retroalimentación del 

mercado. Además, se han identificado nuevas 

oportunidades de ingresos y socios estratégicos. 

Modelo de negocios Versión 1

Modelo de negocio 

diseñado y validado en el 

mercado 

NEGOCIO Y GESTION COMERCIAL Consolidación de Relaciones Comerciales

- Establecer alianzas sólidas con equipos deportivos y 

organizaciones afines.

- Implementar estrategias de retención de clientes.

Empresario / Mentor / Asesor 

especializado
8 semana

% consolidación de relaciones 

comerciales

Relaciones comerciales 

consolidadas en un 100%

Eestablecimiento de alianzas sólidas con equipos 

deportivos y organizaciones afines, así como la 

implementación de estrategias efectivas de 

retención de clientes. 

Avances en el desarrollo del plan comercial Plan comercial

DISEÑO Y BRANDING 

TECNOLOGICO 
Consolidación de la Identidad de Marca

- Refinar y fortalecer la identidad corporativa.

- Desarrollar materiales de presentación

Empresario / Mentor / Asesor 

especializado
8 semana

% de consolidación de la identidad de 

marca 

Identidad de Marca consolidada 

en un 100%

Rrefinamiento y fortalecimiento de la identidad 

corporativa, así como el desarrollo de materiales de 

presentación coherentes con la marca. 

Marca integral definida Manual de marca

MARKETING Y COMUNICACIONES Impulso de Estrategias de Marketing Especializadas

- Desarrollar campañas de marketing dirigidas a atletas de alto 

rendimiento.

- Optimizar la presencia en redes sociales y plataformas 

especializada

Empresario / Mentor / Asesor 

especializado
8 semana

% de desarrollo de estrategias de 

Marketing especializadas 

Estrategias de Marketing 

especializadas desarrollado en 

un 100%

Desarrollo de campañas específicas dirigidas a 

atletas de alto rendimiento, así como la 

optimización de la presencia en redes sociales y 

plataformas especializadas. 

Apertura de redes sociales para desarollo de 

estrategia de expectativa 
Plan de Marketing

TECNOLOGÍA Mejora Continua y Desarrollo Tecnológico

- Evaluar y mejorar constantemente el Producto Mínimo Viable.

- Establecer un sistema de retroalimentación con usuarios para 

mejoras continuas.

Empresario / Mentor / Asesor 

especializado
8 semana

% de desarrollo de la solución 

tecnológica
PMV desarrollado en 100%

Se ha concentrado en la mejora continua y el 

desarrollo tecnológico. 
Alcance definido del desarrollo tecnológico PMV

PLANIFICACIÓN FINANCIERA Optimización de la Estructura Financiera

- Revisar y ajustar el modelo financiero en función de la 

retroalimentación del mercado.

- Diversificar fuentes de ingresos.

- Establecer medidas de eficiencia en costos.

Empresario / Mentor / Asesor 

especializado
8 semana

% de optimización de la Estructura 

Financiera

Estructura Financiera optimizada 

en 100%

Rrevisión y ajuste continuo del modelo financiero 

en respuesta a la retroalimentación del mercado. 

Se han implementado acciones para diversificar 

fuentes de ingresos y se han establecido medidas 

de eficiencia en costos. 

Estrucutura de costos definida Plan Financiero

PROPIEDAD INTELECTUAL Y 

MECANISMOS DE PROTECCIÓN 
Registro de marca y software

- Preparación de documentación y revisión con asesoria legal 

para el registro de marca y software-

Empresario / Mentor / Asesor 

especializado
8 semana

% de avance del Registro de marca y 

software

Registro de marca y software 

realiado en un 100%

Preparación detallada de documentación y 

revisiones en colaboración con asesoría legal. 
Avances en el registro de marca y software Registro de marca

Indicaciones:

INDICADOR UNIDAD DE MEDIDA LINEA BASE (semana 14) Semana 18

Nuevos Clientes Unidades 0 0

Nuevos Usuarios Unidades 0 0

Nuevas Ventas por producto o 

servicio
Unidades 0 0

Nuevos Empleos directos Unidades 3 3

Nuevos Empleos indirectos Unidades 0 0

Nuevas Cotizaciones Unidades 0 0

Interes de compra Unidades 0 0

Nuevas Alianzas realizadas Unidades 0 2

KPIs TRANSVERSALES

PLAN DE TRABAJO  Y MÉTRICAS FOCUS

LUIS EDUARDO ORTIZ OSPINO

II- DINAMICA DE CAMBIO 

NOMBRE DE LA INICIATIVA/PROYECTO EMPRESARIAL 

FASE DE ACOMPAÑAMIENTO 

Sistema de Evaluación de Fuerza Muscular (SEFUM)

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.



Sistema de Evaluación de Fuerza Muscular 

(SEFUM)
MENTOR SENIOR 

FECHA
HORA 

(INICIO - FINAL)

TIPO DE 

ENCUENTRO
TEMATICA/OBJETIVO COMPROMISOS LINK DE EVIDENCIA FOTOGRAFICA OBSERVACIONES

28/08/2023
09:00 Am - 10:00 

Am
MENTORIA

Diagnostico y plan de acción: Se realizo un 

diagnóstico y plan de accion para definir la 

propuesta de valor de la inicitiva

Validar la hipotesis: cuales son los dolores de los 

clientes (Salir del edificio, con preguntas abiertas), 

para definir propuesta de valor

https://drive.google.com/drive/folders/1-

u87cmGG5Z84GrG-

Pmraf_YiUJWHW1HQ?usp=share_link

04/09/2023
09:00 Am - 10:30 

Am
MENTORIA

Seguimiento al plan de acción: se realizó la 

revisión de los resultados obtenidos en las 

entrevistas y se llevó a cabo una revisión de 

empresas similares en el mercado. Además, se 

revisó y validó el nivel del componente 

tecnológico que tiene la empresa actualmente, 

con el fin de definir una estrategia de 

monetización a corto plazo.

Continuar con las entrevistas, incluyendo a 

escuelas deportivas, padres de familia con hijos en 

escuelas, gimnasios, etc. Luego, proceder con la 

sistematización de la información recopilada. 

Asistir a las sesiones de asesoría de marketing y 

branding para la creación del nombre y la marca de 

la iniciativa. También, trabajar en la creación de 

perfiles en redes sociales con el objetivo de 

empezar a generar expectativas y llevar a cabo 

pruebas piloto con la tecnología actual.

https://drive.google.com/drive/folders/1-

QIvEebIIwKKhwV157cjA2taGcWQCsYP?us

p=share_link

18/09/2023
09:00 Am - 10:30 

Am
MENTORIA

Seguimiento de la validación y pruebas en curso 

del desarrollo tecnológico. Además, 

estableciendo conexiones clave con asesores 

temáticos en áreas cruciales como Marketing y 

Branding, Financiera, y Propiedad Intelectual

Definir un mockup de la funcionalidad de la IA 

Validación cliente invisible (Benchmarking del 

modelo de negocio) (Barranquilla y Medellín)

Documentación y sistematización de los 

experimentos y entrevistas

https://drive.google.com/drive/folders/1FAkQ

V_-JrFp-lr95GB03YCI3mV-

UEsnC?usp=share_link

25/09/2023
09:00 Am - 10:30 

Am
MENTORIA

Seguimiento a los compromisos establecidos en 

el plan de trabajo, y a las asesorías temáticas 

realizadas

LLevar a cabo la validación del valor diferencial 

comparado con otras tecnologías similares 

presentes en el mercado.

Definir un mockup de la funcionalidad de la 

tecnologia

https://drive.google.com/drive/folders/1SdE

CJHgdihiI3ZwjOZPH5Z9j9uJ6P56D?usp=sh

are_link

27/09/2023
11:00 Am - 12:00 

Pm
ASESORIA

Asesorias de Comunicaciones y marketing 

digital, y Diseño y branding tecnológico: 

diagnostico inicial y definición del plan de trabajo

Comunicaciones y marketing digital: Definir el Buyer 

Persona y Buyer Journey

Diseño y branding tecnológico: Definición de 

nombre y marca

https://drive.google.com/drive/folders/1iggVv

aFLsFsb-

WJTDKLGGRrTn33HS4UK?usp=share_link

04/10/2023
04:00 Pm - 05:00 

Pm
ASESORIA

Asesoria con el equipo de tecnologia: Dignostico 

y definición del alcalce del desarrollo tecnologico

Estructurar una hoja de cálculo en Excel con los 

datos en bruto, las ecuaciónes y las variables 

calculadas a partir de esta información para la 

definición del alcance del desarrollo tecnologico

https://drive.google.com/drive/folders/1vlVug

s3CWCDKgfuD3i0Egm8FFg2QF7MH?usp=

share_link

09/10/2023
09:00 Am - 10:00 

Am
MENTORIA

Speed Dating: sesión para explicar la dinamica 

del evento donde la iniciativad realiara un Fire 

Pitch

Programar una sesión de prueba para afinar la 

presentación que se realizará en el Fire Pitch.

Realizar la presentación de acuerdo a plantilla 

establecidad por el evento

https://drive.google.com/drive/folders/1bfyzk

Xgu1TiN0T1z8YYZgD-

pXVKGpz__?usp=share_link

10/10/2023
03:30 Pm - 04:30 

Pm
ASESORIA

Asesorias de Diseño y branding tecnológico: 

definición de un marca integral para la inicitividad 

del proyecto

Lluvia de ideas de posibles nombres de la iniciativa

18/10/2023
05:00 Pm - 06:00 

Pm
MENTORIA

Seguimiento para el Speed Dating: sesión donde 

se realizo una prueba del Fire Pitch
Presentar las validaciones con clientes y usuario

FECHA
HORA 

(INICIO - FINAL)

TIPO DE 

ENCUENTRO
TEMATICA/OBJETIVO COMPROMISOS LINK DE EVIDENCIA FOTOGRAFICA OBSERVACIONES

FASE II - DINÁMICA DE CAMBIO

FASEIII - FORTALECIMIENTO EMPRESARIAL

AGENDA

NOMBRE DE LA INICIATIVA/PROYECTO EMPRESARIAL LUIS EDUARDO ORTIZ OSPINO
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https://drive.google.com/drive/folders/1-QIvEebIIwKKhwV157cjA2taGcWQCsYP?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1-QIvEebIIwKKhwV157cjA2taGcWQCsYP?usp=share_link
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24/11/2023
02:30 Pm - 04:00 

Pm
MENTORIA

Seguimiento a los compromisos establecidos en 

el plan de acción, y a las asesorías temáticas 

realizadas

Establecer comunicación con cada uno de los 

asesores temáticos y consultores de proyectos con 

el fin de coordinar la programación de sesiones de 

trabajo.

https://drive.google.com/drive/folders/1HzU0

G_RAdWmWZy8shiylohKk8qLjA0ZC?usp=s

hare_link

27/11/2023
10:00 Am - 11:00 

Am
ASESORIA

Asesorias de Comunicaciones y marketing 

digital: Apertura de redes sociales para tracción 

de mercado

Desarrollo del contenido para enriquecer la parrilla 

de publicaciones.

https://drive.google.com/drive/folders/1-8-

kFbdU_UjUueHwBRoFdbiEyP1HoMyF?usp

=share_link

27/11/2023
11:00 Am - 12:00 

Pm
ASESORIA

Asesoria de Planificación financiera y contable: 

Seguimiento a los compromisos establecidos en 

el plan de trabajo

Determinacion de la proyección de ventas junto con 

la visualización del embudo de ventas.

https://drive.google.com/drive/folders/16hlN

_TwN0kZGVCWiwvgH366NMKynaI25?usp=

share_link

29/11/2023
09:00 Am - 10:00 

Am
ASESORIA

Consultoria de proyectos: Definicion de plan 

estrategico y modelos de negocios

29/11/2023
10:00 Am - 11:00 

Pm
ASESORIA

Asesoria de Planificación financiera y contable: 

Seguimiento a los compromisos establecidos en 

el plan de trabajo

https://drive.google.com/drive/folders/1HzU0G_RAdWmWZy8shiylohKk8qLjA0ZC?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1HzU0G_RAdWmWZy8shiylohKk8qLjA0ZC?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1HzU0G_RAdWmWZy8shiylohKk8qLjA0ZC?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1-8-kFbdU_UjUueHwBRoFdbiEyP1HoMyF?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1-8-kFbdU_UjUueHwBRoFdbiEyP1HoMyF?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/1-8-kFbdU_UjUueHwBRoFdbiEyP1HoMyF?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/16hlN_TwN0kZGVCWiwvgH366NMKynaI25?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/16hlN_TwN0kZGVCWiwvgH366NMKynaI25?usp=share_link
https://drive.google.com/drive/folders/16hlN_TwN0kZGVCWiwvgH366NMKynaI25?usp=share_link

